UNIVERSIDAD PANAMERICANA
Facultad de Ciencias Econdmicas
Licenciatura en Mercadotecnia

L VIVaLYOD 0 %

“La promocidn en ventas como herramienta mercadoldgica, para
incrementar la captacion de ahorro en cuenta GANAMAS de Cooperativa de
Ahorro y Credito, Guayacan, R.L, en Guastatoya El Progreso”

(Préactica Empresarial Dirigida —PED-)

Nicolas Estuardo Aristondo Ramos

Zacapa, Septiembre 2013



“La promocidén en ventas como herramienta mercadoldgica, para
incrementar la captacion de ahorro en cuenta GANAMAS de Cooperativa
de Ahorro y Crédito, Guayacan, R.L, en Guastatoya El Progreso”

(Préactica Empresarial Dirigida —PED-)

Nicolas Estuardo Aristondo Ramos

Licda. Heidy Mariela Zelideth Hichos Posadas (Asesor)

Licda. Jennifer Andrea Roldan Castro (Revisora)

Zacapa, Septiembre 2013



Autoridades de la Universidad Panamericana

M. Th. Mynor Augusto Herrera Lemus
Rector

M. Sc. Alba Aracely Rodriguez de Gonzalez
Vicerrectora Académica y Secretaria General

M. A. César Augusto Custodio Cobar
Vicerrector Administrativo

Autoridades de la Facultad de Ciencias Economicas

M. A. César Augusto Custodio Cobar
Decano

Lic. César Fernando Orellana Paiz
Coordinador



Tribunal que practico el examen general de la
Practica Empresarial Dirigida —PED-

Lic. Omar Alexander Aldana Portillo
Examinador

Lic. Gabriela Maria Diaz Morales
Examinador

Lic. Karen de Lourdes Franco Escobar
Examinadora

Licda. Heidy Mariela Zelideth Hichos Posadas
Asesor

Licda. Jennifer Andrea Roldan Castro
Revisora



upana.edu.gt

UNIVERSIDAD Diagonal 34, 31-43 Zona 16
; 1ERICANA PBX: 2390-1200

REF.:C.C.E.E.0140-2013

LA DECANATURA DE LA FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS.
GUATEMALA, 02 DE JULIO DEL 2013
SEDE ZACAPA

De acuerdo al dictamen rendido por la Licenciada Heidy Hichos Posadas, tutora y
Licenciada Jennifer Rolddn Castro, revisora de la Prictica Empresarial Dirigida,
proyecto —PED- titulada “La promocién en ventas como herramienta mercadologica,
para incrementar la captacién de ahorro en cuenta GANAMAS de Cooperativa de
Ahorro y Crédito, Guayacin, R.L, en Guastatoya El Progreso.”, Presentado por ¢l
(1a) estudiante Nicolds Estuardo Aristondo Ramos, y la aprobacion del Examen
Técnico Profesional, segiin consta en el Acta No.56, de fecha 17 de marzo del 2013;
AUTORIZA LA IMPRESION, previo a conferirle el titulo de Mercadélogo, en el

grado académico de Licenciado.




Nombre completo del tutor: Heidy Mariela Zelideth Hichos Posadas

Titulo: Licenclada en Mercadotecnia
Colegiado No. 15,347

Direccion: Colonia Bosques de san Julia, Zacapa
No. Teléfono Of. 79416637

Mo. Teléfono Cel, 55348012

E-Mail heidyhichos@hotmail.com

Zacapa, 19 de enero de 2013

Sefiores

Facultad de Ciencias Econdmicas
Carrera Mercadotecnia.
Universidad Panamericana.
Ciudad.

Estimados sefiores:

En relacion al trabajo de tuloria de Practica Empresarial Dirigida {PED), del tema "La
promocién en ventas como herramienta mercadolégica, para incrementar la captacion de
ahorro en cuenta GANAMAS de cooperativa de Ahorro vy Crédito, Guayacan, R.L, en
Guastatoya El Progreso” realizado por el estudiante: Nicolds Estuardo Aristondo Ramos,
de la carrera de Licenciatura en Mercadolecnia; he procedido a la tutoria de la misma,
observando que cumple con los requerimientos establecidos en la reglamentacidn de

Universidad Panamericana.

De acuerdo con lo anterior, considere que la misma cumple con los requisitos para ser
sometida al Examen Tecnico Profesional Privado (ETPP), por lo tanto doy el dictamen de
aprobade al tema desarrollado en la Practica Empresarial Dirigida, con la nota de noventa y

tres (93) puntos de cien (100Q).

Al ofrecerme para cualquier aclaracion adicional, me suscribo de ustedes,

c.c. archivo



Nombre completo del revisor, Jennifer Andrea Roldan Castro

Tltulo: Licenciada en administracién de empresas
Colegiado MNo. 13,651

Direccidn: 2 ave. 3-37 Zona 2, Zacapa, Zacapa

No. Tel&fone Res. 79413249

Mo. Teléfono Cel, 40777535

E-Mail andreazaca ajl

Zacapa, 23 de febrero de 2013

Sefiores

Facultad de Ciencias Econdmicas
Carrera de Mercadotecnia
Universidad Panamericana.
Ciudad.

Estimados sefiores:

En relacién al trabajo de revisidn de Practica Empresarial Dirigida (PED), del tema “La
promocién en ventas como herramienta mercadolégica, para incrementar la captacién de
ahorro en cuenta GANAMAS de Cooperativa de Ahorro y Crédito, Guayacan, R.L, en
Guastatoya El Progreso” realizado por el estudiante: Nicolés Estuardo Aristondo Ramos,
de |a camera de Licenciatura en Mercadotecnia; he procedido a la revision de la misma,
observando que cumple con los requerimientos establecidos en la reglamentacién de
Universidad Panamericana.

De acuerdo con lo anterlor, considero que la misma cumple con los requisitos para ser
sometida al Examen Técnico Profesional Privado (ETPP), por lo tanto doy el dictamen de

aprobado al tema desarrollado en la Fractica Empresarial Dirigigar

Al ofrecerme para-tualquier aclaracion adigional, me suscy

Adminigtradora de Empresas

c.c. archivo



|l UNIVERSIDAD
| PANAMERICANA

"Sabiduria ante todo, adguiere sabiduria”

REGISTRO Y CONTROL ACADEMICO

REF.: UPANA: RYCA: 570.2013

La infrascrita Secretaria General M.Sc. Alba Rodriguez de Gonzalez y la Directora de
Registro y Control Académico M.Sc Vicky Beatriz Sicajol Calderdn, hacen constar que el
estudiante Aristondo Ramos Nicolas Estuardo con carné 201201195 aprobo con ochenta
y siete puntos (87 pts.), el Examen Técnico Profesional, del Programa de Actualizacion y
Cierre Académico ~ACA- de la Licenciatura en Mercadotecnia de la Facultad de Ciencias
Econémicas, el dia diecisiete de marzo del afio dos mil trece.

Para los usos que el interesado estime convenientes, se extiende la presente en hoja
membretada a los dos dias del mes de septiembre del afio dos mil trece.

Atentamente,

Directora\ =
Registro y Control Académico /& o

V4. Bo. Licda. Alba de Gonzilez

Secretaria General -

Marta Matta
C.C. Archivo

Boulevard San Isidro, Acatan zona 16. Guatemala, C.A. PBX: (502) 23901200
www.upana.edu.gt



Resumen

Introduccion

Capitulo 1

Marco tedrico

1.1 Mezcla de promocion

1.2 La promocion de ventas

1.3 Seleccion de herramientas de promocion al consumidor
1.4 Desarrollo del programa de promocion de ventas
1.5 Presentacidn, aplicacion, control y evaluacion del programa

1.6 Ciclo de vida del producto
1.7 Investigacién de mercado
Capitulo 2

Planteamiento del problema
2.1 Titulo de la investigacion
2.2 Justificacion

2.3 Objetivos

2.3.1 Objetivo general
2.3.2 Objetivos especificos
2.4 Alcances y limites

2.4.1 Alcances

2.4.2 Limites

Capitulo 3

Metodologia

3.1 Tipo de investigacion

3.2 Muestra

3.3 Sujetos de investigacion
3.3.1 Personas

3.3.2 Unidades de andlisis

Contenido

01
01
05
08
12
14
15
15

16
17
17
17
17
18
18
18
19

20
20
20
20
20
21



3.4 Instrumentos 21

3.5 Procedimiento 22
3.6 Disefio de la investigacion 22
Capitulo 4

Aporte 23
4.1 Para la empresa 23
4.2 Para la Universidad 23
4.3 Para Guatemala 23
Capitulo 5

Andlisis de resultados 24
Capitulo 6

Resultados de la investigacion 28
Capitulo 7

Conclusiones 46
Capitulo 8

Propuesta 47
Cronograma de trabajo 51
Fuentes de consulta 52
Anexos 53
Anexo 1 Evaluacion integral 54
Anexo 2 Diagnéstico 74
Anexo 3 Guia de entrevista dirigida al Gerente General de Cooperativa de Ahorro y

Crédito, Guayacéan, R.L 93
Anexo 4 Guia de entrevista dirigida al Gerente de Mercadeo de Cooperativa de Ahorro y
Crédito, Guayacan, R.L 95
Anexo 5 Cuestionario dirigido a usuarios de la cuenta de ahorro con sorteco GANAMAS 97
Anexo 6 Tabla de Morgan 100

Anexo 7 Ejecucion de la propuesta 101



Resumen

Cooperativa de ahorro y crédito integral, Guayacan R.L., fue fundada el 5 de julio de 1,966, por
un grupo de personas entusiastas y consientes de las necesidades econdémicas del pueblo de
Guastatoya, desde hace 46 afios la institucion ha desarrollado socioecondmicamente a sus
asociados ofreciendo productos financieros de ahorro y crédito, haciendo realidad los suefios de

las personas que hacen uso de sus servicios.

Las cuentas de ahorro son una fuente de ingresos para la institucion, por lo que es conveniente
evaluar y analizar los productos, disefiando estrategias mercadoldgicas que ayuden a facilitar el
trabajo de los colaboradores de la institucion y llegar a toda la poblacién con la informacion de
los servicios financieros, en especial la cuenta GANAMAS que se encuentra en su etapa de

estancamiento.

En la presente Practica Empresarial Dirigida —PED- se plantea una guia de promocion de ventas
como herramienta mercadoldgica, que ayude a incrementar la captacién de ahorro en cuenta
GANAMAS de Cooperativa de Ahorro y Crédito, Guayacan R.L., en Guastatoya, El Progreso,
utilizando la promocion de ventas, publicidad y ventas personales para alcanzar el logro de las

metas plasmadas para el presente afio.

La propuesta de una guia de promocion de ventas beneficiard a la institucién con: herramientas
mercadologicas para el logro de las metas, material de apoyo que ayude al departamento de
ventas y mercadeo, todo lo antes descrito con la finalidad de tener promociones efectivas y

atractivas para los asociados y poblacion de Guastatoya, EI Progreso.

La busqueda de innovacion y creatividad lleva a toda empresa a mejorar sus productos y
servicios, y con ello satisfacer las necesidades de las personas en seguridad, ganar intereses,
premios, generar confianza, todo esto se logra realizando un buen trabajo de atencién al cliente y

con productos y servicios financieros de calidad.



Introduccion

Las instituciones financieras cada dia se encuentran con diferentes retos para alcanzar el éxito,
hay mas competencia que viene a cautivar al cliente con productos novedosos, promociones
atractivas, utilizando las herramientas del marketing para lograr sus objetivos y metas, esta es una
lucha constante por atraer a los clientes, que cada dia se vuelven méas exigentes con los productos

qgue consumen.

En esta nueva era, la tecnologia es uno de los medios que las empresas utilizan para dar a conocer
las caracteristicas, ventajas y beneficios de sus productos y servicios que ofrecen al mercado,
entregando incentivos, el cual puede ser un bien o servicio, realizando sorteos, otorgando un
premio por la inversion a realizar; son algunas de las herramientas que nos ofrece la promocion

de ventas con la finalidad de cautivar la atencién de los clientes.

Las instituciones con el afan de continuar incrementando las ventas deben de utilizar
herramientas mercadol6gicas que proporcionen ventajas y beneficios para la empresa y con ello
lograr los objetivos y metas propuestos para obtener la rentabilidad y sostenibilidad de la
institucién, porque toda empresa busca tener un crecimiento sostenido e incrementar el niUmero

de clientes que utilicen los productos y servicios.

Cooperativa de Ahorro y Crédito, Guayacan R.L., se dedica a la comercializacion de productos
financieros de ahorro, prestamos, seguros, remesas, entre otros, trabajando desde hace 46 afios al
servicio de los asociados, llevando desarrollo a las comunidades, oportunidades de inversion y

una forma féacil de adquirir un financiamiento para hacer realidad los suefios de los asociados.

Por tal razdn, la Practica Empresarial Dirigida, busca contribuir en la institucion la realizacion de
una guia de promocidn en ventas, para incrementar la captacion de ahorro en cuenta GANAMAS
de Cooperativa de Ahorro y Crédito, Guayacan, R.L., en Guastatoya, El Progreso, el aporte
realizado a la institucion ayude a mejorar sus resultados en la captacion de recursos, los que
utilizan para el otorgamiento de financiamientos a los asociados.



Capitulo 1

Marco teorico

Dentro de los temas que se trabajaran en el marco teorico para la practica empresarial dirigida, se
encuentra la mezcla promocional, utilizando los elementos de publicidad, venta personal,
promocion de ventas y relaciones publicas, se haré énfasis en la promocion de ventas por ser el

elemento que se pondra en practica para la realizacion de una guia para Cooperativa Guayacan.

1.1 Mezcla de promocion

La opinion de Kotler y Keller, (2006:536), definen “la mezcla de comunicacion de marketing es
el medio por el cual una empresa intenta informar, convencer y recordar, directa o
indirectamente, sus productos y marcas al gran publico. Estd integrada por seis tipos de
comunicacion principales publicidad, promocion de ventas, eventos y experiencias, relaciones

publicas y publicidad, marketing directo y venta personal.”

Kotler y Armstrong, (2003:470), “la mezcla total de comunicacién de marketing de una empresa,
consiste en la combinacion especifica de herramientas de publicidad, promocién de ventas,
relaciones publicas, ventas personales y marketing directo que la empresa utiliza para alcanzar

los objetivos de publicidad y marketing.”

Para Wells, Burnett y Moriarty, (1996:123), “en la mezcla de promocion, los elementos basicos
son: ventas personales, publicidad, promocion de ventas y relaciones publicas para generar una

estructura coordinada del mensaje.”

1.1.1 Publicidad.

“La publicidad puede llegar a masas de compradores dispersos geograficamente a un costo bajo

de exposicion y también permite al vendedor repetir un mensaje muchas veces. Mas alla de su
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alcance, la publicidad a gran escala comunica algo positivo acerca del tamafio, la popularidad y el
éxito del vendedor. Dada la naturaleza publica de la publicidad también es muy expresiva,
permite a la empresa embellecer sus productos mediante el habil uso de imagenes, impresiones,

sonido y color” comentan sobre la publicidad Kotler y Armstrong, (2003:476)

Por su parte Kotler y Keller, (2006:536) indica “que toda comunicacion impersonal y remunerada
de un promotor determinado para la presentacion de ideas, bienes y servicios. Las plataformas de
comunicacion mas comunes son: anuncios impresos, de radio y tv, empaque, dibujos animados,

anuncios espectaculares, etc.”

Para Wells et. al (1996:124), definen la publicidad “que tiene mas capacidad para llegar a un gran
numero de personas al mismo tiempo que otros medios, tiene menos capacidad para generar un

cambio de comportamiento inmediato.”

1.1.2 Promocion de ventas

Para Kotler y Keller, (2006:536) “la promocion de ventas es un conjunto de incentivos a corto
plazo para fomentar la prueba de la compra de un producto o servicio. Las plataformas de
comunicacion comunes: concursos, juegos, sorteos, loterias, obsequios, muestras, ferias y
espectaculos comerciales, exhibicion, demostraciones, cupones, programas de continuidad,

acuerdos.”

Segun Kotler y Armstrong, (2003:476), definen que “la promocion de ventas incluye una amplia
coleccion de herramientas, cupones, concursos, rebajas, bonificaciones y otras, todas las cuales
tienen caracteristicas especiales. Estas herramientas atraen la atencion del consumidor, ofrecen
fuertes incentivos para comprar y pueden servir para realzar la oferta e inyectar vida nueva en las

ventas. Las promociones de ventas incitan a una respuesta rapida y la recompensan.”

Wells, et al. (1996:123), aseveran “la promocion de ventas incluye un niamero de dispositivos de
comunicacion que se ofrecen durante un tiempo limitado con el objeto de generar ventas

2



inmediatas. En pocas palabras, la promocion de ventas es un incentivo adicional para comprar

ahora.”

1.1.3 Eventos y experiencias

Comenta Kotler y Keller, (2006:536), “conjunto de actividades y programas patrocinados por la
empresa destinados a crear interacciones con la marca. Plataformas de comunicacién mas
comunes; eventos deportivos, entretenimiento, festivales, exposiciones artisticas, causas, visitas a

las fabricas, museos de la empresa y actividades en la calle.”

1.1.4 Relaciones publicas

Kotler y Keller, (2006:536), indican “las relaciones publicas y publicidad es un conjunto de
programas disefiados para promover imagen de la empresa o sus productos individuales.
Plataformas mas comunes; boletines de prensa, discursos, seminarios, reportes anuales,

relaciones con la comunidad, revista de la empresa.”

Desde el punto de vista de Kotler y Armstrong, (2003:476), “gozan de gran credibilidad; los
articulos noticiosos, secciones especiales y eventos son mas reales y creibles para los lectores que
los anuncios. También las relaciones publicas, pueden llegar a muchos prospectos quienes evitan
a los vendedores y a los anuncios; el mensaje llega a los compradores como noticia, no como una
comunicacion con propésito de vender. Y, al igual que la publicidad las relaciones publicas

pueden realzar a una empresa o a un producto.”

Segin Wells, et al. (1996:124), comentan “las relaciones publicas abarcan un conjunto de
actividades que pretenden fortalecer la imagen del mercaddlogo con el objeto de generar buena
voluntad. Incluyen publicidad (articulos o notas en los medios de comunicacion con un valor
noticioso significativo), conferencias de prensa, eventos patrocinados por la compafiia,

invitaciones, visitas a la planta de la compafiia, donativos y otros eventos especiales.”



1.1.5 Marketing directo.

Kotler y Keller, (2006:536), indican “la utilizacion del correo postal, el teléfono, el fax, el correo
electronico o internet para comunicarse directamente con determinados clientes reales y

potenciales o para solicitar una respuesta de éstos.”

Segun Kotler y Armstrong, (2003:477), indican los autores que ‘“hay muchas formas de
marketing directo; telemarketing, correo directo, marketing en linea y otras, todas comparten
cuatro caracteristicas distintivas. El marketing directo no es publico: el mensaje normalmente se
dirige a una persona en especifica. EI marketing directo también es inmediato y personalizado;
los mensajes se pueden preparar con mucha rapidez y adaptar de modo que sean atractivos para

consumidores especificos.”

1.1.6 Ventas personales

Kotler y Keller, (2006:536) comentan “interaccién cara a cara con uno o mas compradores
potenciales con el fin de hacer una presentacidn, responder preguntas y conseguir pedidos. Las
plataformas de comunicacién mas comunes estan: presentaciones de ventas, reuniones de ventas,

programas de incentivos.”

Kotler y Armstrong, (2003:476), opinan “que las ventas personales son la herramienta mas eficaz
en ciertas etapas del proceso de compra, sobre todo para moldear las preferencias, convicciones y
acciones del cliente. Implica una interaccion personal de dos 0 mas individuos, de modo que
cada uno puede observar las necesidades y caracteristicas del otro y de esta forma, hacer ajustes

rapidos.”

Desde el punto de vista de Wells, et al. (1996:124), definen “las ventas personales significan un
contacto directo entre el mercado y el posible cliente. Su intencion es generar ventas inmediatas

y sucesivas.”



Figura 1

Mezcla de promocién

MEZCLA DE PROMOCION

Fuente: Elaboracion propia

1.2 Lapromocion de ventas.

Para Kotler y Keller, (2006:585), definen “La promocion de ventas es un elemento clave en las
campafas de marketing, que consiste en un conjunto de incentivos, por lo general a corto plazo,
disefiados para estimular rapidamente o en mayor medida la compra de determinados productos o
servicios. Estos incentivos pueden estar destinados a los consumidores o a los clientes

empresariales.”

Mientras que la publicidad ofrece una razén para comprar, la promocién de ventas ofrece un
incentivo para la compra. La promocion de ventas para el consumidor incluye herramientas
como muestras gratuitas, cupones, reembolsos, descuentos, premios, pruebas gratuitas del
producto, garantias, promociones vinculadas, promociones cruzadas, exhibicion de los productos
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en el punto de venta y demostraciones. La promocién de ventas para distribuidores incluye
herramientas como descuentos, publicidad, exhibicién de productos y mercancia de obsequios.
Por ultimo, la promocion de ventas empresarial y para la fuerza de ventas incluye herramientas
como las reuniones de ventas, los concursos de ventas, las ferias comerciales y la publicidad

especializada.”

