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PLAN DE MEJORAMIENTO EMPRESARIAL  DE LA COOPERATIVA

 MULTIACTIVA DE ALEJANDRÍA “COOPALEJANDRÍA”

1. CONTEXTUALIZACIÓN ORGANIZACIONAL

1.1 HISTORIA  DE LA  EMPRESA
COOPALEJANDRÍA fue fundada en el año de 1.965 por el Presbítero Jesús María Ríos en  el pueblo de Alejandría Antioquia;  comenzó con 61 asociados ante la necesidad de una entidad bancaria en el municipio y de una tienda que regulara los precios de los productos allí, y así evitar los monopolios comerciales en la zona; convirtiéndose una pequeña pero prometedora Cooperativa de Ahorro y Crédito. Recibió su personería jurídica número 0563 de la Superintendencia Nacional de Cooperativas de aquella época, en el mes de  Septiembre de ese mismo año. Desarrolló su primera década al servicio de la comunidad en general,  teniendo una buena acogida entre los habitantes de esta población;  hasta llegar a tener algo más de 500 asociados que hacían sus aportaciones periódicas pero que poco ahorraban, convirtiéndose el capital de sus Aportes Sociales en la fuente fundamental del crédito. Fueron los tiempos de la cooperativa “cerrada”, sin proyecciones, sin planeación, atendiendo el día a día. 

En los años 90 tuvo un auge y crecimiento acelerado en ahorro, aportes y número de asociados; y por ende hubo una mayor demanda de oferta de créditos. Viéndose así beneficiada por una rentabilidad alta. Coopalejandría es una entidad que planea el desarrollo, que incorpora la tecnología y los procesos, que hace apertura de agencias para estar más cerca de la comunidad y que le apuesta a tener incidencia en el sector cooperativo aplicando la estrategia de la integración.  

Pero a la par del crecimiento, también llegaron los  riesgos propios de la  actividad de intermediación financiera y del escenario de crisis del sector financiero tradicional  y cooperativo, situación que implicó pasar a la vigilancia de la Superintendencia Bancaria –hoy Superintendencia Financiera-, con mayores exigencias en materia de supervisión y control, derivado de un nuevo marco legal que nos llevó a la conversión como Establecimiento de Crédito, según Resolución 1200 del  11 Noviembre de  2003, y lograr la inscripción al Fondo de Garantías del Sector Cooperativo  FOGACOOP, entidad gubernamental que les da cobertura y protección a nuestros Ahorradores en materia del Seguro de Depósitos. 

Poco a poco con el desplazamiento de los pobladores de este municipio por causa de la violencia en el oriente Antioqueño, se fue viendo afectada la cooperativa, pues la gente ya no podía trabajar la tierra y por lo tanto  no tenían dinero para ahorrar y pagar sus créditos. Desde ahí, comenzó a verse afectada financiera y económicamente, y en este último año por el surgimiento de una de las pirámides la gente comenzó a retirar sus ahorros para invertirlos en otras entidades como FOREX que les ofrecen una rentabilidad ficticia.  
    1.1.1 NATURALEZA DE LA EMPRESA

La Cooperativa es una persona jurídica de derecho privado, Empresa Asociativa sin ánimo de lucro. Multiactiva, de responsabilidad limitada, de número de asociados y de patrimonio social variable e ilimitado, regida por la ley, los principios universales y la doctrina del Cooperativismo y el presente Estatuto  y se denomina Cooperativa Multiactiva de Alejandría, la cual podrá identificarse también con la sigla “Coopalejandría”.

1.1.2 DOMICILIO Y AMBITO TERRITORIAL

El domicilio principal de la Cooperativa es el municipio de Alejandría en la calle 20 N. 19-36 en el Departamento de Antioquia; teniendo como radio de acción todo este municipio y todos sus alrededores.
1.2 OBJETIVOS Y ACTIVIDAD DE LA EMPRESA
1.2.1 OBJETIVOS
· Fomentar el ahorro ofreciendo soluciones crediticias y productos que faciliten la adquisición de bienes de consumo para la producción agropecuaria e industrial
· Promover el bienestar de los asociados y de la comunidad a través del lanzamiento de programas de vivienda.

· Promover el turismo y procurar en general la prestación de diversos servicios tendientes a satisfacer necesidades personales y familiares de los asociados y de la comunidad en general.

1.2.2 ACTIVIDAD DE LA EMPRESA 

Para el logro de sus objetivos generales, la Cooperativa adelanta entre otras, las siguientes actividades:

1.  Captar ahorro a través de depósitos a la vista, a término, mediante la expedición de CDAT o contractual.

2. Otorgar créditos.

3. Negociar títulos emitidos por terceros distintos a sus directores y empleados.

4. Celebrar contratos de apertura de crédito.

5. Comprar y vender títulos representativos de obligaciones emitidas por entidades de derecho público de cualquier orden.

6. Efectuar operaciones de compra de cartera o factoring sobre toda clase de títulos.

7. Emitir bonos.

8. Contratar seguros que amparen y protejan los aportes, ahorros, créditos la seguridad social, y los bienes de los asociados.

9. Suministrar maquinaria, herramientas, insumos y demás bienes necesarios para el desarrollo de las actividades productivas, así como para consumo y el bienestar personal y familiar.

10. Efectuar la adquisición, proceso o transformación y venta de productos agropecuarios.

11. Organizar servicios de transporte, almacenaje, o depósito de productos agropecuarios.

12.  Adelantar programas de atención médica, servicio de salud, seguridad social, recreación y bienestar en general para sus asociados y familiares a través de convenios con Entidades Especializadas en estos servicios.

13. Comercialización de los bienes y productos que la administración determine, que sean rentables y que beneficien a la comunidad en general.

14. Adquirir terrenos y adecuarlos para la ejecución de programas habitacionales, recreacionales e industriales.

15. Adelantar programas de construcción y mejoramiento de vivienda, bajo cualquier modalidad.

16. Establecer Empresas de actividad agropecuaria, comercial o industrial en forma directa o en asocio, de acuerdo con las normas legales.

17. Contratar con terceros la ejecución de proyectos con el fin de fomentar el Empleo.

18. Establecer en forma directa, en asocio o convenio centros de educación a cualquier nivel y modalidad de acuerdo con la normas legales.

19. Establecer servicios integrales de turismo, recreación y cultura.

20. Desarrollar actividades de educación y solidaridad cooperativa, dentro de los marcos fijados por la ley.

     1.3 PRODUCTOS Y SERVICIOS DE LA COOPERATIVA

1.3.1 PRODUCTOS DE AHORRO

AHORRO TRADICIONAL

Cuenta de ahorros que genera intereses trimestrales sobre el saldo mínimo del período. 

Beneficios: 

Puede realizar transacciones en cualquier oficina de la Cooperativa a nivel nacional. Disponibilidad de los recursos. Acceso las 24 horas por medio de la Tarjeta Débito. 

AHORRO PROGRAMADO 

Cuenta de Ahorro Programado que le permite guardar su dinero para futuros proyectos especiales como Vivienda, Vacaciones, Estudio, Bono Navideño, entre otros. Tiene un plazo mínimo de tres meses y máximo de sesenta meses. Beneficios: 

Se puede abrir en cualquier época del año. Permite abonos extras. 

Ahorro por descuento de nómina o abono por caja. 

CDT 

Certificado de Depósito a Término con un plazo mínimo de 30 días y máximo de 360 días. Beneficios: Renovación automática del título. 

Capitalizable (se renueva el capital más los intereses).  Negociable (endoso). 

1.3.2 PRODUCTOS DE CRÈDITO
· DE CONSUMO

CREDIAPORTES 

Son créditos con tasa preferencial de libre destinación dirigido a los asociados de la Cooperativa que poseen un monto mínimo de aportes de un (1) salario mínimo legal mensual vigente y con capacidad de pago. 

LIBRE INVERSIÓN
Son recursos otorgados a personas naturales que buscan financiar la adquisición de bienes de consumo (vacaciones, estudio, reforma para vivienda, compra de vehículo). Posee un plazo hasta treinta y seis (36) meses. 

· COMERCIAL Ó MICROCRÉDITO

DE FOMENTO
Son créditos otorgados para inversión en producción agropecuaria, industrial, minera, artesanal, en las actividades de comercio, de servicios y en la compra de bienes de capital destinados a estas actividades, según lo estipulado por la entidad de Fomento otorgante de los recursos. Posee un plazo máximo hasta siete (7) años. 

PRODUCTIVO
 Son créditos otorgados para invertirse en capital de trabajo en la producción agropecuaria, industrial, minera o artesanal, en actividades de comercio, de servicios o en la compra de bienes de capital destinados a estas actividades con un plazo máximo hasta cuarenta y ocho (48) meses y con tasas competitivas en el mercado. 

1.3.3 SERVICIOS

EL SUPERMERCADO

La entrada al mercado de este servicio de la Cooperativa entro a marcar la pauta en el tema de la regulación y de la justicia en los precios de los bienes de consumo. Pues antes, quiénes ofrecían los servicios de tiendas y graneros eran desmedidos y abusaban de los precios. Coopalejandría ofrece a sus asociados una atención buena y oportuna para llevar el mercado a su hogar.
1.4 CICLO DE VIDA DE LA COOPERATIVA
Coopalejandría es una empresa que ha tenido una larga trayectoria en este municipio y que desde sus inicios tuvo muy buena acogida por el conglomerado de la zona, pues su  creación fue oportuna y a la vez vino a jugar un papel fundamental dentro del desarrollo de este pueblo que se encuentra relativamente retirado de la ciudad de Medellín. 

Tuvo un tiempo de quietud, pero en los años 90`s creció el número de asociados lo que permitió un mayor desarrollo y empoderamiento de la entidad. Pero esta, después de muchos años ha dejado de avanzar y de  crecer; perdiendo el lugar que tenia hace algunos años en  los alejandrinos.
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Coopalejandría se encuentra hace algunos meses en una etapa de decadencia reflejada en la reducción de las ventas, de las captaciones, colocaciones y beneficios; y poco incremento en el uso de sus servicios.

Se podría decir que no se ha puesto a la vanguardia frente a las grandes posibilidades que posee por tener un mercado al cual puede seducir fácilmente, ante la ausencia de competidores fuertes; es aquí donde más adelante plantearemos algunos interrogantes y haremos las respectivas propuestas dirigidas a una actualización de los servicios y a un relanzamiento que traiga consigo nuevas ventajas competitivas y atraiga  antiguos y nuevos socios.
1.5  ESTRATEGIAS ORGANIZACIONALES
Coopalejandría no posee unas estrategias elaboradas que orienten su funcionamiento a nivel organizacional, competitivo, económico, entre otros; por eso en este apartado solo mencionaremos como esta constituida la Cooperativa y cuales son las funciones que les corresponden a quienes dirigen y deben enmarcan el rumbo de las estrategias de la entidad.
1.5.1 ASAMBLEA GENERAL 

La Asamblea General es el órgano máximo de administración de la Cooperativa y sus decisiones son obligatorias para todos los asociados, siempre que se hayan adaptado de conformidad con las normas legales, reglamentarias y estatutarias.  La constituyen la reunión de los asociados hábiles o de los delegados elegidos por estos.

Son funciones de La Asamblea General :
1.  Establecer las políticas y directrices generales de la Cooperativa para el cumplimiento del objeto social.

2.  Reformar el estatuto.

3.  Examinar los informes de los órganos de Administración y vigilancia.

4.  Aprobar o improbar los estados financieros de fin de ejercicio.

5.  Destinar los excedentes del ejercicio económico conforme a los previsto en la ley y el estatuto.

6.  Fijar aportes extraordinarios o cuotas especiales para fines determinados y que obliguen a todos los asociados.

7.  Elegir y remover los miembros del Consejo de  Administración y de la Junta de Vigilancia.

8.  Decidir sobre la amortización total o parcial de las aportaciones hechas por los asociados.

9.  Elegir y remover el Revisor Fiscal y su suplente y fijar su remuneración.

10.  Conocer la responsabilidad de los miembros del Consejo de Administración, de la Junta de Vigilancia y del Revisor Fiscal, y si es el caso decidir en única estancia las sanciones a que haya lugar.

11.  Decidir los conflictos  que puedan presentarse entre el Consejo de Administración, la Junta de Vigilancia y el Revisor Fiscal y tomar las medidas del caso.

