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RESUMEN EJECUTIVO

La presente tesis consiste en el desarrollo de un plan de marketing para la Cooperativa Padre

Julidn Lorente en la ciudad de Loja.

El objetivo del proyecto es mejorar la gestion comercial de la Cooperativa, incrementando

los saldos de sus cuentas de ahorro.

Uno de los actuales problemas que posee la cooperativa es que, en los Gltimos afios ha

presentado una disminucion de los saldos en las cuentas de ahorro de sus clientes.

Por lo que se pretende captar mas socios, incentivandolos al ahorro para incrementar los
saldos en cuentas de ahorro de la Cooperativa, orientando su preferencia hacia cuentas de
ahorro a la vista; ya que, en este tipo de cuenta, la tasa de interés que se paga es mas baja
que en cuentas a plazo fijo; lo que permitira que la Cooperativa tenga mayores ingresos y
menos desembolsos en sus cuentas pasivas; Y, a la vez, el cliente obtendra un porcentaje mas

de interés en sus ahorros.

Para lograr lo anteriormente descrito, se realizé un estudio de mercado en la ciudad de Loja,
para que, conociendo las preferencias de las personas, se pueda generar estrategias que

permitan la captacion de socios e incrementacion de ahorros.



X
Este trabajo consta de cinco capitulos en los que se organizo un estudio de la Cooperativa;
Primeramente se analizo la situacion interna y externa de la Cooperativa; luego, se aplicé la

investigacion de mercado y se generaron estrategias financieras para verificar la factibilidad

y beneficios del proyecto.



INTRODUCCION

La Cooperativa de Ahorro y Crédito Padre Julian Lorente es una entidad cooperativista
creada aproximadamente hace 50 afios en la ciudad de Loja, su origen se fundamenta en
ofrecer a los comerciantes del Mercado de San Sebastian una alternativa de financiamiento
que reemplace a los agiotistas de la época. En la actualidad la cooperativa cuenta con 10

agencias en tres provincias del sur del pais.

La Cooperativa ha disminuido los saldos de sus cuentas de ahorros, pasando de 9 819 000 $
(Padre Julian Lorente, 2014) en el afio 2014, a 9 220 000 $ (Padre Julian Lorente, 2015) en
el afio 2015, es decir, que la cooperativa ha presentado una reduccion del 6.10 % en sus

cuentas.

La solucion a la situacion presente de la cooperativa sera implementar un plan de marketing,
en el cual, se analizar la situacion actual de la Cooperativa Padre Julian Lorente, se
identifiquen las posibles causas de disminucién de los saldos de las cuentas de ahorro y

generar estrategias para incrementarlas.

El plan de marketing permitira determinar nuevas estrategias que generen mejores resultados

y beneficios para la Cooperativa.



1 ANALISIS SITUACIONAL

1.1 ANALISIS INTERNO

1.1.1 Descripcion de la Empresa

La Cooperativa de Ahorro y Crédito Padre Julian Lorente es una entidad
cooperativista creada hace aproximadamente 50 afios en la ciudad de Loja,

region Sur del Ecuador.

El 1 de agosto de 1966 un sacerdote espafiol, muy querido en la ciudad, se retine
con comerciantes del Mercado San Sebastian y les consulta sobre cdémo
financian las compras de sus mercaderias y estos le comentan que se financian
con préstamos del agiotista del lugar quienes les cobran altos intereses que llegan
a niveles de hasta el 10% mensuales, entonces el Padre Julidn Lorente, decide

formar una Cooperativa con 39 socios y 30.000 sucres de capital.

Con el transcurso del tiempo, se acrecentaron las necesidades de los asociados y
con la finalidad de obtener mayor cantidad de fondos para el otorgamiento de
préstamos, la Cooperativa de Consumo y Mercadeo se transforma en

Cooperativa de Ahorro y Crédito con el nombre de Padre Julian Lorente.
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La buena direccién del Padre Julian Lorente, sumada a las iniciativas de socios
y vecinos del Barrio San Sebastian, permitieron la consolidacion de la

Cooperativa, hasta lograr su reconocimiento legal mediante Acuerdo Ministerial.

En 1984 La Cooperativa adquiere su propio edificio, ubicado en el Barrio San
Sebastian, en el centro de la Ciudad de Loja. Afios mas tarde se crean servicios

de funeraria, dispensario médico y farmacia para sus socios.

En la actualidad la Cooperativa cuenta con 10 agencias en tres provincias del sur
del pais Loja, Zamora y El Oro; proporciona servicios financieros de ahorro y

crédito orientados a segmentos de la poblacion de clase media y baja.

1.1.2 Mision y Vision

1.1.2.1 Misio6n

“La mision es el medio que conduce al lugar que se desea alcanzar”
(Matilla, 2011, pag. 78). (David, 2003) menciona que la misidn responde

a la pregunta: ¢ Cual es nuestro negocio?

A la cual la Cooperativa Padre Julian Lorente responde como:

“Entregar productos y servicios financieros efectivos y con responsabilidad
social, para contribuir al desarrollo socioecondémico y productivo de la
region sur del pais, buscando la satisfaccion de nuestros socios, clientes y

colectividad en general.” (Cooperativa Padre Julian Lorente, s.f.).



1.1.2.2 Vision

La vision de una organizacion es una imagen de lo que los miembros de la

empresa quieren que ésta sea, o llegue a ser. (Matilla, 2011, pag. 75)

La cooperativa Padre Julian Lorente tiene como vision:

Ser una institucion financiera solida, rentable y en permanente
crecimiento, referente en la atencion y servicio al cliente, orientada a
contribuir, en la region sur del pais, al mejoramiento del nivel social y
econdmico de sus socios y clientes, siendo responsable con el medio
ambiente. (Cooperativa Padre Julian Lorente, s.f.)

1.1.3 Aspectos Financieros

La Cooperativa Padre Julian Lorente en su informe anual, como cierre del afio
2015 ha presentado los siguientes resultados en su estado financieros (Freire,

2015):

En el activo de la Cooperativa se presenta un crecimiento del orden del 6,8%
ascendiendo a 38.031.163USD con relacién al registrado en el afio 2014 que fue
4,54%, que fue de 35.606.230USD, es decir que en términos absolutos se ha
registrado un incremento de 2.424.933USD en sus activos. El principal activo,
fue la cartera de crédito, la cual lleg6 a 29.478.184USD el crecimiento anual es
del orden del 8,69%, inferior al registrado durante el 2014 que fue del orden del
11,20%, durante el afio 2015 se presenta un crecimiento absoluto del orden de

2.357.438USD.
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El portafolio de inversiones registra durante el 2015 un descenso de -665.980
USD fruto de la desinversion realizada a fin de favorecer la colocacion de
crédito, por esta razon la cuenta inversiones se encuentra cumplida en el 63%

del presupuesto.

En el pasivo de la Cooperativa a diciembre del 2015, asciende a 29.861.584USD,
incrementandose en mas de 1.642.810 (5,82%), a la tasa de crecimiento

registrado en el 2014 que fue del 4,77%.

En el patrimonio la Cooperativa ha ascendido a 8.169.579USD presentandose
un crecimiento anual de 782.123USD, el valor que equivalente al 10,59%,

cuando en el afio 2014 el crecimiento porcentual fue del 3,68%.

En el estado de resultados se obtuvieron los siguientes datos (Freire, 2015):

Los ingresos de la cooperativa Padre Julian Lorente ascendieron a
5.178.504USD con relacion al obtenido en el afio 2014 que fueron de 4. 834.428

USD.

En cuanto a los gastos obtenidos por la cooperativa fueron de 5.026.286 USD

valor que aumento con relacion al afio 2014 de 4.726.370USD.

Es decir que se ha obtenido una utilidad bruta de 277.774USD, valor que es
superior a la registrada en el 2014, que fue de 207.409USD lo que representa el

34% de crecimiento en la utilidad de la cooperativa en el afio 2015.



1.1.4 Aspectos Administrativos

La Cooperativa Padre Julian Lorente cuenta con 93 empleados, los que se

encuentran organizados de la siguiente manera:
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Figura 1: Organigrama de La Cooperativa Padre Julidn Lorente

Fuente: (Cooperativa Padre Julian Lorente, s.f.)



En cada una de estas areas se concentra un numero determinado de
colaboradores indispensables para el desarrollo de cada funcién dentro de la

Cooperativa.

Dentro de la Cooperativa la administracion controla y maneja los Planes
Estratégicos y el Plan Operativo los mismos que fueron creados con la
participacion de algunos de los miembros del Consejo de Administracion,
Consejo de Vigilancia, Gerente General, Subgerentes, jefes y otros empleados
de la institucion. Estos planes son herramientas de uso diario que se han

constituido en la base que guia el desempefio de la Cooperativa.

La administracion de la Cooperativa en conjunto con RRHH organiza constantes
eventos de capacitacion a sus empleados en las diferentes agencias de la
Cooperativa contemplando temas de interés publico y de educacion financiera,

para mejorar los niveles del mercado meta de la cooperativa.

En cuanto al servicio al cliente, la administracién realiza evaluaciones del
servicio a través de la técnica del Cliente Fantasma, practica en la cual los
trabajadores o personal contratado simula ser cliente para constatar el servicio
que se ofrece en la cooperativa; con esta técnica la administracion puede obtener
informacion relevante para tomar accion y mejorar la atencion que se brinda a

los socios de la cooperativa. (Freire, 2015)

Para realizar una correcta planificacion del futuro de la Cooperativa y conseguir

los resultados y los objetivos estratégicos propuestos, la cooperativa Padre Julian



1.1.5
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Lorente realiza un plan de negocios anual, en el cual se analizan los aspectos
macro y microecondémicos; también se crean nuevas estrategias que se aplicaran

en la cooperativa y las proyecciones para el nuevo periodo.

Aspectos de Mercadotecnia

La Cooperativa Padre Julian Lorente realiza permanentes promociones y
publicidad en el mercado para poder difundir de manera innovadora los
productos y servicio financiero que ofrece. Esta actividad tiene como objetivo

posicionar la marca institucional en su zona de influencia.

En la actualidad la cooperativa realiza marketing directo para relacionarse de
manera personalizada con sus socios y asi, darles a conocer los beneficios

financieros y no financieros que la cooperativa proporciona.

Las actividades y estrategias de publicidad que la cooperativa emplea son el
volanteo en areas estratégicas de la ciudad, ubicacion de carpas con personal
capacitado para dar informacidn a nuevos socios interesados, y la publicidad por

medio de tres radios locales: Luz y Vida, Cafiaveral y Ecuasur.

Otra de las estrategias que se realiza es la entrega de letreros auspiciados por la
cooperativa a los socios con microcréditos y buena experiencia crediticia por

mas de tres afos.



1.2 ANALISIS EXTERNO

1.2.1 Micro entorno

1.2.1.1 Socios

Un socio es una persona que forma parte de una cooperativa, se caracteriza
por tener los mismos derechos que todos lo demés socios de la cooperativa

a la que pertenece. (La Gran Enciclopedia de Economia, 2009).