Kotler y Armstrong, (2003:495), comentan que “la publicidad y las ventas personales suelen
operar en una estrecha colaboracion con otra herramienta de promocion, la promocion de ventas,
que consiste en incentivos a corto plazo que fomenta la compra o la venta de un producto o

servicio.”

Para Russell y Lane, (2001:388), las promociones de ventas “son actividades de ventas que
complementan tanto las ventas personales como el marketing, que los coordinan y contribuyen a

hacerlos eficaces. Por ejemplo los exhibidores con una promocion de ventas.”

Wells, et al. (1996:679), los autores explican que “la promocién de ventas son aquellas
actividades de mercadotecnia que agregan valor al producto durante un tiempo limitado a fin de

estimular la compra del consumidor y la efectividad del distribuidor.”

Russell y Lane, (1994:459), interpretan que la promocion de ventas son “Actividades de ventas
gue complementan tanto a las ventas personales como a la mercadotecnia que coordina a ambas y
ayudan a volverlas eficaces. Por ejemplo: los desplegados son promociones de ventas, de forma
amplia, la combinacion de ventas personales, publicidad y todas las actividades complementarias

a las ventas.”

1.2.1 Objetivos

Comentan los autores Kotler y Keller, (2006:586), “Las herramientas de promocion de ventas

difieren en sus objetivos especificos. Una muestra gratuita estimula la prueba del producto,



mientras que un servicio de consultoria de administracion gratuito persigue afianzar las

relaciones a largo plazo con el cliente.

Los vendedores utilizan promociones a base de incentivos para lograr que nuevos consumidores
prueben el producto, para premiar a los clientes mas leales, y para aumentar la frecuencia de
compra de los clientes esporadicos, las promociones de ventas atraen a aquellos que cambian de
marca con frecuencia y que se guian sobre todo, por un precio bajo, un valor aceptable, o
beneficios adicionales. Sin embargo, las promociones de venta no los convertiran en clientes

leales, aunque si pueden lograr que realicen una serie de compras seguidas".

Kotler y Armstrong, (2003:477), indican que “los objetivos de la promocion de ventas, varian
ampliamente; quienes venden podrian usar promociones para el consumidor a fin de incrementar
las ventas a corto plazo u obtener una mayor participacion de mercado a largo plazo. Los
objetivos de las promociones comerciales incluyen lograr que los detallistas manejen articulos
nuevos y manejen inventarios mas grandes hacer que anuncien el producto y le den mas espacio

en los anaqueles.”

Kotler y Keller, (2006:536), aportan “Algunas de las ventajas que presenta la promocion de
ventas repercuten tanto en los fabricantes como en los consumidores. Permiten a los fabricantes
vender mas de lo normal al precio de lista, y adaptar sus programas a los distintos segmentos de
consumidores. Por su parte cuando los consumidores aprovechan estos precios especiales,
sienten la satisfaccién de haber hecho una buena compra inteligente. Los mercad6logos de

servicios también recurren a las promociones de ventas para lograr objetivos de marketing.”
1.2.2 Decisiones principales en la promocion de ventas

Kotler y Keller, (2006:536), “Cuando una empresa recurre a la promocién de ventas, debe fijar
sus objetivos, seleccionar las herramientas necesarias, desarrollar el programa de promocién,

probarlo, aplicarlo y controlarlo; y finalmente debe evaluar los resultados.



Los objetivos de promocion de ventas se derivan de otros objetivos mas amplios, que a la vez
provienen de los objetivos de marketing béasicos fijados para el producto. Con respecto a los
consumidores, los objetivos son estimular las ventas, conseguir que los no usuarios prueben el
producto, y fomentar el cambio de marca desde las marcas rivales. Lo ideal es que las
promociones tengan un impacto sobre las ventas a corto plazo, asi como sobre el capital de marca

a largo plazo.

Con respecto a los minoristas los objetivos pueden ser convencerlos de que adquieran mas
producto o mayores niveles de inventario, estimular la compra fuera de temporada y el
almacenamiento de articulos relacionados con la promocion, contrarrestar las promociones de la
competencia, generar lealtad de marca y conseguir acceso a nuevos tipos de establecimientos
minoristas o puntos de venta. En el caso de la fuerza de ventas, los objetivos pueden ser
conseguir su apoyo para un nuevo producto o para una nueva version de un producto existente,

estimular la busqueda de clientes potenciales, o fomentar las ventas fuera de temporada.”

1.3  Seleccion de herramientas de promocion al consumidor

Kotler y Keller, (2006:586), “Para planear la promocioén es necesario considerar el tipo de
mercado, los objetivos de promocion de ventas, las condiciones competitivas y la relacion costo
eficacia de cada herramienta. También se pueden distinguir entre las herramientas de promocién,
destinadas a generar lealtad de clientes y a reforzar la preferencia de la marca, y las que tienen
otros fines. La promocidn de ventas parece ser mas efectiva cuando se realiza conjuntamente con

la publicidad.”

Se refiere Kotler y Armstrong, (2003:497), “Las principales herramientas para la promocion de
venta ante consumidores son muestras, cupones, reembolsos, paquetes de precios global,
bonificaciones, especialidades publicitarias, recompensas por ser cliente habitual, exhibiciones y

demostraciones de punto de venta, concursos, sorteos y juegos.”



Las principales herramientas de promocién al consumidor se detallan a continuacion.

e Muestras

Kotler y Keller, (2006:588), “Coinciden en ofrecer gratis cierta cantidad de un producto o
Servicio que se entrega de casa en casa, Se envia por correo, se entrega en una tienda, se regala al

comprar otro producto, 0 se anuncia en una oferta publicitaria.”

Para Russell y Lane, (2001:402), “Es un método para introducir y promover mercancia, mediante
la distribucion de un paguete de prueba en miniatura o tamafio normal del producto, a precio de

descuento o gratis.”

e Cupones.

Kotler y Keller, (2006:588), “Certifican que el portador se hace acreedor a un descuento en la
compra de un producto especifico. Los cupones se envian por correo, se distribuyen a través de

otros productos o se incluyen en los anuncios de diarios y revistas.”

Wells, et al. (1996:692), “se conocen como cupones los certificados legales que dan los
fabricantes y los detallistas que ofrecen un ahorro especifico en productos determinados cuando
se presentan para su canje en el punto de venta. La mayor ventaja del cupon es que permite al

anunciante reducir los precios sin apoyarse en la cooperacion por parte del detallista.”

Russell y Lane, (2001:400), comentan que “los cupones se han convertido en la técnica para la

promocion de ventas mas generalizada de todas.”
e Reembolso de dinero en efectivo.

Kotler y Keller, (2006:588), “Permiten obtener una reduccion en el precio después de haber

efectuado la compra, pero no en el establecimiento minorista. El consumidor tiene que enviar



una prueba de compra especifica al fabricante, quien le reembolsa por correo parte del precio

pagado por el producto.”

Segun Kotler y Armstrong, (2003:498), “se parecen a los cupones solo, que la reduccion en el

precio ocurre después de la compra, no en el establecimiento de venta al detalle.”

e Paquetes con descuento.

Kotler y Keller, (2006:588), “Permiten al consumidor ahorrar una determinada cantidad de dinero
en relacién con el precio normal de un producto. EI ahorro se anuncia en la etiqueta o en el

empaque.”

e Obsequios

Kotler y Keller, (2006:588), “Mercancia que se ofrece a un costo relativamente bajo o gratis
como un incentivo por la compra de un producto determinado. Un obsequio en el empaque es
aquel que acompafia al producto en el interior del empaque o que va pegado fuera de éste. Un
obsequio a vuelta de correo se manda por via postal a los consumidores que hayan enviado una

prueba de compra, como la cubierta de una caja o un cédigo del producto.”

Opinan Kotler y Armstrong, (2003:498), “Las especialidades publicitarias son articulos utiles
grabados con el nombre del anunciante y que se obsequian a los consumidores. Los articulos mas
comunes de este tipo son plumas, calendarios, llaveros, cerillos, bolsas para compras, camisetas,
gorras, limas para las ufias y tasas para el café. En un estudio reciente, 63% de todos los

consumidores encuestados llevaba o usaba un articulo de especialidad publicitaria.”

e Programas de clientes frecuentes.

Kotler y Keller, (2006:588), “Son programas que proporcionan recompensas al consumidor en
relacién con la frecuencia e intensidad de la compra de los productos o servicios de una

empresa.”
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Segun Kaotler y Armstrong, (2003:499), “las recompensas por ser cliente habitual son dinero en
efectivo u otros incentivos que se ofrecen por el uso habitual de ciertos productos o servicios de

una empresa.”

Wells, et al. (1996:698), “un programa de continuidad requiere que el consumidor continué
comprando el producto para poder recibir el beneficio o la recompensa. El propésito de cualquier
tipo de programa de continuidad es ligar a los consumidores con la organizacion al

recompensarlos por su lealtad.”

e Premios, concursos, sorteos, juegos.

Kotler y Keller, (2006:588), “Los premios consisten en ganar dinero en efectivo, viajes o
mercancias como resultado de comprar algun producto. Un concurso invita a los consumidores a
enviar algin tipo de colaboracién que se sometera a la consideracion de un jurado que
seleccionara los mejores trabajos. En un sorteo se invita a los consumidores a enviar sus datos en

algin formato.”

Comentan Kotler y Armstrong, (2003:499), “los concursos, sorteos y juegos proporcionan a los
consumidores la oportunidad de ganar algo, como dinero en efectivo, viajes 0 mercancia, sea por
medio de la suerte o de un esfuerzo adicional. Un concurso requiere que los consumidores
presenten una participacion un jingle, una respuesta 0 una sugerencia, que sera juzgada por un
panel que escogerd a los mejores concursantes. En un sorteo requiere que los consumidores
presenten su nombre para una rifa. En un juego se entrega a los consumidores algo, nimeros de

bingo, letras faltantes, cada vez que compran, lo cual podria o no ayudarles a ganar un premio.”

Russell y Lane, (2001:395), determinan que “los premios son articulos entregados a los
compradores como induccién para que compren un producto. Premios para crear trafico; un
incentivo de ventas para alentar a los clientes a entrar en una tienda, en la que se podria cerrar

una venta.”

11



Para Russell y Lane, (2001:409), “Los sorteos generalmente dependen de alguna forma de
extraccion aleatoria, en la que solo la suerte determina quiénes son los ganadores de los premios,

no son licitos si el comprador debe arriesgar dinero para participar.”

Indican Russell y Lane, (2001:410), “Los concursos no gozan de tanta popularidad como los
sorteos. Promocion en la que los consumidores compiten para obtener premios, y los ganadores

son seleccionados estrictamente con base en alguna habilidad.”

Wells, et al. (1996:694), opinan “los concursos requieren que los participantes compitan por un
premio o0 premios con base en un tipo de aptitud o habilidad, los sorteos sélo requieren que los

participantes escriban su nombre para que se incluya en una tdmbola u otra clase de seleccion.”

e Exhibiciones y demostraciones en el punto de venta.

Kotler y Keller, (2006:588), “El producto se exhibe o se hacen demostraciones de su desempefio

en el punto de venta.”

Segun Kotler y Armstrong, (2003:499), “incluyen exhibiciones y demostraciones que se efectlian

en el punto de compra o de venta.”
e Bonificaciones

Kotler y Armstrong, (2003:498), opinan que “las bonificaciones son articulos que se ofrecen
gratuitamente 0 a un costo muy bajo como incentivo para comprar un producto, como los
juguetes, que se incluyen en productos para nifios. También se ofrecen tarjetas telefonicas y

discos compactos como bonificaciones.”
1.4  Desarrollo del programa de promocion de ventas

Kotler y Keller, (2006:590), dicen que “Cuando planean un programa de promocién de ventas,

los mercaddlogos agrupan un nimero cada vez mayor de medios en un Unico concepto total de
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camparia. Para decidir que incentivo especifico emplear, los mercad6logos deben considerar
varios factores. En primer lugar, han de determinar el tamafio del incentivo. Es necesario llegar a
un minimo para que la promocion tenga éxito. En segundo lugar, tienen que establecer las
condiciones de participacion. Se pueden ofrecer incentivos a todos los consumidores 0 a grupos

selectos. En tercer lugar, el vendedor debe decidir la duracion de la promocion.

Segun un experto, la frecuencia 6ptima es de tres semanas por trimestre, y la duracion optima es
la del ciclo de compra del producto. En cuarto lugar, el vendedor debe de elegir el vehiculd de
distribucion. Un cup6n de 15 centavos se puede distribuir dentro del empaque, en los puntos de
venta, por correo o0 a través de medios publicitarios. En quinto lugar, el director de marketing
debe definir un calendario para la promocion. Por Gltimo, es necesario determinar el presupuesto

total de promocidn de ventas.

El costo de una promocién es igual al costo administrativo, impresion, correo y promocion de la
oferta, més el costo del incentivo, el costo del premio o del descuento, incluidos los reembolsos
de efectivo, multiplicado por el nimero de unidades que se espera vender con la promocion. En
el caso de un cupdn de descuento, el costo debe tomar en consideracion el hecho de que sélo una

parte de los consumidores haran valido los cupones.”

Kotler y Armstrong, (2003:501), comentan “El mercadologo debe de tomar varias decisiones mas
para definir el programa completo de promocién de ventas. En primer lugar, debe determinar la
magnitud del incentivo. Se requiere cierto incentivo minimo para que la promocion tenga éxito;
un incentivo méas grande produce una respuesta de ventas mayor. El mercaddlogo también debe
de establecer las condiciones de participacion. Los incentivos podrian ofrecerse a todo mundo o

s6lo a grupos selectos.

Lugo el mercaddlogo debe de decidir como promovera y distribuira el programa de promocion en
si. Cada método de distribucion implica un nivel de alcance y costo distinto. Cada vez mas es
comun que los mercaddlogos fusionen varios medios en un solo concepto de camparia total. Otra

cuestion importante es la duracion de la promocion. Si el periodo de promocion de ventas es
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demasiado corto, muchos prospectos (que tal vez no estén comprando durante este tiempo) se la

perderan. Si la promocion dura demasiado, perdera su fuerza de “actue ahora.”

1.5 Presentacion, aplicacion, control y evaluacion del programa.

Comentan Kotler y Keller, (2006:591), “Aunque la mayor parte de los programas de promocion
de ventas se disefian en funcion de la experiencia, las pruebas previas a la aplicaciéon de la
promocion ayudaran a determinar si las herramientas son adecuadas, si el volumen del incentivo
es 6ptimo, y si el método de presentacion es eficaz. También se pueden pedir a los consumidores
que establezcan un orden de preferencia para las distintas ofertas posibles, o bien podria optarse
por realizar pruebas en regiones geograficas limitadas. Los gerentes de marketing deben preparar
planes de aplicacion y de control para cada promocion que cubran el periodo previo a la

promocion y su duracion.

El periodo previo es el tiempo necesario para disefiar el programa antes de lanzarlo al mercado:
planeacion inicial, disefio y aprobacién de las modificaciones del envase o material que se va a
distribuir por correo, preparacion del material publicitario y del material destinado al punto de
venta, la notificacion al personal de ventas, la asignacién de cantidades de producto a los
distribuidores, la compra e impresién de premios o envases especiales, la produccion de las
existencias necesarias a fin de tenerlas listas para una fecha determinada y, por altimo, su

distribucion a los diferentes minoristas.

La duracion de la promocion comienza con el lanzamiento promocional y finaliza cuando
aproximadamente el 95% de los productos en promocidn se encuentran en manos de los
consumidores. Los fabricantes tienen a su disposicion tres métodos para medir la efectividad de
la promocion: las cifras de ventas, los estudios sobre los consumidores, y los experimentos. El
primero consiste en examinar las cifras de ventas registradas con escaner. Las empresa pueden
analizar el tipo de personas que aprovechan la promocion, qué compraban antes de ella, y como

se comportaron cuando la promocién termind con respecto a la marca de la empresa y a las
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marcas rivales. ¢Atrajo la promocion a nuevos consumidores y fomento las compras entre los

consumidores existentes?”

Para Kotler y Armstrong, (2003:499), “la evaluacion también es muy importante, sin embargo,
muchas empresas nunca evallan sus programas de promocion de ventas, y otras sélo los evallan
superficialmente. EI método de evaluacion méas comdn consiste en comparar las ventas antes de,
durante y después de la promocion. Las encuestas pueden proporcionar informacion acerca del
numero de consumidores que recuerda la promocion, lo que pensaron de ella, cuantos la
aprovecharon y la forma en que afecto sus compras. Las promociones de ventas también pueden
evaluarse mediante experimentos que varian factores como incentivo, valor, duracién y método

de distribucion.”

1.6  Ciclo de vida del producto.

Indica Kotler y Keller, (2006:557), “las herramientas de comunicacion también varian segun las
distintas etapas en el ciclo del producto. En la fase de lanzamiento, la publicidad es la
herramienta con mayor efectividad de costos, seguida de la venta personal para ganar capacidad
de distribucién, y de la promocion de ventas y del marketing directo para inducir a la prueba del
producto. En la fase de crecimiento, la demanda repunta gracias a los comentarios de una
persona a otra. En la fase de madurez, la publicidad, los eventos y experiencias, y la venta
personal, son de suma importancia. Finalmente, en la fase de declinacién, la promocion de ventas
sigue siendo importante, varias herramientas de comunicacién se reducen, y los vendedores

prestan una atencion minima al producto.”

1.7  Investigacion de mercado

Kotler y Keller, (2006:102), definen que la investigacion “consiste en el disefio, la recopilacion,
el analisis y el reporte de la informacion y los datos relevantes del mercado para una situacion

especifica a la que se enfrenta la empresa.”
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Capitulo 2

Planteamiento del problema

Las organizaciones en su afan de crecimiento realizan diversas promociones para atraer a los
clientes y con ello incrementar las ventas de sus productos y servicios financieros, hay empresas
que invierten grandes cantidades de dinero en promociones con la finalidad de posicionar su
producto en el mercado y las personas pasen de ser clientes a consumidores habituales del

mismo, esto se logra aplicando diversos elementos que el marketing nos proporciona.

En el mercado competitivo de las finanzas, existen instituciones financieras con grandes activos y
una excelente solidez financiera, nuevas empresas consideran el mercado guatemalteco como una
oportunidad de negocios en la captacion de recursos financieros, Cooperativa de Ahorro y
Crédito, Guayacan, R.L., enfrenta una gran competencia en donde se deben adoptar las
estrategias y técnicas de marketing que proporcionen satisfaccion a los consumidores y

productividad a la empresa.

La cuenta de ahorro con sorteo denominada cuenta GANAMAS ha sufrido un estancamiento en
el crecimiento de su cartera, segun datos estadisticos de Cooperativa de Ahorro y Crédito,
Guayacan, R.L., por lo que se encuentra en el ciclo de vida del producto de madurez, es
conveniente determinar las causas por las cuales las personas no estan incrementando su cuenta
de ahorro, asi como el crecimiento de la membrecia en la misma y evaluar la efectividad de las

promociones realizadas.

De continuar con esta problematica, el producto de ahorro puede llegar a su etapa de declinacion,
esto afectaria grandemente a Cooperativa de Ahorro y Crédito, Guayacan, R.L., los ahorros que
tienen sus asociados pueden ser depositados en otras instituciones que satisfagan las necesidades
de los usuarios, por lo que es conveniente encontrar alternativas de solucion en la mezcla
promocional utilizando una o varias herramientas de promocién para lograr los objetivos y metas

propuestas por la institucion.
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Se considera contrarrestar la situacion con la creacion de una guia de promocion de ventas en
cuenta de ahorro con sorteo GANAMAS, la misma permitira a la institucion, alcanzar las metas
propuestas en crecimiento de captacion, la cual se obtendra de los clientes que utilicen el

producto, asi como los objetivos de comercializacion.

2.1 Titulo de la investigacion

“La promocion en ventas como herramienta mercadoldgica, para incrementar la captacion de
ahorro en cuenta GANAMAS de Cooperativa de Ahorro y Crédito, Guayacan, R.L, en
Guastatoya El Progreso”

2.2 Justificacion

La mezcla promocional es una estrategia utilizada para el incremento de las ventas en productos
de poca comercializacion, ademas se utiliza en el lanzamiento de nuevos productos. Aplicando la
promocion de ventas a productos financieros se puede lograr el crecimiento de la cartera de

captaciones y membrecia de la institucién.

Al desarrollar una guia de ventas para Cooperativa de Ahorro y Crédito, Guayacéan, R.L, en su
producto de ahorro con sorteo cuenta GANAMAS, se logrard el objetivo primordial del
crecimiento en la captacion de ahorro, cultivard el habito del ahorro en las personas, el

posicionamiento de la institucion, contara con recursos necesarios para los financiamientos.

