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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion logro mediante un andlisis descriptivo con un
enfoque mixto y siguiendo los lineamientos de los autores Philip Kotler, Gary Armstrong y
Joseph Guiltinan, realizar el disefio del plan de mercadeo estratégico para el Fondo de
Empleados del Sector Logistico y Portuario — Unidos F.E. a través de un diagnostico
interno de la organizacion, analizando los resultados de las estrategias de mercadeo que
actualmente posee la compafiia y su incidencia en el crecimiento de la entidad, la cual esta
conformada por tres empresas patronales que son: Impotarja S.A., Servicios Logisticos

Integrales de Colombia S.A.S. y Soportes y Servicios Ltda.

En esta investigacion se identifico cuéles son las fortalezas y oportunidades de
crecimiento que tiene la organizacién con el fin de afianzarlas y dinamizarlas, para poder
hacer frente a las verdaderas necesidades de la poblacion afiliada al fondo, se analizé la
gestion de asociados, de créditos y de servicios siendo éstas las actividades principales del
fondo de empleados y a las cuales se les generaron las estrategias de mercadeo, de igual
forma se describieron las ventajas y beneficios de contar con un plan estratégico de

mercadeo Y los resultados que a largo plazo puede generar.

Se proponen nueve (9) estrategias a partir de la interpretacion de la matriz DOFA, el
analisis de las encuestas y las entrevistas a profundidad realizadas a los empleados del
fondo y a los departamentos comerciales de tres fondos de empleados seleccionados como

fuentes de informacion secundaria, debido a su trayectoria y sus buenas practicas



comerciales fueron idéneos para servir de fuentes de informacién: Fonrecar, Fonducar y
Foncomfenalco. La presente investigacion servira también como tesis profesional para la

obtener del titulo de Administrador de Empresas en la Universidad de Cartagena.

Palabras claves: fondo de empleados, empresa patronal, plan estratégico de mercadeo,
estrategias, Matriz DOFA, asociados, economia solidaria, gestion comercial, créditos,

calidad y nivel de vida.
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INTRODUCCION

El Fondo de Empleados del Sector Logistico y Portuario — Unidos F.E., lleva
funcionando més de ocho afios, la conforman tres empresas que son: Impotarja S.A.,
Servicios Logisticos Integrales de Colombia S.A.S. y Soportes y Servicios Ltda., realizando

actividades de ahorro, créditos y ademas de bienestar social para sus asociados.

Al legalizar el fondo de empleados y pertenecer a un grupo econémico del pais y una
vez que su capital, sus operaciones y su portafolio de servicios crecieron creando en la
mente de sus asociados la idea de ser el fondo de empleado la primera opcion para suplir
sus necesidades, tarea vigilada por el sector politico — legal y por otras organizaciones que
pertenecian el sector financiero, se concentrd su atencion en el nimero de trabajadores que
pertenecian a él, en la manera en que le brindaban los servicios de ahorro y crédito, pero
mucho mas la labor social y de bienestar que le brindan a sus asociados, estrategia que se
convertia en el factor diferenciador y de dificil alcance para las entidades financieras, que
resaltan la labor de los fondos de empleados como una tarea rigurosa, de mucha labor

administrativa, financiera y con resultados sociales admirables.

Existen cifras que demuestran la importancia de las actividades que realizan los fondos
de empleados las cuales impulsan el crecimiento de la economia del pais, informes del
2015 de la Asociacion Nacional de Fondos de Empleados - Analfe, “En Colombia existen
poco mas de 2.400 fondos de empleados (1.404 con informacién reportada en la

Superintendencia de Economia Solidaria a marzo de 2015) que manejan activos por casi $ 6
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billones. La cartera de estas entidades sobrepasa los $4 billones con un patrimonio de $1,9

billones y excedentes por $108.228 millones.” (Larepublicaco, 2016).

Debido a lo anterior radica su importancia y vigilancia por parte de la Superintendencia
de la Economia Solidaria — Supersolidaria y lo importante que es para el sector financiero
conocer su funcionamiento, pero lo mas trascendental para las empresas y sus asociados es
el mejoramiento de su calidad y nivel de vida a través de los servicios ofrecidos por los

fondos de empleados.