Segin la Ley Orgéanica de Economia Popular y Solidaria

(Superintendencia de Economia Popular y Solidaria, 2014):

“Podran ser socios de una cooperativa las personas naturales legalmente
capaces o las personas juridicas que cumplan con el vinculo comdn y los
requisitos establecidos en el reglamento de la presente Ley y en el estatuto

social de la organizacion.” (pag. 9).

En la actualidad se cuenta con 44.033 socios que forman parte de la

cooperativa Padre Julian Lorente.

1.2.1.2 Competencia

“La competencia, un factor crucial en la administracion de marketing,

incluye todos los ofrecimientos rivales y sustitutos, reales y potenciales,

que comprador podria considerar”. (Kotler, 2002, pag. 8)
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Segun la lista de Organizaciones Supervisadas por la Superintendencia de
Economia Popular y Solidaria en la Provincia de Loja existen 60
cooperativas de ahorro y crédito de las cuales existen solo tres cooperativas
que se encuentran en segmento 2: Cooperativa de ahorro y crédito de la
pequefia empresa CACPE Loja, Cooperativa de ahorro y crédito
educadores de Loja y la Cooperativa Padre Julian Lorente. (Supervisadas

por la Superintendencia de Economia Popular y Solidaria, 2015).

Lo que les categoriza a la Cooperativa de ahorro y crédito de la pequefia
empresa CACPE Loja y a la Cooperativa de ahorro y crédito educadores

de Loja como competencia directa de la cooperativa padre Julian Lorente.

1.2.2 Macro entorno

1.2.2.1 Aspectos Politicos

Desde el afio 2012 las cooperativas se encuentran controladas por la
Superintendencia de Economia Popular y Solidaria y se debe regir a la ley

Organica Economia Popular y Solidaria.

Se entiende por economia popular y Solidaria a la forma de
organizacion econOmica, donde sus integrantes, individual o
colectivamente, organizan y desarrollan procesos de produccion,
intercambio, comercializacion, financiamiento y consumo de bienes y
servicios, para satisfacer necesidades y generar ingresos, basadas en
relaciones de solidaridad, cooperacién y reciprocidad, privilegiando al
trabajo y al ser humano como sujeto y fin de su actividad, orientada al
buen vivir, en armonia con la naturaleza, por sobre la apropiacion, el
lucro y la acumulacién de capital. (Superintendencia de Economia
Popular y Solidaria, 2014, pag. 4).



11
Segun la Ley Organica Economia Popular y Solidaria (Superintendencia

de Economia Popular y Solidaria, 2014) tiene por objeto:

a) Reconocer, fomentar y fortalecer la Economia Popular y Solidaria y
el Sector Financiero Popular y Solidario en su ejercicio y relacion
con los demas sectores de la economia y con el Estado;

b) Potenciar las practicas de la economia popular y solidaria que se
desarrollan en las comunas, comunidades, pueblos y nacionalidades,
y en sus unidades econémicas productivas para alcanzar el Sumak
Kawsay;

c) Establecer un marco juridico comdn para las personas naturales y
juridicas que integran la Economia Popular y Solidaria y del Sector
Financiero Popular y Solidario;

d) Instituir el régimen de derechos, obligaciones y beneficios de las
personas y organizaciones sujetas a esta ley; vy,

e) Establecer la institucionalidad publica que ejercera la rectoria,
regulacion, control, fomento y acompafiamiento. (pag. 4)

Al ser la cooperativa Padre Julian Lorente una entidad privada que ejerce
actividades monetarias y financieras deberd regirse ante El Cddigo

Orgéanico monetario y financiero.

“El Cddigo Organico Monetario y Financiero tiene por objeto regular los
sistemas monetario y financiero, asi como los regimenes de valores y

seguros del Ecuador”. (Asamblea Nacional, 2014, pag. 4)

Este cddigo integra los sistemas monetarios y financiero nacional de las
entidades responsables de la formulacion de las politicas, regulacion,
implementacion, supervision, control y seguridad financiera y las
entidades publicas, privadas y populares y solidarias que ejercen

actividades monetarias y financieras.
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Y tiene como objetivos de este Codigo son:

1. Potenciar la generacion de trabajo, la produccion de riqueza, su
distribucion y redistribucién;

2. Asegurar que el ejercicio de las actividades monetarias, financieras,
de valores y seguros sea consistente e integrado;

3. Asegurar los niveles de liquidez de la economia para contribuir al
cumplimiento del programa econémico;

4. Procurar la sostenibilidad del sistema financiero nacional y de los
regimenes de seguros y valores y garantizar el cumplimiento de las
obligaciones de cada uno de los sectores y entidades que los
conforman;

5. Mitigar los riesgos sistémicos y reducir las fluctuaciones
econdmicas;

6. Proteger los derechos de los usuarios de los servicios financieros, de
valores y seguros;

7. Profundizar el proceso de constitucion de un sistema econémico
social y solidario, en el que los seres humanos son el fin de la politica
publica. (Asamblea Nacional, pags. 4-5).

La cooperativa también se rige por el Codigo de Trabajo, Cddigo Civil,
Ley de Régimen Tributario y su reglamento de aplicacion, Ley del Seguro

Social y al Estatuto Social y su reglamento.

1.2.2.2 Aspectos Economicos

El miércoles 1 de junio en el Ecuador se decreté un alza del 2 % en el
Impuesto al Valor Agregado (IVA) el cual paso a ser del 12% al 14%.
Segun el articulo, Uno o diez centavos mas en los servicios bancarios, del

Diario EI Universo menciona que:
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Las transferencias que se hacen por internet de un banco a otro para
pagos, por ejemplo, de las tarjetas de crédito, cuestan un centavo méas
por el alza del IVA al 14%. Al usuario que antes se le informaba en la

pantalla que dicho servicio tenia una tarifa de $ 0,50, ahora le aparece
el desglose del cobro: $ 0,45 + IVA, esto es, $ 0,51.

Este mismo valor se aplica para los retiros por cajero de otras entidades,
pago a colegios por canales electronicos y otros.

Todas las tarifas de servicios financieros tienen un alza para el usuario
del 2%, que son los dos puntos adicionales en ese impuesto que regira
hasta por un afio. (Diario el Universo, 2016).

El ex viceministro de finanzas, Pablo Davalos, en (Diario EI Universo,
2016) sefial6 que el alza del IVA puede generar negativas consecuencias a
la economia ecuatoriana, tanto en la inflacion como en el consumo y
desempleo en el pais; debido a que con este incremento la gente disminuira
el consumo o realizara un reemplazo de bienes de menor valor o no

imprescindibles.

En otros articulos del Diario EI Universo, Depdsitos y créditos cayeron en
el 2015, se dice que la banca es un sector muy afectado por la
desaceleracion de la economia ecuatoriana por la caida de los depdsitos y

créditos.

Segun Julio José Prado, presidente de la Asociacion de Bancos Privados.
Menciona que “la principal razon para la disminucion de los depositos es
el retiro de dinero de empresas, de todo tamario, pues debido a la caida de
sus ventas estan haciendo uso de sus ahorros para tener capital de trabajo”.

(Diario EI Universo, 2015).
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Haciendo un analisis de la situacion macroeconomica del pais, en la revista
Gestion, se analiza una situacion preocupante para los Gltimos meses del
afio 2016. Esto se debe a la importante baja en los precios del petréleo; la
pérdida de competitividad de los productos ecuatorianos contra los
productos colombianos o peruanos por la devaluacion de la moneda en
estos paises; la disminucion de la reserva monetaria; y el incremento del
desempleo en el pais existiendo en afio 2015 una pérdida cercana de 60.000

empleos. (Revista Gestidn, 2016).

1.2.2.3 Aspectos Sociales

La Cooperativa cuenta con 10 puntos de atencién, el edificio Matriz
ubicado en la ciudad de Loja, 2 agencias adicionales en la misma ciudad,
ademas de agencias en las localidades de Amaluza, Cariamanga Yy
Gonzanama en la provincia de Loja, Yantzaza y El Pangui (Zamora) y

Pifias (EI Oro).

Para el analisis demografico se tomd en cuenta a la poblacién del cantén
Loja, habitantes entre 15 y mas de 100 afios debido a que pueden ser socios

en la cooperativa Pare Julidn Lorente las personas mayores de 18 afios.

En el canton Loja se obtuvo una poblacion total de 127 461 de los
habitantes que pueden llegar a ser socios en la Cooperativa Padre Julian

Lorente.
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Tabla 1: Numero de habitantes en el Canton Loja

Edad Numero de habitantes
De 15 a 19 afios 19.487
De 20 a 24 afios 19.375
De 25 a 29 afios 16.759
De 30 a 34 afios 13.053
De 35 a 39 afios 10.853
De 40 a 44 afos 9.662
De 45 a 49 afios 9.348
De 50 a 54 afios 7.470
De 55 a 59 afios 6.087
De 60 a 64 afios 4.616
De 65 a 69 afios 3.660
De 70 a 74 afios 2.563
De 75 a 79 afios 1.910
De 80 a 84 afios 1.356
De 85 a 89 afios 725
De 90 a 94 afios 400
De 95 a 99 afios 109
De 100 afios y mas 28
TOTAL 127.461

Fuente: INEC (2010)
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2.2

2 INVESTIGACION DE MERCADOS

OBJETIVOS DEL ESTUDIO

Para una investigacion de mercados se debe identificar los objetivos que se esperan

alcanzar una vez aplicada la misma.

Para la presente investigacién mediante herramientas y metodologias planteadas, se
espera identificar las posibles causas de disminucion de los saldos de las cuentas de
ahorro de la Cooperativa Padre Julian Lorente en la ciudad de Loja. También, conocer

las preferencias de los ahorristas al momento de elegir una entidad financiera.

Asi mismo, se espera obtener informacion acerca del ahorrista, para poder proponer

estrategias de mejora y nuevas alternativas, permitiendo una mayor captacion de clientes

y mejores beneficios para los socios actuales de la Cooperativa Padre Julian Lorente.

METODO DE INVESTIGACION

Para la presente investigacion, se utilizara una combinacién de los métodos deductivo

e inductivo:

La deduccion va de lo general a lo particular. Por lo tanto, el método deductivo parte

de los datos generales aceptados como valederos, para deducir por medio del
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razonamiento légico, varias suposiciones, es decir; parte de verdades previamente
establecidas como principios generales, para luego aplicarlo a casos individuales y

comprobar asi su validez. La deduccion establece conclusiones Idgicas.

La induccion, en cambio, va de lo particular a lo general. Se emplea el método
inductivo cuando de la observacion de hechos particulares se obtienen propuestas
generales. Es decir que, luego de realizar el estudio y analisis de hechos y fenédmenos
particulares, se establece un principio general. (Garcia C. , 2008) Menciona que, “la
induccidn es un proceso mental que radica en deducir de algunos casos particulares

observados la ley general que los rige y que vale para todos los de la misma especie”.

