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INTRODUCCION
En el sector financiero ecuatoriano, las Cooperativas de Ahorro y Crédito, como
la San José Ltda. en Ambato, enfrentan desafios significativos debido a la alta
competencia, la falta de servicios clave y estrategias de marketing limitadas, aunque
cuenta con una calificacion de riesgo AA, se enfrenta dificultades para diferenciarse y

atraer nuevos socios en un mercado saturado.

A lo largo del primer capitulo, se describe el problema, se formula la pregunta
de investigacion, se justifica la relevancia del estudio y se establecen los objetivos que
guiardn el desarrollo del proyecto. Con ello, se sientan las bases para proponer

soluciones estratégicas que potencien el impacto entorno local.

En el segundo capitulo se presentara el marco tedrico que sustenta la
investigacion, abordando los elementos fundamentales necesarios para entender la
problematica de la captacion de socios. Se revisaran los antecedentes de estudios
previos relacionados con el marketing financiero y su impacto en las Cooperativas. Se
explorardn las teorias cientificas aplicadas al marketing y la gestion financiera los
conceptos clave relacionados con la captacion de socios y el marco normativo que
regula a las Cooperativas en Ecuador. Finalmente, se analizara el contexto geografico
y socioecondmico de Ambato, considerando factores clave para el disefio de estrategias

efectivas.

En el tercer capitulo se detalla la metodologia utilizada en la investigacion,
explicando los enfoques, métodos y herramientas necesarias para abordar el problema

de la captacion de socios, se describe el tipo de investigacion. El enfoque de la



investigacion se justifica seglin su pertinencia, se detallan los métodos de investigacion,
las técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, como encuestas y entrevistas, a su
vez la seleccion de la poblacion y muestra, finalmente, se describe el procesamiento de

la informacion, garantizando la validez y confiabilidad de los resultados.

El cuarto capitulo presenta los hallazgos obtenidos a través de la investigacion,
incluyendo su andlisis, interpretacion y discusion. Este apartado se enfoca en desglosar
los datos recopilados y relacionarlos con los objetivos planteados, permitiendo
comprender las dinamicas que influyen en la captacion de socios de la Cooperativa.
También se examinan las respuestas obtenidas de las encuestas y entrevista

contrastandolas con los marcos teoricos revisados en capitulos anteriores.

El proposito es identificar patrones, tendencias y relaciones significativas que
permitan comprender las oportunidades y limitaciones actuales, en la discusion se
centra en evaluar como estos resultados responden a la problematica planteada y en
qué medida apoyan el disefio de estrategias para mejorar el posicionamiento de la

entidad en el mercado.

El capitulo final estd dedicado a presentar una propuesta estratégica basada en
los hallazgos del capitulo anterior, con el objetivo de disefiar actividades de marketing
que contribuyan a aumentar la captacion de socios. El capitulo comienza con una
introduccion que contextualiza la relevancia de la propuesta en relacién con el
problema identificado, se expone una justificacion que subraya la importancia de
implementar las estrategias propuestas, tanto para fortalecer la competitividad de la

Cooperativa como para maximizar su impacto en la comunidad local.



La propuesta se construye a partir de un analisis situacional exhaustivo, que
incluye un diagnostico detallado del entorno interno y externo, asi como la
identificacion de las principales oportunidades y amenazas. A partir de este diagnostico,
se disefian estrategias especificas orientadas a optimizar la oferta de servicios, mejorar

la comunicacion con el ptblico objetivo y aumentar la visibilidad en el mercado local.

Finalmente, este capitulo ofrece una guia practica para la implementacioén de
las estrategias propuestas, con el objetivo de generar resultados sostenibles que
beneficien tanto a la Cooperativa como a sus socios actuales, futuros y a la comunidad

en general.



RESUMEN

Esta investigacion aborda los desafios de la Cooperativa de Ahorro y Crédito
San Jos¢ Ltda. en Ambato que enfrenta dificultades para captar nuevos socios en un
mercado financiero competitivo. A pesar de contar con una calificacion de riesgo AA,
la Cooperativa se ve limitada por la falta de servicios clave y estrategias de marketing
poco efectivas lo que afecta su capacidad de diferenciacion. El estudio se centra en
optimizar las estrategias de marketing considerando el contexto socioeconémico y las
caracteristicas del mercado local, a través de un andlisis de la situacion interna y

externa, identificando oportunidades y amenazas que afectan su competitividad.

Ademas, se exploran teorias y modelos sobre marketing financiero y captacion
de socios en el sector cooperativo. Con un enfoque metodolégico mixto se utilizan
técnicas cualitativas y cuantitativas como encuestas y entrevistas para conocer las
necesidades de los socios actuales y potenciales. Los resultados permiten identificar
patrones y disefiar una propuesta estratégica que busque mejorar la oferta de servicios

la comunicacion con los socios y aumentar la visibilidad.

La propuesta tiene como objetivo fortalecer la competitividad de la Cooperativa
atraer nuevos socios y generar un impacto positivo en la comunidad promoviendo un
crecimiento sostenible y beneficioso tanto para la Cooperativa como para sus miembros

y el entorno econdémico local.

Palabras clave: Captacion, socios, marketing, estrategias, visibilidad.



ASBTRACT

This research addresses the challenges of the San José Ltda. Savings and Credit
Cooperative in Ambato, which faces difficulties in attracting new members in a
competitive financial market. Despite having an AA risk rating, the Cooperative is
limited by the lack of key services and ineffective marketing strategies, which affects
its ability to differentiate. The study focuses on optimizing marketing strategies
considering the socioeconomic context and the characteristics of the local market,
through an analysis of the internal and external situation, identifying opportunities and

threats that affect its competitiveness.

In addition, theories and models on financial marketing and member
recruitment in the cooperative sector are explored. With a mixed methodological
approach, qualitative and quantitative techniques such as surveys and interviews are
used to know the needs of current and potential partners. The results allow us to identify
patterns and design a strategic proposal that seeks to improve the offer of services,

communication with partners and increase visibility.

The proposal aims to strengthen the competitiveness of the Cooperative, attract
new members and generate a positive impact on the community, promoting sustainable
and beneficial growth for both the Cooperative and its members and the local economic

environment.

Keywords: Acquisition, partners, marketing, strategies, visibility.



CAPITULO1
FORMULACION GENERAL DEL PROYECTO

1.1 Descripcion del problema

“Las Cooperativas de Ahorro y Crédito desempafian un papel importante en el
sistema financiero de Ecuador y a su vez se enfrentan a una serie de problematicas que
limitan la capacidad de crecer y competir con entidades financieras mas grandes. La
(Solidaria, Super Intendencia de Economia Popular y Solidaria, 2020), “Menciona que
el sector cuenta con 16.261 organizaciones y entidades dentro de las cuales 451 son
Cooperativas de Ahorro y Crédito y Mutualistas. Adicional se registra 6,645.165
personas vinculadas al Sector Financiero Popular y Solidario, por lo que representa el
56% de la poblacion adulta del Ecuador.”

Por lo tanto, existe el dilema de eleccion, en consecuencia, a los socios se les
dificulta tomar decisiones. Muchos participantes potenciales desconocen los beneficios
que las Cooperativas de Ahorro y Crédito pueden ofrecer en comparacion con las
instituciones financieras tradicionales, suelen tener tasas de intereses mas bajas para
préstamos y mejores condiciones para los ahorros, las cooperativas frecuentemente
estan orientadas a poblaciones de ingresos bajos y medios, lo cual restringe, su mercado
objetivo, esto impide la capacidad de expansion a otros segmentos que podrian
beneficiarse de sus servicios.

En el pais, muchas personas tienen un bajo nivel de educacién financiera, lo
que imposibilita que comprendan adecuadamente como funcionan las Cooperativas,

esto limita su capacidad para aprovechar las ventajas que estas instituciones pueden



ofrecer. En la provincia de Tungurahua la proliferacion descontrolada de Cooperativas
de Ahorro y Crédito, segiin (Social, Ministerio de Inclusion Econdémica y Popular,
2020) El Ministerio de Inclusion Econdmica y Social, menciona que “Tungurahua se
encuentra en el tercer lugar con mayor nimero de Cooperativas 282, como resultado
la numerosa competencia afecta directamente en gran medida el aumento individual de
cada una, las instituciones financieras para captar socios, son cada vez mas
competitivas y sofisticadas.

La lucha por atraer mas socios ha forzado a muchas Cooperativas a ofrecer tasas
de interés mas baja para los préstamos, siendo BanEcuador una de las entidades que
ofrece la tasa de interés nominal anual en microcréditos 9,86%. Si bien este tipo de
tasas resulta atractivo para los microempresarios y emprendedores, también obliga a
otras a competir con ofertas similares, lo que puede generar una guerra de precios en
el mercado financiero local.

En Ambato la Cooperativa de Ahorro y Crédito San José Ldta. posee
calificacion de riesgo AA, es decir, indica que la capacidad para cumplir con sus
compromisos financieros es muy solida y confiable, sin embargo, la alta competencia
que mantienen con respecto a las diferentes entidades financieras que se encuentran
posicionadas tales como: COAC Oscus, San Francisco, Mushuc Runa, Chibuleo, El
Sagrario, Pilahuin, Kullki Wasi han logrado un fuerte posicionamiento en el mercado
financiero local.

Debido a varios factores como la trayectoria, reputacion, alcance,
diversificacion de productos, por lo que han creado un historial de solidez que les da

una ventaja frente a nuevas Cooperativas, la falta de ciertos tipos de créditos, como



el crédito estudiantil y el seguro de desgravamen, en la Cooperativa de Ahorro y
Crédito San José Ltda., es un problema importante porque estos servicios son
altamente demandados por su relevancia en la vida de socios y en la planificacion
estratégica a largo plazo, por tal motivo al no existir una amplia cobertura de créditos
que otras entidades existe un déficit al momento de captar socios.

Al no adaptar las cambiantes demandas del mercado financiero existe el riesgo
de perder confianza de los socios actuales y futuros. El obstaculo que afronta la
Cooperativa limita a su capacidad de satisfacer las necesidades financieras de la
poblacion y construir relaciones duraderas con los socios, otros factores que
condiciona es la falta de programas de educacion financiera por lo cual la ausencia de
estas iniciativas debilitan la relacion de la Cooperativa con la sociedad, acabe recalcar
que el desempeio econdomico de Ambato juega un papel importante enfrentandose a
dificultades como disminucion de ingresos familiares, desempleo o baja inversion,
esta impacta tanto para la captacion de socios como en el otorgamiento de créditos y
otros productos.

Ademads existen problemas de marketing que atraviesa la Cooperativa de
Ahorro y Crédito San José Ltda. Sucursal Ambato, es la falta de competitividad en
sus estrategias, en cuanto a los productos, por lo que no ofrece la gama
suficientemente diversificada, especialmente carece de servicios clave como créditos
estudiantiles y seguros de desgravamen, lo que limita su capacidad para atraer a
diferentes segmentos, en relacion al precio, aunque al ofrecer la tasa de interés
nominal referencial segiin (Cooperativa de Ahorro y Crédito San José Ltda, 2020) es

el (18.00%), por lo que no logran diferenciarse de otras instituciones que también



brindan tasas bajas, generando una guerra de precios que afecta a su rentabilidad.

En plaza, su presencia esta centrada en canales tradicionales, lo que reduce su
alcance, especialmente entre los jovenes que prefieren plataformas digitales, en la
promocidn, la Cooperativa no ha implementado estrategias efectivas de marketing
digital o campafas que destaquen sus ventajas, limitando la visibilidad y atractivo,
como resultado, la capacidad de captar y retener socios es insuficiente para crecer de

manera sostenida.



1.2 Formulacion del problema
(Como indice el Marketing para la captacion de socios de la Cooperativa de

Ahorro y Crédito San José Ltda. Sucursal Ambato?

1.3 Justificacion

Este estudio de investigacion se basa sobre la captacion de socios para la
Cooperativa de Ahorro y Crédito San José Ltda. Sucursal Ambato, es fundamental
abordar varios desafios que limitan el crecimiento y competitividad de la entidad. La
globalizacién empresarial, la creciente competencia y las expectativas elevadas de los
socios obligan a las organizaciones a mejorar su gestion para entender y satisfacer de
manera efectiva sus necesidades, es esencial para garantizar el crecimiento sostenibles
y relevancia en el mercado, captar socios amplia el alcance dentro de la comunidad,
consolidando su papel como una entidad comprometida con el desarrollo econdmico y

social.

Al realizar la investigacion sobre el marketing y la captacion de socios en la
Cooperativa de Ahorro y Crédito San José Ltda. Sucursal Ambato, el beneficiario clave
sera la institucion ya que al obtener una mejor comprension con el diagnostico sobre el
entorno competitivo y el mercado objetivo para fortalecer su presencia en el mercado,
esto permite atraer nuevos socios y lo que puede resultar el aumento de la base de
socios y, por ende, en su estabilidad y crecimiento a largo plazo. Otro grupo beneficiado
son los socios actuales y futuros socios, ya que pueden tener acceso a una Cooperativa

mas visible y accesible, la poblaciéon ambatena se puede beneficiar, desde mejores
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condiciones financieras y el apoyo al desarrollo econémico local hasta un mayor

impacto positivo en la comunidad en general.

En este contexto, la Cooperativa de Ahorro y Crédito San José¢ Ltda. debe
establecer estrategias promocionales eficaces para atraer nuevos socios, es fundamental
abordar este tema para optimizar la captaciéon de socios que beneficie a todos los
involucrados. La investigacion se enfocard en proponer métodos adecuados, por medio
de la investigaciéon de tendencias actuales y necesidades especificas del mercado
objetivo basado en datos que permitiran no solo atraer nuevos socios, sino consolidar

su posicion en el mercado contribuyendo positivamente al desarrollo de la comunidad.

1.4 Objetivos
1.4.1 Objetivo General
Disefiar actividades de marketing para la captacion de socios de la

Cooperativa de Ahorro y Crédito San José Ltda. Sucursal Ambato.