2.3 Objetivos

2.3.1 Objetivo general

e Evaluar la efectividad de las promociones, de la cuenta GANAMAS de Cooperativa de

Ahorro y Credito, Guayacan R.L., en Guastatoya EI Progreso.
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2.3.2  Obijetivos especificos

e Determinar la efectividad de la promocion, en la captacion de ahorro y membrecia de la
cuenta GANAMAS.

e Evaluar el impacto de las promociones de la cuenta GANAMAS.

e Estimar el porcentaje de asociados que tienen activa su cuenta de ahorro.

e Comprobar si estan poniendo en practica algun programa de fidelizacion de clientes.

e Conocer cudles son los gustos y preferencias de la poblacion de Guastatoya en articulos
promocionales.

e Determinar qué porcentaje de sus ingresos destinan las personas para el ahorro.

e Conocer la opinién de los asociados para mejorar las promociones.

e Desarrollar una guia de promocion de ventas para la cuenta de ahorro con sorteo GANAMAS

2.4 Alcances y limites

2.4.1 Alcances

e Espacial

La presente investigacion se lleva a cabo en la institucion denominada Cooperativa de Ahorro y
Crédito, Guayacan, R.L., ubicada en Avenida Principal Barrio el Golfo, Guastatoya, El Progreso,

y cuya actividad principal es la captacion de ahorros, colocacion de créditos y seguros.

e Temporal

El proyecto de estudio se realizd del 12 de mayo de 2,012, al 23 de febrero de 2,013.
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e Teorica

La teoria utilizada para el presente estudio se fundamenta en los libros de publicidad, principios y
précticas, Fundamentos de Marketing, Direccion de Marketing, los autores de los libros se

mencionan Kotler, Lane, Wells, Burnett, Moriarty, Russell, Keller y Armstrong.

2.4.2 Limites

En la presente investigacion no se han presentado limitantes.
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Capitulo 3

Metodologia

3.1 Tipo de investigacion

La investigacion se realiza mediante el método descriptivo, Achaerandio, L. (2,001) define la
investigacion descriptiva como la que indaga la incidencia y los valores en que se manifiestan en
una o mas variables, consiste en medir un grupo de personas una o mas variables y proporcionar

su descripcidn, presenta un panorama del estado de una o0 mas variables en un grupo de personas.

El objetivo de la investigacion descriptiva consiste en llegar a conocer las situaciones,
costumbres y actitudes predominantes a través de la descripcién exacta de las actividades,
objetos, procesos y personas. Su meta no se limita a la recoleccion de datos, sino a la prediccion e

identificacion de las relaciones que existen entre dos 0 mas variables.
3.2  Muestra

Las personas que tienen ahorros de Q. 10,000.00 en adelante, seran los sujetos de estudio de
Cooperativa de Ahorro y Crédito, Guayacan, R.L., en Guastatoya El Progreso, los cuales
ascienden a 300 asociados, y es de ahi de donde se tomard una muestra representativa de 169

asociados para realizar las entrevistas, segun tabla de Morgan. (Ver anexo No. 6)
3.3  Sujetos de investigacion

3.3.1 Personas

Los sujetos de estudio para el desarrollo de la presente investigacién, fueron 171 personas, siendo
las siguientes:
e 1 Gerente General
e 1 Gerente de Mercadeo
e 169 Personas que tienen su cuenta de ahorro con sorteo GANAMAS.
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3.3.2 Unidades de analisis

Las unidades de analisis que se tomaran para la presente investigacioén son el departamento de

mercadeo, el area de ventas y las personas que utilizan el servicio de ahorro de la institucion.
3.4  Instrumentos

En el desarrollo de la presente investigacion para la Practica Empresarial Dirigida —PED- y
obtener informacion de los sujetos de estudio, se utilizo los siguientes instrumentos de

investigacion:

e Guia de entrevista dirigida al Gerente General de Cooperativa de Ahorro y

Crédito, Guayacan, R.L.

Entrevista con diez (10), 2 preguntas abiertas y 8 cerradas; que persigue conocer informacién
relacionada a la promocion de ventas de la Cooperativa y su punto de vista acerca de la propuesta
de la PED. (Ver anexo No. 3)

e Guia de entrevista dirigida al Gerente de Mercadeo de Cooperativa de Ahorroy

Crédito, Guayacan, R.L.

Con diez (10), 3 preguntas abiertas y 7 cerradas; para conocer las estrategias de mercadeo
utilizadas en la cuenta de ahorro con sorteo GANAMAS vy su punto de vista acerca de la

propuesta de la PED. (Ver anexo No. 4)

o Cuestionario dirigido a usuarios de la cuenta de ahorro con sorteo GANAMAS

Cuestionario con una serie de doce (12), 1 pregunta abierta, 5 cerradas y 6 de opcién mdltiple,
para recabar informacion acerca de los gustos y preferencias en articulos promocionales,

estimulos y motivos por los cuales las personas ahorran. (Ver anexo No. 5)
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3.5 Procedimiento

Para la realizacion de la presente Practica Empresarial Dirigida fue necesario desarrollar los

siguientes pasos:

e Visitas a la Cooperativa Guayacan para recabar informacion, para el contacto inicial.

e Entrevista con el Gerente General y Gerente de Mercadeo de la Cooperativa, objeto de
estudio.

e Investigacion preliminar para detectar la problemética.

e Elaboracion y aplicacion de la instrumentacion.

e Recopilacién y analisis de informacion.

e Estructuracién del analisis FODA, diagrama de causa-efecto y el diagrama de Pareto.

e Seleccion del tema de investigacion.

e Se plante6 el problema, metodologia y aporte de la investigacion.

e Se definio la introduccion de la Préactica Empresarial Dirigida —PED-.

e Se elabor6 el marco tedrico y fuentes de consulta.

e Presentacion del primer borrador.

e Serealizo la revision y las correcciones necesarias.

e Presentacion de la primera fase de la PED.

e Reuvision y correcciones de la PED.

e Presentar el informe final de la Practica Empresarial Dirigida —PED-

3.6 Disefio de la investigacion

La investigacion se realizd por medio de un disefio mixto, es decir una mezcla combinada entre
documental y de campo, se realizaron consultas en libros de textos y visitas dirigidas a la empresa

a traveés de la aplicacion de entrevistas, cuestionarios y metodo de observacion.
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Capitulo 4
Aporte

4.1 Paralaempresa

El aporte que sea de beneficio para Cooperativa de Ahorro y Crédito, Guayacédn, R.L.,
proporcionando herramientas mercadologicas aplicadas en la promocion de ventas, que ayuden al
incremento del ahorro en la cuenta GANAMAS, crecimiento de usuarios del producto y con ello

lograr las metas propuestas de la institucion.

4.2 Para la Universidad

Que la presente investigacion se convierta en un documento de referencia para los estudiantes de
la Universidad Panamericana en la realizacion de trabajos futuros como documento de consulta y

que contribuya a la diversidad de temas de su biblioteca fisica y virtual.

4.3 Para Guatemala

Este documento podra ser fuente de informacion para futuros estudiantes, profesionales y toda
aquella persona interesada en el tema, que ayude al desarrollo mercadolégico de las Empresas y
Cooperativas del sistema federado.
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Capitulo 5

Analisis de resultados

En el desarrollo de la investigacion, que implica trabajo de campo de la presente Préctica
Empresarial Dirigida —PED- se utilizaron tres herramientas para la recoleccion de informacion,
estas corresponden en entrevistas, las cuales fueron dirigidas al Gerente General, Gerente de

Mercadeo y Asociados de Cooperativa de Ahorro y Crédito, Guayacan, R.L.

La entrevista dirigida hacia el Gerente General tiene como objetivo, primero recabar la
informacidn, que permita establecer la importancia de poner en préactica la guia de promocion de
ventas, determinar si estan dispuestos en invertir recursos para una guia de promocion de ventas,
evaluar la efectividad de las promociones, evaluar las acciones puestas en practica y determinar

su viabilidad en el proceso.

Entrevista dirigida al Gerente de Mercadeo, con el objetivo, de determinar la efectividad de las
promociones realizadas en la cuenta de ahorro GANAMAS, evaluar las acciones puestas en
préactica por el departamento de mercadeo, conocer el punto de vista del Gerente de Mercadeo de
una guia de promocién de ventas como herramienta mercadoldgica y el presupuesto que puede

asignarle a dicho proyecto.

La siguiente entrevista fue realizada a asociados que tienen cuenta de ahorro GANAMAS en
Cooperativa de Ahorro y Crédito, Guayacan, R.L., con el objetivo de conocer los gustos y
preferencias en premios para los sorteos, las razones por las cuales utilizan este tipo de producto
de ahorro, el porcentaje que destinan de sus ingresos para el ahorro, el motivo que los impulsa
para realizar su ahorro, los medios por los cuales han estado expuestos con la publicidad del
producto y la opinion del asociado en mejorar el producto financiero, con la finalidad de realizar
las mejoras que ayuden al incremento de la cartera y la satisfaccion de las personas que realizan

sus ahorros para ganar un premio y mantener seguro su dinero.
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Se presentan los resultados obtenidos con dichos documentos y se analizan con los autores que
han escrito sobre el tema.

Kotler y Keller, (2006:536) definen “la mezcla de comunicacion de marketing es el medio por el
cual una empresa intenta informar, convencer y recordar, directa o indirectamente, sus productos
y marcas al gran publico. Esta integrada por seis tipos de comunicacién principales publicidad,
promocion de ventas, eventos y experiencias, relaciones publicas y publicidad, marketing directo

y venta personal.”

De los resultados obtenidos de la investigacion; el Gerente General y Gerente de Mercadeo
indican que, las acciones implementadas para informar, convencer y recordar a las personas del
producto de la cuenta GANAMAS, no reflejan los resultados esperados, siendo una deficiencia
que tienen y buscan alternativas para contrarrestar esta situacion en este producto. Los asociados
comentan que el personal de ventas de Cooperativa de Ahorro y Crédito, Guayacan R.L., no los
visitan en sus hogares y se enteraron de la cuenta GANAMAS por medio de la television por

cable local y radio.

Los entrevistados en la investigacion concuerdan, que es importante mejorar el producto de
ahorro GANAMAS para lograr los objetivos plasmados y todos puedan salir favorecidos, con las

mejoras que se realicen en el producto financiero.

Comentan Kotler y Keller, (2006:102), “La investigacion de mercado consiste en el disefio, la
recopilacion, el analisis y el reporte de la informacion y los datos relevantes del mercado para una
situacion especifica a la que se enfrenta la empresa.” Los Gerentes no han realizado ninguna
investigacion o estudio de mercado para identificar las causas por las cuales los usuarios de la
cuenta GANAMAS no incrementan la misma, los autores indican que es importante realizar una
investigacion para obtener datos relevantes y con ello realizar el andlisis de la situacion del

mercado que se esta atendiendo.
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Kotler y Keller, (2006:586), “Para planear la promocion es necesario considerar el tipo de
mercado, los objetivos de promocion de ventas, las condiciones competitivas y la relacion costo
eficacia de cada herramienta.” Los Gerentes no han realizado una investigacion de mercado que
los lleve a evaluar el tipo de mercado y las condiciones competitivas, por lo que segun los autores
es de importancia conocer el mercado y con ello determinar los objetivos de la promocién de
ventas. Analizar a que segmento de mercado estd dirigido el producto y poder trabajar en una

guia de promocion de ventas que lleve al crecimiento de la cartera de ahorro.

Para Kotler y Keller, (2006:585), definen “La promocion de ventas es un elemento clave en las
campanas de marketing, que consiste en un conjunto de incentivos, por lo general a corto plazo,
disefiados para estimular rapidamente o en mayor medida la compra de determinados productos o
servicios. La promocion de ventas para el consumidor incluye herramientas como muestras
gratuitas, cupones, reembolsos, descuentos, premios, pruebas gratuitas del producto, garantias,
promociones vinculadas, promociones cruzadas, exhibicién de los productos en el punto de venta

y demostraciones.”

Cooperativa Guayacan utiliza sorteos para los asociados de la cuenta GANAMAS, entregando un
cupon para que la persona lo llene con sus datos y luego depositar en un buzén para que participe
en los sorteos de los diferentes premios mensuales y el sorteo del premio mayor el cual se realiza
cada 4 meses, esto segun indican los participantes es demasiado tiempo, como nos dicen los
autores que la promocion de ventas tiene que ser un incentivo a corto plazo disefiado para
estimular rapidamente la compra de los productos o servicios, donde se debe mejorar el estimulo
y con ello los asociados puedan utilizar frecuentemente su cuenta de ahorro y otras personas que

no son asociados puedan hacer uso de este producto financiero.

Los asociados indican que los carros son premios atractivos y llaman la atencion pero son muy
pocos premios para todas las personas que participan, solicitan que se coloquen mayor cantidad
de premios como electrodomésticos, cupones de descuento en supermercados y cupones de

examenes médicos, por lo tanto méas personas tienen la oportunidad de ganarse un premio.
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Kotler y Armstrong, (2003:497), indican que “los cupones son certificados de descuentos, que
otorgan a los compradores un ahorro cuando compran los productos especificados. Los cupones
pueden estimular las ventas de una marca madura o promover la prueba temprana de una marca

nueva.”

En Cooperativa Guayacan ponen en practica la entrega de cupones a los asociados que realizan
sus depositos, los cupones que depositan las personas en el buzon de la agencia, entran al sorteo
de los vehiculos que se rifan cada 4 meses, es conveniente estimular por medio de los cupones
que las personas puedan ganar articulos promocionales al instante y esto motive a continuar

ahorrando en su cuenta.

Kotler y Keller, (2006:588), comentan “Son programas de clientes frecuentes que proporcionan
recompensas al consumidor en relacién con la frecuencia e intensidad de la compra de los
productos o servicios de una empresa.” Al entrevistarlos sobre un programa de fidelizacion de
clientes indican los Gerentes; no estdn poniendo en practica esta herramienta en la cuenta
GANAMAS, segun los autores es una recompensa por la frecuencia de la compra es una buena

estrategia para poner en practica.

Segun Kotler y Armstrong, (2003:499), “La evaluacion también es muy importante, sin embargo,
muchas empresas nunca evallan sus programas de promocion de ventas, y otras solo los evaltuan
superficialmente. EI método de evaluacion mas comun consiste en comparar las ventas antes de,

durante y después de la promocion.”

De la investigacion realizada los Gerentes comentan que la cartera de ahorro de la cuenta
GANAMAS no han tenido ningun incremento, por el contrario a llegado a decrecer dicha cartera,
esto nos indica que las promociones realizadas por Cooperativa de Ahorro y Crédito, Guayacan,
R.L., no son efectivas de acuerdo con lo que nos indican los autores al evaluar la promocion por

medio de las ventas obtenidas en un determinado periodo.
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Capitulo 6

Resultados de la investigacion

Resultados de la guia de entrevista dirigida al Gerente General de Cooperativa de Ahorro y
Crédito, Guayacan, R.L., se consolidan en la tabla siguiente.

Tabla No. 1

Tabla consolidada de la guia de entrevista al Gerente General de Cooperativa de Ahorroy
Crédito, Guayacan, R.L.

Pregunta

Respuesta

Considera usted que la alta rotacion de personal

puede afectar la venta de los productos de ahorro.

Si

¢En el presente afio realizaron alguna investigacion
de mercado del producto cuenta GANAMAS?

No

¢ Qué acciones estan realizando para estimular el uso
de la cuenta de ahorro con sorteo GANAMAS?

Visitas domiciliarias a asociados
para que incrementen su cuenta,
visitas a los que han retirado sus
ahorros en cuenta GANAMAS por

el personal de ventas.

¢Las acciones puestas en practica han dado los

resultados esperados?

Hasta el momento no se ha visto un

incremento en la cuenta de ahorro.

¢El personal de atencion al publico esta capacitado
en el uso de las herramientas de promocion de

ventas?

No
capacitacion especifica en el uso de

han recibido  ninguna

esta herramienta.
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¢Qué beneficios tendra la institucion en la
implementacién de una guia de promocion de

ventas?

Que mas personas utilicen el
producto de la cuenta GANAMAS,

incremento de ahorro y membrecia.

Realizan exhibicion del carro en la temporada del

sorteo.

No, Unicamente se exhibe el dia de

la entrega al ganador.

¢ Tienen presupuesto para realizar una promocion de

ventas?

No se tiene asignado pero se puede
analizar la propuesta y asignarle un

presupuesto para el siguiente afio.

¢Las metas plasmadas en la captacion de ahorro en
cuenta GANAMAS se estan cumpliendo segun lo
planificado?

No.

10.

¢La membrecia en la cuenta de ahorro con sorteo

GANAMAS, se ha cumplido la meta propuesta?

No.

Base de datos: Gerente General

Con la informacién obtenida del Gerente General de Cooperativa de Ahorro y Crédito, Guayacan,

R.L., no han realizado una investigacion de la cuenta de ahorro GANAMAS para determinar el

motivo por el cual no ha tenido el crecimiento segin la meta asignada, las promociones y

acciones utilizadas no son efectivas, la alta rotacion del personal de ventas segin nos comenta el

Gerente General, afecta en no tener un personal capacitado en los conocimientos de los productos

y con la experiencia en la venta de productos financieros de la institucion.

La propuesta de una guia de promocion de ventas es atractiva para el Gerente General por lo que

analizara en colocar un presupuesto para el siguiente afio, comenta que le puede ayudar en el

incremento de membrecia y el crecimiento de la cartera de ahorros en cuenta GANAMAS.
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Tabla No. 2

Tabla consolidada de la guia de entrevista al Gerente de Mercadeo de Cooperativa de

Ahorro y Crédito, Guayacan, R.L.

Pregunta

Respuesta

¢Tienen planificado realizar algun estudio de

Se tiene planificado realizar una

mercado en cuenta de ahorro con sorteo |investigacion para determinar las

GANAMAS? causas del estancamiento del
producto pero no se ha realizado.

¢Las promociones realizadas en la cuenta|No, las dos promociones que se han

GANAMAS, han incrementado la cartera de ahorro? |realizado no tienen resultados
positivos.

¢Qué porcentaje de los usuarios de la cuenta
GANAMAS la utilizan con frecuencia?

Del total de los asociados que
hacen uso del producto esta en un
40% vy el resto no le ha dado
ningin movimiento y hay algunos

que han retirado sus ahorros.

¢Entregan articulos promocionales a los ahorrantes
de la cuenta GANAMAS?

No

¢Los premios que sortean son atractivos para los
usuarios de la cuenta GANAMAS?

Si, los carros son atractivos para las

personas

¢Cual es el tiempo que dura la promocion y realizan
el sorteo de la cuenta GANAMAS?

La promocion dura 4 meses y se
realiza el sorteo del premio del

carro.
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7. ¢Utilizan el carro para exhibirlo en la temporada del | No

sorteo?

8. ¢Tienen algun incentivo para los clientes que |No hay para estas personas que
utilizan frecuentemente la cuenta GANAMAS? tienen tiempo de utilizarla.

9. ¢(Qué beneficios tendra la institucibn en la|Contar con lineamientos a seguir
implementacién de una guia de promocion de |para cautivar a los asociados y con
ventas? ello que utilicen la cuenta de ahorro

y el crecimiento de la cartera de

ahorro y membrecia.

10. ¢Considera importante invertir en una promocion de | Si

ventas?

Base de datos: Gerente de Mercadeo

La entrevista realizada al Gerente de Mercadeo, responde que no se ha realizado un estudio de
mercado o investigacion para evaluar y determinar el estancamiento de la cuenta de ahorro
GANAMAS. Las dos promociones realizadas en la cuenta GANAMAS no han dado los
resultados esperados, y la membrecia de asociados que utilizan el producto de ahorro esta

bajando en comparacion con el afio anterior.

Las personas que hacen uso del producto, no les entregan ningun articulo promocional ya que el
atractivo segun indica la Gerente son los carros que sortean cada 4 meses, no incentivan a la
persona que tiene tiempo de utilizar la cuenta, la guia de promocion de ventas tendrd grandes
beneficios en atraer nuevos asociados y el crecimiento de la cartera de ahorro por lo que

considera importante invertir en la misma.
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e Guia de entrevista dirigido a usuarios de la cuenta de ahorro con sortec GANAMAS de

Cooperativa de Ahorro y Crédito, Guayacan, R.L.