En esta investigacion también se aplicard un enfoque cuantitativo, ya que se basa en la
mediacion numérica de una muestra de la poblacién de la ciudad de Loja. Ademas
este enfoque proporcionara datos, con los cuales se realizara un analisis estadistico

para proponer estrategias de mejora para la Cooperativa Padre julia Lorente.

HERRAMIENTA A UTILIZAR

En la presente investigacion se utilizara la encuesta como herramienta de recoleccion

de datos e informacion.

(Escudero, 2004) define a la encuesta como: “Un procedimiento que sirve para conocer
la opinion de un grupo de personas sobre un conjunto de cuestiones, opinion que se
puede proyectar a un conjunto de poblacion si se realizan técnicas de muestreo o

determinados temas”. (pag. 60)
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Tambien se define a la encuesta como el “Conjunto de preguntas tipificadas dirigidas
a una muestra representativa de grupos sociales, para averiguar estados de opinion o
conocer otras cuestiones que les afectan”. (Real Academia de la lengua espariola,

2016)

La encuesta permite la recopilacion de informacion, y nos muestra la opinion de las
personas encuestadas por lo cual su aplicacion en esta investigacion sera de gran
relevancia y ayuda para conocer el gusto, deseos y preferencias de los ahorristas
permitiendo la creacion de estrategias y la propuesta de alternativa en base a los

resultados obtenidos por medio de esta herramienta.

CALCULO DE LA MUESTRA

(Levin & Rubin, 2009, pag. 3) Menciona que “La poblacion consiste en todos los

miembros de un grupo acerca de los cuales se desea obtener una conclusion.”

La poblacion es un conjunto de individuos que tiene ciertas caracteristicas o
propiedades que son las que se desea estudiar. Existen dos tipos de poblacion;
poblacion finita, cuando se conoce el nimero de individuos que componen la
poblacién y poblacion infinita cuando no se conoce el nimero de individuos de la

poblacion. (Gallego & Icart, 2006).

Al momento de realizar un estudio en la mayoria de los casos el nimero de individuos
de una poblacion es grande, por lo que debe obtener una muestra representativa de esa

poblacion para aplicar el estudio.
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(Gallego & Icart, 2006) define a la Muestra como “Un grupo de individuos que
realmente se estudiaran, es un subconjunto de la poblacion”. (pag. 55) También se
define a la muestra como “Es el subconjunto de unidades de la poblacion escogido
para aplicarle la medicion e inferir los parametros poblacionales™. (Orozco, 1999, pag.

195)

La encuesta tendra aplicacion en la ciudad de Loja lugar donde funcionamiento de la

Cooperativa Padre Julian Lorente.

Por medio del INEC se conoce el tamafio de la poblacion, por lo que se usara la férmula

para poblaciones finitas:

_ Z%xp(q*N)
(N —-1)E2 + Z2pq

n

Donde:

n = Representa el tamafio de la muestra.

N = El tamafio de la poblacion.

Valor que para le investigacion es de 127 461 habitantes (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos - INEC, 2010)

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza. Es un valor constante que, si no se
tiene su valor, se lo toma en relacion al 95% de confianza equivale a 1,96.

P= Representa la variabilidad positiva = 0.5

Q = A lavariabilidad negativa que es 1- p = 0.5

E = Representa el erros 5 % (Univo)
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Aplicacion de la formula en la investigacion:

~ 1,962 * 0,5(0,5 * 127 461)
"= (127461 — 1)0,05% + 1,962 % 0,5 * 0,5

n = 383

Por medio de la aplicacion de la formula de muestreo utilizando la poblacion de la
ciudad de Loja indicada en el INEC; se obtuvo como resultado 383 personas a las que
se deberd aplicar las encuestas siendo el nimero representativo de encuestas que

permitira obtener la informacion y resultados esperados.

TIPO DE MUESTREO

“El muestreo es una herramienta de la investigacion cientifica, cuya funcion béasica es
determinar que parte de una poblacion debe examinarse, con la finalidad de hacer

inferencias sobre dicha poblacion.” (Estadistica, p. 1)

En el presente estudio se utilizara el muestreo no probabilistico por conveniencia.

“El muestreo no probabilistico, es aquel en el que no todos los sujetos tienen la misma

probabilidad de formar parte de la muestra de estudio.” (Gallego & Icart, pag. 56)

Muestreo no probabilistico por conveniencia consiste “en seleccionar las unidades
muéstrales mas convenientes para el estudio o en permitir que la participacion de la
muestra sea totalmente voluntaria. Por lo tanto, no existe control de la composicion

de la muestra y la representatividad de los resultados.” (Fernandez, 2004, pag. 154)



21

2.6 RESULTADOS DE INVESTIGACION

Datos de los encuestados

Pregunta 1: Sexo

= Femenino

= Masculino

Figura 2: Resultados género de los encuestados

La investigacion fue realizada a 272 personas de género femenino que representan el

71% de los encuestados y 111 personas de género masculino que representa el 29%.
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Pregunta 2: Edad

>

= De 25 a 34 afios
= De 35 a 44 afios
= De 45 a 54 afios
= De 55 a 64 afios
m De 65 0 méds afios

= Menos de 25 afos

Figura 3: Resultados edad

En la investigacion realizada el 33% de las personas encuestada estan entre los 25 y

34 anos, seguido por las personas entre 35 y 44 afios con un 21%.
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Preguntas de Investigacion

Pregunta 1: ¢ Actualmente posee una cuenta de Ahorros?

= NO =Sl

Figura 4: Resultados investigacion pregunta 1

En la investigacion realizada el 93 % de los encuestados poseen una cuenta de ahorros

y el 7% de los encuestados No tiene actualmente una cuenta de ahorros
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Pregunta 2 ;Qué tipo de cuenta posee?

0,52%

= Corriente
= Cuenta de ahorro vista
= Depdsito a plazo

= Otro

Figura 5: Resultados investigacion pregunta 2

En la investigacion realizada el 87% de las personas que poseen cuentas de ahorro

tienen como tipo de cuentas ahorro a la vista.
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Pregunta 3 ;En qué tipo de entidad financiera ahorra?

A\

= Banco
= Cooperativa
= Ninguna

= Otro

Figura 6: Resultado de investigacion pregunta 3

En la investigacion realizada el 47 % de las personas encuestadas ahorran en entidades
financieras como bancos, seguida el 42 % en cooperativas, el 8 % en otras entidades,

como fundaciones.
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Pregunta 4 ;En qué entidad financiera ahorra?

= 27 de Abril
= 29 de octubre
. = Banco de Guayaquil
0,52% 0.52% Banco de Loja
1,04%_\ /73113% 1,57% ® Banco de Machala

= Banco del Austro
6,01%

m Banco del Pacifico
m Banco del Pichincha

m Banco Desarrollo

m Banco Solidario
24,80% m Cacpe Loja

m Cadecol

= Coop Cristo Rey
= Coop Mego

0,52% |EEE——
0,52% = | \ DECOF
0,52% ‘ Desarrollo de los Pueblos
2,61% = FACCES
1,04% = Fomento
= Fortuna
0,52% = Fundacion

= |nternacional
1,04%  ujEP

1,04%

1,57% | | 2,35% = Mutualista Pichincha
1,04% = Ninguna
Padre Julian Lorente
2,09% Produbanco
1,57%

Semilla del Progreso

Figura 7 Resultado de investigacion pregunta 4

Las tres principales entidades financieras donde ahorran las personas encuestadas son
el Banco de Loja con un 25%, seguido por la Cooperativa Mego con un 14 % de las
personas y un 9 % que ahorra en la Cooperativa JEP. Por otro lado, la Cooperativa
Padre Julian Lorente ocupa el sexto lugar de preferencia con un 6 % de las personas

que ahorran en la entidad.
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Pregunta 5 ¢Por qué abrid alli su cuenta?

= Buena Atencién
= Cobertura
= Convenio Institucional

Facilidad de cajeros automaticos
m Facilidades para abrir la cuenta
= Pocos requisitos

m Covertura

Figura 8: Resultado investigacion pregunta 5

En la investigacion realizada la mayoria de personas encuestadas abrié su cuenta en
una determinada entidad financiera por la cobertura que posee, seguida por la facilidad

de apertura de la cuenta y en tercer lugar por la atencion recibida en la institucion.

Pregunta 6 ¢ Con que frecuencia ahorra?
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= Anual

= Mds de un afio
= Mensual

= Ninguno

= Trimestral

Figura 9: Resultado de investigacion pregunta 6

En la investigacion realizada se obtuvo como resultado que el 36% de los encuestados
ahorran mensualmente, un 24% que ahorra con una frecuencia mayor a un afio, un

22,50% anualmente y un 16,50% trimestralmente.
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Pregunta 7 ¢Por qué ahorra en este lugar?

= Atencién Recibida

= Beneficios que le ofrece
= Canales Electronicos
Convenios institucionales
= Ninguno
= Otro
/ m Prestigio

= Seguridad

1,00% 4,00%

9,50% m Tasa de interés que le ofrece

® Tradion

Figura 10: Resultado investigacion pregunta 7

En la investigacion realizada el 20% de las personas ahorran en una institucion por los
beneficios que le ofrece, en segundo lugar, la seguridad que le da esa entidad, seguido

por otras razones, siendo la mayoria de ellas la facilidad de acceder a créditos.
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Pregunta 8 ¢ Cudl es su objetivo para ese ahorro?

5,00% 3,50%

= Estudios

= Negocio

= 0,50% = Ninguno
4,50% Otro

m Para emergencias
= Patrimonio

m Vacaciones

Figura 11: Resultado de investigacion pregunta 8

En la investigacion realizada el 48% de las personas encuestadas ahorran para una
emergencia, en segundo lugar, para tener un patrimonio y como tercer lugar por

negocio.
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Pregunta 9 ¢ A su criterio que tan importante es la tasa de interés que le paga su

institucion financiera?

9. A su criterio que tan import.. ~

= |[mportante
= Muy Importante

= Poco importante

Figura 12: Resultados investigacion pregunta 9

Segun los resultados obtenidos el 52% de las personas piensan que la tasa de interés
que pagan es importante, un 28 % de las personas creen que es de poca importancia la

tasa de interés y un 21% de las personas creen gue es muy importante.
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Pregunta 10 ¢Con que prioridad prefiere que se capitalicen los intereses de su

cuenta de ahorros?

3,00%

= Mensual
= Semanal

= Trimestral

Figura 13: Resultados investigacién pregunta 10

El 58 % de las personas encuestadas en la investigacion prefieren que se capitalicen
sus intereses de manera mensual, el 24 % que prefieren que sea semanal y en tercer

lugar un 8%, prefiere de manera trimestral.
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Pregunta 11 ¢ Qué medio de comunicacion usted prefiere?