1.4.2 Objetivos Especificos
e Realizar un diagnéstico del entorno competitivo y el mercado objetivo
de la Cooperativa de Ahorro y Crédito san José Ltda. Sucursal Ambato
e Evaluar las estrategias de marketing actuales de la Cooperativa de
Ahorro y Crédito san José Ltda. Sucursal Ambato.
e Proponer tacticas de marketing para la captaciéon de socios de la

Cooperativa de Ahorro y Crédito San José Ltda. Sucursal Ambato
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1.5 Variables

Variable Dependiente

Captacion de Socios
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1.5.1 Operacionalizacion de variables

Tabla 1

Operacionalizacion de Variable Dependiente

Conceptualizacion Dimension Indicadores Items Basicos Técnica Instrumento
Para (Gomez & Ramirez, 2022) “La Segmentacion
) _ ) ) (Qué factores influyen Encuesta Cuestionario
captacion de socios es el proceso del publico Tasa de crecimiento
en la decision de unirse
estratégico mediante el cual una objetivo. de socios.
o _ a la Cooperativa?
organizacion o entidad busca atraer nuevos
miembros o clientes potenciales, con el fin {Qué tipo de productos
Propuesta de Nivel de satisfaccion
de incrementar su base social y financiera, o servicios busca al
valor de los socios actuales
mediante la promocion de sus beneficios y elegir una Cooperativa?
la oferta de servicios que respondan a las Requerimientos de (Qué tipo de productos
necesidades de su publico objetivo.” Experiencia los productos y o servicios busca al Guta d
uia de
La captacion de socios es el proceso servicios. elegir una Cooperativa?  Entrevista
preguntas
mediante el cual wuna organizacion ) N
(Qué medios utiliza para
identifica, atrae y convierte a individuos en Frecuencia de
Comunicacion informarse sobre
miembros, ofreciendo beneficios _ campafias de _
efectiva. opciones de

exclusivos y creando vinculos basados en

confianza y compromiso con su mision.

captacion.

Cooperativas?

Nota. Operacionalizacién de Variable Dependiente

Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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CAPITULO 11
MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes

Conforme a (Rodriguez, 2020), la investigacion, “PROPUESTA DE PLAN
DE MARKETING PARA LA COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO
ALIANZA MINAS LTDA., AGENCIA COTOCOLLAO EN EL DISTRITO
METROPOLITANO DE QUITO.” Tiene como objetivo: Disefiar un plan de
marketing para la Cooperativa de ahorro y crédito Alianza Minas Ltda., Agencia
Cotocollao con la finalidad de incrementar su participacion en el mercado. Finaliza
que: En el analisis del entorno de la Cooperativa de Ahorro y Crédito Alianza Minas
Ltda., Agencia Cotocollao se pudo identificar los factores positivos y negativos que
afectan a la organizacion, con la investigacion de mercado se evidencid que en la
actualidad las Cooperativas de Ahorro y Crédito son las instituciones financieras en
las que las personas mds confian, ademés se resalta la necesidad de ampliar el
portafolio de productos y/o servicios e implementar nuevos canales de distribucion
principalmente el acceso a Cooperativa en linea, esto considerando el incremento
en el uso de la tecnologia y medios electronicos. A demas hace énfasis que: Se logrd
identificar las principales 7 fortalezas, 10 debilidades, 5 amenazas y 7
oportunidades que permitieron generar las estrategias de marketing orientadas al
giro del negocio, el numero de estrategias, son 7 una por cada P, es decir una para
producto, precio, plaza, promocion, personas, procesos y evidencia fisica. Las
estrategias definidas a partir del diagndstico del entorno contienen un plan de accion
donde se detalla las actividades, responsable, cronograma de aplicacion y costo de

implementacion, lo que permiti6 realizar el estudio financiero del plan.
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Segun (Coello, 2020), “GESTION DE MEJORA CONTINUA PARA
PROCESO DE CAPTACION Y CREDITO, CASO COOPERATIVA DE
AHORRO Y CREDITO SAN ANTONIO MONTALVO” tiene como objetivo:
Proponer un modelo de gestion de mejora continua para el fortalecimiento de los
procesos de captacion y crédito en la Cooperativa de Ahorro y Crédito San José
Antonio. Concluye en su trabajo investigativo que: Como parte del cumplimiento
del primer objetivo, se identificaron los procesos relacionados con la captacion de
socios en la Cooperativa de Ahorro y Crédito San Antonio, entre los cuales se puso
énfasis en la promocioén con flyer, afiches, publicidad a través de campafias
publicitarias, visita a los lugares estratégicos, especialmente en los lugares donde
se cultivan productos agricolas. A su vez: Se analizo la variacion de socios captados
mediante la evolucion de depositos, asi como las tasas de morosidad relacionadas
con la cartera de crédito en los ultimos tres afios, en la Cooperativa de Ahorro y
Crédito San Antonio, observandose que los crecimientos han disminuido, cayendo
desde 2,92% en el 2016 hasta 1,23% en el 2019, con un prondstico esperado de
3,05% de crecimiento en el 2020y 2,31% en el 2021, de acuerdo a la aplicacion del

método de regresion lineal.

(Guano & Medina, 2023) en la investigacion, “ESTRATEGIAS DE
MARKETING Y LA CAPTACION DE NUEVOS SOCIOS EN LA
COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO EL CALVARIO LTDA. DE LA
PARROQUIA TISALEO, PROVINCIA DE TUNGURAHUA, ANO 2023”. Tiene
como objetivo: Proponer estrategias de marketing para la captacion de socios en la
Cooperativa de Ahorro y Crédito el Calvario Ltda. de la parroquia Tisaleo,

Provincia de Tungurahua. Por lo que concluyen que: Hemos concluido que la
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Cooperativa de Ahorro y Crédito “EL CALVARIO” debe reconocer las diferentes
necesidades y caracteristicas de los potenciales socios para la satisfaccion de cada
uno de ellos. Para una correcta implementacion de estrategias y propuestas que
ayudd de una manera significativa para la captacion de socios, encaminadas para
una mejor rentabilidad de la Cooperativa. A su vez hacen énfasis que: Al realizar
un diagndstico mediante la herramienta de matrices se logré obtener factores
internos y externos que nos permitieron conocer cudles son sus fortalezas y
debilidades que estan presentes en la Cooperativa de Ahorro y Crédito “EL

CALVARIO”.

De acuerdo con (Revelo, 2022) el estudio titulado, “PLAN DE NEGOCIOS
PARA FORTALECER EL PROCESO DE CAPTACION EN LA COOPERATIVA
DE AHORRO Y CREDITO CREDIL LTDA., AGENCIA RIOBAMBA, PERIODO
2021-2025. “senala que el: Elaborar un plan de negocios mediante un estudio de
mercado para alcanzar la mayor captacion de los recursos en la Cooperativa Ahorro
y Crédito Credil Ltda., de la ciudad de Riobamba provincia de Chimborazo para el
periodo 2021-2025. Concluye que: La investigacion de mercado realizada en la
ciudad de Riobamba, determino que si la Cooperativa de Ahorro y Crédito “Credil
“ofreciera mayores beneficios a la poblacion creceria el interés ya que existe un
numero considerable de socios potenciales. Por lo que: Con la aplicacion de las
estrategias permitird proyectar un incremento en la rentabilidad de la COAC
“Credil” a emplear desde octubre 2021 hasta octubre del afio 2025, gracias a la

aplicacion de la estrategia de crear una tasa atractiva para el inversionista de 11 a

11,2%.
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2.2 Cientifico

,Qué es el Marketing?

Segun (La American Marketing Association, 2020) “Marketing es la
actividad o grupo de entidades y procedimientos para crear, comunicar, entregar e
intercambiar ofertas que tienen valor para los consumidores, clientes, socios y la
sociedad en general. Asi, la direccion de marketing es el arte y la ciencia de elegir
mercados meta (mercados objetivo) y de obtener, mantener y aumentar clientes

mediante la generacion, entrega y comunicacion de un mayor valor para el cliente.

La importancia del Marketing

Para (Philip & Kevin Lane , 2020) “El marketing ha ayudado a introducir y
obtener la aceptacion de nuevos productos que han hecho mas facil o han
enriquecido la vida de la gente. Puede inspirar mejoras en los productos existentes
conforme los especialistas en marketing innovan y mejoran su posicion en el
mercado. El marketing exitoso crea demanda para los productos y servicios, lo que

a su vez crea empleos.”

Marketing y la comercializacion

De acuerdo con (Lamb, Hair, & McDaniel , 2020) “El marketing no se limita
a la simple venta de productos o servicios, sino que abarca una amplia gama de
actividades destinadas a crear y entregar valor a los clientes. Esta disciplina
comercializa bienes tangibles, servicios intangibles, ideas, experiencias y hasta
relaciones. En su esencia, el marketing gestiona la relacion entre la empresa y su

entorno, identificando necesidades y deseos insatisfechos en el mercado y
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disefiando ofertas que generen valor tanto para los consumidores como para la

empresa.”

Bienes

Como sefiala (Roldan, 2020) “Los bienes son objetos fisicos o productos
tangibles que satisfacen las necesidades y deseos de los consumidores. Son
elementos que pueden ser tocados, almacenados, transportados, y que tienen un
valor econdmico en el mercado. Un bien puede ser de consumo, si se utiliza para
satisfacer directamente una necesidad, o de capital, si es utilizado en la produccion
de otros bienes o servicios. Ademas, los bienes poseen una caracteristica
fundamental: pueden ser intercambiados en el mercado bajo transacciones
comerciales, donde su valor estd determinado por las fuerzas de la oferta y la

demanda.”

Servicios

Como indica (Lovelock , Christopher , & Wirtz, 2020) “Los servicios son
actividades, beneficios o satisfacciones que se ofrecen para su venta o que se
proporcionan en conexion con la venta de bienes. Los servicios se caracterizan por
su intangibilidad, inseparabilidad de la produccién y consumo, variabilidad en su
calidad y naturaleza perecedera. A diferencia de los bienes fisicos, los servicios no
pueden ser almacenados ni poseidos, sino que se experimentan en el momento en

que se consumen.”

Experiencias

Desde el punto de vista de (Lemon & Verhoef, 2021) “Las experiencias son

percepciones subjetivas que los clientes tienen cuando interactuan consciente o

18



inconscientemente con una organizacion. Las experiencias van mas alld de los
servicios y productos, y abarcan cada punto de contacto entre el cliente y la marca,
desde el primer contacto hasta la fase post-compra. Estas experiencias son las que
generan valor real, ya que el cliente no solo busca satisfacer una necesidad, sino

también obtener una conexiéon emocional, cultural o social con la marca.”

Marketing mix

Teniendo en cuenta a (Lamb, Hair, & McDaniel , 2020) “El marketing mix
es el conjunto de herramientas tacticas o variables controlables que una empresa

combina para producir una respuesta deseada en el mercado objetivo.”

Producto

El producto es todo aquello que una empresa ofrece para satisfacer los
deseos o necesidades de los consumidores, lo cual puede incluir bienes tangibles,

servicios o ideas.

Precio

Es lo que el comprador debe dar a cambio del producto; esto no solo abarca

el dinero, sino también el tiempo y el esfuerzo.

Plaza

La plaza, o distribucion, se refiere a las actividades necesarias para que los

productos lleguen al consumidor final en el lugar y el momento adecuado.
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Promocion

La promocién incluye todas las herramientas de comunicacion que el
mercadologo utiliza para informar y persuadir al mercado objetivo sobre el

producto, y motivar una respuesta positiva.

Ilustracion 1

Marketing Mix

Producto Precio

Marketing
Mix

Plaza Promocion

Nota. Se toma como referencia de la pagina asana https://asana.com/es/resources/4-ps-of-
marketing

Elaborado por: Tenelema, L. 2024

Canales de Marketing

(Solomon, 2021) menciona que “Los canales de marketing son las rutas que
toman los productos y servicios desde el productor hasta el consumidor. Pueden ser
directos, cuando no existen intermediarios entre el productor y el consumidor, o
indirectos, cuando participan intermediarios como mayoristas, minoristas o
distribuidores. Los canales no solo se limitan a la venta, sino que también incluyen
funciones como la distribucion fisica, el almacenamiento, la promocion y el servicio

al cliente.”

20


https://asana.com/es/resources/4-ps-of-marketing
https://asana.com/es/resources/4-ps-of-marketing

Tlustracion 2

Canales de Markeitng

Canal Agente

Canal Directo Canal Detallista Canal Mayorista S
Intermediario

Nota. Se toma como referencia de la pagina Zenndesk https://goo.su/Ds4ByK
Elaborado por: Tenelema, L. 2024.

Estrategias de Marketing

Citando a (Cano & Roldan , 2020) “Las estrategias de marketing son un
conjunto de decisiones y acciones que buscan crear y mantener una ventaja
competitiva en el mercado, mediante la identificacion de las necesidades del cliente
y la oferta de productos o servicios que las satisfagan, asi como la construccion de

relaciones so6lidas con los consumidores.”

Marketing Financiero

Como indica (Hernandez & Barrera , 2022) “El marketing en el sector
financiero se refiere a la aplicacion de técnicas de marketing para mejorar la
captacion y fidelizacion de clientes en instituciones financieras. Esto incluye el uso
de investigacion de mercado para entender las necesidades del cliente, la
segmentacion de mercado, la creacion de productos adaptados a los diferentes
segmentos, y la implementacion de estrategias de comunicacion y distribucion que

generen confianza y lealtad hacia la institucion.

El Marketing en la Practica

Para ( Wright & Goodwin, 2022) “El marketing en la practica se basa en

comprender y anticipar las necesidades y deseos del consumidor, utilizando datos
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y analisis para formular estrategias que no solo atraigan a nuevos clientes, sino que
también mantengan la lealtad de los existentes. Implica la implementacion de
campafias multifacéticas que aborden distintos puntos de contacto en el viaje del

consumidor, aprovechando plataformas digitales y tradicionales.”

Nuevas Realidades del Marketing

Segun (Sanchez & Paredes , 2022) “El marketing contempordneo se
enfrenta a un entorno en constante cambio, donde la digitalizacién y las redes
sociales han transformado la manera en que las marcas interactian con sus
consumidores. La capacidad de recopilar y analizar datos en tiempo real permite a

las empresas personalizar su oferta y anticiparse a las necesidades del mercado.”

Captacion de Socios

Para (Garcia M. , 2021) “La captacion de socios se define como el proceso
estratégico mediante el cual una organizacion busca atraer y convencer a individuos
o entidades para que se conviertan en miembros activos. Este proceso implica no
solo la identificacién y segmentacion del publico objetivo, sino también el disefio
de propuestas de valor que resuenen con las necesidades y aspiraciones de los

potenciales socios.”

Importancia de la Captacion de Socios

(Rojas, 2022) menciona que “La captacion de socios es fundamental para el
crecimiento y sostenibilidad de cualquier organizaciéon. No solo asegura la
continuidad operativa, sino que también promueve la diversificacion de ingresos y
recursos, lo que permite a la entidad adaptarse a los cambios del entorno y a las

necesidades de sus grupos de interés. Un enfoque proactivo en la captacion de
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socios permite establecer relaciones duraderas que pueden resultar en

colaboraciones estratégicas y en una mayor implicacion de la comunidad.”

Caracterizacion de Socios Financieros

(Lopez & Martinez, 2021) aseguran que “Los socios financieros se
caracterizan por su capacidad de aportar no solo capital, sino también experiencia,
conocimientos del mercado y redes de contactos que pueden ser cruciales para el
crecimiento de la empresa. Ademas, suelen estar interesados en una relacion a largo

plazo, lo que les permite participar en la toma de decisiones estratégicas.”