Con el presente estudio obtendra la Universidad de Cartagena un caso real que denote la
problematica del sector y un modelo mercadolégico que sirva como material de trabajo y de
referente investigativo para los interesados en el funcionamiento de las empresas del sector
solidario y de las problematicas del mismo, que ademas permita conocer un caso real de la
gestion comercial, las habilidades de mercadeo en éste tipo de organizaciones, el engranaje
y dinamismo que existe entre los fondos de empleados en busca del bienestar y el

mejoramiento del nivel y calidad de vida de sus asociados.
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1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

Hoy en dia muchas empresas apoyan la creacion del fondo de empleados de sus
colaboradores con el fin de canalizar los requerimientos de los empleados hacia el fondo de
empleados, fomentando el ahorro y ofreciendo servicios de créditos a tasas de interés
inferiores al sector financiero, pero ademas brindar otros servicios como recreativos, de
salud, vivienda, educacion y bienestar social para ofrecer soluciones a las necesidades no

solo financieras de los empleados sino también familiares o de primera necesidad.

Unidos F.E. durante sus ocho afios de existencia ha desarrollado su mision como fondo
de los empleados de las empresas Impotarja S.A., Soportes y Servicios Ltda y Servicios
Logisticos Integrales de Colombia S.A.S., generando bienestar entre sus asociados,
brindando respuestas oportunas a las necesidades de los socios y creando actividades
educativas y recreativas con las personas que conforman su base social; en los ultimos dos
semestres se ha presentado una disminucién productiva en las empresas que generan el
vinculo de asociacion con Unidos F.E. como resultado de la baja productividad que
actualmente enfrentan las empresas razon por la cual a los asociados se les han presentado
dificultades econémicas y han excedido o utilizado por completo los servicios del fondo de
empleados y no ha sido muy efectiva la oferta del fondo de empleados para suplir sus

necesidades y saldar sus compromisos econdmicos.

Los asociados han empezado a adquirir compromisos econémicos externos con los

bancos y demas entidades financieras no formales como los famosos gota a gota o paga
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diarios, impactando negativamente la base social y los estados financieros del fondo de
empleados al optar por retirarse del fondo de empleados, es necesario que la entidad cuente
con un modelo estratégico que le ayude a ofrecer soluciones efectivas a sus asociados que
les permita solventar su situacion economica actual y futura mediante estrategias de

mercadeo que ayuden al posicionamiento y crecimiento de la empresa.

Esta situacién se puede evidenciar en los datos que se presentan a continuacion, donde a
corte Junio de 2015 pertenecian al fondo de empleados 519 empleados de las empresas que
generan el vinculo de asociacion mientras que al mismo corte del afio 2016 pertenecen a
Unidos F.E. 433 asociados, demostrando una disminucion considerable en su base social,
donde la gestion del fondo de empleados ha carecido de herramientas que permitan retener
a los 113 asociados que a Junio de 2016 han presentado el retiro voluntario. Esta cifra es
superior al numero de solicitudes de ingreso que fueron en ese mismo lapso 53 asociados
(Unidos FE, 2016). Ademas aun es mas amplio el nimero de empleados de las empresas
patronales por asociarse al fondo de empleados como se evidencia en la siguiente tabla a

corte Junio de 2016:

Tabla 1. Numero de empleados de las empresas patronales afiliados y no afiliados a Unidos F.E.

Impotarja S.A. 581 327 254 56.2%
Soportes y Servicios 176 61 115 34.6%
Ltda.

Servicios Logisticos

Integrales de 57 17 40 29.8%
Colombia S.A.S.