12.  Resolver los recursos de apelación que hayan interpuesto los asociados excluidos.

13.  Acordar la fusión o incorporación a otras Entidades de igual naturaleza .

14.  Disolver y ordenar la liquidación de la Cooperativa.

15. Aprobar su propio reglamento

16.  Las demás que le señale la ley

1.5.2 CONSEJO DE ADMINISTRACION 

El Consejo de Administración el  órgano permanente de Administración de la Cooperativa, subordinado a las directivas y políticas de la Asamblea General.  Estará integrado por siete (7) miembros principales, con tres suplentes numéricos, elegidos por la Asamblea General así :  Los miembros principales para periodos institucionales  de dos años y los suplentes para periodos institucionales  de dos (2)  años sin perjuicio de ser elegido o removidos libremente por ésta.

Los integrantes del Consejo de Administración podrán ser reelegidos hasta por dos periodos institucionales consecutivos  o removidos de su cargo libremente por la Asamblea General por causas justas a juicio de la misma.

Son funciones del Consejo de Administración:

1.  Adoptar su propio reglamento y elegir a sus dignatarios.

2.  Cumplir y hacer cumplir el estatuto, los reglamentos y los mandatos de la Asamblea General.

3.  Aprobar los programas particulares de la Cooperativa, buscando que se preste el mayor servicio posible a los asociados y al desarrollo armónico de la Cooperativa.

4.  Expedir las normas que considere convenientes y necesarias para la dirección y organización de la Cooperativa y el cabal logro de sus fines.

5.  Expedir las reglamentaciones de los diferentes servicios, así como los plazos , cuantías de pago y gastos de Administración de las obligaciones que surjan de la prestación de los mismos.

6.  Aprobar la estructura organizativa y administrativa y la planta de personal de la Cooperativa, los niveles de remuneración y fijar las fianzas de manejo cuando a ello hubiere lugar.

7.  Nombrar y remover al Gerente principal y suplente,  y a los demás funcionarios que le corresponda designar y fijarle su remuneración.

8.  Determinar las cuantías de las atribuciones del Gerente para celebrar operaciones que excedan 50 salarios mínimos mensuales legales vigentes ; autorizarlo para llevarlas a cabo cuando exceda dicha cuantía, facultarlo para adquirir o enajenar inmuebles o grabar bienes y derechos de la Cooperativa.

9.  Examinar los informes que le presenten la Gerencia, la Revisoría Fiscal y la Junta de Vigilancia y pronunciarse sobre ello.

10.  Aprobar o improbar los estados financieros que se sometan a su consideración.

11.  Estudiar y aprobar el proyecto de presupuesto del ejercicio económico que le  someta en consideración la Gerencia y velar por la adecuada ejecución .

12.  Expedir el reglamento de admisión retiro de asociados, aprobar o improbar el ingreso o retiro de estos, decretar su exclusión o suspensión, así como reglamentar la forma de pago de los aportes suscritos.

13.  Organizar el comité de Educación así como otros especiales que sean de su competencia y designar los miembros de los mismos.

14.  Resolver sobre la afiliación a otras Entidades y sobre la participación en la constitución de nuevas.

16.  Convocar a Asamblea general ordinaria y extraordinaria, reglamentar la elección de delegados y presentar el proyecto de reglamento de Asamblea.

17.  Rendir informe a la Asamblea General sobre las labores realizadas, durante el ejercicio y presentar un proyecto de destinación de los excedentes si los hubiere.

1.5.3 GERENTE

El Gerente es el representante legal de la Cooperativa, ejecutor de las decisiones de la Asamblea General y el Consejo de Administración y superior de todos los funcionarios.  Será nombrado por el Consejo de Administración por término indefinido, sin perjuicio de poder ser removido libremente en cualquier tiempo por dicho organismo.

a. REQUISITOS PARA SER GERENTE

El aspirante a Gerente de la Cooperativa Multiactiva deberá reunir los siguientes requisitos.

1.  Tener experiencia en el desempeño eficiente de cargos directivos y en materia financiera.

2.  Honorabilidad y corrección particularmente en manejo de fondos y bienes 

3.  Condiciones de aptitud e idoneidad especialmente en los aspectos relacionados con los objetivos sociales y las actividades de la cooperativa.

4.  Formación y capacitación en asuntos Cooperativos.

b. FUNCIONES DEL GERENTE

Son funciones del Gerente:

1.  Ejecutar las decisiones acuerdos y orientaciones de la Asamblea General y del Consejo de Administración así como supervisar el funcionamiento de la Cooperativa, la prestación de los servicios, el desarrollo de los programas y cuidar de la debida y oportuna ejecución de las operaciones y su contabilización.
2.  Proponer las políticas administrativas de la Cooperativa, los programas de desarrollo y preparar los proyectos y los presupuestos que serán sometidos a consideración del consejo de Administración.

3.  Dirigir las relaciones públicas de la Cooperativa,  en especial con las organizaciones del sector Cooperativo.

4.  Procurar que los asociados reciban información oportuna sobre los servicios y demás asuntos de interés y mantener permanente comunicación con ellos .

5.  Celebrar contratos y todo tipo de negocios dentro del giro ordinario de las actividades de la Cooperativa que no excedan de 50 salarios mínimos mensuales legales vigentes o en la cuantía de las atribuciones señaladas por el Consejo de Administración.

6.  Celebrar, previa autorización expresa del Consejo de Administración, los contratos relacionados con la adquisición, venta y constitución de garantías reales sobre inmuebles o específicas sobre otros bienes y cuando el monto de los contratos excedan las facultades otorgadas.

7.  Ejercer por si mismo o mediante apoderado especial la representación judicial o extrajudicial de la Cooperativa.

8.  Ordenar los gastos ordinarios y extraordinarios de acuerdo con el presupuesto y las facultades especiales que para el efecto se le otorguen por parte del Consejo de Administración.
9.  Contratar a los trabajadores para los diversos cargos dentro de la Cooperativa de conformidad con la planta de personal y los reglamentos especiales y dar por terminados sus contratos de trabajo con sujeción a las normas laborales vigentes.

10.  Ejecutar las sanciones disciplinarias que le correspondan aplicar como Máximo    

      Director ejecutivo y las que expresamente le determine los reglamentos.

11.  Rendir periódicamente al Consejo de Administración informes relativos al funcionamiento de la Cooperativa.

12.   Las demás que le asigne el Consejo de Administración.

1.6 MISIÓN Y VISIÓN DE LA EMPRESA
1.6.1 MISIÓN

Somos una empresa de economía solidaria de ahorro y crédito, ubicada en el municipio de Alejandría, oriente antioqueño, cuya función fundamental es el mejoramiento de la calidad de vida de nuestros asociados y funcionarios. Somos líderes en la implementación de proyectos económicos, culturales  y sociales, mediante actividades educativas integrales, fortaleciendo los valores humanos y la protección del medio  ambiente, para que el asociado y la comunidad en general como parte activa de la entidad, viabilicen soluciones adecuadas a sus problemas.

Para el logro de nuestros objetivos, hemos implementado la tecnología de acuerdo a nuestras necesidades con capacitación permanente a nuestros clientes internos y externos, cumpliendo así con el principio cooperativo “Todos para uno y uno para todos”

1.6.2  VISIÓN

Seremos la primera empresa de economía solidaria posicionada en la región del oriente antioqueño, liderando los principios de la doctrina cooperativa, generando bienestar y servicio a través de la implementación de programas que satisfagan las necesidades básicas de nuestros asociados y de la comunidad en general

1.7 DESCRIPCIÓN DEL ENTORNO

Alejandría es un municipio con una población actual de cuatro mil habitantes, distribuida  60% rural y  40% urbana; el 50% de la población son jóvenes menores de 25 años y la distribución de género 62% mujeres y 38% hombres. De igual manera se compone de 700 familias.
La mayor fuente de ingresos en la zona es el café, la caña y la cabuya; y uno de los mayores generadores de empleo es la administración municipal y sus entidades descentralizadas como son el hospital, servicios públicos, entre otros. Los demás empleadores son el magisterio y la cooperativa. El estrato económico es de un 35% estrato uno, 40% estrato dos y un 25% estrato tres. Las necesidades básicas mínimas están cubiertas entre un 80% y 90% salud, saneamiento básico y habitabilidad.

En el medio solo existe el Banco agrario, el cual presta algunos de los servicios que presta la cooperativa, pero como en sus procesos recurre a la tramitología y a ciertos requisitos que muchas de las personas de la población no puede cumplir, no es un rival muy peligroso.
Otra realidad que afecta la situación, es la de la guerra. Hace algunos años hubo un gran desplazamiento de gente de las veredas y de la misma cabecera municipal que llevo a una fuga de la población y con ello de sus recursos; y en la actualidad aunque muchas personas siguen confiando en la cooperativa ya no es como antes, y en el medio aparecen a jugar nuevos actores externos que representan ciertos riesgos.

2.  DIAGNÒSTICO ORGANIZACIONAL

Para el desarrollo de este diagnóstico se utiliza como fuentes primarias de información a algunos de los administrativos de la cooperativa para establecer la situación actual de la misma y su desempeño en el mercado. A la vez que con la información facilitada por los mismos se hizo el análisis de la estructura y proyección organizacional de la entidad. 
Se realiza el análisis estratégico de la empresa con base en la aplicación de un instrumento tipo encuesta a tres funcionarios de la empresa; teniendo presente que son diez empleados los que laboran en la cooperativa se considero representativa ésta muestra, para que fundamentados en los resultados sea posible establecer la situación actual en las áreas que la componen (Administración, mercados y financiera).

Como primera medida de evaluación, se realiza el diseño de una encuesta cuyas preguntas se orientan a establecer la situación general de las diferentes áreas de la empresa. La encuesta contiene preguntas de tipo cerrado con tres posibles respuestas, a las cuales se les asigna una calificación para poder cuantificar los resultados: 3 si cumple el aspecto evaluado, 2 si cumple algunos aspectos, 1 si el cumplimiento es nulo.
La puntuación establecida, se asigna a cada pregunta contestada por los encuestados, por ejemplo, si en la pregunta número 1 del área de mercados dos de los encuestados responden “Si”, y uno responde “parcialmente”, la respuesta “si” obtiene 6 puntos (3 por cada uno de los encuestados que responden), la respuesta “parcialmente” obtiene dos puntos (2 por el encuestado que da esta respuesta). De esta manera se determina una puntuación total de los tres encuestados, y se compara con el puntaje máximo esperado, (que para el caso es 9), posteriormente en algunos casos se determina el porcentaje de cumplimiento y de esta manera es posible cuantificar los resultados de la evaluación. 

Las preguntas se diseñan con base en lo planteado en los textos de Humberto Serna 
 (Gerencia Estratégica) y Elizabeth Vidal
 (Diagnóstico organizacional).
2.1 DESCRIPCIÓN DEL SECTOR ECONÓMICO
La cooperativa fue la primera entidad bancaria en el municipio de Alejandría; y única en el medio hasta hace más o menos 3 años cuando ingreso al medio el banco Agrario de Colombia. Entidad que por más de 40 años ha venido prestando a su población y asociados el servicio de ahorro en todas las modalidades (Cuentas de ahorro, certificados de depósitos a termino, ahorro programado, etc.) y créditos de todas las modalidades a intereses comerciales. Otro de los grandes servicios de Coopalejandría es el supermercado el cual surgió a pocos años de iniciada la cooperativa y que durante todos estos años ha regulado los precios de los productos de la canasta familiar en el municipio.

2.2 ANALISIS DE MERCADEO

2.2.1 TABULACIÓN AREA DE MERCADOS
	1. AREA DE MERCADOS

	PREGUNTAS
	SI  3
	PARCIAL  2
	NO 1
	  PUNTUACIÓN 
OBTENIDA

	 1 ¿Ha realizado investigación de mercados para su empresa?

 2 ¿Tiene un plan de mercados escrito? 

 3 ¿Tiene definidos por escrito objetivos de mercado? 

4 ¿Conoce la situación del mercado de su negocio? 

5 ¿Tiene documentadas fichas técnicas para sus servicios? 

6 ¿Tiene identificadas las oportunidades de mercado para su

empresa? 

7 ¿Conoce claramente quien es su competencia?

8 ¿Conoce la posición de la cooperativa  entre los competidores? 

9 ¿Tiene identificados y clasificados los servicios que presta su

empresa?

10 Identifica el ciclo de vida de sus servicios? 

11 Tiene planteadas estrategias de administración en la etapa de

crecimiento de la empresa? 

12 Tiene planteadas estrategias para la etapa de declinación de la empresa?

13¿Sabe si su servicio podría ser obsoleto en algún momento? 

14 ¿Conoce los precios de la competencia? 

15 ¿Conoce los precios del mercado?

16¿Tiene planteadas y documentadas estrategias de ventas? 

17 ¿Maneja políticas de servicio al cliente? 

18¿Conoce y maneja estrategias de promoción y comunicación? 

19 ¿Identifica su mercado meta? 