Perfil de Socio Financiero Ideal

Para (Cabrera J. C., 2021) “El socio financiero ideal es aquel que no solo
aporta capital, sino que también comparte valores, vision y un compromiso genuino
con el crecimiento y la sostenibilidad del proyecto. Este socio debe tener
experiencia en el sector, capacidad para ofrecer asesoramiento estratégico y estar
dispuesto a participar activamente en la gestion del negocio, no solo desde una
perspectiva financiera, sino también desde una perspectiva operativa y de

Tlustracion 3

Perfil de Socio Ideal
IS Ty T
Puntaies de Investigacion
Estados Informes 4)e Proyecciones de Mercados y
. . e Crédito o e
Financieros Crediticios 5 de Crecimiento Analisis
Comercial C ..
ompetitivos
| — . = v
mercado.”

Nota. Se toma como referencia de la pagina FasterCapital https://lc.cx/h5Q6_s
Elaborado por: Tenelema, L. 2024.
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Gestion de Socios

Desde el punto de vista de (Cabrera & Carrillo , 2022) “La gestion de socios
implica la creacion, el desarrollo y el mantenimiento de relaciones estratégicas con
individuos o entidades que comparten un interés comun, facilitando la colaboracion
y la creacion de valor mutuo. Esta gestion abarca desde la identificacion de socios
potenciales, la negociacion de acuerdos, hasta la implementacion de estrategias que

fomenten la lealtad y el compromiso.”

Importancia de Evaluacion de Socio Financiero

Como indica (Garcia L. , 2021) “La evaluacién de socios financieros es
fundamental para garantizar la sostenibilidad y el crecimiento de una organizacion.
Permite identificar la solidez financiera de los posibles socios, asegurando que estos
puedan cumplir con sus compromisos y contribuir al desarrollo de la entidad. Esta
evaluacion no solo minimiza riesgos, sino que también maximiza las oportunidades

de colaboracion efectiva.”

Diversificacion de Socios Financieros

Para (Valdés & Lobo , 2021) “La diversificacion de socios financieros permite a las
organizaciones no solo reducir riesgos, al distribuir la carga financiera entre varios
colaboradores, sino también aprovechar sinergias estratégicas que facilitan el
acceso a nuevos mercados y recursos, lo que puede resultar en una mayor

estabilidad y un crecimiento sostenible a largo plazo.”
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Educacion Financiera en las Cooperativas

Para (Lopez & Ponce , 2021) “La educacion financiera es fundamental en el
cooperativismo, ya que permite a los socios comprender mejor la gestion de sus
recursos, la importancia de la inversion en la cooperativa y la toma de decisiones

informadas que favorezcan el desarrollo sostenible de la organizacion.”

Estrategias para captar socios

Para (Garcia, 2022) “Una estrategia efectiva para la captacion de nuevos
socios es la creacion de productos financieros personalizados que respondan a las
necesidades especificas de los diferentes segmentos del mercado, acompanados de

campanas de difusion en medios tradicionales y digitales.”

Estrategias de captacion y retencion en el sector cooperativo

Segiin (Martinez & Gonzélez, 2022) “La creaciéon de programas de
beneficios exclusivos, como descuentos y servicios preferenciales, ha demostrado
ser una de las principales tacticas para atraer socios potenciales. Este enfoque

permite al cooperativismo ofrecer valor afiadido desde el primer momento.”

Modelos efectivos para la captacion de socios en cooperativas

Para (Sénchez & Torres, 2021) “Las campafias de marketing dirigidas a
segmentos especificos de la poblacion, basadas en estudios de mercado previos, son
cruciales para lograr una captacion mas eficiente y reducir el costo de adquisicion

por socio.”
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2.3 Conceptual

Agencia

(Gomez, 2022) "Una agencia es una unidad operativa que representa a una
empresa en una ubicacion distinta, enfocada en la prestacion de servicios o

productos bajo las directrices de la sede central."

Alianza

Las (Naciones Unidas , 2022) mencionan que “Una alianza se define como
una cooperacion estratégica entre dos o mdas entidades —ya sean gobiernos,
organizaciones internacionales, empresas, o grupos de la sociedad civil— con el

objetivo de lograr metas comunes y enfrentar desafios compartidos.”

Asesoramiento

(Sanchez J. , 2019) hace énfasis “El asesoramiento es un proceso interactivo
que busca ofrecer orientacion profesional y personal mediante el andlisis de

necesidades y la propuesta de soluciones viables”

Beneficios

Segun (Fernandez A. , 2020) “El beneficio se define como la diferencia entre
los ingresos obtenidos de la venta de bienes o servicios y los costos asociados a su
produccién y comercializacion.”

Captacion

Para la (UNESCO, 2022) “La captacion se refiere al proceso mediante el
cual una organizacién o entidad atrae y obtiene recursos, ya sean financieros,

humanos o materiales, para cumplir con sus objetivos estratégicos. En el ambito del
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marketing y de las organizaciones no gubernamentales (ONG), se utiliza
frecuentemente para describir las acciones destinadas a atraer donaciones o nuevas

audiencias.”

Comunicacion

Como mencionan (Adler, Rodman, & Du Pré, 2021) “La comunicacion es
el proceso mediante el cual los individuos intercambian informacion y significado

a través de un sistema compartido de simbolos, signos o comportamientos.”

Cooperativa

Como menciona (Gomez P. , 2022) “Una Cooperativa es una asociacion
autonoma de personas que se han unido de manera voluntaria para satisfacer sus
necesidades y aspiraciones econdmicas, sociales y culturales en comun, mediante

una empresa de propiedad conjunta y democraticamente controlada.”

Crédito

Desde el punto de vista (Rodriguez, 2020) “El crédito permite a las personas
y empresas acceder a recursos econdomicos anticipados, facilitando inversiones y

consumo antes de contar con los fondos necesarios."

Diferenciacion

Para (Martinez P. , 2022) “La diferenciacion es una estrategia clave que
permite a las empresas destacar en el mercado mediante la creacion de un valor

percibido unico, lo que refuerza su posicionamiento frente a la competencia.”
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Estudio de mercado

Desde el punto de vista (Torres, 2021) "Un estudio de mercado proporciona
informacion clave sobre las necesidades y preferencias de los consumidores,

permitiendo a las empresas tomar decisiones mas informadas y reducir el riesgo.”

Fidelizacion

( Martinez P. , 2022) considera que “La fidelizacion del cliente se refiere al
proceso mediante el cual una empresa busca mantener una relacion duradera y

rentable con sus consumidores mediante estrategias que incrementen su lealtad."

Incentivos

(Pérez S. , 2020) sostiene que “Los incentivos se utilizan como una
herramienta para motivar a los consumidores o empleados, buscando que adopten

comportamientos que beneficien los objetivos de la empresa.”

Interés

(Brigham & Houston, 2021) indican que “Interés se refiere al costo que se
paga por el uso del dinero prestado o invertido durante un periodo de tiempo. Es el
rendimiento esperado de un capital invertido o el costo incurrido por tomar prestado

dinero, generalmente expresado como un porcentaje sobre el monto total.”

Posicionamiento

“El posicionamiento es considerado a la imagen que ocupa la marca,
producto, servicio o empresa en la mente de los consumidores. Se constituye a partir

de la percepcion que tiene un consumidor.” (Gémez J. , 2021)
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Satisfaccion

Como sefiala (Gonzalez M. , 2021)"La satisfaccion del cliente es una
medida que evalua hasta qué punto los productos o servicios ofrecidos por una

empresa cumplen o superan las expectativas del consumidor."
Segmentacion

(Fernandez R. , 2023) postula que "La segmentacion de mercado implica
dividir a los consumidores en grupos homogéneos segin sus caracteristicas y

comportamientos, para dirigir estrategias personalizadas a cada segmento."
Sucursal

(Pérez M. , 2020) plantea “La sucursal es una extension fisica de una
empresa que opera bajo la misma razon social que la matriz, pero que tiene una

cierta autonomia para la realizacion de actividades comerciales.”

2.4 Legal

CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR
Segtn (CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR, 2008)

Art. 16.- Todas las personas, en forma individual o colectiva, tienen derecho
a: 1. Una comunicacion libre, intercultural, incluyente, diversa y participativa, en
todos los ambitos de la interaccion social, por cualquier medio y forma, en su propia

lengua y con sus propios simbolos.

2. El acceso universal a las tecnologias de informacién y comunicacion.
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3. La creacion de medios de comunicacion social, y al acceso en igualdad
de condiciones al uso de las frecuencias del espectro radioeléctrico para la gestion
de estaciones de radio y television publicas, privadas y comunitarias, y a bandas

libres para la explotacion de redes inalambricas.

4. El acceso y uso de todas las formas de comunicacion visual, auditiva,

sensorial y a otras que permitan la inclusion de personas con discapacidad.

5. Integrar los espacios de participacion previstos en la Constitucion en el

campo de la comunicacion.

LEY DE COOPERATIVAS, CODIFICACIONES

Segiin (LEY DE COOPERATIVAS, 2001)

TITULO I

Naturaleza y Fines

Art.1.- Son cooperativas las sociedades de derecho privado, formadas por
personas naturales o juridicas que, sin perseguir finalidades de lucro, tienen por
objeto planificar y realizar actividades o trabajos de beneficio social o colectivo, a
través de una empresa manejada en comun y formada con la aportacion econdmica,

intelectual y moral de sus miembros.

Art. 2.- Los derechos, obligaciones y actividades de las cooperativas y de
sus socios se regiran por las normas establecidas en esta Ley, en el Reglamento
General, en los reglamentos especiales y en los estatutos, y por los principios

universales del cooperativismo.
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Art. 3.- Las cooperativas no concederan privilegios a ninguno de sus socios
en particular, ni podran hacer participar de los beneficios, que les otorga esta Ley,
a quienes no sean socios de ellas, salvo el caso de las cooperativas de produccion,
de consumo o de servicios que, de acuerdo con lo establecido en esta Ley o en el

Reglamento General, estén autorizadas para operar con el publico.

Art. 4.- Las cooperativas en formaciéon podran denominarse
precooperativas, y en esta condicion no desarrollaran mas actividades que las de
organizacion. Pero, una vez que se estructuren de conformidad con la presente Ley

y su Reglamento General, adquiriran personeria juridica.

TITULO III

Los Socios

Art. 11.- Siempre que llenen los requisitos establecidos en el Reglamento

General y en el Estatuto, pueden ser socios en una cooperativa:

a) Quienes tengan capacidad civil para contratar y obligarse;

b) Los menores de 18 afios y cuantos se hallen bajo tutela o

curaduria, que lo hagan por medio de su representante legal,

c¢) Los menores comprendidos entre los 14 y los 18 afios de edad, por

si solos, en las cooperativas estudiantiles y juveniles;

d) Las personas juridicas que no persigan fines de lucro.

Codigos De La Superintendencia De Bancos Y Compaiiias

Segun la (Superintendencia de Bancos, 2008)
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PARAGRAFO VI. - DEL ACCESO A LA INFORMACION Y

DOCUMENTACION

Art 13.- El usuario tendra derecho a: 13.1 Exigir informacion y
documentacion de todos los actos que respalden la negociacién, contratacion,
ejecucion y terminacion del contrato, y/o de la prestacion de productos y servicios

financieros ya sea al obligado directo o indirecto;

Art 13.2 Derecho a obtener los documentos que han sido debidamente
cancelados o endosados por haberse subrogado en la obligacion en calidad de

garante; y,

Art 13.3 Conocer si en las bases de datos de las instituciones del sistema
financiero existe informacion sobre si mismo y acceder a ella sin restriccion alguna;
26 a conocer la fuente de dicha informacion; y, a exigir de la misma la rectificacion

de los datos personales cuando dicha informacion sea inexacta o erronea.

32



2.5 Georreferencial

La siguiente investigacion se llevara a cabo en la Provincia de Tungurahua,
especificamente Ambato, donde se encuentra ubicada La Cooperativa de Ahorro y
Crédito San José Ltda., en la Av. Atahualpa y Orellana José Peralta, siendo la
sucursal, la Cooperativa cuenta con cobertura a nivel nacional, con productos y
servicios financieros orientados a las Micro finanzas integradas, a su vez es una
entidad financiera que busca contribuir al desarrollo sostenible de la comunidad a
través de productos financieros, mejora continua y responsabilidad social.

Tlustracion 4

Ubicacion de la Cooperativa

o - N 2 i . 2 Gy F:(Gooaqle® 3 e E
Nota. Se toma como referencia de Google Maps http://surl.li/ftlevh
Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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CAPITULO III
METODOLOGIA
3.1 Tipo de Investigacion

3.1.1 Investigacion Exploratoria

(Sampieri, Collado, & Lucio, 2020) mencionan que “La investigacion
exploratoria es un tipo de estudio que se realiza cuando un tema o problema no esta
claramente definido. Este enfoque es particularmente 1til para identificar variables,
formular hipdtesis y sentar las bases para investigaciones mas profundas. Se basa
en dos métodos principales: la consulta a expertos en el area y la revision de

documentos relevantes.”

El uso de esta investigacién permitird identificar las variables clave
relacionadas con la captacion de socios. Este tipo de investigacion contribuird a
entender mejor los factores que influyen en el crecimiento de socios de la
Cooperativa de Ahorro y Crédito San José Ltda. Sucursal Ambato, por lo que
ayudari a la institucion a tomar decisiones informadas, optimizando sus estrategias

de marketing para atraer mas socios y mejorar su competitividad en el mercado.

3.1.2 Investigacion Bibliografica

Como afirma (Mora, 2021) “La investigacion bibliografica es un proceso
que implica la busqueda, identificacion, evaluacion y analisis de informacion
publicada en diversas fuentes, como libros, revistas, y bases de datos electronicas.
Este tipo de investigacion permite al investigador conocer el estado actual de un

tema y fundamentar su estudio en conocimientos previos.”

La investigacion bibliografica sera esencial ya que permitird construir un
solido marco tedrico al recopilar informacion existente sobre las mejores practicas,
estrategias de marketing, ademds de analizar estudios previos se podra identificar

patrones de éxito y fracaso en la captacion de socios.

3.1.3 Investigacion de Campo
(Romero, Carazas, & et.al, 2024) “La investigacion de campo es un método
de investigacion cientifica que se caracteriza por la recopilacion de datos en lugar

donde se desarrolla el fenémeno de estudio. Este enfoque busca obtener
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informacioén primaria y directa sobre la realidad objeto de estudio, a través de la
observacion directa, la integracion con los actores involucrados y la recopilacion de
datos en tiempo real. La investigacion de campo se distingue por su enfoque
empirico y su capacidad para capturar la complejidad y la dinamicidad de los

fendmenos sociales.”

La investigacion de campo permitira acceder directamente a la realidad que
se busca analizar, por medio de la recopilacion de datos reales sobre el objeto de
estudio, ademas, se podra observar con mayor precision las dinamicas que afectan

a la Cooperativa de Ahorro y Crédito San Jos¢ Ltda. Sucursal Ambato.

