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GLOSARIO

COOPERATIVAS DE AHORRO Y CREDITO./ Y O APORTE Y CREDITO: otorgan
préstamos a sus asociados con capital propio, Operan financieramente con todos
los servicios propios de un Banco

COOPERATIVAS DE TRABAJO ASOCIADO: La forman trabajadores, que ponen
en comun su fuerza laboral para llevar adelante una empresa de produccion tanto
de bienes como de servicios.

COOPERATIVA FINANCIERA: contribuye a la construccién de un pensamiento
solidario y colectivo, mediante proyectos y programas educativos y culturales, que
generen inclusién y desarrollo social en los Asociados, sus familias y la
comunidad que se influencia, con acciones orientadas a mejorar su calidad de
vida, y aportar en su formacion académica

COOPERATIVA MULTIACTIVA: Pertenecientes a la economia solidaria, creada
por diferentes grupos de personas, con el objetivo de dar soluciébn a las
dificultades de financiamiento de los asociados y ademas de cualquier proyecto
de vida que necesite financiar. La filosofia de estas cooperativas esta orientada
en los principios universales del cooperativismo, y al interior desarrollar proyectos
productivos y eficaces que permitan darle solidez econémica y valor agregado a la
razén de ser de la cooperativa.

PRECOOPERATIVAS: son empresas donde los trabajadores o usuarios son a la
vez los duefios de la empresa, creada con el fin de producir o distribuir bienes o
servicios para satisfacer las necesidades de sus asociados y de la comunidad.

TIPOS DE COOPERATIVAS: toda entidad cooperativa nace y se origina con el
propdsito de satisfacer necesidades y es asi que existen diversos tipos de
cooperativas, como necesidades a satisfacer.



RESUMEN

El trabajo de Reestructuracién de los convenios comerciales es un proyecto que
se ha venido desarrollando para dar solucion a las inquietudes manifestadas por la
Cooperativa UNIMOS, en cuanto a su necesidad de mayor crecimiento en esta
area.

El objetivo entonces es proceder con una reestructuracion al actual Plan de
Convenios Comerciales para la “Cooperativa UNIMOS”, la cual conducira a que
dicho desarrollo tenga un efectivo posicionamiento no solo entre los afiliados sino
en el mercado y la competencia.

La metodologia utilizada para realizar el proyecto conllevd a la aplicacion de un
meétodo inductivo —deductivo, para llegar a conclusiones de tipo general sobre la
problematica presente; el hacer una indagacién de tipo exploratorio sobre dicha
problematica, para lo cual fue necesario aplicar las técnicas de investigacion
relacionadas con encuestas, entrevistas e investigacion documental; se aplicaron
para el tratamiento de los datos, medios de andlisis de caracter matematico, para
establecer circunstancias de correlacién con unidades de la competencia y para
sopesar la accion de la Cooperativa.

En general, la tematica tratada en este Informe hace referencia a la Informacién
Institucional sobre la Cooperativa Unimos y el Portafolio de Servicios que maneja.
Se presenta también un estudio sobre la Competencia, a fin de lograr referentes
para efectos de contrastaciébn con la situacion y condicibn actual de la
Cooperativa. Luego se procede con el disefio de la muestra de asociados a
estudiar en los aspectos de preferencias por los servicios prestados y de sus
deseos por otros servicios. Por ultimo se presentan los resultados del andlisis Dofa
y — con base en todo lo anterior — se plantean las Estrategias a implementar que —
a juicio de los autores de esta Investigacion — son las de mayor pertinencia en
procura de una efectiva reestructuracion de los convenios comerciales de la
cooperativa Unimos, y de una mejor atencién y un mayor bienestar para todos sus
asociados.

Palabras Claves: Convenios Comerciales, Convenios Comerciales Cooperativos,
Reestructuracion de Convenios Comerciales.



INTRODUCCION

La historia del Cooperativismo en Colombia deja ver como la idea formal naci6 en
1931, en el gobierno de Enrique Olaya Herrera, con la aprobacion de la Ley 134.
Se parte de la comprension de la Cooperativa como una empresa asociativa sin
animo de lucro dentro de la cual los trabajadores o usuarios son simultaneamente
los aportantes y gestores de la empresa, creada con el objeto de producir o
distribuir conjuntamente y eficientemente bienes o servicios para satisfacer las
necesidades de sus asociados y de la comunidad en general.

El Cooperativismo en Colombia histéricamente ha estado ligado a cuatro actores
principales: La lglesia, el Estado, el Sindicalismo y el Movimiento Cooperativo.
(Ver Anexo A- Desarrollo Historico del Cooperativismo en Colombia)

A raiz de una primera observacion sobre el funcionamiento y resultados de la
Cooperativa Unimos, se propuso a ésta la idea de una reestructuracién a su
sistema de Convenios Comerciales, dado que pudo observarse una posicion
supremamente desventajosa frente a entidades de la competencia. A lo anterior se
agrego la significacion que en el campo social implica el disfrute de un servicio
adicional al ofrecido actualmente, procurando de esa manera estrechar los lazos
de solidaridad y pensamiento humanistico que promulgan la Cooperativa y sus
principios, los cuales efectivamente se pueden ver favorecidos con la reforma que
ahora se propone.

Cabe resaltar el hecho de las dificultades que se hicieron presentes en el
levantamiento de la informacion sobre la competencia, en razén de la reserva que
tradicionalmente se pone de manifiesto en cualquier tipo de actividad, cuando se
trata de averiguar sobre resultados de la misma al interior de cualquier
organizacion.

La razon de ser del presente Estudio radica en la necesidad de La Cooperativa
Unimos de lograr un efectivo mejoramiento en el portafolio de servicios a ofrecer a
sus asociados; y en los mecanismos y procedimientos a utlizar para la
presentacion de los mismos, todo en procura del bienestar de sus asociados y de
lograr un espacio y reconocimiento dentro del Sector Cooperativo y la Comunidad
en general.
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1. INFORMACION INSTITUCIONAL

UNIMOS naci6 como un proyecto de la Caja de Compensaciéon Familiar
COMPENSAR, Entidad que la cre6 atendiendo los lineamientos de la Ley 789 de
2002, la cual le permite a estas entidades establecer organismos adjuntos que
ejerzan servicios de captacion de ahorros y colocacion de créditos

Es asi como el 23 de abril de 2004, en su primera asamblea, nacié La Cooperativa
Multiactiva de Aporte y Crédito UNIMOS, con personeria juridica propia e
independiente.

Actualmente los servicios de UNIMOS cubren a personas asalariadas,
independientes, contratistas, pensionados y menores de edad en la ciudad de
Bogota, asi como de poblaciones aledafias a la capital.

La Cooperativa Multiactiva UNIMOS es una Entidad sin &nimo de lucro, prestadora
de servicios que busca generar bienestar social y econémico a sus asociados y su
grupo familiar, promulgando y defendiendo los intereses de los mismos por medio
de su asistencia y apoyo al trabajador.

Se han encontrado falencias en cuanto al tema de Convenios Comerciales,
sobre todo en la promulgacion de los servicios en medios de comunicacion, nivel
de asesoria y apoyo al nivel de vida de los afiliados.

Los Convenios Comerciales dentro de la Cooperativa estan a un nivel primario.
Esto es debido a que no se ha encontrado un mecanismo que solvente una
estructura apropiada dentro de la misma, a pesar de ser este un tema de
especial relevancia para los afiliados.

1.1 PRINCIPIOS ADMINISTRATIVO

1.1.1 Mision. UNIMOS es una organizacion sin animo de lucro, cuya finalidad es
ser generadora de bienestar social y econdmico para sus Asociados y para su
grupo familiar. Promueve la gestién eficiente de los recursos, la innovacion y
programas que beneficien a su comunidad, la relacion de alianzas con otras
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empresas y sus empleados, con el objetivo de producir y distribuir conjunta y
eficientemente bienes 0 servicios para satisfacer las necesidades de sus
asociados y contribuir al avance de la Economia solidaria, en cuanto a su
normatividad y al desarrollo integral de su entorno.

1.1.2 Visiéon. Ser la mejor Organizacion y la mejor opcidn en la solucion de las
necesidades sociales y econdémicas de los asociados y su grupo familiar.

1.1.3 Objetivo. UNIMOS tiene como objetivo principal el adelantar operaciones
de aporte y crédito para sus asociados, asi como colaborar en la solucion de las
necesidades de los mismos, para fortalecer los lazos de solidaridad y ayuda
mutua.

1.1.4 Valores Institucionales

e Autoayuda

e Democracia

e Honestidad

e Transparencia

¢ Responsabilidad

e Vocacion Social

1.2 PORTAFOLIO DE SERVICIOS QUE MANEJA LA COOPERATIVA UNIMOS

1.2.1 Aportes. Los aportes los realizan las personas vinculadas con la
Cooperativa; esta suma puede ser fija en dinero o un porcentaje de su salario. El
aporte no puede ser inferior a $26.022.00 mensuales, equivalente al 6% del
SMLYV para el 2007.

1.2.2 Creditos. Los creditos pueden ser solicitados después de hacer el primer
aporte luego que hayan transcurrido 30 dias de la fecha de asociacion. Las lineas
de crédito son:
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e Calamidad doméstica
e Educacion

e Vacaciones

e Seguros

e Suministros

e Libre inversion

e Compra de vivienda

e Reparaciones

e Fomento empresarial

1.2.3 Multiactividad. Corresponde a los convenios que tiene actualmente para
ofrecer a los cooperados, facilitando la adquisicion de:

e Electrodomésticos
e Vehiculo — (motos)

e Tecnologia (computadores, impresoras)

21



1.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE COOPERATIVA UNIMOS

Figura 1. Estructura Organizacional

Asamblea General

| Asamblea de Delegados |

| Consejo de Administracion |

Revisor Fiscal

Gerente

Subgerente

| Coordinadora Comercial |

|---Car‘tera-}----—--|- Analista deAb:onos | | Analista fe Pmd'_"CtEJ ........ | Asesor Sede | | Asesor Comercial
ortador [-ausiiar contable | [ Gigitador | [ Awdliar Administrativa |
at Genter

Relacion Directa —_—
Outsourding  ceeeee oo

Relacidn Indirecta

1.3.1 Composicién de la estructura. La Estructura de UNIMOS inicia con la
Asamblea General, la cual esta compuesta por 21 asociados elegidos por el resto
de los Cooperados; funciona en Asambleas generales en las cuales participan

todos los integrantes de la Cooperativa UNIMOS:

e La Asamblea de Delegados esta compuesta por la misma Asamblea
General, pero solo se reunen los 21 delegados para deliberar sobre el tema

propuesto para la misma.

e El Concejo de Administracion lo conforman las personas elegidas desde la
primera reunién y son los socios fundadores, entre quienes se encuentra el

Director de la Caja de Compensaciéon Compensar.
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El Revisor Fiscal es externo a La Cooperativa y es condicion el que sea
profesional en Contaduria.

El Gerente es el representante legal de UNIMOS (no hace parte de la
nomina), esta bajo figura Staff.

El Subgerente estd bajo nomina de UNIMOS y es una de las cabezas
relevantes de La Cooperativa. Tiene bajo su cargo: a la Coordinadora
Comercial, al analista de abonos y al analista de productos; a su vez un
auxiliar contable, digitador y auxiliar administrativa.

La Coordinadora Comercial es la persona encargada de la consecucion de
resultados en ingresos de empresas, atencion al cliente y mantenimiento
de la imagen de la Cooperativa. Tiene bajo su cargo tres (3) asesoras
comerciales, dos empresariales y una de planta; esta ultima persona esta
encargada del manejo del Call Center.

1.4 PROCESO DE AFILIACION

A la Cooperativa UNIMOS pueden asociarse personas naturales, menores de
edad, adultos mayores, independientes, contratistas, trabajadores y amas de casa.

Debido al respaldo que se tiene de la Caja de Compensacion Compensar, la
vinculacién de los Cooperados se hace de la siguiente manera:

Directa en las instalaciones de la Cooperativa

En las asesorias que se hacen conjuntamente con las asesoras de
Compensar en las empresas, visitando directamente aquellas con las
cuales se ha efectuado contacto telefonico, ya sea porque ellos hicieron tal
contacto o porgue el asesor, por medio de referidos, hizo la cita con la
empresa.
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1.5 CONVENIOS QUE SE ESTAN MANEJANDO ACTUALMENTE

1.5.1 Colombiana de comercio S.A. CORBETA. Con esta empresa se manejan
los convenios para adquisicion de electrodomeésticos, de marcas como: LG, Black
& Decker, Samurai. Los asociados pueden escoger segun su necesidad el
producto que necesiten o0 se acomode a su interés.

1.5.2 Alkosto - katronics. Con estas empresas se estdn manejando
descuentos comerciales para electrodomésticos y equipos especiales como
equipos de sonido, mini componentes, Home Theater para el hogar u oficina,
adicional a esto vestuario, motocicletas, agencia de viajes y mercado.

1.5.3 United motors. Esta empresa ofrece descuentos especiales por la
adquisicion de Motos en todos los cilindrajes, cuatrimotor (campo), cruisers
scooters y maneja, dentro del Convenio, precios muy especiales por temporada
(politicas internas de la empresa en fechas especificas de ellos) para los usuarios
de la Cooperativa UNIMOS.

1.5.4 Hewlett packard. Esta empresa ofrece bimensualmente paquetes de
descuento para productos como: Computadores, camaras digitales e impresoras.

Ademas, esta empresa maneja paquetes o combos especiales que le permiten a
los usuarios obtener productos principales y accesorios para los mismos, el envio
de los productos seleccionados a la direccidon escogida por usted es gratis por
parte de Hewlett Packard.

1.5.5 Arturo calle. Permite redimir bonos en montos de $100.000.00 -
$200.000.00 y $300.000.00, los bonos se entregaran como desembolso del crédito
solicitado y van a nombre del asociado.