20 ¿Hace publicidad para su negocio? 
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- Encuesta realizada a 3 de los administrativos de la empresa.

- La puntuación obtenida se computa sobre 9; para sacar el promedio.

- Tabulación de respuestas    SI – 3 Cumple totalmente con el aspecto evaluado 

                       PARCIALMENTE – 2 Cumple de manera parcial, algunos aspectos 

                                              NO – 1  Cumplimiento nulo
2.2.2 ANALISIS DE RESULTADOS POR ITEMS

Investigaciones de mercado

Con un nivel de cumplimiento del 77,78% se establece que uno de los directivos expresa que si se ha realizado investigación de mercados, otros 2 expresan que parcialmente. Para el caso no se encuentran evidencias, y los directivos no conocen los pasos para realizar una investigación de mercados formal. 
Planes de mercado 
Cumplimiento del 55,56%. Dos de los encuestados expresan que hacen planes de mercado de manera parcial, uno de ellos expresa que no se hacen. Tampoco se hallan evidencias de esto, y se establece que los directivos no conocen los pasos para  el diseño

de estos planes.

Objetivos de mercado

Con un 66,67% de cumplimiento, los tres encuestados expresan que tienen objetivos parcialmente, es decir los establecen de manera verbal pero no los documentan. La situación del negocio en el mercado Cumplimiento del 88,89%, dos de los encuestados manifiestan que conocen la situación del negocio en el mercado, uno de ellos expresa que parcialmente. Al respecto no se encuentran indicadores documentados que permitan confirmar las respuestas, por tanto este aspecto se declara de nulo cumplimiento y se hace necesario establecer indicadores que permitan conocer la situación de la empresa en el mercado.

Fichas técnicas de los servicios 

El 100% de los encuestados expresa que si existen fichas técnicas para los servicios que presta la empresa. 
Identificación de Oportunidades de mercado para la empresa 

dos de los encuestados afirman que identifican las oportunidades de negocio para la empresa, el otro expresa que de manera parcial, sin embargo ninguno de ellos conoce la manera de identificar oportunidades y documentarlas. El cumplimiento es del 88,89%.

Conocimiento de la competencia 
El 100% afirma que conoce claramente a su competencia. 

Posición de la empresa entre los competidores

Nivel de cumplimiento del 88,89%. Dos de los encuestados afirman conocer la posición de la empresa entre los competidores, uno de ellos dice que parcialmente, de todas maneras ninguno de ellos conoce datos financieros de la competencia o registro de ventas para poder determinar la posición del negocio.

Identificación y clasificación de los servicios que presta la empresa

El 88,89% de cumplimiento para este item, dado que 2 de los encuestados expresa que si están identificados y clasificados los servicios de la empresa, y uno expresa que parcialmente. Al solicitar evidencias, estas no existen, por tanto la identificación de

los servicios es informal y de manera verbal.

Identificación del ciclo de vida de los servicios

El cumplimiento es muy bajo, pues solo uno dice que si, mientras los otros dos de los encuestados manifiestan que no identifican el ciclo de vida, de todas maneras no hay nada documentados.

Estrategias para las etapas de: crecimiento y declinación  de los servicios 
No se manifiesta la existencia de ninguna visión y diseño de estrategias para dar respuesta frente a la relación entre el desarrollo de la empresa y la prestación de los servicios
Conocimiento de la obsolencia de los servicios

El 100% de los directivos manifiesta que sabe que los servicios de la empresa pueden ser obsoletos en algún momento. No se tienen diseñadas estrategias al respecto.

Parametrización de precios
 El 100% de los encuestados coincide en que los precios están parametrizados, de esto si existe documentación. 

Conocimiento de los precios de la  competencia

Cumplimiento del 88,89%, dos de los directivos expresan que conocen los precios de la competencia, uno de ellos dice que parcialmente. Al respecto no es complejo establecer estos precios, por tanto no hay que utilizar técnicas o estrategias para conocerlos.

Conocimiento de los precios del mercado

Cumplimiento del 66,67%, los tres directivos manifiestan que conocen de manera parcial los precios del mercado. Esto por que las empresas similares a esta no se conocen en su totalidad, solo identifican la competencia mas reconocida en el medio, que es el banco agrario.
Estrategias de ventas 
88,89% de cumplimiento. Dos directivos manifiestan que hay planteadas y documentadas estrategias de ventas, otro dice que no. Lo cierto es que no hay nada por escrito.

Políticas de servicio al cliente 
El 100% de los directivos manifiesta que hay políticas de servicio al cliente, sin embargo estas se promulgan de manera verbal, no están documentadas ni publicadas.

Estrategias de promoción y comunicación

Cumplimiento del 66,67%. Uno de los directivos dice que si hay estas estrategias, otro que existen parcialmente y otro que no están. Al pedir soportes, estos no existen.

Mercado meta 
Dos de los encuestados dicen conocer parcialmente  el mercado meta, otro dice que no; aquí se deja entrever una limitante en cuanto la visión y la búsqueda de potenciar el número de socios de la cooperativa. 
Publicidad Cumplimiento 
Se da un cumplimiento del 44,44%, donde uno de los directivos dicen que no hay estrategias de publicidad o campañas, los otros 2 dicen que parcialmente. De esto no hay evidencia.

CONCLUSIÓN
El análisis permite observar que no existen indicadores de mercado,  no se determinan las estrategias de la competencia ni sus precios. Por otro lado, aunque se expresa tener claridad en el mercado meta de la empresa, esto obedece más a la naturaleza de sus actividades que a una estrategia de la gerencia. Por otra parte, tampoco se determinan estrategias de publicidad y comunicación que fortalezcan la imagen de la empresa en el mercado y a su vez sirvan de medio para atraer clientes. Igualmente, la ausencia de un análisis del mercado, no permite determinar las posibilidades de la Cooperativa, las amenazas del entorno y la posición de la entidad para establecer su nivel de competencia en el mercado.

Por lo anterior, es necesario que la empresa establezca los aspectos del mercado pertinentes al sector donde opera, su posición, la competencia y las estrategias que le permitan un mejor desempeño.
2.2.3 OBSERVACIÓN Y ANALISIS DE MERCADEO
Haciendo un análisis riguroso del sector de servicios de captación y de recursos financieros la entidad no tiene competencia directa en el municipio; pues los procedimientos utilizados en otros sectores como el bancario exigen una cantidad de requisitos de garantía que este tipo de población generalmente no posee; a diferencia de la cooperativa que le presta los servicios a sus clientes y a la vez dueños siendo mucho más informal el cumplimiento de  los requisitos para la prestación de un servicio.
Sin embargo, ha surgido en el medio la presencia de captadores ilegales de dinero, que sin tener una capacidad instalada en el municipio, han ido convenciendo a muchos de los ahorradores en sacar su dinero, ofreciéndoles mejores oportunidades de rentabilidad pero sin garantías; como ha sido a nivel nacional el fenómeno de las pirámides.
Coopalejandría  no se ha esmerado por  ponerse a la vanguardia y mejorar el paquete de servicios que ofrece a sus socios y ahorradores; teniendo un margen pequeño en el incremento de usuarios y en  las utilidades.  Tampoco, ha desarrollado estrategias para recuperar y a traer nuevos clientes. No se han llevado a cabo campañas de capacitación y concientización de la presencia de agentes externos que ponen en riesgo el dinero de sus ahorradores.
En cuanto al servicio de supermercado si existe una competencia directa y mayor; pues existen en la actualidad muchos supermercados que tienen un mercado informal adquiriendo los productos a un menor precio sin facturación legal y por ende no cobran ni pagan el IVA lo que les genera un mayor margen de utilidad, lo que les permite vender a precios iguales o más bajos. Mientras la cooperativa es una entidad organizada que paga todos sus impuestos.

2.3 ANALISIS DE LA ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

2.3.1 TABULACIÓN ANÁLISIS ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

	2. ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

	PREGUNTAS
	SI  3
	PARCIAL  2
	NO 1
	  PUNTUACIÓN 

OBTENIDA

	1 ¿Es clara la estructura organizacional de la empresa? 

2 ¿Existe un organigrama explicito? 

3 Todo el personal conoce con claridad sus funciones? 

4 Todo el personal conoce con claridad sus responsabilidades?

5 Todo el personal conoce el método para realizar sus tareas? 

6 La estructura organizacional favorece el logro de los objetivos

de la empresa? 

7 ¿La estructura organizacional favorece la coordinación entre las

funciones de la empresa? 

8 ¿Se encuentran establecidos sistemas de autoridad e información? 

9 ¿Se han definido sistemas de control y evaluación? 

10.¿La cooperativa cuenta con un departamento de personal o de

Recursos Humanos? 
11 ¿Existe un proceso de inducción para el personal nuevo? 
12 ¿Los funcionarios de la empresa están altamente motivados? 
13 ¿Se cuenta con un sistema de evaluación de desempeño?
14 ¿Son adecuadas las condiciones físicas de trabajo? 
15 ¿Existe un sistema adecuado de descripción de funciones? 
16 ¿Contrata servicios externos? 
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- Encuesta realizada a 3 de los administrativos de la empresa.

- La puntuación obtenida se computa sobre 9; para sacar el promedio.

- Tabulación de respuestas    SI – 3 Cumple totalmente con el aspecto evaluado 

                       PARCIALMENTE – 2 Cumple de manera parcial, algunos aspectos 

                                              NO – 1  Cumplimiento nulo
2.3.2 ANALISIS DE RESULTADOS POR ITEMS

Estructura organizacional 

Dos directivos expresan que la estructura organizacional es clara, otro manifiesta que parcialmente. Sin embargo, aunque los empleados reconocen las jerarquías, algunos no conocen su posición en el organigrama.

Organigrama 

Cumplimiento del 66,67%, dos de los directivos dicen que hay un organigrama parcial, otro expresa que no lo conoce.

Manuales de funciones

 El 66,67% de cumplimiento en la puntación, uno de los directivos dice que si hay manuales de funciones, otro expresa que parcialmente y el otro que no existen. Al respecto tampoco hay documentos.

Limitación de responsabilidades

Los tres directivos coinciden en que las responsabilidades están determinadas de manera parcial.

Procedimientos

 El 100% de los directivos expresa que hay procedimientos establecidos, sin embargo no se encuentran por escrito. Aunque los empleados manifiestan que saben como hacer las cosas, hay una ausencia total de procedimientos escritos, por lo que se hace relevante establecerlos.

Relación de los objetivos con la estructura

Cumplimiento del 66,67%. Uno de los encuestados manifiesta que si se relaciona la estructura con los objetivos, otro expresa que parcialmente y el tercero que no. De todas maneras no existen objetivos documentados, por tal razón este item no se cumple.

Sistemas de autoridad e información 

Con un cumplimiento del 88,89%, donde 2 de los directivos expresan que hay un sistema de información y autoridad, el otro expresa que lo hay parcialmente. Al respecto no se halla documentación.
Sistemas de control y evaluación

Cumplimiento del 44,44%, uno de los encuestados expresa que estos sistemas existen parcialmente, los otros dos directivos expresan que no existen. No hay documentos al respecto.
Departamento de personal 
La evidencia demuestra que no existe un doliente para el área, dejando las actividades pertinentes a un director administrativo, quien ejecuta solo aspectos básicos como firma de contratos laborales, despidos y memorandos.
Inducción al personal nuevo
 El 44,44% de cumplimiento se evidencia en que un directivo manifiesta que hay una inducción parcial y los otros dos dicen que no hay.

Motivación a los empleados 
Cumplimiento del 88,89%. Dos de los directivos expresan que los empleados están altamente motivados, el otro manifiesta que parcialmente. Lo cierto es que no hay evaluaciones pertinentes ni programas de motivación y capacitación. No obstante se evidencia un ambiente de trabajo tranquilo y compromiso de los empleados con la empresa.

Evaluación de desempeño 
El 44,44% de cumplimiento se evidencia por que uno de los encuestados expresa que las evaluaciones existen de manera parcial, los otros dos expresan que no hay. No hay evidencia de evaluaciones de desempeño realizadas.