0,50%

u twitter

= vallas

= Prensa
Mail

m Facebook
= Radio

m Television

Figura 14: Resultados investigacion pregunta 11

En la investigacion realizada el 21% de las personas encuestadas prefieren la television
como medio publicitario, un 20% la radio, en tercer lugar, con un 19% la red social
Facebook, seguido de publicidad por mail con un 15%, con un 13.5% la publicidad en
prensa, con un 11% las vallas publicitarias y en Gltimo lugar con un 0.50 % publicidad

en twitter.
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Pregunta 12 ;Qué entidades financieras (bancos, cooperativas) conoce usted

ofrecen cuentas de ahorros?

0,50% 0,50% = Bolivariano
= Ban Ecuador

0,50%
1,00%

= Produbanco

= Cadecol
1,00% ® Banco de Machala
ﬁOO% 1,50% = Coop Loja
/_ 1,50% m Semilla del Progreso

-

1,50% 1.50% m Fomento

150% m Binternacional
, (]

2,00%

= Fortuna

m Banco de Azuay

m Nuevos Horizontes

= 29 de Octubre

= banco machala

= Banco Finca
cacpe

= Cristo Rey

= Banco Desarrollo

= FACCES

= Banco Guayaquil

m Banco del Pacifico

= Banco Solidario

= Banco del Austro

10,50% ® Internacional

= JEP

= Padre Julian Lorente
Banco del Pichincha
Ninguna

= Coop Mego

= Banco de Loja

Figura 15: Resultados investigacion pregunta 12

Como resultado la investigacion se obtuvo que las personas conocen como entidades
financieras que tiene cuentas de ahorro al Banco de Loja con 24%, seguido del Banco
del Pichincha con un 12% y ubicandose en quinto lugar la Cooperativa Padre Julian

Lorente con un 7.5%.
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Pregunta 13 ¢ Conoce usted a la COAC PADRE JULIAN LORENTE?

= MO
= 5

Figura 16: Resultados investigacion pregunta 13

De 383 personas encuestadas 328 conocen a la Cooperativa Padre Julian Lorente valor

que representa el 86 %.
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Pregunta 14 ¢ Es socio de la Cooperativa Padre Julian Lorente?

= NO

Figura 17: Resultados investigacion pregunta 14

En la investigacion realizada el 69.5% de las personas encuestadas no son socios

actuales de la Cooperativa Padre Julian Lorente y el 35.5 % si son socios actuales.
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Pregunta 15 ¢ Por qué ahorra en Cooperativa Padre Julian Lorente?

3.28% _ L15.;_Porquéal‘|orraen Coop... 'J
3.28% | 000%

= Atencidon recibida

= Beneficios que le ofrece

= Otro

= Prestigio

m Seguridad

= Servicios complementarios
m Tasa de interés que le ofrece

m tradicion

= (en blanco)

Figura 18: Resultados investigacién pregunta 15

El 34% de los encuestados y que son socios actuales de Cooperativa Padre Julian
Lorente ahorran en esta entidad financiera por la atencion que ofrece, el 21.31% por

los beneficios que ofrece y el 18% prestigio de la cooperativa.
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Pregunta 16 ¢Por qué no ahorra en la Cooperativa Padre Julian Lorente?

1,45% . 1,45% 0,72%

_\\ 4,35%

0,00%

= Descuentos en la cienta

= Mala Atencién

= Muchos requisitos para apertura
Ninguna

= No conoce beneficios al ser socio

= Otro

m Poco cobertura de agencias

m Pocos cajeros automaticos

m (en blanco)

Figura 19: Resultados investigacién pregunta 16

Como resultado de la investigacion se obtuvo que el 68% de las personas encuestadas
no ahorran en la Cooperativa Padre Julidn Lorente por falta de conocimiento de los
beneficios que esta entidad financiera ofrece al momento de ser socio, un 10 % por la
poca cobertura que tiene de agencias y un 8 % por otras razones entre las mencionas
estan que no conocen a la entidad financiera y que no posee agencias en las ciudades

natales de las personas.
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Pregunta 17 ¢ Qué tipo de obsequios le gustaria recibir de su entidad financiera?

= Camiseta

= Cobertores de llantas
= Cupones
u Esfero

= Gorro

= Ninguna

= Toma todo

Figura 20: Resultados investigacidn pregunta 17

El 28.5 % de las personas prefieren recibir esferos como obsequios, el 27% les gustaria

cupones y el 11.5 % toma todo.
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Pregunta 18. ¢La existencia de Sorteos en las entidades financieras motiva al

incremento de su ahorro?

= NO

Figura 21: Resultados investigacién pregunta 18

El 72,5 % de las personas encuestada no creen que la existencia de sorteos en las
entidades financieras motive su ahorro, mientras que el 27,5 % de las personas ahorra

mas al momento de existir estas actividades en las entidades financieras.



3 PLAN DE MARKETING

3.1 POSICIONAMIENTO

3.1.1 Estrategia del producto

(Kotler & Armstrong, 2012) Definen “un producto como cualquier cosa que se
pude ofrecer a un mercado para su atencién, adquisicién, uso o consumo, y que
podria satisfacer un deseo o0 necesidad”. (pag. 224) También mencionan que un
producto no es solo algo tangible, sino que se puede incluir servicios, eventos,
personas, lugares, organizaciones, ideas o la mezclas de ellos. (Kotler &

Armstrong).

En cuanto a la parte financiera un producto bancario es aquel que conlleva una
transaccion de dinero, percibiendo a cambio normalmente un tipo de interés.

(Banco de Desarrollo del Ecuador, 2016)

Como se puede identificar en el estudio de mercado el 48% de las personas
tienen como principal motivacion para ahorrar el contar con un presupuesto para

momentos de emergencia.
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Por lo tanto, para captar mas socios e incentivar el ahorro en la Cooperativa se
deberia realizar un tipo de cuenta especial para las personas que deseen ahorrar

para emergencias. Esta cuenta tendra las siguientes caracteristicas:

e Serd una cuenta de ahorro a la vista, con una tasa de interés especial que

sera capitalizada mensualmente.

o Para la apertura de la cuenta se debera presentar la cedula de identidad y

la planilla de un servicio basico.

e El socio Fijar, de acuerdo a su posibilidad, una cantidad minima mensual,

que sera depositada periodicamente.

e Para la entrega del capital ahorrado, el socio debera presentar un

justificativo que demuestre la causa por la cual retira el dinero.

De esta manera, los socios se veran atraidos al ahorro por que contaran con un
capital que les servird solo para casos de emergencia, el mismo que sera

incrementado por un interés superior al normal.

La Cooperativa obtendra como beneficio un ingreso mensual con el cual puede
realizar inversiones o préstamos, generando ingresos y ganancias para la misma.
El tener un tipo de cuenta especial que sea destinada al mayor motivo de ahorro
de las personas, en Loja, con una tasa de interés mayor que en otras cuentas sera

de interés para la captacion de nuevos socios.
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3.1.2 Estrategia de precio

El precio es “la cantidad de dinero que se cobra por un producto o0 un servicio;
es la suma de todos los valores a los que renuncian los clientes para obtener los
beneficios de tener o utilizar un producto o servicio”. (Philip & Gary, 2013, pag.

258).

En cuanto a una entidad financiera el precio es el valor que, como usuario, debe

recibir, es decir la tasa de interés.

(Guzmaén Castro, 2004) “El interés es la diferencia entre el valor acumulado al
final del periodo de crédito y el préstamo inicial”. (p4g. 14) Y (Navarro & Nave,
2001) afiade que se “Entiende por interés el precio o recompensa a pagar por la

disposicion de capitales ajenos durante un determinado periodo de tiempo™.

(pag. 1)

Para el tipo de cuenta de ahorro por emergencia se pagara una tasa de interés del
3.5% anual, valor superior a la tasa que normalmente se paga en un ahorro a la
vista, el mismo que puede llegar a ser de interés para los socios. Esta tasa sera
capitalizable de manera mensual ya que en el estudio de mercado el 58% de las

personas encuestadas prefieren una capitalizacion en este periodo de tiempo.

Como cooperativa este tipo de cuenta le convendria, ya que lo que se busca es
remplazar las cuentas de deposito a plazo fijo que en la actualidad se paga un
8% anual (Cooperativa Padre Julian Lorente, 2016) por cuantas de ahorro a la

vista que tienen un menor costo para la cooperativa.
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Las tres entidades financieras que en la investigacion de mercado estan mejor
posicionadas en la mente del consumidor y que ofrecen un ahorro a la vista, se

encuentran: El banco de Loja, La Cooperativa Mego y el Banco de Pichincha.

La tasa de interés de estas entidades financieras es: el Banco de Loja ofrece una
tasa de 2,5% de interés como maximo a partir de 100,000.01$ (Banco de Loja,
2016); la Cooperativa MEGO en depositos al a vista, el 3 % anual a partir de un
monto superior a 25 0001 $ (CoopMego, 2016) y el Banco de Pichincha, una

tasa maxima del 1.4% en montos de 50.001 a 100.001 (Banco Pichincha, 2016).

Buscando competitividad en la cuenta para emergencias conviene un 3.5% de
interés anual, a cualquier monto. Esta es una cantidad significativa y de interés

para los socios.

3.1.3 Estrategia de Plaza

La plaza es la variable que hace llegar el producto y el servicio desde la fabrica
hasta el ultimo consumidor, proporciona el beneficio de tiempo y beneficio de

lugar. (Castro Corrales, 1997).

El tipo de cuenta de ahorro para emergencias, sera comercializado en las tres
agencias de la ciudad de Loja: Casa matriz, Agencia centro y Agencia Loja. Las

mismas que se encuentran ubicadas en las siguientes direcciones:
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Casa Matriz

Calle Mercadillo Entre Olmedo y, Juan José Pefia, Loja 110108.

= CoopMego
= Clinica San Agustin
H Calle Azuay Plaza de g
' las Flores :
-
Hotel San Sebastian Loja -
~
& Cooperativa ! g
Independencia s B Financiera Padre Julian..  Estadio Federativo
= Mercadillo ®

Reina de "El Cisne”

Iglesia de San Sebastian
il ¥ Calle |

¢

Joldo Palacios

Figura 22: Croquis de la casa matriz de la Coop PJL

Elaborado por: Google maps

Agencia centro

Av. Gran Colombia y Ancén

1ty W".N = e
suaranda suaranda ~
1] suaranda [
Restaurante Marielita o '0\
8 = oS
z SINS
2 o @& N/ Elfo
s N A 0
: KFC
Mercado Mayorista =
o Avenida Gran Colombia o
: & Calle Ancén - 7
< N g =
& S S Gran Aki |
AFECOR & @& Cocina Con Beto )
S @ Zerimar >
P2 fene
INCOELECTRIC
A e !
[} 3

Honda Indumot &

Figura 23 Croquis de la agencia centro de la Coop PJL

Elaborado por: Google maps
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Agencia Loja

Calle 18 de noviembre, Loja, Ecuador.