1.6 SEGMENTACION Y TIPOLOGIA DE LOS ASOCIADOS

En la informacion suministrada por la Cooperativa encontramos los
siguientes datos relevantes, en cuanto a la condicién del total de afiliados
(4000), en lo referente a sexo, edad, estrato social y nivel educativo:
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Cuadro 1. Segmentacioén y tipologia de los asociados

SEGMENTACION Y TIPOLOGIA DE LOS ASOCIADOS

Femenino Masculino
2540 1460
Género 64% 36%
20a30 31 a40 41 a 50 51 a 60
1653 1610 665 72
Edad 41% 40% 16.36% 1.81%
1 2 3 4 5
72 960 2104 576 288
Estrato 1,8% 24% 52,6% 14,4% 7,2%
Primaria Bachillerato Técnico Profesional Especializacién
364 800 1308 1088 440
Nivel educativo 9,1% 20% 32,7% 27,2% 11%

Fuente: Cooperativa Unimos, cifras proporcionadas por la cooperativa Unimos.

25




2. INVESTIGACION DE LA COMPETENCIA

En el siguiente cuadro se encuentra el comparativo en cuanto a ndmero de
convenios que representan un nivel alto de competencia para UNIMOS como:
Coopcafam, Fec, Coomeva, Coomultrasan y Fincomercio.

2.1 NUMERO DE CONVENIOS Y PORCENTAJES DE DESCUENTO EN
BIENES Y SERVICIOS

Cuadro 2. Niomero de convenios y porcentajes de descuento — Bienes y
Servicios

NUMERO DE CONVENIOS DE UNIMOS Y LA COMPETENCIA

COOMULTRAS
SECTOR UNIMOS | COOPCAFAM | FEC | COOMEVA AN FINCOMERCIO % DE DESCUENTO
Automdviles -accesorios 0 13 1 2 0 0 DEL 5 AL 30%
Hogar — electrodomésticos 1 3 2 2 1 2 DEL 5 AL 20%
Joyeria 0 3 0 1 0 0 DEL 7 AL 15%
Juguetes 0 1 0 2 0 0 DEL 7 AL 10%
Libros, musica y videos 0 2 2 2 0 1 DEL 10 AL 20%
Publicaciones 0 1 1 0 1 DEL 10 AL 17%
Marroquineria 0 3 1 0 0 0 DEL 10 AL 15%
Miscelaneos 0 3 1 2 0 0 DEL 5 AL 20%
Postres y bebidas 0 5 1 0 0 0 DEL 5 AL 20%
Restaurantes 0 16 3 1 0 0 DEL 5 AL 20%
Supermercado 0 1 1 0 0 0 DEL 3 AL 5%
Turismo 0 2 1 41 0 1 DESDE EL 5%
Opticas 0 2 1 1 0 1 DEL 5 AL 25%
Culturales 0 7 3 18 0 0 DEL 5 AL 30%
Educativas academias —
universidades 0 38 5 146 2 0 DEL 5 AL 25%
Centro comercial 0 1 1 1 0 2 DESDE EL 5%
Ropa (hombre-mujer) 2 22 3 1 0 2 DESDE EL 5%
Zapatos 3 3 0 2 DEL el 5% al 12%
Seguros 0 0 0 2 0 0 DESDE EL 5%
Seguros funerarios 0 0 2 1 0 0 DEL 10 AL 15%
camping 0 1 1 1 0 0 DESDE EL 7%
Telecomunicaciones 0 5 2 0 0 0 DESDE EL 5%
Salud 0 3 6 22 1 2 DESDE EL 5%
INFORMATICA —sistemas 1 4 1 1 0 0 DESDE EL 7%
Floristeria 0 1 0 0 0 0 DEL7AL15%
Asesoria legal 0 1 0 0 0 0 Segun tabla de tarifas
Recreacion 0 6 3 25 0 0 Del 5 al 15%
Centro de estética y gimnasio 0 7 2 37 0 0 Del 10 al 20%
Vivienda 0 0 0 2 0 0 Par convenio
Total 4 154 47 311 4 10

Fuente: paginas Web de las diferentes entidades, Bogota 2006.

26



2.1.1 Anélisis de los convenios comerciales. Algunos aspectos vy
consideraciones significativos a resaltar son:

Unimos presenta a sus asociados 4 convenios comerciales, siendo una de
las entidades con el mas bajo indice de propuestas en el mercado.

La entidad que mayor niumero de propuestas tiene es Coomeva, siendo la
Entidad con mayor numero de opciones de convenios en el mercado
Cooperativo. En total son 311.

La entidad que sigue en numero de convenios es Cafam, ofreciendo a sus
Cooperados 154 convenios.

Aspectos como la educacion son determinantes para la economia solidaria.
Por este motivo es de vital importancia tener en cuenta este item como
relevante para la consecucién de convenios proyectados.

Otro factor determinante a tener en cuenta es la salud, la cual esta
representada en el sector tradicional (medicina general, laboratorios) y el
tipo de salud complementaria como los gimnasios e instituciones de
relajacion y cuidado personal.

Para los asociados a una Cooperativa estd tomando mayor importancia,
incluir dentro de su presupuesto mensual la recreacion y el turismo, puesto
gue invierten no solo para disfrutar a nivel personal sino familiar.

Los porcentajes que ofrecen las Cooperativas estan establecidos y
contemplados de una manera muy similar en cuanto a su cuantia; el
maximo descuento ofrecido esta dedicado al rengléon de la educacion,
seguido de la salud.

2.2 TASAS DE INTERES PARA LOS CREDITOS EN LAS ENTIDADES

El comparativo en las tasas de interés para las diferentes lineas de crédito en las
Entidades, permite llegar a la conclusion, no solo del nivel de competencia en
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cuanto a las mismas, sino la falta de implementacion en estrategias
diferenciadoras de algunas de ellas en dichas entidades.

Entre las cifras del (Anexo B Tipos y Tasas anuales de Interés, diferentes
Entidades) cabe resaltar las correspondientes a la siguiente informacion:

e En cuanto a niveles de Calamidad doméstica la tasa més alta contemplada
en el mercado es la de FEC, con un 18%, y la mas baja es la de
Coopcafam con un 6%; UNIMOS esta en el rango promedio de tasas del
mercado.

e En Educacién la tasa mas alta la tiene FEC con el 20% y la méas baja
Fincomercio con el 5%, UNIMOS esté& con el 15%, logrando estar dentro del
rango de las tasas.

e En Salud la tasa més alta es la de FEC, 18%, y le sigue la tasa ofrecida por
UNIMOS, con el 15%.

Aungue el Portafolio de la Cooperativa UNIMOS cuenta con lineas de crédito
como: Calamidad domestica, educacion, salud, vacaciones, libre inversion,
compra de vivienda, reparaciones, fomento empresarial, cuota Unica (dentro de los
mMas representativos), las tasas de colocacion de créditos se encuentran dentro del
estandar promedio ofrecido en el mercado, con tasas que van desde el 10% hasta
el 19% efectivo anual. El estudio del crédito se hace en una semana (dias habiles
5) y de ser aprobado el desembolso del mismo se hace dos dias después, es decir
gue el proceso total se demora 7 dias.

2.3 PARTICIPACION DE LAS COOPERATIVAS MULTIACTIVAS EN EL
SECTOR SOLIDARIO

Dentro de la informacion consolidada cabe destacar que la participacion de las
Cooperativas Multiactivas, dentro del total del sector solidario es de un
significativo nivel, en términos generales. (Ver Anexo C Informacion Financiera
Entidades Solidarias y Anexo D. Presencia en cifras del Cooperativismo en
Colombia).
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Cuadro 3. El sector solidario y las cooperativas multiactivas.

EL SECTOR SOLIDARIO Y LAS COOPERATIVAS MULTIACTIVAS

Total sector

Cantidad en Coop.

solidario Multiactivas Porcentaje (%)
Numero Entidades 5830 964 16,53
Activos $ 11.720.695,00 $1.958.598,11 16,71
Pasivos $ 6.775.058,06 $ 808.257,80 11,92
Patrimonio $ 4.945.636,94 $1.150.340,31 23,25
Aportes sociales $ 3.155.347,98 $ 655.551,26 20,7
Ingresos $ 10.903.572,42 $3.571.535,22 32,75
Excedentes $ 285.955,69 $ 53.708,58 18,78
Cartera $ 6.494.074,05 $676.831,35 10,42
Depésitos $2.972.071,19 $ 79,75 0,0026
Provision $ 159.789,51 $ 25.357,66 15,86
Asociados 3.526.284.00 823.758.00 23,36

Fuente: Superintendencia del sector solidario -Informe del sector cooperativo 2005

e El nimero de Cooperativas multiactivas frente al total del sector solidario
representa el 16.5%, cifra importante que aporta al mejoramiento del sector,
a nivel social, brindando oportunidades de crecimiento y desarrollo a sus
afiliados y en general al sector.

e Puede apreciarse que es de gran significacion el rubro correspondiente a
ingresos (32.75%), asi como las participaciones correspondientes al
ndmero de asociados (23.36%) y al patrimonio (23.25%).

2.4 PROCEDIMIENTO PARA UTILIZAR LOS CONVENIOS DE DESCUENTOS

2.4.1 Cooperativa Unimos. Utilizacion de los convenios

e El| asociado solicita directamente en el

cotizacion del producto que desea adquirir.

establecimiento comercial la

e Lleva la cotizacién del producto o bien que quiere adquirir a UNIMOS
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e Unimos le brinda la asesoria acerca de la linea de crédito que mas le
conviene utilizar para obtener el producto e igualmente le informa la tasa a
la que queda el crédito que puede obtener; seguidamente, si el asociado lo
desea, diligencia los documentos para realizar la solicitud del crédito y
llevar la autorizacion al sitio especifico en donde quiere adquirir el producto.

e La Cooperativa Unimos realiza el estudio y en 48 horas da respuesta al
mismo.

Medios de contacto

El asociado puede comunicarse con la Cooperativa mediante el Call Center
019003310081 o mediante el correo electrénico de la dependencia de la misma
con que requiera comunicarse.

Contactenos

Cooperativa Multiactiva de Aporte v Crédito UNIMOS
Avenida 68 Mo.494-47 55, Vivienda Compensar
Central Telefanica 01 900 331 0021

Fax 4 28 50 00 ext. 4311

Para convenios:

Claudia Merchan mM,
cmerchanm@ocompensar,.com

Servicio al cliente:

Wildy Moreno R,
WEMMOrENor@CompEensar.com

Subgerente:

German E. Espinosa
deeshinosaf@compensar.com

2.4.2 Coomultrasan. Utilizaciéon de los Convenios

Los descuentos aplican para cualquier forma de pago en el establecimiento en
gue se tenga el convenio de descuento activo y al momento de efectuar el pago el
asociado debe presentar la cédula para tener derecho al porcentaje de descuento
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Medios de contacto

¢ Manejan una opcién directo para los Cooperados, dentro de la pagina Web,
www.coomultrasan.com.co

e Tienen una linea telefénica especial con el area de Mercadeo, la cual tiene
a su cargo el servicio al cliente.

e Disponen de una linea externa para los asociados: TEL. 6434204 | Fax:
6575371

) Multiactive | i

Hogar  Materlales Crediaportes, Drogueria Sajud | Educacion

Inicio

Muestra Grganizacian

Contactenos

Hogar

Nombre (r

Mate

Educacién -
salud Ingeniero "I

Droguetia

Colombia j

Tipo de Solicitud Comentario j

Coomult

Contdctenos

Buscar Productos

Ingrese el producto
que desea buscar:
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2.4.3 COOMEVA. Uitilizacion de los convenios

Todos los Cooperados tienen la tarjeta que los identifica como asociados y pueden
acceder a los convenios de acuerdo con el segmento que necesita utilizar; es
decir, para descuentos comerciales en almacenes con solo presentar la tarjeta
pueden adquirir los productos, pero para descuentos en cursos, turismo y salud
deben acercarse a Coomeva, en donde le dan la orientacién de como utilizarlo y la
documentacion pertinente o requerida para acceder al descuento.

Medios de Contacto

e Tienen una linea de atencion al cliente; Audiocoomeva 6357087; y la linea
directa de atencion es 6513000.

e Tiene comunicacién por medio de su pagina Web, www.coomeva.com.co

(
Alent@®S: toomeva

Tipo de Documento (#) I j Niimern (3+) I Buscar |
Nombres(») | Apellido 1() |
E-Mail(») | Apellido 2() |
Empresa I d
Ciudad () I d (Lugar donde ocurre el Caso)

Descripcion (#)

Ne de Caracteres:

4000

(**) Los datos son obligatorios

Enviar Caso |

-

Datos de Consulta
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2.4.4 Coopcafam. Utilizacion de los convenios

Los asociados de Coopcafam, pueden acceder a los descuentos mediante su
tarjeta de la Caja de Compensacion, Tarjeta Integral, la cual los acredita como
asociados y pueden hacerlo en los puntos dispuestos por la Cooperativa, que
adicionalmente corresponden a la red de Cafam; el estudio del crédito se demora
8 dias, al igual que el desembolso del dinero.

Medios de contacto

e Tienen un teléfono directo para que los afiliados se comuniquen Teléfono
3239823 0 al fax 3684450.

e Dentro de la pagina web, esta el icono de contacto por mail para acudir en
caso de quejas, sugerencias e inquietudes, www.coopcafam.com.co

Servicio al Cliente
Sus peticiones, quejas, reclamos, sugerencias son importantes para nosotros.

IComuniquese con nosotrosj
servicioalcliente@coopcafam.com.co

ﬁ’e \\s EZJ’ .
& -
2

2.4.5 Fincomercio. Utilizaciéon de los Convenios

La forma de utilizar los convenios es mediante bases de datos de afiliados que
tienen con las entidades en convenio; la persona se acerca al establecimiento e
informa que requiere utilizar los convenios y mediante la informaciéon de la misma
se hace efectiva la adquisicion del producto.