Grafica No. 1

Edad

Tu dinero Seguro y
Ganandn Macill

m18-25
W 26-40
m41-50
m51 En adelante

Fuente: Elaboracion propia

De la muestra de asociados para la entrevista, dio como resultado las edades siguientes de las
personas que utilizan el producto de ahorro, las edades de mayor porcentaje se encuentran de 18
hasta 40 afios que utilizan la cuenta de ahorro y en menor porcentaje las edades de 41 afios en

adelante.
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Gréafica No. 2

Género

Tu dinero Seguro y

Canandns Macint

m Masculino

m Femenino

Fuente: Elaboracion propia

Es importante tomar en cuenta ambas opiniones de los hombres como de las mujeres, la muestra
de las entrevistas para la investigacion proporciond los porcentajes de los géneros masculino 41%

y femenino 59%.
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Gréafica No. 3

Tiene activa su cuenta GANAMAS

Tu dinero Seguro y

..... A MIS=IN

mSj
= No

Fuente: Elaboracion propia

El mayor porcentaje de clientes tienen activa su cuenta de ahorro GANAMAS, esto indica que las
personas le estan dando movimiento a su cuenta y un 33% ha dejado de incrementar su cuenta de

ahorro.
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Gréafica No. 4

Motivo por el cual no utiliza su cuenta GANAMAS

Tu dinero Seguro y

m Por falta de tiempo

E Me queda muy lejos

I Por falta de dinero para
ahorrar

m Estoy ahorrando en otra
institucion
m Otros

= No Contestd

0%

Fuente: Elaboracion propia

De los clientes que indicaron que no tienen activa su cuenta de ahorro GANAMAS, el mayor
porcentaje no contestd el motivo por el cual no la utiliza, un porcentaje bajo de clientes indica

que por falta de dinero no dan movimiento a su libreta de ahorro.
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Gréafica No. 5

Porcentaje destinado para el ahorro

Tu dinero Seguro y
~

nnnnn e MRS

B 1%-4%

H 5%-8%
M9%-12%

W 13%-16%
B 17%-20%
= No contesto
= No ahorra

Fuente: Elaboracion propia

Las personas en su mayoria destinan de sus ingresos un bajo porcentaje para ahorrar, nuestra
cultura en relacién al ahorro es muy pobre por lo que se hace dificil hacer el esfuerzo y lograr un

ahorro y este les ayude para una emergencia o para la vejez.
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Gréafica No. 6

Motivos para ahorrar

Tu dinero Seguro y
Ganandn Macil

H Bienestar personal

m Futuro de mi familia
I Para mi vejez

m Por los premios

Fuente: Elaboracion propia

La familia es muy importante para los clientes y es por ello que piensan siempre en el futuro de
ellos y esto los motiva para hacer un ahorro, otro de los motivos es el bienestar personal, las
personas piensan en ellas mismas y en tener lo necesario para su vejez y a la vez poder ganar

premios.
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Gréafica No. 7

Incrementaria su cuenta si hay premios atractivos

Tu dinero Seguro y
Ganandn Macill

uSij
® No
= No contestd

Fuente: Elaboracion propia

Los premios que Ilaman la atencion de los clientes, son un incentivo para incrementar las ventas
de las instituciones, estos generan un gran valor hacia los clientes que los motiva a realizar la
compra del producto para obtener el premio. En su minoria no les llama la atencion los premios,

lo que mas les atrae son los beneficios y atributos del producto financiero.
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Gréafica No. 8

Premios para sorteos

Tu dinero Seguro y
Canandns Macilt

3%

B Electrodomésticos

B Televisores

= Cupones de supermercados

B Cupones de examenes
médicos

m Dinero en efectivo

I Motocicletas

i Celulares

1 Recargas electronicas

1 Carros

m Todos

Fuente: Elaboracion propia

A los clientes les gustan los premios y en su mayoria los que mas le atraen son los que utilizan en
el hogar y forman parte de su vida diaria como, estufas, lavadoras, microondas, licuadoras,
televisores, entre otros, en su minoria encontramos cupones de descuento en las proximas
compras en los supermercados, son un atractivo interesante para los consumidores, ir al médico
es algo que no es muy atractivo, pero obtener un descuento al momento de usar el servicio es

bueno.
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Gréafica No. 9

Le gustaria que lo premiaran por usar

frecuentemente su cuenta

1%

2%

Tu dinero Seguro y
Ganando Masilt

uSi
m No

m No contestd

Fuente: Elaboracion propia

A las personas les gusta que las premien por ser clientes frecuentes en la utilizacién de un

producto o servicio, es una forma de hacer clientes habituales en el uso del mismo y lograr la

fidelidad del cliente.
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Gréfica No. 10

Recomendaria a sus amistades y familia
ahorrar en cuenta GANAMAS

Tu dinero Seguro y
Ganandn Macill

1% 9y

uSj
= No

m No contestd

Fuente: Elaboracion propia

En su mayoria los clientes estan satisfechos con el producto de ahorro GANAMAS porque le
gustaron todas las caracteristicas, atributos y beneficios, por tal motivo le agradaria que alguien

mas de su familia o amistades pueda gozar de estos beneficios y ventajas que ofrece el producto

financiero.
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Gréfica No. 11

Medios publicitarios que se ha informado
de la cuenta GANAMAS.

Tu dinero Seguro y
Canandn Macsi!

2%

m Radio

BTV Cable Local
I VVolantes

m Vallas publicitarias

| A través de visitas

Fuente: Elaboracion propia

Los medios de comunicacion masivos utilizados por Cooperativa Guayacan, de mayor porcentaje
la television de cable local, siguiendo la radio y volantes que informan a los clientes del producto,

los de menor porcentaje son las vallas publicitarias y el personal de venta que visita a los clientes.
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Grafica No. 12

Por que utiliza la cuenta de ahorro GANAMAS

0%

Tu dinero Seguro y
Canandn Macsit

W Por sus beneficios

m Por los premios

I Por sus intereses

m Lo motiva a
ahorrar

m No ahorra

= No contestd

m Otros

Fuente: Elaboracion propia

Entre los gustos y preferencias de las personas de los productos de ahorro en especial la cuenta

GANAMAS, en su mayoria son los beneficios: renta diaria por hospitalizacion y seguro de

ahorrantes, en menor porcentaje los premios de los sorteos, intereses y los motiva a ahorrar.
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Gréfica No. 13

El personal le ofrece ahorrar en cuenta GANAMAS )
Tu dinero Seguro y
Canandn Macit

Fuente: Elaboracion propia

El personal de atencién al publico de Cooperativa Guayacan ofrece el producto de la cuenta
GANAMAS a las personas que realizan alguna transaccion en la institucion, otras comentan que

no le han motivado ni ofrecido el producto.
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Grafica No. 14

Recomendaciones para mejorar la cuenta GANAMAS?

P mas_

Tu dinero Seguro

3%

8% No contesto

W Mas Premios Todo bien

B Se realicen en vivo los sorteos B Menos valor del cupon

m Hacerlos mas seguido B Aumentar la tasa de interés

B Realizando los sorteos en vivo B Mas Informacion de la cuenta
= Mas Publicidad ® No Contestd

M Realizar sorteos por agencia I Por Agencia

Motivando para ahorrar

Fuente: Elaboracion propia

A las personas les interesa que en la cuenta de ahorro GANAMAS coloquen més premios, esto
les da la oportunidad de poder ganar uno de ellos, otros indican que todo lo que se realiza esta

bien, el resto de personas dicen que el sorteo de los premios se realice en vivo.
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Capitulo 7

Conclusiones

v Basados en la recoleccion y analisis de la informacion, se determina que necesitan una guia
de promocion de ventas como herramienta mercadoldgica para lograr el crecimiento de la
cartera de ahorro en cuenta GANAMAS, el incremento de la membrecia en la poblacion de
Guastatoya, EIl Progreso, lograr los objetivos y metas planeados en el producto financiero,

estos resultados daran a la institucién un mayor posicionamiento en el mercado atendido.

v Los Gerentes reconocen que las promociones realizadas por Cooperativa de Ahorro y Crédito
Guayacén, R.L., no son efectivas para la captacion de ahorro, no ha tenido ningin incremento
por el contrario la cartera ha venido en disminucion, en el crecimiento de la membrecia no se

han visto los resultados planeados.

v El sorteo de vehiculos son un atractivo para los asociados, el nimero de asociados que
participan en el mismo conlleva a que se tienen que colocar otros premios de menor valor
adquisitivo como cupones de descuento en supermercados, examenes médicos Yy
electrodomésticos, esto genera mas expectativas y la posibilidad de ganar un premio entre los

asociados participantes.

v" Se pudo comprobar que en las promociones no se entregan articulos o premios que las
personas puedan ganar al instante, por lo que es conveniente adquirir articulos y con ellos
motivar a las personas a participar y ganar instantaneamente, participar en la rifa del vehiculo

al final de la promocion.

v Los anuncios publicitarios no generan el impacto en las personas de adquirir el producto de
ahorro y los vehiculos que se vienen rifando afio con afio ya no son un atractivo para las
personas por lo que se necesitan anuncios publicitarios novedosos que Ilamen la atencion de

los asociados.
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Capitulo 8

Propuesta

En el mundo en el que vivimos que cada dia se vuelve mas competitivo, las empresas tienen que
ir dia con dia innovando sus estrategias, productos, capacitando y contratando personal con méas
experiencia, utilizando herramientas de promocion novedosas, para que los clientes consuman los
productos y servicios que ofrecen al mercado. Las personas hoy en dia son mas exigentes al
momento de adquirir un bien, un servicio 6 un producto, quieren mas por lo que pagan y las

empresas deben de ser creativas para satisfacer las necesidades del mercado.

La innovacion, la creatividad y mejoras que se realicen en los productos financieros son un
atractivo para los clientes y estos cambios lleva a los consumidores a utilizar nuevamente el
producto; las empresas deben de utilizar herramientas de promocion de ventas eficientes para
incrementar el volumen de ventas en corto y a largo plazo, con ello lograr los objetivos que se ha

planteado la organizacion.

Por tal motivo las empresas para incrementar su volumen de ventas deben de realizar un analisis
de los gustos y preferencias de los clientes, los motivos que los impulsan a adquirir dichos
productos y servicios, las herramientas a utilizar para impulsar la compra de los mismos. Por lo
que, un eficiente manejo de las herramientas de marketing, como la promocién de ventas,
ayudara a la institucion a alcanzar sus metas y objetivos en ventas. ;La promocion de venta es

una herramienta que ayudara a incrementar el volumen de ventas?

Siendo un elemento clave en las campafias de marketing que estimula al cliente en la realizacion
de compras de productos financieros. Realizando un cuestionario que indague en las

motivaciones de los clientes y que espera obtener a cambio de adquirir un producto o servicio.

Las expectativas de Cooperativa de Ahorro y Crédito, Guayacan, R.L., en el incremento del

volumen de los ahorros, la competencia fuerte que se ve todos los dias por atraer clientes,
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constituyen un desafio para el incremento de la membrecia y la captacion de los recursos nuevos,

para el otorgamiento de créditos a asociados con necesidades por satisfacer.

8.1 Producto a entregar

Luego de realizadas las investigaciones, tanto documentales como de campo, se propone a la
Cooperativa, “Una guia de promocion en ventas como herramienta mercadoldgica, para
incrementar la captacion de ahorro en cuenta GANAMAS de Cooperativa de Ahorro y Crédito,
Guayacan, R.L., en Guastatoya EI Progreso”.

8.2 Objetivos

8.2.1 Objetivo general

e Diseflar una guia de promocidn en ventas, para incrementar la captacion de ahorro en cuenta
GANAMAS de Cooperativa de Ahorro y Crédito, Guayacan, R.L., en Guastatoya El
Progreso.

8.2.2 Objetivos especificos

e Determinar las herramientas necesarias para elaborar una guia de promocion de ventas.
e Comprobar la efectividad en la captacion de membrecia.

e Analizar los medios de comunicacion efectivos para el lanzamiento de las promociones.
e Evaluar la efectividad de la promocion de ventas, en la captacidn de ahorros.

o ldentificar que articulos promocionales atraen a la poblacion de Guastatoya.

e Promover el ahorro en clientes potenciales para utilizar la cuenta GANAMAS.
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8.3 Viabilidad del proyecto

v Recurso Humano

El Gerente de Mercadeo, Gerente General y una muestra representativa de asociados que utilizan
la cuenta de ahorro GANAMAS de la Cooperativa de ahorro y crédito, Guayacan R.L., son las
personas en donde se ejecutara la investigacion de la promocion de ventas.

v Materiales

En la implementacion de la propuesta se necesitaran de tiles de oficina, entre ellos: Hojas de
papel bond, folderes, fastener, cartucho para impresora, equipo de computo, internet y
encuadernar el proyecto de la Practica Empresarial Dirigida PED.

v Fisico

Para la presentacion de la propuesta de la promocion de ventas como herramienta mercadoldgica,
para incrementar la captacion de ahorro en cuenta GANAMAS, se realizara en el saléon de
reuniones del quinto nivel de la Cooperativa.

v" Financieros

El presupuesto para la ejecucidn de la presente propuesta, incluye los siguientes gastos a incurrir:
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Presupuesto de la propuesta.

Resma de papel | Se imprimira la guia de promocion 1 Q. 40.00 Q. 40.00

bond tamafio | de ventas

carta

Cartucho para | Para la impresion de la guia de la 2 170.00 340.00

impresora, negro | institucion sujeto de analisis.

y color

Encuadernado Encuadernacion de las hojas de la 1 35.00 35.00
guia de promocion de ventas

*Propuesta Ejecucion de la propuesta 1 44,700.00 | 44,700.00

Total Q.45,115.00

*Desglosé de presupuesto en pagina 127 y 128

El presente presupuesto de gastos fue puesto a disposicion del Gerente General quien a la vez da

su firma de aceptacién del mismo, en Guastatoya, El Progreso, a los 12 dias del mes de enero de

2,013.

Nicolas Estuardo Aristondo Ramos

Estudiante Universidad Panamericana
Extension Zacapa

(0 4%%

Lic. Erwin Rubén Pirir Barrios

Gerente General

Cooperativa Guayacan R.L.
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Cronograma de trabajo

ANO 2012 2013
Mayo | Junio | Julio |Agosto| Sept. [ Oct. | Nov. | Dic. |Enero|Febrero
Curso PED 12(26] 9 |23[14] 28|11 [25)15]{29{13|20{10({17| 1| 8 [12]|19] 9 | 23

Desarrollo del Trabajo

Anexo 1 Evaluacion Integral

a) Contacto Inicial

b) Instrumentacion

¢) Recopilacion de la informacion

d) Analisis de la informacion

Anexo 2 Diagnostico

a) Foda

Macro-entorno

Meso-entorno

Primer contacto con tutor

Etapa preliminar de la PED

Diagnostico Integral de la
Empresa

Aprobacion de Anexo 1y 2 por
el tutor

Planteamiento del problema

Metodologia

Aporte

Propuesta

Revision de Avances

Introduccién

Marco tedrico
Fuentes de consulta
Revision de Avances

Presentacion de primer borrador
(PED completa)

Revision por el tutor
Correcciones

Presentacion PED completa
empastada

Contacto con el tutor

Desarrollo del anteproyecto

Trabajo de Campo

Analisis de resultados

Resultados de la investigacion
Revision de Avances

Conclusiones

anteproyecto

Desarrollo del

Elaboracion de la propuesta

Entrega PED Il Tutores
Entrega definitiva de la PED I

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo No. 1

Evaluacion integral

a) Contacto inicial

e Antecedentes
En los afios 60 la Parroquia del Sefior de Esquipulas, ubicada en el municipio de Guastatoya, del
Departamento de EI Progreso, llegé un sacerdote norteamericano; por sus multiples cualidades
logré en poco tiempo el carifio de todo el pueblo de El Progreso. En ese
entonces este Departamento era el mas olvidado por las autoridades de
gobierno, por lo tanto era el mas pobre en todos los sentidos. Fue asi como el
Reverendo Padre Vicente Haselhorst consciente de las necesidades
econdmicas del pueblo tuvo la feliz idea de formar una Cooperativa porque

estaba seguro que por su filosofia "Ayuda Mutua", ayudaria al pueblo a salir

adelante.

Fue asi como la Cooperativa de Ahorro y Crédito Integral Guayacan, R.L., fue fundada un 05 de
julio de 1,966, por el Reverendo Padre Vicente Haselhorst, quien formé un grupo de 26 personas
entusiastas y conscientes de las necesidades econémicas del pueblo
de Guastatoya, reunieron un capital de Q.1, 000.00; asi inicia sus
operaciones en una pequefia oficina de la Casa Parroquial, en el
seno de la Iglesia Catolica de esta ciudad.

En el afio 1,972 el Consejo de Administracion de ese entonces tomad
la decision de comprar el terreno en donde actualmente funcionan
algunas oficinas de la Cooperativa y se construye el primer edificio

en el afio de 1,975.

02003 www.elmundoflorestal.com

En 1976, afio del terremoto ese edificio fue dafiado parcialmente por este movimiento telurico,

pero aun asi, la Cooperativa siguio atendido normalmente a sus asociados.
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El nombre surge debido al significado que tiene un arbol con este mismo nombre, tipico del area
de EI Progreso, es fuerte, de larga vida y en pleno verano florece. Por las caracteristicas propias
del arbol de Guayacan nacio la idea de que la Cooperativa tuviese ese

mismo nombre, ya que los deseos de su fundador y el grupo de primeros

-
>

asociados fue de que la institucion fuese fuerte, solida y de larga vida. Es

T GURVACAN |

por ello que el logotipo es un arbol de Guayacan y bajo sus frondosas )

ramas protege la familia guatemalteca que es lo mas importante para la
institucion. Su slogan “por usted...somos los mejores” es un compromiso

constante para todo el personal, por que el asociado es lo mas importante.

Hoy en dia, la Cooperativa Guayacan, R.L., se ha convertido en la institucion de servicio que ha
apoyado el desarrollo socio econdmico de todos sus asociados y sus familias, que por mas de 45
afios han utilizado sus servicios. Ha logrado un alto indice de posicionamiento, a pesar de la
competencia bancaria principalmente en los nichos de mercado que por afios ha atendido la

Cooperativa.

e Vision
Cooperativa Guayacan, tiene definida su vision hacia donde quiere llegar como institucion y es:
Ser la mejor opcién financiera con valores cooperativistas que contribuya al desarrollo

socioecondémico de la poblacidn en el oriente y centro del pais.

e Misidn
Es una tarea ardua la misién de una institucion porque es la accion
que hay que realizar para llegar al cumplimiento de la Vision,

Cooperativa Guayacan tiene definida su mision de la forma

siguiente:
Desarrollar socioeconémicamente a nuestros asociados, proporcionando servicios financieros de

calidad.
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e Objetivos
Los objetivos generales y especificos de la Cooperativa van enfocados al mejoramiento social y

economico de la poblacion y se definen a continuacion:
v Objetivo general
Procurar el mejoramiento social y econdmico de sus asociados, a traves de la realizacion de

proyectos y servicios financieros.

v’ Objetivos especificos

Tener un crecimiento financiero sostenible. ool oo AR
.. ., Ganando Mas!!!
Tener mayor participacion de mercado.

Lograr la fidelizacion de los asociados.

. . g Cuent:
Ampliar y expandir los canales de distribucion. ,ﬂ’, e~
nruture.
. Haz tu sueno realidad!
e [Estrategias
Cooperativa Guayacan tiene definidas las siguientes estrategias: A
”~ ———
Incrementar la penetracion y expansion del mercado ¢ pluenta, \

Desarrollar la cultura de servicio al cliente

7

fto Rmd\ imiento,
p:vfta Seguridad!

e Valores

Los valores con los cuales se identifica la institucion son:
Integridad

Solidaridad

Compromiso con el asociado

e Politicas

Las politicas por las que se rige la institucion son las

siguientes:
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Politicas conozca su empleado
Politica conozca su cliente
Politica de créditos 'ﬂ
Politica de ahorro “‘i\.
Politica de informatica
Politica de caja

Politica de mercadeo

Politica de negocios

Politica administrativa

e Base legal

Cooperativa Guayacan R. L, se rigen actualmente por la Ley General de

Cooperativas Decreto Legislativo Numero 82-78,y Acuerdo Gubernativo M

NUmero M. De E. 7-79 Reglamento de la Ley General de Cooperativas. MICOOPE
T ida a tus Guenos

La Ley General de Cooperativas nos indica en su
FEDERACION NACIONAL

ARTICULO 2°. Que “Las Cooperativas debidamente DE COOPERATIVAS

DE AHORRO Y CREDITO

constituidas, son asociaciones titulares de una empresa FENACOAC R.L.

i - . . (1,963)
econdmica al servicio de sus asociados, que se rigen en su
organizacion y funcionamiento por las disposiciones de la
presente Ley. Tendran personalidad juridica propia ol Ui iN
- - - d I - - I c »:wcszcu:%
distinta de la de sus asociados, al estar inscritas en e (1,994)
Registro de Cooperativas”.
Se rigen por su Estatuto, su capital es variable, su MICOOPE
., . .. . ., NUEVA MARCA PARA EL SISTEMA
duracion es indefinida y sus fines son de prestacion de (2,008)

servicios no de lucro, por lo cual los excedentes se

|

distribuyen entre sus asociados en proporcion a su
participacion en las actividades productivas y economicas de la misma, previo cumplimiento de

la declaracion de los impuestos respectivos.

57



¢ Organigrama

Estructura Organizacional
Cooperativa Guayacan, R.L.

Asamblea
General

Consejo de Comisién de
Administracion |JiN] Vigilancia

Auditoria
Externa

Gerencia Auditoria

General Interna
Asesoria Legal
Externa

Comité Técnico
de Crédito

Oficial de

cumplimiento

Comité De
Tesoreria

Gerencia de
Planificacion y
Riesgos

Gerencia Gerencia
Financiera Administrativa

Gerencia de
Negocios

Tarjeta de
Créditos

Recursos

Supervision
Humanos

de Agencias

Asistente Tesoreria Contabilidad Informética

Comprasy
Contrataciones

Agencias

Marzg 2009 Mantenimiento Seguridad

Fuente: Gerencia de Recursos Humanos
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MICOOPE

e

Jida ¢ tus Guendé

Guastatoya, 14 de Mayo de 2012,

Lic.

Fernando Orellana Paiz
Coordinador General
UPANA Zacapa.

Reciba un cordial saludo de Guayacan Micoope, deseandole toda clase de éxitos en sus
labores diarias.

Se autoriza al sefior Nicolas Estuardo Aristondo Ramos, realizar su Practica Empresarial
Dirigida (PED) en Cooperativa Guayacan, para que cumpla con los requisitos de estudio

de la Universidad Panamericana, extension Zacapa.

