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RESUMEN

Ludefia Ocampo, Carlos Millan. 2001. Estudio de mercado y elaboracion de un plan de
recuperacion para la Cooperativa de Ahorro y Crédito Zamorano Ltda. Proyecto Especial
de Programa de Ingeniero Agronomo, Zamorano, Honduras. 59 p.

En el sistema financiero hondurefio las cooperativas de ahorro y crédito se dedican a captar
fondos de sus cooperantes para mejorar el nivel de vida. Debido a esta necesidad surgio la
Cooperativa de Ahorro y Crédito Zamorano Ltda. con el fin de ayudar a todos sus
miembros en el desarrollo economico. Actualmente ha tenido problemas de financiamiento
y la pérdida de la imagen ante el publico, lo que perjudica a sus socios. Durante el 2001 se
efectud en Zamorano un estudio de mercado y elaboracidon de un plan de recuperacion con
el objetivo de determinar el mercado meta y asegurar la recuperacion de la cooperativa via
mercadotecnia. El estudio se dividid en tres aspectos: 1) determinar seis variables para el
estudio de mercado en las poblaciones de Zamorano y Giiinope, con el fin determinar el
mercado meta y el competidor. 2) el andlisis de cartera de préstamos para la cooperativa,
para analizar el riesgo de la cartera y 3) la elaboracion del plan de recuperacion para indicar
a la junta directiva la posible estrategia a seguir. Los resultados de este estudio indicaron
efectivamente la pérdida de la imagen y el poco conocimiento acerca de la cooperativa, esto
se debe a una mala estrategia promocional y al incumplimiento de pagos en ahorros; el alto
grado de riesgo que tiene la cartera de préstamos, debido principalmente a las deficientes
politicas de otorgamiento de préstamos, y cobro de los mismos. Para el plan estratégico se
determinaron la misidn, vision, objetivos y metas a corto, mediano y largo plazo y se
determinaron cuatro posibles estrategias a seguir por la junta directiva. Las conclusiones y
recomendaciones mas relevantes se hicieron respecto a la readecuacion de deudas, la fusion
con la Cooperativa Fraternidad Pespirense y la puesta en marcha del plan promocional para
transformar la imagen de la cooperativa.

Palabras claves: Costo de oportunidad, fungibilidad, mercado meta, plan estratégico.

Abelino Pitty, Ph.D
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NOTA DE PRENSA

LA COOPERATIVA ZAMORANO: EN BUSCA DE ELL. MERCADO META

La cooperativa Zamorano Ltda., debido a una mala gestion administrativa, al
incumplimiento al pago en ahorros y a la deuda en depositos a plazo fijo que posee con
algunos inversionistas se ha visto inmersa en la pérdida de imagen ante sus cooperantes y
socios potenciales junto con la descapitalizacion de sus activos.

Respondiendo a la necesidad de dar a la cooperativa el rumbo adecuado para salir de la
crisis financiera y asegurar una imagen sélida frente a sus socios, se realiz6 un estudio de
mercado con la finalidad de caracterizar el mercado meta al cual debe llegar la cooperativa
y la elaboracion de un plan de recuperacion que busca incrementar la participacion y el
posicionamiento de la misma.

Los resultados del estudio confirmaron la pérdida de credibilidad y el poco conocimiento
que poseen los actuales socios y los potenciales acerca de la cooperativa, debido a una débil
estrategia promocional implementada en afios anteriores.

Paralelamente se analiz el riesgo de la cartera y los montos que comunmente caen en mora
y se confirmé que la cartera de prestamos de la agencia Tegucigalpa es la mas riesgosa
debido a que mas de un 80% de los préstamos caen en mora. Sin embargo, los préstamos
que caen en mora comunmente son bajos; no obstante, la preocupacion se centra en los que
poseen un alto monto debido a que es muy perjudicial para la cooperativa no llegar a
recuperarlos.

El resultado de este estudio concluy6 con la elaboracion del plan estratégico a seguir por
parte de la cooperativa y su junta directiva, en el cual se determin6 la mision, vision,
objetivos y metas a corto, mediano y largo plazo; para finalizar posteriormente con el
desarrollo de cinco estrategias tentativas las cuales puede seguir la cooperativa segun sus
fortalezas y oportunidades en el mercado.

Como conclusion se puede decir que la Cooperativa de Ahorro y Crédito Zamorano Ltda.,
debe volver a centrar su atencion en su mercado cautivo, es decir, la Escuela Agricola
Panamericana, debido a que no ha explotado a cabalidad su potencial de mercado y mucho
menos ofrecido los servicios acordes con las necesidades de sus clientes. Es preciso
asegurar una estructura contable sélida y eficiente que permita tomar decisiones basadas en
numeros reales y destinar fondos para la captacion de nuevos socios via estrategias
promocionales que persuadan, convenzan y recuerden al cliente potencial y al actual sobre
los beneficios de la institucion.
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Finalmente, de acuerdo a los resultados obtenidos, se puede afirmar que este estudio de
mercado puede ser adaptado a cualquier institucion financiera que se encuentre enmarcada
dentro de los mismos objetivos que la cooperativa en mencion y se encuentre inmersa en
una problemadtica similar.

Licda. Sobeyda Alvarez
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1. INTRODUCCION

El sistema financiero hondurefio estd integrado por cuatro grandes ramas que brindan
servicios al cliente de manera que este pueda desarrollarse y generar ingresos para su
propio beneficio. Dentro de este sistema podemos encontrar bancos, instituciones
financieras, cooperativas y puestos de bolsa cuyo principal objetivo es el de captar fondos y
canalizarlos, de manera que el diferencial de tasa de interés sea su utilidad.
Estas entidades del sistema financiero estan regidas por leyes e instituciones que velan por
el cumplimiento de los deberes de las mismas y que brindan ciertos parametros para
homogeneizar el mercado financiero, como la Comisiéon Nacional de Banca y Seguros y a
la Superintendencia de Bancos, quienes son los encargados principales de revisar y
controlar el funcionamiento de las entidades de dicho sistema. Existen también otras
organizaciones de apoyo las cuales son:

e La Asociacion Hondurefia de Instituciones Bancarias
Camara Hondurefia de Aseguradores
Camara Hondurefia de Ahorro y Préstamo
Cémara Hondurena de Puestos de Bolsa
Asociacion Hondurena de Casas de Cambio
[HDECOOP
FACACH

Estas organizaciones tienen la funcion de apoyar a la Comision Nacional de Banca y
Seguros y a la Superintendencia de Bancos con el control del funcionamiento de bancos,
cooperativas y financieras a través de leyes y normas que rijan a cada una de estas
instituciones. (Seminario de mercado de capitales, 2001).

Especificamente en el ambito de Cooperativas existe la Ley Nacional de Cooperativas, la
cual proporciona ciertos parametros que limitan el funcionamiento de las cooperativas que
existen en el medio y que son plasmados dentro de las leyes internas de cada cooperativa,
por ejemplo la distribucion de excedentes en proporcion al patrimonio.

Segun Ballesteros (1990), podemos clasificar a las cooperativas de acuerdo al destino de los
recursos y a los servicios que prestan en: cooperativas de ahorro y crédito, cooperativa de
transportistas, cooperativa de viviendas, cooperativas agrarias, cooperativas de servicios
multiples, cooperativas educacionales, cooperativas sanitarias, cooperativas de seguros,
cooperativas del mar, cooperativas de trabajo asociado y cooperativas de explotacion
comunitaria de la tierra. Todas y cada una de ellas con una estructura similar de
funcionamiento y regidas segun la ley nacional de cooperativas.

Debido a la crisis econémica por la que cursa actualmente Honduras muchas de estas
instituciones han tenido que fusionarse o cerrar al publico sus puertas, esto es debido en
parte al mal manejo de su patrimonio y a la desconfianza del publico en estas entidades,



desafortunadamente esta es la situacion actual en la que vive el sistema financiero de
Honduras en general.

1.1 ANTECEDENTES

La Cooperativa Zamorano Ltda. fue fundada en 1970, y desde su inicio prestd servicios a la
comunidad de profesores, alumnos, personal de trabajo, y en la zona de influencia de
Zamorano. En 1982 la cooperativa abrid6 sus puertas al mercado capitalino y del
departamento de Francisco Morazan con sucursales en Gliinope, Tatumbla y Tegucigalpa.
En 1997, la cooperativa comenz6 a tener problemas financieros debido a una deficiente
estructura contable y un mal manejo de los recursos; entonces, ésta misma comenzd a
sufrir la pérdida de clientes debido a la desconfianza que se tenia en dicha institucion'.

A consecuencia del huracdn Mitch a finales de 1998 la cartera de préstamos se vio
afectada en un 50%, esto sumado al despido de algunos trabajadores de la EAP hicieron
que la cooperativa perdiera la mayoria de afiliados que tenian su dinero puesto en la misma,
provocando una iliquidez que mas tarde traeria otra serie de problemas derivados como
incumplimientos a: el pago de proveedores, el pago de aportaciones, el pago de retirables y
otros.

Este mal funcionamiento por parte de la cooperativa no se debid del todo a estos dos
factores externos; fue debido a que la contabilidad se encontraba atrasada y en muchos
casos con cuentas sin consolidar, lo cual no permitié tomar a tiempo decisiones elementales
para el préstamo efectivo de los recursos financieros, que son la base de todo crecimiento
cooperativista. Es evidente que esta debilidad resaltd al observar el desempefio de la
cooperativa en un mercado tan diferente como lo es el capitalino.

Podemos decir que la cooperativa perdido de vista cual era su misién y objetivos, y
consecuentemente no empled las estrategias necesarias para atraer mas aportadores y mas
grave aun quiso abarcar mercados en los cuales la falta de experiencia puso de manifiesto
las debilidades de la misma. La falta de identificacion de la cooperativa no permitié ver
hacia donde tenia que ir ésta; si no sabemos donde estamos y quienes somos no podemos
decir hacia donde vamos y que seremos.

En vista de la magnitud del problema se reunid la junta directiva para decidir sobre el
futuro de la misma y llegar a la decision de reactivarla y crecer en afiliados a través de la
renovacion sus servicios. La cooperativa desde su inicio funcion6é con un mal sistema
contable y una deficiente estrategia de mercadeo, lo que llevaron junto con el mal manejo
de los recursos a la quiebra casi total.

Como consecuencia se tuvo que cerrar la agencia de Tatumbla debido a que los costos
operativos eran mucho mayores que los ingresos, los cuales eran absorbidos por las demas
agencias. Actualmente la agencia en Tegucigalpa sigue prestando sus servicios pero bajo la
direccion (alianza) de la Fraternidad Pespirense, sin embargo no ha crecido lo suficiente
con relacion al mercado donde esta situada debido a una débil promocion.

Por todo lo anteriormente explicado llegamos a la hipotesis de que falta darle una
renovacion de los servicios, una clasificacion de cartera y mejorar las politicas internas de
la misma que junto con un mejor sistema contable puedan recuperar a los clientes, sin
descuidar la parte publicitaria o de imagen de la cooperativa que es vital para atraer nuevos
socios.

' Cruz, J. 2001. Antecedentes de la Cooperativa Zamorano (entrevista personal). Tegucigalpa, Honduras,
Gerente de la Cooperativa Zamorano



1.2 DEFINICION DEL PROBLEMA

En consecuencia a la situacion que actualmente vive el sistema financiero de Honduras,
muchas de las cooperativas han dejado de funcionar y otras se estan descapitalizando
lentamente. Este es el caso de la Cooperativa de Ahorro y Crédito Zamorano Ltda., la cual
se encuentra inmersa en una quiebra técnica debido al mal manejo de sus recursos y a un
mal sistema contable.

La situacion se agrava mas ain ya que se tiene que hacer frente a las deudas contraidas
debido a la compra de mercaderia por parte del administrador anterior y pagarse a los
socios las aportaciones realizadas, el pago de captaciones y los intereses atrasados; ademas
la cartera morosa ocupa un lugar importante dentro de la cartera de préstamos de la
cooperativa.

En esencia el problema esta basado en la pérdida de imagen, las deficientes estrategias de
comercializacion de los servicios, la falta de un planeamiento estratégico acorde con las
expectativas de la cooperativa y una mala definicion del mercado y los clientes.

Es evidente que frente a esta situacion, se debe reestructurar la imagen, los servicios y las
politicas internas de la cooperativa para poder salir adelante de este problema. En resumen
necesitamos conocer y definir bien cual es nuestro mercado meta, que servicios podemos
ofrecerles que compitan con otras instituciones similares, como podemos mejorar las
politicas de cobro y crédito y encontrar un plan de recuperacion a mediano y largo plazo.

1.3 JUSTIFICACION DEL ESTUDIO

La realizacion de este estudio se justifica debido a que la Cooperativa de Ahorro y Crédito
Zamorano Ltda., es una entidad de gran influencia en la zona de Zamorano, principalmente
dentro de la Escuela Agricola Panamericana, poblacion que esta conformada por
trabajadores, profesores, alumnos y personal administrativo. Muchos de estos desconocen
los servicios que ofrece la misma y peor atin dudan o sienten incertidumbre de trabajar con
ella, debido a las malas estrategias de comercializacion empleadas por los administradores
anteriores y a la pérdida de la mision y los objetivos fundamentales con los que fue creada
esta cooperativa.

Esta misma tiene un gran potencial de crecimiento que no ha sido explotado de la mejor
manera para el beneficio de todos los aportadores y es menester darle seguimiento para
encontrar una solucion o6ptima al problema.

Por los antecedentes mencionados anteriormente es relevante que se realice un estudio de
mercado y un plan de recuperacion a mediano y largo plazo que tengan como finalidad
determinar la demanda de los servicios y las posibles estrategias a seguir.

Debido a que es una necesidad sentida por todos los aportadores es necesario que se realice
este estudio para poder recuperar y mejorar la cooperativa hacia los mismos.

1.4 ALCANCE Y LIMITACIONES DEL ESTUDIO

Este estudio estd limitado solo a las poblaciones de Zamorano y Giliinope donde se tomaran
las encuestas para determinar las variables de mercado las cuales se analizaran en el estudio
posteriormente. Al mismo tiempo se elaborard un plan de recuperaciéon basado en las
estrategias de mercadotecnia, por consiguiente las conclusiones y recomendaciones estaran
enmarcadas para la cooperativa, no obstante este estudio puede servir de marco de
referencia y aplicarse a cualquier instituciéon enmarcada dentro del ambito del crédito,
siempre y cuando los objetivos sean similares a los de la Cooperativa de Ahorro y Crédito
Zamorano Ltda.



1.5 OBJETIVOS
General

» Analizar el mercado meta y la cartera de la cooperativa para elaborar un plan
estratégico a corto, mediano y largo plazo.

Especificos

» ldentificar la mejor estrategia de mercadeo y las politicas internas de cobro y
crédito para recuperar la pérdida de clientes.

» Categorizar a las filiales de acuerdo al riesgo para asegurar econdmicamente a la
cooperativa y disminuir posibles riesgos a futuro.