Unidos F.E. 3 3 0 100%

Fuente: Informe Base Social Unidos F.E. 30.Junio 2016.
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Con el desarrollo del actual proyecto de investigacion se obtendra un plan de mercadeo
estratégico para Unidos F.E., donde a partir de un diagndstico y analisis del entorno interno
y externo de los aspectos de mercadeo, se pueda conocer las necesidades reales de los
asociados y disefiar para ellos estrategias eficaces alrededor de un portafolio de servicios
efectivo, orientado a generar valor en los asociados, ayudando ademés a mejorar su calidad
de vida. Este plan permitira ademas fidelizar y captar a nuevos asociados, mejorando asi la

situacion que actualmente enfrenta Unidos F.E.
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1.1. FORMULACION DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

¢Cudles son los factores a tener en cuenta para el desarrollo de un plan de mercadeo

estratégico para el Fondo de Empleados del Sector Logistico y Portuario — Unidos F.E.?

2 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

2.1. OBJETIVO GENERAL

Disefar un plan de mercadeo estratégico para el Fondo de Empleados del Sector Logistico

y Portuario “Unidos F.E.”

2.2.  OBJETIVOS ESPECIFICOS

= Conocer la situacion actual en el Fondo de Empleados del Sector Logistico y
Portuario “Unidos F.E.” en relacion al marketing.

= Definir las estrategias de mercadeo para el Fondo de Empleados del Sector
Logistico y Portuario “Unidos F.E.”

= Crear programas de accion y control de las estrategias de marketing para el
Fondo de Empleados del Sector Logistico y Portuario “Unidos F.E.”

= Disefiar el presupuesto para la ejecucién del plan de mercadeo.
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3 JUSTIFICACION

Las empresas pertenecientes al sector financiero en el libre desarrollo de sus actividades
empezaron a realizar convenios con las empresas brindando beneficios y ofreciendo sus
productos comerciales con el fin de lograr acercarse a los empleados de las empresas, no
sin antes desarrollar un plan de mercadeo a través del cual puedan convertir a los
empleados y asociados de éstos fondos en sus clientes, brindando otro tipo de servicios mas
atractivos en cantidad y con més facilidades de acceso o que simplemente en el fondo de
empleados no se ofrece, logrando captar gran parte de la base social de los fondos de

empleados.

La gestion de mercadeo en un fondo de empleados radica principalmente en engranar
sus servicios y productos en la obtencién y retencion de asociados debido a que los aportes
realizados al fondo de empleados constituyen su capital, el cual les asegura su crecimiento
y fortalecimiento por tal razén es de vital importancia un programa de mercadeo que ayude

a la compafiia crecer y cumplir con su objeto social.

Igualmente la gestion administrativa del fondo de empleados ha sido muy eficiente en la
pronta respuesta para atender las solicitudes de créditos y en ofrecer sus servicios
adicionales, generandoles mayores ingresos para el fondo de empleados pero se considera
que se pueden mejorar las cifras y que un plan de mercadeo seria la herramienta necesaria
para lograr las metas propuestas; al comparar el primer periodo de los afios 2015 y 2016

podemos evidenciar el aumento en la colocacion de créditos por parte de la entidad:
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Tabla 2. Cartera de Créditos Unidos F.E.

2016 430.121.199 585
2015 306.627.689 467
Diferencia 123.493.510 118

Fuente: Informe Cartera de Créditos Unidos F.E. 30.Junio 2016.

La diferencia en la colocacion es positiva y bastante significativa, a pesar que el equipo
administrativo del fondo de empleados solamente lo conformen tres empleados, sus
esfuerzos han sido enormes para alcanzar las metas y el logro de los objetivos planteados
por la junta directiva de la entidad, sin contar con un perfil comercial que se encargue de
afianzar tan excelente labor, desarrollada por la gerencia, la asistencia administrativa y

contable del fondo de empleados.