Agradecido por la fina atencién brindada a la presente, me suscribo muy
respetuosamente.

Atentamente;

Erwin Rubén Pirif Barrios
Gerente General.

AHORROS * PRESTAMOS ° REMESAS Y MAS
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b)  Instrumentacion

PN  Universidad Panamericana de Guatemala
d Facultad de Ciencias Econémicas
Programa ACA Zacapa

Licenciatura en Mercadotecnia

&
c
z
[
z
4
=

Instrumento para recopilacion de informacion para el contacto inicial

Datos generales

Nombre de la empresa:

Tipo de la empresa:

Fecha de constitucién:

Actividad econémica:

Direccién:

Teléfonos:

E — mail:

Gerente General:

©O| O Nl o O | W N =

Representante Legal:

Periodo de captacion de informacién

Fecha del al

A cargo de:
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(LLISES  Universidad Panamericana de Guatemala
Facultad de Ciencias Econ6micas
Programa ACA Zacapa

Licenciatura en Mercadotecnia

Guia de entrevista inicial dirigida al Gerente General de

Cooperativa Guayacan R.L
Presentacion: Buen dia mi nombre es Nicolas Estuardo Aristondo Ramos, estoy realizando la
investigacion correspondiente a mi Préactica Empresarial Dirigida-PED-; por lo que solicito su
colaboracidn, respondiendo las siguientes preguntas relacionadas a la institucion.

I. Informacion empresarial

1. ¢Cuadl es la actividad principal de Cooperativa Guayacan?
2. ¢Desde su perspectiva cuales son las ventajas competitivas que tiene Cooperativa Guayacan?
3. ¢Cudles cree usted que son las ventajas competitivas de los Bancos?

4. ;Cree usted que el departamento de Mercadeo realiza promociones efectivas para los

productos de ahorro y préstamo?

5. ¢La publicidad que realiza el departamento de Mercadeo ha incrementado las ventas de los

productos financieros?

6. ¢ Los Productos y servicios entregados a los clientes son de alta calidad?

7. ¢Los clientes estan satisfechos con los productos y servicios ofrecidos?

8. ¢Las tasas interés de los productos de ahorro y crédito son atractivos para los clientes?
9. ¢El mercado atendido por la Cooperativa tiene una alta penetracion de mercado?

10 ¢ El departamento de Mercadeo invierte en innovacion de productos y servicios?
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NI Universidad Panamericana de Guatemala
Facultad de Ciencias Econdmicas
Programa ACA Zacapa

Licenciatura en Mercadotecnia

VIVINILYND 30

&
=
@
=
B
z
-

Guia de entrevista inicial dirigida al Gerente de Mercadeo de

Cooperativa Guayacan R.L

Presentacion: Buen dia mi nombre es Nicolas Estuardo Aristondo Ramos, estoy realizando la
investigacion correspondiente a mi Préactica Empresarial Dirigida-PED-; por lo que solicito su

colaboracion, respondiendo las siguientes preguntas relacionadas a la institucion.

I. Informacion empresarial

1. ¢,Qué medios utiliza para la publicidad?

2. ¢Realiza una medicion del impacto de la publicidad?

3. ¢Realiza promociones para los productos financieros?

4. ¢ De los productos de ahorro cudl es el de menor crecimiento en relacion a la meta?
5. ¢En qué etapa del ciclo de vida del producto se encuentra la cuenta GANAMAS?

6. ¢Se realiza alguna investigacion de los premios que sortean para evaluar los gustos y

preferencias de los clientes?
7. ¢La fuerza de ventas cumple con las metas asignadas?

8. ¢La promocion de ventas que realiza la institucion logra los objetivos y metas?

SiIC_) No ([T  ¢Porque?

9. ¢ Tienen un presupuesto asignado para realizar promocién de ventas?
SC v
10. (Como maneja sus relaciones publicas Cooperativa Guayacan?
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c) Recopilacién de la informacion

Universidad Panamericana de Guatemala
Facultad de Ciencias Econémicas
Programa ACA Zacapa

Licenciatura en Mercadotecnia

&
=
z
4
E
z
g

Instrumento para recopilacion de informacion para el contacto inicial

Datos generales

1 | Nombre de la empresa: Cooperativa de Ahorro y Crédito, Guayacan R.L.
2 | Tipo de la empresa: Cooperativa de Ahorro y Crédito
3 | Fecha de constitucion: 5 de Julio de 1966
4 | Actividad econdmica: Financiera
5 | Direccion: Barri6 El Golfo, Guastatoya, EIl Progreso.
6 | Telefonos: 7720-6500
7 | E-mail: W.W.w.cooperativaguayacan.com.gt
8 | Gerente General: Erwin Rubén Pirir Barrios
9 | Representante Legal: Erwin Rubén Pirir Barrios
Periodo de captacion de informacion
Fecha del 12 de mayo Al 23 de febrero 2013

A cargo de: | Nicolas Estuardo Aristondo Ramos
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IS Universidad Panamericana de Guatemala
Facultad de Ciencias Econdmicas
Programa ACA Zacapa

Licenciatura en Mercadotecnia

VIVINIIVND 30

e oo, atqit’

Guia de entrevista inicial dirigida al Gerente General de Cooperativa

Guayacan R.L

Presentacion: Buen dia mi nombre es Nicolas Estuardo Aristondo Ramos, estoy realizando la
investigacion correspondiente a mi Préactica Empresarial Dirigida-PED-; por lo que solicito su

colaboracion, respondiendo las siguientes preguntas relacionadas a la institucion.
I. Informacion empresarial

1. ¢Cuadl es la actividad principal de Cooperativa Guayacan?
La institucion se dedica a la comercializacion de productos financieros, como ahorros, préstanos

Y Seguros.

2. ¢Desde su perspectiva cuales son las ventajas competitivas que tiene Cooperativa Guayacan?
Mejores tasas de interés en préstamos y ahorros, beneficios gratis (seguro de ahorrantes, renta

diaria por hospitalizacion, servicio funerario), agilidad y accesibilidad en el servicio.

3. ¢ Cuales cree usted que son las ventajas competitivas de los Bancos?
Cobertura en servicios a nivel nacional, inversion en publicidad, facil acceso a financiamientos a

empleados publicos, alianzas estrategias con empresas de prestigio.

4. ;Cree usted que el departamento de Mercadeo realiza promociones efectivas para los
productos de ahorro?
No porque no ha logrado el incremento de la cuenta de ahorro con sorteo en los niveles

requeridos.
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5. ¢La publicidad que realiza el departamento de Mercadeo ha incrementado las ventas de los
productos financieros?
Se tiene publicidad en la cuenta de ahorro GANAMAS y en lo que va del afio este producto no ha

incrementado su cartera segun las metas de crecimiento que se asignaron a este producto.

6. ¢Los Productos y servicios entregados a los clientes son de calidad?
Cada una de las cuentas de ahorro y los préstamos que se otorgan a nuestros asociados gozan de
beneficios, seguros gratis y una tasa de interés competitiva y nuestros asociados estan satisfechos

con nuestros productos.

7. ¢Los clientes estan satisfechos con los productos y servicios ofrecidos?

Todos nuestros asociados utilizan nuestros productos, al personal se capacita constantemente para
que den un servicio de calidad, ademas se cuenta con un programa de caracter First, donde se
inculca a nuestros colaboradores valores que son fundamentales para la prestacion de servicios y

la atencion a los asociados.

8. ¢ Las tasas de interés de los productos de ahorro y crédito son atractivos para los clientes?

En las tasas de interés de ahorros a los asociados se paga un porcentaje atractivo en las cuentas de
ahorro corriente y en la cuenta de aportaciones se paga un porcentaje mas alto ya que en esta
cuenta las personas aportan una cantidad de dinero para hacerse socios a la cooperativa, en las
cuentas a plazo fijo se manejan tasas de interés competitivas. En tasas de interés para préstamo se
tiene diversas tasas de interés dependiendo de la inversion que el asociado realice asi se cobra el
porcentaje.

9. ¢El mercado atendido por la cooperativa tiene una alta penetracién de mercado?
En la region del Departamento de el Progreso donde inicio la institucion se tiene un alto
porcentaje de penetracion de mercado, teniendo un 60% por ciento de la poblacion asociada a la

Cooperativa.
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10. ¢El departamento de Mercadeo invierte en innovacién de productos y servicios?
En los afios anteriores se han creado otros productos de ahorro programado, pero actualmente se

trabaja para el crecimiento de las carteras de los mismos.

Gracias por su tiempo.
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mrrvmesewy Universidad Panamericana de Guatemala
Facultad de Ciencias Econ6micas
Programa ACA Zacapa

Licenciatura en Mercadotecnia

Guia de entrevista inicial dirigida al Gerente de Mercadeo de

Cooperativa Guayacan R.L
Presentacion: Buen dia mi nombre es Nicolas Estuardo Aristondo Ramos, estoy realizando la
investigacion correspondiente a mi Practica Empresarial Dirigida-PED-; por lo que solicito su

colaboracidn, respondiendo las siguientes preguntas relacionadas a la institucion.

I. Informacion empresarial

1. ;Qué medios utiliza para la publicidad?

Radio, cable local, periédicos de mayor circulacion (publicidad impresa), vallas publicitarias,

unidades moviles

2. ¢Realiza una medicion del impacto de la publicidad?

Se han realizado pequefios sondeos a nivel local
3. ¢Realiza promociones para los productos financieros?
Si se realizan pero no de todos los productos de ahorro, Gnicamente en la cuenta GANAMAS,

infantil, juvenil y prestamos.

4. ¢ De los productos de ahorro cudl es el de menor crecimiento en relacion a la meta?
La cuenta de ahorro con sorteo GANAMAS

5. ¢En qué etapa del ciclo de vida del producto se encuentra la cuenta GANAMAS?

Actualmente esta en la etapa de su madurez por lo que necesita unas mejoras el producto.
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6. ¢Se realiza alguna investigacion de los premios que sortean para evaluar los gustos y
preferencias de los clientes?

No se realiza ninguna investigacion Gnicamente se compran los premios.

7. ¢La fuerza de ventas cumple con las metas asignadas?

No (es un porcentaje bajo de logro)

8. ¢La promocion de ventas que realiza la institucion logra los objetivos y metas?
Sl NO

El crecimiento de ahorro es bajo en relacién a la meta.

¢Por qué?

E

chenen un presupuesto asignado para realizar promocion de ventas?

U-0O

10. ¢ Como maneja sus relaciones publicas Cooperativa Guayacan?
Es a través de actividades propias con diferentes segmentos, jovenes, mujeres, empresarios,

lideres comunitarios y actividades en ferias locales.

Gracias por su tiempo.
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d) Analisis de la informacién

Tabla 1

Respuestas generales a entrevista dirigida Gerente General de Cooperativa Guayacan R.L.

¢Cual es la actividad principal de

Cooperativa Guayacan?

¢Desde su perspectiva cuéles son las
ventajas competitivas que tiene

Cooperativa Guayacan?

¢Cuéles cree usted que son las

ventajas competitivas de  los

Bancos?

¢Cree usted que el departamento de

Mercadeo realiza  promociones
efectivas para los productos de

ahorro y préstamo?

¢La publicidad que realiza el

departamento de Mercadeo ha

incrementado las ventas de los

productos financieros?

La institucion se dedica a la comercializacion de
productos financieros, como ahorros, préstanos y

Seguros.

Mejores tasas de interés en préstamos y ahorros,
beneficios gratis (seguro de ahorrantes, renta diaria
por hospitalizacion, servicio funerario), agilidad y

accesibilidad en el servicio.

Cobertura en servicios a nivel nacional, inversion en

publicidad, facil acceso a financiamientos a

empleados publicos, alianzas estrategias con empresas

de prestigio.

No, porque no ha logrado el incremento de la cuenta

de ahorro con sorteo en los niveles requeridos.

Se tiene publicidad en la cuenta de ahorro
GANAMAS vy en lo que va del afio este producto no
ha incrementado su cartera segun las metas de

crecimiento que se asignaron a este producto.
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¢Los  Productos y  servicios || Cada una de las cuentas de ahorro y los préstamos que
entregados a los clientes son de [ se otorgan a nuestros asociados gozan de beneficios,
calidad? seguros gratis y una tasa de interés competitiva y

nuestros asociados estan satisfechos con nuestros

productos.

¢Los clientes estdn satisfechos con || Todos nuestros asociados utilizan nuestros productos,

los productos y servicios ofrecidos? Jf al personal se capacita constantemente para que den
un servicio de calidad, ademés se cuenta con un
programa de caracter First, donde se inculca a nuestros
colaboradores valores que son fundamentales para la
prestacion de servicios y la atencion a los asociados.

¢Las tasas de interés de los ] En las tasas de interés de ahorros a los asociados se
productos de ahorro y crédito son J| paga un porcentaje atractivo en las cuentas de ahorro
atractivos para los clientes? corriente y en la cuenta de aportaciones se paga un
porcentaje mas alto ya que en esta cuenta las personas
aportan una cantidad de dinero para hacerse socios a la
cooperativa, en las cuentas a plazo fijo se manejan
tasas de interés competitivas. En tasas de interés para

préstamo se tiene diversas tasas de interés

dependiendo de la inversidn que el asociado realice asi

se cobra el porcentaje.

¢El' mercado atendido por laf En la regién del Departamento de el Progreso donde
Cooperativa  tiene  una inicio la institucion se tiene un alto porcentaje de
penetracion de mercado? penetracion de mercado, teniendo un 60% por ciento

de la poblacion asociada a la Cooperativa.
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¢El departamento de Mercadeo || En los afios anteriores se han creado otros productos

invierte en innovacion de productos Jl de ahorro programado, pero actualmente se trabaja

y servicios? para el crecimiento de las carteras de los mismos.

Fuente: Elaboracion propia
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Respuestas generales a entrevista

Tabla 2
dirigida al Gerente de Mercadeo de Cooperativa

Guayacan R.L.

;Qué  medios utiliza la

publicidad?

para

¢Realiza una medicion del impacto de

la publicidad?

¢Realizan promociones para los

productos financieros?

¢ De los productos de ahorro cual es el
de menor crecimiento en relacion a la

meta?

¢En qué etapa del ciclo de vida del

producto se encuentra la cuenta

GANAMAS?

6. ¢Se realiza alguna investigacion de
los premios que sortean para evaluar
los gustos y preferencias de los

clientes?

¢La fuerza de ventas cumple con las

metas asignadas?

Radio, Cable local, periodicos de mayor circulacion,
(publicidad impresa), vallas publicitarias unidades

moviles.

Se han realizado pequefios sondeos a nivel local.

Si se realizan pero no de todos los productos de

ahorro, Unicamente en la cuenta GANAMAS,

infantil y juvenil y en préstamos.

La cuenta de ahorro con sorteo GANAMAS.

Actualmente esta en la etapa de su madurez por lo

gue necesita unas mejoras el producto.

No se realiza ninguna investigacion Unicamente se

compran los premios.

No (es un porcentaje bajo)
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¢La promocion de ventas que realiza
la institucion logra los objetivos y

metas?

¢Tienen un presupuesto asignado

para realizar promocion de ventas?

¢COomo maneja sus relaciones publicas

cooperativa Guayacan?

Fuente: Elaboracion propia

No ¢Por qué? EIl crecimiento de ahorro es bajo en

relacion a la meta.

Es a través de actividades propias con diferentes
segmentos, jovenes, mujeres, empresarios, lideres

comunitarios y actividades en ferias locales.
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Anexo 2

Diagnostico
a) FODA

e Macro-entorno

Inicio de Cooperativas en el Mundo.

Maés Cooperativas de Ahorro y Crédito en el mundo

Las Cooperativas de Ahorro y Crédito en todo el mundo se estan expandiendo a un ritmo estable;
atendieron a mas socios en 2008 que en el afo anterior, segin los hallazgos publicados
recientemente en el Reporte Estadistico 2008 del Consejo Mundial de Cooperativas de Ahorro y
Crédito (WOCCU). Las respuestas a la encuesta anual de 97 paises reportaron que 53 mil 689
Cooperativas de Ahorro y Crédito atendieron a casi 186 millones de socios. En 2007, las 49 mil
134 Cooperativas de Ahorro y Crédito que respondieron informaron que atendieron a

aproximadamente 177 millones de socios en el mismo nimero de paises.

El nimero de Cooperativas de Ahorro y Crédito que respondieron a la encuesta crecié 9% en
2008, mientras que el nimero de socios de dichas Cooperativas se elevd 5% en comparacion con
los resultados de 2007 publicados el afio pasado. Las respuestas de primera vez de Etiopia y
Haiti, ayudaron a impulsar su crecimiento junto con los socios de Africa y el Caribe. Otras areas
del mundo mostraron un crecimiento modesto o ligeras disminuciones, principalmente en el

namero de Cooperativas de Ahorro y Crédito.

En 2008, los activos globales de las Cooperativas de Ahorro y Crédito ascendieron a $1.19
billones de ddlares, de un total de $1.18 billones de ddlares registrados en 2007. El afio pasado,
alcanzaron $995,700 millones de ddlares en ahorros en todo el mundo, cifra que también

incremento de $987,900 millones de dolares en 2007. Los préstamos presentaron una ligera baja
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en todo el mundo a $847,000 millones de dolares en 2008, de $847.9 mil millones registrados el

afio anterior.

"Los resultados de 2008 muestran que las Cooperativas de Ahorro y Crédito en todo el mundo
estan soportando de manera efectiva una tormenta econémica que ha tenido efectos desastrosos
en algunos otros sectores financieros”, dijo Pete Crear, Presidente y Gerente General de
WOCCU. "Los cambios de valuacion en las monedas de los paises de todo el mundo podrian
atenuar el progreso financiero conjunto reportado en ddlares estadounidenses, pero el crecimiento
en el nimero de instituciones que respondieron este afio nos indica que las Cooperativas de
Ahorro y Credito siguen activas y en buenas condiciones, y van por el camino de atender un

namero de socios cada vez mayor".

La historia relata que fue en un pequefio pueblo Ilamado Rochdale en Inglaterra, habitado por
tejedores en su mayoria, lugar donde por la modernidad industrial, muchos se quedaron sin
empleo, sin embargo no se quedaron de brazos cruzados y después de varias reuniones y analisis
de la realidad, comprendieron que solo unidos, apoyandose unos a otros, reuniendo parte de sus
pocos ahorros, con esfuerzo y trabajo y una buena administracién y comercio, y sobre todo con
grandes deseos de ayudarse unos a otros podrian salir adelante.

Asi el 21 de diciembre de 1,844, ante el temor de mas despidos en las

fabricas, 28 tejedores, entre ellos una mujer, organizados y reunidos en el iﬁ-:’.:‘lz i’
Internacional de los /\

Callejon del Sapo, abrieron la primera cooperativa de consumo; con este

Cooperativas

acto heroico nace el movimiento cooperativo que hoy existe en todo el

mundo. Recuperado: 21.05.2012. http://www.fenacrep.org/web/sintesis_info_i.php?id=480
Consejo Mundial de Cooperativas de Ahorro y Credito

El Consejo Mundial de

Consejo Mundial de Cooperativas de Ahorro y Crédito

Cooperativas de Ahorro y

Crédito (WOCCU) es la principal asociacion gremial internacional y agencia de desarrollo para
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las Cooperativas de Ahorro y Crédito del mundo entero. Operando bajo su vision de
“Cooperativas de Ahorro y Crédito de Calidad para todos”, WOCCU promueve el desarrollo
sustentable de las cooperativas de ahorro y crédito para facultar a la gente de todo el mundo a
crecer mediante el acceso a servicios financieros accesibles de alta calidad. WOCCU obtiene su
financiamiento de donaciones de dependencias gubernamentales y fundaciones, de las cuotas de
los miembros, y de donativos anuales de sus Patrocinadores.

El Consejo Mundial de Cooperativas de Ahorro y Crédito y sus subsidiarias tienen su sede en
Madison, Wisconsin, en Estados Unidos. WOCCU también cuenta con una oficina permanente
en Washington, DC, y oficinas de programa en todo el mundo.

Recuperado: 21.05.2012. http://www.microfinanzas.org/centro-de-informacion/enlaces/consejo-

mundial-de-cooperativas-de-ahorro-y-credito/

Sustentabilidad. Igualdad. Variedad de opciones.

En todo el mundo, las Cooperativas de Ahorro y Crédito ofrecen a sus socios mucho mas que
servicios financieros. Les dan la oportunidad de ser duefios de su propia institucion financiera y
les ayuda a crear oportunidades tales como la de iniciar un nuevo negocio, construir una casa para
sus familias y educar a sus hijos. En algunos paises, los socios prueban por primera vez el sabor

de la toma de decisiones democraticas en sus cooperativas de ahorro y crédito.

Las Cooperativas de Ahorro y Crédito son Cooperativas financieras democraticas propiedad de
los socios. Como intermediarios financieros, las Cooperativas financian sus carteras de créditos
movilizando los ahorros de los socios y los dep6sitos mas que empleando capital externo, con lo
cual ofrecen oportunidades a muchas generaciones de socios. Cada socio, sin importar el tamafio

de su cuenta, puede postularse para el consejo y emitir un voto en las elecciones.