2. REVISION DE LITERATURA

2.1 E1 COOPERATIVISMO

El cooperativismo es una forma de organizacion en la cual a través de la accion conjunta de
los hombres, hace que estos desarrollen potencialidades para ayudarse asi mismos a
resolver los problemas que les impiden u obstaculizan que cumplan su objetivo, la
consecucion de la felicidad (Solis, 1986). Esto quiere decir que los individuos sin importar
las condiciones socioecondémicas se agrupan bajo el objetivo de maximizar sus
oportunidades via la unién de sus recursos, sin embargo generalmente las cooperativas
estan formadas por personas con recursos econdémicos limitados que sienten la necesidad de
agruparse. El movimiento cooperativo esta formado por varios principios que definen y
caracterizan lo que es en esencia una cooperativa, los cuales se mencionaran brevemente a
continuacion:

Principios Primarios

» Libre Adhesion.- Es el principal de todos y quiere decir que cualquier persona que
desee ingresar a una cooperativa tiene todo el derecho si asi lo desea, siempre y cuando
cumpla con sus leyes.

» Control Democratico.- Lo cual nos dice que cada miembro tiene derecho a un voto sin
importar las aportaciones de dinero que haya hecho.

» Retorno de Excedentes.- Los excedentes que se hayan generado debido a la gestion de
la cooperativa deberan ser distribuidos entre sus socios de acuerdo a las aportaciones
realizadas por los mismos.

» Intereses Limitados al Capital.- Esto nos dice que la cooperativa paga a sus cooperarios
un interés limitado, a los recursos econémicos que los mismos aporten.

Principios Secundarios

» Promocion de la Educacion.- Otro principio del movimiento cooperativo consiste en
involucrar al aportador a participar en la toma de decisiones y la gestion de la misma.

» Administracion y Control Democraticos.- Los socios son las personas que estan
encargadas de guiar a la cooperativa por la senda que ellos crean convenientes y que va
de acuerdo a sus intereses econdomicos.

» Autonomia en la Determinacion de Objetivos, Toma de Decisiones y Gestion de
Negocios.- Este principio viene asociado con los principios de libertad y asociacion
voluntaria. Es decir una cooperativa puede recibir ayuda externa siempre y cuando se
respete su autonomia asi como la de sus socios.

» Neutralidad Politica y Religiosa.- Esto significa que no puede existir ningin tipo de
discriminacion debido a las preferencias politicas o religiosas de los miembros o
clientes potenciales.



2.2 LAS COOPERATIVAS DE AHORRO Y CREDITO

Definicion.- Son organizaciones de personas que prestan el servicio para el ahorro y
proporcionan créditos a sus cooperarios, que deben ser grupos de personas con vinculo
comun (Solis, 1986).

La utilidad de este tipo de cooperativas es que suplen la demanda del mercado por fuentes
de crédito para aliviar las nunca satisfechas necesidades de las personas. Las cooperativas
de ahorro y crédito constan de ciertos principios que rigen las mismas, los cuales no
difieren mucho de los principios de Rochdale, estos son:

1. No tienen orientacion clasista, significa que las cooperativas pueden tener varios
grupos sociales, siempre y cuando tengan un vinculo comin. En otras palabras
operan respetando siempre el principio de libre adhesion.

2. Prescinden de la ayuda ajena, es decir que deben salir adelante o progresar por sus
propios méritos, con su propio capital. Debido a esto es que las aportaciones de sus
cooperarios deben de ser constantes y amplias.

3. Acumulacién de fondos de reserva, lo que quiere decir que la cooperativa se esta
asegurando por cualquier retiro de algin cooperario o eventualidad que
comprometa a la misma.

4. Los excedentes son distribuidos entre los socios con base a los intereses que cada
cooperario ha pagado por créditos recibidos.

Estas cooperativas estan obligadas a recibir aportaciones mensuales de sus cooperarios con
dos fines bien pronunciados, por un lado esta la acumulacion de los fondos de reserva para
seguridad de la misma y por otro lado se encuentra el fin de obtener un regular aumento de
disponibilidades que le permita al socio hacer un uso eficiente del servicio de préstamos en
el momento oportuno.

A menudo sucede que los socios autorizan que se les descuente mensualmente
determinadas cantidades de sueldo en forma de aportacion que se integran en forma de
capital a la cooperativa. Esto sucede siempre y cuando la empresa donde trabajen los socios
preste su colaboracion. De esta forma se agilizan y se registran de manera inmediata todas
las aportaciones, ya que es el mismo departamento de contabilidad de la empresa la que
envia la totalidad del capital a la cooperativa.

La autofinanciacion de este tipo de cooperativas hace que con el tiempo las mismas
acumulen un capital de trabajo mucho mayor al que inicialmente se formaron, de esta
forma este tipo de cooperativas pueden servir para crear o financiar otros tipos de
cooperativas que presten servicios como seguros, educacion, vivienda, etc. Esta capacidad
que tienen las cooperativas de ahorro y crédito se debe a que este tipo de cooperativas
primero forma una base solida, que es la base econdmica-financiera, la cual en la mayoria
de movimientos cooperativistas es deficiente o escasa.

2.3 PROBLEMAS DE FINANCIAMIENTO DE COOPERATIVAS Y
COOPERANTES

Segiin Maddock (1971), la falta de una clara politica gubernamental o de una estructura
administrativa no bien definida con responsabilidad sobre las cooperativas y los recursos
asignados para ellas pueden resultar en un apoyo ineficaz al desarrollo cooperativo.

El financiamiento de las cooperativas no es un asunto sencillo, en realidad es mas complejo
que el financiamiento de otras clases de organizaciones corporativas, debido a que se deben
tomar en cuenta las siguientes relaciones: a) la estructura del capital cooperativo estd
relacionada con el patrimonio; b) el patrimonio estd relacionado con los servicios; c) los



servicios, con la eficacia; d) la eficacia, con la gerencia; e) la gerencia, con la
disponibilidad de capital; f) la disponibilidad de capital, con la gestion administrativa; g) y
la gestion administrativa esta relacionada con el patrocinio de los cooperantes (Maddock,
1971).

Podemos ver que en el funcionamiento adecuado de una cooperativa todo esta relacionado
y forma un ciclo. La gerencia juega un rol sumamente importante debido a que ésta es la
encargada de armonizar el capital aportado por los cooperantes y proporcionarles un
servicio acorde con las necesidades. Si no existe dinero la cooperativa no podra ofrecer los
servicios que de ella demanden los socios, asi aquellos socios no aporten capital, la
gerencia ejecutara una pobre gestion administrativa lo cual va a influir en el bienestar de los
cooperantes.

Entre los problemas mas comunes que encontramos en la financiacion de las cooperativas y
cooperantes podemos encontrar:

e La Gerencia Calificada.- El problema es que las cooperativas tienen dificultad para
atraer una gerencia calificada que pueda tomar decisiones importantes y mejorar la
eficiencia en el uso del patrimonio. Una gerencia competente, digna de confianza
puede atraer capital de fuentes comerciales y ser un pilar importante para la
cooperativa.

e La Financiacion de Cooperadores.- Este también puede ser un problema para las
cooperativas de ahorro y crédito debido a que la situacion econdémica de los paises
en vias de desarrollo provoca que los cooperantes desvien los préstamos para cubrir
sus necesidades, apelando asi en el principio de fungibilidad de los créditos,
cayendo en mora en la mayoria de los casos, lo que al final afecta de manera
negativa el patrimonio de la cooperativa. A su vez la inadecuada clasificacion de la
cartera de préstamos, permite canalizar los fondos a cooperantes con serios
problemas financieros que han caido en mora, no pudiendo asi recuperar en el plazo
estipulado el capital.

e Refinanciacion de Deudas.- El problema se encuentra en que muchas veces la
cooperativa no puede recuperarse por si sola y necesita de la ayuda del gobierno u
otra institucion, la cual muchas veces ocurre muy tarde o sin el impacto necesario.

2.4 El CREDITO
Crédito es la obtencion de recursos de cualquier tipo en el presente con la ventaja de no
realizar pagos inmediatos, pero bajo la promesa de restituirlos en el futuro bajo condiciones
previamente establecidas entre las dos partes. Este cumple una funcion primordial dentro
del desarrollo de nuestras economias debido a que facilita o mejora el empleo del capital
inmediato para diferentes propositos, segin Sepulveda (1988).
Segun Rochac (1956), el crédito estd compuesto por cuatro elementos fundamentales que
identifican la naturaleza del mismo, estas son: la tasa de interés, el plazo, el monto del
préstamo y la garantia. No obstante existen diferentes tipos de créditos dependiendo de la
utilizacion de los recursos y esto va acorde con la tasa de interés de la institucion que
facilite el crédito, sin embargo todos involucran estos cuatro elementos y se otorgan por
medio de un préstamo.
» El Plazo.- Al hablar del plazo nos referimos al tiempo acordado entre las dos partes
involucradas en el préstamo, el prestamista y el prestatario. El plazo es importante
debido a que en ¢l radica la eficiencia o no del préstamo en si, es decir si el plazo no



contempla el suficiente tiempo para que el recurso sea transformado y rinda sus frutos,
el prestatario no podra pagar el préstamo con las ganancias generadas de la utilizacion
del capital prestado. De acuerdo a este elemento las instituciones financieras pueden
clasificar los préstamos otorgados en préstamos a corto, mediano y largo plazo; cada
uno de ellos con caracteristicas inicas con respecto a la tasa de interés y el periodo de
gracia que se otorga o no al prestatario. La duracion de los préstamos depende del tipo
de institucién que otorgue el préstamo, el proposito del préstamo y las garantias que
tenga el prestatario, siendo esta tltima fundamental para las instituciones financieras en
lo que es el cubrimiento del riesgo.

» La Tasa de Interés.- Para el prestatario el interés es el costo de poder hacer uso del
capital ajeno en beneficio propio, por el contrario para el prestamista el interés es la
utilidad generada por prestar su capital. Dentro de la tasa de interés debe estar
contemplado parte del riesgo, pero no es posible cubrir en forma total el riesgo, a su vez
debera estar contemplada la remuneracion y los gastos de operacion. Dependiendo del
plazo y el propdsito del préstamo va a estar en funcion la tasa de interés.

» EIl Monto del Préstamo.- El monto del préstamo es la cantidad de dinero otorgada por la
institucion financiera de acuerdo a las garantias que ofrezca el prestatario. Es en esencia
el capital adicional necesario para el financiamiento de las actividades econémicas del
mismo, este debe estar acorde con la capacidad de pago del prestatario.

» Las Garantias.- Segin Sepulveda (1988), de acuerdo con los principios bancarios
clasicos, las garantias constituyen la base de la concesion de los préstamos y limitan
terminantemente por su indole el plazo y por su valor el monto de los préstamos. Las
garantias son las herramientas necesarias para que las instituciones financieras puedan
disminuir el riesgo por pérdida del capital prestado.

2.5 CONTRIBUCION DEL ESTUDIO DE MERCADO A LA MERCADOTECNIA
La importancia del estudio de mercado subyace en que es una herramienta valiosa que nos
permite obtener informacidén sobre nuestro mercado meta, el mercado competidor y por
otro lado nos permite tomar decisiones y crear ideas sobre bases reales para finalmente
elaborar un plan de accion acorde con las necesidades de nuestros clientes.

Segtn Fischer y Navarro (1986), la investigacion de mercados es para la mercadotecnia un
instrumento basico de desarrollo, ya que proporciona informacion en la fase de planeacion
y facilita definir las politicas y planes a seguir, ademds permite la seleccion de las
alternativas mas convenientes de acuerdo al mercado, el control de resultados y la
verificacion de los objetivos establecidos.

2.5.1 Conocimiento del Consumidor

Uno de los principales, sino el mas importante objetivo de la mercadotecnia es conocer al
consumidor para adaptar a ¢l los planes de mercadotecnia de acuerdo a sus necesidades,
gustos, costumbres, deseos y motivaciones.

El mercado meta Osea a quienes se van a dirigir los esfuerzos en mercadotecnia representa
el perfil del consumidor.

2.5.2 Disminucion del Riesgo
La finalidad del estudio de mercado es dar la informacion necesaria a la definicion de la
mejor politica de mercadotecnia posible, asumiendo como tarea el hecho de ser un vinculo



entre la sociedad y el mercado. El riesgo se ve disminuido al tratar de acoplar lo que el
consumidor desea con lo que la empresa esta dispuesta y puede ofrecer.

2.5.3 Informar y Analizar la Informacion

El estudio de mercado nos permite tomar nuestras ideas y acomodarlas o dirigirlas
especificamente a la toma de acciones basandonos en la informacién previamente
recolectada y analizada, sin esta informacion no se tendria el rumbo adecuado ni podriamos
predecir las consecuencias de nuestras acciones y asi valorar las ventajas y desventajas de
estas alternativas de accion.

2.5.4 Instrumento de Planificacion

Segtin Kotler (1982), el estudio de mercado contribuye a la planeacion de la mercadotecnia
facilitando la informacion objetiva sobre los consumidores actuales y potenciales, sus
necesidades, deseos, motivos, actitudes y comportamiento, analizando el tamafio y la
estructura de mercados especificos. Todos estos elementos son indispensables para la
definicion de una politica futura y por lo tanto para una correcta planificacion de la
mercadotecnia.

2.5.5 Instrumento Ejecutivo

Como instrumento ejecutivo la investigaciéon de mercado contribuye elaborando pruebas,
lanzdndolas y midiendo su efecto en una situacién real o simulada; el objetivo es
determinar cual de las alternativas publicitarias, de empaque o de promocion conviene mas
o tiene mayor efecto en determinado sector del mercado.

2.5.6 Instrumento de Control

La investigacion de mercado sirve como instrumento de control antes, durante y después
del proceso de mercadotecnia debido a que podemos determinar el nivel de conocimiento
del producto, de la marca, la penetraciéon del mismo, la distribucién del producto en el
comercio, etc. En resumen es valorar los esfuerzos de la mercadotecnia y medir su
eficiencia con la finalidad de aumentar el impacto deseado.

2.6 PLANEAMIENTO ESTRATEGICO
Definicién.- El planeamiento estratégico es el proceso gerencial de desarrollo y
mantenimiento de una adecuada estrategia entre la organizacion y las cambiantes
oportunidades de mercado. Contribuye al desarrollo de una clara mision de la compaiiia, de
los objetivos y metas, de una estrategia de crecimiento, y de la carpeta de planes de
productos (Kotler, 1982).
El planeamiento estratégico se encuentra conformado por:

e Lavision
La mision
Los objetivos y metas de la empresa
El andlisis FODA
Las estrategias de crecimiento



2.6.1 La Vision

La vision de una empresa es la posicion donde se quiere situar dentro del mercado en el
cual compite a nivel de participacion y posicionamiento en un lapso de tiempo prolongado.
Segtin Kotler (1982), para elaborar una vision acorde con las necesidades de la empresa se
debe ir de lo especifico a lo general, para darle a la misma un rango de accion amplio.

2.6.2 La Mision
En resumen la mision de la compaiiia explica porque est4 la empresa en el mercado y hacia
donde va. Claro que con el tiempo y el avance tecnolégico la mision puede variar, perder
sus aptitudes o simplemente dejar de ser clara. Sin embargo se debe pensar en la mision
como la piedra-angular de la compaiiia y siempre tenerla presente. Es preciso saber que es
la empresa y que hace, para poder definir hacia donde va y como lo va a lograr.
Segun Kotler (1982), una efectiva declaracion de mision dard un mercado orientado,
factible, motivador y especifico.

e Orientado.- porque define exactamente donde opera el negocio, para el caso de la

cooperativa en términos de grupos de clientes.

e Factible.- porque debe decir que es lo que se hace y como se hace.

e Motivador.- porque debe inspirar y motivar a los trabajadores y demas personas.

e Especifico.- porque debe proporcionar direcciones y guias claras.