3.2 Enfoque de la Investigacion

3.2.1 Cualitativo

De acuerdo con (Martinez & Garcia, 2022) “El enfoque cualitativo en la
investigacion se caracteriza por su interés en comprender los fenomenos desde la
perspectiva de los participantes, priorizando el contexto en el que los hechos
ocurren y las interpretaciones subjetivas de los actores. A diferencia de los métodos
cuantitativos, que buscan generalizar los resultados a través de mediciones
numéricas y analisis estadisticos, el enfoque cualitativo explora en profundidad las
experiencias, percepciones y significados que las personas atribuyen a los eventos

que viven."

Este enfoque facilitara la recoleccion e interpretacion de los diversos datos
obtenidos de la investigaciéon de campo, mediante la aplicacion de técnicas
estadisticas, se podran analizar de manera efectiva estos datos, lo que sera

fundamental para el desarrollo de este trabajo investigativo.

3.2.2 Cuantitativo

(Lopez & Fachelli , 2022) mencionan que “El enfoque cuantitativo se
caracteriza por la recoleccion de datos numéricos y su andlisis mediante
procedimientos estadisticos. Su principal fortaleza radica en la capacidad de
establecer relaciones entre variables y de generalizar los resultados obtenidos a
partir de muestras representativas de una poblacion. Este enfoque permite medir,
cuantificar y comparar fendémenos, lo que proporciona objetividad y precision a los

estudios cientificos.”
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El enfoque cuantitativo permitird recopilar datos precisos y medibles sobre
aspectos, a través de encuestas o cuestionarios aplicados a una muestra
representativa de socios y empleados, de la Cooperativa que permitiran analizar la

relacion a las variables.

3.3 Métodos de Investigacion

3.3.1 Método Inductivo

Conforme a (Paramo Reales , 2020) “El método inductivo es fundamental
en la investigacion cientifica, ya que permite a los investigadores observar
fenomenos especificos y, a partir de estos, desarrollar teorias que expliquen un
conjunto mas amplio de observaciones. Este enfoque no solo fomenta un
entendimiento profundo de la realidad observada, sino que también ayuda a generar

nuevas hipotesis que pueden ser exploradas en investigaciones futuras.”

Este enfoque inductivo se utilizard para poder obtener conclusiones de la
investigacion sobre la captacion de socios y entender de manera especifica las

realidades del entorno cooperativo, al partir de lo particular hacia lo general.

3.3.2 Método Deductivo

Tal como lo expresa (Gomez & Pérez, 2022) “El método deductivo es una
estrategia de investigacion que comienza con teorias o principios generales y utiliza
estos conocimientos para desarrollar hipotesis especificas que serdn puestas a
prueba en el contexto real. Este enfoque permite a los investigadores aplicar
conceptos tedricos a situaciones concretas, facilitando la validacion de teorias

mediante la observacion empirica.”

Este método ayudara a analizar en un contexto general a lo particular ya que
permite encontrar indicios necesarios para poder llegar a conclusiones sobre la

tematica de este estudio sobre la captacion de socios.

3.4 Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de datos

3.4.1 Entrevista

Como sefiala (Gonzalez & Pérez, 2023) “Las entrevistas son herramientas
fundamentales en la investigacion cualitativa, ya que permiten al investigador

profundizar en las experiencias, creencias y percepciones de los participantes. A
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través de las entrevistas, se pueden descubrir significados ocultos y comprender el
contexto en el que se desarrollan las vivencias de los entrevistados, lo que es

esencial para construir una narrativa integral y holistica del fenomeno investigado.”

El uso de la entrevista para la investigacion ayudara conocer las
problematicas tanto internas como externas. A través de este método, se podra
obtener informacion directa que permita mejorar las falencias que existen en la

Cooperativa.

3.4.2 Guion de preguntas

Siguiendo a (Garcia & Lopez, 2022) “Las guias de preguntas son
instrumentos clave en la investigacion cualitativa que facilitan el proceso de
entrevista y garantizan que se obtenga informacion completa y relevante. Estas
guias no solo proporcionan una estructura para la recopilacion de datos, sino que
también permiten al investigador profundizar en aspectos especificos del tema en

cuestion.”

La guia de preguntas facilitard a la recoleccion de informacion de manera
estructurada, y coherente, se profundizara en temas relevantes, garantizando que se
aborden todos los aspectos importantes del fenomeno que se estudiard sobre la

capacitacion de socios.

3.4.3 Encuesta

En palabras de (Gonzélez & Lopez , Metodologia de la investigacion social.,
2022) “Las encuestas son instrumentos fundamentales en la investigacion social, ya
que permiten recopilar datos cuantitativos y cualitativos de manera sistematica. A
través de preguntas estandarizadas, las encuestas facilitan la obtencion de
informacion de un amplio espectro de la poblacion, lo que permite analizar

tendencias, identificar patrones y evaluar percepciones.”

La encuesta contribuird a la investigacion con la recopilacion de datos, que
se realizara en Ambato, por medio de preguntas que ayudaran a dar resultado a la
problematica sobre la captacion de socios de la Cooperativa de Ahorro y Crédito

San José Ltda.
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3.4.4 Cuestionario

En palabras de (Menesse, 2019) “El cuestionario es la técnica o instrumento
empleado, la metodologia de encuestas es el conjunto de pasos organizados para su
disefio y administracion, y para la recogida de los datos obtenidos Mas alla de las
precisiones terminoldgicas, lo realmente importante es tener presente la diferencia
fundamental existente entre el método de investigacion que nos provee del contexto
para tomar decisiones en el disefio de la investigacion con cuestionarios y la
herramienta que el cientifico elabora para llevar a cabo la recogida de datos durante

el trabajo de campo.”

El cuestionario es una herramienta fundamental en la investigacion, podra
ayudar a obtener informacién necesaria para con una serie de preguntas
estructuradas que buscaran captar datos sobre las variables especificas relacionada

con el tema de captacion de socios.

3.5 Poblacion y muestra

3.5.1 Poblacién

Para (Creswell, 2020) “La poblacion se refiere al conjunto total de
elementos o individuos que cumplen con ciertas caracteristicas especificas que son
de interés para el estudio. Esta puede incluir personas, organizaciones, eventos o

cualquier unidad de analisis que el investigador desee explorar.”

3.5.2 Muestra

Como senala (Fernandez & Baptista , 2020) "La muestra es un subconjunto
representativo de la poblacion que se utiliza en la investigacion, permitiendo
generalizar los hallazgos a todo el grupo. Su adecuada seleccion es crucial para la

validez de los resultados."

La muestra estara compuesta por personas que residen en la ciudad de
Ambato, lo que asegura que los resultados sean representativos de dicha poblacion.
A continuacion, se detallan los pasos para calcular el tamafio de la muestra,
partiendo de una poblacion total de 188,338 personas. Para este célculo, se emplea

la siguiente formula.
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ZZ*N*p*q
T e2x(n—1)+Z%2xpxq

n

Explicacion de los términos:

Z: Nivel de confianza (1.96 para un nivel de confianza del 95%)

p: Proporcion estimada de la poblacion (se asume p = 0.5 si no se conoce)
q: Complemento de la proporcion estimada (q =1 - p)

e: Margen de error (generalmente se toma e = 0.05 para un 5% de error

permitido)
N: Tamafio de la poblacion (en este caso, N =188.338)

(1.96)2 * 188.338 % 0.5 * 0.5

"= (0.05)2° (188338 — 1) + (1.96)2 % 0.5 0.5

_ (3.8416) * 188.338 * 0.25
n= 0.025 % 187.338 + 0.9604

18087982
" = 4708425 + 0.9604

1808798,82
471,8029

n = 383

3.6 Procesamiento de la Informacion

Para la generacion del procesamiento de informacion, se empleard el
paquete de software Microsoft Office. Especificamente, Microsoft Word se prenden
utilizar para realizar el andlisis cualitativo, mientras que, Microsoft Excel estard
destinado al analisis cuantitativo. Con estas herramientas se pretende optimizar la
gestion de datos y a su vez al apoyo del proceso para toma de decisiones basado en

una informacidn solida y precisa.
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CAPITULO IV
RESULTADOS Y DISCUSION

4.1 Analisis, interpretacion y discusion de resultados

Informacion General

Datos Informativos: Edad

Tabla 2

Datos Demograficos por Edad

Detalle Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
18-29 afios 129 34%

30-39 afios 206 54%

40-65 afios 48 13%

Total 383 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024
Elaborado por: Tenelema, L. 2024

Figura 1
Datos Demogrdficos por Edad

Edad
13%
34% 18-29 anos
30-39 anos
549, 40-65 anos
0

Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024
Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Analisis e Interpretacion

En los resultados de la encuesta, se observa una clara predominancia del
grupo de edad de 30 a 39 afos, seguido por el grupo de 18 a 29 afios. Esto sugiere
que el perfil de los encuestados esta compuesto principalmente por individuos
jovenes-adultos, lo cual permite adaptar los productos, servicios y estrategias de
comunicacion hacia las necesidades, intereses y patrones de consumo
caracteristicos de estos grupos. En contraste, la participacion del grupo de 40 a 65
afos es significativamente menor, lo que indica una representacion reducida de este

segmento en la muestra.
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Datos Informativos: Género

Tabla 3

Datos Demogrdficos por Género

Detalle Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Masculino 164 43%

Femenino 219 57%

Total 383 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024

Elaborado por: Tenelema, L. 2024

Figura 3

Datos Demogrdficos por Género

Género

43% Masculino

57% Femenino

Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024
Elaborado por: Tenelema, L. 2024

Analisis e Interpretacion

Los encuestados por género muestra que las mujeres tienen una
participacion destacada, mientras que la representacion masculina, aunque menor
proporcion, sigue siendo significativa, por lo que existe la oportunidad de crear
enfoques inclusivos que resuenen también con los hombres, maximizando el

alcance e impacto.
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Datos Informativos: Educacion

Tabla 4

Datos Demogrdaficos Por Educacion

Detalle Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Primaria 49 13%

Secundaria 102 27%

Superior 181 47%

Postgrado 47 12%

No tiene estudio 4 1%

Total 383 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024

Elaborado por: Tenelema, L. 2024

Figura §

Datos Demogrdficos Por Educacion

Educacion

1%

».

/"

27%

47%

» Primaria

» Secundaria
Superior

» Postgrado

= No tienen estudio

Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024

Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Analisis e Interpretacion

La mayoria de la poblacion encuestada ha alcanzado estudios superiores, lo
que sugiere un perfil educativo elevado, la educacion secundaria también tiene un
peso relevante, mientras que la primaria es poco representativa. El pequefio
porcentaje sin estudios completos refleja posibles dificultades a su vez indican areas

potenciales
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Datos Informativos: Ocupacion

Tabla 5

Datos Demogrdficos Por Ocupacion

Detalle Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Estudiante 76 20%

Empleado Publico 72 19%

Empleado Privado 75 20%

Comerciante 127 33%

Desempleados 33 9%

Total 383 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024

Elaborado por: Tenelema, L. 2024

Figura 6

Datos Demogrdficos Por Ocupacion
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024

Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Analisis e Interpretacion

El resultado de los encuestados muestra una inclinacion significativa hacia
el comercio, reflejando una preferencia por el trabajo independiente, esto abre
oportunidades para desarrollar programas de apoyo al emprendimiento, mientras
que una proporcion similar esta ocupada en estudios, empleos publicos y privados.

Un grupo mas pequefio se encuentra desempleado.
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Pregunta 1: ;Usted forma parte de alguna institucion del sistema

financiero?

Tabla 6

Pertenencia a una Institucion del Sistema Financiero

Detalle Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 378 99%

No 5 1%

Total 383 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024
Elaborado por: Tenelema, L. 2024

Figura 7

Pertenencia a una Institucion del Sistema Financiero

Pertenencia a una Institucion del Sistema Financiero
1%

Si
No
99%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024
Elaborado por: Tenelema, L. 2024

Analisis e Interpretacion

La mayoria de los encuestados expresan que, si estan afiliados a una
institucion financiera, lo que muestra un alto grado de inclusion financiera en la
poblacidon encuestada. Por otro lado, existe un porcentaje minoritario que no
pertenece a ninguna institucion del sistema financiero, lo que puede deberse a

factores como falta de educacion financiera, desconfianza en las instituciones o
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barreras de acceso, siendo areas de oportunidad para promover programas de

inclusion financiera y educacidn en este sector.

Tabla 7

Instituciones Financieras

Detalle Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Banco Pichincha 86 22%
Mushuc Runa 41 11%
El sagrario 17 4%
Banco Internacional 15 4%
COAC Ambato 27 7%
OSCUS 14 4%
Banco Guayaquil 19 5%
Chibuleo 16 4%
Banco Austro 11 3%
Produbanco 9 2%
Banco del Pacifico 12 3%
San Francisco 9 2%
Credi Ya 12 3%
SISA 13 3%
Kullki Wasi 19 5%
San José 10 3%
BanEcuador 7 2%
Sumak Kawsay 11 3%
Indigena SAC 7 2%
9 de octubre 7 2%
Cooperativa de la Policia Nacional 4 1%
Crecer 4 1%
Juventud Unida 3 1%
La Floresta 2 1%
Cooperativa Minga 2 1%
Crédito y Union Familiar 1 0%
Prefiero guardar mi dinero en casa 5 1%
Total 383 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024

Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Figura 8

Instituciones Financieras
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Analisis e Interpretacion

La preferencia de los encuestados revela una clara inclinacion hacia
instituciones bancarias consolidadas, particularmente el Banco Pichincha, que
lidera en preferencia. Las Cooperativas de Ahorro y Crédito, como Mushuc Runa y
COAC Ambato, también ocupan posiciones relevantes, algunas instituciones mas
pequeiias o locales, como las Cooperativas de la Policia Nacional o Juventud Unida,
tienen una participacion menor, a su vez entidades como Banco Guayaquil y Kullki
Wasi también registran una participacion destacada, sin embargo, un pequefio

segmento de la poblacion prefiere guardar su dinero en casa.
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Pregunta 2: ;Cudl es su percepcion sobre las Cooperativas de Ahorro

y Crédito en general?

Tabla 8

Percepcion General sobre las Cooperativas de Ahorro y Crédito

Detalle Frecuencia Absoluta  Frecuencia Relativa
Muy positivo 74 19%

Positivo 100 26%

Neutral 156 41%

Negativa 48 13%

Muy negativa 5 1%

Total 383 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024
Elaborado por: Tenelema, L. 2024

Figura 9

Percepcion General sobre las Cooperativas de Ahorro y Crédito
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024
Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Analisis e Interpretacion

Los resultados revelan que la percepcion sobre las Cooperativas de Ahorro
y Crédito es en su mayoria favorable, probablemente debido a la confianza en sus
beneficios como tasas competitivas o enfoque comunitario. Sim embargo, la postura
predominante es neutral, lo que se revela que muchos no tienen una experiencia
suficientemente cercana o un conocimiento profundo de los servicios que ofrecen.
Por otro lado, un grupo reducido de participantes expresa que la percepcion es

negativa.
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Pregunta 3: ;Usted conoce o ha escuchado sobre la Cooperativa de

Ahorro y Crédito San José Ltda.?