Las Cooperativas de Ahorro y Crédito existen para atender a sus socios y comunidades. Como
Instituciones Cooperativas sin fines de lucro, emplean sus ingresos excedentes para ofrecer a los
socios créditos mas accesibles, un mayor rendimiento sobre sus ahorros, comisiones mas bajas o
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nuevos productos y servicios. Atienden a los socios de todos los niveles socioecondmicos,

incluyendo los pobres y a todos aquéllos privados de derechos.

Las Cooperativas de Ahorro y Crédito son lugares seguros, practicos, que permiten el acceso a
servicios financieros accesibles. La Cooperativas ofrecen toda una gama de servicios financieros,
dando a los socios mayor flexibilidad para satisfacer sus necesidades individuales. En algunos
paises, las Cooperativas de Ahorro y Crédito se conocen con diferentes nombres que expresan
mejor dichos servicios. Por ejemplo, en Afganistan, a las cooperativas de ahorro y crédito se les
denomina “Cooperativas Isldmicas de Inversion y Finanzas” (Islamic Investment and Finance
Cooperatives, IIFCs) en apego a las practicas Islamicas relativas a los préstamos; en Africa, se les
conoce como “Sociedades Cooperativas de Ahorro y Crédito” (Savings and Credit Co-operative
societies, SACCOs) para enfatizar el ahorro antes del crédito.

Recuperado: 21.05.2012 http://www.woccu.org/about/creditunion

e Meso-entorno

Breve historia del Cooperativismo Guatemalteco

Como en muchas partes del mundo, llega a Guatemala noticias de las ventajas de la Organizacion
Cooperativa, se crea el Decreto 630 “Ley de Sociedades Cooperativas”, un 28 de enero de 1903;
sin embargo por el poco conocimiento sobre los diferentes aspectos de estas organizaciones, la
falta de experiencia y una mala copia de la legislacion Mexicana, no tuvo mayores alcances; mas

bien la ley se utiliz6 para la formacion de sociedades mutualistas.

El 21 de noviembre de 1906, se promulga el Decreto 669, Ley Protectora de Obreros, creando
“Cajas Cooperativas de Socorro” para tener recursos para el pago de indemnizaciones laborales.

En la época de la revolucion (1944) el pais entrd en una nueva etapa socioeconémica y al
promulgar su Constitucion Politica en su Articulo 94 establecio: “El Estado proporcionara a las
Colectividades y Cooperativas Agricolas instruccion técnica, direccion administrativa,

maquinaria y capital” y el Articulo 100 de ese mismo documento indica: “Se declara de urgente
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necesidad social el establecimiento de sociedades Cooperativas de produccion, asi como la
legislacion que las organice y fomente”. Para hacer realidad este mandato, se crea el
Departamento de Fomento Cooperativo (adscrito al Crédito Hipotecario Nacional) mediante el
Decreto 146.

Dada la anterior situacion, se hacia sentir la necesidad de una nueva ley cooperativa que se
ajustara a la realidad de esos tiempos, es asi como el 13 de julio de 1949 “Afo Quinquenio de la
Revolucion” el Congreso aprueba el Decreto No. 643, con esta nueva ley se amplio el horizonte

para el crecimiento del movimiento Cooperativo .

El 7 de octubre de 1953, se crea el Decreto No. 1,014, se suprime el Departamento de Fomento
Cooperativo, la ley confio el desenvolvimiento de las Cooperativas a una “oficina especifica”
adscrita al Ministerio de Economia y Trabajo; al cerrarse el Departamento de Fomento, se estaba
cerrando una labor que si bien no habia crecido como se esperaba, al menos era una experiencia
valiosa. Cuando las cooperativas se vieron sin el apoyo de una institucién, el movimiento se
desorientd, creando desconfianza y riesgos, lo cual impidié un crecimiento y desarrollo

adecuados.

Estando asi las cosas se suscitd el movimiento contrarrevolucionario; las Cooperativas fueron
sefialadas de comunistas, por lo que el término creo temor entre los Cooperativistas, contribuye a
generar crisis que se pago con carcel, exilio y muerte de dirigentes y la desaparicion de

organizaciones ya fortalecidas.

El Gobierno deseando encauzar nuevamente a las Cooperativas y mientras emite la nueva ley de
estas organizaciones, emite el Decreto Presidencial No. 560 de fecha 27 de febrero de 1,956 y
encarga a la Superintendencia de Bancos asumir las funciones que correspondian al
Departamento de Fomento Cooperativo; sin embargo los cooperativistas conocedores de que el
Gobierno de turno no compartia con ellos y aunque deseaban organizarse nuevamente para bien
de sus familias y de su comunidad, no lo hacian por temor, por lo que este Decreto realmente no

hizo mucho por las Cooperativas.
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Tres afios mas tarde, con un nuevo Gobierno, se emite el Decreto No. 1,295 de fecha 23 de junio

de 1,959, que bésicamente encarga la atencion de las Cooperativas al Ministerio de Economia,

con excepcion de las agricolas y pecuarias que seran atendidas por el Ministerio de Agricultura,

lo que hace que surja nuevamente el cooperativismo.

Conforme las Cooperativas iban surgiendo y la fundacién de
Federaciones de Cooperativas, hizo imperativo una nueva
ley y atendiendo mandatos constitucionales se publica en el
Diario Oficial con fecha 29 de diciembre de 1,978, el
Decreto Legislativo No. 82-78 “Ley General de
Cooperativas”, las Cooperativas logran un nuevo repunte
para su fortalecimiento; asi mismo se obtienen la creacion
del Instituto Nacional de Cooperativas - INACOP - y la
Inspeccién General de Cooperativas - INGECOP-. Al afio

siguiente se publica el 18 de julio de 1,979 en el Diario Oficial el “Reglamento de la Ley General

de Cooperativas” Acuerdo Gubernativo No. M. de E. 7-79.

Con estos instrumentos juridicos se centran en una sola
institucion, el INACOP, todos los esfuerzos de promocion,

politicas de apoyo al quehacer cooperativo y la fiscalizacion

es asignada a la INGECOP.

Con el correr de los afios el cooperativismo se ha ido
afianzando en el animo de los guatemaltecos, muchas
Cooperativas de diversa clase se han formado y ya son miles

los compatriotas, que debidamente organizados, llevando

desarrollo a sus familias y a sus comunidades.
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Cooperativas de Ahorro y Crédito

Una Cooperativa de Ahorro y Crédito es un grupo de personas que Se asocia para ahorrar y
prestarse mutuamente a tasas razonables de interés, y dado el crecimiento de la Cooperativa
puede llegar a ofrecer una gama extensa de productos y servicios. En otros paises son conocidas

como uniones de crédito (credit union).

El sector cooperativo de ahorro y crédito en
Guatemala es coordinado y supervisado de cerca por la l\\

Federacién Nacional de Cooperativas de Ahorro y N\' FENA COAC

Crédito (FENACOAC). La Federacion y sus

cooperativas afiliadas existen y funcionan al amparo

del Decreto 82-78, Ley General de Cooperativas y su Reglamento.

La supervision de las Cooperativas esta a
cargo de un 6rgano creado por la misma ley,
el INGECOOP. Adicionalmente, son

supervisados por la Superintendencia de
Bancos (Intendencia de Verificacion Especial), en todo lo concerniente al cumplimiento de la
Ley Contra el Lavado de Dinero y Otros Activos y de la Ley para Prevenir y Reprimir el

Financiamiento del Terrorismo.

El Sistema Cooperativo Federado de Ahorro y Crédito,
es una institucién privada, miembro del Consejo
Mundial de Cooperativas de Ahorro y Crédito (World
Council of Credit Unions -WOCCU-), que tiene su sede
en Madison, Wisconsin, USA. También es miembro de
la Central de Estudios Cooperativos -CENDEC-, entidad

que se dedica a la capacitacion del recurso humano de
todo tipo de Cooperativas.
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A lo largo de nuestra trayectoria hemos tenido la oportunidad de trabajar para instituciones
lideres de este sector, lo cual nos ha brindado un buen conocimiento de la actividad Cooperativa

de Ahorro y Crédito y de los riesgos relacionados con las operaciones de este tipo de entidad.

Ofrecemos una solucion integral de auditoria y consultoria basados en nuestro conocimiento del
sector financiero, Bancario y Cooperativo para asegurar la satisfaccion de nuestros clientes a
través de la prestacion de servicios de alta calidad.

Recuperado: 21.05.2012. http://www.gt.parkerrandall.com/sectors/restaurants/

Fue asi como la Cooperativa de Ahorro y Crédito Integral Guayacan,
R.L., fue fundada un 05 de julio de 1,966, por el Reveverendo Padre
Vicente Haselhorst, quien formé un grupo de 26 personas entusiastas
y conscientes de las necesidades economicas del pueblo de
Guastatoya, reunieron un capital de Q.1,000.00; asi inicia sus
operaciones en una pequefia oficina de la Casa Parroquial, en el seno

de la Iglesia Catolica de esta ciudad.

En el afio 1,972 el Consejo de Administracion de ese entonces
tomé la decision de comprar el terreno en donde actualmente
funcionan algunas oficinas de la Cooperativa y se construye el

primer edificio en el afio de 1,975.

En 1976, afo del terremoto ese edificio fue dafiado parcialmente por

este movimiento teltrico, pero aun asi, la Cooperativa siguid

atendido normalmente a sus asociados.

MICOOPE

El nombre surge debido al significado que tiene un arbol con este l”\/nd‘a a tué Guends
mismo nombre, tipico del area de El Progreso, es fuerte, de larga vida y en pleno verano florece.
Por las caracteristicas propias del arbol de Guayacan nacié la idea de la que la Cooperativa

tuviese ese mismo nombre, ya que los deseos de su fundador y el grupo de primeros asociados
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fue de que la institucién fuese fuerte solida y de larga vida. Es por ello que el logotipo es un arbol
de Guayacan y bajo sus frondosas ramas protege la familia guatemalteca que es lo maés

importante para la institucion.

Su slogan “por usted...somos los mejores” es un compromiso constante para todo el personal, por

que el asociado es lo mas importante.

Hoy en dia, la Cooperativa Guayacan, R.L., se ha convertido en la institucion de servicio que ha
apoyado el desarrollo socio econdémico de todos sus asociados y sus familias, que por mas de 46
afios han utilizado sus servicios. Ha logrado un alto indice de posicionamiento, a pesar de la
competencia bancaria principalmente en los nichos de mercado que por afios ha atendido la

Cooperativa.

Mis de 190 puntos de servicio en todo el pais

p r é“ Y ahora también biiscanos en la Capitalen
- | il .

M "/ ) . Centros Comerciales

A " S - d

-
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e FODA por areas

FODA (en inglés SWOT), es la sigla usada para referirse a una herramienta analitica que le
permitird trabajar con toda la informacion que posea sobre su negocio, Util para examinar sus

Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

Este tipo de andlisis representa un
esfuerzo para examinar la interaccion Analisis FODA
entre las caracteristicas particulares de su
negocio y el entorno en el cual compite

Interno

Cooperativa Guayacan. El analisis FODA

+ -
tiene multiples aplicaciones y puede ser
. Externo 0 d \ !
usado por todos los niveles de la M H

corporacion y en diferentes unidades de

andlisis tales como producto, mercado,

linea de productos, corporacion, empresa, division, unidad estratégica de negocios, etc.

Muchas de las conclusiones obtenidas como resultado del analisis FODA, podrén serle de gran
utilidad en el analisis del mercado y en las estrategias de mercadeo que disefié y que califiquen

para ser incorporadas en el plan de negocios.
El anélisis FODA debe enfocarse solamente hacia los factores claves para el éxito de su negocio.

Debe resaltar las fortalezas y las debilidades diferenciales internas al compararlo de manera

objetiva y realista con la competencia y con las oportunidades y amenazas claves del entorno.

83



Crecimiento
sostenido de la
institucion.
Trabajo en equipo
Comunicacion
eficiente en el
area de negocios.

Servicio

personalizado a

asociados.
Adecuado nivel
de capital

institucional.

Fuente: Elaboracion propia

No existe un
manual para el
manejo de alianzas
estratégicas.
Falta de
Comunicacién con
otros
departamentos.
Bajo incremento
de ahorro en
cuenta
GANAMAS.
Bajo porcentaje en
ventas por
promotores de
negocios.

Falta de
integracion de
equipos en

agencias.
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Alianzas
estratégicas con
negocios en la
prestacion de
servicios (agente
Micoope).

Alianzas
estratégicas con
empresas con
financiamiento  en
electrodomésticos,
vehiculos y
materiales de
construccién.
Amplio mercado por
atender en puntos de
servicio.

Acceso
financiamiento

externo.

Incremento  de
competidores.
Disminucion de
remesas
familiares.

Falta de
inversion por el
incremento de la
violencia.
Problemas
econémicos por
el cambio

climatico.




Programa de
fortalecimiento de
valores.
Estructura
organizacional
basada en
especializacion.
Oportunidad  de
desarrollo
profesional.

Capacitacion  a

los empleados en

general

Fuente: Elaboracion propia

Resistencia al
cambio de
empleados.
Inadecuada
evaluacion de
puestos y salarios.
No se cuenta con
un Sistema de
Informacion
Gerencial.
Debilidad en la
informacién
seguridad
informatica.
Instalaciones
adecuadas

varios puntos

servicio.

Accesibilidad
empresas que
proveen enlace de
datos.

Pertenencia a la
marca MICOOPE.
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Modificaciones
no favorables a
las leyes
impositivas.
Competidores
con mejor
tecnologia.
Incertidumbre a
la modificacion a
la Ley General

de Cooperativas.




Contar  con
presupuesto
adecuado para las
necesidades de la
empresa.

Contar con equipo
publicitario
(unidades moviles).
Posicionamiento de
la marca Guayacan.
Seguro de
ahorrantes,

deudores 'y renta

diaria por

hospitalizacion.
Desarrollo del
Programa de
Responsabilidad
Social

Cooperativista.

Fuente: Elaboracion propia

Promociones
atractivas

clientes

Falta de innovacion
en productos
financieros.

No existe medicion
del impacto de la
publicidad.
Promociones no
efectivas en las
ventas.

Insuficiente
investigacion de
mercado

Baja calidad
publicitaria

Baja
comercializacion en
la cuenta
GANAMAS.
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mercado por
atender.
Apertura  de
nUevos puntos
de servicio.
Desconfianza
de las
personas en la
banca
tradicional.
Pertenencia a
la marca

Micoope.

Diversificacion
constante
productos
financieros.
Campairias
publicitarias
agresivas de los
competidores.
Competidores con
mejores Servicios,
productos y
tecnologia.

El marketing de la
competencia
dirigida hacia los
nichos de mercado
que atendemos.
Promociones  de
ventas  atractivas

para los clientes.




Desarrollo
profesional
dentro de |la
empresa
Realizar carrera
dentro de la
empresa

Tener
prestaciones
adicionales a las

de ley

Capacitacion

constante del
personal.
Estabilidad

laboral

Fuente: Elaboracién propia

Alta rotacién de
personal operativo
Falta de capacitacion
acorde a las
necesidades
Herramienta
inadecuada
evaluacion de
desemperio

Falta de
actualizaciéon de los
manuales de
funciones y
atribuciones

Falta de una base de
datos de aspirantes a
puestos operativos y

administrativos
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Alianzas
empresas
profesionales
especializadas en
capacitacion y
motivacion al
personal

Contar con un
mercado laboral

de profesionales

Infiltracion  de
colaboradores de
mala reputacion
No encontrar
talento humano
con habilidades y
destrezas para el
puesto.
Inestabilidad

laboral
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Segun informacion recolectada, se realizo el andlisis a Cooperativa Guayacan, cuenta con varias
debilidades que afectan el buen funcionamiento de la institucion y el logro de la vision, mision,

metas y objetivos plasmados.

No existe un manual para el manejo de alianzas estratégicas
e Falta de comunicacion con otros departamentos.

e Bajo incremento de ahorro en cuenta GANAMAS.

e Falta de integracion de equipos en agencias.

e Bajo porcentaje en ventas por promotores de negocios.

e Falta de integracidn de equipos en agencias.

e Resistencia al cambio de los empleados

¢ Inadecuada evaluacion de puestos y salarios.

e No se cuenta con un sistema de informacion gerencial

e Debilidad en la informacion de seguridad informética.

¢ Instalaciones no adecuadas en varios puntos de servicio.

e Promocion no efectivas en ventas

e Promociones no atractivas al cliente

e Bajo porcentaje en ventas por promotores de negocios

e Falta de innovacidn en productos financieros.

¢ No existe medicion del impacto de la publicidad

e Promocion en ventas con baja productividad

¢ Insuficiente investigacion de mercado en promociones de ventas
e Baja calidad publicitaria

e Baja comercializacion en la cuenta GANAMAS

e Alta rotacion de personal operativo

e Falta de capacitacion acorde a las necesidades

e Herramienta inadecuada de evaluacion de desempefio

e Falta de actualizacion de los manuales de funciones y atribuciones

o Falta de una base de datos de aspirantes a puestos operativos y administrativos
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Implicacion de los hallazgos

Haciendo un anélisis de los problemas detectados en los resultados obtenidos en las entrevistas y

de un analisis del FODA realizado, se encuentra lo siguiente:

Luego de haber establecido las debilidades encontradas en la Cooperativa de
Ahorro y Crédito Guayacadn R.L se le solicitd al Representante Legal que otorgara el valor
correspondiente a cada una de ellas, quedando la informacién de la siguiente manera:

Cuadro No. 1

Resultados de datos “Diagrama de Pareto”

Orden | Debilidades Valor Ponderacién | Acumulado
1| Promaociones no efectivas en las ventas 80 24% 24%
2 | Promociones no atractivas al cliente 70 21% 45%

Bajo porcentaje en ventas por promotores de

3| negocios 60 18% 64%
4 | Falta de innovacion en productos financieros 50 15% 79%
5| Baja calidad publicitaria 40 12% 91%
6 | Insuficiente investigacion de mercado 30 9% 100%

Total 330 100% 100%

Fuente: Elaboracion propia
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Grafica de Pareto
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Fuente: Elaboracion propia

La grafica muestra los porcentajes de las necesidades de mayor importancia y de menor

importancia para la empresa, siendo las seis principales:

Promocidn no efectivas en las ventas

Promociones no atractivas al cliente

Bajo porcentaje en ventas por promotores de negocios
Falta de innovacién en productos financieros

Baja calidad publicitaria

AN NN N RN

Insuficiente investigacion de mercado
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El Diagrama de Pareto es una forma especial de grafico de barras verticales que separa los
problemas muy importantes de los menos importantes, estableciendo un orden de prioridades, fue
creado sobre la base del principio de Pareto, segun el cual, el 80% de los problemas son

provenientes de apenas el 20% de las causas.
En base a lo anterior, se puede establecer que el 80% de los problemas que se dan dentro de

Cooperativa Guayacan R.L es causado por la Promocidn no efectivas en las ventas, promociones

no atractivas al cliente.
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Anexo 3

PANAMERICANA ¢,

Universidad Panamericana de Guatemala
Facultad de Ciencias Econémicas
Licenciatura en Mercadotecnia

&
s
z
9
z
Z
Z

L VIVINIIVND a0

Guia de entrevista dirigida al Gerente General de Cooperativa de Ahorroy

Creédito, Guayacan, R.L.

Buenos dias; realizo un estudio de la promocion en ventas como herramienta mercadoldgica,
para incrementar la captacion de ahorro en cuenta GANAMAS de Cooperativa de Ahorro y

Crédito, Guayacan, R.L, por lo que solicito su colaboracidn en responder la siguiente entrevista.

| Serie:
Instrucciones:
Marque con una “X” su respuesta a las siguientes preguntas y complete donde considere

necesario ampliar su punto de vista.

1. Considera usted que la alta rotacion de personal puede afectar la venta de los productos de

ahorro.
"0~ 0

2. ¢(En el presente afio realizaron alguna investigacion de mercado del producto cuenta
GANAMAS?

QO
3. ¢Qué acciones estan realizando para estimular el uso de la cuenta de ahorro con sorteo
GANAMAS?
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10.

¢Las acciones puestas en practica han dado los resultados esperados?
0O "0
¢El personal de atencion al publico esta capacitado en el uso de las herramientas de

promocion de ventas?
"0~ O
¢Qué beneficios tendra la institucion en la implementacion de una guia de promocion de

ventas?

Realizan exhibicion del carro en la temporada del sorteo.

O * O

¢ Tienen presupuesto para realizar una promocion de ventas?

QO

¢Las metas plasmadas en la captacion de ahorro en cuenta GANAMAS se estan cumpliendo

segun lo planificado?
O~ O
¢La membrecia en la cuenta de ahorro con sorteo GANAMAS, se ha cumplido la meta

propuesta?

O~ O
Gracias por su colaboracion
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Anexo 4

PANAMERICANA ¢,

Universidad Panamericana de Guatemala
Facultad de Ciencias Econémicas
Licenciatura en Mercadotecnia

&
=
5
4
z
z
Z

Guia de entrevista dirigida al Gerente de Mercadeo de Cooperativa de Ahorro

y Crédito, Guayacan, R.L.