2.6.3 Los Objetivos y Metas

Los objetivos de la empresa deben ser cuantificables y especificos para cada nivel de
gerencia, y estos van acorde con la mision de la misma. Los objetivos pueden ser duraderos
o cambiar segun lo requiera la empresa o asi lo dicte el mercado.

Las metas de una compaiiia son los objetivos que han sido altamente especificados con
respecto a magnitud, tiempo y linea de producto o servicio (Kotler, 1982). Las metas
estimulan a los empleados a esforzarse en su trabajo y hacen que los mismos valoren su
labor dentro de la compaiiia, sin olvidar que facilita el proceso de planeacion y control
gerencial.

2.6.4 El Analisis FODA

El andlisis FODA permite detallar el ambiente interno y externo de la empresa o compaiiia
en cuestion, otorgando un panorama de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
que contribuyen posteriormente en el desarrollo de las diferentes estrategias.

2.6.5 Las Estrategias de Crecimiento

Generalmente este es un objetivo bastante comun dentro de las organizaciones con fines de
lucro, sin embargo para alcanzar este objetivo estas deben seleccionar una tasa de
crecimiento y esbozar la estrategia para alcanzarla.

Segiin Kotler (1982), existen tres clases de oportunidades de crecimiento que a
continuacion se enumeran:

1.- Crecimiento Intensivo: a) Penetracion del mercado, b) desarrollo del mercado, c)
desarrollo de producto.

2.- Crecimiento Integrado: a) Integracién regresiva, b) integracidn progresiva, c)
integracion horizontal.



3.- Crecimiento Diversificado: a) Diversificacion concéntrica, b) diversificacion
horizontal y ¢) diversificacion por conglomerados.

2.7 PROCESO DE MERCADEO

Concepto.- Es el proceso gerencial de identificacion, andlisis, seleccion y explotacion de las
oportunidades de mercadeo para cumplir con la misién y los objetivos de la compaiiia
(Kotler, 1982).

El proceso de mercadeo sigue un orden logico el cual permite visualizar mejor y
desarrollar un sistema de mercadeo que vaya acorde con las necesidades de la empresa y a
su vez satisfaga las necesidades de los clientes. Dentro de las etapas del proceso de
mercadeo tenemos:

2.7.1 Analisis de Oportunidades

En esta etapa se revisan todas y cada una de las posibles oportunidades que posee la
empresa o compaiiia de ganar participacion y posicionamiento dentro del mercado. Es una
etapa sumamente importante porque es de aqui de donde se encaminan todos los esfuerzos.
Las oportunidades las podemos dividir en dos: oportunidades ambientales o extrinsecas y
oportunidades de la compaiiia o intrinsecas. Las primeras se dan cuando una economia es lo
suficientemente grande como para que no todas las personas se sientan satisfechas por los
productos que ellas compran, existen servicios o productos que demanda la gente que no
hay en el mercado, es decir no hay oferta alguna.

Las oportunidades de la compatfiia son o es la (s) ventaja (s) competitiva (s) de la misma, es
decir cualquier ventaja que tenga la compaiia con respecto a su competencia, puede ser en
relacion a la atencion al cliente, al producto, al precio, la imagen, etc. No obstante se debe
conjugar estos dos tipos de oportunidades para que una idea tenga ¢éxito y de como
resultado el incremento en las utilidades.

2.7.2 Seleccion del Mercado Objetivo

Esta es la segunda etapa del proceso de mercadeo e involucra la segmentacion del mercado,
es decir dividir el mercado total en grupos de personas con las mismas necesidades y
deseos, lo cual va a permitir identificar cual es el mercado objetivo o el perfil del
consumidor.

Segun Kotler (1982), existen 5 estrategias de cobertura del mercado que a continuacion son
enumeradas:

1.- Concentracion producto-mercado

2.- Especializacion del producto

3.- Especializacion del mercado

4.- Especializacion selectiva y

5.- Cobertura total

2.7.3 Estrategia de la Mezcla de Mercadeo

La mezcla de mercadeo es la combinacion particular de las variables controlables del
mercadeo que la firma utiliza para alcanzar sus objetivos en el mercado objetivo (Kotler,
1982).

La mezcla de mercadeo combina el precio, el producto, la plaza, la promocion y el personal
para definir y situarse en la posicion competitiva que desee ocupar la compaiiia en el
mercado objetivo. La interaccién de todas y cada una de estas variables son sumamente



importantes para el futuro de la compaifiia, debido a que determinan el rumbo a seguir y
sientan las bases para el desarrollo de los sistemas de gerencia del mercadeo.

2.7.4 Desarrollo de los Sistemas de Gerencia de Mercadeo

Los sistemas de gerencia de mercadeo son indispensables cuando la compaiia ha definido
claramente cual es su mercado meta y su posicion competitiva dentro del mercado. Segiin
Kotler (1982), los tres sistemas principales requeridos por una compaiia en la gerencia de
sus esfuerzos de mercadeo son:

1.- Sistema de planeamiento y control de mercadeo: En sintesis este sistema trata de definir
las estrategias de mercadeo para el periodo siguiente o venidero que cubra las metas
propuestas para ese mismo periodo ajustada a un presupuesto.

2.- Sistema de informacion de mercadeo: Como su nombre lo dice en este sistema se trata
de recopilar la informacion necesaria acerca de los cambios en el mercado a nivel macro
como a nivel de competidores, intermediarios, clientes, etc.

3.- Sistema de organizacion de mercadeo: En sintesis la compafiia debe desarrollar un
sistema que sea capaz de la organizacidn, innovacion y sea responsable del planeamiento y
control del mercadeo.



3. MATERIALES Y METODOS

En el estudio de mercado se abordaron el mercado competidor y el mercado meta a través
de encuestas tipificadas. También se determinaron los posibles clientes, es decir, el
submercado consumidor y se clasificaron estos de acuerdo a los servicios que demandan de
la cooperativa.

Las variables a tomar en cuenta dentro de la poblacion de Zamorano y Giiinope son:
aportaciones mensuales, disposicion de trabajar con la cooperativa, demanda potencial,
credibilidad hacia la cooperativa, preferencia de servicios y conocimiento de la misma. En
el andlisis de cartera se clasific6 la misma segin: el monto de los préstamos, el
vencimiento, la morosidad, el costo de oportunidad del atraso del préstamo y el numero de
préstamos en mora con relacion al monto. Para este analisis fue necesario obtener
informacion interna de la cooperativa sobre los aportadores que son deudores hasta el 31
de mayo del 2001.

En la elaboracion del plan de recuperacion a mediano y largo plazo se tomaron en cuenta el
ambiente externo e interno para poder definir por medio de un analisis FODA cuales son
las posibles estrategias a seguir. El plan de recuperacion tomd en cuenta el plan de
comercializacion o mercadeo y se estimaron los costos para cada estrategia, finalizando con
un cronograma de actividades para la recuperacion de la cooperativa.

3.1 DESCRIPCION Y UBICACION DE LA COOPERATIVA DE AHORRO Y
CREDITO ZAMORANO LTDA.

La cooperativa de ahorro y crédito Zamorano Ltda. es una cooperativa con fines de lucro
donde todos sus socios aportadores se encuentran divididos en estos cuatro mercados.
Actualmente la cooperativa posee 1,173 socios repartidos de la siguiente forma, ver Cuadro
1.

Cuadro 1. Numero de Cooperantes por Zona

Zona Numero de Cooperantes
Zamorano 287
Tegucigalpa 523
Tatumbla 116
Giiinope 247

Fuente: Registros de Zamorano Ltda.

Desde su inicio Zamorano Ltda. prestd servicios unica y exclusivamente en la zona de
influencia de Zamorano, que comprende a la poblacion de trabajadores, estudiantes,
profesores y personal administrativo de la Escuela Agricola Panamericana.

Como se menciond anteriormente a raiz del huracan Mitch, la misma comenz6 a tener
problemas financieros que junto con una mala administracion por parte del gerente en ese



entonces, se magnificd y produjo lo que llamamos una quiebra técnica, es decir los pasivos
eran mayores que los activos por lo que no se podia pagar a los proveedores y menos
ofrecer un buen servicio; esto condujo a la migracion de los cooperantes.

Actualmente la cooperativa ha cerrado la agencia de Tatumbla debido a que los costos
administrativos eran mayores que las aportaciones totales de sus cooperantes y ha tenido
que formar una alianza estratégica con la cooperativa Union Fraternal Pespirense para el
mercado de Tegucigalpa abriendo una linea de crédito con administracion compartida,
prestando asistencia técnica y entrenamiento de personal.

3.1.1 Servicios que Presta la Cooperativa Zamorano Ltda.

Actualmente los servicios que otorga la cooperativa de ahorro y crédito Zamorano Ltda. se
encuentran dentro de la linea de préstamos, ahorros y servicios multiples con los cuales se
ha mantenido dentro del mercado por varios afios, sin embargo algunos de los servicios
multiples que prestaba la cooperativa se han descontinuado debido a los altos costos y la
lenta rotacion de inventarios que estos tienen como son los créditos en ropa, zapatos, utiles
escolares, electrodomésticos, etc. Las tasas y tipos de préstamos y ahorros se pueden ver en
el Cuadro 2.

Cuadro 2. Tasas y tipos de préstamos y ahorros

Préstamos Tasa en %
Fiduciarios 26
Hipotecarios 26
Automaticos 22

Ahorros Tasa en %
Aportaciones 12
Retirables 8
Navidefios 12
Menores 10
Doélares 2
Respaldo 12

Fuente: Registros de Zamorano Ltda.



3.2 ORGANIGRAMA DE LA COOPERATIVA ZAMORANO LTDA.

Asamblea General
(Formada por todos los socios)

v

Junta Directiva
Omar Sierra (Presidente), Mario Muioz
(Vicepresidente), Oscar Conzensa
(Secretario), Asuncion Moreno (Vocal),
Abel Gomez (Vocal)

v

Gerente General
José Manuel Lopez

!

Contadora
Lucy Sagastume

Administracion

Filial Zamorano
Rosibel Ramos

Administracion
Filial Tegucigalpa

Jorge Caceres

Administracion
Filial Giiinope

Virginia Aceituno

3.3 DESCRIPCION DEL ESTUDIO DE MERCADO
En el estudio de mercado se abordaron solamente las poblaciones de Zamorano y Giiinope,
debido a que la Junta Directiva de la Cooperativa Zamorano determiné dejar en manos de
su homologo, Fraternidad Pespirense, la filial de Tegucigalpa y cerrar labores en la filial de
Tatumbla. En las poblaciones anteriormente mencionadas se evaluaron el submercado
competidor y el consumidor, tomandose en cada uno diferentes variables para determinar:

1.- Submercado Competidor:

e Politicas de cobro

e Montos o techos para los préstamos




Servicios que prestan
Tasas para préstamos y ahorros

N

.- Submercado Consumidor:
Demanda Potencial
Credibilidad hacia la cooperativa
Preferencia de servicios
Aportaciones mensuales
Disposicion de trabajar con la cooperativa
Conocimiento de la cooperativa

3.3.1 Proceso de la Investigacion de Mercado

Para llevar a cabo la investigacion de mercado primero se definieron los objetivos de la
investigacion y se definid el problema, el cual esta basado en la pérdida de imagen, las
deficientes estrategias de comercializacion de los servicios y la falta de un planeamiento
estratégico. Por consiguiente los objetivos que se desarrollaron en esta investigacion son los
siguientes:

e Definir el mercado meta

e Analizar la competencia

e Analizar las politicas de cobro y crédito

e Definir la mejor estrategia de mercadeo

Luego de definir el problema y los objetivos de la investigacion, se llevd a cabo la
investigacion exploratoria para determinar el tamafio de muestra a tomar en las dos
poblaciones donde se realizo el estudio de mercado.

La investigacion exploratoria consistid en correr una encuesta de prueba o piloto en
Gtiinope y dentro de la Escuela Agricola Panamericana para determinar a través del analisis
estadistico de las variables cual de todas tenia mayor variaciéon y sobre la base de esta
medida estimar el nimero de encuestas a tomar para minimizar el error.

3.3.2 Procedimiento para la Estimacion del Tamaiio de Muestra

Para estimar el tamafio de la muestra se siguio un orden l6gico y secuencial a continuacién
descrito:

1.- Se corrié la encuesta piloto en las 2 poblaciones (E.A.P y Giiinope), utilizando el
método de muestreo simple aleatorio.

2.- Se estimaron las medidas de tendencia central y las medidas de dispersion (media y
varianza)

3.- Utilizando el coeficiente de variacion como estimador porcentual de la variacion, se
clasifico a cada variable.

4.- Utilizando la variable con mayor coeficiente de variacion se introdujo ésta en la formula
para el tamafio de la muestra.

5.- La formula para el tamafio de la muestra es la siguiente:

n=T"2*P*Q (Snedecor y Cochran, 1970)
d"2
Donde:



n = Tamafio de muestra o nimero de encuestas

T = Confiabilidad al 80%

P = Clientes que sienten confianza de trabajar con la cooperativa

Q = Clientes que sienten desconfianza de trabajar con la cooperativa
d = Error experimental de 20%

6.- Una vez estimado el tamafio de muestra para la poblaciéon de Zamorano, se utilizd el
mismo procedimiento para la poblacion de Giiinope.

3.3.3 Encuesta Formal del Mercado Consumidor

La encuesta formal para el mercado consumidor estd disefiada para identificar:
1) Conocimiento acerca de la cooperativa; 2) disponibilidad de trabajar con la misma;
3) frecuencia de aportaciones mensuales; 4) preferencia de servicios; 5) credibilidad hacia
la cooperativa y 6) demanda potencial.

La encuesta formal fue corrida en los meses de junio y julio de 2001 para la poblacion de
Zamorano y Giiinope respectivamente entre los socios actuales y potenciales. Cada
entrevista tuvo una duracion de aproximadamente siete minutos y en total para la poblacion
de Zamorano se tomaron 120 encuestas, y para la poblacion de Giiinope fueron 100.

De la encuesta formal se extrajeron las medidas de tendencia central y las de dispersion,
teniendo en algunos casos variables continuas y dispersas, se tuvo que tomar como medidas
de tendencia central la media y la moda; y de dispersion la varianza, la desviacion estandar
y el coeficiente de variacion, infiriendo luego en la poblacion.

3.3.4 Trabajo de Campo y Analisis de Datos

En el trabajo de campo las encuestas personales fueron realizadas por tres estudiantes de
cuarto afio, utilizando el método de muestreo simple aleatorio en las dos poblaciones.

La poblacion de la Escuela Agricola Panamericana por ser la menos homogénea, las
muestras o entrevistas fueron dividas entre personal de trabajo ( profesores, personal de
campo, personal administrativo) y estudiantes utilizando para ambos casos el 50% de la
muestra total, es decir 60 encuestas para cada uno.

El anélisis de datos fue llevado a cabo en hojas de Excel donde se estimaron la media,
moda, varianza, coeficiente de variacion y la desviacidon estandar para cada una de la
variables y se hizo el arreglo y la presentacion de los datos extraidos del estudio.

3.4 ANALISIS DE LA CARTERA DE PRESTAMOS

La cartera de préstamos de una cooperativa es el activo de mayor importancia, por esto es
menester que se realice un estudio de mercado que contemple un analisis de este tipo, ya
que depende del tamafio y la salud de la misma la participacion y el posicionamiento en el
mercado.