Por lo tanto en el desarrollo del presente proyecto de investigacién y en la puesta en
marcha de la investigacion se creardn las estrategias, metas, objetivos y actividades de
mercadeo para el Fondo de Empleados del Sector Logistico y Portuario “Unidos F.E.” que
le permitan retener y conquistar a los empleados de las empresas con las cuales tiene el
vinculo de asociacion, Impotarja S.A., Soportes y Servicios Ltda. y Servicios Logisticos
Integrales de Colombia S.A.S. aumentando el nimero de asociados, la colocacion de
créditos, innovando los servicios de ahorros, mejorando la calidad de los servicios

adicionales ofrecidos por Unidos F.E. para que sean el factor diferenciador del fondo de
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empleados y asi vincular a otras empresas del sector logistico y portuario que le permitan

cumplir con su visidon “ser el fondo de empleados lider en el sector logistico y portuario”

(Unidos,2016).

Los asociados también se beneficiardn de este proyecto por cuanto van a tener un
portafolio de servicios mas ajustado a sus necesidades y la aplicacion futura de este plan

servira para obtener mejores servicios de bienestar social.

Este proyecto servira también como referente para el desarrollo de futuras investigaciones

alrededor de empresas del sector solidario.
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4 MARCO TEORICO

El apoyo tedrico como base donde se sustentara cualquier analisis o propuesta del

desarrollo del presente proyecto seréan las siguientes:

4.1. DEFINICION DE MARKETING

El concepto de marketing sostiene que lograr las metas organizacionales depende de
conocer las necesidades y deseos de los mercados meta y de entregar los satisfactores
deseados de mejor manera que la competencia. Bajo el concepto de marketing, el enfoque y
valor del cliente son las rutas que llevan a las ventas y las utilidades. En vez de una
filosofia centrada en el producto —hacer y vender—, el concepto de marketing es una
filosofia centrada en el cliente, sentir y responder. La tarea no es encontrar a los clientes
correctos para su producto, sino encontrar los productos correctos para sus clientes. (Kotler

& Armstrong, 2013).

4.2. MARKETING SOCIAL

Sostiene que la estrategia de marketing deberia entregar valor a los clientes de manera que
mantenga 0 mejore el bienestar tanto del consumidor como de la sociedad. Requiere un
marketing sustentable, social y ambientalmente responsable que satisfaga las necesidades
actuales de los consumidores y los negocios Yy, a la vez, conserve o mejore la capacidad de

las generaciones futuras para satisfacer sus necesidades. (Kotler & Armstrong, 2013).
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4.3. PREPARACION DE UN PLAN DE MARKETING

La estrategia de marketing de la empresa traza a cuéles clientes atenderd y como
generara valor para ellos. A continuacion, el mercaddlogo desarrolla un programa de
marketing integrado que realmente entregue el valor prometido a los clientes meta. El
programa de marketing genera relaciones con los clientes al transformar la estrategia de
marketing en acciones. Consiste en la mezcla de marketing de la empresa, es decir, el
conjunto de herramientas de marketing que la empresa emplea para implementar su

estrategia de marketing.

Las principales herramientas de la mezcla de marketing se clasifican en cuatro amplios
grupos, llamados las cuatro Ps del marketing: producto, precio, plaza y promocién. Para
entregar su propuesta de valor, la empresa primero debe crear una oferta de mercado que
satisfaga una necesidad (producto). Entonces debe decidir cuanto cobrara por la oferta
(precio) y como haré para que la oferta esté disponible para los consumidores meta (plaza).
Por altimo, debera comunicarse con los clientes meta sobre la oferta y persuadirlos de sus
meritos (promocidn). La empresa entonces debera combinar cada herramienta de la mezcla
de marketing en un programa de marketing integrado completo que comunique y entregue

el valor planeado a los clientes elegidos. (Kotler & Armstrong, 2013).



Figura 1 Preparacion De Un Plan De Marketing
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4.4. ANALISIS DE MARKETING

La administracion de la funcion de marketing comienza con un analisis completo de la

situacion de la empresa. EI mercad6logo debe llevar a cabo un anéalisis FODA, mediante el

cual realiza una evaluacion general de

y amenazas (A) de la empresa.