Con Almacenes Exito utilizan redencion de bonos preaprobados hasta por
$1°500.000.00 y con plazo de doce meses sin codeudor, los requisitos son
fotocopia de la Cedula y dos ultimos comprobantes de pago
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Medios de contacto

e Lalinea directa es el 3811820 o 3181900

e Dentro de la pagina web esta el vinculo para comunicarse y enviar la
solicitud que se requiera, o puede acceder a la direccion:
infoweb@fincomercio.com

i

Nombres |

Apellidos |

Documento de I
identificacion

Telefono

Celular

e-mail

Empresa

|
|
|
|
Asunto | ]

Enviar |

2.4.6 Fondo Empleados de Colsubsidio — FEC. Utilizacién de los convenios

Los convenios pueden ser utilizados directamente en el FEC, ellos manejan
Electrodomésticos directamente en las instalaciones, y el transporte del mismo lo
asume el FEC. Los afiliados manejan los convenios directamente con Colsubsidio
y el tnico documento de identificacion que manejan es el mismo carné de la caja
de Compensacion Colsubsidio (tarjeta Magipuntos) y la cédula. Se manejan los
convenios directos con los mismos proveedores de la caja de compensacion. El
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estudio del crédito se demora 8 dias, segun el corte establecido por el Fondo, y el
desembolso lo hacen de inmediato a la aprobaciéon del mismo.

Medios de contacto

e Los afiliados se pueden comunicar con al entidad a través de las lineas
telefonicas del FEC: 2328455 o al fax 2450058.

e Por medio de la pagina web de la entidad: www.fec.com.co

Asunto (Descripcién o titulo de |
mensaje):
*Nombre: |
*Teléfono: |
*Cédula: |

E- mail: |

Ciudad: |

Si © No O

Labora en Colsubsidio? En que Dependencia

*Mensaje
Enviar Borrar
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3. CONSULTA SOBRE LA AMPLIACION DE LOS CONVENIOS
COMERCIALES

Dentro del plan de trabajo se realiz6 una investigacion, con usuarios que han
utilizado la linea de crédito de libre inversion, dentro de la cual se encuentran los
usuarios que han utilizado los convenios; esta informacién nos dio una pauta
importante para determinar que necesidades e inquietudes tienen los Cooperados
con referencia a los Convenios Comerciales.

3.1 INSTRUMENTO Y SUS APLICACIONES

Se adelantd una encuesta de tipo aleatorio cualitativa, cuantitativa aplicando un
instrumento que se disefio en tal forma que — por ser conciso — permite satisfacer
las necesidades de informacion requerida, como también la exigencia de brevedad
en su diligenciamiento.

El instrumento tiene en cuenta la siguiente informacion:

e La identificacién del instrumento: Nombre del instrumento, Nombre del
encuestado, Nombre de la empresa a la que pertenece, fecha, edad y nivel
educativo.

e Datos propios de la investigacion.

Dicha aplicacion se efectué en dos vias:

3.1.1 Entrevista: Se realizaron entrevistas a los funcionarios de la Cooperativa y a
la Coordinadora de los Convenios Comerciales, al igual que a todo su equipo de
trabajo.

A partir de la valiosa informacion recogida se establecieron algunas bases para
efectos de convalidar la orientacion de la Asesoria que se va a ofrecer, a traves
del proyecto correspondiente.
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3.1.2 Encuestas: Para efecto de tener informacion de primera mano acerca de la
utilizacion, preferencias, grado de satisfaccion e interés por otros Convenios, se
aplicé el instrumento, a una muestra de la poblacion seleccionada. (Ver Anexo E—
Instrumento — encuesta)

3.2 DISENO DE LA MUESTRA

La poblacién tomada para el célculo de la muestra, se precisa como una poblacion
finita que comprende mil trescientos (1300) asociados a la cooperativa Unimos.

3.3 RESULTADOS ARROJADOS EN LA APLICACION DEL INSTRUMENTO

La encuesta implicé la aplicacion del instrumento para 93 casos distintos,
correspondientes a una muestra de la poblacion de 1300 asociados que han
utilizado la linea de Crédito de libre inversion, dentro de los cuales se encuentran
los cooperados que han utilizado los Convenios Comerciales

3.3.1 Método para larecoleccion de datos

e Entrevista por teléfono. Se obtuvo la informacién a través de llamadas
telefénicas realizadas por los agentes del Call Center de La Cooperativa
UNIMOS.

e Entrevista Personal. Se acopiaron los datos a través de contactos
personales con los asociados, realizados por los asesores comerciales, de
la Cooperativa.

e Poblacion. La poblacion tomada en la encuesta se precisa como una
poblacién finita que comprende 1300 asociados a la Cooperativa Unimos.

e Muestra. La muestra representativa para la poblacion sefialada es de 93
asociados a la Cooperativa Unimos, los cuales han utilizado las lineas de
crédito de libre inversién dentro de las cuales se encuentran los asociados
que han utilizado los Convenios Comerciales.
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e Calculo de la muestra. La formula aplicada para determinar la muestra fue:
El calculo de la muestra se determino con referencia a los afiliados que han
utilizado la linea de crédito de libre inversion (1300) valor que incluye a los
afiliados que utilizaron los convenios comerciales.

o= 7 LA C\J-n
h M- 1

e = Margen de error estadistico (10%)

Z = Nivel de confianza (2)
P = Probabilidad de éxito (50)
g= Probabilidad de fracaso (50)

N = Universo o poblacién total  (1300)

n = Muestra (93)

Variables Consideradas

Se consideré para la poblacion tener en cuenta las variables:

Edad

Nombre

Empresa

Nivel Educativo de los asociados

Sexo

Las variables arriba consideradas son de caracter cuantitativo, manejando rangos
de edad y empresa; y de caracter cualitativo en cuanto a las calificaciones de nivel
educacional y sexo
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El manejo de la informacion, obtenida en forma directa y telefonicamente, a partir
de la aplicacion del Instrumento a la Muestra de asociados, permite inferir
apreciaciones a nivel de Poblacién, dentro de limites de confianza que oscilan
alrededor del 95%.

La clasificacion de datos se manejo de forma cuantitativa, es decir los valores de
los datos representan diferentes magnitudes.

Los datos primarios se concentraron mediante tabulacién en la cual se realizé el
conteo, para determinar el nUmero de veces que cada dato se repite,

e De acuerdo con las encuestas realizadas, la muestra de 93 asociados
incluye una poblacion de 50 mujeres y 43 Hombres clasificados de acuerdo
con la edad y nivel de estudio. Las variables son de tipo cualitativo y
cuantitativo, segun que los caracteres de estudio se refieran a atributos o a
variables mensurables, respectivamente.

3.3.2 Nivel educativo de asociadas ( 50 entrevistadas)

» Nivel Educativo de Asociadas — Edades entre 20 y 30 afios. El estudio sobre el
Nivel Educativo de mujeres asociadas, dentro de un total de 20 que se ubican
dentro del rango: de 20 a 30 afios, arrojo la siguiente composicion:

Cuadro 4. Nivel educativo de asociadas — Edades entre 20 y 30 afios

NIVEL EDUCATIVO DE ASOCIADAS — EDADES ENTRE 20 Y 30 ANOS

Nivel Estudios Edad Numero de Mujeres Participacion
Bachiller 20-30 Afnos 5 25,00%
Técnico 20-30 Afos 5 25,00%

Profesional 20-30 Afnos 10 50,00%
Postgrado 20-30 Afios 0 0,00%
Muestra 20 100,00%

Fuente: Encuesta de asociados de la muestra. Célculos de los Autores.
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Figura 2. Nivel educativo de asociadas — entre 20 y 30 afios

NIVEL EDUCATIVO DE ASOCIADAS - EDADES ENTRE 20 Y 30 ANOS
Postgrado;0%

achiller; 25%
Profesional,;
50%
Tecnico; 25%

O Bachiller @ Tecnico @ Profesional O Postgrado

» Nivel educativo de asociadas — edades entre 30 y 40 afios

Cuadro 5. Nivel educativo de asociadas — Edades entre 30 Y 40 Afos

NIVEL EDUCATIVO DE ASOCIADAS — EDADES ENTRE 30 Y 40 ANOS

Nivel Numero de
Estudios Edad Mujeres Participacién
Bachiller 30-40 Afios 3 17,65%
Técnico 30-40 Afios 2 11,76%
Profesional 30-40 Afios 11 64,71%
Postgrado 30-40 Afos 1 5,88%
Muestra 17 100,00%

Fuente: Encuesta de asociados de la muestra. Célculos de los Autores.

El Nivel Educativo encontrado en asociadas, con edades entre 30 y 40 afos,

dentro de un total de 17 estudiadas en la siguiente conformacion:

Figura 3. Nivel Educativo de asociadas — Edades entre 30 y 40 afios.

NIVEL EDUCATIVO DE ASOCIADAS — EDADES ENTRE 30 Y 40 ANOS

Postgrado; Bach:lgor/;
6% 0
Técnico;
12%
Profesional;
64%
O Bachiller B Técnico @ Profesional @ Postgrado |
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El nivel educativo de las asociadas con edad mayor a 40 afios, dentro de 13 en

total que se enfrentaron, presenta la siguiente posicion:

» Nivel Educativo de Asociadas — Mayores de 40 afios

Cuadro 6. . Nivel educativo de asociadas — Mayores de 40 Afios

NIVEL EDUCATIVO DE ASOCIADAS — MAYORES DE 40 ANOS

Nivel Estudios Edad Numero de Mujeres Participacién
Bachiller Mas 40 Afios 1 7,69%
Técnico Mas 40 Afios 6 46,15%

Profesional Mas 40 Afios 6 46,15%
Postgrado Mas 40 Afos 0 0,00%
Muestra 13 100,00%

Fuente: Encuesta de asociados de la muestra. Calculos de los Autores.

Figura 4. Nivel Educativo de asociadas — Mayores de 40 afios.

NIVEL EDUCATIVO DE ASOCIADAS — MAYORES DE 40 ANOS
Postgrado; Bachiller;
0% 8%
Profesional;
46%

Técnico;
46%

O Bachiller W técnico M Profesional [ Postgrado ‘

En general, el estudio del Nivel Educativo de las asociadas (50 entrevistadas)
permite hacer las siguientes consideraciones:

Es muy significativo el nivel de educacion profesional del personal femenino
asociado, especialmente en el rango de 30 a 40 afos (64.71%). Ello se
identifica con la apreciacion que cada vez es mayor el Nivel de preparacion
de la Mujer Colombiana, lo cual le ha llevado a un mejor nivel de vida, a
tener ingerencia en muchas decisiones, a desempefiarse con mayor
pertinencia y a lograr posiciones de vanguardia en diferentes actividades.
Esa mejor preparacion le esta permitiendo también — por su mejoramiento
en el nivel de ingresos — acceder a diferentes lineas de crédito.
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e En lo referente al Nivel Técnico, vale destacar su mayor presencia en el
rango de 40 y mas afios (46.15%), evidenciando también un notable nivel
de preparacion, para el ejercicio de funciones que requieren de estudios del
campo técnico.

e Al efectuar una consolidacion, de los niveles profesional y técnico se
establece que, en general, las asociadas presentan un Nivel Educativo
cercano al 80% para asociadas con edades entre 20 y 40 afios; y de un
92% para asociadas con mas de 40 afos.

3.3.3 Nivel educativo de asociados (43 entrevistados)

» Nivel educativo de asociados- edades entre 20 y 30 afios . El nivel Educativo de
hombres con edades entre 20 y 30 afios comprende la siguiente composicion
dentro del grupo de once (11) asociados de este rango de edades:

Cuadro 7. Nivel educativo de asociados — Edades entre 20y 30 afios

NIVEL EDUCATIVO DE ASOCIADOS — EDADES ENTRE 20 Y 30 ANOS |

Nivel Estudios Edad Numero de Hombres Participacion
Bachiller 20-30 ANOS 5 45,45%
Técnico 20-30 ANOS 2 18,18%

Profesional 20-30 ANOS 4 36,36%
Postgrado 20-30 ANOS 0 0,00%
Muestra 11 100,00%

Fuente: Encuesta de asociados de la muestra. Calculos de los Autores.

Figura 5. Nivel educativo de asociados — Edad entre 20 y 30 afios

Postgrado;
0%
Profesional, Bachiller;
36% Q 46%
Técnico;
18%

W Bachiller @mTécnico [jProfesional [JPostgrado
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Nivel educativo de asociados — edades entre 30 y 40 afos. En este rango de
edades, dentro de los dieciocho (18) asociados pertenecientes a el, la siguiente es

la distribucién por Nivel Educativo:

Cuadro 8. Nivel Educativo de Asociados — Edades entre 30 Y 40 Afios

NIVEL EDUCATIVO DE ASOCIADOS — EDADES ENTRE 30 Y 40 ANOS

Nivel Estudios Edad Numero de Hombres Participacién
Bachiller Mas 30-40 Afios 5 27,78%
Técnico Mas 30-40 Afios 5 27,78%

Profesional Mas 30-40 Afios 7 38,89%
Postgrado Mas 30-40 Afios 1 5,56%
Muestra 18 100,00%

Fuente: Encuesta de asociados de la muestra. Calculos de los Autores.

Figura 6. Nivel educativo de asociados — Edad entre 30 y 40 afios

POSt%LZdO’ Bachiller;
28%
Profesional; G
38%
Técnico;
28%

@ Bachiller ®m Técnico B Profesional @ Postgrado

» Nivel educativo de asociados — mayores de 40 afos. El nivel educativo de los
once (11) asociados (hombres) encontrados para este rango de edad, ofrece la
siguiente conformacion.