Hotel Metropolitano =
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Figura 24: Croquis de la agencia Loja e la Coop PJL

Elaborado por: Google maps

3.1.4 Estrategia de Promocion

3.1.4.1 Estrategia Publicidad

La publicidad “es conjunto de técnicas de comunicacion que utiliza el
marketing de las empresas para dar a conocer a los consumidores sus

productos y ofertas”. (Merinero, 1997, pag. 105)

Cuando se realizé el estudio de mercado el 68% de las personas no socias
de la cooperativa respondieron que no forman parte de la misma porque

desconocen los beneficios que ofrece. Por lo tanto, la Cooperativa deberia
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incrementar su publicidad, para que la mayoria de la poblacion conozca

los beneficios y el servicio que brinda, logrando captar mas socios.

Los medios de publicidad que prefieren las personas encuestadas son la

televiso, el radio y la red social Facebook.

El medio publicitario con mayor preferencia es la television con un 21%.
Sin embargo, este medio publicitario no le convendria a la cooperativa
porque tiene altos costos y es generalizado a nivel nacional; al no enfocarse

en el mercado objetivo podria existir un desperdicio de recursos.

El segundo medio publicitario es la radio con 20%, con la cual puede

realizar publicidad enfocada en la ciudad de Lojay es de menor costo.

La cooperativa actualmente cuenta con publicidad en tres radios locales:

Luz y Vida, Cafiaveral y Ecua sur.

Tabla 2: Preferencias en Radios segun investigacion de mercado

Radios més escuchadas Porcentaje de preferencia
Zapotillo Estéreo 31.03%
Luzy Vida 20.69%
Canaveral 17.24%
Centinela del sur 17.24%
Sonoriza 13.79%

Fuente: Resultado de Investigacion de mercado

En la investigacion de mercado se detecta las cinco radios mas escuchadas.

A la Cooperativa en mencion, le conviene cambiar de estacion de radio o
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adicionar la radio Zapotillo Estéreo para su publicidad porque es de mayor

preferencia de los ciudadanos.

Para la cuenta por emergencias se hara publicidad en las dos radios mas

escuchadas que son: Zapotillo Estéreo y Luz y Vida.

En la radio Zapotillo Estéreo se realizara una publicidad de 6 cufias diarias
yen laradio Luz y Vida de 5 cufias diarias mensualmente. Las cufias seran

de la siguiente manera:

La vida es un reto, un camino de suefios por recorrer; que el miedo y la
inseguridad no sea un limite para cumplirlos; Cooperativa padre Julian
Lorente te brinda seguridad, apoyo y confianza en momentos de
dificultad, no los podemos evitar, pero si estar preparados. Seguahorro
tu cuenta para emergencias. Mas informacién comunicate al
072584244 o visitanos en cualquiera de nuestras agencias. Desde
siempre nuestra cooperativa.

Otro medio en el que se invertira mayores recursos, es la red social
Facebook; ya que es un medio publicitario masivo que a miles de personas
en poco tiempo. Al captar el me “gusta “haya la posibilidad de que la
publicidad de la Cooperativa llegue a la red de amigo de cada usuario de

Facebook alcanzado, asi, a mas potenciales clientes.

Por lo tanto, para la cuenta Seguahorro se invertird publicidad pagada en
Facebook un valor de 100 $ mensuales, valor con el cual se llegara a tener
un alcance estimado diario de 400 a 1050 personas en Instagram y de 2100

a 5500 personas en Facebook. De esta manera se captara mas “me gusta
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“de la pagina de la cooperativa, dando a conocer la cuenta y beneficios no

solo de los seguidores sino a sus amigos.

3.1.4.2 Estrategias de promocion de Ventas

“La promocion de ventas consiste en un conjunto de incentivos,
fundamentalmente a corto plazo, para estimular rapidamente la compra de
determinados productos o servicios por los consumidores o los

comerciantes”. (Liderazgo y Mercadeo, 2013).

Un incentivo para ello seran los regalos institucionales los cuales son una
herramienta de promocién muy potente, y consisten en articulos con el
nombre o logo de la institucion y que en ocasiones suponen un bajo costo

para la empresa y una utilidad para la persona que los recibe. (Soto).

Segun los resultados obtenidos en la investigacidn de mercado las personas
tienen como preferencia los regalos corporativos como: esferogréficos,

cupones y toma-todo, los cuales son de utilidad e interés para ellos.

Los esferograficos y toma-todo deben ser originales con un disefio atractivo
para que las personas que los obtengan los utilicen. Dando a la Cooperativa;
una publicidad a bajo costo, y un apoyo para entrar en el top of mind de los

consumidores, e incluso llamar la atencion de nuevos socios.

Los cupones se pueden realizar mediante alianzas estratégicas con

organizaciones: como expendio de comida, ropa o entretenimiento; los



50
mismos que puede llegar a dar un beneficio a las dos instituciones al

promocionarse mutuamente.

Para la cuenta Seguahorro se contratara un club de compra que se
entregaran a un aproximado de 4000 socios por la apertura de la cuenta,
con este club compra los socios tendran beneficios de descuentos en 150
empresas de Loja y participaran en sorteos y promociones durante el

tiempo de beneficio.

Como beneficio la Cooperativa obtendra presencia de marca en medios de
comunicacion digital y tradicional, beneficios, descuentos y promociones
para los ahorristas de la cooperativa; los mismos que pueden ser de

atencion para nuevos socios.

Se elaboran 1500 esferograficos y toma-todo como regalos corporativos,

los mismos que se entregaran a los socios con la apertura de la cuenta.

La publicidad y los regalos corporativos se elaboraran con el siguiente

logo:

LAY

Segu/‘\horro

Figura 25: Logotipo Seguahorro

Que representara a la cuenta de ahorro para emergencias.



4 ANALISIS FINANCIERO

4.1 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION FINANCIERA DE LA COOPERATIVA

La Cooperativa Padre Julian Lorente en los ultimos 5 afios ha ido incrementando sus

gastos en cuentas de depositos a plazo.

Tabla 3: Resultados de la cuenta depositos a plazo

. % Deposito a plazo con relacion a las
Afos L .
obligaciones con el publico
2012 54.38%
2013 60.44%
2014 59.61%
2015 64.50%
2016 66.55%

Fuente: Estados Financieros afios: 2012, 2013, 2014, 2015 y septiembre 2016

Como se puede ver en los resultados de los estados financieros, la cooperativa, en la
actualidad, presenta un aumento en las cuentas de ahorros a plazo fijo. Sin embargo,
este aumento de ahorro no es conveniente para la cooperativa ya que sus obligaciones
con el publico seran mas elevadas debido a que la tasa de interés en plazo fijo es del
8% anual a diferencia de las cuentas a la vista que es del 1,5% (Cooperativa Padre

Julian Lorente, 2016) de interés.

Por tal razon lo que se espera es incentivar el ahorro a la vista con la estrategia de crear

la cuenta de ahorro a la vista por emergencia, cambiando el porcentaje de obligaciones
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con el publico de pasivos de cuentas a plazo, por pasivos a cuentas de ahorro a la vista

por emergencia.

ANALISIS DE LOS INGRESOS PROYECTADOS

Para el calculo de los ingresos se ha tomado en cuenta el mercado objetivo de la
investigacion y los resultados de las encuestas del estudio de mercado. EI mismo que

se realiz6 de la siguiente manera:

Se considero la poblacion del cantdn Loja, personas entre 15 afios de edad en adelante
obteniendo un total de 127461 habitantes (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
- INEC, 2010), con ese total de habitantes se calcul6 el 87% de personas que segun la
investigacion de mercado tiene costumbre de ahorrar en entidades financieras, el total
obtenido se multiplicd por el 41,78% de las personas que tiene como preferencia de
ahorrar en cooperativas, obteniendo un resultado de 46,159.88 habitantes de los cuales
se calcul6 el 48% de las personas que ahorran para casos de emergencia lo que dio un
total de 22,156.74, al mismo se aplico el posicionamiento que tiene la cooperativa el

cual es el 7% dando como resultado 1661.76 personas.

De igual manera se realizo un calculo del promedio de ahorro de los socios de la
cooperativa Padre Julian Lorente en el afio, hasta el tercer trimestre del 2016, dio un
total de 211.20% que multiplicado por el nimero de habitantes obteniendo un total de

350,962.79 $ que se captara del mercado obijetivo.

Dejar de desembolsar es tener un ingreso por lo tanto, si del total de 350,962.79 $ que

se tiene como ingreso en la cuenta de ahorro por emergencias, en lugar del a plazo fijo



4.3

53
se tendra un ingreso de 15,793.33$ valor que al transcurrir de los afios se suma la tasa
de crecimiento de la poblacion de la ciudad de Loja la cual equivale al 2.65% (Instituto

Nacional de Estadistias y Censos - INEC, 2010).

Tabla 4: Resultado de ingresos de la cuenta Seguahorro
TASA DE CRECIMIENTO ANUAL
POBLACIONAL 2001-2010

2.65% 2.65% 2.65% 2.65% 2.65%

Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5

INGRESOS 15,793.33 16,212.10 16,641.99 17,083.27 17,536.25 18,001.2
Fuente: INEC, 2010

COSTOS DE LA INVERSION

Para la apertura de la cuenta Seguahorro, la inversion que se deberia realizar es en
publicidad y propaganda, medios por los cuales los ciudadanos de Loja podran conocer
los beneficios de la misma haciendo que se interesen por la apertura de esta cuenta
para casos de emergencia. La inversion que la cooperativa Padre Julian Lorente debe

hacer es la siguiente:

Tabla 5: Resultados egresos cuenta Seguahorro

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
EGRESOS

PUBLICIDAD 5640.00 5713.32 5787.59 5862.83 5939.05 6016.26
Radio 4440.00 4497.72 4556.19 4615.42 4675.42 4736.20
Zapotillo Estéreo 2400 2431.2 2463 2495 2527 2560
Luz y Vida 2040 2067 2093 2121 2148 2176
Facebook 1200 1216 1231 1247 1264 1280
PROMOCION 8030.00 5065.00 5130.85 5197.55 5265.11 5333.56

Esferos 1800

Tomatodos 1230
Cupones 5000.00 5065.00 5130.85 5197.55 5265.11 5333.56

TOTAL CF 13,670.00 10,778.32  10,918.44  11,060.38  11,204.16  11,349.82
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4.4 EVALUACION FINANCIERA

Para medir la rentabilidad del proyecto de la cuenta Seguahorro para la cooperativa
Padre Julian Lorente se ha tomado los flujos de caja proyectados a 5 afios los que

tienen como resultados lo siguiente:

Tabla 6: Resultados de Flujo de Caja
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Flujo de caja de inversiones

Gastos de arranque -13,670.00

Flujo de caja operacional

Ahorros de intereses pagados 16,212.10 16,641.99 17,083.27 17,536.25 18,001.24
Costos y gastos -10,778.32 -10,918.44 -11,060.38 -11,204.16 -11,204.16
Flujo de caja operacional 5433.78 572355 6,022.89 6,332.09 6,797.08
Flujo de caja libre -13,670.00 5,433.78 572355 6,022.89 6,332.09 6,797.08

Fuente: Anexo 3, Anexo 4, Anexo 5, Anexo 6

El Valor Actual Neto “es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos

descontados a la inversion inicial”. (Baca, 2013, pag. 208).