Las fortalezas incluyen capacidades internas, recursos y factores situacionales positivos

que podrian ayudar a la empresa a

debilidades incluyen las limitaciones

podrian interferir con el desempefio de la empresa, las oportunidades son factores o
tendencias favorables en el entorno externo que la empresa podria ser capaz de aprovechar

a su favor y las amenazas son factores o tendencias externas y desfavorables que podrian

las fortalezas (F), oportunidades (O), debilidades (D)

atender a sus clientes y lograr sus objetivos, las

internas y los factores situacionales negativos que

presentar desafios al desempefio. (Kotler & Armstrong, 2013).
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Figura 2 Matriz DOFA

Fortalezas ‘ Oportunidades
Capacidades internas que Factores externos que la
Skl podrian ayudar a la empresa podrfa ser capaz
empresa a lograr sus de aprovechar a su favor
l objetivos
Debilidades Amenazas
External | Limitaciones internas que Factores extemos actuales
podrian interferir con la y emergentes que podrian
capacidad de la empresa desafiar el desempefo
para lograr sus objetivos de la empresa
Positivas Negativas

Fuente: Kotler & Armstrong, 2013. P.54.

La empresa deberia analizar sus mercados y entorno de marketing para encontrar
oportunidades atractivas e identificar las amenazas del entorno. También deberia analizar
las fortalezas y debilidades de la empresa asi como las acciones de marketing actuales y

posibles para determinar cuales oportunidades puede aprovechar mejor.

La meta es que las fortalezas de la empresa se empaten con oportunidades atractivas en
el entorno, mientras se eliminan o superan las debilidades y se minimizan las amenazas. El
analisis de marketing provee aportaciones a cada una de las demas funciones de direccion

de marketing.

El entorno de marketing consta de un micro entorno y un macro entorno. ElI micro
entorno estd formado por los actores cercanos a la empresa que afectan su capacidad para
servir a los clientes: empresa, proveedores, intermediarios de marketing, mercados de
clientes, competidores y publicos. EI macro entorno consiste en las grandes fuerzas de la
sociedad que afectan el micro entorno: demograficas, econdmicas, naturales, tecnoldgicas,

politicas y culturales. (Kotler & Armstrong, 2013).
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4.5. PLANEACION DE MARKETING

A través de la planeacion estratégica, la empresa decide lo que desea hacer con cada
unidad de negocio. La planeaciéon de marketing implica elegir estrategias de marketing que
ayuden a la empresa a lograr sus objetivos estratégicos generales. Un plan de marketing
detallado es necesario para cada negocio, producto o marca. ;COomo se ve un plan de

marketing? Nuestro analisis se centra en planes de marketing de producto o de marca.

El plan inicia con un resumen ejecutivo que revisa rapidamente las principales
valoraciones, las metas y las recomendaciones. La seccion principal del plan presenta un
analisis FODA detallado de la situacion actual de marketing, asi como amenazas y
oportunidades potenciales. A continuacion, establece los principales objetivos para la marca

y traza las particularidades de la estrategia de marketing para lograrlos.

Una estrategia de marketing consiste en las estrategias especificas para mercados meta,
posicionamiento, mezcla de marketing y niveles de gasto de marketing. Traza cémo la
empresa pretende crear valor para los clientes meta a fin de, a cambio, captar su valor. En
esta seccion, quien hace la planeacion explica como cada estrategia responde a las
amenazas, oportunidades y cuestiones criticas que se detallan anteriormente en el plan. Las
secciones adicionales del plan de marketing establecen un programa de acciones para
implementar la estrategia de marketing junto con los detalles de un presupuesto de

marketing de apoyo. La Ultima seccidn traza los controles que se utilizaran para monitorear



31

el progreso, medir el rendimiento sobre la inversion de marketing y tomar acciones

correctivas. (Kotler & Armstrong, 2013).

4.6. IMPLEMENTACION DE MARKETING

La planeaciéon de buenas estrategias es solo el comienzo del marketing exitoso. Una
estrategia de marketing brillante no sirve de mucho si la empresa no la implementa de
manera adecuada. La implementacion de marketing es el proceso que convierte los planes
en acciones para lograr los objetivos estratégicos. Mientras que la planeacién de marketing
se ocupa del qué y por qué de las actividades de marketing, la implementacién se ocupa de

quién, donde, cuando y como.