Buenos dias; realizo un estudio de la promocion en ventas como herramienta mercadoldgica,
para incrementar la captacion de ahorro en cuenta GANAMAS de Cooperativa de Ahorro y

Credito, Guayacén, R.L, por lo que solicito su colaboracion en responder la siguiente entrevista.

| Serie:
Instrucciones:
Marque con una “X” su respuesta a las siguientes preguntas y complete donde considere

necesario ampliar su punto de vista.

1. ¢Tienen planificado realizar algin estudio de mercado en cuenta de ahorro con sorteo
GANAMAS?

0~ O
2. ¢Las promociones realizadas en la cuenta GANAMAS, han incrementado la cartera de

ahorro?
0~ O

3. ¢Qué porcentaje de los usuarios de la cuenta GANAMAS la utilizan con frecuencia?
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4. ¢Entregan articulos promocionales a los ahorrantes de la cuenta GANAMAS?

Si C] No C]

5. ¢Los premios que sortean son atractivos para los usuarios de la cuenta GANAMAS?
"0~ 0
6. ¢Cual es el tiempo que dura la promocion y realizan el sorteo de la cuenta GANAMAS?

Mensual [j Trimestral C]Casa4 meses [j Anual [j

7. ¢Utilizan el carro para exhibirlo en la temporada del sorteo?

s L) W [
8. ¢Tienen algln incentivo para los clientes que utilizan frecuentemente la cuenta GANAMAS?
QO

9. ¢Qué beneficios tendra la institucion en la implementacion de una guia de promocién de

ventas?

10. ¢ Considera importante invertir en una promocion de ventas?

Gracias por su colaboracion
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Anexo 5

&

LI Universidad Panamericana de Guatemala
Facultad de Ciencias Econémicas
Licenciatura en Mercadotecnia

P% UNIVERSIDAD
L VIV AD 30

Guia de entrevista dirigido a usuarios de la cuenta de ahorro con sorteo

GANAMAS de Cooperativa de Ahorro y Crédito, Guayacan, R.L.

Buenos dias; realizo un estudio de la promocion en ventas como herramienta mercadoldgica,
para incrementar la captacion de ahorro en cuenta GANAMAS de Cooperativa de Ahorro y

Crédito, Guayacan, R.L, por lo que solicito su colaboracidn en responder la siguiente entrevista.

| Serie:

Instrucciones:
Marque con una “X” su respuesta a las siguientes preguntas y complete donde se le solicita.

Edad: 18-25 () 26-40 () 41-50 [ ]5lenadelante [ ]

Género: M C] F C]

1. ¢Tiene activa su cuenta de ahorro con sorteo GANAMAS?

Si Continde a pregunta 3

No Responda pregunta 2

2. ¢Por qué motivo no utiliza su cuenta de ahorro GANAMAS?
Por falta de tiempo
Me queda muy lejos
Por falta de dinero para ahorrar
Estoy ahorrando en otra institucion.

Otras:
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¢ Qué porcentaje destina de sus ingresos para el ahorro?

1% - 4%
5% -8%
9% - 12%

13% - 16%

17% - 20%

¢ Qué lo motiva o motivaria a ahorrar?

Bienestar personal

Futuro de mi familia

Para mi vejez

Por los premios

¢Si la Cooperativa ofreciera premios atractivos, usted incrementaria su cuenta de ahorro
GANAMAS?

Si [:] No C]

¢Qué tipo de premios le gusta mas?

Electrodomésticos

Cupones de descuento en supermercados

Cupones de descuento en examenes médicos

Cupones de descuento de (pollo Campero o
Dominds Pizza)

Dinero en efectivo

Motocicletas

Teléfonos Celulares

Recargas electronicas

¢Le gustaria que Cooperativa Guayacan lo premiara por usar frecuentemente su cuenta de
ahorro GANAMAS?

Si C] No C]

¢Recomendaria a sus amistades y familia ahorrar en cuenta GANAMAS de Cooperativa

Guayacan?
s () N [
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10.

11.

12.

¢Por qué medios publicitarios se ha informado de la cuenta GANAMAS?

Radio

TV Cable local
Volantes

Vallas Publicitarias

¢Por qué le gusta la cuenta de Ahorro GANAMAS?

Por sus beneficios
Por los premios
Por sus intereses
Otros.

¢El personal que trabaja en Cooperativa Guayacan, le han motivado para incrementar su
cuenta de ahorro GANAMAS?

Si C] No C]

¢ Qué recomendaria para mejorar la cuenta de ahorro GANAMAS?

Gracias por su colaboracion
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Anexo 6

Tabla de Morgan para determinar el tamafio de la muestra conociendo el tamafio de la poblacién

N N N N N n
10 10 220 220 1,200 291
15 14 230 140 1,300 297
20 19 240 148 1,400 302
25 24 250 152 1,500 310
30 28 260 155 1,600 310
35 32 270 159 1,700 313
40 36 280 162 1,800 317
45 40 290 165 1,900 320
50 44 300 169 2,000 322
55 48 320 175 2,200 327
60 52 340 181 2,400 331
65 56 360 186 2,600 335
70 59 380 191 2,800 338
75 63 400 196 3,000 341
80 66 420 201 3,500 346
85 70 440 205 4,000 351
90 73 460 210 4,500 354
95 76 480 213 5,000 357
100 80 500 217 6,000 361
110 86 550 228 7,000 364
120 92 600 234 8,000 367
130 97 650 242 9,000 368
140 103 700 248 10,000 370
150 106 750 254 15,000 375
160 113 800 260 20,000 377
170 118 850 265 30,000 379
180 123 900 269 40,000 380
190 127 950 274 50,000 381
200 133 1,000 278 75,000 382
210 136 1,100 285 100,000 384
En donde N = Tamafio de la poblacion. n = Tamafio de la muestra.

Fuente: Krijcie, R. & Morgan, D. (1970: 30, 607 y 610), Determining Simple Size for Research

Activies Educational and Psycholopical Measurement.
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Anexo 7

Ejecucion de la propuesta
“La promocidn en ventas como herramienta mercadologica, para
incrementar la captacion de ahorro en cuenta GANAMAS de Cooperativa de

Ahorro y Crédito, Guayacan, R.L, en Guastatoya EIl Progreso *.

AHORROS PRESTAMOS REMESAS Y MAS
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Introduccion

Cooperativa de Ahorro y Credito, Guayacan R.L., es una institucion que proporciona productos
financieros como: ahorros, préstamos, seguros, entre otros, ademas en el mercado que atiende
existen otras instituciones que ofrecen los mismos productos, por lo que es importante estar en
contacto con los clientes y determinar sus gustos, preferencias, necesidades y motivaciones de

compra.

La competencia que se vive dia con dia en ganar clientes y que utilicen los productos financieros
de la institucién, lleva a la necesidad de las empresas a estar en constante innovacion, la buena
utilizacion de elementos y herramientas mercadologicas ayudan a incrementar las ventas,
posicionamiento del producto y la marca de la empresa. Los empresarios y mercaddlogos
conocen la importancia de poner en practica herramientas mercadoldgicas, con la finalidad de

lograr las metas en un tiempo especifico.

Por tal motivo Cooperativa de Ahorro y Crédito, Guayacan R.L., debe de estar en constante
investigacion del mercado que atiende y estar alerta de los cambios que se originan en la
economia del pais, ademas de las acciones que pone en préactica la competencia en la venta de sus
productos financieros. Por lo que, un eficiente manejo de las herramientas de marketing, como la
promocion de ventas, ayudara a la institucion a alcanzar sus metas y objetivos. Siendo un
elemento clave en las campafias de marketing que estimula al cliente en la realizacion de compras

de productos financieros.

Se propone a Cooperativa Guayacan realizar una guia de promocion de ventas como herramienta
mercadolodgica, que ayude a incrementar la captacion de ahorro, membrecia, ser mas competitivos
en su mercado, posicionamiento de la marca, el logro de las metas y objetivos en cuenta

GANAMAS de Cooperativa de Ahorro y Crédito, Guayacan, R.L., en Guastatoya EI Progreso.
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Objetivos

Objetivo general

Disefiar una guia de promocion en ventas, para incrementar la captacion de ahorro y
membrecia en cuenta GANAMAS de Cooperativa de Ahorro y Crédito, Guayacan, R.L., en

Guastatoya El Progreso.

Objetivos especificos

Determinar las herramientas necesarias para elaborar una guia de promocion de ventas.
Comprobar la efectividad en la captacion de membrecia.

Analizar los medios de comunicacién efectivos para el lanzamiento de las promociones.
Concientizar a la Gerencia de Mercadeo y Gerencia General de la implementacion de una
guia de promocién de ventas, como herramienta competitiva para la captacién de ahorro y
membrecia.

Evaluar la efectividad de la promocion de ventas, en la captacion de ahorros.

Promover el ahorro en clientes potenciales y actuales para utilizar la cuenta GANAMAS.

Alcances

El marco de referencia se enfocara inicialmente en la formulacion de una guia de promocion de

ventas que beneficie al departamento de mercadeo y ventas a lograr sus metas y objetivos de

Cooperativa de ahorro y crédito Guayacan, R.L., esto le permitird a la institucion consolidarse

como la mejor institucion con productos financieros de calidad.
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Beneficios

El beneficio directo que obtendra Cooperativa de Ahorro y Crédito Guayacan, R.L., al
implementar la guia de promocion de ventas, es mejorar el crecimiento y posicionamiento
del producto en el mercado de Guastatoya El Progreso, aumentando la membrecia, montos

de ahorro e incrementando sus utilidades.

Contar con herramientas mercadoldgicas que logren los objetivos y metas de la institucion.

Contar con un material de apoyo que ayude al departamento de ventas y de mercadeo con la

finalidad de realizar efectivamente las promociones en cuenta GANAMAS.

Cooperativa Guayacan tenga recursos necesarios para la colocacion de créditos, y lograr el

desarrollo socioecondémico de los asociados y satisfacer sus necesidades.

Al momento de generar utilidades los asociados puedan gozar de mas beneficios por la
solvencia y liquidez de Cooperativa Guayacan, con mejores tasas de interés tanto en
ahorros como en créditos, articulos promocionales y mejores premios en la cuenta de
ahorro GANAMAS.

El incremento de la cuenta de ahorro GANAMAS beneficiara en mayor crecimiento de los

activos de Cooperativa Guayacan, ya que el ahorro es el recurso que hace crecer el activo

de las Cooperativas.
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El siguiente esquema ejemplifica el proceso de la guia de promocién de ventas propuesta para la
cuenta de ahorro GANAMAS.

Promocion de ventas

Premios, cupones, obsequios, sorteos

-«

Ventas personales

¥
—

Fuente: Elaboracion propia
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1 Promocion de ventas.

1.1 Mecénica de la promocion

La promocion de ventas se realizard por medio de premios en donde los asociados por los ahorros
que realicen en su cuenta GANAMAS, recibirdn cupones, por cada deposito de Q. 100.00 se les
entregara un cupon que los acredita para poder participar en el sorteo de los premios. Los

premios se exhibiran en la agencia de Guastatoya, EI Progreso.

Proceso de atencion al asociado en Cooperativa de ahorro y crédito Guayacan R.L.

Inicio

I

El asociado ingresa a Cooperativa Guayacan R.L.

l

El asociado llega a ventanilla para realizar su
transaccion.

l

El receptor da la bienvenida y recibe la libreta de
ahorro de cuenta GANAMAS.

|

El receptor pagador atiende al asociado con la
transaccién solicitada.

|

El asociado le indica que realizara un depo6sito a su
cuenta de ahorro.

|

El receptor pagador realiza la transaccion y le entrega el
recibo para que el asociado lo firme.

|

El receptor entrega los cupones para que participe en
los sorteos mensuales de la cuenta GANAMAS.
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l

El receptor se despide del socio y el asociado recibe los
cupones y su libreta.

I

El asociado llena los cupones y los deposita en el buzén
para participar en los sorteos mensuales.

|

Finaliza el proceso

Fuente: Elaboracion propia.

1.2 Premios

En la investigacion realizada en gustos y preferencias de los asociados de Cooperativa de ahorro
y crédito, Guayacan R.L., los premios que les interesan a los asociados son: electrodomésticos,
cupones de descuento en supermercados, cupones de descuento en examenes médicos, los que se
sortearan mensualmente segln programacion que se detalla a continuacién, los premios a sortear

son los siguientes:

Enero: 5 cupones de descuento en supermercados de Q. 250.00
Febrero: 5 cupones de descuento en exdmenes médicos de Q. 250.00
Marzo: 4 licuadoras

Abril: 1 estufa de 4 hormillas.

Mayo: 4 vajillas

Junio: 6 cupones de descuento en supermercados de Q. 250.00
Julio: 6 cupones de descuento en exdmenes médicos de Q. 250.00
Agosto: 1 Equipo de sonido

Septiembre: 6 cafeteras

Octubre: 6 planchas
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Noviembre: 4 ollas de presion
Diciembre: 1 refrigerador

Se propone a Cooperativa de ahorro y crédito Guayacan, R.L., que en lugar de los tres
automaviles que se sortean en el afio realice la entrega de premios en efectivo en montos de Q.
10,000.00, Q. 15,000.00 y Q. 20,000.00, dichos premios se realice el sorteo en los meses de abril,

agosto y diciembre de la siguiente manera.

Abril: 10 premios en efectivo de Q. 10,000.00
Agosto 7 premios en efectivo de Q. 15,000.00
Diciembre 5 premios en efectivo de Q. 20,000.00

Con los premios en efectivo se puede dar el mensaje en la publicidad que las personas lo pueden
destinar para uso de colegiaturas de sus hijos, realizar una excursion con su familia, pago de
deudas, compra de su canasta basica por varios meses u otras necesidades latentes en la
poblacion. El dinero para la compra de los vehiculos ya esta presupuestado en el gasto operativo

por lo que no se toma en cuenta en el presente presupuesto.

1.3 Cupones para entrar al sorteo de los premios

Para ingresar al sorteo de los premios arriba mencionados los asociados deben de llenar los

cupones con sus datos personales, direccion y nimero de cuenta.

La entrega de los cupones es la siguiente:

Por apertura de cuenta de ahorro GANAMAS se le entregaran 2 cupones de cortesia para entrar
al sorteo de los premios, ademas por cada deposito de Q. 100.00 que realice se le entregara un
cupdn para participar en los sorteos de los premios. Ejemplo: si deposita Q. 1,000.00 se le

entregaran 10 cupones para participar en los sorteos de los premios, mas 2 cupones de cortesia.

Los asociados que ya utilizan su cuenta de ahorro GANAMAS, por cada Q. 100.00 que depositen

se le entregaran un cupon para participar en los sorteos de los premios.
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En los dias que la unidad mdvil trabaje en la agencia de Guastatoya realizando publicidad, se
promocionara que los depdsitos que realice en ese mismo dia en la agencia, se le entregara doble

cupdn para participar en los sorteos de los premios, por depdsitos de Q. 100.00 en adelante.

A continuacion se presenta el disefio de los cupones que se entregaran a los asociados para
participar en los sorteos de los premios:

'ANO NUEVO, . “esisisaass
oo auevas \eS
e LrAE a0« \
> = < \\\s\\\\\“\(\(l. \\‘\\\t“ .
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NOTA: M RETIRASUS ANORROS ANTES DI LOS SORTIOS MINTUALIS SUS CUPONES STRAN ANVLADOY

Fuente: Elaboracion propia

1.4 Sorteos.

Los sorteos se realizaran todos los meses en el quinto nivel de la Agencia de Cooperativa
Guayacéan, entrando a participar todos los cupones que depositen en el buzon de la agencia y
todos los asociados que mantengan su ahorro en la cuenta GANAMAS durante el periodo de la
promocion comprendido de enero a abril 2013, promocion de mayo a agosto 2013 y el periodo de

la promocion de septiembre a Diciembre 2013, participan en el sorteo de los premios.
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Se excluyen de no participar a los asociados que hayan retirado sus ahorros de la cuenta de ahorro
GANAMAS, durante el periodo de la promocion.

Se excluye a empleados y directivos de la Cooperativa Guayacan, asi como también sus conyuges
e hijos, los sorteos se haran en presencia de representantes de Gobernacion, auditoria interna y el
Licenciado que dara fe y legalidad de dicho sorteo. Los premios seran entregados en los primeros
5 dias habiles de cada mes al afortunado ganador. En la entrega de los premios el asociado
debera cancelar el impuesto del 10% sobre rifas y promociones con el receptor pagador de la

agencia.

1.5 Obsequios

Por depdsitos arriba de los Q. 5,000.00, a los asociados se les entregard un objeto promocional,
como lapiceros, llaveros, que la institucién compra, los que se pueden utilizar como obsequios
para incrementar el uso en cuenta GANAMAS, ademas los cupones que le corresponden por el

depdsito realizado.

Cooperativa de Ahorro y Crédito, Guayacan, R.L., dentro de su presupuesto tiene contemplado la
compra de articulos promocionales para fechas especiales del afio como dia de la madre, dia del
padre, dia del nifio, navidad, dia del maestro. En estas fechas la institucion comprara obsequios
para entregar a los ahorrantes en este dia tan especial, los que se pueden utilizar para incrementar
el ahorro y la membrecia de Guayacan, invitando a las personas a que hagan uso del producto de
ahorro GANAMAS y ganar premios al instante, ademas de tener la oportunidad de ganar los

premios que estan en la promocion.

v Dia de la madre la entrega de obsequios, se realiza del 1 al 13 de mayo de 2013.

v" Dia del padre, entrega de obsequios del 10 al 20 de junio de 2013.

v Dia del maestro, entrega de obsequios del 20 al 27 de junio de 2013,
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v Dia del nifio, entrega de obsequios del 01 al 05 de octubre de 2013.

v Navidad, entrega de obsequios del 16 al 28 de diciembre de 2013.

Los obsequios se entregaran a los asociados que realicen su transaccion de ahorro o apertura de

cuenta GANAMAS, mientras duren existencias.

1.6 Asociados frecuentes

A los asociados que realicen depositos frecuentemente en su libreta de ahorro, el receptor
pagador verificara inmediatamente las fechas que realizan sus depdsitos y si en dos meses
consecutivos a realizado dep6sitos en su cuenta por lo menos tres transacciones de depdsito, se le
entregara una playera de Micoope Guayacan. El receptor marcara con un boligrafo su libreta

donde indigue que se le entrego playera para llevar un control en las libretas de los asociados.

Asociados que realicen depositos frecuentes, el receptor verificara por 1o menos que tenga tres
depdsitos en dos meses, si aplica se le entregaran cupones de cortesia por el ahorro que tenga
anteriormente. Un cupdn por cada Q. 100.00 de ahorro.

Los cupones de cortesia se entregaran desde el inicio del periodo de la promocion y se otorgaran
tres veces en el afio los cupones de cortesia, a los asociados que mantengan sus ahorros en su
cuenta GANAMAS.

1.7 Exhibicion de premios en la agencia.
Los premios se exhibiran en el area de atencion al publico de la agencia de Guastatoya,
colocandolos en un lugar estratégico para que todas las personas que visiten la agencia puedan

observarlos, se colocara una mofia a cada premio, a la par de los premios se colocara el buzén

donde los asociados depositaran sus cupones para poder participar en los sorteos mensuales.
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El receptor pagador, secretaria y personal de ventas, invitaran a todas las personas para que se
acerquen a ver los premios y con ello se puedan motivar a participar y poder ganar uno de ellos,
ademas puede ser de gran utilidad para alguien que esté interesado en comprar un

electrodoméstico y pueda solicitar el crédito en Cooperativa Guayacan.

2 Publicidad.

2.1 Mantas

Se realizara una manta vinilica de sesenta centimetros de ancho por un metro y diez centimetros
de largo para exhibirla en el punto de servicio de la agencia de Guastatoya. Para que todos los
asociados que ingresen a la agencia, puedan observar e informarse de la promocién actual y asi
pregunten al personal de atencién al publico de la mecénica de la promocion. Se realizard un

nuevo disefio de las mantas cada 4 meses para innovar o mejorar la imagen de la promocion.

Elaboracion de una manta vinilica de dos por tres metros que se utilizara en las actividades de

feria, basares, u otras acciones que realice Cooperativa de ahorro y crédito Guayacan, R.L.

2.2 Volantes

Se realizardn volantes, estos se entregaran en la agencia de Guastatoya, también los promotores
de negocios en la visitas que realicen a los asociados potenciales en las aldeas de la localidad, en
reuniones que realicen y en los establecimientos educativos, en los dos mercados de la poblacion
de mayor afluencia personal, esto con la finalidad de llegar al mayor nimero de personas y

conozcan de la promocion y puedan participar y ganar.
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A continuacion se presenta el disefio del volante:

MICOOPE GUAYACAN

1o trae UV
op

S es

,r ¥’ GuavacaN - ;gm;u;«:’oiammm
~Q.100.00 mscoope | BX; 1120 T6000

Promocién vilida de enero a abril 2013

Fuente: Elaboracién propia

2.3 Anuncio en radio

La publicidad a realizar por medio de la radio tiene que ser agresiva y que invite a las personas a

visitar las instalaciones de Cooperativa de ahorro y crédito, Guayacan R.L., y con ello realizar su

transaccion de depdsito en la cuenta GANAMAS Yy participe en la promocién. El anuncio se

realizara de 30 segundos y se transmitira en la radio La Gigante de Oriente 105.5 F.M., en

horarios de 6:00 am a 14:00 horas que son de mayor audiencia en la regién.