Cuadro 9. Nivel educativo de asociados — Mayores de 40 Afios

NIVEL EDUCATIVO DE ASOCIADOS — MAYORES DE 40 ANOS
Nivel Estudios Edad Numero de Hombres Participacion
Bachiller Mas40 Afios 4 36,36%
Técnico Mas40 Afios 1 9,09%
Profesional Mas40 Afios 5 45,45%
Postgrado Mas40 Afios 1 9,09%
Muestra 11 100,00%

Fuente: Encuesta de asociados de la muestra. Célculos de los Autores.




Figura 7. Nivel educativo de asociados — Mayores de 40 afios

Postgrado;
9% Bachiller:
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En general, el estudio del Nivel Educativo de los asociadas (43 entrevistadas)
permite hacer las siguientes consideraciones: se encuentra que los hombres
tienen un nivel educativo que incluye - preferencialmente — la formacién es
bachillerato y carreras profesionales, en alrededor en un 80% para los asociados
comprendidos en la muestra. Dicho nivel al, contrastar con la conformacion de las
asociadas, deja ver una notable diferencia, cuando se comparan los niveles de
formacion técnica y profesional: el género femenino llega hasta un 92% en tanto
gue el género masculino solo llega hasta un 54%. Tal situacion puede originarse
en el hecho que las prioridades del hombre en este momento se encuentran
avocadas a un mayor endeudamiento a nivel de familia; por consiguiente su nivel
de vida esta condicionado y busca satisfacer sus necesidad primarias con lineas
de crédito funcionales, aunque esta un tanto limitado por su nivel de ingresos.

3.3. 4 Revision a los resultados de la aplicacién del Instrumento

» Conocimiento de los Convenios. De acuerdo con la muestra investigada, las
respuestas por parte de las personas encuestadas a las diferentes preguntas
fueron: (el desarrollo sigue la nomenclatura del instrumento)

1- ¢ Qué tanto conoce los Convenios Comerciales que les ofrece UNIMOS?

Cuadro 10. Conocimiento de los convenios de los asociados

CONOCIMIENTO DE LOS CONVENIOS DE LOS ASOCIADOS

Definitivamente no (1) 24 26%
Posiblemente no (2) 14 15%
No esta seguro (3) 24 26%
Posiblemente (4) 17 18%
Definitivamente (5) 14 15%
Total 93 100%

Fuente: Encuesta de asociados de la muestra. Calculos de los Autores.
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De las cifras se concluye que un 14% de los asociados tiene un conocimiento
amplio de los convenios. Definitivamente se tienen que tomar planes de accién
que permitan, por lo menos a mediano plazo, tener una cobertura mas amplia
del nivel de conocimiento de los asociados.

Es preocupante observar que el 24% de la poblacion encuestada no conoce de
la existencia de los Convenios manejados por La Cooperativa Unimos.

Los Cooperados que conocen los Convenios en alguna medida, que son el
24%, también llevan a concluir sobre la necesidad apremiante de difundir
mucho mas acerca de estos Convenios, para que su utilizacién se dinamice y
crezca.

Al efectuar la Encuesta se obtuvo la siguiente informacion, respecto de los
diferentes items del instrumento:

2. Si ha utilizado los Convenios responda:

a- ¢ Qué tan efectivo es el tramité para utilizarlos?

Cuadro 11. Funcionalidad en el tramite.

EFECTIVIDAD EN EL TRAMITE

Definitivamente no (1) 26 28%
Posiblemente no(2) 5 5%
No esta seguro (3) 12 13%
Posiblemente (4) 16 17%
Definitivamente (5) 34 37%
Total 93 100%

Fuente: Encuesta de asociados de la muestra. Célculos de los Autores.

La variable que mejor indicador muestra es “definitivamente” grado de
funcionalidad. Sin embargo es necesario revisar los procedimientos del tramite,
dada la calificacion de un 28% para el concepto de “definitivamente no”.
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b- ¢ Ha tenido dificultades para su aplicacion?

Cuadro 12. Nivel de facilidad en la aplicacién de convenios

GRADO DE DIFICULTAD

Definitivamente no (1) 39 42%
Posiblemente no (2) 7 8%
No esta seguro (3) 10 11%
Posiblemente (4) 7 8%
Definitivamente (5) 30 31%
Total 93 100%

Fuente: Encuesta de asociados de la muestra. Célculos de los Autores.

El 42% de los encuestados manifiesta que ha tenido inconvenientes para hacer
efectivo su crédito; por esto es importante identificar y evaluar las razones por
las cuales los cooperados han tenido dificultades para hacer efectivo el crédito,
haciendo una revision de los procesos de entrega de los productos.

3. ¢, Qué otro tipo de convenio comercial cree usted conveniente y necesario que le
ofrezca UNIMOS?

Cuadro 13. Otros convenios atractivos para los asociados

OTROS CONVENIOS ATRACTIVOS PARA LOS ASOCIADOS

HOMBRES MAS 40 ANOS T ANOS T ANOS T L PONDERADO
EDUCACION SUPERIOR 6 25% 13 28% 10 29% 29 28%
RECREACION 2 8% 1 2% 2 6% 5 5%
COMPRA DE VEHICULO 3 13% 6 13% 2 6% 11 10%
SALUD ESTETICA 1 4% 2 4% 2 6% 5 5%
VESTUARIO 2 8% 8 17% 3 9% 13 12%
COMPRA UTILES 1 4% 1 2% 4 11% 6 6%
CULTURA 1 4% 2 4% 1 3% 4 4%
TURISMO 3 13% 4 9% 5 14% 12 11%
LIBROS, MUSICA 1 4% 3 7% 1 3% 5 5%
SUPERMERCADOS 1 4% 2 4% 2 6% 5 5%
SEGUROS FUNERARIOS 3 13% 2 4% 2 6% 7 %
JOYERIA 0 0% 2 4% 1 3% 3 3%
100 100 100
TOTAL 24 % 46 % 35 % 105 100%
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Cuadro 14. Otros convenios atractivos para las asociadas

OTROS CONVENIOS ATRACTIVOS PARA LAS ASOCIADAS

MUJERES MAS 40 ANOS PART | 30-40 ANOS | PART | 20-30 ANOS | PART | TOTAL PONDERADO
EDUCACION SUPERIOR 8 22% 11 22% 13 27% 32 24%
SALUD ESTETICA 2 6% 4 8% 3 6% 9 7%
COMPRA VEHICULO 5 14% 6 12% 6 12% 17 13%
TURISMO 5 14% 7 14% 8 16% 20 15%
RECREACION 1 3% 2 4% 3 6% 6 4%
VESTUARIO 0 0% 2 4% 2 4% 4 3%
CULTURA 3 8% 1 2% 1 2% 5 4%
LIBROS, MUSICA 2 6% 0 0% 0 0% 2 1%
SEGUROS FUNERARIOS 2 6% 6 12% 4 8% 12 9%
COMPRA UTILES 1 3% 4 8% 0 0% 5 4%
JOYERIA 1 3% 0 0% 0 0% 1 1%
SUPERMERCADOS 6 17% 7 14% 9 18% 22 16%
TOTAL 36 100% 50 100% 49 100% 135 100%

Fuente. Encuesta a los asociados

En el segmento de hombres se observa que definitivamente hay una tendencia
fuerte por la Educaciéon Superior con un 28%, como prioridad para los
convenios a nivel de todas las edades; y dentro de los rangos mas
significativos que le siguen estan vestuario con el 12%, Turismo con el 11% y
compra de vehiculo con 10%.

En el segmento de mujeres se observa una tendencia similar hacia los
convenios en Educacion Superior con el 24%, aunque con menor participacion
gue los hombres; y le siguen supermercados con el 16%, turismo con el 15% y
compra de vehiculo con el 13%.

> Informacion de Créditos

4. ¢Alguna vez ha adquirido algun crédito para utilizar los Convenios?

Cuadro 15. Aplicacion de créditos alos convenios — Asociados

APLICACION DE CREDITOS A LOS CONVENIOS — ASOCIADOS

HOMBRES VARIAS OCASIONALMENTE NUNCA
MAS 40 ANOS 3 0 8
30/40 ANOS 6 1 11
20/30 ANOS 3 1 10
Total 12 2 29

Fuente. Encuesta a los asociados
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Se observa que en el segmento masculino el rango en el cual se utiliza mas el
crédito es el de la edad de 30 a 40 afios

Adicional a esta informacién se pudo apreciar que los Convenios actualmente
estan subutilizados, debido a la falta de una difusién certera y directa con los
Cooperados

Cuadro 16. Aplicacion de créditos a los convenios — asociadas

APLICACION DE CREDITOS A LOS CONVENIOS — ASOCIADAS

MUJERES VARIAS OCASIONALMENTE NUNCA
MAS 40 ANOS 0 2 11
30/40 ANOS 2 3 12
20/30 ANOS 4 1 15
Total 6 6 38

Fuente. Encuesta a las asociadas.

En el segmento femenino el mayor numero de créditos se presenta en mujeres
de 20 a 30 afos, con el 66% del total.

En cuanto al comportamiento general, se detecta que este es similar al del
segmento masculino, en el cual el asociado carece de la informacion basica
sobre los Convenios Comerciales que ofrece la Cooperativa.

5. ¢La modalidad de crédito para aplicar a los convenios cubre sus expectativas?

Cuadro 17. Cobertura del crédito a las expectativas — asociados

COBERTURA DEL CREDITO A LAS EXPECTATIVAS — ASOCIADOS

HOMBRES Sl NO NO CONTESTAN
MAS 40 ANOS 7 0 5
30/40 ANOS 11 1 6
20/30 ANOS 7 3 3
Total 25 4 14

Fuente. Encuesta a los asociados

Del total de la muestra de los hombres, el 58% esta satisfecho con tal linea de
Crédito, dado que satisface sus expectativas.
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Cuadro 18. Cobertura del crédito a las expectativas — asociadas

COBERTURA DEL CREDITO A LAS EXPECTATIVAS — ASOCIADAS

MUJERES Sl NO NO CONTESTAN
MAS 40 ANOS 4 6 4
30/40 ANOS 6 2 10
20/30 ANOS 7 2 9
Total 17 10 23

Fuente. Encuestas a las asociadas

Del total de la muestra de mujeres (50) el 34% de esta modalidad de crédito si
responde al cubrimiento de sus expectativas, en tanto que el 20% se declara
insatisfecha con ella.

La tendencia muestra que para el segmento hombres el mayor grado de
satisfaccion se observa arriba de los 30 afios y en mujeres esta por debajo de
los 30.

6. ¢ Le gustaria acceder directamente a los Convenios por medio de una tarjeta
gue lo acreditara como asociado de UNIMOS?

Cuadro 19. Aceptacion de tarjeta para uso de convenios — Asociados

ACEPTACION DE TARJETA PARA USO DE CONVENIOS — ASOCIADOS

HOMBRES Sl NO NO CONTESTAN
MAS 40 ANOS 10 0 2
30/40 ANOS 13 1 5
20/30 ANOS 12 0 0
Total 35 1 7

Fuente. Encuesta a los asociados

Cuadro 20. Aceptacion de tarjeta para uso de Convenios — asociadas

ACEPTACION DE TARJETA PARA USO DE CONVENIOS — ASOCIADAS

HOMBRES S| NO NO CONTESTAN
MAS 40 ANOS 9 2 3
30/40 ANOS 14 0 3
20/30 ANOS 16 1 3
Total 39 3 3

Fuente. Encuesta a las asociadas
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Tanto en hombres como en mujeres se muestra una clara preferencia por tener
una tarjeta que lo acredite como asociado de UNIMOS.

Nota. La anterior numeracion del 1 al 6 corresponde fielmente al instrumento
aplicado para la encuesta de los afiliados de la Cooperativa Unimos.
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4. ANALISIS DOFA

Con referencia al andlisis de la informacion que se ha obtenido, tanto de UNIMOS
como de las empresas representativas de la competencia, queremos resaltar
aspectos muy importantes a tener en cuanta con el objetivo de que la Cooperativa
sea mas competitiva y permita a sus afiliados tener una mayor opcién, no solo en
la utilizacion de los convenios sino en las modalidades de lineas por sector
economico ofrecidas actualmente.

4.1 ANALISIS DOFA INTERNO Y EXTERNO

Teniendo en cuenta la informacion encontrada mediante la investigacion en las
entrevistas con el personal de la Cooperativa y la lograda con ayuda del
instrumento (encuesta), se desarrolla el presente estudio de debilidades,
oportunidades, fortalezas y amenazas (DOFA) para la Cooperativa Unimos, en
cuanto a los factores mas importantes a resaltar dentro del mismo.

4.1.1 Factores internos

> Debilidades

Insuficiente personal comercial para atencién de usuarios y convenios
comerciales.

e Tasas de Crédito promedio en algunas lineas, similares a las del mercado.

e La Cooperativa no es de facil Ubicacion dentro de las instalaciones de
Compensar.

e Proceso de utilizacion dispendioso de los convenios.

¢ Insuficientes Convenios Comerciales en comparacion con la competencia
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Inexistencia de Convenios en aspectos relevantes para los asociados como
Educacién, Compra de Vehiculo, Supermercados, Turismo o Cultura.

Corta trayectoria en el mercado de las Cooperativas Multiactivas de Aporte
y Crédito

No hay existencia de un documento que acredite al afiliado como asociado
a la Cooperativa.

Conocimiento insuficiente sobre los Convenios Comerciales por parte de
algunos funcionarios de la Cooperativa.

Falta de Promocion y divulgacidon de los Convenios por parte de la
Cooperativa a sus asociados.

Fortalezas

Cuenta con recursos de Uultima generacion tecnologica que apoyan la
comunicacién con los Cooperados.

Cuenta con el respaldo de la Caja de Compensacion Compensar.

Portafolio competitivo en algunas lineas de Crédito para ofrecer a los
Usuarios.

Capacitacion y conocimiento de los directivos en la rama del
Cooperativismo.

Actitud dinamica en los procesos de aprobacion del crédito para el
Convenio y tiempos que aventajan sobre la competencia.