01 Q2 on

VAN = St BE T A TR

Como resultados del Valor Neto actual, VAN se obtuvo $ 9,022.25 resultado que
demuestra que el proyecto es rentable ya que se recuperara la inversion realizada y

genera una utilidad a la cooperativa Padre Julian Lorente.
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Tasa interna de rendimiento “es la tasa de descuento por la cual el VAN es igual a

cero. Es la tasa que iguala la suma de los flujos descontados a la inversion inicial”.

(Baca, 2013, pag. 209)

En la tasa interna de retorno TIR se obtuvo un 32.50% lo que demuestra que el

proyecto es factible y rentable.

PUNTO DE EQUILIBRIO

Es el nivel de produccion en el que los ingresos por ventas son exactamente iguales a

la suma de los costos fijos y los variables. (Baca, 2013, pag. 179)

Para el calculo del punto de equilibrio se ha tomado en cuenta los costos fijos de la
cuenta Seguahorro y el spread de la cooperativa Padre Julian Lorente, siendo el spread
“El margen que existen entre los tipos de interés activos y pasivos” (Financial Red,

2010), dando como resultado:

Tabla 7: Resultados Punto de equilibrio cuenta Seguahorro

Costos Fijos $13,670.00
Spread 13.34%
Tasa Activa Ponderada 16.84%
Tasa Pasiva 3.50%

PE $102,473.76

Fuente: Estado Financiero tercer trimestre 2016

Para el calculo de la tasa activa ponderada se consideré la cuenta de cartera créditos al

31 de agosto para los Intereses de cartera de créditos al 30 de septiembre del balance
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del tercer trimestre 2016, dado como resultado 12.63% valor que se dividio para 9
mese hasta septiembre para sacar un valor mensual, el mismo que se multiplico por 12

meses obteniendo un 16.84% valor anual.

Con un punto de equilibrio de $ 102,473.76 la Cooperativa debera captar en su primer

afio un aproximado de 485 personas en el primer afio para recuperar la inversion.



5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

La Cooperativa de Ahorro y Crédito Padre Julian Lorente es una entidad

cooperativista en la ciudad de Loja, region Sur del Ecuador.

En la Cooperativa Padre Julian Lorente se realizan constantes eventos de
capacitacion a los empleados en donde se contemplan temas de interés publico

y de educacidn financiera, para mejorar el servicio que presta a sus socios.

Las personas socias de la cooperativa mantiene alli su cuenta por la atencion

brindada en el servicio.

La Cooperativa Padre Julidn Lorente realiza permanentes promociones y
publicidad en el mercado para poder difundir de manera innovadora los

productos y servicio financiero que ofrece.

En La ciudad de Loja las personas tienen como principal motivacion de ahorro

el contar con un fondo para utilizarlo en casos de emergencia.

La apertura de una cuenta especifica, para casos de emergencia, motivara al

ahorro a los ciudadanos de Loja, asi la Cooperativa conquistara a nuevos socios.
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e Los habitantes de Loja, consideran importante la tasa de interés que se ofrece en

las entidades financieras al momento de realizar sus ahorros.

e La tasa de interés que se ofreceria para las cuentas para emergencias, es mayor
a la que normalmente se da en cuentas de ahorro la vista; ya que, ésta es atrayente

para las personas que ahorran en una entidad financiera.

e Una buena publicidad y propaganda de la cuenta es de suma importancia para la

capacion de socios.

e En lainvestigacidn se obtuvo que el 68% de las personas encuestadas no ahorran
en la Cooperativa Padre Julian Lorente por falta de conocimiento de los

beneficios que esta entidad financiera ofrece a los socios.

e La cooperativa debe incurrir en gatos de publicidad para ser mas reconocida por

las personas y lograr una mayor captacion de socios.

52 RECOMENDACIONES

e Seguir realizando las capacitaciones a los trabajadores de la Cooperativa Padre

Julian Lorente, para mantener y mejorar el servicio brindado a los socios de la

cooperativa. El trato recibido es muy apreciado por los clientes.

e Crear una cuenta dirigida a la mayor motivacion de ahorro de los Lojanos.
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Tomar en cuenta el presente estudio para implementar las cuentas de ahorro a la
vista para emergencia, ya que ellas incrementaran el numero de socios

cooperados y los socios actuales incrementaran sus ahorros.

Al momento de aperturar la cuenta se deberia ofrecer una tasa de interés anual
mayor a la que se ofrece en otras cuentas de ahorro la vista; ya que, ésta serd mas

atrayente para las personas.

La creacion de estrategias publicitarias y promocién para dar a conocer a la
poblacion lojana, que adn desconoce, los beneficios de ser socio de la

Cooperativa Padre Julian Lorente y lograr la captacion de nuevos socios.

Al momento de realizar las campafias publicitarias se deberia hacer mas énfasis
en la red social Facebook y las estaciones de radio Zapotillo estéreo y Luz y
vida, ya que son los medios con mayor aceptacion en la Loja y en los cuales se

podra a dar a conocer mejor a la cuenta y a la Cooperativa Padre Julidn Lorente.

Los regalos corporativos que deberia entregar la Cooperativa son: esferos,
tomatodo y cupones, ya que estos, tienen mayor preferencia, aceptacion y

utilidad para los socios.

Mantener tasas de interés significativas y competitivas para llamar la atencién

de las personas y llegar a captar mas socios para la cooperativa.
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Anexo 1: Encuesta aplicada en la investigacion de mercado

Esta encuesta es anénima y tiene como objetivo mejorar los servicios financieros que usted recibe.
DATOS DEL

ENCUESTADO:

SEXO: Femenino Masculino

EDAD:
Menos de 25 afios De 45 a 54 afios
De 25 a 34 afios De 35 a 44 afios
De 55 a 64 afios 65 0 mas afios

1. Actual mente posee una cuenta de Ahorros

Si No

2. ¢Qué tipo de cuenta posee?

Cuenta de ahorro vista Depésito a plazo
Cuenta corriente Otro
Cual:

3. ¢En qué tipo de entidad financiera ahorra?

Banco Otro

Cooperativa Cual:

4. ¢En qué entidad financiera ahorra?

5. ¢Por queé abrid alli su cuenta?

Pocos requisitos Buena atencion
Facilidades para abrir la cuenta Cobertura(agencias)
Facilidad de cajeros automaticos Otro

Convenio institucional Cual:

6. ¢Con que frecuencia ahorra?

Mensual Anual

Trimestral Mas de un afio

7. ¢Por que ahorra en este lugar?
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Prestigio Atencion recibida
Seguridad Tradicion

Tasa de interés que le ofrece Canales electrénicos
Beneficios que le ofrece Otro

Convenios institucionales Cuél:

8. ¢Cual es su objetivo para ese ahorro?

Patrimonio Estudios
Negocio Para emergencias
Vacaciones Otro

Cual:

9. Asu criterio que tan importante es la tasa de interés que le paga su Institucién financiera

Poco importante

Importante

Muy importante

10. ¢ Con qué periodicidad prefiere se capitalicen los intereses de su cuenta de ahorros?

Diario Mensual
Semana Trimestral
Anual

11. ;Qué medio publicitario usted prefiere?

Television Facebook
Radio Twitter
Prensa Instagram
Vallas Otro

Mail Cual:

SI ESCOGIO TELEVISION, RADIO PRENSA POR FAVOR ESPECIFIQUE LA SIGUIENTE
INFORMACION

¢Cual canal?

¢Cual emisora?

¢Cual publicacion?
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12. ¢Qué entidades financieras (bancos, cooperativas) conoce usted ofrecen cuentas de
ahorros?

13. ¢ Conoce usted a la Cooperativa Padre Julidn Lorente?
Si No

14. ¢ Es socio de la Cooperativa Padre Julian Lorente? (Si su respuesta es negativa pase
alapreg. 16.)
Si No

15. ¢Por qué ahorra en Cooperativa Padre Julidn Lorente? (Al terminar con su

respuesta pase a la pregunta 17.)

Prestigio

Seguridad

Tasa de interés que le ofrece

Beneficios que le ofrece

Servicios complementarios

Atencion recibida

Tradicién

Convenios institucionales

Otras
Cual:

16. ¢Por qué no ahorra en la Cooperativa?

Baja tasa de interés

Mala atencién

Poca cobertura de agencias

Pocos cajeros automaticos

Descuentos en la cuenta

Muchos requisitos para apertura

No conoce beneficios al ser socio
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Otras
Cual:

17. ¢ Queé tipo de obsequios le gustaria recibir de su entidad financiera?

Esfero Gorro
Toma todo Cobertores de llantas
Camiseta Cupones

18. ¢ La existencia de Sorteos en las entidades financieras motivas a incremento de su ahorro?
Si No




Anexo 2: Estado Financiero Septiembre 2016

COAC "PADRE JULIAN LORENTE

CODIGO CUENTAS ' 31 AGOSTO 30 septiembre VARIACION
DENOMINACION Deudor Acreedor Deudor Acreedor