Condiciones físicas de trabajo 
Cumplimiento del 88,89%. Dos de los encuestados expresa que las condiciones físicas de trabajo son adecuadas, uno de ellos expresa que no lo son. 
Contratación de servicios externos
El 100% coincide en que se contratan servicios externos. Para esto no hay políticas y procedimientos claros, lo que pone en riesgo las actividades de la empresa por contrataciones efectuadas con intereses de por medio.
CONCLUSIÓN
No se evidencia una persona encargada de manejar el desarrollo humano, se carece de manuales de funciones y procedimientos, no hay planes de selección y contratación, no existen programas de motivación y en sí ningún parámetro relacionado con la gestión del talento humano, en pro de hacerlo mas eficiente e integrado con las actividades de la empresa. Por lo anterior se hace necesario implementar un área de talento humano que a su vez ejecute las actividades pertinentes y documente los procesos y procedimientos del caso.
2.3.3 OBSERVACIÓN Y ANALISIS DE LA ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

En las encuestas, el trabajo de campo y en las visitas realizadas a la cooperativa,  y revisando el organigrama hemos podido constatar que hay falencias en la parte administrativa, pues no hay una adecuada documentación que hable con claridad sobre las funciones, sobre los métodos de evaluación del desempeño, sobre el diseño de los perfiles y requisitos para poderse desempeñar bien en los  diferentes cargos.
Aún se utiliza un organigrama que se no se refleja en la realidad; y tampoco la cooperativa ha hecho esfuerzos en capacitar a su personal para que puedan desempeñarse mejor y ayudar en el desarrollo de la misma; para poder ser competitivos en un mercado muy exigente. Por otra parte, en la interacción con algunos de los funcionarios de la cooperativa, percibimos que en los diferentes cargos no se encuentran las personas más idóneas y más preparadas para desempeñar determinadas funciones.
2.4 ANÁLISIS Y EVALUACIÓN DEL DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO
2.4.1 TABULACIÓN EVALUACIÓN DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO
	3. EVALUACIÓN DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO

	PREGUNTAS
	SI  3
	PARCIAL  2
	NO 1
	  PUNTUACIÓN 

OBTENIDA

	1. ¿Hay escrita una misión para la empresa?

2. ¿Hay escrita una visión para la empresa? 

3. ¿Tiene planes para su negocio en el próximo año?

4. ¿Utiliza indicadores de gestión? 

5. ¿Dedica parte su tiempo a hacer planes estratégicos?
6. ¿Tiene claros los objetivos de su negocio? 

7. ¿Hay principios organizacionales escritos? 

8. ¿Conoce las fortalezas de su empresa?
9. ¿Sabe usted quien es la competencia de su empresa?
10. ¿Tiene claro cómo quiere ver su negocio mas adelante?
11. ¿Existen políticas organizacionales por escrito? 
12. ¿Utiliza la planeación estratégica para la cooperativa?
13. ¿Conoce las debilidades de su negocio? 
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- Encuesta realizada a 3 de los administrativos de la empresa.

- La puntuación obtenida se computa sobre 9; para sacar el promedio.

- Tabulación de respuestas    SI – 3 Cumple totalmente con el aspecto evaluado 

                       PARCIALMENTE – 2 Cumple de manera parcial, algunos aspectos 

                                              NO – 1  Cumplimiento nulo

2.4.2 ANALISIS DE RESULTADOS POR ITEMS

Misión de la empresa

Se considera este ítem de poco cumplimiento, pues los administrativos encuestados responden que existe pero no la conocen bien; y cuando se solicita saber donde está publicada no hay evidencias, por tanto es necesario entrar a mirar si existe y  publicar la misma.
Visión de la empresa

Muy similar con la misión, tampoco hay evidencias documentadas de la visión de la empresa. Se hace necesario su diseño.

Planes de negocio

Solo uno de los administrativos manifiesta que tienen un plan de negocio, y los otros dos desconocen si se realiza un plan; falta el desarrollo del mismo.
Indicadores de gestión

Los encuestados manifiestan que no se usan indicadores de gestión, se desconocen y no existe evidencia de los mismos.
Planes estratégicos 
Dos de los directivos expresan que realizan planes estratégicos parcialmente de la empresa, pero al preguntarles por estos manifiestan ambigüedad; uno contesta con sinceridad que no. 
Objetivos del negocio 
Uno de los encuestados expresa que si existen objetivos claros para el negocio; dos dijeron que parcialmente, aunque se hace necesario documentarlos, pues no se evidencia nada físico.

Principios organizacionales 
Se establece con una respuesta para “parcialmente” y dos para “no”. Lo claro es que los 
Principios no están documentados, y los empleados no conocen cuales son. Es necesario determinarlos y documentarlos.

Fortalezas y debilidades 
El nivel de cumplimiento es del 88,89%. Los encuestados expresan respuestas distintas. Uno de ellos manifiestan que si conocen, los otros 2 que parcialmente. De todas maneras no hay evidencias y nunca se ha realizado un diagnóstico organizacional.

Políticas organizacionales 
Un 44,44% nivel de cumplimiento. Esto por que uno de los encuestados responde que existen parcialmente, otros 2 expresan que no existen. Lo cierto es que no hay evidencias al respecto.

CONCLUSIONES

Aunque los encuestados expresan que muchos de los ítems dicen estar establecidos, no hay evidencias y es necesario documentar las carencias detectadas. Se denota ausencia total de planes estratégicos documentados y la gerencia, aunque expresa tener estrategias y objetivos claros, estos no se documentan ni divulgan. La ejecución de las actividades se realiza en el día a día, sin el seguimiento previo de planes de acción, ni la determinación de responsables encargados de ejecutar y obtener los resultados esperados. Tampoco se determinan indicadores de gestión, y la evaluación de la situación de la empresa se limita a establecer si hubo pérdida o ganancias en un periodo de tiempo dado.

2.4.3 ANALISIS DEL DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO

Dentro de la estructura administrativa se encuentra un consejo de Dirección y comités, que no tienen funciones administrativas pero que efectivamente vienen coadministrando y  a la vez  obstaculizando al gerente en la toma de decisiones que en muchas ocasiones necesitan ser tomadas en poco tiempo y donde se requiere tomar riesgos que pueden traer grandes beneficios.
Hay un comité de crédito que es conformado por socios externos que son quienes aprueban todos los créditos de la institución y no son las personas más capacitadas y conocedores del tema financiero y crediticio. Es de notar entonces la falta del diseño, organización y divulgación sobre políticas y estrategias que lleven a un gran desarrollo a la cooperativa.
2.5 EVALUACIÓN DEL CUMPLIMIENTO DE INDICADORES

Los indicadores son un sistema que permite monitorear de forma continua, las variables que son factores críticos de éxito, así, como las variables que exigen control, en búsqueda del mejoramiento de las decisiones que sobre el presente y futuro de una empresa se tomen. A los administrativos de la empresa se les presenta la matriz con las variables, y junto con ellos se da la calificación de alto, medio o bajo para las debilidades y  fortalezas según se considere la variable. De igual manera, se califica el impacto que estas debilidades o fortalezas pueden causar en la empresa (alto, medio o bajo) según el criterio de los directivos.

2.5.1 INDICADORES  DE GESTIÓN ADMINISTRATIVA
	4.  INDICADORES DE GESTIÓN ADMINISTRATIVA

	INDICADOR
	DESCRIPCIÓN
	CALIFICACIÓN IMPACTO
	EXPLICACIÓN

	Imagen corporativa y responsabilidad social
	Fortaleza alta
	Impacto alto
	La cooperativa cuenta con una buena imagen ante sus clientes, esto se demuestra en la apreciación de los mismos 

	Uso de planes estratégicos
	Debilidad alta
	Impacto Alto
	Los directivos no documentan planes de ningún tipo, se va directamente a la ejecución de actividades en la medida de las necesidades.

	Evaluación y pronóstico del medio
	Debilidad media
	Impacto medio
	Esto hace parte de la planeación que no se realiza, por tanto es una debilidad por que la entidad no esta preparada para eventuales cambios del medio

	Velocidad de respuesta a las condiciones cambiantes
	Fortaleza baja
	
Impacto Alto
	La falta de planes y de mayor protagonismo de los directivos conlleva a que no  se estén desarrollando medidas para enfrentar los cambios. 

	Flexibilidad de la estructura Organizacional
	Fortaleza media
	Impacto medio
	Los directivos facilitan los cambios en caso necesario.

	Orientación empresarial
	Fortaleza baja
	Impacto Alto
	No se ve claridad en la visión que poseen los directivos sobre la cooperativa.

	Habilidad para responder a la tecnología cambiante
	Debilidad media
	Impacto Alto
	Se han hecho algunos cambios tecnológicos, pero no  los suficientes como para responder a los avances y necesidades del medio.

	Sistema de control
	Fortaleza baja
	Impacto Alto
	No hay documentados controles para las actividades. Los directivos restan atención al control interno. Esto pone en riesgo a la empresa pues se desconocen las reglas, procedimientos y políticas 

	Sistemas de coordinación 
	Debilidad media
	Impacto alto
	Aunque hay coordinación de actividades, no se definen y documentan sistemas de control.

	Evaluación de gestión
	Debilidad alta
	Impacto Alto
	No hay planteados indicadores de gestión, ni medición de objetivos y planes, dado que estos no se proponen para ninguna de las actividades.


2.5.2 INDICADORES DE COMPETITIVIDAD
	5.  INDICADORES DE COMPETITIVIDAD

	INDICADOR
	DESCRIPCIÓN
	CALIFICACIÓN IMPACTO
	EXPLICACIÓN

	Fuerza del servicio,

Calidad, exclusividad.
	Fortaleza baja
	Impacto alto
	Se da una buena atención a los clientes pero no se va más allá.

	Lealtad y satisfacción

del cliente
	Fortaleza baja
	Impacto Alto
	Muchos socios aun permanecen y se les dan algunos privilegios.

	Participación en el mercado
	Fortaleza media
	Impacto alto
	Coopalejandría es la única cooperativa y tiene un reconocimiento en toda la comunidad de alejandrina; pero le falta captar nuevos socios. 

	Portafolio de servicios
	Fortaleza baja
	Impacto alto
	 Aunque hay una buena gama de servicios, no se han actualizado y abierto nuevas ofertas y propuestas para incrementar los clientes.

	Costos del servicio y ventas
	Fortaleza baja
	Impacto medio
	Los costos de los servicios son más o menos buenos; sin embargo no se están dando las utilidades y las ganancias esperadas

	Inversión en investigación y desarrollo
	Debilidad alta
	Impacto medio
	No hay planes de investigación y

Desarrollo; y por el momento no se contemplan

	Administración de clientes
	Debilidad baja
	Impacto medio
	Aunque se cuenta con la fidelidad

de los clientes, no se plantean

planes de administración

relacionados con su manejo, ni planes de fidelización. 


2.5.3 INDICADORES DE DESARROLLO FINANCIERO
	6.  INDICADORES DE DESARROLLO FINANCIERO

	INDICADOR
	DESCRIPCIÓN
	CALIFICACIÓN IMPACTO
	EXPLICACIÓN

	Acceso a capital cuando así lo requiere
	Fortaleza alta
	Impacto Alto
	La empresa cuenta con buena posición financiera y apoyo de entidades bancarias.

	Grado de utilización de

su capacidad de endeudamiento.
	Fortaleza alta
	Impacto Alto
	La cooperativa no tiene altas deudas y sus razones financieras de endeudamiento son adecuadas.

	Rentabilidad retorno de

la inversión
	Fortaleza baja
	Impacto alto
	Hay una rentabilidad que después

de gastos e impuestos queda muy baja; por tanto es una fortaleza baja dado que en las utilidades finales no se refleja alta rentabilidad.

	Comunicación y control gerencial.
	Fortaleza baja
	Impacto Alto
	La gerencia se comunica eficiente y constantemente y existe poco control sobre las decisiones importantes.

	Habilidad para competir con precios
	Fortaleza media
	Impacto medio
	Lo precios son adecuadas para la calidad del servicio, eso expresan los directivos, además manifiestan que la competencia maneja precios mayores y exigen más requisitos.

	Inversión de capital
	Fortaleza  baja
	Impacto medio
	Hay capacidad de inversión, aunque los servicios que prestan dependen mucho de la demanda. 

	Estabilidad de costos
	Debilidad media
	Impacto medio
	Hay costos altos, es una debilidad por que no se maneja estado de costos, y no se buscan planes de manejo para los mismos.

	Habilidad para mantener el esfuerzo ante la demanda cíclica.
	Fortaleza media
	Impacto medio
	La empresa siempre ha estado estable, su imagen permite que

no haya atravesado crisis por falta de demanda.


2.5.4 INDICADORES DE TALENTO HUMANO
	7.  INDICADORES DE TALENTO HUMANO

	INDICADOR
	DESCRIPCIÓN
	CALIFICACIÓN IMPACTO
	EXPLICACIÓN

	Nivel académico del talento humano
	Debilidad media
	Impacto Alto
	Las personas que trabajan en la cooperativa no tienen una adecuada preparación para los servicios que presta la empresa.

	Experiencia técnica
	Fortaleza baja
	Impacto medio
	El personal tiene experiencia en el manejo de los equipos y programas de computador; aunque no tiene un certificado técnico.