Alta disposicion de atencion, del total de los integrantes de la Cooperativa,
hacia los usuarios.
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Flexibilidad en el portafolio existente de acuerdo con las necesidades de los
usuarios - (aporte o Crédito)

Posibilidad de obtener el extracto del estado de cuenta de la Cooperativa
por medio de la pagina web de la Cooperativa

4.1.2 Factores externos

> Amenazas

Amplia Trayectoria de la competencia en el mercado.

Cantidad de personal comercial de la competencia suficiente para la
atencién de los usuarios y sus necesidades.

Amplia cantidad de Convenios Comerciales de la competencia en varios
sectores econdémicos.

Alta inversién en comunicacion y publicidad dentro de esas entidades.

Reconocimiento de la competencia en el mercado.

Los Asociados de la competencia tienen un documento que los identifica
como afiliados a la entidad lo cual les permite acceder facilmente a los
convenios.

» Oportunidades

Existen Convenios Comerciales pendientes de aprobacion, en las lineas
solicitadas y propuestas por los afiliados

53



e Se pueden desarrollar nuevos esquemas de atencion, personalizada y por
Call Center. (mensajes pregrabados y campafias de divulgacion de los
Convenios).

e Los afiliados responden muy positivamente ante nuevas propuestas e
ideas que se quieran implementar por parte de UNIMOS. tanto en servicios
de lineas de crédito como en los Convenios Comerciales (Comunicacion
mas directa y personalizada con ellos por Call Center o correo electronico)

e Estd en la posibilidad de sorprender a la competencia con estrategias
novedosas. (campafias por temporada en alguna de las lineas de crédito de
mayor interés y campafias especiales en ferias empresariales).

e Se pueden lograr mejores condiciones en los Convenios Comerciales con
los proveedores actuales y con los nuevos que se habiliten lograr un mejor
nivel de negociacion que la competencia.

e Posibilidad y viabilidad de proyeccién amplia en el mercado. (ampliacion en
el numero de afiliados que utilizan los convenios comerciales, mediante
campafas especificas y enfocadas en los tipos de Convenios que mayor
importancia tienen para los usuarios de la Cooperativa) con el apoyo y
alianza de Compensar.

4.2 MATRIZ DE ANALISIS DOFA (ver Anexo F completo — Unimos Matriz Dofa).

El siguiente cuadro es la matriz DOFA, resultado del andlisis de las fortalezas,
debilidades, amenazas y oportunidades halladas dentro de la Cooperativa
UNIMOS frente a su competencia
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Cuadro 21. Analisis DOFA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Recursos tecnoldgicos de Gltima generacion

1. Insuficiente personal comercial para atencion.

2. Respaldo de la Caja de Compensacién

2, Tasas de crédito promedio del mercado.

3, Portafolio competitivo en Lineas de créditos

3. Ubicacion inapropiada

4, Compromiso del factor humano de la Cooperativa

4. Proceso de utilizacion del convenio es dispendioso

5, Capacitacion y conocimiento de directivos y Cooperados

5. Insuficientes convenios comerciales vs competencia, actualmente no hay
convenios en lineas de, Educacién superior, compra de vehiculo, turismo,
supermercados o cultura

6, Actitud dindmica en los procesos de aprobacion del crédito para
el Convenio

6, Corta trayectoria en el mercado y no hay sificiente promocion y divulgacion|
a los afiliados

7. Posibilidad de adecuar el Portafolio de la Cooperativa a las
necesidades de los usuarios - posibilidad de realizar Mineria de datos|

7 No hay documento que acredite al afiliado

8. Obtencion del extracto del estado de cuenta del Cooperado a
traves de la pagina web de la cooperativa

8. Conocimiento parcial por algunos integrantes de la Cooperativa en
Convenios

AMENAZAS

ESTRATEGIAS F-A

ESTRATEGIOS D-A

1. Amplia trayectoria de la competencia en el
mercado

La trayectoria de Compensar, es el respaldo de UNIMOS y es quien esta
avalando su proyeccon en el mercado. (F2 - A1)

La promocién y divulgacion de los Convenios Comerciales le permitiran a la
Cooperativa lograr un mayor conocimiento de los Convenios y servicios para los
usuarios , al igual que estar en un mayor contacto con los afiliados. (D6-A1)

2. Cantidad de personal comercial suficiente para
atencion de afiliados

La reorganizacion de funciones en UNIMOS y la consecucion de personal
necesario para ampliar el area comercial es indispensable para su
crecimiento (F4-A2)

Es necesario ampliar el nimero de asesores que apoyen la gestion de la
Coordinacion de los Convenios y por ende la gestion comercial dinamizando de esta
forma el funcinamiento del area (D1-A2)

3, Cantidad amplia de convenios

[Ampliar el portafolio de Convenios Comerciales en lineas como Educacion
superior, compra de vehiculo, supermiercados cultura y turismo, de manera
que puedan resaltar sus lineas de crédito de libre inversion con tasas
diferenciales y acordes a als necesidades de los asociados (F3 - A3)

UNIMOS debe realizar nuevos Convenios Comerciales deacuerdo con el resultado
del analisis hecho en la encuesta, en sectores como (educacion, Compra de
vehiculo, supermercados y turismo, llegando a las necesidades primordiales

manifestadas por los usuarios (D5-A3)

4. Alta inversién en comunicacion y publicidad

Realizar Convenios de pauta publicitaria con Compensar para que dentro
de sus medios de comunicacion (revistas, volantes, paquetes informativos,
esté la informacion puntual y necesaria segun lo planeado por UNIMOS (F2
A4)

Unimos debe realizar alianzas estrategicas, iniciando con Compensar dando a
conocer sus Convenios Comerciales y Lineas de crédito con el personal de gestion
de la Caja como medio de publicidad directa, adicional a esto, invirtiendo en el Plan|
de Comunicacion (revista, notas Compensar, Insertos, paquete informativo, pagina
web, ferias) mecanismos que le permitiran llegar a todos los usuarios de manera
masiva (D1/ D6 - A4)

5, La Competencia tiene identifiacién para sus
Cooperados

Se debe ampliar el manejo de los Convenios con los Proveedores dando
una opcion adicional a la presentacion de la tarjeta (manejo de bases de

Dentro de los proyectos de UNIMOS se debe contemplar la implementacién de la

datos o com. directa con el Call Center por la entidad que otorga el
descuento comercial utilizando en mayor dimension los medios
tecnologicos que tiene la Coopeativa(F1-A5)

ion para sus asociado: j DY C ) la utilizacion de los
Convenios, logrando asi: fidelizacion y cc de los mismosD7-|
A6-AT)

6, Competencia conocida en el mercado y con medios|
de comunicacién como pagina web

Unimos debe tener per en fur 1to y operacion su
pagina web, porque es uno de los medios de comunicacion, acercamiento
y promocion con sus usuarios, ademas debe realizar e-mailing deacuerdo

con la temporada correspondiente de créditos (F1-A6)

Mediante la inversion en el Plan de Comunicacién lograr una mejor divulgacion y
reconocimiento de la Coperativa, adicional a esto se debe realizar un plan de
sefializacion que le permita a los usuarios lograr con mayor facilidad la ubicacion de
la sede de la Cooperativa (D3 - AB)

7, Asociados acceden a los convenios con su carnet

Un factor muy importante a tener en cuenta es acreditar a los ususarios con
un documento que los identifique como Cooperados, los

Despues de haber implementado los nuevos Convenios Comerciales, se deben

esfuerzos y gran compromiso de los funcionarios de la Cooperativa frente al
tema adecuando se de esta forma a las necesidades y expectativas de los
usuarios F4-A7)

jornadas de para todos los integrantes de la Cooperativa
de manera que estén en la capacidad de brindar la informacién de los mismos a los
usuarios y que la poca trayectoria en el mercado se solvente con una exelente
divulgacion de los Convenios(D 7-Al)

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS F-O

ESTRATEGIAS D-O

1. Existen Convenios Comerciales propuestos
pendientes por aprobacion

Retomar los Convenios aplazados para su estudio y aprobacién de manera
que continue en la de alasr dela
empresa (F7-O1)

Realizar te un estudio de de los usuarios (encuesta de
satisfaccion) por parte de los fur de la Cooy
estableciendo las varicaciones en los tipos de Convenio mas (tiles segin las

resultados de esta aplicacion (D1-01)

2, Se pueden desarrollar nuevos esquemas de
atencion ( campatias de divulgacion de los Convenios
Cciales)

Implementar estrategias de divulgacion y mercadeo conjuntas con
Compensar para utilizar en el 100% los factores esenciales como el
humano, tecnologico y de alianza para el desarrollo y proyeccion de la
Cooperativa (F4-02)

Unimos debe brindar a sus usuarios, esquemas de atencién nuevos utiliando
herramientas como el C. Center y la habilitacion de un correo de atencién
permanente (e-mailing) para esto puede apoyarse en el call Center y en una
funcionaria delegada para esta funcion. (D1-03-4)

3, Los afiliados responden ante nuevas ideas (en
lineas de crédito, obtencion de informaciény en
nuevas lineas de Convenios Comerciales)

Incrementar el contacto directo con los afiliados no solo para mantenerlos
actualizados y que puedan obtener su extracto mensual de la pagina web
de UNIMOS sino haciendolos parte del proceso con capacitaciones acerca
del Cooperativismo y seminarios o charlas del ahorro y su utilidad adicional
a esto se puede aplicar la mineria de datos apra ser mas acertivos en el
cubrimiento de las necesidades de los usuarios(F5 / F7-03)

En Ferias utilizar Porcentajes de descuento altos y tasas de crédito especiales por
evento, utilizar incentivos a los afiliados por utilizacién de lineas de crédito con Bonos|
de Compensar para pasadias en los Centros vacacionales de Compensar. (D2 -
02,03,04)

4, Puede sorprender a la competencia (campafias por
y en Ferias emp

Realizar Focus Group con los Proveedores actuales de Convenios para
mejoramiento de los mismos y proponer abolir procesos innecesarios como
el envio de autorizacion del crédito con el afilado, haciendolo ahora via
correo electronico (F6-05)

Se debe hacer capacitacion continua a los colaboradores de UNIMOS (antiguos y
nuevos) para la actualizacion de los procesos en los Convenios y los créditos a
otorgar; adicional a lo establecido en la alianza de divulgacién y promocién con

Compensar. (D1,D8- 01,06)

5, Se pueden lograr mejores porcentajes de descuento
con los proveedores de Convenios actuales y con los
nuevos Convenios segun lo solicitado por los Afiliados

La Caja de Compensacion puede facilitar el proceso dando la informacion
requerida a UNIMOS acerca de los prc que otorguen
iales altos segun las manifiestas por los Cooperados

Los Convenios que se implementen , en lineas como educacion, compra de vehiculo,
turismo, supermercados y cultura deben estar acordes a las necesiades
manifestadas por los usuarios de UNIMOS (D5-05)

(F2-05)
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4.3 CONCLUSIONES DEL ANALISIS DOFA

Teniendo en cuenta la informacion recavada después de la investigacion y los
elementos mas importantes del DOFA, es claro que Unimos debe mejorar
aspectos como:

e Disponer de un presupuesto para atender los compromisos de un Plan de
Medios, no solo para la parte comercial sino para el desarrollo de proyectos
y crecimiento propios del portafolio de Convenios.

e Contemplar una mejor ubicacion para las oficinas de UNIMOS, o
implementar la sefializacion dentro de las instalaciones en la Caja de
Compensacion (sitio en donde esta ubicada actualmente la Cooperativa),
con el objeto de que los asociados puedan acceder a ella de manera mas
rapida y facil.

e Otorgar a los Cooperados una identificacion o tarjeta de afiliacion que les
de la opcion de acceder de manera directa a los Convenios Comerciales
con las empresas en Convenio. (ver Anexo 7 -cotizaciones de tarjeta
Unimos)

e Todos los integrantes de la Cooperativa deben ser modelo de integralidad
de la informacion, es decir que deben manejar la informacion total de los
Convenios Comerciales, sin importar el cargo en el cual estén actualmente

e Dar a conocer, especificamente, los Convenios Comerciales a través de
una campafia de comunicacion, la cual debe ser y monitoreada en sus
logros, cumplimiento de objetivos y ajustada periddicamente segun las
conclusiones de tal monitoreo.

e Realizar monitoreo periodico de los convenios. Mediante la proyeccion y
aplicacién del estudio realizado para la ampliacion de los Convenios
Comerciales a otorgar a los asociados, se lograra el crecimiento esperado
por la Cooperativa.
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e Lograr el crecimiento esperado por la Cooperativa. Mediante la proyeccién
y aplicacion del estudio realizado para la ampliaciéon de los Convenios
Comerciales a otorgar a los asociados.

Esta claro que la Cooperativa Unimos, tiene que beneficiarse de la infraestructura
y el posicionamiento de su gestora, Compensar, para consolidarse con sus
afiliados y tener un mejor y mas cercano contacto con ellos, a través del desarrollo
de la politica de convenios comerciales y de una propuesta ambiciosa a nivel de
difusion de la informacién, para mantener siempre el contacto con ellos.

La Cooperativa Unimos ofrece la ventaja de ser de libre acceso para todas las
personas naturales y por la cantidad actual de afiliados tiene un gran potencial
para negociar provechosos Convenios Comerciales con empresas reconocidas,
siempre y cuando éstas sean relevantes para sus afiliados. Por consiguiente
también es importante que la Cooperativa sepa, bajo un esquema de recoleccion
de informacion, quiénes son sus afiliados y cuales son las opiniones que ellos,
tienen sobre el crecimiento de su portafolio de Convenios actuales, a fin de tener
actualizada la informacion necesaria a la toma de decisiones sobre cambios y
necesidades de los usuarios, de manera periédica.