Para realizar el anélisis de cartera se clasificé a la misma segin:

1) Monto de los préstamos

2) Vencimiento por semestres

3) Morosidad por semestres

4) Monto de cartera sana y morosa

5) Frecuencia y porcentaje de préstamos en mora con relacion al monto.

6) Costo de oportunidad del atraso del monto



No se pudo clasificar la cartera de préstamos a través de las garantias debido a que la
cooperativa no cuenta con un sistema de informacion eficiente y a que en su mayoria son
préstamos automaticos y fiduciarios.

3.4.1 Monto de los Préstamos

En el andlisis de cartera se hizo la clasificacion de la misma segun el monto de los
préstamos en cada una de las agencias de la cooperativa, es decir Tegucigalpa, Giiinope,
Zamorano y Tatumbla.

Lo que nos interesa analizar es la frecuencia de los montos en cada una de las agencias y el
porcentaje que este representa de la cartera de préstamos, para esto se tuvo que categorizar
los montos en varias clases que a continuacion se presentan: a) 0 —2000; b) 2001 — 4000; c)
4001 - 8000; d) 8001 — 12000; e) 12001 — 30000; f) 30001 — 150000. Los resultados y
discusion de esta informacion son presentados mas adelantes en cuadros elaborados segin
los datos de la cooperativa Zamorano Ltda.

3.4.2 Vencimiento y Morosidad por Semestres

La clasificacion por semestres del vencimiento de los préstamos fue realizada para
determinar la frecuencia de los mismos y el porcentaje que representan de la cartera
vencida, es decir identificar la moda, para esto se tomaron datos del vencimiento de la
cartera y se clasificaron en periodos de seis meses, siendo la amplitud de la variable de 1 a
50 meses. Lo mismo se hizo con la morosidad tomando en cuenta el monto de la misma y
analizando a las dos en conjunto.

3.4.3 Monto de Cartera Sana y Morosa, y Frecuencia de los Préstamos en Mora con
relacion al Monto

La clasificacion por la suma de cartera sana y morosa se realizo con el objeto de determinar
el total en cada una de las agencias para después determinar la frecuencia y los porcentajes
de las mismas con relacion al monto.

Lo que se analizo fueron los montos de la cartera sana y morosa y dentro de esta tltima se
encontro la moda, es decir el rango de monto mas frecuente que cae en mora.

3.4.4 Costo de Oportunidad del Atraso al Monto

El costo de oportunidad del atraso al monto es una herramienta que se usd para poder
calcular el riesgo de la cartera y asi determinar cuales préstamos tenian mayor variacion.
Para estimar el costo de oportunidad se obtuvo informacion sobre el numero de dias
atrasados por rango de monto y se multiplico por el valor diario del interés que la
cooperativa deja de percibir por el atraso a sus pagos.

Costo de Oportunidad del Atraso = atraso en dias x valor diario del interés



3.5 ELABORACION DEL PLAN DE RECUPERACION

El plan de recuperacién es una herramienta que permite saber donde se encuentra la
cooperativa, y partiendo de esta base a donde se pretende llegar y cémo se van a alcanzar
esas metas y objetivos.

Es importante que el plan de recuperacion sea flexible, no obstante debe estar bien
estructurado y acorde con la capacidad administrativa y los recursos econdmicos que posea
la cooperativa para que cumpla su funcion en beneficio de los cooperantes.

Para la elaboracion del plan de recuperacion se realizo lo siguiente:

1.- Analisis situacional a través del balance general y estado de resultados (1999 y 2000)

2.- Analisis FODA enfocado en servicios, promocion, mercado, personal, tasa de interés en
ahorros y préstamos

3.- Elaboracion del plan estratégico basado en la mision, vision, objetivos, metas y plan de
mercadeo

3.5.1 Analisis Situacional a través del Balance General y Estado de Resultados

El andlisis situacional es imprescindible para conocer y determinar cual es la situacion
actual de la cooperativa por medio de indicadores financieros.

Para realizar este analisis se utilizo el balance general y el estado de resultados de los
periodos: enero — diciembre de 1999 y enero - diciembre de 2000, tomando en cuenta los
cambios porcentuales en:

a) Indices de crecimiento

b) Estructura de los activos y pasivos

¢) Indices de rentabilidad

d) Indices de cartera

Para la determinacion del indice de crecimiento se tomaron las reservas mas el patrimonio
de los periodos 1999 y 2000, midiéndose el cambio porcentual, asi mismo se sumaron los
activos correspondientes a cada periodo y se obtuvo la diferencia en porcentaje.
Refiriéndonos a la estructura de los activos se elaboraron los indices a través de la relacion
porcentual entre los activos circulantes, cartera de préstamos y otros activos con el total de
activos de la cooperativa, midiéndose el cambio porcentual de un periodo a otro; asimismo
para realizar el indice de estructura de los pasivos se obtuvo la relacion porcentual entre las
obligaciones con el publico, las reservas y el patrimonio con la suma del pasivo mas el
patrimonio. Los indices de rentabilidad permiten ver y evaluar la relacion porcentual entre
las utilidades del periodo y los ingresos totales, el beneficio neto y el patrimonio, el
beneficio bruto y los préstamos y el beneficio bruto con los activos totales, de esta forma se
tiene una vision mas clara del funcionamiento de la cooperativa. Los indices de cartera se
desarrollaron por medio de la relacion porcentual entre la reserva para cuentas incobrables
y el total de préstamos por cobrar, asi mismo se utilizo el total de préstamos por cobrar
sobre el total de pasivos para elaborar el segundo indice de cartera.

3.5.2 Analisis FODA enfocado en la Mezcla de Mercadeo

El andlisis FODA consiste en determinar las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas de la cooperativa enfocandose en 5 aspectos importantes:

a) Servicios

b) Promocion

¢) Mercado



d) Personal
e) Tasa de interés en ahorros y préstamos

El FODA lo que permite visualizar es el macroambiente y microambiente que rodea la
cooperativa, por esta razon es siempre importante realizar un andlisis de este tipo, ya que se
pueden ver oportunidades y convertirlas en estrategias tanto de crecimiento como
diversificacion e integracion, segun cual aplique al caso.

3.5.3 Elaboracion del Plan Estratégico
La elaboracion del plan estratégico es parte vital de este estudio ya que define la vision y
mision de la cooperativa, asi como los objetivos y metas a alcanzar a corto mediano y largo
plazo.
1) La vision de la cooperativa es lo que ésta pretende llegar a ser en un periodo definido de
tiempo, es a largo plazo.
2) La misioén es el proposito de ser de la cooperativa, es decir el objetivo principal de la
organizacion. No existe empresa que no posea una mision, sin ésta el rumbo o direccion de
cualquier empresa es incierto.
3) Los objetivos van a reforzar lo que es la mision, son especificos.
4) Las metas deben ser especificas y cumplir con tres requisitos:

a) Cuantificables

b) Especificas

¢) Realizables

Como nota se puede decir que las metas deben ir enfocadas hacia un producto o un servicio
en especial para que cumplan el requisito de especificidad. Una vez definidas la vision,
misioén, objetivos y metas se continué con el plan estratégico de mercadeo donde se
evaluaron las posibles estrategias clasificadas en:

1) Estrategias de Crecimiento

2) Estrategias de Integracion

3) Estrategias de Diversificacion



4. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1 ESTUDIO DE MERCADO

4.1.1 Submercado Consumidor de Zamorano

Como se mencion6 anteriormente en el estudio de mercado se evaluaron seis variables para
determinar:

e Demanda Potencial

Credibilidad hacia la cooperativa

Preferencia de servicios

Aportaciones mensuales

Disposicion de trabajar con la cooperativa

Conocimiento de la cooperativa

Los resultados del estudio de mercado para el submercado consumidor de la poblacion de
Zamorano fueron los que se muestran a continuacién en el cuadro 3.

Observamos que la variable con menor media es el conocimiento acerca de la cooperativa
con casi un 22%. En otras palabras quiere decir que casi un 22% de las personas conocen
acerca de la cooperativa y su funcionamiento, asi como de las ventajas que ofrece a sus
afiliados. Debido a que el coeficiente de variacion resultdé elevado, 73%, la media no
resulta muy confiable por lo que se debe aumentar el tamafio de muestra en futuras
investigaciones.

Cuadro 3. Encuesta Formal para la Poblacion de Zamorano

Variables de Porcentaje | Varianza Desviacion Coeficiente
Mercado Estandar de Variacion
Demanda 34.17 0.0321 0.1791 52.41
Potencial

Credibilidad
hacia la 45.26 0.0562 0.2370 52.36
cooperativa
Disposicion de 74.21 0.0623 0.2495 33.62
trabajo

Conocimiento

sobre la 21.71 0.0252 0.1587 73.09
cooperativa




Este 22% en cuanto al conocimiento sobre la cooperativa se puede deber a una incipiente
estrategia de promocion por parte de la cooperativa, ya que es menos de un tercio de la
poblacion la conoce o sabe exactamente que es la cooperativa Zamorano y cémo funciona.
Por otra parte la demanda potencial, es decir el nimero de personas que actualmente estan
necesitando de algun tipo de préstamos es de un 34.17%, esto quiere decir que la gente
necesita muy poco de préstamos, sin embargo el coeficiente de variacidon para esta variable
salio también alto 52.41%. Se puede decir entonces que la gente necesita de préstamos sin
embargo sienten desconfianza cuando se trata de la cooperativa en cuestion.

Para confirmar esta suposicion se midid la variable credibilidad hacia la cooperativa y se
encontrd que un 45% de las personas creen o sienten confianza para trabajar con la
cooperativa. Esto es debido a los rumores sobre el mal manejo de los recursos, el desfase
entre los activos y pasivos, y por supuesto también al incumplimiento en el pago de ahorros
y a la falta de atencion al cliente en el sentido de informarle al mismo lo que
verdaderamente ocurre.

También se pregunto a la gente si estaria dispuesta a trabajar con la cooperativa Zamorano
si ésta mejorara sus servicios, pagara sus deudas y tuviera la solidez necesaria, y se
encontrd que casi las tres cuartas partes de la poblacion respondid afirmativamente a la
pregunta, es decir un 74.21% de la poblacion estaria dispuesta a utilizar nuevamente los
servicios de la cooperativa.

Cabe mencionar que actualmente la cooperativa Zamorano trabaja casi Unica y
exclusivamente con el personal administrativo y los trabajadores de campo de la Escuela
Agricola Panamericana, dejando a un lado a los profesores y alumnos, el cual es un
mercado que todavia no se ha explotado enteramente.

Siguiendo con el andlisis de las variables se midio la preferencia de servicios, la cual se
encuentra resumida en el cuadro 4.

Cuadro 4. Preferencia de Servicios en Zamorano

Preferencia de servicios Frecuencia Porcentajes
Ahorros retirables 54 35.06
Ahorros navidefos 15 9.74

Préstamos automaticos 37 24.03
Préstamos hipotecarios 6 3.90
Préstamos fiduciarios 9 5.84
Anticipo de sueldo 13 8.44
Otros 20 12.99

Total 154 100

Se determin6 que los servicios con mayor frecuencia, es decir los que la gente prefiere mas
son los ahorros retirables con un 35% y los préstamos automaticos con un 24%, sin duda
alguna se puede decir que estos dos servicios son las unidades estratégicas de negocio de la
cooperativa. Sin embargo hubo un 13% de la poblaciéon que demando otro tipo de servicio
de parte de la cooperativa, ésta sin lugar a duda es una necesidad insatisfecha que puede
ser aprovechada.

En cuanto al monto de las aportaciones mensuales que las personas estarian dispuestas a
contribuir podemos ver en el cuadro 5 lo siguiente.



Cuadro 5. Preferencia sobre las Aportaciones en Zamorano

Aportacion Tentativa | Frecuencia | Porcentaje
L 100 —200 44 45.36
L 201 -300 26 26.80
L 301 —400 12 12.37
L 401 — 500 8 8.25
Otros 7 7.22
Total 97 100

Un 45% de la poblacion prefiere aportar mensualmente entre 100 y 200 Lempiras, debido a
que es mas comodo para el publico desembolsar esta cantidad de dinero, cabe recalcar que
la aportacién minima en la cooperativa es de 100 Lempiras.

No obstante existe casi un 55% que estd dispuesta a aportar mensualmente mas de 200
Lempiras mensuales; esto podria incrementarse si se ofrecieran mejores servicios y se
publicitara mas los beneficios que otorga la cooperativa a sus cooperantes.

En cuanto a los indicadores demograficos para la poblacion de Zamorano podemos ver en
el cuadro 6, que casi un 61% son hombres y un 39% son mujeres, esto se debe a que existen
mas trabajadores de campo, alumnos, profesores y personal administrativo del sexo
masculino. Sin duda alguna esto puede ser usado en las estrategias promocionales mas
adelantes descritas.

Cuadro 6. Clasificacion por Sexo en Zamorano

Sexo Aportadores Porcentaje
Masculino 73 60.83
Femenino 47 39.17

Total 120 100

Otro factor importante dentro de los indicadores demograficos es la edad de la poblacion, la
cual como se puede ver en el cuadro 7 su moda se encuentra entre las edades de 18 a 26
afios con casi un 52%. A su vez encontramos que mas de las tres cuartas partes de la
poblacion se encuentran comprendidas dentro de los 18 a 35 afos, teniendo como resultado
que un 80% de la poblacion se encuentra entre estas edades. Es decir la mayoria de los
cooperantes y socios potenciales son personas jovenes, en su mayoria hombres, que se
encuentran en plena capacidad de trabajar y generar ingresos en beneficio de la cooperativa
y de ellos mismos.



Cuadro 7. Edad Promedio de los Aportadores en Zamorano
Edad de Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
Aportadores Acumulado
18 - 26 62 51.67 51.67
27 - 35 34 28.33 80.00
36 - 44 18 15.00 95.00
45-53 2 1.67 96.67
54 -62 4 3.33 100.00
63-71 0 0.00 100.00
Otra 0 0.00 100.00
Total 120 100

También se midi6 la frecuencia del ingreso mensual promedio de los pobladores de
Zamorano (estudiantes, trabajadores de campo, personal administrativo y profesores) para
caracterizar mejor nuestro mercado meta, y los resultados fueron los que se muestran en el
cuadro 8.

Cuadro 8. Ingresos Promedio Mensuales en Zamorano

Ingresos Mensuales Frecuencia Porcentaje Porcentaje
Promedio Acumulado

L 1000 - 2000 36 30.00 30.00

L 2001 - 3000 45 37.50 67.50

L 3001 - 4000 14 11.67 79.17

L 4001 - 5000 5 4.17 83.33

Otros 20 16.67 100.00

Total 120 100

Un 83% de los pobladores de Zamorano reciben ingresos que se encuentran entre el rango
de 1000 a 5000 Lempiras, este porcentaje representa a los alumnos, trabajadores de campo
y personal administrativo, sin embargo casi un 17% de los pobladores recibe un salario
superior a los 5000 Lempiras, este es el caso de los profesores. Sin lugar a duda la
cooperativa Zamorano tiene una fuente potencial de ingresos si logra captar fondos de este
sector.