Muchos gerentes piensan que “hacer las cosas bien” (implementacion) es tan importante
como, o incluso mas importante que, “hacer las cosas correctas” (estrategia). Lo cierto es
gue ambas son fundamentales para el éxito, y las empresas pueden obtener ventajas
competitivas a través de una implementacién eficaz. Una empresa puede tener
esencialmente la misma estrategia que otra, y asi ganar el mercado a través de una
ejecucion mejor o mas rapida. Aun asi, la implementacion es dificil; a menudo es mas facil

pensar en buenas estrategias de marketing que llevarlas a cabo.

En un mundo cada vez méas conectado, las personas en todos los niveles del sistema de
marketing deben trabajar juntas para implementar estrategias y planes de marketing. (Kotler

& Armstrong, 2013)
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4.6.1. ORGANIZACION DEL DEPARTAMENTO DE MARKETING.

La empresa debe disefiar una organizacién de marketing capaz de llevar a cabo las
estrategias y los planes de marketing. Si la empresa es muy pequefia, una sola persona
podria hacer toda la investigacion, la venta, la publicidad, el servicio al cliente y otras
labores de marketing. Sin embargo, a medida que la empresa se expande, surge un

departamento de marketing para planear y llevar a cabo las actividades implicadas.

La Figura 3 presenta un modelo de cinco pasos del proceso de marketing. En los
primeros cuatro, las empresas trabajan para entender a los consumidores, generar valor del
cliente y construir fuertes relaciones con los clientes. Al crear valor para los clientes, a su
vez captan valor de los clientes que toma la forma de ventas, utilidades y capital de clientes

a largo plazo.

Tal vez el paso mas importante del proceso de marketing implica administrar relaciones
rentables y valiosas con los clientes meta. A lo largo del proceso, los mercad6logos
practican la administracion de relaciones con clientes para crear satisfaccion y deleite en el
cliente. Sin embargo, la empresa no puede generar valor para el cliente y relaciones con
ellos, ella sola. Debe trabajar de cerca con socios de marketing, tanto dentro de la empresa
como en todo su sistema de marketing. Asi, mas alla de practicar una buena administracion
de relaciones con sus clientes, las empresas también deben practicar buenas relaciones con

sus socios. (Kotler & Armstrong, 2013).
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Los primeros cuatro pasos del proceso de marketing generan valor para los clientes. En
el paso final, la empresa cosecha los frutos de sus fuertes relaciones con sus clientes al
captar valor de los clientes. La entrega de un valor superior a los clientes crea clientes
altamente satisfechos que compraran mas y compraran de nuevo. Esto ayuda a la empresa a
captar el valor de por vida del cliente y una mayor participacion de clientes. El resultado

sera un aumento en el valor capital de clientes de la empresa.

Por ultimo, ante el cambiante paisaje actual de marketing, las empresas deben considerar
tres factores adicionales. Al forjar relaciones con sus clientes y socios, deben aprovechar la
tecnologia de marketing, tomar ventaja de las oportunidades globales y asegurarse que

actian de una manera ambiental y socialmente responsable. (Kotler & Armstrong, 2013).

Se conoce que el eje principal de las actividades del marketing de cualquier
organizacion son sus clientes, la maxima prioridad y el objeto y sujeto de estudio de los
mercadologos de la organizacion, orientando sus esfuerzos siempre en la investigacion e
indagacion de sus necesidades y deseos con el fin de orientar los productos de las empresas
en la satisfaccion de dichas necesidades encontradas, creando la formula del éxito de la

organizacion.



Figura 3. Modelo del proceso de marketing.
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4.7. ESTRATEGIAS DE MERCADEO

El origen del marketing se desarroll6 con el trueque, las partes involucradas
intercambiaban segln su necesidad los productos cultivados, recolectados o cazados por
otros que no eran de fécil acceso para ellos. En la actualidad este concepto de intercambio

ha evolucionado pero no ha perdido su esencia fundamental, El Gana-Gana.