4.4 ESTRATEGIAS A IMPLEMENTAR

Teniendo en cuenta la investigacion realizada para la Cooperativa y con las
empresas de la competencia mas cercanas a ella, se sugiere poner en marcha:

4.4.1 Mecanismo para sostener los convenios actuales:

e Ampliar los porcentajes de descuento para los diferentes Convenios
Comerciales en un rango del 2 al 5%, previo acuerdo con las
entidades en convenio.

e Revisar las politicas del funcionamiento del convenio firmado entre la
Cooperativa Unimos y el Proveedor del Convenio para poder
modificar o redisefiar elementos de mejora dentro del mismo.

57



4.4.2

Facilitar a la Cooperativa por parte de las entidades en convenio los
medios de comunicacion como correo electronico, lineas telefénicas
(teléfono y fax), suficientes y necesarios para que los Convenios
Comerciales puedan aplicarse y utilizarse de manera agil y eficaz.

Proporcionar actualizacion permanente a La Cooperativa acerca de
los productos que ofrecen dentro del Convenio, de manera que se
este en la capacidad de orientar al afiliado en caso de ser solicitada
esta informacion por él.

Suministrar a la Cooperativa equipos, electrodomésticos, bonos y
motos para llevar a las Ferias Empresariales que se van a organizar
en las empresas en las temporadas establecidas a lo largo del afo;
estos equipos deben estar bajo el cargo y responsabilidad de la
empresa, adicionalmente deben ser transportados y asegurados por
las entidades en Convenio; en caso de sufrir algun dafio el equipo,
electrodoméstico o motocicleta, este debe ser asumido por la entidad
en convenio.

Realizar una reunion periodica con los Proveedores de los Convenios,
para medir el grado de utilizacién y la capacidad de atencién de los
mismos por parte de la entidad proveedora, esto permitird evaluar el
nivel de beneficio y eficacia para los Cooperados.

Plan de trabajo para realizar nuevos convenios

Buscar convenios comerciales segun las lineas de crédito mas solicitadas
por los afiliados.

— Para educacion, se deben realizar convenios con colegios para financiar
los bonos o la matricula de acuerdo a su valor. También pueden existir
convenios con institutos de aprendizaje de idiomas extranjeros o de
capacitaciébn continua e intermedia, superior o de especializacién
(Instituciones de educacion superior, Escuelas de capacitacion y
Universidades, avaladas por el Icfes y entidades gubernamentales
correspondientes).
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Para Turismo, Unimos debe constituir un portafolio de servicios que
incluya, convenio con hoteles y agencias de viajes para conformar
paquetes turisticos econémicos en temporadas baja, media y alta, de
acuerdo con lo solicitado por los usuarios.

Con referencia a los vehiculos, la cooperativa debe tener un Convenio
con concesionarios multimarca, manejando descuentos para la compra
de carro nuevo o usado y segun esto aplicar la tasa de interés mas
conveniente y diferencial, dentro del crédito solicitado por el afiliado.

En cuanto a alimentos — supermercados, Unimos tiene la opcién de
hacer convenio con empresas como, Carrefour, Exito, Pomona y
Surtimax, entidades con las cuales Compensar tiene convenio para su
programa de aporte financiero educativo, o puede hacerlo directamente
con entidades diferentes que le ofrezcan garantias en el funcionamiento
de los Convenios Comerciales como Olimpica, Cooratiendas.

En cuanto a los suministros, (Utiles escolares, colchones,) tomar en
cuenta la estacionalidad de la oferta y demanda de los diferentes
productos durante épocas como por ejemplo, el dia de la madre, del
padre, navidad y otras fechas especiales, creando convenios temporales
con las entidades del caso donde se detecta una gran afluencia de
utilizacién y compra de los bienes o servicios.

Con referencia a cultura (libros, Suscripciones a Revistas- periédicos y
entradas a eventos culturales) lograr la consecucién de un Convenio
que permita a los Cooperados conseguir articulos y obras que
satisfagan sus requerimientos.

Respecto del renglén salud, Unimos debe realizar convenio con las
entidades adscritas a Compensar quienes dentro de sus tarifas aplican
grandes descuentos para los afiliados y también con entidades como:
laboratorios, Opticas, centros de estética, gimnasios, droguerias y
centros odontologicos, entidades que beneficiarian a los Cooperados
con los descuentos y facil consecucion de los servicios.
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— Para el fomento empresarial, Unimos tiene la opcion de hacer un
convenio con la Cadmara de Comercio de Bogot4 o con un instituciones
de capacitacion continua, para prestar asesorias a la creacion,
sostenimiento y proyeccion de empresas.

Tomar en cuenta las cotizaciones de las empresas que ya han sido
recibidas con antelacién y que por politica de la Cooperativa no
habian sido tomadas en cuenta, haciéndoles seguimiento retomando
los términos de la negociacion, segun lo exigido por la Cooperativa y
las necesidades de los usuarios.

Conformar una base de datos de empresas de interés para la
Cooperativa, por sector econémico, que presenten una opcion y
alternativa diferenciadora para los cooperados de UNIMOS; a partir
de las bases de datos de la Camara de Comercio de Bogota, la Caja
de Compensacion o la informacion obtenida a través del analisis de la
competencia

Procedimiento para realizar nuevos Convenios (Ver Anexo H
Flujograma Convenios nuevos Cooperativa Unimos):

— Depuracién de la base de datos, obtenida con las entidades antes
mencionadas y escoger las empresas con las cuales se quiere
hacer el convenio.

— Solicitar el portafolio de servicios o productos, incluyendo
informacién basica como horarios de atencion, garantias, formas
de pago, canales de distribucion, listas de precios y logistica en
ferias.

— Verificar de la informacién suministrada por la empresa por parte
del departamento comercial en cuanto al Portafolio de servicios y
productos, horario de atencién, funcionamiento de las garantias,
canales de distribucion y entrega del producto, lista de precios y
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4.4.3

forma del funcionamiento en las Ferias programadas con las
empresas.

Si al hacer el andlisis de la informacion suministrada por la
empresa, se encontrar alguna inconsistencia dentro de la misma,
se procede a negar la aprobacién de la firma del Convenio con la
entidad proveedora de los productos o servicios.

Si toda la informacién se encuentra de forma correcta se procede
a dar aprobacion al convenio.

Aprobado el convenio se procede a solicitar a la empresa
proveedora, informacion de seguridad como: Camara de
Comercio, RUT, certificaciones de calidad y referencias
comerciales, esto con el objeto de ofrecer una garantia a la
Cooperativa y a sus asociados.

Se formaliza y legaliza el convenio por medio de la firma del
Gerente de la Cooperativa y el Gerente Comercial de la empresa
proveedora del Convenio.

Teniendo toda la informacién de soporte de la empresa en
convenio, se procede a colocarla en la base de datos de los
convenios generales de la Cooperativa.

Archivar toda la informacién suministrada por la empresa
Proveedora del Convenio

Mecanismo para el control o monitoreo a los convenios

Realizar el monitoreo correspondiente a los Convenios que se estan
manejando actualmente y con los que se van a implementar, a fin de
establecer si se estan llevando a cabo como se planteo desde el inicio.
Adicionalmente, verificar aspectos importantes como, sectores mas
utilizados, Porcentaje de utilizacion, Frecuencia de utilizacion, y Productos
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mas comprados o solicitados, de manera que se logren determinar las
necesidades actualizadas de los usuarios y de la Cooperativa, para
implementar las acciones necesarias, y poder conformar una oferta de
bienes y servicios acorde con la demanda de los asociados ofreciendo un
mejor servicio. (ver Anexo |. Formato de seguimiento y control a los
Convenios Comerciales)

4.5 PLAN DE COMUNICACIONES

4.5.1 Vision general. Actualmente el plan de Comunicaciones de la Cooperativa
no esta estructurado, por ello los usuarios no tienen un medio de comunicacion
directo que les permita estar enterados de todos los servicios a los cuales tienen
derecho, y les informe todas las novedades que la Cooperativa les ofrece; por este
motivo es preciso estructurar mecanismos de acercamiento con los usuarios que
informen, motiven e incentiven el uso de los Convenios Empresariales.

4.5.2 Objetivo. La Cooperativa debe establecer mecanismos de comunicacion
efectivos con sus usuarios, de manera que se logren nexos certeros en términos
de comunicacion e informacion integral, sobre la oferta de UNIMOS, sus
beneficios y la forma de acceder a ellos.

45.3 Mensaje. La Cooperativa en razon del objetivo planteado arriba debe
propender por facilitar al usuario una informacion acerca de los servicios ofrecidos
por Ella en cuanto a los Convenios Comerciales, que ademas de procurar
oportunidad debe estar actualizada y completa, e incluso debe sefalar la(s)
forma(s) de opinar y contribuir al mejoramiento de los mismos servicios.

Esta concepcion de las comunicaciones jugard un papel preponderante en el
desarrollo y conocimiento de los Convenios para los asociados.

4.5.4 Destinatarios de la Informacion. Incluye a todos los usuarios afiliados a
la Cooperativa que estan activos y utilizando los servicios en general:

e Personas naturales.
e Contratistas.

e Personas juridicas
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¢ Independientes

e Pensionados

4.5.5 Consideraciones Estratégicas

e La informacion suministrada por los afiliados con referencia a la utilizacion
de los convenios.

e Los gustos y necesidades manifestados por los usuarios.

e Latendencia y necesidad del afiliado por temporada.

e La normatividad establecida por la Supersolidaria.

e Cambios y reestructuracion dentro de la Cooperativa.

e Mecanismos de comunicacion utilizados por la Competencia.

e Pautas diferenciadoras del servicio dentro del mercado de las Cooperativas.

4.5.6 Enfoque Estratégico. El enfoque que va a tener la Cooperativa va a ser
de acercamiento continuo, progresivo y adecuado con sus afiliados, atender sus
requerimientos y llegar a ser el apoyo en los puntos algidos que mas necesidad
suscita a los usuarios de la Cooperativa.

e Es preciso realizar ajustes y revisiones continuas a los medios de
comunicacién presentados a los usuarios, de acuerdo con los avances
obtenidos por la utilizacion de los convenios.

e Es importante tener en cuenta por parte de los medios utilizados para el
manejo del Plan de comunicacion, la asesoria directa y personalizada con
referencia a la informacion suministrada por la Cooperativa.
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e Tener mecanismos de seguimiento que midan el nivel de satisfaccion de los
usuarios en cuanto a la comunicacioén que le proporciona la Cooperativa, a
nivel de conocimiento o utilizacién de los Convenios Comerciales, para esto
se debe utilizar el mecanismo del Call Center para hacer sondeos con los
usuarios que se comuniquen.

e Realizar conjuntamente con entidades de apoyo, como la Caja de
Compensacion, jornadas de asesoria y visita a las empresas activas y
afiliadas a la Caja con el fin de tener un acercamiento y una ampliacion de
la cantidad de Cooperados que se afilien con la Cooperativa y de esta
manera puedan acceder a los servicios al igual que los convenios
comerciales.

4 5.7 Actividades a Desarrollar

e Adelantar una Campafa Institucional, dirigida a mejorar el conocimiento de
la Cooperativa por parte de sus afiliados y estimular la demanda de
segmentos de mercados y programas especificos; Campafias y Programas
de Convenios con entidades, destinos y socios comerciales, segun las
necesidades establecidas por los usuarios dentro de los mecanismos
establecidos por la Cooperativa, como sondeos y encuestas.

e Realizar grupos primarios, cuya funcion sea enriquecer y fortalecer las
estrategias y propuestas ante los convenios antiguos cuya funcionalidad
debe tenerse en cuenta para los que estan programados por crear.

e Posicionar y lograr reconocimiento en el mercado de la marca UNIMOS
promulgando que los servicios de Convenios sean de aceptacién y de
acuerdo con las necesidad de los usuarios en temas tan variados como:
Educacién, cultura, Turismo, Vehiculos, crecimiento empresarial, Salud,
Vivienda, Supermercados, etc....

e Proponer la utilizacién de medios efectivos que combinen y apliguen mejor
el empleo racional de los recursos econdémicos disponibles de mayor
impacto, alcance y penetracion. (comunicaciones Internas de la Caja de
Compensacion ( paquete informativo, notas compensar, revista e insertos)
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4.5.8

Desarrollar el Plan de Medios con base a grupos y segmentos de mercado
objetivos, de tal forma que se permita valorar y cuantificar la penetracion, el
impacto y el alcance de las campafas, mediante los informes que realiza la
Caja de Compensacion mediante encuestas aplicadas a los funcionarios de
las empresas.

Programar Convenios: con base en las Estrategias y el Programa de
publicidad, logrando la participacién de Empresas afiliadas a la Cajay a la
Cooperativa, Sector Privado y Socios Comerciales de promocion, publicidad
y personas naturales de interés y beneficios comunes, segun lo
contemplado en las politicas y estatutos de la Cooperativa.

Lograr la participacion efectiva en los medios de comunicacion que la
Cooperativa va a utilizar de Socios Comerciales, con intereses afines a las
campafnas de UNIMOS, para proyectos de Consecucién de Vehiculos, del
Sector Educativo, del Sector Turistico, de Empresas de Salud y de
Alimentos (supermercados)

Elaborar un Portafolio documentado con la informacién requerida sobre los
Convenios Comerciales, incluyendo nombre de la empresa, porcentajes de
descuento, direccion o ubicacion, teléfono, e-mail y procedimiento para
acceder a ellos, para la utilizacién de los asociados.

Realizar una verificacién perioddica de los resultados de los Convenios, con
los informes de las entidades con las cuales se establecieron los mismos y
con el area de crédito que realiza el estudio y aprobacion de los mismos;
con los usuarios de los Convenios via telefénica (por medio del Call
Center), verificando el proceso completo desde el inicio de la utilizaciéon del
mismo, hasta la utilizacion y entrega del producto.

Plan de Comunicacion en medios.

Revista Compensar, la cual cuenta con un rodaje de 50000 ejemplares por
afo.