En cuanto a la zona de residencia de los cooperantes y socios potenciales se puede apreciar
en el cuadro 9 que un 48% reside dentro de Zamorano, este es el caso de los alumnos y
algunos profesores; un 30% reside en Jicarito quienes en su mayoria son trabajadores de
campo y personal administrativo y tan solo un 16% reside en Tegucigalpa, lo que nos da
una idea de donde debemos centrar nuestras estrategias promocionales.



Cuadro 9. Frecuencia de la Zona de Residencia en Zamorano

Zona de Residencia Frecuencia Porcentaje Porcentaje
Acumulado
Jicarito 36 30.00 30.00
Tegucigalpa 19 15.83 45.83
E.A.P. 58 48.33 94.17
Gliinope 0 0.00 94.17
Otra 7 5.83 100.00
Total 120 100

4.1.2 Submercado Consumidor de Giiinope
Para el submercado consumidor de Giiinope también se analizaron las seis variables
mencionadas anteriormente dando como resultado lo mostrado en el cuadro 10.

Cuadro 10. Encuesta Formal para la Poblacion de Giiinope

Variables de Porcentaje | Varianza Desviacion Coeficiente de
Mercado Estandar Variacion
Demanda 35.26 0.0325 0.1827 51.10
Potencial

Credibilidad
hacia la 40.63 0.1016 0.3187 78.43
cooperativa
Disposicion de 68.56 0.1149 0.3389 49.43
trabajo

Conocimiento

sobre la 29.35 0.0256 0.1600 54.51
cooperativa

Para Giiinope la variable con mayor coeficiente de variacion resultd ser la credibilidad
hacia la cooperativa con 78.43%, y una media de 40.63%, esto quiere decir que los
agricultores, en su mayoria cafetaleros y productores de hortalizas, sienten incertidumbre
de trabajar con la cooperativa debido a una mala administracion por parte de la misma y al
incumplimiento en cuanto al pago de ahorros y aportaciones; sin embargo debido a que el
coeficiente de variacion resultd alto se recomienda en este caso también aumentar el
tamafio de la muestra. En cuanto a la demanda potencial, el porcentaje de personas que
actualmente necesitan de algun tipo de préstamo es de un 35%, es decir la tercera parte de
la poblacidn, sin embargo la mayoria son de bajo monto, y destinado principalmente al
comercio minorista y cultivos de ciclo corto.

La disposicion de trabajar con la cooperativa en Giiinope también resulto ser positiva, en un
68% de los entrevistados, bajo las condiciones de mejorar los servicios y obtener una
solidez en el mediano plazo.

Con respecto al conocimiento sobre la cooperativa la media fue de 29%, es decir menos de
una tercera parte conoce los beneficios que ofrece la cooperativa. Esto es debido a la falta
de estrategias promocionales que informen, persuadan y recuerden al cliente sobre los
servicios y beneficios que ofrece la cooperativa en mencion.



Otra variable que se midié en la poblacion de Giiinope fue la preferencia de servicios la
cual podemos ver en el cuadro 11.

Cuadro 11. Preferencia de Servicios en Gliinope

Preferencia de servicios frecuencia Porcentajes
Ahorros retirables 40 36.70
Ahorros navidefios 12 11.01
Préstamos automaticos 28 25.69
Préstamos hipotecarios 2 1.83
Préstamos fiduciarios 7 6.42
Anticipo de sueldo 0 0.00
Otros 20 18.35

Total 109 100

Como se menciond anteriormente los agricultores de la zona prefieren en un 37% los
ahorros retirables porque otorgan el mismo servicio que las instituciones bancarias, y en
26% los préstamos automaticos que da hasta 3 veces el valor que tiene el cooperante
ahorrado.

También en Giiinope la gente espera en un 18% que la cooperativa ofrezca otros servicios
que vayan acorde con la zona, esto muestra una oportunidad para diversificar los servicios
y acaparar mas socios potenciales.

En cuanto a la preferencia de aportaciones mensuales en Giiinope se puede decir que es
similar a Zamorano, y lo podemos ver en el cuadro 12.

Cuadro 12. Preferencia sobre las Aportaciones en Giiinope

Aportacion Tentativa Frecuencia | Porcentaje
L 100 - 200 30 41.67
L 201 - 300 19 26.39
L 301 - 400 11 15.28
L 401 - 500 5 6.94
Otros 7 9.72
Total 72 100

El 42% de la poblacion prefiere aportar entre 100 y 200 Lempiras mensuales, ya que resulta
mas comodo el desembolso de esta cantidad, pero existe un 58% que estaria dispuesto a
aportar mas de 200 Lempiras mensuales; no cabe duda que la cooperativa debe incentivar a
estos cooperantes a aportar mas dinero a través de la publicidad y brindando una imagen
mas soélida.

Para determinar la poblacion de Giiinope se tomaron también indicadores demograficos que

ayudaron a caracterizar el mercado meta, es decir, el perfil del consumidor, como lo
podemos ver en el cuadro 13.



Cuadro 13. Clasificacion por Sexo

Sexo Aportadores Porcentaje
Masculino 53 53.00
Femenino 47 47.00

Total 100 100

Es evidente que en Giiinope la poblacion es mas homogénea, teniendo un 53% de hombres
y un 47% de mujeres, donde las ltimas constituyen una importante fuente de ingresos para
el hogar al trabajar en pulperias, restaurantes, escuelas, etc. Esto quiere decir que la
estrategia para captar socios debe estar basada para ambos sexos en igual proporcion.

En cuanto a la edad de promedio de los cooperantes y cooperantes potenciales se puede
observar en el cuadro 14 lo siguiente.

Cuadro 14. Edad Promedio de los Aportadores en Giiinope

Edad de Aportadores | Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
Acumulado

18 - 26 16 16.00 16.00

27-35 24 24.00 40.00

36 - 44 30 30.00 70.00

45-53 15 15.00 85.00

54-62 10 10.00 95.00

63 -71 5 5.00 100.00

Otra 0 0.00 100.00

Total 100 100

El 16% de la poblacion se encuentra entre los 18 y 26 afios de edad, el 40% se encuentra
entre los 18 y 35 afos, y mas de las dos terceras partes se hallan entre los 18 y 44 afos; es
decir donde debemos concentrar los esfuerzos de promocion para incrementar nuestra
participacion y posicionamiento en este segmento de mercado.

Con respecto a los ingresos mensuales promedio de la poblacion de Giiinope el cuadro 15
muestra lo siguiente.

Cuadro 15. Ingresos Promedio Mensuales en Giiinope

Ingresos Mensuales Promedio| Frecuencia | Porcentaje |Porcentaje Acumulado
L 1000 - 2000 49 49.00 49.00
L 2001 - 3000 34 34.00 83.00
L 3001 - 4000 10 10.00 93.00
L 4001 - 5000 5 5.00 98.00
Otros 2 2.00 100.00
Total 100 100

Se puede decir que el 83% de los habitantes de Giiinope tienen un ingreso mensual
promedio entre 1000 y 3000 Lempiras, este es un ingreso aceptable para la zona, producto
basicamente de la agricultura y del comercio minorista. Este dato brinda una idea mas clara
de donde deberian centrarse los préstamos financiados por la cooperativa, es decir, para el



manejo de inventarios de los comercios minoristas y siembras de productos agricolas de
ciclo corto.

4.1.3 Submercado Competidor

Para caracterizar el submercado competidor directo se realizé una encuesta que fue corrida
dentro del sector cooperativista, entre las cooperativas de mayor renombre, en la cual se
pregunto:

1) Servicios que prestan

2) Tasas de los servicios

3) Politicas de cobro

4) Techos para los préstamos

Cuadro 16. Encuesta Formal en el Sector Cooperativista

Servicios
Cooperativa N° Ahorros Tasa Préstamos Tasa |Techos para] Politicas
P Socios (%) (%) Préstamos | de Cobro
Retirables 8 Automaticos 18 90% aportaciones
Menores 7 Fiduciarios | 22 - 30 Depende del | 2 a)vgles
monto minimo
Sagrada .
. >
Familia 60,0001 \aviderios 9 |Hipotecarios | 22 - 30 | Pepende del | Garantias
monto estables
Aportaciones| 8 '”St't“g'ona'e 2533 N/A
Retirables 7 Automaticos 24 90% aportaciones
15 de 3000 |Aportaciones| 5 Fiduciarios 30 3r;/ec.es 3 avales
Septiembre aportaciones
. . 7 veces Garantias
Hipotecarios 30 :
aportaciones | estables
Retirables 10 | Automaticos 19 90% aportaciones
Padre o 3 veces 2 avales
Guillermo 8400 Menores 10 Fiduciarios 23 aportaciones | minimo
Arzau
Navidefios 10 | Hipotecarios 23 Depende del ~hasta 4
monto afnos plazo
Aportaciones| 12 | Automaticos 30 90% aportaciones
Endolares | 21 | Fiduciarios | 30 3veces | 2avales
aportaciones | minimo
Fey . . . Depende del | Garantias
Esperanza 1740 Retirables 13 | Hipotecarios 30 monto estables
Menores 13 Especiales Depende del
monto
Navidefios 15
Aportaciones| 7 | Automaticos 28 90% aportaciones
. . . 5 veces Garantias
San Isidro 4200 Retirables 7 | Hipotecarios 30 aportaciones | estables
o hasta 2 avales
Menores 7 Fiduciarios 28 L.50,000 minimo




Servicios

Cooperativas N® Ahorros Tasa Préstamos Tasa |Techos para| Politicas
P Socios (%) (%) Préstamos | de Cobro
Aportaciones 5 Autométicos 21 90% aportaciones
. . . Depende del | Garantias
Chorotega | > 40,000 Retirables 7 | Hipotecarios 24 monto estables
Navidefios | 7 | Fiduciarios | 26 3veces | 2avales
aportaciones | minimo
_ 0,
Aportaciones| 10 | Automaticos 21 90 1(.)0 % N/A
aportaciones
. . . hasta Garantias
. 13000 Retirables 10 | Hipotecarios 24 L.500,000 ostables
' Navidefios 11 Fiduciarios 24 hasta 2 avales

L.50,000 minimo

Menores 10 Prendarios | 22 - 24
Dep. a plazo |14 -15

Se puede apreciar en el cuadro 16 que la mayoria de cooperativas no difieren mucho de los
servicios, ya que otorgan en ahorros: aportaciones, retirables, navidefios, menores, ddlares,
de respaldo y depositos a plazo fijo en su mayoria; asimismo en cuanto a préstamos
ofrecen: automaticos, fiduciarios, hipotecarios y prendarios o especiales. Sin embargo
difieren grandemente en el numero de socios debido principalmente a la solidez y
credibilidad que proyecta la cooperativa hacia sus cooperantes.

En cuanto a las politicas de cobro para los préstamos, estas no se diferencian mucho de las
politicas de la cooperativa Zamorano, debido a que para préstamos fiduciarios la mayoria
pide entre 2 a 3 avales y dependiendo del monto del préstamo; de la misma forma en el
caso de los préstamos hipotecarios se piden las escrituras de algin bien inmueble, pero
valorado por debajo del valor comercial, de esta forma se asegura en parte el monto del
préstamo y la recuperacion del mismo en caso de mora. La diferencia fundamental radica
en que las cooperativas exitosas como Sagrada Familia, Pespirense, ELGA y Chorotega dan
seguimiento a los préstamos y los clasifica de acuerdo al destino de los mismos en su
mayoria para llevar un mejor control, ademas de una seleccion rigurosa de sus clientes.



4.2 ANALISIS DE CARTERA

4.2.1 Analisis de Cartera General

En general la cartera de préstamos de la cooperativa de ahorro y crédito Zamorano Ltda.
muestra en su total una morosidad de 67% sobre un monto de 4,118,769.18 Lempiras, hasta
el 31 de mayo de 2001, como se puede ver en el cuadro 17.

Cuadro 17. Total de la Cartera de Préstamos de la Cooperativa Zamorano Ltda.

Agencias Sana Morosa Sana + Morosa
Monto (L.) |Porcentaje| Monto (L.) | Porcentaje| Monto (L.)
Zamorano 800650.68 100 0.00 0 800750.68
Tegucigalpa 406102.90 15 2340408.10 85 2746526.00
Giiinope 121433.40 26 346384.20 74 467843.60
Tatumbla 19801.52 19 83955.38 81 103775.90
Total 1347988.50 33 2770747.68 67 4118769.18

Fuente: Cooperativa de Ahorro y Crédito Zamorano Ltda.

Se puede decir que por cada Lempira que tiene prestado la cooperativa, los cooperantes
deben 67 centavos a la misma. Sin embargo no todas las agencias tienen cartera morosa,
como es el caso de Zamorano, debido principalmente a que en esta agencia se trabaja con el
sistema de cobros por planillas asegurando asi el retorno de los préstamos.

4.2.2 Analisis de Cartera de la Agencia Tegucigalpa

Tegucigalpa es la agencia con mayor porcentaje de morosidad, 85% de un monto de
2,746,526 Lempiras, teniendo en mora de un afio un monto de 1,979,678.44 Lempiras que
representa casi el 85% de la mora, como se puede ver en el cuadro 18.

Cuadro 18. Relacion entre el Tiempo de Morosidad y el Monto de la Cartera
en la Agencia Tegucigalpa

Meses en| N°de % %

Mora | Préstamos N Acumulado Monto (L.) o Acumulado

1-6 90 52.33 52.33 1594754.64 | 68.14 68.14
7-12 51 29.65 81.98 384923.80 16.45 84.59
13-18 13 7.56 89.53 161500.16 6.90 91.49
19-24 8 4.65 94.19 66418.70 2.84 94.33
25-30 1 0.58 94.77 464.00 0.02 94.35
31-50 9 5.23 100.00 132346.94 5.65 100.00
Total 172 100.00 2340408.24 (100.00

Fuente: Cooperativa de Ahorro y Crédito Zamorano Ltda.

Es evidente que los préstamos que llevan en mora mas de dos afos, que equivalen a casi
6% de la mora y a un monto de 132,810.94 Lempiras, son irrecuperables y deberian
registrarse como pérdida en los libros contables.

En el cuadro 19 se puede apreciar que existe un 80% del nimero de préstamos en mora que
se encuentran en un rango entre L.50,001 y 250,000 que perjudican enormemente a la



cooperativa, no cabe duda que estos son los préstamos que nos interesan recuperar primero
debido a la importancia de su monto. Tegucigalpa es la agencia més afectada debido que
mas de las tres cuartas partes del numero total de préstamos en todas las clases de monto
caen en mora.

Cuadro 19. Relacion entre el Numero de Préstamos en Mora y el Monto
en la Agencia Tegucigalpa.

N° de Préstamos N° de Préstamos en Mora

Monto (L.) Total % | % Acumulado Total %
0-2000 103 49.76 49.76 80 77.67
2001-4000 18 8.70 58.45 16 88.89
4001-8000 26 12.56 71.01 23 88.46
8001-12000 18 8.70 79.71 15 83.33
12001-50000 32 15.46 95.17 28 87.50
50001-250000 10 4.83 100.00 8 80.00
Total 207 | 100.00 170 82.13

Fuente: Cooperativa de Ahorro y Crédito Zamorano Ltda.

4.2.3 Analisis de Cartera de la Agencia Giiinope

En Giiinope el caso es similar pero a menor escala, es decir los préstamos con un monto
entre L[.30,001 y 150,000 tienen un porcentaje de mora del 75%, cabe resaltar que son sélo
tres, pero sin duda alguna son los de mayor prioridad a recuperar para poder levantar la
cooperativa, esto se aprecia en el cuadro 20.