Tabla 9

Conocimiento sobre la Cooperativa de Ahorro y Crédito San José Ltda.

Detalle Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 153 40%

No 230 60%

Total 383 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024
Elaborado por: Tenelema, L. 2024

Figura 10

Conocimiento sobre la Cooperativa de Ahorro y Crédito San José Ltda.
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024
Elaborado por: Tenelema, L. 2024

Analisis e Interpretacion

Los resultados evidencian que la mayoria de encuestados, no conoce ni han
oido hablar de la Cooperativa de Ahorro y Crédito San Jos¢ Ltda., reflejando una
visibilidad limitada que tienen la Cooperativa, esto puede estar relacionado con una
falta de estrategias de marketing efectivas, lo que impide que la informacion sobre

sus servicios llegue a un publico amplio. No obstante, algunas personas del sector
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encuestado han escuchado sobre la Cooperativa, lo que indica que, aunque no es

ampliamente reconocida, tiene un grupo de personas que la conocen.

Pregunta 4: ;Qué tipos de servicios cree usted que debe ofrecer una

Cooperativa de Ahorro y Crédito?

Tabla 10

Servicios Ideales de una Cooperativa de Ahorro y Crédito

Detalle Frecuencia Absoluta

Frecuencia Relativa

Servicios financieros (Créditos de

ahorro, inversiones, pagos de servicios 220 29%
publicos)
Servicios de Ahorro (Planes de ahorro,

115 15%
cuentas de ahorro, cajas de seguridad)
Servicios tecnologicos (Banca en linea,
banca movil, pagos electronicos, bancos 362 48%
mi vecino, acceso a internet y Wi-Fi)
Servicios de salud y bienestar 51 7%
Total 748 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024

Elaborado por: Tenelema, L. 2024

Figura 11
Servicios Ideales de una Cooperativa de Ahorro y Crédito
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024

Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Analisis e Interpretacion

Segun los resultados, una parte considerable de los encuestados consideran
que una Cooperativa de Ahorro y Crédito deberia centrarse principalmente en
servicios tecnologicos, como banca en linea, movil y pagos electronicos, reflejando
una clara preferencia por la accesibilidad y la comodidad digital. Un segmento
representativo también valora los servicios financieros, como créditos e
inversiones, lo que indica que estos son fundamentales para satisfacer necesidades
econdmicas. Los servicios de ahorro, aunque importantes, son menos prioritarios,
los servicios de salud y bienestar, son menos relevantes porque muchas personas

hoy en dia buscan soluciones financieras mas inmediatas y tangibles.
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Pregunta 5: ;Qué beneficios considera importantes al unirse a una

Cooperativa de Ahorro y Crédito?

Tabla 11

Beneficios Importantes al Unirse a una Cooperativa de Ahorro y Crédito

Detalle Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Tasas de interés bajas 295 29%

Ahorros seguros 131 13%

Bonos de bienvenida 288 28%

Asesoria financiera 205 20%

Acceso a programas de

educacion financiera 100 10%

Total 1019 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024

Elaborado por: Tenelema, L. 2024

Figura 12
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Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Analisis e Interpretacion

Los resultados muestran que los encuestados consideran que al unirse a una
Cooperativa es importante considerar las tasas de interés bajas siendo el beneficio
mas valorado por los encuestados, lo que refleja una preferencia por obtener
condiciones crediticias mas favorables. Ademas, los bonos de bienvenida también
son vistos como un atractivo importante, lo que indica que los incentivos iniciales
juegan un papel clave en la decisiéon de unirse a una Cooperativa. La asesoria
financiera es otro beneficio significativo, ya que las personas buscan orientacion
para gestionar sus finanzas de manera mas efectiva, los beneficios relacionados con
la educacion financiera y los ahorros seguros, aunque importantes, tienen menor

prioridad.
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Pregunta 6: ;Qué tipo de informacion consideras importante recibir

antes de unirte a una Cooperativa de Ahorro y Crédito?

Tabla 12

Informacion Importante antes de Unirse a una Cooperativa de Ahorro y Crédito

Detalle Frecuencia Absoluta  Frecuencia Relativa
Informacion financiera (tasas de interés,

202 31%
comisiones, requisitos)
Servicios y productos (tipos de cuentas,
opciones de préstamos, acceso a 287 44%
servicios en linea y moéviles)
Estructura y gestion (Estructura
organizativa, politica de riesgos y 108 16%
gestion de créditos)
Seguridad y regulacién 58 9%
Total 655 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024
Elaborado por: Tenelema, L. 2024

Figura 13

Informacion Importante antes de Unirse a una Cooperativa de Ahorro y Crédito
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024
Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Analisis e Interpretacion

Segun los resultados principalmente una parte importante de la muestra de
estudio con una alta priorizacion considera fundamental recibir informacion sobre
los servicios y productos que ofrece la Cooperativa, como tipos de cuentas,
opciones de préstamos y acceso a servicios en linea y moviles el grupo de
encuestado buscan conocer como pueden aprovechar al méximo los recursos de la

cooperativa y como estos servicios se ajustan a sus necesidades financieras diarias.

En segundo lugar, para los encuestados la informacion financiera es otro
factor relevante es vista como un factor relevante, porque los encuestados buscan
tener claridad sobre los productos y servicios. Un porcentaje menor considera que
la estructura y gestion no es tan importante, por otro lado, la seguridad y regulacion

es vista como un factor con menor relevancia.
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Pregunta 7: ;Qué probabilidad hay que usted sea socio de la

Cooperativa de Ahorro y Crédito San José Ltda.?

Tabla 13

Probabilidad de Asociarse a la Cooperativa de Ahorro y Crédito San José Ltda.

Detalle Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Muy probable 16 4%

Probable 42 11%

Poco probable 197 51%

Muy improbable 128 33%

Total 383 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024
Elaborado por: Tenelema, L. 2024

Figura 14
Probabilidad de Asociarse a la Cooperativa de Ahorro y Crédito San José Ltda.
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024
Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Analisis e Interpretacion

Los resultados evidencian que una proporcioén alta de los encuestados
considera que es poco o a su vez muy improbable que sea socio de la Cooperativa
de Ahorro y Crédito San José Ltda., la falta de informacion sobre sus servicios y
beneficios hace que muchas personas no consideren a la Cooperativa como una

opcidn viable para satisfacer sus necesidades financieras.

Ademas, la escasa publicidad y promocion en la zona de estudio contribuye
a que su nombre no sea ampliamente reconocido, lo que genera desconfianza o
indiferencia entre quienes no han tenido contacto directo con ella., sin embargo, se

revela la existencia de un porcentaje negativo que si se puede convertirse en socio.
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Pregunta 8: ;Qué canales de comunicacion considera mas efectivos
para recibir informacion de una Cooperativa de Ahorro y Crédito?
Tabla 14

Canales de Comunicacion Efectivos para Recibir Informacion de una
Cooperativa de Ahorro y Crédito

Detalle Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Redes sociales 348 24%
Pagina web 63 4%
Correos electronicos 34 2%
WhatsApp 195 13%
Television 120 8%
Radio 97 7%
Informacion directa (domicilio,

trabaja) 221 15%
Ferias estudiantiles 120 8%
Expoferias 279 19%
Total 1477 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024
Elaborado por: Tenelema, L. 2024

Figura 15
Canales de Comunicacion Efectivos para Recibir Informacion de una
Cooperativa de Ahorro y Crédito
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024
Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Analisis e Interpretacion

Los encuestados muestran una clara preferencia por los canales digitales,
destacando las redes sociales ofrecen la ventaja de llegar de manera directa a un
gran numero de personas, ademas de permitir interacciones personalizadas, lo que
las convierte en una herramienta eficaz para mantener una informacién activa. Por
otro lado, WhatsApp y expo ferias también tiene un porcentaje de relevancia, ambos
canales permiten una comunicacion directa y personalizada, ya que WhatsApp
facilita respuestas rapidas en tiempo real, mientras que la expoferias ofrecen
interaccion cara a cara para obtener informacion detallada y crear una conexion mas

cercana.

Sin embargo, los encuestados también se valoran la informacién directa a
través de visitas o contactos personales, los canales tradicionales como la television

y la radio consideran que son factores con menor relevancia.
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Pregunta 9: ;Conoce usted sobre la participacion de la Cooperativa de
Ahorro y Crédito San José Ltda., en eventos sociales, deportivos, culturales,
empresariales o académicos?

Tabla 15

Conocimiento sobre la Participacion de la Cooperativa en Eventos

Detalle Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 29 8%

No 354 92%

Total 383 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024
Elaborado por: Tenelema, L. 2024

Figura 16

Conocimiento sobre la Participacion de la Cooperativa en Eventos
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024
Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Analisis e Interpretacion

Los resultados de la encuesta revelan que un elevado porcentaje de la
muestra de estudio, no esta al tanto de la participacion de la Cooperativa de Ahorro
y Crédito San Jos¢ Ltda. en eventos sociales, deportivos, culturales, empresariales
o académicos. Esto podria ser resultado de una estrategia de comunicacion
insuficiente para dar a conocer su involucramiento en dichas actividades. La
Cooperativa podria estar perdiendo una oportunidad importante de fortalecer su

relacion con la comunidad y de mostrar su compromiso con el desarrollo local.

En cambio, un reducido porcentaje si tiene conocimiento de su
participacion en estos eventos. Esto indica una oportunidad para mejorar su
visibilidad y conexion con la comunidad, difundiendo de manera més efectiva su

participacion en estos eventos a través de canales de comunicacion estratégicos.
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Pregunta 10: ;Qué tipos de Créditos cree usted que son necesarios que

debe tener la Cooperativa de Ahorro y Crédito San José Ltda.?

Tabla 16

Tipos de Créditos Necesarios en la Cooperativa de Ahorro y Crédito San José

Ltda.

Detalle Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Crédito de consumo 324 29%

Créditos hipotecarios 81 7%

Créditos comerciales 261 23%

Créditos agricolas 108 10%

Créditos estudiantiles 273 24%

Microcreditos 46 4%

Crédito con bur6 bajo 31 3%

Total 1124 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta realizada en la Provincia de Tungurahua, 2024
Elaborado por: Tenelema, L. 2024

Figura 17
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Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Analisis e Interpretacion

En los resultados de la encuesta se evidencia que los tipos de créditos
necesarios que debe tener la Cooperativa, son los de consumo ya que tiene una alta
eleccion, de esta manera se puede identificar areas para potencializar, seguido con
mayor preferencia producto financiero y los créditos estudiantiles, lo que refleja
una alta demanda, reflejando la necesidad a cubrir, los créditos comerciales siguen
siendo importantes, ya que las pequefias y medianas empresas también requieren

apoyo para crecer y operar.

Los créditos hipotecarios, agricolas y microcréditos, reflejan una menor
necesidad en estos sectores especificos dentro de la muestra de estudio, ademas, los
créditos con burd bajo tienen una menor relevancia de demanda que se deben tomar
en cuenta para potencializar la Cooperativa y abarcar todos los sectores a su vez

priorizar las necesidades a cubrir.
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CAPITULO V
PROPUESTA

5.1 Tema
ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA LA CAPTACION DE SOCIOS
EN LA COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO SAN JOSE LTDA.

SUCURSAL AMBATO, ANO 2024.

5.2 Introduccion

En un mundo financiero cada vez mas dinamico y competitivo, las
Cooperativas de Ahorro y Crédito juegan un papel crucial como motores del
desarrollo econdmico y social en sus comunidades. Estas organizaciones, al
centrarse en la inclusion financiera y el apoyo mutuo, han demostrado ser una
alternativa solida frente a las instituciones tradicionales. Sin embargo, la captacion
de socios y el fortalecimiento de su posicionamiento en el mercado se han

convertido en desafios estratégicos para garantizar su sostenibilidad y crecimiento.

La Cooperativa de Ahorro y Crédito San José Ltda., sucursal Ambato,
enfrenta la necesidad de adaptarse a un entorno donde los cambios tecnoldgicos y
las expectativas de los usuarios demandan enfoques innovadores y a su vez
personalizados. Por lo tanto, proponer tacticas de marketing para la captacion de
socios en la Cooperativa de Ahorro y Crédito San José Ltda. Sucursal Ambato, es
un esfuerzo esencial para fortalecer su base de socios y expandir su impacto en la
comunidad local. La captacion de socios no solo incrementa el capital de la
Cooperativa, sino que también fomenta la inclusion financiera, empoderando a mas

personas con servicios accesibles y adaptados a sus necesidades.
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Para esto se propone que el analizar el mercado objetivo e identificar las
necesidades, intereses y preferencias de los posibles socios, es fundamental para
garantizar que las estrategias de captacion estén alineadas con la realidad de quienes
conforman la comunidad. Este enfoque permitird mejorar la captacion al ofrecer
soluciones relevantes y diferenciar a la Cooperativa en un entorno competitivo.
Ademas, un andlisis profundo del mercado ayuda a identificar segmentos
desatendidos y oportunidades de valor que pueden diferenciar a la Cooperativa de
Ahorro y Crédito San José¢ Ltda., en un entorno competitivo, maximizando asi el

impacto de sus esfuerzos de captacion.

Fortalecer la imagen corporativa de la Cooperativa a través de campafias de
responsabilidad social, permite posicionar a la Cooperativa como una institucion
comprometida con el desarrollo sostenible y el bienestar comunitario, lo que
incrementa su reputacion y atractivo entre los potenciales socios. El desarrollar un
sistema multicanal para acercar los productos y servicios de la Cooperativa al
mercado local permite integrar diferentes plataformas y canales de comunicacion

para acercar los productos y servicios de la Cooperativa al mercado local.

Esto asegura una mayor accesibilidad para los socios y potenciales clientes,
ofreciendo soluciones personalizadas y eficaces en puntos fisicos, digitales y
moviles. En este contexto, se busca desarrollar estrategias de marketing orientadas
a captar nuevos socios y consolidar la presencia de la Cooperativa en el ambito
local, mediante el disefio de estrategias de comunicacion y promocién basadas en
el uso de canales digitales y tradicionales que maximicen el reconocimiento de la

Cooperativa.
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El estudio no solo responde a una necesidad inmediata de crecimiento, sino
que también contribuye al fortalecimiento del sector cooperativo, resaltando su
capacidad de adaptacion y su relevancia en la economia local. Con un enfoque
estratégico, se espera posicionar a la Cooperativa como lider en el mercado y como
un referente para quienes buscan confianza, apoyo y servicios financieros de

calidad.

5.3 Justificacion

La investigacion propuesta es fundamental para la Cooperativa de Ahorro y
Crédito San José Ltda., Sucursal Ambato, dado que el entorno financiero actual es
altamente dinamico y competitivo, lo que presenta desafios y oportunidades que
deben ser aprovechadas estratégicamente. Por lo tanto, la captacion de socios es
esencial no solo para asegurar el crecimiento y la sostenibilidad financiera de la
Cooperativa, sino también para cumplir con su mision de promover la inclusién
financiera y el desarrollo economico de la localidad. La investigacion permite
identificar con precision las necesidades, intereses y preferencias del mercado
objetivo, lo que a su vez posibilita la implementacion de estrategias de marketing

mas efectivas y personalizadas.