Insertos dentro de la revista, rodaje de 6000 ejemplares
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e Paquete informativo, que cuenta con un tiraje de 6500 ejemplares

e Notas Compensar, que cuenta con un tiraje de 8000 ejemplares.

e Campafas de publicidad por medio del Call Center acerca de nuevos
Convenios, nuevas lineas de crédito para acceder a los convenios,
concursos por utilizar los convenios.

e Ferias de servicios en las instalaciones de la Caja o en las instalaciones de
las empresas afiliadas a la Cooperativa.

4.5.9 Evaluacion y feedback de la informacién. Los mecanismos para evaluar
la recepcion y aceptacion de la informacion por parte de los usuarios van a ser
aplicados mediante campafas por medio del Call Center y por medio de los
Asesores que evaluaran, mediante sondeos y encuestas, a los usuarios de la
Cooperativa de manera aleatoria.

4.5.10 Actualizacion de las estrategias de comunicacién. ElI Plan de
Comunicaciones general debe ser revisado con una periodicidad de tres meses, lo
cual le permitira a establecer mecanismos de apoyo y modificacion a sus
estrategias primarias planteadas desde el inicio, teniendo en cuenta que estas
revisiones son necesarias de acuerdo con las expectativas planteadas para
entonces, no solo por la misma sino por sus usuarios.

La actualizacion de estrategias es una tarea basica para que los esfuerzos
realizados, en cuanto a comunicacién y acercamiento con los usuarios, redunden
en el mejoramiento continuo de las relaciones con ellos, en la mejor utilizacion de
los Convenios Comerciales y, en general, la utilizacion de los servicios ofrecidos
por la Cooperativa.

4.6 PRESUPUESTO PREVISTO A TENER EN CUENTA PARA LA
PROYECCION Y CRECIMIENTO DE LOS CONVENIOS:

4.6.1 Plan de comunicacién en medios. Dentro del presupuesto del plan de
comunicacion de medios previsto a tener en cuenta para la debida promulgacion y
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divulgacion de los convenios comerciales contamos con medios de comunicacion
como:

e Paquete informativo, es un formato en donde esta la informacion principal
de los servicios de La Caja de Compensacion familiar correspondiente al
mes de emision, llega a todas las empresas afiliadas a Compensar. (ver
Anexo J - Presupuesto del plan de comunicacion en medios).

e La pagina web de La Cooperativa es el mecanismo donde se informa sobre
los Convenios existentes, condiciones de consecucion y la forma de
contactarse o comunicarse con los asesores respectivos dentro de La
Cooperativa Unimos.

¢ Inserto en la revista Compensar, contiene la informacion basica que quiere
suministrar La Cooperativa con referencia a los Convenios Comerciales,
teniendo en cuenta que se envia un ejemplar de la revista mensualmente al
area de recursos humanos de las empresas afiliadas a La Caja de
Compensacién e igualmente se envia a todos los trabajadores subscritos a
la misma.

¢ Notas Compensar, son volantes que contienen la informacién de las dltimas
novedades referentes a la Caja de Compensacion. Unimos las utilizaria
para divulgar las ultimas novedades con respecto a los Convenios
Comerciales y sus caracteristicas de funcionamiento

e EIl Contact Center, es uno de los medios que utiliza La Cooperativa para
comunicarse con sus afiliados y de igual forma para que ellos se puedan
comunicar con esta. Por este medio se van a hacer campafas de
divulgacion de los Convenios y también se van monitorear y controlar el
funcionamiento de los mismos.

e Eventos, comprende participacion en ferias comerciales en las instalaciones
de las empresas y encuentros en jornadas de bienestar organizados por las
empresas en donde Unimos tiene la oportunidad de no solo dar a conocer
los Convenios comerciales de La Cooperativa sino todos los servicios que
actualmente brinda a los asociados.
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4.6.2 Roi. Dentro del Retorno de la inversion se contemplaron aspectos
relevantes como:

Inversién en un Plan de Comunicacién en medios; para La Cooperativa es
determinante invertir en medios de comunicaciéon debido a que sus
convenios no son muy conocidos dentro de los afiliados de manera que
esto no le ha permitido llegar de forma directa o puntual a los mismos y esto
a generado que los ingresos por la utilizacion de los Convenios
Comerciales tenga un nivel tan bajo; por este motivo es se contemplo,
invertir en los medios de comunicacion de la Caja de Compensacion
familiar Compensar, que ademas de ser muy economicos le ofrece a la
Cooperativa la opcién de un porcentaje de descuento.

Inversion en Software, se contempl6é la posibilidad de contratar mas
personal para la Cooperativa mas exactamente para el manejo de los
convenios comerciales, pero haciendo un analisis conciso y puntual de la
situacion actual de los trabajadores y teniendo en cuenta que ingreso
personal para el area comercial se llego a la conclusion de que la
implementacion de un software dinamizaria los procesos y ayudaria a
equilibrar las cargas de trabajo tanto a nivel de los convenios como a nivel
de Cartera, contabilidad, tesoreria, presupuestos, facturacién, inventarios.

Con referencia a los convenios existentes actualmente con empresas como
Hewlett Packard, Corbeta, Alkosto- Katronics, United Motors, y los que
estan proyectados por conseguir segun lo establecido en la encuesta por
los afiliados a La Cooperativa para sectores econdmicos como, educacion,
turismo, Supermercados y compra de vehiculo se proyecto segun el
porcentaje de descuento, cual seria el ingreso para la Cooperativa por este
rubro.

En cuanto al ingreso por Convenios teniendo en cuenta la tasa de interés
de la linea de crédito de libre inversion se obtuvo la siguiente informacion:

La tasa interna de retorno corresponde (TIR) es igual al: 14%

Tiempo de recuperacion de la inversion: 9 meses
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Es decir que la Cooperativa invirtiendo en el Plan de Comunicacion y en el
Software recuperaria la inversion en nueve meses y adicional a esto obtendria
beneficios a largo plazo, tanto en reconocimiento por parte de los afiliados a la
Cooperativa, como dentro del mercado de las entidades Cooperativas del sector.
(Ver Anexo 11 — ROI de la Cooperativa UNIMOS)
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5. ASPECTOS FINANCIEROS DE LA COOPERATIVA UNIMOS

Las siguientes son las cifras presentadas por La Cooperativa UNIMOS
correspondientes a los afios 2005 y 2006 en el Balance General y Estado de
perdidas y ganancias. (Anexo L - Cifras Cooperativa Unimos)
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Cuadro 22. Balance general Cooperativa Unimos 2006

Balance Comp 2006
UNIMOS
BALANCE GENERAL
EN DICIEMBRE 31 DE 2006/2005

ACTIVO NOTAS 2.006 2.005 PASIVO NOTAS 2.006 2.005

ACTIVO PASIVO

CORRIENTE CORRIENTE 625.781.251 60.669.446
CREDITOS
ORDINARIOS

DISPONIBLE 3 402.487.267| 70.825.623] CORTO PLAZO 8 18.779.854] of
CUENTAS POR

CAIA 99.384 of PAGAR 9 37.428.484 5.541.070|

BANCOS Y

OTRAS OBLIGACIONES

ENTIDADES 0 31.952.129) LABORALES 10 14.427.066) 3.843.691

CUENTAS DE RETENCION EN

[AHORRO 402.387.883| 38.873.494) LA FUENTE 737.166| 435.000]
CONTRIBUCION
ESY
AFILIACIONES 585.944f
CREDITOS POR

INVERSIONES 4 372.277.085| 1.556.943.662 DESEMBOLSAR 11 473.986.887| 42.646.558]

INVERSIONES

NEGOCIABLES

EN TITULOS

PARTICIPATIVO

s 372.277.085|  1.556.943.662] OTROS PASIVOS 12 80.421.794f 7.617.183
FONDOS
SOCIALES
MUTUALES Y
OTROS 13 7.763.954] 21.855.378
FONDO SOCIAL
DE EDUCACION 14.091.424}
FONDO SOCIAL
DE
SOLIDARIDAD 7.763.954] 7.763.954

CARTERA DE

CREDITO

AsociApos 5 3.005.052.375| 496.210.262]

CREDITOS DE

CONSUMO

GARANTIA

ADMISIBLE CON TOTAL PASIVO)

LIBRANZA 3.035.406.439) 501.222.486f CORRIENTE 633.545.205 82.524.824

MENOS

PROVISION

CREDITOS DE

CONSUMO -30.354.064 -5.012.224]

CUENTAS POR

COBRAR 6 323.364.360 113.099.148

ANTICIPO DE

CONTRATOS Y

PROVEEDORES 923.980) of

DEUDORES

PATRONALES Y

EMPRESAS 321.472.473 112.026.414)

INGRESOS POR

COBRAR 853.935] 1.072.734)

ANTICIPO DE

IMPUESTOS 113.972] of

PROPIEDADES

, PLANTA Y

EQUIPO 7 8.486.089 ol

MUEBLES Y

EQUIPO DE

OFICINA 899.000| of

EQUIPOS DE

COMPUTO 9.142.044] of

DEPRECIACION

ACUMULADA -1.554.955 of PATRIMONIO 3.478.421.969| 2.154.553.871
APORTES
SOCIALES 3.496.532.305|  2.103.801.657

DIFERIDOS 300.000 ol RESERVAS 14 15.527.908] 15.527.908}
RESULTADO

CARGOS PRESENTE

DIFERIDOS 300.000) of EJERCICIO -33.638.244 35.224.306
TOTAT PASIVO

TOTAL ACTIVO 4.111.967.174| 2.237.078.695 PATRIMONIO 4.111.967.174 2.237.078.695|
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Cuadro 23 — Estado de ingresos y egresos 2006 / 2005 Cooperativa Unimos

COOPERATIVA MULTIACTIVA DE APORTE Y CREDITO UNIMOS
ESTADO DE INGRESOS Y EGRESOS DEL 1 ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2006/ 2005

CONCEPTO NOTA 2006 2005

INGRESOS 305.371.882 197.929.474
OPERACIONALES 198.778.232 51.435.281
SERVICIO DE CREDITO
Intereses sobre créditos 190.160.386 49.317.694
Otros ingresos por estudio de crédito 8.617.846 2.117.587]
NO OPERACIONALES 106.593.650 146.494.193
Rendimientos financieros 106.593.650 146.494.193]

EGRESOS 339.010.126 127.480.863
GASTOS DE PERSONAL 15 201.986.799 53.256.912
SALARIOS 130.861.209 35.541.471
Sueldos 120.272.409 29.999.639
Comisiones 5.345.060 3.161.336
Viaticos 274.500
[Auxilio de Transporte 3.246.780 178.000}
[Ayuda de Transporte 1.996.960 1.927.996|
PRESTACIONES SOCIALES 33.551.762 8.112.441
Cesantias 11.131.365 3.039.734]
Intereses sobre cesantias 1.207.277 252.917
Prima de servicios 10.925.568 2.856.523]
VVacaciones 6.087.552 1.963.267]
Bonificaciones 4.000.000
Dotacién y suministro a trabajadores 200.000
APORTES PATRONALES 37.573.828 9.603.000|
|Aporte a entidades promotoras de salud 10.294.994 2.620.956|
[Aporte a entidades promotoras de pension 15.003.321 3.781.261
|Aportes ARP 673.100 176.028|
[Aporte a Caja de Compensacion Familiar 5.156.528 1.314.162
[Aportes al Instituto Colombiano de Bienestar Familiar ICBF 3.867.471 1.009.623}
[Aportes al Servicio Nacional de Aprendizaje SENA 2.578.414 700.970
GASTOS GENERALES 16 93.212.199 66.639.451
Capacitacion al personal 100.000 90.000|
Honorarios 8.550.000 6.900.000;
Arrendamientos 15.550.014 12.400.000
Mejoras en propiedad arrendada 2.850.000
[ Transportes 68.500 77.300|
Papeleria y Utiles de Oficina 2.764.719 691.462
Gastos recaudo aportes 1.194.750|
Suministros 1.800
Gastos de Asamblea 619.440 587.982
Gastos Legales 83.846 625.000
Gastos de Viaje 20.000 1.303.424
Servicios Temporales 30.070.506 7.620.105]
Sistematizacion 442.000 150.000;
Provisién cartera 25.341.840 4.527.035
Contribuciones y afiliaciones 585.944,
Depreciaciones 1.554.955
Pérdida en valorizacion de inversiones 5.194.579 29.886.449|
GASTOS OPERACIONALES DE VENTAS 22.309.534 2.513.000]
IMPUESTOS
Industria y Comercio 2.806.000 2.513.000]
[Timbres 600
Publicidad y Propaganda 6.528.281
Registro Mercantil 92.500
[Taxis y Buses 12.882.153
SERVICIOS 416.240 (o]
Teléfono 406.240
Correo 10.000
GASTOS NO OPERACIONALES 21.085.354 5.071.500
Bancarios 1.625.037 719.390
Comisiones bancarias 24.990
Intereses 404.656
Gravamen cuatro por mil 19.030.670 4.352.110
RESULTADO DEL EJERCICIO -33.638.244 70.448.611
Menos Apropiaciones:
Fondo de Educacion 14.089.722
Fondo de Solidaridad 7.044.861]
[Apropiacion Reserva Proteccion de Aportes 14.089.722]
TOTAL APROPIACION SOBRE EXCEDENTES o 35.224.305|
RESULTADO NETO DEL EJERCICIO -33.638.244 35.224.306
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5.1 ANALISIS Y PROYECCION FINANCERA DE UNIMOS

Las siguientes son las cifras proyectadas del estado de ingresos y egresos y las
del analisis horizontal de la Cooperativa Unimos. (ver Anexo No. 1 LL Estado de
Ingresos y egresos - analisis horizontal)

Cuadro 24. Proyeccion de estado de ingresos y egresos 2008 / 2007 Unimos

COOPERATIVA MULTIACTIVA DE APORTE Y CREDITO UNIMOS
ESTADO DE INGRESOS Y EGRESOS DEL 1 ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2006 / 2005