2.4 Anuncio en television

La publicidad por medio de la television, se elaborara un spot de 30 segundos y se transmitira en

el cable de la localidad, en el canal 12, denominado Canal de las Estrellas, en horario de las

telenovelas de 18:00 a 22:00 horas.
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2.5 Pagina de internet

Cooperativa de Ahorro y Crédito, Guayacan R.L., tiene una pagina en internet con la direccion
electronica de www.cooperativaguayacan.com.gt en donde las personas pueden ingresar y ver
informacion de la institucion, por lo que es conveniente colocar informacion de la promocion de
la cuenta GANAMAS vy asi las personas que visiten la pagina puedan informarse por este medio,
en la pagina se debe de ingresar el disefio de los volantes, los ganadores de los premios

mensuales, ademas se puede ingresar la imagen de las personas con el premio ganado.

2.6 Unidad mavil

La unidad movil de Cooperativa Guayacan debe de realizar recorridos en las aldeas potenciales
para promocionar el ahorro y en el &rea urbana, anunciando los premios que se sortearan, la
mecénica para poder participar, entrega de volantes e invitando a las personas a participar en la
promocion, ademas colocar el anuncio gque se transmite en la radio de la cuenta GANAMAS, en

la unidad movil.

3 Ventas personales.

3.1 Promotores de negocios

El personal de ventas de la institucion son los encargados de convencer a las personas para que
realicen sus depositos en Cooperativa de ahorro y crédito, Guayacan, R.L., por lo que es
importante capacitarlos en el conocimiento del producto, la capacitacién se puede realizar con el
personal que tiene mayor experiencia en la institucion, ademas deben de colocar una meta de
captacion, con ello lograr el crecimiento de la cartera. Los promotores en las visitas de casa en
casa, jornadas de captacion, y reuniones con grupos de interés deben de lograr que las personas

ahorren en este producto dando a conocer los beneficios y los premios de la cuenta GANAMAS.
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3.2 Receptores pagadores

Los receptores pagadores pueden realizar una labor de venta directa, entregando un volante al
asociado cuando esté realizando una transaccion e invitandolo a participar y ganar un premio de
los que se estaran exhibiendo en la agencia. Las personas que reciben sus remesas familiares

invitarlas a que dejen cierta cantidad en ahorro y asi ganar premios.

3.3 Secretarias

Las personas que lleguen a solicitar informacion, aperturar una cuenta para solicitar su crédito o
ser fiadores, u otra consulta o transaccion que realice, deben de ofrecer el producto de la cuenta

GANAMAS, informando de los premios, beneficios, caracteristicas y ventajas.

3.4 Evaluacion.

Se debera de realizar una evaluacion mensual de la cartera de ahorro de la cuenta GANAMAS,
generando la cartera en el mes que inicio la promocion y mensualmente evaluando el crecimiento
con la cartera al finalizar cada mes, con estos datos se puede determinar el crecimiento o
decrecimiento de la cartera de ahorro, ademas se analiza el crecimiento de membrecia mensual y
cuantas cuentas se estan cancelando. Ademas llevar un control por asociado para evaluar el
crecimiento de su cuenta de ahorro, decrecimiento de la misma y si no ha realizado ningun

movimiento también.

Con el personal de ventas verificar el comportamiento en relacion a los resultados en la captacion
gue tienen mensualmente, evaluando con la meta que se le ha asignado si estd cumpliendo con el

numero de asociados y el monto de ahorro captado para este producto de ahorro.

Con estos datos se obtiene una evaluacion con la que podemos analizar si esta siendo efectiva la
publicidad, los premios son un atractivo para el asociado y el personal de ventas esta realizando

su labor de vender el producto financiero.
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El siguiente flujograma ejemplifica el proceso administrativo de la guia de promocion de ventas
propuesta para la cuenta de ahorro GANAMAS.

l‘ Proceso Administrativo l

1]

N
‘ Estrategias con personal de atencién al publico
‘ Incentivos no dinerarios

)
‘ Solicitud de autorizacion a Gobernacion Departamental

“ Acta de providencia

2

“ Fianza ]
‘ Sorteos
— 7

‘ Impuesto

Fuente: Elaboracion propia
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4  Administrativo.

4.1 Estrategias con personal de atencion al pablico.

Con el personal que atiende a los asociados se puede utilizar varias estrategias encaminadas a la
venta del producto de ahorro cuenta GANAMAS, la estrategias generaran una competencia entre

los colaboradores, a continuacion se detallan las acciones a realizar.

4.2 Incentivos no dinerarios.

La implementacion de incentivos no dinerarios permiten mejorar el rendimiento del activo mas
importante de las empresas como lo es, el ser humano, al cual debe de cuidarse y potenciar al
maximo. Los incentivos deben de estar sujetos a los resultados de los colaboradores de su meta

personal que debe de lograr todos los meses y de su desempefio laboral.

4.2.1 Empleado del mes.

Reconocimiento al colaborador que sobresalga en el logro de sus metas y realizacion de
actividades laborales en el mes, con el objetivo de reconocer y destacar ante todo el personal y
jefes de unidad el rendimiento del colaborador del excelente desempefio laboral y actitud positiva
dentro de la Cooperativa de ahorro y crédito, Guayacan, R.L.

El reconocimiento no dinerario beneficiara al colaborador en publicar dentro de la agencia un
cuadro de honor que contendra el nombre y fotografia del colaborador que ha cumplido con el
rendimiento y desempefio laboral esperado.

El empleado del mes gozara de un medio dia de descanso después de su reconocimiento, y el
colaborador podra elegir el dia que asi le convenga y pueda disfrutar con su familia este tiempo

ya que es poco el tiempo que le otorga a la familia por cumplir con su trabajo.
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4.2.2 Promocion de puesto en Cooperativa de ahorro y crédito, Guayacan R.L.

Generar la oportunidad de ascenso o de promocién a un puesto superior a los colaboradores
sobresalientes en su desempefio laboral, cumplimiento de metas, con el objetivo de fortalecer la
fidelidad y equidad de los colaboradores que sobresalgan en su rendimiento laboral. Siempre y
cuando cumpla con los requisitos para optar dicha plaza y las pruebas que determine el

departamento de recursos humanos.

La iniciativa de promocion de puesto beneficiara a los colaboradores en tener una oportunidad de
ascenso a una plaza vacante o la creacion de una nueva, con estas iniciativas los colaboradores

lograran ser mas productivos y con ello la institucion continuara con personal motivado.

El departamento de recursos humanos es quien debe de realizar esta funcién, y cuando esté
disponible una plaza vacante o la institucion desea crear una nueva, se debe de emitir una circular
informativa para que los colaboradores participen y presenten su solicitud y se realice el proceso

de evaluacion para optar a dicha plaza.

4.3 Solicitud de autorizacion de la promocion a Gobernacion Departamental.

Este es un proceso que se debe de realizar para que las promociones que se realicen en toda
institucion, lleven su proceso legal y no tenga ningln inconveniente ante la Superintendencia de
Administracion Tributaria en multas y sanciones por incumplimiento de la ley de Impuesto Sobre
la Renta y ante Gobernacion Departamental contar con la autorizacion debida y con ello
promoverlo ante toda la poblacion donde tiene presencia la institucién y las personas que

participen en dichos sorteos tengan la seguridad de poder participar.
Lo primero que se debe de realizar es enviar una nota dirigida hacia gobernacion para que

autoricen el sorteo de los premios a rifar en las promociones, este proceso lleva varios pasos para

lograr la resolucion de Gobernacion Departamental y realizar los sorteos de la promocion de la
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cuenta GANAMAS, a continuacion se presenta un disefio de la carta a enviar a Gobernacion para
autorizacion de la promocion de la cuenta GANAMAS para el periodo del afio 2013.

Guastatoya, 7 de enero de 2013

Sefior:

Gobernador Departamental
Su Despacho.

Respetable sefior Gobernador:

Por este medio me es grato saludarle y al mismo tiempo presentarle la solicitud para el
desarrollo de nuestra PROMOCION DE LA CUENTA DE AHORRO GANAMAS, del periodo
del afio 2013, la cual consiste en lo siguiente:

e Objetivo:

Promover el ahorro entre nuestros asociados.

A continuacion se detalla la cantidad de premios que se sortearan durante el afio 2013.
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PROMOCION GANAMAS ANO 2013
Cantidad Descripcion del Producto Precio Unidad Total
Cupones de descuento en
5 supermercados 250.00 1,250.00
Cupones de descuento en examenes
5 meédicos 250.00 1,250.00
4 Licuadoras 350.00 1,400.00
1 Estufa de 4 hormillas 1,595.00 1,595.00
4 Vajillas 250.00 1,000.00
Cupones de descuento en
6 supermercados 250.00 1,500.00
Cupones de descuento en examenes
6 medicos 250.00 1,500.00
1 Equipos de sonido 1,600.00 1,600.00
6 Cafeteras 180.00 1,080.00
6 Planchas 120.00 720.00
4 Ollas de presién 250.00 1,000.00
1 Refrigeradoras 26 3,250.00 3,250.00
49 SUB-TOTAL 17,145.00

Forma de Participacion:

1. Por cada cien quetzales Q.100.00 de ahorro, el asociado tendra una posibilidad de ganar

un premio de los que se sortearan mensualmente.
2. Todos los asociados que mantengan su ahorro en la cuenta GANAMAS durante el
periodo comprendido de enero a abril 2013, de mayo a agosto 2013 y el periodo de septiembre a

Diciembre 2013, participan en el sorteo de los premios.

3. Se excluyen de no participar a los asociados que hayan retirado sus ahorros de la cuenta

de ahorro GANAMAS, durante el periodo de la promocion.
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4. Se excluye a empleados y directivos de la Cooperativa Guayacan, asi como también sus
cényuges e hijos.

Formas de los Sorteos:

El sorteo de los premios indicados anteriormente se realizara en forma mensual y en el siguiente

orden:

Mes Cantidad |Descripcion del Producto

Enero 5 Cupones de descuento en supermercados
Cupones de descuento en examenes

Febrero 5 médicos

Marzo 4 Licuadoras

Abril 1 Estufa de 4 hormillas

Mayo 4 Vajillas

Junio 6 Cupones de descuento en supermercados
Cupones de descuento en examenes

Julio 6 médicos

Agosto 1 Equipos de sonido

Septiembre 6 Cafeteras

Octubre 6 Planchas

Noviembre 4 Ollas de presion

Diciembre 1 Refrigeradoras 26°

Los sorteos de los premios arriba mencionados se realizara en los primeros cinco dias de cada

mes, por ejemplo el premio de enero se realizara dentro de los primeros cinco dias del mes de

febrero y asi sucesivamente con los siguiente premios mensuales.

121




Los sorteos mencionados se llevaran a cabo en el 5° nivel de la oficina central de Cooperativa
Guayacan R.L. a partir de las 15:30 horas en adelante.

Representante de Gobernacion:

Se solicita la presencia de un Representante de Gobernacion mensual, para que esté presente en el

sorteo que corresponde a cada mes, para que de fe y legalidad al mismo.

Abogado y Notario:

Cooperativa Guayacén, R.L., contratard un Abogado y Notario para que presencie, de fe y

legalidad al sorteo.

Cooperativa Guayacan R.L., por su parte efectuara el trdmite de la fianza respectiva, la cual se

haré llegar a su despacho para que se emita la autorizacion de la presente promocion.

Agradeciéndole su atencidn a la presente, me despido de usted.

Atentamente,

Gerente de Mercadeo

Fuente: Elaboracion propia.
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4.4 Acta de providencia.

Luego de enviar la carta de autorizacion del sorteo a Gobernacion, los representantes de la misma
realizaran entrega del Acta de Providencia donde indicara la cantidad que debe de cancelar

Cooperativa Guayacan como fianza para poder realizar dicho sorteo.

4.5 Pago al Banco

Al tener el Acta de Providencia emitida por gobernacién se debe de entregar a Contabilidad para
que emita el cheque para el pago de la misma, al tener el cheque se debe de presentar el Acta de
Providencia al Banco, Crédito Hipotecario Nacional para efectuar dicho pago, en este proceso se
debe de esperar por lo menos unos veinte dias para que emitan la fianza, que debe de presentarse
a Gobernacion y continuar el tramite de autorizacion del sorteo de la cuenta GANAMAS.

4.6 Fianza

Luego de transcurrido el tiempo para la emisién de la fianza, se llega al banco a recoger la
misma, continuando con el proceso se envia al Gobernador para la emision de la resolucion, y asi
poder efectuar los sorteos mensuales de los premios de la promocién de Cooperativa de Ahorro y

Crédito, Guayacan R.L.

4.7 Sorteos.

Teniendo la resolucién emitida por Gobernacion se procede a realizar los sorteos, se realizan los
mismos en presencia de un representante de Gobernacion, el Licenciado que dara fe y legalidad

del sorteo, un representante de auditoria interna, el Gerente de Mercadeo de la institucion y

realizar los sorteos como se tiene planificado.
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4.8 Actas.

Se emite una acta todos los meses gue se realice dicho sorteo, en donde se dara lectura a la misma
al finalizar los sorteos, firmaran todos los involucrados del sorteo y se enviara a Gobernacion
para que emita el acta de impuesto, que se presentara a la Superintendencia de Administracion
Tributaria (SAT) para realizar el pago de impuesto de rifas y promociones de los sorteos

realizados en Cooperativa Guayacan.

4.9 Impuesto.

Cada ganador de un premio debe de cancelar en oficinas de Cooperativa Guayacan, el impuesto
del 10 % de rifas y promociones, dependiendo el valor del premio ganado, el pago del impuesto
lo debe de realizar todo ganador de un premio previo a la entrega del mismo. Con los pagos
realizados por los asociados ganadores y el acta de impuestos emitida por Gobernacién, se
presenta a la SAT para realizar la cancelacion de impuestos de rifas y promociones. Segun Ley de
Impuesto Sobre la Renta, Articulo 62 de rentas provenientes de loterias, rifas, sorteos, bingos o

eventos similares.
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5 Financiero

5.1 Presupuesto

PROMOCION GANAMAS ANO 2013

Cantidad Descripcion del Producto  Precio Unidad  Total

Cupones de descuento en
5|supermercados 250.00 1,250.00
Cupones de descuento en
5|examenes médicos 250.00 1,250.00
4[Licuadoras 350.00 1,400.00
1|Estufa de 4 hormillas 1,595.00 1,595.00
4|Vajillas 250.00 1,000.00
Cupones de descuento en
6[supermercados 250.00 1,500.00
Cupones de descuento en
6[{examenes médicos 250.00 1,500.00
1|Equipos de sonido 1,600.00 1,600.00
6|Cafeteras 180.00 1,080.00
6[Planchas 120.00 720.00
4]0llas de presion 250.00 1,000.00
1|Refrigeradoras 26 3,250.00 3,250.00
49| Total... 17,145.00
Otros: Fianza 700.00
Honorarios representantes Gobernacion 1,000.00
Imprevistos 990.00
49 SUB-TOTAL 19,835.00

Fuente: Elaboracion propia.

La inversion que se realizard en los premios que se estaran sorteando mensualmente durante el
afio asciende a Q. 17,145.00 méas otros gastos e imprevistos de Q. 2,690.00; para que la
promocion sea legal y autorizada por Gobernacion se tienen que realizar el pago de la fianza y
con ello realizar los sorteos de los premios y los ganadores paguen el 10% de rifas y promociones
segun el precio del premio ganado.
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5.2 Gastos en publicidad y articulos promocionales.

Cantidad Descripcion Precio Unidad  Total
Publicidad
9,000 |Volantes a full color, media carta 0.16 1,440.00
1|Manta vinilica 225.00 225.00
Publicidad radial y cable local 7,000.00
Publicidad unidad movil 2,000.00
200,000 [Cupones 0.046 9,200.00
1 |Articulos promocionales 5,000.00
Otros Gastos
1|Gastos presentacion propuesta 415.00

SUB-TOTAL

TOTAL

Fuente: Elaboracion propia

5.3 Rentabilidad de la cuenta GANAMAS.

Descripcion

Porcentaje Afo 2012

25,280.00

45,115.00

Cartera GANAMAS

hisll Costo Operativo

il Costo Financiero

Gastos de promociones

Total de Gastos

Cartera disponible para colocacion

gl Tasa empresarial
Utilidad neta

** Datos obtenidos de PERLAS 2,012.

Fuente: Elaboracion propia
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4.21% 599,649.74
44,700.00
1,551,658.26
14,243,461.86
e 15.76%)|  2,244,769.59
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La cuenta de ahorro GANAMAS se le estd calculando el costo operativo del 6.37% que
corresponde a la Agencia de Guastatoya, ademas el costo financiero que incluye los gastos de:
pago de intereses, primas de seguro de ahorros que otorga en beneficios al asociado, renta diaria
por hospitalizacion, servicio funerario y seguro de ahorro hasta por Q. 150,000.00, que es del
4.21 %, esto corresponderia a los gastos que se incurren por los Q. 14.2 millones la cuenta de
ahorros GANAMAS.

La inversion que se realizara para la promocion del afio 2013 en cuenta GANAMAS asciende a
Q. 44,700.00 que incluye los premios, gastos de legalizacién de la promocién, publicidad y

articulos promocionales.

La tasa empresarial de la institucion se encuentra en un porcentaje de 15.76%, lo que genera un
ingreso de productos de Q. 2.2 millones y gastos de Q. 1.5 millones, generando un excedente de
Q. 693,000.00 que representa un 4.87 % y segun los indicadores de la institucion la utilidad debe

de ser mayor que la inflacion.

5.4 Crecimiento de cartera.

Se estima que el crecimiento de la cartera GANAMAS tenga un porcentaje del 7% segln
indicadores de PERLAS. Este sistema de analisis financiero que utiliza Cooperativa de Ahorro y
Crédito, Guayacan, R.L., denominado PERLAS, segun sus iniciales indican: P Proteccion, E
Estructura Financiera, R Rendimientos y costos (anualizados), L Liquidez, A Activos
Improductivos y S Sefiales Expansivas (anualizadas), para lograr los porcentajes ideales para el
sostenimiento y crecimiento de la institucién deben de estar en un porcentaje de 70% a 80% los
indicadores de ahorro en Estructura Financiera (PERLAS) y para lograr un crecimiento de la
cuenta GANAMAS debe de estar comprendida en un porcentaje del 7%, segun indicadores de
PERLAS.
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5.5 Proyeccion de crecimiento y utilidad.

Descripcion Monto Porcentaje  Meta afio 2013

Crecimiento % 997,042.33
Cartera GANAMAS 15,240,504.19

il Costo Operativo 6.37% 970,820.12
il Costo Financiero 4.21% 641,625.23

Gastos de promociones 44,700.00
Total de Gastos 1,657,145.34

Cartera disponible para colocacion [EERZRF YR 15,240,504.19
il Tasa empresarial 15.76%|  2,401,903.46
Utilidad neta 744,758.12

** Datos obtenidos proyeccion de PERLAS, 2,013.

Fuente: Elaboracion propia

Realizando la inversion para la promocion de la cuenta GANAMAS de Q. 44,700.00, se espera
un crecimiento de la cartera GANAMAS del 7% con un monto de Q. 997,042.33 segun
porcentajes de PERLAS, se lograria que la cartera llegara a un monto de Q. 15.240,504.19 con
una utilidad de Q. 744,758.12, por lo que el proyecto con la inversion lograra crecer la cartera de
ahorro, mayor nimero de asociados y generar utilidad; por lo que es viable financieramente la
inversion en la cuenta GANAMAS.

5.6 Relacion beneficio costo

Evaluando la rentabilidad de la institucion en la proyeccion de crecimiento en Q. 2,401,903.46 y
gastos que se deben de incurrir en la promocién, hacienden a Q. 1,657145.34, dando como

resultado lo siguiente;
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Q. 2,401,903.46 / Q. 1,657145.34 se tiene un dato de Q. 1.45 quetzales.

La cooperativa derivado del resultado obtenido continuara siendo rentable en dicho producto de

ahorro, por cada quetzal que se invierta genera Q. 0.45 quetzales.

5.7 Crecimientos mensuales, afio 2012 cuenta GANAMAS.

Mes Crecimiento
Enero -Q 344,584.25
Febrero -Q 373,631.02
Marzo -Q 220,846.68
Abril Q 545,186.99
Mayo -Q 239,113.18
Junio -Q 58,141.73
Julio Q 558,911.69
Agosto Q 219,771.59
Septiembre -Q 135,635.63
Octubre -Q 524,369.24
Noviembre Q 148,093.16
Diciembre Q 140,586.89

283,771.41

Fuente: Cartera de ahorro GANAMAS, de Cooperativa de Ahorro y Crédito, Guayacéan, R.L.

Crecimiento Anual -Q

Analizando los crecimientos mensuales de la cuenta de ahorro GANAMAS, las cantidades que
tienen signo negativo es porque hubo decrecimiento en la cartera en los meses de enero, febrero,
marzo, mayo, junio, septiembre y octubre, el crecimiento se encuentra en los meses de abril,
julio, agosto, noviembre y diciembre; estos son los meses donde se sortean los vehiculos, es por
ello la importancia de rifar premios mensualmente y de invertir en la guia de promocion de

ventas.
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