El analisis profundo del mercado es clave para diferenciar a la Cooperativa
en un entorno cada vez mdas competitivo, permitiendo no solo la captacion de
nuevos socios, sino también la fidelizacion de los actuales. Ademas, la propuesta
de fortalecer la imagen corporativa mediante campafias de responsabilidad social
que refuercen la reputacion de la Cooperativa como una entidad comprometida con

el bienestar de la comunidad. Este enfoque mejora la percepcion publica de la

70



Cooperativa y facilita su posicionamiento como una alternativa confiable frente a

las instituciones tradicionales.

El implementar una estrategia multicanal es esencial para ampliar el alcance
de la cooperativa, permitiendo conectar con socios y clientes a través de diversos
puntos de contacto, tradicionales y en linea. Esto facilita el acceso a los productos
y servicios de manera mas eficiente, mejorando la experiencia del usuario y

fortaleciendo la relacioén con la Cooperativa.

En conjunto, la investigacion proporcionara los insumos necesarios para
disefiar e implementar ticticas de marketing basadas en datos reales, lo que
maximizara el impacto de las estrategias de captacion y posicionamiento. Esta
investigacion no solo respondera a las necesidades inmediatas de la cooperativa,
sino que también contribuird al fortalecimiento y expansion del sector cooperativo
en la region, posicionando a la Cooperativa de Ahorro y Crédito San José Ltda.

como un referente en el ambito financiero local.

5.4 Objetivos
5.4.1 Objetivo General

Proponer tacticas de marketing para la captacion de socios en la Cooperativa

de Ahorro y Crédito San José Ltda. Sucursal Ambato.

5.4.2 Objetivos Especificos
e Analizar el mercado objetivo para identificar las necesidades,
intereses y preferencias de los posibles socios.
e Fortalecer la imagen corporativa de la Cooperativa a través de

campanas de responsabilidad social.
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e Desarrollar un sistema multicanal para acercar los productos y
servicios de la Cooperativa al mercado local

e Disefiar estrategias de comunicacion y promocion basadas en el uso
de canales digitales y tradicionales que maximicen el

reconocimiento de la Cooperativa San José Ltda.

5.5 Analisis Situacional

5.5.1 Matriz PESTEL

Tabla 17
Analisis PESTEL: Evaluacion Estratégica del Entorno Externo
PERFIL ESTRATEGICO DEL ENTORNO

FACTORES CLAVE Nivel de Probabilidad de = Amenaza /
DEL ENTORNO Impacto ocurrencia Oportunidad
FACTORES POLITICO
Estabilidad politicaenel  Alto Medio Oportunidad
pais
Regulaciones del sector Alto Alto Amenaza
p financiero cooperativo
Reformas fiscales y Medio Bajo Amenaza
tributarias
Politicas de apoyo a Alto Medio Oportunidad
cooperativas y
microfinanzas
FACTORES ECONOMICOS
Aumento de la pobrezay  Alto Alto Amenaza
desempleo
Crecimiento del poder Medio Alto Oportunidad

adquisitivo en sectores
medios
E

Nivel de tasas de interés Alto Medio Amenaza
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Inflacion y su impacto en ~ Medio Bajo Oportunidad
la economia local
FACTORES SOCIO-CULTURAL
Cambio en las Alto Alto Oportunidad
necesidades financieras de
los consumidores
Tendencias de ahorro y Alto Medio Oportunidad
conciencia financiera
Desconfianza hacia Alto Alto Amenaza
entidades financieras
tradicionales
Cambios en las Medio Alto Oportunidad
expectativas de servicios
financieros
FACTORES TECNOLOGICOS
Creciente adopcion de Alto Alto Oportunidad
tecnologia en servicios
financieros
Transformacion digital en  Alto Medio Oportunidad
el sector cooperativo
Riesgos tecnologicos Alto Alto Amenaza
(ciberseguridad, fraudes)
Competencia con fintechs  Alto Medio Amenaza
y nuevas plataformas
digitales
FACTORES ECOLOGICOS
Regulaciones sobre Medio Bajo Oportunidad
sostenibilidad y medio
ambiente
Preferencias hacia Medio Alto Oportunidad
productos financieros
éticos y sostenibles
Cambios en las politicas Medio Bajo Amenaza
medioambientales
FACTORES LEGALES
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Leyes de proteccion al Alto Medio Oportunidad
consumidor financiero

L Regulatorias locales y Alto Alto Amenaza
nacionales para
cooperativas
Cambios en la legislacion  Medio Medio Amenaza

de derechos laborales

Nuevas leyes sobre Alto Medio Oportunidad
financiamiento digital y
pagos electrénicos

Nota. Investigacion en la Cooperativa de Ahorro y Crédito San José Ltda., Sucursal Ambato

Elaborado por: Tenelema, L. 2024

ANALISIS

El analisis del entorno muestra que la Cooperativa de Ahorro y Crédito San
José Ltda. enfrenta un escenario mixto de oportunidades y amenazas. En el ambito
politico, la estabilidad es favorable, aunque las regulaciones del sector representan
un riesgo. Economicamente, el aumento de la pobreza y desempleo es una amenaza,
pero el crecimiento del poder adquisitivo en ciertos sectores abre oportunidades.
Socioculturalmente, el cambio en las necesidades financieras y la mayor conciencia
financiera son oportunidades, aunque la desconfianza hacia las entidades

tradicionales es un desafio.

En el aspecto tecnoldgico, la adopcidon de tecnologia es una oportunidad,
pero los riesgos de ciberseguridad y la competencia digital son amenazas.
Ecolégicamente, las regulaciones de sostenibilidad y la preferencia por productos
éticos presentan oportunidades, mientras que las regulaciones legales son una
mezcla de riesgos y beneficios. En general, estos factores requieren una vigilancia

continua para adaptar las estrategias y garantizar su crecimiento y sostenibilidad.
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5.5.2 Matriz CREA

Tlustracion 5

Matriz CREA

Eliminar Aamentar

Tramites ineficientes Incrementar la cantidad de canales de
atencion v agilizacion de tramites

Potenciar el sisterma de canales de
acercarmiento para ofrecer servicios
desde cualguier lugar

Participaciton activa con la comunidad

Reduwcir Crear
Reducir la necesidad de wvisitas Nuevos productos v servicios
fisicas financieros

Estrategias de comunicacidn v
promocidn inmovadoras

Inversion en aplicaciones mowviles para
agilizmar tramites v servicios

Nota. Investigacion en la Cooperativa de Ahorro y Crédito San José Ltda., Sucursal Ambato

Elaborado por: Tenelema, L. 2024

ANALISIS

La Matriz CREA propone estrategias para mejorar la eficiencia y
accesibilidad de los servicios de la cooperativa. Se busca eliminar tramites
ineficientes, aumentar la cantidad de canales de atencidn, y potenciar el acceso
remoto a los servicios. Ademas, se plantea reducir la necesidad de visitas fisicas y
crear nuevos productos financieros, junto con estrategias de comunicacion
innovadoras. Invertir en aplicaciones mdviles para agilizar los trdmites también es
clave. Estas acciones permitirin mejorar la operatividad, adaptarse a las

necesidades de los socios y fortalecer la competitividad
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5.5.3 Matriz Empatia con el Cliente

Tlustracion 6

Matriz Empatia con el Cliente

;Qué piensa y siente?
. Sentirse respaldado por una institucién financiera
confiable.
+ Desconfianza en el sistema financiero.
.- Falta de claridad sobre los beneficios de afiliarse. .
+ Estabilidad econdmica y la posibilidad de cumplir metas

r ; - i N
("Qlle "'e‘.,I personales, como la compra de bienes o estudios. (.Que Oye'

. Competencia fuerte de bancos consolidados y ™
cooperativas reconocidas.
. Imnovacion tecnolégica en otras instituciones

- Opiniones de otros socios sobre la calidad del
servicio.

.

Preferencias hacia instituciones que ofrecen mas
incentivos o beneficios tecnoldgicos.

financieras.
. Escasez de publicidad o actividades visibles de la

cooperativa en su region. » Promociones y campafias agresivas de instituciones

... competidoras.

« Compara tasas y beneficios antes de tomar una decision.
- Participa en eventos locales cuando percibe valor.
« Acceder a creditos rapidos v seguros.

Esfuerzos Resultados

« Incremento en el nimero de socios jovenes y emprendedores.

« Aumentar la visibilidad v el posicionamiento - w g :
i + Mavor confianza y fidelizacion por parte de los clientes actuales.

« Diseflar productos financieros atractivos

. - L « Mejora de la imagen institucional y del posicionamientio en el
. Reforzar la confianza y el respaldo institucional

mercado financiero.

Nota. Investigacion en la Cooperativa de Ahorro y Crédito San José Ltda., Sucursal Ambato

Elaborado por: Tenelema, L. 2024

ANALISIS

La Cooperativa enfrenta problemas de visibilidad limitada, competencia
fuerte y falta de confianza del publico, agravados por una ausencia de estrategias
de marketing efectivas y beneficios claros. Para mejorar, debe aumentar su
posicionamiento, ofrecer productos financieros atractivos y reforzar la confianza
institucional, con el objetivo de captar a jovenes, mejorar la fidelizacion y fortalecer

su imagen en el mercado financiero.
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5.5.4 Matriz FODA

Ilustracion 7

Matriz FODA

F1 Amplia trayectoria y expcrlcnq? en el sector D1 Limatada visibilidad en el mercado
financiero cooperativo
F2 Cob 2 Macional D2 Escasa pz_tnupa-;:onriue:lli ev-_anstos v actividades
ANALISIS fana
INTERNO F3 Solidez financiera D3 Proceso de adopcion tecnoldgica lenta
Fa Gestion de riesgos efectiva D4 Limitada variedad de Eroductos ¥V Servicios
financieros
Fs Relacién cercana con los socios D5 Inexistencia de convenios
O OPORTUNIDADES A AMENAFZAS
01 Alta demanda de servicios tecnolégicos Al Alta competencia de instituciones consolidadas
a2 Demanda creciente por productos financieros AZ Desconfianza hacia lees instituciones financieras
. tradicionales
ANATISIS Ri latorio v bi liti
EXTERNC| O3 Interés hacia la educacion financiera A3 esgo regn 10 y cambios en potiicas
gubernamentales
04 Ali as estratégicas A4 Falta de d1ferenc.1ac1nn_de productos frente a
competidores
o5 Interés en servicios personalizados AS WVulnerabilidad a cambios en las preferencias de
los consumidores

Nota. Investigacion en la Cooperativa de Ahorro y Crédito San José Ltda., Sucursal Ambato

Elaborado por: Tenelema, L. 2024.
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ANALISIS

La Cooperativa destaca por su amplia experiencia, cobertura nacional, solidez
financiera y una gestion de riesgos efectiva, ademas de mantener una relacion cercana
con sus socios, lo cual refuerza su confianza interna. Sin embargo, enfrenta desafios
importantes como una limitada visibilidad en el mercado, poca participacion en
actividades comunitarias, un proceso tecnoldgico lento y una oferta limitada de
productos financieros, lo que afecta su capacidad para competir con instituciones

consolidadas y captar nuevos clientes.
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5.5.5 Matriz FODA CRUZADO

Ilustracion 8

Matriz FODA CRUZADO

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Alta demanda de servicios Alta competencia de instituciones
tecnologicos consolidadas
Demanda creciente por productos Desconfianza hacia las instituciones
financieros financieras tradicionales

Interés hacia la educacidom financiera

Fliesgo regulatorio v cambios en
politicas gubernamentales

Alianzas estratégicas

Falta de diferenciacion de productos
frente a competidores

Interés en servicios personalizados

Wulnerabilidad a cambios en las
preferencias de los consumidores

ESTRATEGIAS OFENSIVAS

ESTRATEGIAS DEFENSIVAS

Amplia trayvectoria v experiencia en el sector
financiero cooperativo
Cobertura Nacional
Solidez financiera
Gestion de riesgos efectiva
Eelacion cercana con los socios

Participacion en eventos a traves de
campafias de impacto local

Establecer alianzas estratégicas con
empresas locales v organizaciones

ESTRATEGIAS DE
REORIENTACION

ESTRATEGIAS DE
SUPERVIVENCIA

Limitada visibilidad en el mercado
Escasa participacidon en eventos v actividades
comunitarias
Proceso de adopcion tecnoldogica lenta
Limitada variedad de productos v servicios
financieros
Inexistencia de convenios

Expandir 1a oferta de productos
financieros adaptados a las
necesidades del mercado

Transformacion de servicio
tecnologico

Nota. Investigacion en la Cooperativa de Ahorro y Crédito San José Ltda., Sucursal Ambato

Elaborado por: Tenelema, L. 2024.
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ANALISIS

La matriz FODA presentada muestra que la organizacion tiene fortalezas clave
como experiencia en el sector cooperativo, solidez financiera y relaciones cercanas con
sus socios, lo que puede aprovechar mediante estrategias ofensivas como campafias de
impacto local. Por otro lado, enfrenta amenazas de alta competencia, desconfianza en
instituciones tradicionales y cambios regulatorios, lo que demanda estrategias
defensivas como alianzas estratégicas. Sus debilidades, como visibilidad limitada y
lento proceso tecnologico, requieren estrategias de reorientacidon y supervivencia,
centradas en expandir su oferta y modernizar sus servicios tecnologicos para adaptarse

a las oportunidades del mercado.
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Estrategias
Estrategia N.1
Tabla 18

Estrategia Eventos

PARTICIPACION EN EVENTOS A TRAVES DE CAMPANAS DE IMPACTO LOCAL

Eventos Locales
Nombre de la estrategia

La participacion en eventos a través de campafias de impacto local se
centra en reforzar el vinculo con la comunidad mediante actividades

que generen valor y bienestar colectivo. En este evento, la institucion

Descripcion ) .
se une a una celebracion local para llevar a cabo una campafia
enfocada en promover valores sociales, educativos o ambientales.
Promover el desarrollo mediante la participacion en actividades

Objetivo locales, ofreciendo apoyo educativo para el fortaleciendo la presencia
institucional
-Identificacion de ferias, celebraciones y actividades locales

Actividades relevantes
-Diseflo de material para la exhibicion en los eventos locales
Socios de la Cooperativa
Clientes actuales

Beneficiarios Clientes potenciales
Cooperativa

Costo $250,00

Nota. Proceso de desarrollo de la estrategia

Elaborado por: Tenelema, L. 2024.
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Identificacion de ferias, celebraciones y actividades locales relevantes

Tabla 19

Identificacion de festividades locales relevantes

Fecha Evento/Actividad Actividad de la Cooperativa
' -Instalar un stand institucional con
Febrero (por Fiestade la Frutay de ) .
informacion sobre servicios
confirmar) las Flores .
financieros.
_ -Instalar un stand institucional con
Marzo (por Feria Agricola y ) ) o
informacion sobre servicios
confirmar) Ganadera .
financieros.
Agosto (por Festival del Maiz y del -Ofrecer informacion sobre finanzas
confirmar) Turismo para emprendedores

Nota. Proceso de desarrollo de la estrategia

Elaborado por: Tenelema, L. 2024.
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Diseno de Material
Ilustracion 9

Flyer Informativo

SAN JOSE
CONTRIBUYE AL DESARROLLO

SOSTENIBLE CON PRODUCTOS
FINANCIEROS:

Cuento de
de 18 arfo
fomentar e

Para incrementar ahorr
pericdicos para al

Nota. Material destinado para los eventos
Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Triptico

Ilustracion 10

Triptico Frontal

PRODUCTOS
Y SERVICIOS

AHORROS

CREDITOS _
VISITANOS

AGENCIA AMBATO

Calle Simdn Bolivar ¥ Ezequiel Torres

INVERSIONES

CAJEROS

SUCURSAL PINLLO
AUTOMATICOS

Calle José Maria Maugueari y Pariddico
la Macion

PARA MAS INFORMACIOM

iESCANEE AQUI! i
SOMOS?