CONCEPTO NOTA 2008 Var % 2007 Var % 2006 Var % 2005 Var %

INGRESOS 511.415.076 240.278.952 305.371.882 197.929.474
OPERACIONALES 394.846.290| 77,21%, 113.735.030| 47,33% 198.778.232| 65,09% 51.435.281| 25,99%
SERVICIO DE CREDITO
Intereses sobre créditos 293.761.290| 84.345.030 190.160.386 49.317.694
Otros ingresos por estudio de crédito 101.085.000| 29.390.000 8.617.846 2.117.587
NO OPERACIONALES 116.568.786| 22,79%) 126.543.922| 52,67% 106.593.650| 34,91% 146.494.193| 74,01%
Rendimientos financieros 116.568.786 126.543.922 106.593.650 146.494.193|

EGRESOS 471.796.834 257.491.134 339.010.126 127.480.863
GASTOS DE PERSONAL 15 223.998.659| 47,48% 87.253.184| 33,89% 201.986.799| 59,58% 53.256.912| 41,78%
SALARIOS 145.122.035 58.220.183 130.861.209 35.541.471
Sueldos 133.379.302 49.149.752 120.272.409 29.999.639
Comisiones 5.927.547 5.179.358 5.345.060 3.161.336
Viaticos o] 449.726 o 274.500
[Auxilio de Transporte 3.600.603, 291.625 3.246.780 178.000
[Ayuda de Transporte 2.214.582 3.158.722 1.996.960 1.927.996
PRESTACIONES SOCIALES 37.208.123| 7,89% 13.290.975| 5,16% 33.551.762| 9,90%) 8.112.441| 6,36%
Cesantias 12.344.425 4.980.132 11.131.365 3.039.734
Intereses sobre cesantias 1.338.842 414.365 1.207.277 252.917
Prima de servicios 12.116.201 4.679.970 10.925.568 2.856.523,
\VVacaciones 6.750.953, 3.216.508 6.087.552 1.963.267
Bonificaciones 4.435.907 0| 4.000.000 o]
Dotacién y suministro a trabajadores 221.795 0| 200.000 o]
APORTES PATRONALES 41.668.501| 8,83% 15.733.025| 6,11% 37.573.828| 11,08%) 9.603.000| 7,53%
[Aporte a entidades promotoras de salud 11.416.909| 4.294.030 10.294.994 2.620.956
Aporte a entidades promotoras de pensiéon 16.638.334 6.195.009 15.003.321 3.781.261
[Aportes ARP 746.452 288.395 673.100 176.028
[Aporte a Caja de Compensacién Familiar 5.718.470 2.153.050 5.156.528 1.314.162
[Aportes al Instituto Colombiano de Bienestar Familiar ICBF 4.288.935 1.654.111 3.867.471 1.009.623,
[Aportes al Servicio Nacional de Aprendizaje SENA 2.859.401 1.148.431 2.578.414 700.970
GASTOS GENERALES 16 103.370.160| 21,91% 109.178.396| 42,40% 93.212.199| 27,50%) 66.639.451| 52,27%
Capacitacion al personal 110.898 147.451 100.000 90.000|
Honorarios 9.481.751 11.304.579 8.550.000 6.900.000|
[Arrendamientos 17.244.604 20.315.475 15.550.014 12.400.000|
Mejoras en propiedad arrendada 3.160.584 0| 2.850.000 o]
Transportes 75.965| 126.644 68.500 77.300|
Papeleria y Utiles de Oficina 3.066.009 1.132.853 2.764.719 691.462
Gastos recaudo aportes o] 1.957.412 o 1.194.750
'Suministros 1.996 0| 1.800 o]
Gastos de Asamblea 686.945 963.317 619.440 587.982
Gastos Legales 92.983| 1.023.965 83.846 625.000|
Gastos de Viaje 22.180| 2.135.458 20.000 1.303.424
Servicios Temporales 33.347.491 12.484.359 30.070.506 7.620.105
sSistematizacion 490.168 245.752 442.000 150.000)
Provisién cartera 28.103.511 7.416.844 25.341.840 4.527.035
Contribuciones y afiliaciones 0 950.978 o 585.944
Depreciaciones 1.724.409 o 1.554.955 0]
Pérdida en valorizacion de inversiones 5.760.667 48.964.308 5.194.579 29.886.449
GASTOS OPERACIONALES DE VENTAS 24.740.754| 5,24% 4.117.160| 1,60% 22.309.534| 6,58%) 2.513.000| 1,97%
IMPUESTOS
Industria y Comercio 3.111.789 4.117.160 2.806.000 2.513.000
Timbres 665 of 600
Publicidad y Propaganda 7.239.712 0| 6.528.281
Registro Mercantil 102.580 0| 92.500
 Taxis y Buses 14.286.008| 0| 12.882.153
SERVICIOS 461.600| 0,10% o[ 0.00% 416.240( 0,12% o[ 0.00%
[ Teléfono 450.511] 0| 406.240
Correo 11.090 0| 10.000
GASTOS NO OPERACIONALES 119.225.660| 25,27% 56.942.394 22,11% 21.085.354| 6,22%) 5.071.500| 3,98%
Bancarios 1.625.037 719.390
Comisiones bancarias 117.180.000| 55.800.000 24.990
Intereses 181.278 404.656
Gravamen cuatro por mil 2.045.660 961.116 19.030.670 4.352.110
RESULTADO DEL EJERCICIO 39.618.242 “17.212.183 -33.638.244 70.448.611
Menos Apropiaciones:
Fondo de Educacién 7.923.648, 0| o 14.089.722
Fondo de Solidaridad 3.961.824 o o 7.044.861
|Apropiacién Reserva Proteccién de Aportes 7.923.648, 0] o 14.089.722
TOTAL APROPIACION SOBRE EXCEDENTES 19.809.121 of of 35.224.306
RESULTADO NETO DEL EJERCICIO 19.809.121 ~17.212.183 -33.638.244 35.224.306
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6. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES PARA CONVENIOS COMERCIALES

Las actividades que se han programado, corresponden a la secuencia ordenada
de procesos dentro de la generacion y consecucion de Convenios Comerciales,
con las diferentes entidades con las cuales se determinara el programa y
planteamiento necesario, segun las indicaciones expresadas por los usuarios en
cuanto a sus expectativas, requerimientos y necesidades por algunos productos y
servicios determinados. (Ver Anexo M — Cronograma de atividades)
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7. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES PARA EL PLAN DE COMUNICACIONES

Las actividades que se programaron fueron estructuradas segun lo previsto en el
Plan de medios, de cuerdo con las necesidades y periodicidad de utilizacién de los
convenios y la solicitud de aplicacion a las lineas de crédito mas utilizadas dentro
de la Cooperativa; en esta medida su efectividad y confianza en la generaciéon de
resultados aportard a la Cooperativa una oportunidad mucho méas certera y
focalizada hacia sus Cooperados. (ver Anexo N — Cronograma de actividades
para el Pan de comunicacion en medios)
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8. CONCLUSIONES

Es evidente que con el replanteamiento de la nueva forma de operar y la
mayor cobertura que se pretenden, se pueden lograr significativos
beneficios para la poblacion de los Cooperados de UNIMOS, con lo cual se
estara dando curso al concepto de vision establecido para este Organismo,
al tiempo que se ira logrando un mayor espacio y reconocimiento en el
ambito del sector solidario.

De otra parte, debe considerarse como un logro trascendental el hecho de
poder dotar al Cooperado de elementos distintivos que le permitiran
acrecentar su sentido de pertenencia, ampliar los beneficios de que
actualmente goza y sentirse orgulloso y confiado de pertenecer a una
Entidad sdlida, de prestancia en el medio y con elementos consistentes
para su proyeccion.

UNIMOS es una entidad joven que desea surgir, creciendo dentro de las
organizaciones de este género existentes, marcando una diferenciacion no
solo en su comunicacion con los asociados sino en aspectos como:
servicios especiales en Convenios, lineas de créditos, manejo de aportes y
prestacion de servicios globalizados para sectores especificos de los
Cooperados.

Segun el proyecto de crecimiento de la Cooperativa es indispensable
pensar en un mayor cubrimiento en difusion y comunicacién con los
usuarios que les permita acceder y gozar de los servicios diferenciadores
gue tiene La Cooperativa para el mejoramiento no solo de su nivel de vida
sino el de su familia.
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9. RECOMENDACIONES

Establecer dentro de la institucionalizacion el concepto de cambio de la
estructura y forma de operar actuales, a fin de propiciar el éxito de la
Reestructuracion propuesta.

Ampliar los convenios comerciales por sectores economicos de acuerdo
con lo analizado en los resultados arrojados por la encuesta como lo son,
sector educacion, turismo, vehiculos y supermercados, primordialmente
para que los asociados tengan una mayor disponibilidad de eleccion para la
utilizacion de los mismos.

Realizar Mineria de datos con las bases de informaciéon con las que
actualmente cuenta La Cooperativa, de manera que se pueda llegar a
establecer un contacto mas profundo y certero con los asociados,
proporcionandoles lo que ellos realmente estan buscando y necesitando.

Implementar el Plan de Comunicacién Estratégico que le permitira tanto a
La Cooperativa como al asociado tener un canal de comunicacion directo y
efectivo en el que el asociado sienta el compromiso por parte de La
Cooperativa en el apoyo a la solucion de sus necesidades.

Implementar la entrega de un documento que acredite al asociado como
integrante activo de la Cooperativa, esto le permitira acceder a los
convenios de manera directa y mas agil.

Propender por la implementacion y aplicacién de la presente Propuesta,
para lograr la pronta satisfaccion de los usuarios en los diferentes campos
asignando los recursos necesarios para la implementaciéon de la
Reestructuracion que se propone, garantizando asi su efectiva ejecucion.

Realizar una revision y replanteamiento a la Vision Corporativa, a fin de
gestionar una ubicacién definida en el tiempo y facilitar su seguimiento
periodico, asi como efectuar la verificacion del cumplimiento de sus
postulados en todas sus partes.

77



Para ello ponemos a su consideracion el siguiente contenido:

“Para el ano 2010 ser una organizacion con alto indice de competitividad,
comprometida con el crecimiento constante y evolutivo para si misma y sus
cooperados, brindando la mejor opcion en la solucion de las necesidades
sociales y econdmicas de los asociados y su grupo familiar”.

Establecer los mecanismos necesarios para los efectos de monitoreo que
permita la verificacion del cumplimiento en los convenios, a fin de proceder
con los ajustes y correcciones pertinentes para el desempefio efectivo de
los mismos. Para esto se debe dejar especifico y claramente determinados
dentro del contrato o carta de compromiso con la entidad, cuéles van a ser
los mecanismos de seguimiento y control como:

Revision mensual de la utilizacion del convenio por parte de los afiliados,
con el reporte que envien las empresas en convenio a la Cooperativa.

Realizar reuniones peridédicas con las empresas en convenio, para
retroalimentacion, andlisis y aporte de ideas de las partes, de manera que
se pueda enriquecer el mismo.

Cuando el convenio no esté funcionando segun lo proyectado, colocar el
mismo en periodo de prueba, entre tanto se apliquen los correctivos
pertinentes a su ajuste y mejoramiento; o determinar su culminacion, asi el
termino de ello no funcione a satisfaccion.

Adelantar periddicamente la realizacién de encuestas de opinidén entre los
asociados, a fin de establecer los niveles de calidad en la prestacién de los
servicios, asi como para detectar la presencia de nuevas necesidades,
gustos y preferencias de los mismos y proceder en consecuencia con los
ajustes correspondientes.

Implementar un mecanismo de vinculacion de los afiliados y ampliar la
utilizacion de los Convenios mediante sus lineas de crédito. Utilizar
instrumentos de acercamiento con los afiliados existentes informandoles,
que por cada nuevo afiliado que traigan y utilice los Convenios, se les
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otorgara un bono de Turismo de Compensar con las siguientes
especificaciones;

— Pasadia, que incluye, transporte de Bogot4 a Melgar o Cajica, y retorno
a Bogot4, refrigerio de llegada, almuerzo y refrigerio por la tarde,
ingreso a las areas humedas de los centros. Esto permitira no solo un
acercamiento mas directo con el afiliado sino que se proyectara el
apoyo y consolidacion que se quiere por parte de la Cooperativa como
uno de sus principios basicos, que es el acercamiento y respaldo hacia
sus afiliados y su grupo familiar.

Proponer al concejo de administracion, autorizar una tasa de interés
preferencial (mas baja a la normal establecida por la Cooperativa) para los
afiliados que utilicen los Convenios de manera que las personas que
obtengan un crédito con la Cooperativa, sientan no solo el respaldo con la
aprobacion del crédito, sino una ventaja diferencial al tomar el mismo con
UNIMOS, la cual se va a reflejar en sus pagos durante el periodo de tiempo
gue hayan elegido dentro de la solicitud del mismo.

Otra opcién que se les propondra a los afiliados es, a los que soliciten
crédito para utilizar los Convenios por tercera ves, adicional a la tasa
preferencial, entregar bonos para utilizar los servicios en la Calle 94 o en el
CUR, con su grupo familiar.

Realizar mayor cubrimiento en comunicacion por temporadas para los
afiliados, es decir en ciclos como: Escolar, dia de la madre, dia del padre y
Navidad y enviar mediante los diferentes medios la informacion con
referencia a los convenios, para su mayor utilizacion en dicho periodo de
tiempo para esto se pueden utilizar no solo los mecanismos de
comunicaciéon nombrados en el plan de comunicacién sino el mecanismo de
e-mailing para contribuir al acercamiento y actualizacion permanente de los
Cooperados.

Estudiar la forma de acceder a un medio tecnologico de punta (software)
gue le permita dinamizar los procesos de: cartera, contabilidad, tesoreria,
presupuestos, facturacion, inventarios, Modulo web de manera que la carga
operativa de los Convenios sea equilibrada y obtengan con este medio la
forma de dinamizar el proceso de Los Convenios y su mejor utilizacion para
los Cooperados.
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