Cuadro 20. Relacion entre el Numero de Préstamos en Mora y el Monto
en la Agencia Giiinope

N° de Préstamos N° de Préstamos en Mora
Monto (L.) Total % % Acumulado Total %
0-2000 14 42.42 42.42 13 92.86
2001-4000 0 0.00 42.42 0 0.00
4001-8000 8 24.24 66.67 7 87.50
8001-12000 1 3.03 69.70 1 100.00
12001-30000 6 18.18 87.88 4 66.67
30001-150000 4 12.12 100.00 3 75.00
Total 33 100.00 28 84.85

Fuente: Cooperativa de Ahorro y Crédito Zamorano Ltda.

Se puede observar también que las dos terceras partes del nimero de préstamos
corresponden a un monto menor a 8,000 Lempiras, debido a que como se menciond
anteriormente son préstamos dedicados al comercio minorista y al cultivo de productos de
ciclo corto. En promedio para Giiinope casi el 85% de los préstamos caen en mora de un
monto total de préstamos de 467,843.60 Lempiras.

Con respecto al nimero de meses en mora existe un total de 22 préstamos que representan
el 78% de la cartera morosa y un monto de L. 290,613.22 que llevan dos afios en mora,
como se puede apreciar en el cuadro 21.



Cuadro 21. Relacion entre el Tiempo de Morosidad y el Monto de la Cartera
en la Agencia Giiinope

Meses en N° de % %

Mora | Préstamos G Acumulado Monto (L.) G Acumulado

1-6 7 25.00 25.00 69116.51 19.95 19.95
7-12 6 21.43 46.43 156478.20 | 45.17 63.13
13-18 3 10.71 57.14 12928.54 3.73 68.86
19-24 6 21.43 78.57 52089.97 | 15.04 83.90
25-30 2 7.14 85.71 26425.00 7.63 91.53
31-50 4 14.29 100.00 29345.92 8.47 100.00
Total 28 100.00 346384.14 | 100.00

Fuente: Cooperativa de Ahorro y Crédito Zamorano Ltda.

La particularidad en esta agencia consiste en que el monto de los préstamos que exceden
los dos afios en mora solamente es de L. 55,770.92, una cantidad comparablemente menor
a la agencia Tegucigalpa, sin embargo se deben registrar como pérdida en los libros

contables ya que para la zona es una cantidad relativamente elevada.

4.2.4 Analisis de la Cartera de la Agencia Tatumbla

El 80% del numero de préstamos posee hasta un afio de mora, esto equivale a un monto de
L. 32,183.49. Se puede decir que esta agencia tiene muy pocos préstamos en mora que
exceden los doce meses, en total son 7 y representan un monto de L..29,322.50, sin embargo
debido a la situacion econdomica de Tatumbla esta cantidad se vuelve representativa, esto

se aprecia en el cuadro 22.

Cuadro 22. Relacion entre el Tiempo de Morosidad y el Monto de la Cartera
en la Agencia Tatumbla

Meses en N° de % %
Mora | Préstamos % |Acumulado| Monto (L.) % Acumulado
1-6 13 36.11 36.11 22449.41 29.74 26.74
7-12 16 44.44 80.56 32183.49 38.33 65.07
13-18 6 16.67 97.22 29020.50 34.57 99.64
19-24 1 2.78 100.00 302.00 0.36 100.00
Total 36 100.00 83955.40 100.00

Fuente: Cooperativa de Ahorro y Crédito Zamorano Ltda.

Con respecto al nimero de préstamos en mora la mayor frecuencia se encuentra en el rango
de L. 0 — 1,000 con casi 93%; sin embargo los préstamos en mora que interesa mas
recuperar son los que tienen un monto entre L. 8,001 a 14,000 que representan mas de las

dos terceras partes del nimero de préstamos en este rango, como se ve en el cuadro 23.




Cuadro 23. Relacion entre el Numero de Préstamos en Mora y el Monto
en la Agencia Tatumbla

5 .
N° de Préstamos N° de Préstamos en
Mora
%
Monto (L.) | Total % Total %
Acumulado
0-1000 14 34.15 34.15 13 92.86
1001-2000 10 24.39 58.54 8 80.00
2001-4000 9 21.95 80.49 8 88.89
4001-8000 5 12.20 92.68 5 100.00
8001-14000 3 7.32 100.00 2 66.67
Total 41 100.00 36 87.80

Fuente: Cooperativa de Ahorro y Crédito Zamorano Ltda.

4.2.5 Analisis del Costo de Oportunidad del Atraso del Préstamo

Como se menciond en materiales y métodos el costo de oportunidad del atraso del préstamo
se calculd a través de la tasa promedio entre los tres tipos de préstamos (automatico,
fiduciario e hipotecario), multiplicada por los dias de atraso para cada monto.

Debido a que la cartera de Tegucigalpa es bastante extensa, 172 préstamos atrasados, se
vuelve dificil presentar los datos en la tabla directamente, sin embargo se presentaran mas
adelante en forma resumida el total del costo de oportunidad de los préstamos para cada
agencia.

Cabe recalcar que la tasa promedio se obtuvo a través de la sumatoria de la tasa de
préstamos fiduciarios e hipotecarios, la cual es de 26%, y la tasa de préstamos automaticos,
la cual es de 22%, dando como resultado una tasa media de 24%. Debido a la no-
disponibilidad de datos con este promedio aritmético estamos castigando la cartera de
préstamos, ya que la mayoria de los préstamos son automaticos.

En el cuadro 24 se presenta el calculo del costo de oportunidad del atraso de los préstamos
para la agencia Giliinope debido a que esta sdlo tiene 33 préstamos y se vuelve factible
poder presentar los datos.

Se debe agregar que el calculo del valor diario de la tasa de interés promedio ponderada
resulto ser de 0.000666% y los datos sobre el nimero de dias atrasados para cada monto se
calculd hasta el 31 de mayo del 2001.



Cuadro 24. Costo de Oportunidad del Atraso del Préstamo
para la Agencia Giiinope hasta el 31 de mayo del 2001.

MONTO TIEMPO(dias) | Costo de Oportunidad
9154.00 1020.00 6224.72
40.40 180.00 4.85
4924.66 690.00 2265.34
18369.92 1020.00 12491.55
1258.80 660.00 553.87
14097.34 90.00 845.84
401.00 270.00 72.18
34242.55 180.00 4109.11
150000.00 300.00 30000.00
683.82 30.00 13.68
1075.32 360.00 258.08
0.35 0.00 0.00

4921.96 0.00 0.00
1300.00 1140.00 988.00
62553.01 0.00 0.00
5177.99 150.00 517.80
523.34 210.00 73.27
1486.55 480.00 475.70
20000.00 840.00 11200.00
28958.11 0.00 0.00
6000.00 510.00 2040.00
522.00 1200.00 417.60
587.70 630.00 246.83
38935.81 600.00 15574.32
6425.00 750.00 3212.50
5441.99 390.00 1414.92
25000.00 0.00 0.00
4321.83 360.00 1037.24
5200.00 660.00 2288.00
1183.00 690.00 544.18
156.70 270.00 28.21
0.64 150.00 0.06
14873.77 150.00 1487.38
Total 98385.21

Fuente: Cooperativa de Ahorro y Crédito Zamorano Ltda.

El costo de oportunidad del atraso del préstamo es una medida del riesgo de la cartera
debido a que expresa el valor del dinero que se ha dejado de percibir por los dias de mora,
es decir es el costo del dinero.

En el cuadro 25, se presenta el total del costo de oportunidad, el cual asciende a un monto
de L. 496,866.97; y el monto desglosado para cada agencia, donde se puede apreciar que la
agencia Tegucigalpa es la que posee el mayor costo de oportunidad debido al nimero de



préstamos en mora y al monto de los mismos, obteniendo un costo de oportunidad de L.
382,561.32, equivalente a casi el 77% del total, es decir més de las tres cuartas partes del

costo de oportunidad total de la cooperativa.

Cuadro 25. Costo de Oportunidad del Atraso del Préstamo

Agencias Costol\(jle(:n(l)tgo(lggmdad Porcentaje
Tegucigalpa 382561.32 76.99
Gtiinope 98385.21 19.80
Tatumbla 15920.44 3.21
Total 496866.97 100

Fuente: Cooperativa de Ahorro y Crédito Zamorano Ltda.

Sin lugar a duda la agencia Tegucigalpa es la mas riesgosa de todas debido al alto grado de
incumplimiento que poseen sus cooperantes y al no-seguimiento de los préstamos por parte
de la cooperativa.



4.3 PLAN DE RECUPERACION
4.3.1 Analisis Situacional
4.3.1.1 Indicadores Financieros Utilizando el Balance General y el Estados de
Resultados para los periodos Enero — Diciembre 1999 y 2000

Se encontrd a través de los indices de crecimiento que la cooperativa ha disminuido de
1999 al 2000 en un 12.47% sus activos y en un 81.72% la suma del patrimonio mas las

reservas, es decir que en un lapso de un afio debido al pago a proveedores principalmente la
cooperativa se ha desfinanciado, como se aprecia en el cuadro 26.

Cuadro 26. Indicadores Financieros de la Cooperativa Zamorano Ltda.

Indicadores Financieros 1999 2000 Cambio
Indice de Crecimiento
Patrimonio + Reservas (Lp.)  [*°071°"%914353.46 | -81.72%
Activos (Lp.) 11845291, 10997997 | _12.47%
Estructura de los Activos
Circulante / Activo 83.82% 82.43% -1.39%
Cartera / Activo 46.61% 39.73% -6.88%
Otros Activos/ Activo 16.18% 17.57% 1.39%
Estructura de los Pasivos
Obligaciones con Publico / Pasivo 100.85% | 100.71% -0.14%
Reservas / Pasivo 7.45% 7.66% 0.21%
Patrimonio / Pasivo 65.67% 42.92% -22.75%
Indices de Rentabilidad
Utilidad del Periodo / Ingresos totales | 1.86% | -327.85% -329.71%
Beneficio neto / Patrimonio 1.02% |-2032.60% -2033.62%
Beneficio Bruto / Activo Total 9.74% -1.81% -11.55%
Beneficio Bruto / Préstamos 20.89% -4.59% -25.48%
Indices de Cartera
Provision InCObr:;)g?:r/ Préstamos por 2. 11% 2 85% 0.74%
Préstamos / Total Pasivo real y capital | 80.70% 43.36% -37.34%

Fuente: Cooperativa de Ahorro y Crédito Zamorano Ltda.

En cuanto a la estructura de los activos la relacion entre el monto del activo circulante y el
total de activos disminuy6 en 1.39%, es decir hay menor liquidez; por otra parte, el monto
de la cartera entre el total de activos también disminuy¢ casi un 7%, lo cual indica que hay
menos dinero para canalizarlo en forma de préstamos.

Sin embargo la relacion porcentual entre otros activos y el total de los mismos incremento
de 1999 al 2000 en 1.39% debido a la acumulacion y compra de mercaderia principalmente.



En términos de la estructura de los pasivos, la relacion entre las obligaciones con el publico
y el pasivo disminuy6 en un 0.14% debido a que se dejo de pagar a los aportadores los
intereses en ahorros y a los proveedores. El indice entre las reservas con el total del pasivo
aument6 en 0.21% debido a que se dejo en reserva mas dinero para el pago a proveedores.
No obstante se puede apreciar que la relacion entre el patrimonio y el total del pasivo
disminuyd en 22.75% debido principalmente al retiro masivo de socios aportadores.
Refiriéndose a los indices de rentabilidad se puede observar que la relacion porcentual entre
la utilidad del periodo con los ingresos totales disminuyé drasticamente entre un afio y otro
en 291.05%, es decir el afio 2000 la cooperativa no percibi6 utilidad alguna. El cambio en
los otros indices de rentabilidad result6 negativo, lo que confirma que el afo 2000 la
cooperativa solo tuvo deudas debido al incumplimiento en el pago de préstamos por parte
de los cooperantes y a una mala gestion administrativa.

Con respecto a los indices de cartera la relacion entre la provision de incobrables y los
préstamos por cobrar aument6 en 0.74%, y la relacion entre los préstamos con el total de
pasivo real mas el capital disminuy6 en 37.34% debido a que se dejé de otorgar préstamos
a los cooperantes.

4.3.2 Plan Estratégico de Mercadeo

4.3.2.1 Vision de la Cooperativa

Llegar a posicionarnos en el mercado hondurefio entre las empresas lideres de servicios
financieros brindando a nuestros clientes un servicio eficaz, seguro e innovador;
apoyandonos en la captacion de fondos y adaptandonos a los cambios con soluciones
factibles que permitan alcanzar el bienestar econdmico de nuestros cooperantes.

4.3.2.2 Mision de la Cooperativa

Somos una institucion financiera dedicada a la captacion y canalizacion de fondos que
permitan el desarrollo de nuestros cooperantes, ofreciendo servicios acordes con las
necesidades cambiantes del mercado a través de la implementacion tecnologica y la
proyeccion de una estructura e imagen soélida, contribuyendo a mejorar la calidad de vida
de nuestros socios y de la comunidad, satisfaciendo sus expectativas.

4.3.2.3 Objetivos de la Cooperativa

4.3.2.3.1 Corto Plazo
I. Captar fondos de la Cooperativa Pespirense via deuda, para reactivar los
servicios de préstamos
II. Negociar con los inversionistas la deuda sobre los depdsitos a plazo vencidos
III. Evitar que los socios cooperantes pierdan sus aportaciones y retiren sus
cuentas
IV. Aumentar el nimero de afiliaciones en las agencias Zamorano y Giiinope para
elevar el patrimonio de la cooperativa a través de estrategias promocionales
V. Buscar nuevas fuentes de financiamiento que otorguen fondos con intereses
blandos para ser canalizados en préstamos



4.3.2.3.2

L.

II.

I1I.

IV.

4.3.2.3.3

II.

I1I.

4.3.2.4

4.3.24.1

II.

I1I.

IV.

4.3.2.4.2

Mediano Plazo

Aumentar la participacion y el posicionamiento en el mercado financiero a
través de la implementacion de nuevos servicios y de estrategias
promocionales
Capacitar a los empleados de las agencias para ofrecer un mejor servicio al
cliente
Mejorar el sistema contable a través del uso de programas mas sofisticados
que permitan la obtencidon de informacion actualizada y precisa
Concentrar la actividad financiera en los mercados de Zamorano y Giiinope
Largo Plazo

Solventar las deudas contraidas por el financiamiento con las instituciones
respectivas
Evitar que la cooperativa pierda su autonomia y forme parte de otra institucion
financiera
Mejorar el nivel econdmico de los cooperantes, elevando el nivel de ahorro de
los mismos

Metas
Corto Plazo
Captar L. 15,000,000 de la cooperativa Fraternidad Pespirense via deuda, para
reactivar los servicios de préstamos fiduciarios e hipotecarios en los mercados
de Zamorano e hipotecarios en Giiinope exclusivamente
Financiar la deuda de depdsitos a plazo fijo de L. 7,465,236 con los
inversionistas en un plazo no mayor a seis meses
Destinar L.10,000 en promociéon de la imagen de la cooperativa dentro del
valle de Zamorano dentro de los proximos tres meses para la captacion de
socios
Incrementar el nimero de socios a una tasa anual del 15% y 10%, en
Zamorano y Giiinope respectivamente en un plazo menor a un afo
Disminuir al menos en un 15% la cartera morosa de Tegucigalpa,
implementando métodos de cobro o la via judicial en un plazo menor a un afio
Mediano Plazo

I. Instituir nuevas lineas de servicios como: vacaciones, gastos de graduacion, compra
del anillo, anticipos de sueldo, seguros médicos y préstamos puente para captar
fondos de los estudiantes y personal, en un plazo méximo de tres afios.