Este proceso social se inicia con la planeacion, fijacion de precios, distribucion y
promocion de ideas, bienes y servicios orientados a satisfacer los objetivos individuales y
de la empresa, asi como también satisfacer las necesidades del mercado al cual se han
proyectado los componentes anteriormente mencionados. Dentro del concepto central de
mercado se evidencia lo que cominmente se denomina mezcla de mercadeo o marketing
mix. Los empresarios cuentan con una serie de herramientas Utiles para ingresar a un
mercado competitivo estas son las 4 pes: Producto, Precio, Plaza y Promocion. De esta
manera el empresario puede aplicar estas estrategias para satisfacer las necesidades de sus

clientes. (Echeverri, 2008).

4.7.1. Estrategia De Producto

Un producto es un conjunto de atributos tangibles e intangibles que abarcan elementos
como empaque, marca, disefio, garantia, soporte, funcionalidad, calidad, accesorios,
servicio, y que satisfacen los deseos y necesidades del cliente. Siendo esta satisfaccion el
factor mas evaluado por los consumidores, tal como sefiala Lina Echeverri37 “las personas

no adquieren productos sino que compran los beneficios que estos generan”. Al conocer
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mejor la estrategia de producto se podran comprender y disefiar mejores programas de

mercado.

Las caracteristicas tangibles se refieren a que sean perceptibles a través de los sentidos,
pueden ser: Tamafio, envase, empaque, etiqueta entre otros. Igualmente cuando se habla de
sus caracteristicas intangibles que son las que no se alcanzan a percibir a través de los

sentidos hablamos de marcas, servicios, utilidad, calidad entre otros. (Echeverri, 2008).

4.7.2. Estrategias De Precio

El precio es uno de los componentes mas dificiles de administrar en el marketing mix,
esta directamente en relacion de los méargenes de rentabilidad y ganancia que desea la

compafiia para alcanzar sus metas y presupuestos.

Se define el precio como el valor de un bien o servicio para el comprador y el vendedor
en una transaccion de mercado, una medida de valor tanto para el cliente como el vendedor.
La fijacion de precios de productos financieros esta ligada a temas como tasas de intereses,

comisiones, tasas por mora, tasas efectivas, tasas nominales, etc.

» Meétodos para fijar el precio:

(Shapiro y Jackson, 1978) proponen tres aproximaciones para determinar los precios:
Basados en costo: Este método consiste en identificar los costos asociados con un

producto y luego adicionar el margen que se desea obtener para fijar el precio.

Competitivos: establecer sus precios en base a la competencia.



37

Orientados al mercado: identificar varios componentes de un acercamiento de

mercado para fijar el precio, de los que destacamos:

(@]

o

(@]

Estrategia de mercado
Relacion calidad — precio
Margenes de negociacion
Costos

Competencia
Justificacion

Valor para el cliente
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4.7.3. Estrategias De Promocion

Estas estrategias hacen referencia a la variedad de métodos que una organizacion utiliza
para comunicarse con sus clientes actuales y potenciales, con el fin de darse y dar a conocer
todo el portafolio de servicios y su existencia, ademas de sus actividades para con la

poblacion que quiere conquistar y fidelizar.

Estas estrategias incluyen aspectos como las relaciones publicas, publicidad,
comunicados, publicaciones, emails, asi como la retroalimentacion de las opiniones y

sugerencias de las personas que utilizan los servicios y de los posibles clientes.

4.7.4. Estrategias De Distribucion o Plaza

Las estrategias del componente plaza o distribucién en mencionan la forma mediante el
cual la empresa ofrecera los productos financieros para que sean accesibles al mercado que

quiere abarcar en un determinado momento.

Es un componente de mayor envergadura en el proceso de mercadeo de cualquier
producto o servicio ya que sin una oportuna estrategia de mercadeo los servicios no podrian

Ilegar o darse a conocer por los clientes finales.

Los servicios financieros tienen a ser poco atractivos para las personas a menos que

tengan una verdadera necesidad por lo tanto el proceso de distribucion debe ser oportuno y
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acompariado de una excelente estrategia de comunicacion con el fin de crear la necesidad en

la persona que queremos ofrecer los servicios financieros.