1 ACTIVO

40,603,634.58 40,702,950.14 99,315.56
11 FONDOS DISPONIBLES 4,660,233.29 -| 4,380,255.75 -l -279,977.54
1101 Caja 1,090,069.14 - 868,166.71 -1 -221,902.43
1103 Bancos y otras instituciones financieras 3,570,164.15 -| 3,510,477.91 - - 59,686.24
1104 Efectos de cobro inmediato - - 1,611.13 - 1,611.13
1105 Remesas en transito - - -
13 INVERSIONES 3,865,285.30 -| 4,173,311.51 - 308,026.21
1303 Disponibles para la venta de entidades del 3,782,785.30 -| 4,090,811.51 - 308,026.21
1305 Inversién mantenida al vencimiento - - -
1307 De disponibilidad restringida 82,500.00 - 82,500.00 - -
1399 (Provision para inversiones) - - - - -
14 CARTERA DE CREDITOS 28,975,628.70 -| 29,039,182.67 - 63,553.97
1401 CARTERA DE CREDITOS COMERCIAL POR 441,078.05 - 400,364.85 - - 40,713.20
1402 CARTERA DE CREDITOS DE CONSUMO POR 21,263,025.75 -| 21,541,734.96 - 278,709.21
1403 CARTERA DE CREDITOS DE VIVIENDA POR 2,813,886.18 -| 2,717,738.58 - - 96,147.60
1404 CARTERA DE CREDITOS PARA LA 5,043,600.31 -|  4,978,709.94 - - 64,890.37
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CODIGO CUENTAS , 31 AGOSTO 30 septiembre VARIACION
DENOMINACION Deudor Acreedor Deudor Acreedor
1407 CARTERA DE CREDITOS DE CONSUMO 159,283.64 - 156,540.01 - - 2,743.63
1418 CARTERA DE CREDITO CONSUMO 23,270.19 - 29,651.79 - 6,381.60
1420 CARTERA DE MICROCREDITO 5,804.35 - 5,675.11 - -129.24
1425 CARTERA DE CREDITOS COMERCIAL QUE 65,589.18 - 64,162.95 - -1,426.23
1426 CARTERA DE CREDITOS DE CONSUMO QUE 766,822.12 - 798,621.67 - 31,799.55
1427 CARTERA DE CREDITO DE VIVIENDA QUE NO 21,349.31 - 20,673.41 - -675.90
1428 CARTERA DE CREDITOS PARA LA 436,631.32 - 415,839.87 - -20,791.45
1441 CARTERA DE CREDITOS COMERCIAL - - - - -
1442 CARTERA DE CREDITOS DE CONSUMO - - - - -
1444 CARTERA DE CREDITOS DE CONSUMO - - - - -
1449 CARTERA DE CREDITOS COMERCIAL 20,616.96 - 21,308.22 - 691.26
1450 CARTERA DE CREDITOS DE CONSUMO 346,226.84 - 353,784.02 - 7,557.18
1451 CARTERA DE CREDITOS DE VIVIENDA 3,402.79 - 3,216.81 - - 185.98
1452 CARTERA DE CREDITOS PARA LA 272,805.07 - 277,565.04 - 4,759.97
1465 CARTERA DE CREDITOS COMERCIAL 1.00 - 1.00 - -
1466 CARTERA DE CREDITOS DE CONSUMO 3.00 - 3.00 - -
1468 CARTERA DE MICROCREDITO 1.00 - 1.00 - -
1499 (PROVISIONES PARA CREDITOS - 2,707,768.36 - 2,746,409.56 -
16 CUENTAS POR COBRAR 314,354.81 - 320,259.73 - 5,904.92
1602 Intereses por cobrar de inversiones 26,515.59 - 36,844.24 - 10,328.65
1603 Intereses por cobrar de cartera de créditos 211,566.88 - 201,226.08 - -10,340.80
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CODIGO CUENTAS , 31 AGOSTO 30 septiembre VARIACION
DENOMINACION Deudor Acreedor Deudor Acreedor
1614 Pagos por cuenta de clientes 35,462.97 - 35,852.05 - 389.08
1690 Cuentas por cobrar varias 95,519.32 - 101,412.84 - 5,893.52
1699 (Provision para cuentas por cobrar) - 54,709.95 - 55,075.48 -
17 BIENES REALIZABLES, ADJUDICADOS POR 333,853.76 - 333,324.01 - -529.75
1706 Bienes no utilizados por la institucion 333,853.76 - 333,324.01 - - 529.75
18 PROPIEDADES Y EQUIPO 2,053,713.94 -1 2,039,119.96 - - 14,593.98
19 OTROS ACTIVOS 400,564.78 - 417,496.51 - 16,931.73
1901 Inversiones en acciones y participaciones 84,910.49 - 84,910.49 - -
1904 Gastos y pagos anticipados 173,713.48 - 199,059.20 - 25,345.72
1905 Gastos diferidos 125,943.63 - 119,709.98 - - 6,233.65
1906 Materiales, mercaderias e insumos 14,455.07 - 14,646.26 - 191.19
1990 Otros 11,751.70 - 9,229.68 - -2,522.02
1999 (Provision para otros activos irrecuperables) - 10,209.59 - 10,059.10 -
2 PASIVOS 32,201,046.41 32,265,017.22 63,970.81
21 OBLIGACIONES CON EL PUBLICO - 29,479,167.94 - 29,600,559.92 121,391.98

T.



CODIGO CUENTAS , 31 AGOSTO 30 septiembre VARIACION
DENOMINACION Deudor Acreedor Deudor Acreedor
2101 Depdsitos a la vista - 9,359,112.62 - 9,299,586.62 - 59,526.00
2103 Depodsitos a plazo - 19,520,911.70 - 19,700,618.12 179,706.42
2105 Depdsitos restringidos - 599,143.62 - 600,355.18 1,211.56
23 Obligaciones inmediatas - - - - -
2303 Obligaciones sector publico - - - - -
25 CUENTAS POR PAGAR - 963,575.28 - 982,173.66 18,598.38
2501 Intereses por pagar - 406,249.44 - 421,020.45 14,771.01
2503 Obligaciones patronales - 343,938.32 - 339,263.72 -4,674.60
2504 Retenciones - 36,241.41 - 33,199.70 -3,041.71
2505 Contribuciones, impuestos y mu - 49,019.22 - 55,244.98 6,225.76
2506 Proveedores - 47,569.96 - 59,681.56 12,111.60
2590 Cuentas por pagar varias - 80,556.93 - 73,763.25 - 6,793.68
26 OBLIGACIONES FINANCIERAS - 1,666,788.01 - 1,598,018.21 - 68,769.80
OBLIGACIONES CON INSTITUCIONES FINANC.
2602 LOCALES - 174,955.36 - 171,287.66 - 3,667.70
2606 Obligaciones con entidades financieras del - 1,491,832.65 - 1,426,730.55 - 65,102.10
29 OTROS PASIVOS - 91,515.18 - 84,265.43 - 7,249.75
2990 Otros - 91,515.18 - 84,265.43 - 7,249.75
3 PATRIMONIO - 8,349,851.10 - 8,364,106.12 14,255.02
31 CAPITAL SOCIAL - 3,325,511.03 - 3,313,135.21 -12,375.82
3103 Aportes de socios - 3,325,511.03 - 3,313,135.21 -12,375.82

¢l



CODIGO CUENTAS , 31 AGOSTO 30 septiembre VARIACION
DENOMINACION Deudor Acreedor Deudor Acreedor
33 RESERVAS - 4,293,912.26 - 4,320,543.10 26,630.84
3301 Legales - 3,267,148.50 - 3,293,779.34 26,630.84
3303 Especiales - 1,026,763.76 - 1,026,763.76 -
35 SUPERAVIT POR VALUACIONES - 730,427.81 - 730,427.81 -
3501 Superavit por valuacion de propiedades, - 730,427.81 - 730,427.81 -
36 RESULTADOS - - -
3601 Utilidades o excedentes acumulados - - -
4 GASTOS 3,774,929.19 -1 4,216,878.17 - 441,948.98
41 INTERESES CAUSADOS 1,218,931.15 -1 1,371,500.97 - 152,569.82
4101 Obligaciones con el pablico 1,160,543.59 -|  1,304,026.13 - 143,482.54
4103 Obligaciones financieras 58,387.56 - 67,474.84 - 9,087.28
43 PERDIDAS FINANCIERAS 5,226.45 - 5,981.65 - 755.20
4306 Primas en cartera comprada 5,226.45 - 5,981.65 - 755.20
44 PROVISIONES 471,617.33 - 515,481.96 - 43,864.63
4402 Cartera de créditos 461,410.25 - 505,059.84 - 43,649.59
4403 Cuentas por cobrar 3,845.75 - 4,211.28 - 365.53
4405 Otros activos 6,361.33 - 6,210.84 - -150.49
45 GASTOS DE OPERACION 2,024,293.56 -| 2,258,227.41 - 233,933.85
4501 Gastos de personal 822,846.04 - 914,428.31 - 91,582.27
4502 Honorarios 145,944.46 - 164,697.33 - 18,752.87
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CODIGO CUENTAS , 31 AGOSTO 30 septiembre VARIACION
DENOMINACION Deudor Acreedor Deudor Acreedor
4503 Servicios varios 415,585.27 - 469,867.00 - 54,281.73
4504 Impuestos, contribuciones y multas 220,852.26 - 240,463.77 - 19,611.51
4505 Depreciaciones 145,024.00 - 162,996.11 - 17,972.11
4506 Amortizaciones 54,366.89 - 60,600.54 - 6,233.65
4507 Otros gastos 219,674.64 - 245,174.35 - 25,499.71
47 OTROS GASTOS Y PERDIDAS 28,054.67 - 28,160.34 - 105.67
4703 Intereses y comisiones devengados en 28,054.67 - 28,160.34 - 105.67
4790 Otros - - -
48 IMPUESTOS Y PARTICIPACION A 26,806.03 - 37,525.84 - 10,719.81
4810 Participacion a empleados 11,931.47 - 16,702.90 - 4771.43
4815 Impuesto a la renta 14,874.56 - 20,822.94 - 5,948.38
5 INGRESOS - 3,827,666.26 - 4,290,704.97 463,038.71
51 INTERESES Y DESCUENTOS GANADOS - 3,373,009.36 - 3,803,291.77 430,282.41
5101 Depdsitos - 15,981.45 - 17,790.51 1,809.06
5103 Intereses y descuentos de inversiones en - 104,582.63 - 125,085.78 20,503.15
5104 Intereses de cartera de créditos - 3,252,445.28 - 3,660,415.48 407,970.20
52 COMISIONES GANADAS - 29.00 - 33.00 4.00
5290 Otras - 29.00 - 33.00 4.00
54 INGRESOS POR SERVICIOS - 40,150.71 - 42,719.23 2,568.52
5490 Otros servicios - 40,150.71 - 42,719.23 2,568.52
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CODIGO CUENTAS , 31 AGOSTO 30 septiembre VARIACION
DENOMINACION Deudor Acreedor Deudor Acreedor

55 OTROS INGRESOS OPERACIONALES 3,823.21 3,823.28 0.07
5501 UTILIDADES EN ACCIONES 3,191.76 3,191.76 -
5590 Otros 631.45 631.52 0.07
56 OTROS INGRESOS 410,653.98 440,837.69 30,183.71
5604 Recuperaciones de activos financieros 328,027.00 346,617.79 18,590.79
5690 Otros 82,626.98 94,219.90 11,592.92

RESULTADOS 52,737.07 73,826.80 21,089.73

7
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Anexo 3: Cotizacién Zapotillo estéreo

) STEREO 96.1 Fi

UNIENDO FRONTERAS DESDE EL SUR DEL ECUADOR
IAPOTILLO - LOJA - ECUABOR
TELF.072-647-253 -072-G47-028

Loja, 09 de Agosto del 2016

ESTIMADO CLIENTE

De nuestras consideraciones:

Aprovechamos esta oportunidad para expresarles nuestro mas afectuoso saludo y
deseandole todos los éxitos en sus actividades a ustedes encomendadas.

La Red Zapotillo Estéreo 96.1 www.radiozapotillo.com pone a disposicién un equipo de
creativos y profesionales para asesorarle en lo concerniente a publicidad.