	Estabilidad

	Fortaleza media
	Impacto Alto
	El personal de la empresa es estable; no se dan muchos cambios de puestos

	Ausentismo
	Fortaleza media


	Impacto medio
	Se presenta poco ausentismo. Aunque no se manejan estadísticas, los directivos perciben que el personal es leal y falta poco a la empresa.

	Pertenencia
	Fortaleza media
	Impacto Alto
	Las personas se comprometen con la entidad y su trabajo. 

	motivación
	Fortaleza baja
	Impacto alto
	Se percibe un personal motivado y a gusto

	Nivel de remuneración
	Fortaleza media


	Impacto Alto
	Adecuado para las actividades que se ejecutan; Los empleados se muestran conformes

	Retiros 
	Fortaleza alta
	Impacto medio
	No se presenta rotación.

	Índice de desempeños
	Debilidad alta
	Impacto alto
	No se cuenta con indicadores de desempeño.


2.5.5  RESULTADOS DE LA EVALUACIÓN DE INDICADORES
	INDICADORES
	ANALISIS

	GESTIÓN ADMINISTRATIVA


	En la parte administrativa se percibe una buena imagen, pero se carece de planes estratégicos y no se está preparando la cooperativa para enfrentar los cambios; pues no se tiene claridad frente a la visión empresarial. Tampoco la entidad  se ha actualizado en la parte tecnológica y no hay un nivel de control y exigencia a causa de la falta de trazar unas metas claras, que a la vez se documenten y conlleven a la organización y al desarrollo que permite entrever  una gestión que haga crecer a la entidad.

	COMPETITIVIDAD
	De los indicadores de competitividad podemos deducir que aunque se da una atención al cliente y se de permanencia de muchos de los socios, la cooperativa no se ha puesto a la vanguardia de tal manera que este desarrollando una serie de estrategias para entrar a captar nuevos socios y hacer que los que están inviertan más.  Los servicios y productos que se ofrecen son muy pocos; habría que entrar a evaluar y analizar los costos de los servicios pues estos no están dejando un margen de utilidad, para esto hay que invertir en investigación.


	DESARROLLO FINANCIERO
	Financieramente se posee un buen respaldo y la cooperativa tiene un bajo nivel de endeudamiento; pero por otro lado, la rentabilidad de esta siendo muy baja y aunque maneja buenos precios en la parte crediticia, no se tiene la demanda suficiente para obtener mayores ganancias. En los gastos administrativos maneja altos costos, factor que hay que entrar a analizar por la escasa preparación de gran parte del personal; y aunque no a traviesa en el momento grandes crisis, la entidad no avanza lo suficiente para justificar una mejores ingresos ante la cantidad de recursos que se tiene hay invertidos.


	TALENTO HUMANO
	En la parte humana hay un nivel académico medio bajo, pues hay empleados que no cuentan ni siquiera con una formación técnica. Se da estabilidad laboral en el personal y aunque se visualiza un sentido de pertenencia aparente no se muestran aportes al desarrollo de la entidad. No hay una oficina o un directo responsable de la parte recursos humanos; y no se tienen estrategias de evaluación para así poder ir logrando un mejoramiento sustancial de los servicios y de la misma cooperativa.


8.  ANÁLISIS Y EVALUACIÓN ECONÓMICA DE LA EMPRESA

3.1 MATRIZ DOFA

	FORTALEZAS
	DEBILIDADES

	-Recursos financieros suficientes, tanto propios como de los acreedores

- Buena imagen a nivel de la comunidad de los asociados

- Única empresa cooperativa en el municipio

- Baja tramitología para los créditos y ahorros

- fácil acceso

- Los asociados son sus dueños y administradores

- Funcionarios con sentido de pertenencia

-Acceso a economías de escala (Capacidad de cambio)
	- Carece de los planes estratégicos que debe tener toda empresa que tiende al desarrollo.

- La estructura organizativa no esta bien preparada para asumir los retos existentes.
- Coadministración de asociados

- Rentabilidad inferior a lo esperado

- Falta planeación

- Débiles estudios e investigaciones de mercadotecnia

-  Débil marco de garantías, inseguridad en la propiedad y titulación.

- Desmotivación gerencial

- Poca idoneidad de algunos funcionarios para su cargo

- Débil administración de la sucursal

- Decisiones sentimentales altruistas (Con el corazón y no con la razón)

	OPORTUNIDADES
	AMENAZAS

	· Atraer clientes adicionales.

· Ofrecer y expandir más líneas de ahorro y crédito

· Brindar tasas de interés más atractivas.

· Alianza estratégica con el Banco Agrario (Única institución Bancaria Municipal)

· Liquidez Saludable.


	· Competidores foráneos con tasas atractivas.

· Desplazamiento de la población (asociado y acreedor) a otras ciudades.
· Débil marco de regulación de políticas públicas favorables para el desarrollo de las entidades financieras no bancarias.

· Mercados informales, que no cumplen con la base legal (Impuestos)

· Situación adversa frente a políticas locales.


3.2 BARRERAS DE ENTRADA Y SALIDA DE COMPETIDORES
La cooperativa en el medio no ha tenido grandes competidores, por ser un municipio retirado de la ciudad y ser poca población no es un mercado muy atrayente para los inversionistas. Sin embargo han entrado en el medio dos competidores; el Banco Agrario el cual lleva poco tiempo en el municipio, y Forex la cual a través de personas y de un mercadeo tu a tu ha ido llevándose algunos ahorradores prometiéndoles mayores beneficios en dicha entidad. 
3.3 PODER DE NEGOCIACIÓN DE PROVEEDORES Y CLIENTES
La cooperativa tiene una buena relación con otras entidades Cooperativas que están en un nivel más alto de posicionamiento comercial (grandes capitales, mayor número de socios, mejor rentabilidad entre otros);  lo que le permite solucionar oportunamente las dificultades de liquidez. De igual manera se tiene un contacto directo con los clientes para ofrecerles los servicios; y la misma dinámica de la cooperativa y el contexto, permiten que se genere con los clientes una relación permanente y un conocimiento oportuno de los servicios de la institución.

3.4 PRESUPUESTO Y ESTADO FINANCIERO

ESTADO DE RESULTADOS
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ESTADO DE RESULTADOS

EN MILES DE PESOS

[INGRESOS OPERACIONALES DIC 2008 DIC 2007  VARIACION VAR %
INGRESOS VENTAS 669.623 694.369 ~24.746 -3,6%
Consumo 569.249 693.443 -24.194 -3,5%
Otros Ingresos 374 926 =552 -59,6%
COSTO DE VENTAS {576.112) (589.315) 13.203 ~2,2%
Consumo (576.112) (589.315) 13.203 -2,2%
GASTO DE VENTAS {82.097) {92.487) 290 -0, 4%
Consumo (92.097) (52.487) 390 -0,4%
Provisiones - = 0 0,0%
[EXCEDENTE POR VENTAS 1.414 12.567 -11.153 -88,7%|
Consumo 1.414 12.567 (11.153) -88,7%
INGRESQOS SERVICIOS 316.908 313.840 3.068 1,0%
SERVICIOS AHORRO Y CREDITO 272.081 254.005 18.076 7.1%
INGRESOS FINANCIEROS 31.332 34.657 (3.325) -9,6%
ADMINISTRATIVOS Y/O SOCIALES 629 655 (26) -4,0%
RECUPERACION PROVISION 7.699 13.996 {6.297) -45,0%
OTROS INGRESOS 5.167 10.:527 {5.360) -50,9%
GASTOS DE: (302.238) (303.501) 1.263 -0,4%
Servicios (84.458) (94.415) 9.957 -10,5%
Personal (74.765) (65.745) (9.020) 13,7%
Generales (84.532) (84.779) 247 -0,3%
Depreciaciones y Amortiz. (13.006) (7.002) (6.004) 85,7%
Provisiones {17.712) (25.569) 7.857 -30,7%
Financieros (27.765) (25.991) (1.774) 6,8%
Otros Gastos = - - 0,0%
[EXCEDENTES POR SERVICICS 14.670 10.339 4.331 41,9%]
[EXCEDENTES DEL PERIODO 16.084 22.906 {(6.822) ~29,S"/o|

. i
A A7 A\

ol { 1 .

*‘;\;}R A L‘/'é¢9 aa O .
(™1 ¢

MIRYAM DELGADO G.

€.C. 21.431.225

Representante Legal

GLADIS BUITRAGO S.

Contadora

T.P. 41785-T

LUCIA LOPEZ FAJARDO.
T.P. 52181-T
Revisora Fiscal




COOPALEJANDRIA

BALANCE GENERAL
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BALANCE GENERAL COMPARATIVO
EN MILES DE PESOS

|ACTIVO NOTAS DIC 2008 DIC 2007 VARIACION VAR Yo |
CORRIENTE 1.850.571 1.808.552 42.018 2,3%
DISPONIBLE 4 80.9486 81.261 2.685 11,9%
Caja 80.330 62.569 17.761 28,4%
Bancos 10.616 18.692 (8.076) -43,2%
INVERSIONES 4 148.766 143.993 4.773 3,3%
Inversiones Temporales = - i 0,0%
Fondo de Liquidez 148.766 143.993 4.773 3,3%
INVENTARICS 5 67.105 72.252 {5.147} -7,1%
Bienes no Transf por la Coop. 68.913 74.060 (5.147) -6,9%
Provision Inventarios (1.808) (1.808) = 0,0%
CARTERA CREDITO ASOCIADC L3 1.428.117 1.395.779 32.338 2,3%
Créditos con Garantia Personal 1.493.090 1.448.020 45.070 3,1%
Provisién Individual Cartera (50.042) (37.465) (12.577) 33,6%
Provisién General Cartera (14.931) (14.776) (155) 1,0%
DEUDORES 115.637 115.267 370 8,3%
Deudores por Venta de Bienes 7 102.834 97.369 5.465 5,6%
Provision Deudores Vtas de Bienes 7 (17.039) (17.039) = 0,0%
Cuentas por Cobrar Intereses 8 58.291 56.040 2.25% 4,0%
Provision para CxC Intereses 8 (32.292) (33.943) 1.651 ~4,9%
Otras Cuentas por Cobrar 16.190 25.582 (9.392) -36,7%
Provision Otras Cuentas por Cobrar (14.190) (14.190) - -100,0%
Anticipo de Impuestos 1.843 1.448 395 27,3%
NOC CORRIENTE 572.314 351.417 220.897 62,9%
INVERSIONES o 1.525 1.525 - 0,0%
Inversiones Permanentes 1.563 1.563 = 0,0%
Provision de Inversiones (38) (38) = 0,0%
PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO 111.831 123.655 {11.824) -8,6%
Terrenos 20.028 20.028 = 0,0%
Edificaciones 177.119 177.119 = 0,0%
Muebles y Equipo de Oficina 1.812 = 1.812 0,00%
Equipo de Computacion 38.152 35.363 2.789 7,9%
Maquinaria y Equipo 5.282: 5.182 - 0,0%
Depreciacién Acumulada (130.462) (114.037) (16.425) 14,4%
ACTIVOS DIFERIDOS i0 25.296 6.813 18.483 271,3%
Gastos Prepagados 12.000 6.813 5.187 76,1%
Cargos Diferidos 13.296 - 13.296
OTROS ACTIVOS 433.662 219.424 214.238 97,6%
Bienes recibidos en pago = = - 0,0%
Provisién Otros Activos = - - 0,0%
Valorizacion Edificaciones 433.662 219.424 214.238 100,0%

} TOTAL ACTIVOS 2.422.885 2.159.969 262.916 12,2‘%]
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3.5 ANÁLISIS FINANCIERO

3.5.1 ANÁLISIS VERTICAL: Organizar
Como observamos las cuentas más representativas del balance de Coopalejandría es la cartera (créditos a los asociados) representa un 65.6% del activo y los depósitos (captaciones de ahorro) representan un 90.05% de los pasivos y el capital social que representan un 59.45% del patrimonio. De igual manera el pasivo representa un 63.7% del activo (dos deudas de Coopalejandría) y el patrimonio representa un 36.3 % del activo.

Con lo anterior deducimos que:

· Coopalejandría es solo propietaria del 36.3% de la empresa y el 63.7% es de terceros.

· Que los depósitos de ahorro estén todos colocados en créditos y casi todo en capital social.

· Los recursos del activo disponibles son razonables, porque no es rentable tener un capital en caja y en bancos ociosos.