I. Destinar L.15,000 en la capacitacion del personal de trabajo en cuanto al uso de
programas contabilidad de costos y técnicas de administracion de recursos para
ofrecer un mejor servicio a los socios, en un plazo no mayor a dos afios.

III. Adoptar el sistema contable de la cooperativa Fraternidad Pespirense en todas las
filiales debido a que la misma impone esto como requisito para el préstamo de los
L. 15,000,000 en un plazo maximo de 2 afios



IV. Clausurar definitivamente la filial en Tatumbla y disminuir en mas de un 50% las
operaciones en Tegucigalpa para concentrar esfuerzos promocionales y de
operacion en Zamorano y Giiinope

4.3.24.3

II.

I1I.

IV.

4.3.3

4.3.3.1

L
II.
III.
IV.

V.

VL

VIL
VIIL

4.3.3.2

II.
II1.
IV.
VL

VIIL

VIIL

Largo Plazo

Disminuir la deuda con la cooperativa Pespirense en un 70% para diciembre
del 2008

Diversificar la deuda de la cooperativa con la Fraternidad Pespirense en un
30% sobre el monto adeudado para evitar la pérdida de la autonomia en un
plazo de 7 afios obteniendo financiamiento de ONG’s, EAP y otras CAC’s
Incrementar en un 35% el patrimonio de la cooperativa via incremento en el
nivel de ahorro de los cooperantes en un periodo de 10 afios.

Retribuir a los cooperantes el pago sobre la deuda en aportaciones, intereses
en ahorros y depdsitos a plazo al menos en un 80%, en un plazo méaximo de 10
afios.

Analisis FODA

Fortalezas

Nombre de la cooperativa

Los actuales clientes

Diversificacion de servicios en cuanto préstamos y ahorros

Tasas de ahorros comparables a la competencia del sector cooperativista
Capacidad de ahorro de los actuales clientes

Pago de intereses por préstamos y aportaciones directamente de la Escuela
Agricola Panamericana (trabajadores afiliados)

Disposicion de trabajar por parte del personal de la cooperativa

Conocimiento del sistema cooperativista por parte del personal de la
cooperativa

Oportunidades

Alianza con la Pespirense

Préstamos de L. 15,000,000 para la renovacion de servicios de préstamos en
Zamorano y Giiinope

Mercados potenciales en Zamorano y Gliinope

Servicios colaterales a estudiantes, trabajadores y personal administrativo de
la Escuela Agricola Panamericana

Captacion del segmento profesores de la Escuela Agricola Panamericana
Cercania de los mercados que se pretende acaparar

Capacitacion del personal administrativo en el uso de sistemas contables
efectivos

Financiamiento por parte de instituciones no gubernamentales (ONG’s) u
otros organismos de ayuda financiera.



4.3.3.3

Debilidades
I. Malas politicas de cobro de los préstamos y falta de seguimiento de los
mismos
II. Deficiencia en el incentivo al ahorro de los socios por parte de la cooperativa
II1. Falta de disponibilidad de dinero en efectivo para las operaciones diarias
IV. Alto grado de mora en la cartera de préstamos, principalmente en la agencia
Tegucigalpa
V. Desconocimiento de algunos de los servicios de la cooperativa debido a una
débil estrategia promocional en el mercado de Zamorano y Giiinope
VI. Falta de plan estratégico con las respectivas metas anuales en cuanto a la tasa
de afiliacion anual, gastos administrativos, presupuesto para publicidad y
cartera de préstamos
VII. Imposicion de demandas juridicas por parte de algunos socios insatisfechos de
la cooperativa

VIII. Mercado polarizado a nivel de Zamorano (ej: profesores y personal de campo)

4.3.34

4.3.4

El)

E2)

IX. Falta de capacitacion del personal administrativo en el manejo de un sistema
contable adaptado a la cooperativa
X. Falta de personal encargado de publicidad, promocion y reclutamiento de
nuevos cooperantes en empresas con capacidad de pago
XI. Pérdida de imagen y credibilidad por parte de los cooperantes, debido a una
pobre gestion administrativa.

Amenazas
I. Preferencia por parte de los cooperantes y socios potenciales de los servicios

otorgados por instituciones bancarias o financieras nacionales e
internacionales.

II. Incremento del grado de morosidad con la adquisicion del financiamiento por
parte de la Fraternidad Pespirense

II. Clausura de la cooperativa por via judicial

IV. Débil persuasion del publico debido a estrategias promocionales mal
enfocadas

V. No-implementacion de fondos para el entrenamiento del personal y captacion
de nuevos afiliados a través de la promocion de servicios.

VI. Retiro de financiamiento por parte de la cooperativa Fraternidad Pespirense

Estrategias para la Cooperativa de Ahorro y Crédito Zamorano Ltda.

E1=F1+F2+ 02+ 06+ 08
Penetracion de mercado a través de estrategias promocionales efectivas en Giiinope
y Zamorano respectivamente.

E2=F5+F6+ 02+ 04+ 05

Desarrollo de servicios a través del establecimiento de nuevas lineas en los
mercados actuales con el financiamiento otorgado por parte de la Fraternidad
Pespirense.



E3=F4+F7+F8+ 03+ 06+ 07
E3) Desarrollo de mercados potenciales con los mismos servicios en Tegucigalpa,
previo una reestructuracion de la imagen, politicas de cobro y el sistema contable.

E4=F2+F3+F5+01
E4)  Estrategia de integracion horizontal por medio de la fusidon con la cooperativa
Fraternidad Pespirense.



A continuacidn se presenta en el cuadro 27 los costos anuales de implementacion para cada
una de las estrategias. Cabe recalcar que para las estrategias dos y tres se uso una tasa del
20%, que es el porcentaje al cual se espera que la cooperativa Pespirense preste los

L.15,000,000.

Cuadro27. Costos Anuales de Implementacion de las Estrategias

Estrategias Significado Descripcion Medios Cantidad COSt(E ')I'otal
Afiches 1400 (18*24") 29,400
Trifolios 1400 10,604
Penetracion de Anuncio periddico 5 dias 15,600
E1 mercado Publicidad Hojas volantes 1400 , 3,500
Anuncio radial 1CD+10 SPOtS/d'a 19,800
en 6 dias
78,904
Anticipo de sueldo 200 sueldos 120,000
Vacaciones 100 estudiantes 150,000
Préstamos puente | 100 estudiantes 450,000
Graduacion 150 estudiantes 135,000
Desarrollo de Anillo de .
E2 Servicios Sl\él;\tz\éicz)ss graduacion 150 estudiantes 112,500
con nuevas lineas Seguro médico 100 empleados 750,000
Gastos
Administrativos anual 300,000
Publicidad anual 80,000
2,126,404
Publicidad anual 78,904
Compra de 3 computadoras y
Software 135,000
) 2 software
y equipo
Capacitacion de 2 CUrSOS 75.000
personal
Desarrollo de Sueldo encargado
N anual 45,000
E3 mercado potencial ?g:\ljiiliiz de afiliaciones !
en Tegucigalpa SerV|C|o§ de ahorro anual 1,600,000
y préstamo
Material _dg oficina anual 8.000
y suministros
Sueldos a personal 6 empleados 190,000
Otros gastos anual 50,000
2,181,904
5 Rgmodela_cic’m de 250,000
E4 Integracmn Fusion instalaciones
horizontal Capacitacion 2 cursos 75,000
Liquidaciones N/A




4.3.5 Cronograma de Actividades para el Plan de Recuperacion de la Cooperativa
En el siguiente cronograma se muestran las principales actividades que deben realizarse con
el objeto de iniciar la estrategia de recuperacion a seguir por parte de la cooperativa.

Actividades

Trimestres

2002

2003

Ene - Mar| Abr - Jun | Jul - Sep |Oct - Dic |Ene - Mar| Abr - Jun |Jul - Sep | Oct - Dic




5. CONCLUSIONES

Como lo muestran los resultados del estudio de mercado, las variables conocimiento
acerca de la cooperativa y la credibilidad hacia la misma, tienen en promedio un 22% y
un 40% para Zamorano y Gliinope respectivamente, concluyendo que esto se debe a:

a) Deficientes estrategias promocionales

b) Malas politicas administrativas

¢) Deuda con cooperantes sobre aportaciones, captaciones de fondos y ahorros

d) Rumores sobre pérdida del capital aportado por parte de los actuales socios

Con respecto a la demanda potencial se concluye que en promedio para las dos
poblaciones existe un 35% de las personas que necesitan de algun tipo de préstamo, es
decir, queda todavia un mercado insatisfecho en busca de financiamiento al cual la
cooperativa puede llegar.

En cuanto a la cartera de préstamos se concluye que la agencia Tegucigalpa resulta ser
la que posee mayor grado de morosidad debido a que la cooperativa en general no
cuenta con politicas de cobro y crédito eficientes que permitan recuperar el capital
prestado, un sistema o control de seguimiento al préstamo y el monitoreo continuo del
cliente.

El principal problema de la cooperativa se debe a la deuda que posee con los
inversionistas sobre depdsitos a plazo fijo, la pérdida de cooperantes en casi un 50% de
su capital, y el incumplimiento al pago de préstamos por parte de los socios; todo esto
en conjunto ha disminuido de manera excesiva el patrimonio y las reservas de la
institucion, restandole solidez y llevandola a una quiebra técnica.

Se puede concluir que la cooperativa actualmente no se encuentra capacitada para

manejar un mercado tan complejo como lo es el capitalino, debido a que no cuenta con:

a) Infraestructura adecuada

b) Sistema contable acorde con las necesidades de la gestion administrativa

c) Politicas de cobro y crédito efectivas

d) Personal administrativo capacitado para la captacion de nuevos socios y el
mantenimiento de los mismos

e) Imagen y estructura solida.

6. Con respecto a las estrategias que puede seguir la cooperativa se concluye que la
mas viable es la estrategia de integracion horizontal por medio de la fusién con la
cooperativa Pespirense debido a que involucra un menor grado de riesgo para el
patrimonio y garantiza de mejor forma que se restituya el patrimonio en el largo
plazo



6. RECOMENDACIONES

Se recomienda que se delegue un porcentaje del préstamo de la cooperativa Pespirense
para la renovacion de servicios y la aplicacion de estrategias promocionales enfocadas
en las poblaciones de Zamorano y Giiinope respectivamente, para afianzar la imagen
de la cooperativa al mismo tiempo que se incrementa el nimero de afiliaciones.

Se debe realizar una reestructuracion de las politicas de cobro y crédito para poder
minimizar el riesgo de la cartera de préstamos y disminuir el costo de oportunidad del
atraso del mismo para encontrar rentabilidad y asegurar la recuperacion de los
préstamos.

Con respecto a la captacion de fondos via deuda a la cooperativa Pespirense se debe
enfatizar en las negociaciones la concordancia del plazo entre los recursos captados y
las actividades a financiar por la cooperativa con ese capital, de manera que se pueda
recuperar el capital invertido.

La capacitacion del personal de trabajo de la cooperativa en el manejo de un sistema
contable adaptado a la misma es esencial para el buen funcionamiento, el ordenamiento
y la actualizacién de las cuentas de los actuales socios.

Se deben realizar anualmente planes estratégicos a corto plazo para identificar y definir
las metas para la cooperativa con respecto a:

a) Gastos administrativos y operacionales

b) Cartera de préstamos

¢) Afiliacién de nuevos socios

d) Capacitacion de personal

e) Presupuesto para publicidad

La implementacion de nuevas lineas de servicios para la captacion de nuevos mercados
en la poblacion de Zamorano principalmente es recomendable si se quiere acaparar
nuevos segmentos de mercado como: estudiantes, personal administrativo y profesores.

La readecuacion de las deudas que poseen los clientes con la cooperativa es necesaria
para interrumpir el proceso de incobrables y llegar a recuperar en un menor tiempo y en
un mayor porcentaje los montos adeudados.

Finalmente la blisqueda de nuevas fuentes de financiamiento es saludable para la
cooperativa en funcion de diversificar la deuda con la cooperativa Pespirense si se
quiere conservar la autonomia de la cooperativa a largo plazo.
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8. ANEXOS

COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO

"ZAMORANO"
BALANCE AL DICIEMBRE DE 1999
CUENTAS PARCIALES [TOTALES
ACTIVO 11845291.5
CAJA Y BANCOS 446930.58
CAJA GENERAL 169025.23
CAJA GENERAL GUINOPE 53208.61
BANCAHSA CTA CHEQUES -46285.37
BANCAHSA CTA DE AHORRO 59934.18
ESPECIES FISCALES 0
CAJA MONEDA EXTRANJERA 62762.63
CUANTA DE AHORRO FACACH 680.59
CAJA DEL ZAMORANO 10000
CUENTA DE AHORRO EN DOLARES -109.25
SOGERIN SUCURSAL 3800.35
FONDO DE CAJA TEGUCIGALPA 20000
DEPOSITO A PLAZO FACACH 50000
CAJA GENERAL TATUMBLA 0
CAJA DE SUCURSAL TEGUGALPA 38913.61
FONDO CAJA CHICA TATUMBLA 5000
CTAS. BANCORP 0
CTA. CHEQ. SOGERIN 0
FONDO DE CAJA GUINOPE 20000
CUENTAS POR COBRAR 8194448.56
PRESTAMOS 5521744.03
OTRAS CUENTAS POR COBRAR 2493573.59
ANTICIPOS POR LIQUIDAR 24557.89
CUENTAS PENDIENTES POR LIQUIDAR 141339.82
PRESTAMOS ESPECIALES 13233.23
MERCADERIA 1287354.66
INVENTARIO 1287354.66
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO 1400604.77
MOBILIARIO Y EQUIPO 395752.52
DEPRECIACION ACUMULADA DE MOBIL. -100611.93
VEHICULOS 69135.99
TERRENOS 260762.77
EDIFICIO 775565.42
INVERSIONES A LARGO PLAZO 214466.25
PLAN QUINQUENAL 28794.67




CUENTAS PARCIALES TOTALES
INVERSIONES CORRIENTES 12391.49
CONVENIO DE CAPITALIZACION 64484.17
INV.L/PLAZO 1.P.C.A. 56671.27
ASISTENCIA TECNICA EN COMP. 9556.16
ACTIVO DIFERIDO 301486.68
13 AVO. MES ANTICIPADO 0
ALQUILERES PAGADOS POR ANTICIP. 500
PASIVO 6842265.39
CUENTAS POR PAGAR 6900164.59
AHORRO RETIRABLES 315494.52
OTRAS CUENTAS POR PAGAR -510097.97
OBLIGACIONES A PAGAR 322583.98
OBLIGACIONES A PAGAR A LARGO PLAZO 66916.72
AHORROS NAVIDENOS 12642.63
AHORROS EN DOLARES 45751.06
AHORROS DE MENORES 41416.01
AHORRO RESPALDO 0
DEPOSITO A PLAZO 6605457.64
FLUCTUACION CAMBIARIA -57899.2
FLUCTUACION CAMBIARIA -57899.2
PATRIMONIO Y RESERVAS 4957751.27
PATRIMONIO 4448105.97
APORTACIONES 4448105.97
RESERVAS 509645.3
RESERVA LEGAL 52186.44
RESERVA PARA IMPREVISTOS 38117.36
EXCEDENTES Y PERDIDAS -82394.94
RESERVA PARA CUENTAS INCOBRABLES 116706.72
EXCEDENTE A DISTRIBUIR 55289.97
FONDO SOCIAL 10268.4
RESERVAS PATRIMONIALES U.S.F. 91850.66
RESERVA CONST. EDIFICIO 102001.96
RESERVA S/AHORRO Y PRESTAMO 125618.73
EXCESOINSUFICIENCIA) ING/GASTOS 45274.84
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 11845291.5




COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO "ZAMORANO"

BALANCE AL DICIEMBRE DEL 2000

CUENTAS PARCIALES TOTALES
ACTIVO 10367897.88
CAJA Y BANCOS -5126.95
CAJA GENERAL 1465.27
CAJA GENERAL GUINOPE 0
BANCAHSA CTA CHEQUES -54038.87
BANCAHSA CTA DE AHORRO 33679.13
ESPECIES FISCALES -2066
CAJA MONEDA EXTRANJERA 14278.54
CUENTA DE AHORRO FACACH 132.38
CAJA DEL ZAMORANO 0
CUENTA DE AHORRO EN DOLARES 1283.15
SOGERIN SUCURSAL 139.45
FONDO DE CAJA TEGUCIGALPA 0
DEPOSITO A PLAZO FACACH 0
CAJA GENERAL TATUMBLA 0
CAJA DE SUCURSAL TEGUGALPA 0
FONDO CAJA CHICA TATUMBLA 0
CTAS. BANCORP 0
CTA. CHEQ. SOGERIN 0
FONDO DE CAJA GUINOPE 0
CUENTAS POR COBRAR 6146199.55
PRESTAMOS 40994431
OTRAS CUENTAS POR COBRAR 1880965.5
ANTICIPOS POR LIQUIDAR 0
CUENTAS PENDIENTES POR LIQUIDAR 158878.3
PRESTAMOS ESPECIALES 6912.65
MERCADERIA 2404941.13
INVENTARIO 2404941.13
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO 1442361.09
MOBILIARIO Y EQUIPO 236287.75
DEPRECIACION ACUMULADA DE MOBIL. 0
VEHICULOS 0
TERRENOS 265562.77
EDIFICIO 940510.57
INVERSIONES A LARGO PLAZO 256466.25
PLAN QUINQUENAL 28794.67
INVERSIONES DE CAPITAL 42568.49
INVERSIONES CORRIENTES 54391.49
CONVENIO DE CAPITALIZACION 64484.17
INV. L/IPLAZO I.P.C.A. 56671.27
ASISTENCIA TECNICA EN COMP. 9556.16
ACTIVO DIFERIDO 123056.81

13 AVO. MES ANTICIPADO

0




CUENTAS PARCIALES TOTALES
PAPELERIAY UTILES DE OFICINA 122556.81

PASIVO 9453544.42
CUENTAS POR PAGAR 9520532.13

AHORRO RETIRABLES 772563.45

OTRAS CUENTAS POR PAGAR -84255.98
OBLIGACIONES A PAGAR 0
OBLIGACIONES A PAGAR A LARGO PLAZO | 1254363.87

AHORROS NAVIDENOS 14880.17

AHORROS EN DOLARES 48228.45

AHORROS DE MENORES 49515.4

AHORRO RESPALDO 0

DEPOSITO A PLAZO 7465236.77
FLUCTUACION CAMBIARIA -66987.71
FLUCTUACION CAMBIARIA -66987.71
PATRIMONIO Y RESERVAS i 4781604.2
PATRIMONIO 4057512.45
APORTACIONES 4057512.45

RESERVAS 724091.75

RESERVA LEGAL 52186.44

RESERVA PARA IMPREVISTOS 38117.36
EXCEDENTES Y PERDIDAS 153475.16

RESERVA PARA CUENTAS INCOBRABLES 116706.72
EXCEDENTE A DISTRIBUIR 55289.97

FONDO SOCIAL 14038.39

RESERVAS PATRIMONIALES U.S.F. 91850.66

RESERVA CONST. EDIFICIO 58803.08

RESERVA S/AHORRO Y PRESTAMO 143623.97
EXCESO(INSUFICIENCIA) ING/GASTOS -3867250.74
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 10367897.88




COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO

"ZAMORANO"
ESTADO DE RESULTADOS AL DIC. 1999
PARCIALESTOTALES
INGRESOS 2440060.7
INTERESES 1682638.41
INTERESES SOBRE PRESTAMOS 1619866.37
INTERESES SOBRE INVERSIONES 6000
INTERESES GANADOS S/DEPOSITO 3046.27
INTERESES S/CTA. AHORRO BANCAHSA 8675.02
INTERESES S/CTA. AHORRO FACACH 38379.48
INT. DEP. L/P I.P.C.A. 6671.27
OTROS INGRESOS 755622.29
CUOTAS DE INGRESO 15675.42
OTROS INGRESOS 434986.68
INGRESOS POR VENTA 304960.19
OTROS INGRESOS 1800
INGRESOS POR FOTOCOPIADO 1800
EGRESOS 2394785.86
GASTOS DE ADMINISTRACION 1218550.36
SUELDOS 573919.74
SUMINISTROS Y MATERIALES DE OFIC. 16028.54
GASTOS AUDITORIA 0
GASTOS ASAMBLEA ANUAL 46950.18
COMUNICACION 16101.74
GASTOS VARIOS 40512.48
DEPRECIACION DE MOBIL. Y EQUIPO 36349.32
TRECEAVO MES 67471.09
FIANZA 14488.44
GASTOS JUNTA DE VIGILANCIA 2672
GASTOS JUNTA DIRECTIVA 3005.2
GASTOS COMITE DE CREDITO 2614.35
REPARACION Y MANTENIMINETO DE EQ. 9457.6
GASTOS DE COMITE DE EDUCACION 250
CUOTA SOSTENIMIENTO FACACH 500
ALQUILERES SUCURSALES 26295
COMISIONES SUCURSAL 17087.81
AGUAY LUZ SUCURSAL 3449.56
TRAMITES LEGALES 13971.36
CONSULTA MEDICA EMPLEADOS 0
GASTOS NAVIDENOS 6934.32
SERVICIOS BANCARIOS 4038.95
PROMOCION Y PUBLICIDAD 6576.25
SEGURO MEDICO 32536
CAPACITACION 2550
VACACIONES 32915.87
UNIFORMES EMPLEADOS 8675




TRANSPORTES 45892.49
BONIFICACION 54712.01
PRESTACIONES SOCIALES 311691
CATORCEAVO MES 41759.45
ALQUILER OFICINA PRINCIPAL 14993.97
COMBUSTIBLE 29653.3
ALQUILER DE TATUMBLA 700
COMISIONES POR AFILIACION 4670.01
IMPUESTO S/VENTAS 9649.23
FONDO DE EDUCACION 0
GASTOS INSPECCION IPCA 0
SEGUROS 0
SEGUROS SOBRE AHORRO Y PRESTA. 0
GASTOS DE ADMINISTRACION S. M. 67944.54
SUELDOS EMPLEADOS 970
COMUNICACIONES 24797.06
ALQUILER OFCINA PRINCIPAL 21583.68
SUMINISTROS 20593.8
GASTOS FINANCIEROS 1108290.96
INTERESES 1108290.96
INTERESES SOBRE AHORROS RETIRAB. 71866.71
INTER. S/APORTACIONES 274719.65
INTERESES PAGADOS S/PRESTAMOS 3095.5
INTERESES S/AHORROS NAVIDENOS 8687.06
INTERESES PAGADOS S/AHORRROS 1774.84
INTERESES PAG. S/AHORROS DE MENO. 6776.22
INTERESES S/AHORRO RESPALDO 3514
INTERESES S/DEPOSITO A PLAZO 741019.58
PAGO DE INTERESES POR EMPENO 0
GASTOS PAPEL PRESTAMO FACACH 0
TOTAL INGRESOS 2440060.7
TOTAL EGRESOS 2394785.86
BENEFICIO BRUTO 1153565.8

EXCESO (INSUFICIENCIA) ING/GASTOS

45274.84




COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO "ZAMORANO"

ESTADO DE RESULTADOS AL DIC. 2000

PARCIALES TOTALES
INGRESOS 1179568.36
INTERESES 1151537.54
INTERESES SOBRE PRESTAMOS 1144415.29
INTERESES SOBRE INVERSIONES 0
INTERESES GANADOS S/DEPOSITO 0
INTERESES S/CTA. AHORRO BANCAHSA 2170.46
INTERESES S/CTA. AHORRO FACACH 4951.79
INT. DEP. L/P I.LP.C.A. 0
OTROS INGRESOS 25538.32
CUOTAS DE INGRESO 6580
OTROS INGRESOS 14502.83
INGRESOS POR VENTA 4455.49
OTROS INGRESOS 2492.5
INGRESOS POR FOTOCOPIADO 2492.5
EGRESOS 5046819.1
GASTOS DE ADMINISTRACION 1367661.64
SUELDOS 650054.82
SUMINISTROS Y MATERIALES DE OFIC. 9156.33
GASTOS AUDITORIA 29.5
GASTOS ASAMBLEA ANUAL 43898.76
COMUNICACION 35046.09
GASTOS VARIOS 67525.79
DEPRECIACION DE MOBIL. Y EQUIPO 39184.6
TRECEAVO MES 16032
FIANZA 0
GASTOS JUNTA DE VIGILANCIA 2253.5
GASTOS JUNTA DIRECTIVA 55683.2
GASTOS COMITE DE CREDITO 400
REPARACION Y MANTENIMINETO DE EQ. 4000
GASTOS DE COMITE DE EDUCACION 0
CUOTA SOSTENIMIENTO FACACH 0
ALQUILERES SUCURSALES 28375
COMISIONES SUCURSAL 38113.87
AGUA Y LUZ SUCURSAL 3272.84
TRAMITES LEGALES 41340
CONSULTA MEDICA EMPLEADOS 8079.75
GASTOS NAVIDENOS 0
SERVICIOS BANCARIOS 2265.61
PROMOCION Y PUBLICIDAD 10038
SEGURO MEDICO 8416.25
CAPACITACION 0
VACACIONES 29813.78




UNIFORMES EMPLEADOS 0
TRANSPORTES 47124.83
BONIFICACION 14257
PRESTACIONES SOCIALES 142219.41
CATORCEAVO MES 35382
ALQUILER OFICINA PRINCIPAL 51187.93
COMBUSTIBLE 16600
ALQUILER DE TATUMBLA 0
COMISIONES POR AFILIACION 8065.92
IMPUESTO S/VENTAS -1263.64
FONDO DE EDUCACION 500
GASTOS INSPECCION IPCA 10708.5
SEGUROS 0
SEGUROS SOBRE AHORRO Y PRESTA. 0
GASTOS DE ADMINISTRACION S. M. 0
SUELDOS EMPLEADOS 0
COMUNICACIONES 0
ALQUILER OFICINA PRINCIPAL 0
SUMINISTROS 0
GASTOS FINANCIEROS 3679157.46
INTERESES 3679157.46
INTERESES SOBRE AHORROS RETIRAB. 92711.32
INTER. S/APORTACIONES 408423.06
INTERESES PAGADOS S/PRESTAMOS 173113.28
INTERESES S/AHORROS NAVIDENOS 2280.4
INTERESES PAGADOS S/AHORRROS 0
INTERESES PAG. S/AHORROS DE MENO. 7102.35
INTERESES S/AHORRO RESPALDO 0
INTERESES S/DEPOSITO A PLAZO 2987340.69
PAGO DE INTERESES POR EMPENO 3271.52
GASTOS PAPEL PRESTAMO FACACH 4914.84
TOTAL INGRESOS 1179568.36
TOTAL EGRESOS 5046819.1
BENEFICIO BRUTO -188093.28
EXCESO (INSUFICIENCIA) ING/GASTOS -3867250.74




ENCUESTA FORMAL PARA LA POBLACION DE GUINOPE Y ZAMORANO

Variables de Mercado

Submercado Consumidor:

1.- (Es Ud. Socio (a) actualmente de alguna cooperativa?
Si No

2.-¢Conoce ud. la cooperativa Zamorano Ltda.?

Si No

3.- (Estaria Ud. dispuesto a utilizar sus servicios?

Si No

4.- ;Cual seria el monto mensual minimo que aportaria usted?
a) 100-200L 0

b) 201-300L 0

c) 301-400L 0

d) 401-500L 0

e) Otros O

5.- (De los siguientes servicios cudles estaria interesado (a) en recibir?
a) Abhorros retirables 0

b) Ahorros navidefos

c) Préstamos automaticos
d) Préstamos fiduciarios
e) Préstamos hipotecarios
f) Anticipo de sueldo

g) Otros

I B B

6a) ;Ha solicitado ud. algtn tipo de préstamos en los ultimos 3 afios?
Si No

6b) Si la respuesta es (si), en qué tipo de institucion financiera lo solicitd?

7a) ;Requiere en la actualidad algln tipo de préstamo personal?
Si No

7b) Si la respuesta es (si), por qué cantidad lo solicitaria?
a) 1000-2000L [
b) 2001 -3000L [
c) 3001-4000L [
d) 4001-5000L [
e) 5001-10000L [
f) Otros O

8.- Conoce Ud. Las ventajas que ofrece la cooperativa Zamorano Ltda.?
Si No




9a) Siente desconfianza al trabajar con la cooperativa Zamorano Ltda.?

Si

No

9b) Si la respuesta a lo anterior es (si), porque siente desconfianza?

Informacién Demografica:

l.-

M

Qué porcentaje de los aportadores son:
F

2.-

X/
L X4

X/
L X4

X/
o
*
L X4

3.-

X/
L X4
X/
L X4
X/

*

*

RS

*

X/
L X4

4.-

X/
L X4

DS

L)

*
°

X/
°e

X/
L X4

La edad en la que oscilan los aportadores es de:
18-26 0

27-35
36-44
45-53
54-62
63-71
Otra

N O Y B ) O

Los ingresos mensuales promedios estan entre:
1000-2000 L 0

2000-3000 L
3000-4000 L
4000-5000 L
Otros

I O A O

En qué zona reside usted?

Jicarito O
Tegucigalpa 0
EAP O
Guinope O
Otras O



ENCUESTA FORMAL PARA EL SECTOR COOPERATIVISTA

Submercado Competidor: (Otras Cooperativas)

1.- ;Cual es el nombre de la cooperativa?

1.- {Cuantos aportadores posee?

l1a) ;{Qué porcentaje de los aportadores son?

M F

2.- {Qué servicios ofrece la cooperativa?

3.- (Cuales son sus politicas de cobro?

4.- ;Cual es la tasa de interés en préstamos?
a) Automaticos
b) Fiduciarios
¢) Hipotecarios
d) Otros
5.- (Cuales son los techos 0 montos para los préstamos?
a) Automaticos
b) Fiduciarios
¢) Hipotecarios
d) Otros

6.- (Cual es la tasa de interés para ahorros?
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