Zapotillo estéreo, cuenta en la actualidad con una selecta programacion las 24 horas del
dia, razon por la cual nos ha permitido llegar hacia los diferentes estratos sociales del sur
del Ecuador y norte Peruano, con nuestras ondas hertzianas cubrimos los 16 cantones de
la Provincia de Loja, gran parte de la Provincia de el Oro, y Zamora Chinchipe

Hoy en dia Zapotilo estéreo goza de una gran acepiacion de nuestros oyentes,
ubicandonos en los primeros lugares de sintonia en los diferentes cantones de la
provincia de Loja.

A continuacion detallamos la siguiente propuesta de nuestro medio de comunicacion.

Por la favorable acogida que dé a la misma, y asi poder servirles con gran esmero y
profesionalismo, aprovechamos la oportunidad para reiterarles nuestro saludo de
consideracion y estima personal.

RADIO ZAPOTILLO

2959116287

Qoo - [2:00 G 9539k -6
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LLO STEREO 96.1 Fi

UNHENDO FRONTERAS DESDE £L SUR DEL ECUADOR

IAPGTILLO — LOJA - ECUADOR
TELF.072-647-253 -072-647028

PROFORMA
DESCRIPCION

[ftem Descripcién. Este es el valor de mensual de cada Valor Unitario |
[ paquete, usted como cliente elegira es mas
conveniente a sus intereses y presupuesto.

1. Paquete de 4 cuiias diarias $150,00

2 Paquete de 5 cufias diarias $180,00 |

3. Paquete de 6 cufias diarias $200,00 ]

4. Paquete de 7 cufias diarias "1'$230,00

5. Paquete de 8 cufias diarias $ 250,00

7 ‘Paquete de 10 cunas diarias T $ 300,00

Para dudas o consultas por favor comuniquese al niimero 2572 661,

0982884371, o al correo electronico radiozapotillo@hotmail.es

EUCLIDES CORONEL

RADIO ZAPOTILLO
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Anexo 4: Cotizacion Radio Luz y Vida

nw 883
LUZ Y VIDA

Cavden N pmen Mpmad y gerom

PROFORMA

Loja, noviemies de 2016

Senor

COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO P. JULIAN LORENTE
Ciudad

Por medio de la présente nos @f grato sakdarlo, desedndale que sus funcones tergs el énto
deinacds y » la voz nos somplace hacerle fegar nuestra Proforma Publictaria

Come i de conacrmiemo de la cudadanb, Radio Lur y Vidh, cuenta con programaciones:
notickosa, culturales, relgosas, deportvas y  de  esparcimento, fomestando o seo
entretenimiento y desarolio de nuestra comusided, 1o gue nos he ubicado dentro de los prmeros
raiting de sintonia 3 svwl locel y provieosl dedo que contamos con cobertara total en Loja y @
Provincia, Provincis del Oro, Zamora Chinchipe y Nore del Perd,

Cabe mencionar, que coo |a finalidad de difundr de manera dptima, nuesirs Rado custs
con un selecdonado equipo de profesionales y la dltime osologls, lo cual garantiza sondo v
trabajo de caldad.

Con estos antecodintes & conlinuscidn presentamos peo forma para su revisicn y andisk:

| NOTIRATIO | RSN D415 (IN00
NOTIRADIO I EMBION 12100 13150

NOTIOIAS RADID DEPOATES L 7000- 1800

NOTIRADIO 18 ENESON LINO0- 190130 as* $ 3,50 masva

PROGRAMA ML 0A MLDOMS DEL CORATON: 164030 23120

s ey
Pl e AV YR AL SEGUNDOS URa |
PEOORAMA ADRCFTOLAAYD MUZYD AMANECER FELATORWSG 0400 DR 00,

PROGRAMA MURCAL CITA CON L AMOE 05600 111428

ARUNCICES FUSUCITAROS HORA CLAVE: 110012100

PROGRAMA MDA ONDA POSITIVA: LIMN0-1 7900 a5" § 2,25 Masva
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o sl
LUZ Y VIDA

Catehcn Vetoxas Macy v Japrtsa

mlw____m*&h VALOR MENSAL WS VA
1 Ol Nurvo Aererecer Cosetorrn

PAOUETE ) 1 Cata Cia con ol Amvar $ 100

1 Cola, Arencios bora Clase

1 Cule, Onte Pnitive

1 Cula, Molketan def Connatn

1 Cuta, Notrechs | Emien

PAQUITE2 1 Colla, Natirada N Emigion § e

1 Cola, Motk 11 Ervidn

1 Cota Programs Muscsd & ve sheccon

1 Cali, Narwd Arwircer Eosatennrn

QUL 3 1 Cate, Notradhe | Eroen $ B0

1 Calla, Ca con ol Amvar

1 Cala, Rewncins wova Clve

1 Cale, Orde Ponitren

3 Calla, Meladian 4ol Caraain

200, Nosretio | Erenise

PAQUETE ¢ 2 Calla, Natirachs 1 Earigion 5 o

1 O, Motrado 1 Breion

1 Cola, Natirada | Fmisdn

10, Matradde 1) Evwaide

1 Caffe, Notracdio I8 Ervieny

PAQUETE 5 1 Culta, Frograess Nuess Anvsecer EOntorase §

1 Gula, Prograns On con of Avew

1 Cale, Progrerss Oecle Posiing

1 Cula, Frograres Medssion ool Coraade

1 Cofe, Prograerne Numws Arvavecer Loustora 1o

2 Cafa, Natraddo | Ernisdn

1 Cula, Prograrss Ong vos of fevew

MQuee & 1 Cufe, Mars Oee 5 e

1 Calfe, Natraddo 1) Ervide

1 Coda, Prograrss Orede Positve

100%a. Notratio M Ervsion

1 Cuta, Frograres Medadis el Cornade n

1 Cufe, Notrado | Eraivion

1 Coffa, Notracdo 1) Ervaide

1 Cula, Matvadhe 18 Ereisdn $ oM

MouLtn 7 1 Cate, Trogrerne Nuawo Anssecs Lastona o

2 Cata, Prograrsa Ony con of fevew

2Cuha, Progrensa Ovdde Positon

2 Cafa Progreres Medoshes gl Corsade

Bontficacdn: 2 menciones en horaro reguiar on programucion musicl, dfuson de ofertas
CLDLCA0S on entrwvistan,

Sin OO0 N particular me suscribo de Usted, J

L Sdenied N
*,

\"f‘.
8

] WAL NS B L
s ML T VIDG
SECRETAIA DE RADIO LLZYVIDA "rivees

Alertamonte

g l.,"n.‘
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Anexo 5: Cotizacién Toma todos

EN STOCK OTROS MODELOS DISPONIBLES EN COLOR
AZULTRASLUCIDO O TRANSPARENTE

con tapa y chupon blanco

EN COLOR AMARILLO MOSTAZA SE DISPONE DE STOCK
SILA CANTIDAD SOLICITADA ES MAYOR
A 3000 UNIDADES.

impresion un color

1000 a 3000 $0.83

1000 a 3000 $0.88

1000 a 3000 $0.88

1000 a 3000 $0.82

1000 a 3000 $0.93
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Anexo 6: Cotizacién Esferos

='7///'/,"OfiMax ESFEROS TRADICIONALES

Centro grafica

A25  $600 P25 $600

Esfero cuerpo plastico con Esfero plastico,
antideslizante. color plata.
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Anexo 7: Cupones corporativos

Ingeniero
Juan Carlos Freire
GERENTE COACH PADRE JULIAN LORENTE

Ciudad

De mis consideraciones. -

Senor Gerente, me dirijo a ud, Yo Diego Bravo con C.1. 1103937346 ciudadano de la provincia
de Loja, gerente de la empresa B&B Marketing digital y creadores de Donesitios la 1ra Guia
Digital de comercio y turismo del Ecuador, le socializo lo siguiente:

Hemos creado una estrategia de ahorro para la ciudadania, denominada “Club de Compras
Donesitios” mediante una tarjeta de promociones y descuento para 1 afio, la cual se distribuira
aproximadamente a 4000 personas deniro de una fase inicial, buscando generar una
reactivacion econdmica, beneficiando a mas de 150 empresas de la provincia de Loja y
reduciendo costos en sus pagos efectivos de las personas que se adhieran a la misma.

Por el cual, hacemos un pedido especial a usted, para que sea parte de este proyecto con un
auspicio de $5.000 délares americanos, de los cuales figuran para la seccidn de auspiciantes,
permitiendo realizar la iniciativa e incorporando la imagen institucional en nuestras respectivas
herramientas comerciales.

En el cronograma de publicidad se detallara el presente informe de los materiales que
utilizaremos en nuesira respectiva difusion del Club de Compras.

Seguro de contar con su colaboracion, me anticipo en agradecerle le deseo los mejores
deseos en su vida personal y profesional.

Atentamente.

Lic. Diego Bravo
Bé&B Telecomunicaciones.
www.donesitios.com
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LEN QUE CONSISTE? ||

El Club de Compras Donesitios fue creado como una estrategia de ahormo para la ciudadanfa
mediante una tarjeta de promociones y descuento para 1 afio, la cual se distribuird
aproximadaments a 5000 perzonas dentro de una fase inmicial con su producto tangible
(Imagen 1y 2). Y para ello buscamos generar una reactivacion econdmics, beneficiando a més
de 150 empresas de la provincia de Loja asociadas al club y reduciendo costos en sus pagos
efectivos de las personas gue se adhieran a la misma.

En este caso, la empresa B&B Marketing v Telecomunicaciones en vinculacidon con
Cooperativa de Ahorro v Crédito Padre Julidn Loremte para culminar con la ejecucién de la
MiSma.

| iCostoBeneficio? ||

Para llevar a cabo el Club de Compras Donesities se utilizd lo siguiente:

1. Organizacion del Club de compras.
1.1. Beunir a més de 100 empresas reconocdas para asociarkas al proyecto

12, Generar promociones y descuentos especiales para 1 aflo
13. Garantizar mediante un documento legal la accidn anterior.

2 Creacion e impresion del material Publicitario

21. Imagen corporativa del Club de Compras

22  Publicidad imprasa: Presentacitn del producto

22 1. Ponada y contraporiada de presentacion del club.

222 Taneta de promociones v descuentos

23. Publicidad digital: anes publicitarios e informativos.

24 Publicidad Audiovisual: Spot Publicitanio para TV y redes sociales.
235, Produccitn audio: Jinglke publicitario para radios.

3. Publicidad en medios de comunicacion.

3.1. Radiodurante 3 meses

3.1.1. De la provincia de Loja como: Radio Rumba, Radio Satelital y Radio Matovelle.
3.12. De laprovincia de Zamora: Radio Integracion.

32 TV Con el canal UV TELEVISION durante 3 meses

33, Medios digitales: Lo del momento Loja (+90000 personas) Donesitios (+12000 perso-

4, Costos generados: $15.310 (e detallara mas adelante)