3.5.2 RAZONES DE LIQUIDEZ O SOLVENCIA

· Capital de trabajo: (int.) $482.489   Valor disponible de la empresa cooperativa para el funcionamiento normal.
· Razón corriente: $1.32 Coopalejandría por cada peso que debe, dispone $1,32
· Prueba Acida: $1,27, Aún descontando inventarios la liquidez sigue siendo buena, ya que se dispone de $1,27 por cada $1 que se debe a corto plazo.
· Rotación de activos corrientes: las ventas fueron 0,24 veces, se convierte en efectivo durante el periodo. Coopalejandría tiene capacidad de generar 0.24 pesos de venta en el periodo. (No representativo)
3.5.3 PROPIEDAD

- De los activos totales de Coopalejandría solo el 21.57% son financiados con capital de los asociados.

3.5.4 ENDEUDAMIENTO

- Apalancamiento Financiero; de los activos totales el 63.7% corresponde a los acreedores, que al final puede ser riesgoso. Aunque todavía esta en un porcentaje soportable.

3.5.5 RAZONES DE RENTABILIDAD

3.5.5.1  RENTABILIDAD EN RELACIÓN CON LAS VENTAS

Margen de utilidad Bruta: 0.16 = 16%

Margen de utilidad Neta: 0.03= 3.2%

3.5.5.2  RENTABILIDAD EN RELACION CON LAS INVERSIONES

· Razón De rendimiento de capital: 4.59%

· Razón de rendimiento de activos: 0.99%
9.  ANÁLISIS ESTRATÉGICO DE LA EMPRESA
4.1 MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO
	  
	COOPALEJANDRIA
	Banco Agrario
	Forex

	Factores críticos para el éxito 
	Peso 
	Calificación 
	Peso Ponderado 
	Calificación 
	Peso Ponderado 
	Calificación 
	Peso Ponderado 

	Participación en el mercado 
	0.20 
	3
	0.6 
	2
	0.4 
	1
	0.2

	Competitividad de precios 
	0.20
	2
	0.4
	1
	0.2 
	4
	0.8

	Posición financiera 
	0.40 
	2
	0.8 
	3
	1.2
	4
	1.6 

	Calidad del producto 
	0.10 
	3
	0.3 
	3
	0.3 
	1
	0.1

	Lealtad del cliente 
	0.10 
	3
	0.3 
	2
	0.2
	1
	0.1

	Total 
	1.00 
	  
	2.4
	  
	2.3
	  
	2.8 

	Nota: (1) los valores de las calificaciones son los siguientes: 1- menor debilidad, 2- menor fuerza, 3 poca fuerza 4 – mayor fuerza. 

	           (2) Como señala el total ponderado de 2.8, el competidor 3 es el más fuerte. 

	


Haciendo un análisis de los factores propuestos a analizar con  nuestros  competidores; Coopalejandría por tradición ha sido la que ha tenido un mayor número de usuarios, sin embargo han aparecido en el medio nuevas organizaciones; una de ellas es Forex quién aparece como el competidor más fuerte  por tener una alta posición financiera y por la ofrecer las mejores tasas de rentabilidad a los usuarios. Pero aún así, quiénes llevan  los recursos a este tipo de entidades corren un gran número de riesgos, lo que consideramos hará tarde que temprano que busquen un lugar que les brinde garantías y seguridad, como lo es Coopalejandría.
4.2  MATRIZ DE LAS 5 FUERZAS

LAS 5 FUERZAS COMPETITIVAS


Ingreso competidores potenciales

Competencia entre          -    firmas   existentes          

Poder de negociación de los Proveedores                                                                 Poder de negociación de los clientes

Amenaza de productos Sustitutos

4.3 MATRIZ DE EVALUCIÓN DE LOS FACTORES INTERNOS MEFI
	FORTALEZAS

	FACTOR A ANALIZAR
	PESO
	CALIFICACIÓN
	PESO PONDERADO

	1. Recursos financieros importantes

2. única empresa cooperativa en el municipio

3. Baja Tramitología en ahorros y créditos

4. Funcionarios con sentido de pertenencia

5. Buena imagen de sus asociados y dueños.
	0.08

0.06

0.08

0.03

0.18
	3

4

3

4

4
	0.24

0.24

0.24

0.12

0.72

	DEBILIDADES

	FACTOR A ANALIZAR
	PESO
	CALIFICACIÓN
	PESO PONDERADO

	1. Falta un direccionamiento estratégico claro

2. Administración de asociados.

3. Rentabilidad inferior a lo esperado

4. Débiles estudios mercadotécnicos

5. Decisiones sentimentales altruistas
	0.07

0.15

0.21

0.08

0.006
	3

3

4

3

3
	0.21

0.45

0.84

0.24

0.18




Cómo podemos observar  en la matriz MEFI, la suma total es de 3.48, arriba del promedio 2.5, pero lo más relevante es el peso ponderado de las fortalezas (Total 1.56) con el peso ponderado de las debilidades 1.92; es preocupante como la fuerza interna de la cooperativa es desfavorable, con un medio ambiente interno preocupante porque predominan las debilidades, siendo lógico ya que la rentabilidad tiene un valor alto y hace parte de las debilidades.

4.4 MATRIZ DE EVALUACIÓN DE LOS FACTORES EXTERNOS MEFE

	OPORTUNIDADES

	FACTOR A ANALIZAR
	PESO
	CALIFICACIÓN
	PESO PONDERADO

	1.   Atraer clientes adicionales.

2.   Ofrecer y expandir más líneas de ahorro y crédito

3.   Brindar tasas de interés más atractivas.

4.   Alianza estratégica con el Banco Agrario (Única institución Bancaria Municipal)

  Liquidez Saludable.
	0.003

0.16

0.13

0.04

0.21
	2

3

4

2

4
	0.006

0.48

0.52

0.08

0.84

	AMENAZAS

	FACTOR A ANALIZAR
	PESO
	CALIFICACIÓN
	PESO PONDERADO

	1. Competidores foráneos con tasas atractivas.

2. Desplazamiento de la población (asociado y acreedor) a otras ciudades.
3. Débil marco de regulación de políticas públicas favorables para el desarrollo de las entidades financieras no bancarias.

4. Mercados informales, que no cumplen con la base legal (Impuestos)

5. Situación adversa frente a políticas locales.
	0.13

0.10

0.03

0.008

0.09
	3

3

2

3

3
	0.39

0.3

0.06

0.24

0.27



	TOTAL
	1
	
	


El total Ponderado de 3,24 nos indica que Coopalejandría esta por encima de la media 2,5; en cuanto al esfuerzo por seguir las estrategias que permiten aprovechar las oportunidades externas y evitar las amenazas externas.

Como pudimos observar, el peso ponderado de las oportunidades (1,98), es mayor que el peso ponderado de las amenazas, por lo tanto el medio ambiente externo es favorable para Coopalejandría, esto se refleja en las facturas por su peso ponderado. Como en el caso de la liquidez, tienen disponibilidad de recursos, pero les están dando en mal uso en negocios no rentables, no hacen análisis y evaluaciones permanentes de los cambios que se producen externamente, tanto demográficos, financieros, competitivos, entre otros.

La mayor amenaza que tiene Coopalejandría es la aparición de  “Forex” (Negocio Internacional, compra y venta de divisas) un intermediario encargado de convencer a todas las personas que tienen depósitos de ahorro a la vista y certificados  de depósito a termino fijo para que los retiren de Coopalejandría y lo transfieran a Forex, que funciona con el mercado electrónico de moneda (compra y venta de divisas) lo que ha ocasionado un retiro masivo de recursos, que hasta el momento no ha generado iliquidez, pero de continuar así, se van a tener dificultades pues los recursos están colocados en créditos a corto y largo plazo.

4.5 MATRIZ IE
MATRIZ INTERNA Y EXTERNA 

Resultados MEFI

                    Fuerte                                Promedio                                Débil                       

	I
	II
	III

	IV
	V
	VI

	VII
	VIII
	IX


Implicación estratégica:

Coopalejandría se encuentra en los cuadrantes I, II y IV; donde tiene que crecer y construir con estrategias intensivas una adecuada planeación, estudio de mercadotecnia, ya que la mayor ponderación y dificultad es interna. También hay que tener en cuenta que el ambiente externo no es tan favorable, por lo tanto las nuevas estrategias tienen  que ser integrales, sobre todo buscar alternativas para penetrar fuertemente en el mercado con nuevas líneas financieras de ahorro y crédito, con tasas de interés muy atractivas y acabar con los servicios que no están generando rentabilidad, para maximizar las utilidades; esta en un mercado de muy escaso crecimiento.
4.6 MATRIZ DE BOSTON CONSULTING GROUP (MBCG)

PARTICIPACIÓN RELATIVA EN EL MERCADO

	
	ALTA
	BAJA

	A

L

T

A
	CUADRANTE 

ESTRELLA


	CUADRANTE 

INTERROGACIÓN

	B

A

J

A
	CUADRANTE

VACA LECHERA
	CUADRANTE PRODUCTO

PERRO


Coopalejandría es una empresa que por ser única entidad cooperativa en el Municipio tiene una participación alta en el mercado, ya que solo compite con el Banco Agrario (Banca Pública), no siendo una competencia fuerte por obvias razones de costo, tramitología,  horarios, entre otros; pero la mayor dificultad es el bajo crecimiento, debido a una mala colocación de los recursos financieros; generándoles una baja rentabilidad y perdida del poder adquisitivo de la moneda.

5.  ANÁLISIS DE LOS PLANES ESTRATEGICOS DE COOPALEJANDRÍA

Estuvimos indagando y buscando en nuestro trabajo de campo sobre información que nos permitiera ver si la cooperativa tiene diseñados algunos planes encaminados al mejoramiento y desarrollo de la cooperativa; y nos topamos con que no se tiene una planeación desde la parte organizacional, operativa y de implementación de servicios en esta institución.

Es por esto que no fue posible entrar a evaluar e indagar en el cumplimiento de avances que  nos permitieran dilucidar el direccionamiento de Coopalejandría para los próximos años. A la vez, la falta de herramientas estratégicas que conlleven al desarrollo de esta institución, ha sido uno de los factores que nos ha motivado a hacer dicho plan de mejoramiento, pues creemos que esta Cooperativa aparentemente en declive, aun tiene mucho por dar y puede obtener un mayor desarrollo.
6. PLAN DE MEJORAMIENTO
6.1 CUADRO COMPARATIVO DE LAS MATRICES

	MATRIZ
	RESULTADOS

	PERFIL COMPETITIVO
	- Coopalejandría por tradición ha sido la que ha tenido un mayor número de usuarios.

- Forex aparece como el competidor más fuerte  por tener una alta posición financiera y por ofrecer las mejores tasas de rentabilidad a los usuarios. 

- Quiénes llevan  los recursos a este tipo de entidades corren un gran número de riesgos.

- Coopalejandría ofrece garantías y seguridad.

	LAS 5 FUERZA
	- En cuanto a la competencia encontramos la aparición de Forex; quién opera de una forma desleal e ilegal.

- En el poder de negociación con los proveedores, tiene una buena relación comercial con otras cooperativas y la banca comercial. 

- En la fuerza de poder de negociación con los clientes, Coopalejandría aún conserva la buena imagen con sus clientes y asociados.

- La amenaza de productos sustitutos, encontramos los servicios y el trabajo domiciliario que desarrolla Forex.

- Otra amenaza es que el supermercado permanece, pero existen la presencia de otros negocios que le van quitando relevancia a este servicio de la cooperativa.

	MEFI
	- Aunque a nivel interno tiene algunas fortalezas, prevalece con un mayor puntaje las debilidades internas de Coopalejandría en su estructura organizacional.
- Hay un medio ambiente interno preocupante porque predominan las debilidades

- La cooperativa aparece con baja rentabilidad.

- La estructura organizacional no esta bien definida; y no hay unos planes de desarrollo elaborados.
- No se han implementado estudios de mercadotecnia que ayuden al desarrollo y al mejoramiento de la calidad de los servicios de la institución.

	MEFE
	- Competidores desleales

- Tasas de rentabilidad irreal.

- el desplazamiento ha generado la fuga de capitales.

- No hay una política local de apoyo a la institución.

- Los recursos a nivel interno se les esta haciendo un mal uso en negocios no rentables.

	MATRIZ IE
	- Debilidad competitiva.

- Competencia desleal.

- la mayor ponderación y dificultad es interna

- Esta en un mercado de escaso crecimiento.

	MBCG
	- Cuenta con porcentaje alto del mercado de la población; pero con una baja rentabilidad y un escaso crecimiento.
- Se encuentra en el cuadrante de Vaca lechera.


6.2  ESTRATEGIAS DE MEJORAMIENTO

Con base en este cuadro se analizan las estrategias a desplegar:

	
	DEBILIDADES

- Falta de dirección estratégica clara.