¥ CFEDITE

“Muestra fortaleza es su seguridad’” g ==

Nota. Material destinado para los eventos
Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Triptico

Tlustracion 11

Triptico Posterior

- T T
-

Resena
Historica

Em 1964, la iglesia impulsd el cooperativismo an
Baolivar con 50 personas promowviendo princi-
pios cooperativos, Desde 1986, la Cooperativa
"San José Ltda.”

Desarrolld créditos para asalariodos mediante
convenios con instituciones, Fue supervisadaoa
por la Superintendencia de Baoncos desde 2004
v, desde 2013, por la Superintendencia de Eco-
nomic Popular vy Solidario. Su oficina matriz
aestd en San José de Chimbo.

Nota. Material destinado para los eventos
Elaborado por: Tenelema, L. 2024.

v hacer realidad tus suenos

Apertura tu cuenta

Ahorros a la Vista

MISION

de la comunic travées de pro-
duct fiman on  mejora
continuc v por bilidad
Social

VISION

Alcanzar los $:
activos sustentad
calificacién de rie:
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Prototipo de Stand

Tlustracion 12

Stand

SAN JOSE

O PFERAST VG DE AHCRCO Y CHENTO

Nota. Prototipo de Stand para los Eventos
Elaborado por: Tenelema, L. 2024.
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Souvenirs

Tlustracion 13

Pendrive

Nota. Material destinado para los eventos
Elaborado por: Tenelema, L. 2024

Tlustracion 14

Post its
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Nota. Material destinado para los eventos
Elaborado por: Tenelema, L. 2024

Tlustracion 15 Ilustracion 16

Encendedor Libreta

m SAN JOSE

Nota. Material destinado para los eventos Nota. Material destinado para los
eventos
Elaborado por: Tenelema, L. 2024 Elaborado por: Tenelema, L. 2024

Tlustracion 17

Paraguas

Nota. Material destinado para los eventos
Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Estrategia N.2

Tabla 20

Estrategia Nuevo Producto Financiero

EXPANDIR LA OFERTA DE PRODUCTOS FINANCIEROS ADAPTADOS A LAS

NECESIDADES DEL MERCADO

Nombre de la estrategia

Descripcion

Objetivo

Actividades

Beneficiarios

Costo

Nuevo Producto Financiero

Creacion de un producto financiero innovador que se adapte a las
diversas necesidades de los estudiantes y futuros profesionales. El
crédito estudiantil "Estudio+" estara disefiado para ofrecer
soluciones financieras accesibles y flexibles para aquellos que

buscan financiar sus estudios.

Expandir la oferta de productos financieros para estudiantes,

cubriendo diversas necesidades y creando soluciones personalizadas

-Analisis de productos similares ofrecidos por competidores para
identificar ventajas competitivas.
-Disefo del Producto Financiero

-Estrategia de Promocion

Socios de la Cooperativa

Clientes actuales

Clientes potenciales

Estudiantes y jovenes profesionales

Institucidn financiera

$400,00

Nota. Proceso para el desarrollo de la estrategia

Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Analisis de productos similares ofrecidos por competidores para

identificar ventajas competitivas

Tabla 21

Analisis de productos similares

Tasa de Interés
Entidad
Promedio

Plazo

Caracteristicas/Requisitos

Banco Pichincha 11% anual

Cooperativa JEP  12% anual

Banco Pacifico 10.5% anual

Cooperativa
12.5% anual
Mushuc Runa

Hasta 5 anos

Hasta 4 atios

Hasta 6 afios

Maximo 3 anos

Ofrecen beneficios como
periodos de gracia vy

desembolsos rapidos.

Fiador y estabilidad laboral
del solicitante 0

representante.

Flexibilidad de pagos y
convenios con instituciones

educativas.

Aprobacion en corto plazo,
pero requisitos mas

estrictos.

Nota. Proceso para el desarrollo de la estrategia

Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Flyer

Ilustracion 18

Flyer Informativo

SAN JOSE

'CON LA MEJOR

SR TASA DE INTERES
i del mercado TO# 3%

astudios o cronograma
da pagaos.

Solicitalos

Nota. Material destinado para los eventos
Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Estrategia N.3

Tabla 22

Estrategia Alianzas Estratégicas

ESTABLECER ALIANZAS ESTRATEGICAS CON EMPRESAS LOCALES
Y ORGANIZACIONES

Nombre de la estrategia

Descripcion

Objetivo

Actividades

Beneficiarios

Costo

Alianzas Estratégicas

Creacion de vinculos so6lidos con
empresas  locales, organizaciones
comunitarias o gobiernos auténomos

descentralizados (GADs) en
Tungurahua. Para ofrecer beneficios
exclusivos a socios actuales vy

potenciales, fomentando la fidelizacion y
captacion de nuevos miembros.

Fortalecer la presencia de la Cooperativa,
generando confianza y fidelidad

-Propuesta y Beneficios Mutuos
-Negociacion de Términos
Condiciones

-Campanas de comunicacion multicanal
-Materiales promocionales

y

Socios de la Cooperativa
Clientes actuales
Clientes potenciales
Institucion financiera

$300,00

Nota. Proceso para el desarrollo de la estrategia
Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Propuesta de Contrato

Tlustracion 19

Contrato

SAN JOSE

l;cmmmm.wﬁmm

El presemte domumernsn tleme coma finalidad formalizar una aliares estratégica entre s
partes  involucradas. Recomoclenda la importancia de la colabaoraciin para el
fortalecimienin de los abjetivos organmcionales v el heneficio mutun, las pastes
acuerdan esishlecer exie maroo de cooperacikin basado en principios de comfianxa,
responsabalicad v COmpramisa.

A comtimuacidn, se detallan kos pdrmimos y condiciomes del acuendo
ACUERD ESTRATEGICO
FARTES INVOLLUCRADAS

1. Cooperativa de Abonmmo v Coédiin San José Lada., con domicilio en [Dereccicn],
represeniada por [Mombre del Representante Legal], en su calidad de [Cargo]. En
adelanie, 'La Conperativa’

2. [Nomhre de kb Oeganizsciin Asocisdal, con domicillio em  [Dereccicm],
represeniada por [Mombre del Representanie Legal], en su calidad de [Cargo]. En
adelanie, 'La Organdracidn Asociada’.

BENEFICIOS DE LA ALIANZA

Es=ta alianza tiene coma abjetiva principal establecer una colaboracidn esiratégica para
alcanzar los siguientes hemeficias:

a) Heneficios para los beneficiarios incermos v externos:

=  Bdejorar €] acceso a servicios financierns de calidad para bos socios ¥ clientes de

amhas partes.
& Geperar aporianidades de capacitacidn v crecimiento profesional para el personal

die las partes invalecradas
b} Beneficins pam ks insiduciones imenducradas:

Nota. Sugerencia de Contrato para las Alianzas Estratégicas
Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Tlustracion 20

Contrato

*  Fonalecimdenio de las capacidades operaibvas y secnaliigicas medianie el
Intercamhbin de recursns y cono il rmeos.
& [ncrensenio en la carea de clientes y socks grachs a esiraseglas confemias de

ITHENE T s,

#  Cipimimckds de oosios  operaivos medianie @ simergla de procoresos
adminisirallvos ¥ Eonins

OELICACIONES DE LAS PARTES

Las parirs anserdan cumplle com las siguienies ohligaciones para garanilzar e ¢xisn de la

allaraa:

1. Obligaciones de La Cooperativas

- Faclliwar # arcrso a producins financicros hajo condiclones preferenciales pam bos
clicetes v socins de La Organizacion Asociada.

- Pronverr soporte i6onbon v adminlsirailye cuandon sea regeerido.
2. Obligaciones de La Organdzacitn Asociada:
- Pramover bos servickes v prodecios de La Coogerativa enire sus clicnies v sochs.

- Paciligar infroestniciura y renssns noresains para la Enplemenincide de proyecios
comjunins.

VIGENCIA

El preseme acuerdo tendrd una vigencia de |Duraciin del Acuendo| a parir de la fecha de
firma, ¥ podrd ser renovado previo acusndo eseriio enire ambas paries.

Nota. Sugerencia de Contrato para las Alianzas Estratégicas
Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Tlustracion 21

Contrato

FIHMAS

En sefal de eondformidad. las paries ssscriben o presente acucrdo en [Logar], a los [Dia)
dims dil mes de [Mes] del afo |Ada]

Represemianse Legal
Cooperativa de shormo v Crédin Sam fose Lida.

Fepresemanse Legal
[Fomibire de La Ohrganizaciin Asociada|

Nota. Sugerencia de Contrato para las Alianzas Estratégicas
Elaborado por: Tenelema, L. 2024

95



Kids
Tlustracion 23 Ilustracion 22

Funda Papel Kraft Libreta

-
===
==
==
=
==
==
== :
= (™) OSE
=== e ot N
= d COOPERATIVA DE AHORFD: Y CREDAC
== |
==z
=
Nota. Entrega de Kids para las Alianzas Nota. Entrega de Kids para las
Alianzas
Elaborado por: Tenelema, L. 2024 Elaborado por: Tenelema, L. 2024

Ilustracion 24 Ilustracion 24

Tasa
Gorra

oty
Nota. Entrega de Kids para las Alianzas Nota. Entrega de Kids para las
Alianzas
Elaborado por: Tenelema, L. 2024 Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Estrategia N.4

Tabla 23

Mejora de la interfaz Banca Movil

TRANSFORMACION DE SERVICIO TECNOLOGICO

Nombre de la estrategia

Descripcion

Objetivo

Actividades

Beneficiarios

Costo

Mejora de la interfaz Banca Movil

La mejora de la interfaz de la aplicacion
de la banca movil implica optimizar su
disefio visual y funcionalidad para
ofrecer una experiencia de usuario fluida,
intuitiva y moderna. Esto incluye
redisenar elementos clave como la
navegacion, la disposicion visual, los
colores, las tipografias y las
interacciones, asegurando que reflejen la
identidad de la institucion financiera
mientras cumplen con las expectativas de
los usuarios digitales actuales a su vez
entregar servicios personalizados.

Optimizar la interfaz de la aplicacion de
banca moévil para mejorar la experiencia
del usuario.

-Analisis de la Banca Movil actual
-Mejorar la estructura visual

-Optimizar la navegacion

-Incorporar elementos visuales atractivos

Socios de la Cooperativa
Clientes actuales
Clientes potenciales
Institucion financiera

$300,00

Nota. Proceso para el desarrollo de la estrategia
Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Analisis de 1a Banca Movil actual-Antes

Tlustracion 25

Banca Movil Actual

E Crédito

Digital

Bienvenido/a Estado de cuenta

ANGELA ANABEL GUERRERO QUINATOA
Transferencias
Ultimo aceeso

12/12/2024, 17:46:49
A15 de Anna (Android 14)

¢ Transferencias - A
‘mis cuentas

CUENTA INTERNET RECARGAS

DE

AHORRO

cmTransferencias - A
otras institu

CATALOGOS

REVISTAS

AHORRO VISTA
14071 XXXX192
Saldo: § 40.07

Pago de

CONSESO DE servicios

LA
VER MOVIMIENTOS HIDICATURA

omn de servicios

- agua
TARIETAS
Producto PROTEGIDO por el
Seguro de Depdsitos
dadice
=
E= AE
Mis Crédito Transferencias Mis ago de
Productos Digital Productos Servicios

I o i 1l

Cerrar sesion ) Cerrar sesion

Y Crédito digital TRANSFERENCIA A CUENTAS
PROPIAS

ANGELA ANABEL

TRANSFERENCIA A OTROS SOCIOS o G RRERD QUINATOA
AHORRO VISTA - 1401 XXXX192

querreroangela35s@gmail.com

[P soLICITAR CREDITO

[P mis soLicITUDES

Seleccione una cuenta

TRANSFERENCIA A OTRAS

140TXXXX192 - AHORRO VISTA -
INSTITUCIONES

Saldo disponible: $ 40.07

Seleccione un ndmers de
referencia favorita

Agregar un ndmero de
referencia favorita

& S S >
&/ L ~EY
Transferencias QR M Pago de 2 Transferent s Pago de Crédito  Transferencias R
) Productos Servicios Digital Productos Servicios Digital José'
111 (@] < I o < 1 B <

Nota. Analisis de la Banca Moévil para la mejora
Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Nuevo Prototipo de Banca Movil-Después

Tlustracion 26

Prototipo Inicial

todos tus movimientos
l desde tu Mdwil

g J

Mis productos

AHO2T7

2T381973027T
B Cagairia

$ 1 HE-HUE} Trowescciorsl

A Qs fuiseres hacerT

= r ar

R dsir

i

fingreea con sirc ususno? * m

Wi producios

Nota. Propuesta para la mejora de la Banca Movil
Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Tlustracion 27

Productos/Pago de Servicios

ﬂrﬁ' IS - ) Ry

< Mis producios

B oo T

Pago de servicios

q Escris @l morrhie @a A STEiEEs
JMecEsitas una cuenta?

m Alre g urs Losn v iy oganiis
[

»

Sedic s tﬂlﬂﬂl‘iﬂl destacadas

Wi ST

Papos lavorilos
s Ao

DEAHORRDE
Mo AT FFEILED

e Akt

DEAHDHRDES
Mro. BET LI4EE Ll

4] @ =)

Iricia hlis producios  Salicludes Pt

Nota. Propuesta para la mejora de la Banca Moévil
Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Tlustracion 28

Categorias

|'l='_' m - ) Ayuda @-
i CONSEIO DE
¥r Pago de servicios =

JUDICATURA
Categorias . ﬂ
b '

MURIOIPD
ELECTRICHDAD

@ & : o

TELEFOMNISA FLIA INTERMET

CATALDGOS
REVISTAS

Nota. Propuesta para la mejora de la Banca Mévil
Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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CONCLUSIONES

El ejecutar un analisis mas profundo del mercado objetivo y segmentarlo
adecuadamente para una oferta mas personalizada, ayuda a mejorar la
competitividad de la Cooperativa de Ahorro y Crédito San José¢ Ltda. en
Ambato, es crucial segmentar el mercado de manera detallada. Esto implica
identificar las necesidades especificas de diferentes grupos, como
emprendedores, trabajadores independientes, jovenes profesionales y familias,
y adaptar los productos y servicios a cada uno de estos segmentos. Se
recomienda analizar a fondo a la competencia en la zona, para conocer sus
fortalezas y debilidades, y asi poder disefiar una propuesta de valor que
destaque a la Cooperativa.