- Coadministración de asociados

- Rentabilidad inferior a lo esperado

- Falta planeación

- Débiles estudios e investigaciones de mercadotecnia

-  Débil marco de garantías, inseguridad en la propiedad y titulación.

- Desmotivación gerencial

- Poca idoneidad de algunos funcionarios 

-  Débil administración de la sucursal

- Decisiones sentimentales altruistas (Con el corazón y no con la razón)
	FORTALEZAS

- Recursos financieros suficientes, tanto propios como de los acreedores

- Buena imagen a nivel de la comunidad de los asociados

- Única empresa cooperativa en el municipio

- Baja tramitología para los créditos y ahorros

- fácil acceso

- Los asociados son sus dueños y administradores

- Funcionarios con sentido de pertenencia

-Acceso a economías de escala (Capacidad de cambio)

	OPORTUNIDADES

· Atraer clientes adicionales.

· Ofrecer y expandir más líneas de ahorro y crédito

· Brindar tasas de interés más atractivas.

· Alianza estratégica con el Banco Agrario (Única institución Bancaria Municipal)

· Liquidez Saludable.


	 ESTRATEGIA (DO)

- Desarrollar una mejor planeación estratégica tanto en los procesos, como en la estructura organizacional.
- Ofrecer un mejor plan de productos y servicios, que atraiga a más clientes.
- establecer desde la parte administrativa reglas que lleven que las decisiones relevantes para la cooperativa se tomen más con la razón y no con el corazón. 

- Crear incentivos motivacionales para con la gerencia y empleados (mejor salario, bonificación, reconocimiento a los buenos hechos, entre otros).
	ESTRATEGIAS (FO)

- Aprovechar la oferta y la demanda de créditos para expandir nuevas líneas atrayendo clientes y asociados adicionales.

- Desarrollar un adecuado plan financiero que ayude a sacar mayor margen de utilidad y a visualizar la proyección del desarrollo de la cooperativa en el tiempo. 
- Mantener las buenas relaciones estratégicas financieras con la banca comercial y muy especialmente con su competidor (banco agrario, única entidad comercial financiera en el municipio) para aprovechar las ofertas de bajos intereses.

	AMENAZAS

· Competidores foráneos con tasas atractivas.

· Desplazamiento de la población (asociado y acreedor) a otras ciudades.
- Débil marco de regulación de políticas públicas favorables para el desarrollo de las entidades financieras no bancarias.

-Mercados informales, que no cumplen con la base legal (Impuestos)

Situación adversa frente a políticas locales.
	ESTRATEGIAS (DA)

Se requiere de una planeación y gerencia estratégica que posicione a Coopalejandria, en la arena de su mercado local, compitiendo con éxito y aprovechando el nicho de mercado único, satisfaciendo a los clientes y asociados con tasas atractivas para el ahorro y tasas mesuradas para los créditos, y el logro de una buena rentabilidad para la cooperativa; con una visión, actuación y definición clara de lo que se quiere para la empresa Cooperativa y como lograrlo, y con un enfoque del personal como el recurso más valioso de la cooperativa.
	ESTRATEGIAS (FA)

Conservar mediante una buena calidad del servicio el sentido de pertenencia de los asociados y clientes externos, y así impedir que competidores foráneos se lleven los recursos de Coopalejandria.

Buscar estrategias con los gobiernos locales, lineamientos y políticas de apoyo a la empresa cooperativa.




6.2.1  Desarrollo del plan de servicios y mercadeo

Aquí se pretende poder hacer un estudio que permita a Coopalejandría  identificar las principales falencias de sus productos y las necesidades de sus clientes, para así desarrollar más y mejores servicios que hagan que sus usuarios incrementen sus aportes y atraiga más asociados. Otro factor importante, es a partir del estudio diseñar nuevos servicios y productos que incrementen la demanda
6.2.2  Mejoramiento de la estructura administrativa y direccionamiento estratégico
Dentro de este punto, consideramos de vital importancia poder generar cambios estructurales que le den un nuevo direccionamiento gerencial, administrativo y operativo a Coopalejandría. Es por esto que sugerimos desarrollar un plan que incluya claridad en las políticas y metas de la cooperativa, a la vez que se despliegue un manual de procesos y que se de a conocer a quienes laboran en la entidad, y se diseñen los perfiles para cada uno de los cargos de tal forma que los empleados sean más funcionales y se les pueda exigir mejores resultados.
6.2.3 Elaboración del plan de desarrollo financiero
Urge un plan de desarrollo económico que conlleve a tener un mayor margen de ganancias y a la vez de mejores utilidades; en miras de un crecimiento y desarrollo de la cooperativa en los años venideros. La poca planeación y proyección en el tiempo de los directivos, hará que la cooperativa se vaya acabando sino se toman las medidas necesarias.
6.3 MATRIZ MCPE

	
	
	ESTRATEGIA 1
	
	ESTRATEGIA 2
	
	ESTRATEGIA 3
	

	Factores Críticos
	peso
	Desarrollo de plan de servicios y mercadeo 
	Peso Ponderado
	Mejoramiento de la estructura administrativa y del direccionamiento estratégico
	Peso Ponderado
	Elaboración  del plan de desarrollo financiero
	Peso Ponderado

	Oportunidades

1.  Atraer clientes adicionales.

2.   Ofrecer y expandir más líneas de ahorro y crédito

3.   Brindar tasas de interés más atractivas.

4.   Alianza estratégica con la Banca de Cooperativas 

5.   Liquidez Saludable.
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	Amenazas

1. Competidores foráneos con tasas atractivas.

2. Desplazamiento de la población (asociado y acreedor) a otras ciudades.
3. Débil marco de regulación de políticas públicas favorables para el desarrollo de las entidades financieras
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	Fortalezas

1. Recursos financieros importantes

2. única empresa cooperativa en el municipio

3. Baja Tramitología en ahorros y créditos

4. Funcionarios con sentido de pertenencia

5. Buena imagen de sus asociados y dueños.
	0.15

0.05

0.05

0.10

0.10
	3

3
2

3
3
	0.45

0.15
0.1

0.3
0.3
	3

3

4

3
3
	0.45

0.15

0.2

0.3
0.3
	3

2

2

3

3


	0.45

0.1

0.1

0.3

0.3

	Debilidades

6. Falta un direccionamiento estratégico claro

7. Coadministración de asociados.

8. Rentabilidad inferior a lo esperado

9. Débiles estudios mercadotécnicos

10.  Decisiones sentimentales altruistas
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6.4 EVALUACIÓN FINANCIERA DE LAS  ALTERNATIVAS ESCOGIDAS
Las 2 alternativas escogidas según el ponderado son:
	PROYECTO ESTRATÉGICO 1

Mejoramiento de la estructura administrativa y del direccionamiento estratégico. 

Responsable: Gerente General

	Estrategias 
	Metas
	Costos 

	- Contratación de personal especializado (Esp. Gestión del Desarrollo Empresarial,)
	- Contar con unas personas especializadas que desarrollen todo un trabajo que lleve al mejoramiento de la  cooperativa.
	2 profesionales

4 meses

$2.800.000 c/u mes

$ 22.400. 000

	- Encuentros de toda una jornada donde a través de una metodología participativa y constructivista se desarrolle con el equipo de trabajo planes estratégicos de mejoramiento.
	- Lograr a partir de la trayectoria y de la experiencia de los empleados de la cooperativa construir en conjunto nuevos planes que enriquezcan esta entidad.
	4 jornadas de trabajo (Lugar, alimentación, materiales)

$300.000 c/u

$1.200.000 

	- Diseño perfiles, procesos de selección, contratación e inducción.
	- Contar con una herramienta que ayude a que las personas que ingresan y las que están tengan claro sus funciones y desempeño.
	Anuncio Periódico

$100.000

1 psicologo organizacional

1 mes $1.500.000

	- Diseño de manual de funciones y procedimientos;  reglamento interno de seguridad e higiene.
	- Tener una guía que de un norte y a la vez una mayor organización en el funcionamiento de la cooperativa.
	Diseño Gráfico

$300.000

Impresión

$800.000

	- Socialización con los administrativos y los socios de los logros y de las mejoras implementadas
	- Dar a conocer a todas las personas interesadas y presentar una cooperativa más organizada y con una dinámica de gran desarrollo.
	Alquiler de lugar

$300.000

Pasantes 

$500.000 

	TOTAL ESTRATEGIA 1
	$25.900.000


	PROYECTO ESTRATÉGICO 2

Elaboración del Plan de desarrollo Financiero

Responsable: Gerente General

	Estrategias 
	Metas
	Costos 

	-  Contratación de un economista y un contador con especialización en desarrollo de planes de negocio.
	- Contar con profesionales que puedan diseñar e implementar toda una gama de herramientas que proyecten el incremento de las utilidades de la empresa.
	2 profesionales

2 meses

$2.800.000 c/u mes

$ 11.200.000

	-  Elaboración  de presupuestos
	- Es una medida de control y evaluación que es necesaria para poder evaluar si lo proyectado se viene cumpliendo.
	

	- Búsqueda de mecanismos de apalancamiento comercial
	- Poder aprovechar al máximo el financiamiento de las inversiones
	

	- Flujos de caja proyectados 
	- Controlar de una mejor manera los ingresos y las salidas de la entidad.
	

	- Retroalimentación financiera
	- A través de esta herramienta se busca tener un control permanente a los estados financieros.
	

	- proyección de utilidades
	- Con base en las posibilidades anteponerse unas metas de ingresos.
	

	- margen de utilidad
	- Proyectar el margen de ganancia.
	

	- Costos operativos
	- Nos ayuda a conocer y controlar los gastos que puede tener la cooperativa anualmente.
	

	TOTAL ESTRATEGIA 2
	$11.200.000


Aunque ambas estrategias son viables; la primera estrategia aunque un poco más costosa, se considera prioritaria para poder dar un cambio significativo que genere nuevos procesos que tengan una practicidad y permanencia en el tiempo.

6.5 IMPLEMENTACIÒN DEL PLAN DE DESARROLLO DEL PROYECTO

Con base en los resultados del diagnóstico, se diseña a continuación el plan de desarrollo  de mejora para la empresa, basándonos en la estrategia escogida (numero 1)
6.5.1 OBJETIVOS DEL PLAN DE DESARROLLO

1. Reestructuración administrativa y direccionamiento estratégico que lleven a un mayor posicionamiento en la zona de la cooperativa.

2. Mejores resultados de la entidad en cuanto a ventas y presencia en el mercado

3. Planificar el crecimiento de la empresa en un horizonte de 3 a 5 años

4. Determinar oportunidades de negocio y ofertas de interés

5. Aumentar la exigencia profesional y los resultados de los directivos.
6. Definición de objetivos de crecimiento, individuales y corporativos.

7. Analizar los objetivos y las metas, y actuar consecuentemente.
6.5.2 CUADRO DESCRIPCIÓN DEL PLAN DE DESARROLLO
	8. PLAN DE DESARROLLO DEL PROYECTO
Proyecto Estratégico 1 

Mejoramiento de la estructura administrativa y del direccionamiento estratégico. 

	Actividad
	Fecha
	Responsable
	Recursos

	1. Reunión con el equipo administrativo, presentación de  la propuesta y del equipo de trabajo.
	Marzo 3 de 2009
	Gerente General
	Computador

Video Beam 
Fotocopias.

	2. Establecer las necesidades y requerimientos para el buen desarrollo del plan.
	Marzo 3 al 7 de 2009


	Profesionales encargados


	Computador 

Video Beam

Hojas, lapiceros. 

	3. Diseño de herramientas de análisis
	Marzo 10 al 14 de 2009
	Profesionales encargados
	Computador

impresora

	4. Recolección de información (A través de la observación, encuestas, entrevistas, entre otros)
	Marzo 10 a junio  6 de 2009
	Profesionales encargados


	Fotocopias

lapiceros

Cámara fotográfica

	5. Encuentros de evaluación y elaboración de planes estratégicos
	Abril 8, mayo 6, Junio 10 y Julio 1 de 2009
	Gerente General y profesionales encargados
	Transporte

Refrigerios

Papel, lápiz

Video Beam


	PLAN DE DESARROLLO DEL PROYECTO

Proyecto Estratégico 1 

Mejoramiento de la estructura administrativa y del direccionamiento estratégico. 

	Actividad
	Fecha
	Responsable
	Recursos

	6. estudio del medio y análisis  externo de la cooperativa
	Abril 7 al 25  2009
	Profesionales encargados
	Encuestas
Grabadora periodista

	7. Entrevista con los directivos y con los funcionarios para la elaboración de los perfiles.
	Mayo 12 al 30 de 2009
	Profesionales encargados


	Cámara Fotográfica,
Hojas, lápices

 G. periodista

	8. Convocatoria medios escritos solicitando profesional en psicología organizacional
	Junio 6 de  2009
	Gerente General
	Anuncio en periódico

	9. selección hojas de vida y evaluación de candidatos
	Junio 8 al 12 de 2009
	Gerente General Profesionales encargados
	Fotocopias

lapiceros

entrevistas

	10. Contratación candidato elegido
	Junio 14 de 2009
	Gerente General 
	Fotocopias

	11. Elaboración  de perfiles, manual de funciones, procedimientos.
	Junio 23 a Julio 18 de 2009
	Profesionales encargados y Psicólogo organizacional
	Computador

fotocopias

Internet

	12. Diseño, edición e impresión de material escrito con los manuales desarrollados.
	Julio 21 a agosto 1 de 2009.
	Litografía contratada.
	Diseñador Gráfico

Maquinas de impresión

	13. diseño de políticas de calidad
	Julio 23 al 27 de 2009
	Profesionales encargados
	Computador

Internet

	14. Determinar necesidades y mejoras
	Agosto 1 al 5 de 2009
	Profesionales encargados
	Fotocopias

lapiceros

	PLAN DE DESARROLLO DEL PROYECTO

Proyecto Estratégico 1 

Mejoramiento de la estructura administrativa y del direccionamiento estratégico. 

	Actividad
	Fecha
	Responsable
	Recursos

	15.  Presentación y justificación del plan de mejoramiento ante la asamblea general
	Agosto 8 de 2009
	Profesionales encargados
	Computador
Video Beam

Fotocopias

	16. socialización del plan de mejoramiento de las estructura administrativa y del direccionamiento estratégico

	Agosto 12 de 2009
	Profesionales encargados


	Cámara Fotográfica,

Manuales impresos

	17. Implementación de los manuales y de los cambios propuestos para el mejoramiento de la cooperativa.
	Agosto 13 al 22 de 2009
	Gerente General

Profesionales encargados
	Manuales

Hojas, lapiceros

	18. Hacer capacitación a los empleados
	Agosto 13 al 22 de 2009
	Profesionales encargados
	Fotocopias

lapiceros

entrevistas

	19. Hacer seguimiento y evaluación al programa.
	Agosto 13 al 29 de 2009
	Gerente General 
	Entrevistas
Encuestas

	20. Elaborar evaluación final y retroalimentación con los administrativos de la cooperativa.
	Septiembre 2 de 2009
	Profesionales encargados y Psicólogo organizacional
	Computador

fotocopias

Internet


6.6 RETORNO DE LA INVERSIÓN (Estrategia 1)
Implementado esta iniciativa de Mejoramiento de la estructura administrativa y del direccionamiento estratégico; estos son algunos de los beneficios económicos, fuera de la implementación de un plan de calidad que lleve a que la cooperativa siga teniendo un crecimiento y desarrollo en el tiempo.
COSTO BENEFICIO DEL PROYECTO, ESTRATEGIA  1 

	CUENTA
	2009
	2010
	2011

	VENTAS
	50.000.000,00
	60.000.000,00       
	75.000.000.00

	UTILDAD EN VENTAS  
	5.000.000,00    
	6.000.000,00                
	7.500.000.00



	CAPTACIONES                 

DEPOSITOS A LA VISTA

Y CDT  


	400.000.000,00    
	500.000.000,00      
	700.000.000,00

	INGRESOS FINANCIEROS
	4.000.000,00    
	5.000.000,00          
	7.000.000,00

	TOTAL   RENTABILIDAD
	9.000.000,00
	11.000.000,00
	14.500.000,00




Con la anterior proyección la TIR  es positiva, se observa que la inversión en el plan estratégico  es viable  si se llega a obtener  los resultados esperados, por lo tanto  a partir del tercer año genera ingresos adicionales.  
El margen de contribución en las ventas es del 10  por ciento, por ser artículos de primera necesidad  y en las captaciones y colocaciones  es un margen del 1 por ciento.
7. CONCLUSIONES 
La poca rentabilidad de esta cooperativa se debe en gran medida a que no se tiene diseñado un plan estratégico que lleve al crecimiento y desarrollo de esta en el tiempo; a demás, la poca experiencia de algunos administrativos de Coopalejandría no exime que se deban asesorar e invertir en planes de mejoramiento.

El desarrollo de este plan de mejoramiento empresarial nos permitió afianzar y llevar a la práctica muchos de los conocimientos recibidos en cada uno de los módulos vistos en la especialización.  Nos posibilitó  también, poder desarrollar un adecuado diagnóstico de una empresa valiéndonos de una gama de herramientas que nos brindan algunos expertos y a la vez poder generar y proponer alternativas de solución. 
Hay que tener presente que cada empresa o entidad tiene  una dinámica, un medio y una realidad propia, que hace que haya que abordarla y estudiarla de una forma única y concienzuda. Por lo tanto, aunque muchas de las herramientas utilizadas se pueden utilizar para hacer un diagnóstico  y profundizar en la realidad de determinada organización, no todos los procedimientos utilizados en este caso aplicarían para otros casos.
Se destaca que la falta de planeación de la Cooperativa tiene injerencia en el hecho de que sus actividades internas están desorganizadas y no tengan un direccionamiento estratégico que le permita generar acciones pertinentes para sostenerse en el mercado y crecer en este.

A nivel financiero aunque  la empresa es estable, cuenta con buenos recursos y se le facilita obtener créditos si lo desea; es muy pobre el margen de utilidad con respecto al capital invertido por parte de los socios quienes con el paso del tiempo ven disminuir sus ganancias.
Después del diagnóstico desarrollado y de haber priorizado algunas estrategias, consideramos que el mejoramiento de la estructura administrativa y del direccionamiento estratégico es fundamental porque la buena organización de esta, pues puede inductivamente llevar a que mejoren los servicios y se desarrolle un buen plan de mercado; a la vez, que teniendo un norte claro y una mejor preparación de los empleados esto llevará a una mejor proyección en la parte financiera. El desarrollo de un mejoramiento de la estructura organizacional y de los planes estratégicos  permitirá que la empresa se organice en todos sus procesos y procedimientos.
El mejoramiento en el direccionamiento estratégico es una muy buena opción para que la empresa mejore sus actividades internas, se organice, mida su desempeño y proyecte el negocio en un horizonte de tiempo. 
En términos generales, la estrategia propuesta a desarrollar  es una herramienta que  le generará  a Coopalejandría un mejor desempeño interno. Además, si se implementan las estrategias propuestas le generará ganancias tanto a los usuarios, como a los empleados pues se justificará mejor su sueldo y dará un incremento en las utilidades de la entidad año a año.
8.  RECOMENDACIONES

- Al momento de administrar no se deben tomar decisiones con el corazón, es necesario poner a  actuar la razón para no ir a la quiebra.

 - Se requiere de una planeación y gerencia estratégica que posicione a Coopalejandria, en la arena de su mercado local, compitiendo con éxito y aprovechando el nicho de mercado único, satisfaciendo a los clientes y asociados

- Las nuevas estrategias que despliegue Coopalejandría tienen  que ser integrales, sobre todo buscar alternativas para penetrar fuertemente en el mercado con nuevas líneas financieras de ahorro y crèdito, con tasas de interés muy atractivas y acabar con los servicios que no están generando rentabilidad, para maximizar las utilidades.

- Es recomendable que los directivos de la empresa adquieran conocimientos en temas administrativos y/o de planeación estratégica. Esto les permitirá un mejor desempeño en estas actividades, además de generarles un sentido de responsabilidad con la planeación para la empresa.

- Fuera de implementar el plan de mejoramiento, se puede buscar la manera de permitir la profesionalización de muchos de los funcionarios para que así puedan aportar más al desarrollo de la cooperativa en el tiempo.

- Se debe  permitir que los empleados participen de las actividades y propongan  cambios o mejoras que consideren pertinentes desde su experiencia.
- Generar el hábito de hacer planeación estratégica de manera periódica. Para esto, es importante que los directivos se comprometan con la planeación y se capaciten si lo consideran necesario. De esta forma, la empresa se proyecta  administrativamente de una forma más profesional.

- Se debe hacer también una evaluación sobre si es conveniente continuar con el supermercado; pues talvez esta dando perdidas en vez de beneficios.
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ANEXO 1

FORMATO DE ENCUESTA A ADMINISTRATIVOS
Gestión Administrativa

A continuación se le presenta una matriz con unas variables se consideran importantes para evaluar el estado de su cooperativa, y junto con ellos se da la calificación de alto, medio o bajo para estas. De igual manera, se califica el impacto de estos indicadores (alto, medio o bajo) según usted considere, por favor responder con toda sinceridad.
	INDICADOR DE GESTIÓN ADMINISTRATIVA
	FORTALEZA
	DEBILIDAD
	IMPACTO

	
	alto
	medio
	bajo
	alto
	medio
	bajo
	alto
	medio
	bajo

	Imagen corporativa y responsabilidad social
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Uso de planes estratégicos
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Evaluación y pronóstico del medio
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Velocidad de respuesta a las condiciones cambiantes
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Flexibilidad de la estructura Organizacional
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Orientación empresarial
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Habilidad para responder a la tecnología cambiante
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Sistema de control
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Sistemas de coordinación 
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Evaluación de gestión
	
	
	
	
	
	
	
	
	


FORMATO DE ENCUESTA A ADMINISTRATIVOS

Competitividad
A continuación se le presenta una matriz con unas variables se consideran importantes para evaluar el estado de su cooperativa, y junto con ellos se da la calificación de alto, medio o bajo para estas. De igual manera, se califica el impacto de estos indicadores (alto, medio o bajo) según usted considere, por favor responder con toda sinceridad.

	INDICADOR DE COMPETITIVIDAD
	FORTALEZA
	DEBILIDAD
	IMPACTO

	
	alto
	medio
	bajo
	alto
	medio
	bajo
	alto
	medio
	bajo

	Fuerza del servicio,

Calidad, exclusividad.
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Lealtad y satisfacción

del cliente
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Participación en el mercado
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Portafolio de servicios
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Costos del servicio y ventas
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Inversión en investigación y desarrollo
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Administración de clientes
	
	
	
	
	
	
	
	
	


FORMATO DE ENCUESTA A ADMINISTRATIVOS

Desarrollo Financiero
A continuación se le presenta una matriz con unas variables se consideran importantes para evaluar el estado de su cooperativa, y junto con ellos se da la calificación de alto, medio o bajo para estas. De igual manera, se califica el impacto de estos indicadores (alto, medio o bajo) según usted considere, por favor responder con toda sinceridad.

	INDICADOR DE DESARROLLO FINACIERO
	FORTALEZA
	DEBILIDAD
	IMPACTO

	
	alto
	medio
	bajo
	alto
	medio
	bajo
	alto
	medio
	bajo

	Acceso a capital cuando así lo requiere
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Grado de utilización de

su capacidad de endeudamiento.
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Rentabilidad retorno de

la inversión
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Comunicación y control gerencial.
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Habilidad para competir con precios
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Inversión de capital
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Estabilidad de costos
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Habilidad para mantener el esfuerzo ante la demanda cíclica.
	
	
	
	
	
	
	
	
	


FORMATO DE ENCUESTA A ADMINISTRATIVOS

Talento Humano
A continuación se le presenta una matriz con unas variables se consideran importantes para evaluar el estado de su cooperativa, y junto con ellos se da la calificación de alto, medio o bajo para estas. De igual manera, se califica el impacto de estos indicadores (alto, medio o bajo) según usted considere, por favor responder con toda sinceridad.

	INDICADOR DE TALENTO HUMANO
	FORTALEZA
	DEBILIDAD
	IMPACTO

	
	alto
	medio
	bajo
	alto
	medio
	bajo
	alto
	medio
	bajo

	Nivel académico del talento humano
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Experiencia técnica
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Estabilidad


	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Ausentismo
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Pertenencia
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	motivación
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Nivel de remuneración
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Retiros 
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Índice de desempeños
	
	
	
	
	
	
	
	
	


-Subir las tasas de interés de las captaciones


-Lealtad de los asociados y rechazo de los mercados foráneos


- Publicidad con énfasis a no pirámides








Capacidad de endeudamiento e importante relación estratégica bancaria





-Entrada del negocio Forex en el medio con mucha intensidad.


- barreras emocionales a una salida económica justificable.


- Recesión económica


-Liquidez y solvencia para responder al mercado.








- Tasas bajas y atractivas para los créditos.


-Tasas negociables favorables para los ahorros.








- propensión de los asociados  a mejores tasas de interés


- Preferencia alta en rentabilidad para el cliente.


- Visita domiciliario a asesor de Forex
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