Las estrategias de marketing actuales de la Cooperativa de Ahorro y Crédito
San José Ltda. Sucursal Ambato estdn centradas principalmente en la matriz,
sin un enfoque especifico en las necesidades y particularidades del mercado
local de la sucursal, esta falta de un acercamiento directo y personalizado hacia
la comunidad de Tungurahua limita la capacidad de la Cooperativa para
conectar eficazmente. Al no tener estrategias localizadas, como eventos o
promociones adaptadas a la realidad de la sucursal, se pierde una oportunidad
clave para fortalecer la relacién con los socios actuales y atraer a nuevos
miembros.

Para mejorar la captacion de socios, la Cooperativa de Ahorro y Crédito San

José Ltda. Sucursal Ambato necesita adaptar sus estrategias de marketing a las
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caracteristicas especificas del mercado local. La falta de un enfoque directo y
personalizado limita su capacidad de conexion con posibles socios. Proponer
tacticas de marketing con enfoque personalizado, permitira fortalecer la

presencia de la Cooperativa en la ciudad.

RECOMENDACIONES

Para captar nuevos socios de manera efectiva, es esencial realizar un analisis
detallado del mercado objetivo en la Sucursal Ambato. Se recomienda llevar a
cabo encuestas, entrevistas y grupos focales con diferentes segmentos de la
poblacion para identificar sus necesidades financieras especificas, intereses y
preferencias. Con esta informacion, la Cooperativa podra disefiar productos y
servicios personalizados, Ademas, esta informacion puede ayudar a desarrollar
estrategias de comunicacion mas efectivas y dirigidas, generando una mayor
conexion con los potenciales socios.

Para fortalecer la imagen corporativa de la Cooperativa de Ahorro y Crédito
San José Ltda. Sucursal Ambato y aumentar su presencia en el mercado local,
es fundamental integrar campaifias con un sistema multicanal que permita una
mayor accesibilidad a sus productos y servicios. La Cooperativa al enfocarse
como un actor comprometido con el desarrollo local y al combinarse con una
estrategia multicanal facilitardn un contacto directo y constante con los socios
actuales y potenciales, generando confianza y acercando los servicios a una

mayor audiencia.
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Para maximizar el reconocimiento de la Cooperativa San José¢ Ltda., se
recomienda disefar estrategias de comunicacion integrada que combine de
manera efectiva los canales digitales y tradicionales, permitird aumentar la

visibilidad de la Cooperativa y atraer nuevos socios de manera efectiva.
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ANEXOS
Anexo N.- 1 Cronograma Gantt

Tabla 24
Cronograma
20241
No. ACTIVIDADES AGOSTO SEPTIEMERE OCTUBRE NOVIEMERE DICIEMEBRE

51 | 52 | 53 | 54| 51 | 52 | 53 | 54 | 51 | 52 | 53 [ 54 | 51 | 52 | 53 | 54 | 51 | 52 | 53 | 54

Socializacion de la planificacién de la UIC
1 (Comision UIC) Andlisis de la denuncia del tema
v asignacion de director v pares académicos

Revision de la denuncia del tema con los
directores v pares académicos

Inscripcidn de los estudiantes en la UIC con la
3 denuncia del tema (revisado por el director y Par
Académica)

Aprobaciom de la denuncia del tema y directores v

4
pares académicos
5 Elaboracion del anteprovecto segin la estructura
establecida.
G Entrega del anteproyecto a la UIC (incluido el

certificado de cumplimiento, ansxo 4)

- Deszarrollo del Provecto de Investigacién, con
asesoramiento del Director v Pares Académicos

Recepcion del Proyecto de Investigacion
g (certificade del 70%: de cumplimiento, certificado ds
validacidn, Cerbificacién Turnitin)

Emisién de la calificacion del trabajo escrito (Los
pares aoadémicos emitirdn la calificacion del documento
gscrito sobre 5 puntos segiin la niibrica de calificacidn)

W

Elaboracidn v entrega de informe del proceso de

10 titulacion del pericdo académico.

11 Drefensa del trabajo de Integracion curricular

Nota. Programacion para el Desarrollo del Proyecto de Integracion Curricular
Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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Anexo N.- 2 Presupuesto ejecutado

Tabla 25
Presupuesto
CANTIDAD DESCRIPCION VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
1 Computadora $ 750.00 $750.00
1 Pendrive $20.00 $20.00
230 Copias $0.03 $6.90
35 Impresiones $ 0.05 $1.75
1 Anillado $2.00 $2.00
1 Servicio de internet $ 40.00 $ 40.00
1 Alimentacion $ 80.00 $ 80.00
1 Caja de esferos $2.00 $2.00
Transporte/Levantami
1 ento de datos $ 80.00 $ 80.00
(Ambato-Chimbo)
1 Cuaderno $2.00 $2.00
1 Empastado $20.00 $20.00
1 Resma de papel bond ~ $ 25.00 $25.00
1 Arriendo mensual $100.00 $100.00
Total $1,108.65

Nota. Presupuesto destinado para el desarrollo del Proyecto de Integracion Curricular

Elaborado por: Tenelema, L. 2024
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@

SAN JOSE

COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO

San José de Chimbo, 07 de Octubre de 2024

Ingeniero:

Yacchirema Taraguay Ivan Marcelo

COORDINADOR/A UNIDAD DE INTEGRACION CURRICULAR CARRERA
DE MERCADOTECNIA

Presente.

De mi consideracion.

Dando contestacion al requerimiento realizado mediante oficio de fecha 07
de Octubre del presente, la Cooperativa de Ahorro y Crédito “San José”
Ltda., con RUC N° 0290003288001 ubicada en el Cantén Chimbo, por medio
de la presente autoriza, para que la Sefiorita: TENELEMA CAMBO EDDITH
LISBETH, con cédula de identidad N° 0550103246, estudiante de la
carrera de Mercadotecnia, de la Universidad Estatal de Bolivar, pueda
desarrollar el proyecto de investigacion, con el tema denominado:
“CAPTACION DE SOCIOS EN LA COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO
SAN JOSE LTDA., SUCURSAL AMBATO ANO 2024”. previo a la obtencion
del titulo de Licenciada en Mercadotecnia, comprometiéndose a cumplir con
todas las disposiciones legales internas de la Cooperativa.

Particular que comunico para los fines consiguientes.

Atentamente;
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Anexo N.- 3 Instrumentos de recopilacion de datos
Cuestionario

Modelo de Cuestionario

TEMA: “CAPTACION DE SOCIOS PARA LA COOPERATIVA DE AHORRO Y
CREDITO SAN JOSE LTDA. SUCURSAL AMBATO ANO 2024.”

OBJETIVO: Conocer las percepciones y necesidades que tienen los ciudadanos de
Ambato sobre las Cooperativas de Ahorro y Crédito, a su vez identificar oportunidades
de mejora para aumentar la captacion de socios en la Cooperativa de Ahorro y Crédito
San José Ltda. Sucursal Ambato

INTRODUCCION: Los datos que proporcionara en esta encuesta son completamente
anonimos y confidenciales. Se garantiza que serdn utilizados exclusivamente con fines
académicos — investigativos y analisis estadistico.

DATOS INFORMATIVOS:
Edad:
18-29 aiios 30-39 afios 40-65 afos
Género:
Masculino Femenino
Educacion Ocupacion
Primaria Estudiante
Secundaria Empleado Publico
Superior Empleado Privado
Postgrado Comerciante
No tiene estudio Desempleado
CUESTIONARIO
1. (Usted forma parte de alguna institucion de sistema financiera? ;Cual?
e Si
e No

2. ;Cual es su percepcion sobre las Cooperativas de Ahorro y Crédito en
general?
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e Muy positiva
e Positiva
e Neutral
e Negativa
e Muy negativa
[
. Usted conoce o ha escuchado sobre Cooperativa de Ahorro y Crédito San
José Ltda.?
o Si
e No

. Qué tipos de servicios cree usted que debe ofrecer una Cooperativa de
Ahorro y Crédito?

Servicios financieros (Créditos de ahorro, inversiones, pagos de servicios
publicos)

Servicios de Ahorro (Planes de ahorro, cuentas de ahorro, cajas de seguridad)
Servicios tecnoldgicos (Banca en linea, banca movil, pagos electronicos,
bancos mi vecino, acceso a internet y Wi-Fi)

Servicios de salud y bienestar

.Qué beneficios considera importantes al unirse a una Cooperativa de
Ahorro y Crédito?

e Tasas de interés bajas

e Ahorros seguros

e Bonos de bienvenida

e Asesoria financiera

e Acceso a programas de educacion financiera

. Qué tipo de informacion consideras importante recibir antes de unirte a
una Cooperativa de Ahorro y Crédito?

e Informacidn financiera (tasas de interés, comisiones, requisitos)

e Servicios y productos (tipos de cuentas, opciones de préstamos, acceso a
servicios en linea y modviles)

e Estructura y gestion (Estructura organizativa, politica de riesgos y gestion
de créditos)

e Seguridad y regulacion
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10.

,Qué probabilidad hay que usted sea socio de la Cooperativa de Ahorro y
Crédito San José Ltda.?

e Muy probable

e Probable

e Poco probable

e Muy improbable

,Qué canales de comunicacion considera mas efectivos para recibir
informacion de una Cooperativa de Ahorro y Crédito?

e Redes sociales

e Pagina web

e Correos electronicos

e WhatsApp
e Television
e Radio

e Informacidn directa (domicilio, trabajo)
e Ferias estudiantiles
e Expoferias

,Conoce usted sobre la participacion de la Cooperativa de Ahorro y
Crédito San José Ltda., en eventos sociales, deportivos, culturales,
empresariales o académicos?

e Si

e No

.Qué tipos de Créditos cree usted que son necesarios que debe tener la
Cooperativa de Ahorro y Crédito San José Ltda.?

Crédito de consumo
Créditos hipotecarios
Créditos comerciales
Créditos agricolas

Créditos estudiantiles

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo N.- 4 Guion de preguntas
Modelo de guion de preguntas

(Cuanto socios tiene actualmente la Cooperativa de ahorro y Crédito San José
Ltda. Sucursal Ambato?

(Cuadl es el segmento al que la Cooperativa de ahorro y Crédito San José Ltda.,
estd dirigida?

(Cuales son los principales medios de comunicacidon para la captacion de
socios? Explique en base a que son elegidos estos canales.

(Cuales son las estrategias actuales para captar nuevos socios en la Cooperativa
de ahorro y Crédito San José Ltda. Sucursal Ambato?

(Cada que tiempo se implementan cambios en las estrategias de captacion de
socios en la Cooperativa de ahorro y Crédito San José Ltda. Sucursal Ambato?
(Se ha evaluado la efectividad de las estrategias de captacion en la Cooperativa
de ahorro y Crédito San José¢ Ltda. Sucursal Ambato?

(Se ha desarrollado programas de fidelizacion para retener socios de la
Cooperativa de ahorro y Crédito San Jos¢ Ltda.?

(Se ha identificado necesidades especificas de los socios que no han sido
atendidas?

(Cuales son las ventajas competitivas de la Cooperativa de ahorro y Crédito
San Jos¢ Ltda. Sucursal Ambato a otras instituciones financieras?

(Como visualiza a la Cooperativa a corto plazo?
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EVIDNECIA DE ENTREVISTA

GERENTE GENERAL
MAGISTER ALONSO PATRICIO PEREZ PEREZ
CORREO ELECTRONICO

kramos@coopsanjose.fin.ec

CELULAR

0992426804

INSTITUCION

COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO SAN JOSE LTDA
DIRECCION

Calle Chimborazo 536 y 3 de Marzo Guayas y, Eloy Alfaro, San José de Chimbo
020302
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JEFE DE MERCADEO
KAREN LIZBETH RAMOS ARMIJO
CORREO ELECTRONICO

kramos@coopsanjose.fin.ec

CELULAR

0983354030

INSTITUCION

COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO SAN JOSE LTDA
DIRECCION

Calle Chimborazo 536 y 3 de marzo Guayas y, Eloy Alfaro, San José de Chimbo
020302
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UEB UNIDAD DE INTEGRACION CURRICULAR S g e vas,

UNIVERSIDAD MERCADOTECNIA GESTION EMPRESARIAL
ESTATAL DEBOLIVAR E INFORMATICA

Guaranda, diciembre del 2024

CERTIFICADO

A peticion de la parte interesada:

Que, la estudiante: Eddith Lisbeth Tenelema Cambo presentd su Trabajo de Integracion
Curricular titulado: “CAPTACION DE SOCIOS EN LA COOPERATIVA DE AHORRO Y
CREDITO SAN JOSE LTDA. SUCURSAL AMBATO, ANO 2024.”, para el respectivo
andlisis TURNITIN, el mismo que refleja un 6% de plagio que se considera pertinente dentro de
los parametros establecidos en el reglamento de la Unidad de Integracion Curricular de la
Universidad.

Es todo cuanto puedo informar para los fines pertinentes.

Atentamente

1A

Ing. ]éésicé drea Barreto Bonilla
DIRECTOR

Direccion: Av. Ernesto Che Guevara y Gabriel Secaira
Guaranda-Ecuador

Teléfono: (583) 3220 6059

www.ueb.edu.ec

120



gf] turnitin pigine 1 07130- portada Identificadar de la entraga trnzid:3117:417609325

EDDITH LISBETH TENELEMA CAMBO
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6% Similitud general

El toral comhinadae de todas las coincidencias, incluidas las fuentes superpuastas, para ca..

Filtrado desde el informe

Bibliografia

Texto citado

Texto mencionado

Coincidencias menores (menas de 16 palabras)

Exclusiones

» M.°de caincidencias excluidas

Fuentes principales

5% @ Fuentesde Internet
0%  BEl Publicaciones

3% & Trabajos entregados (trabajos del estudiante)

Marcas de integridad

N.? de alertas de integridad para revision
Los algaritmos de nuestro slstema analizan un documento en profundidad para
Na se han detactado manipulacionas de texto sospechesas, buscar inconsistencias que permitirian distinguirlo de una entrega normal. Si
advertimos algo extranio, lo marcamos como una alarta para que pueda revisarlo.

Una marca de alerta no es necesarlamente un indicador de prablemas. Sin embargo,
recamendamas que preste atencion y la revise.
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