Existen dos maneras de hacer llegar los productos financieros al cliente, el primero es la
distribucion directa en la cual los empleados de la institucion ofrecen al cliente y tienen un
contacto directo para ofrecer los productos, el segundo método es la distribucién indirecta en

la cual existe un tercer intermediario entre el cliente y la compafiia.

4.8. ESTRATEGIAS GENERICAS DE PORTER

Porter describi6 la estrategia competitiva, como las acciones ofensivas o defensivas de
una empresa para crear una posicion defendible dentro de una industria, desarrollo tres
estrategias genéricas que podian usarse individualmente o en conjunto, para crear en el largo
plazo esa posicion defendible que sobrepasara el desempefio de los competidores en una

industria. Esas tres estrategias genéricas fueron:

El liderazgo en costos totales bajos
La diferenciacion

El enfoque

a) El liderazgo en costos totales bajos

Consiste en mantener el costo mas bajo frente a los competidores y lograr un volumen
alto de ventas, tema central de la estrategia. Por lo tanto la calidad, el servicio, la reduccion

de costos mediante una mayor experiencia, la construccién eficiente de economias de escala,
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el rigido control de costos y muy particularmente de los costos variables, eran materia de
escrutinio férreo y constante. Los clientes de rendimiento marginal se evitaban y se buscaba
la minimizacion de costos en las areas de investigacion y desarrollo, fuerza de ventas,

publicidad, personal y en general en cada area de la operacion de la empresa.

Lograr una posicién de costo total bajo, frecuentemente requeria una alta participacion
relativa de mercado (se refiere a la participacion en el mercado de una empresa con relacion
a su competidor mas importante) u otro tipo de ventaja, como podria ser el acceso a las
materias primas. Podria exigir también un disefio del producto que facilitara su fabricacion,
mantener una amplia linea de productos relacionados para distribuir entre ellos el costo, asi
como servir a los segmentos mas grandes de clientes para asegurar volumen de ventas.

(Deguatecom, 2017)

b) La Diferenciacion

Una segunda estrategia era la de crearle al producto o servicio algo que fuera percibido
en toda la industria como Unico. La diferenciacion se consideraba como la barrera protectora
contra la competencia debido a la lealtad de marca, la que como resultante deberia producir
una menor sensibilidad al precio. Diferenciarse significaba sacrificar participacién de
mercado e involucrarse en actividades costosas como investigacién, disefio del producto,

materiales de alta calidad o incrementar el servicio al cliente. (Deguatecom, 2017)

a) El Enfoque
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La tercera estrategia, consistia en concentrarse en un grupo especifico de clientes, en un
segmento de la linea de productos o en un mercado geogréafico. La estrategia se basaba en la
premisa de que la empresa estaba en condiciones de servir a un objetivo estratégico mas
reducido en forma mas eficiente que los competidores de amplia cobertura. Como resultado,
la empresa se diferenciaba al atender mejor las necesidades de un mercado-meta especifico,

o reduciendo costos sirviendo a ése mercado, o ambas cosas. (Deguatecom, 2017)

E Ventajas Estratégicas

S
g t Singularidad percibida Posicién de
S r por el consumidor bajos costos
] 2
e
t t . Toda !a Diferenciacion Liderazgo en costos
i © industria
v 8
o Sol

c olo un Enfoque (segmentacion o especializacion)

0 segmento

Fuente: Porter, M. Estrategia Competitiva, P81, 2017.

4.9. PRESUPUESTOS DE VENTAS Y MERCADEO

Todas las actividades estratégicas planteadas para desarrollar el plan de marketing
representan una fuerte inversion para la empresa y es por esto que se debe planear y
presupuestar de manera que se pueda evaluar si es rentable para la organizacion,

normalmente cuenta con limitados recursos que deben ser optimizados. Lo mas
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recomendable es que las empresas disefien y apliquen estrategias de marketing de bajo

presupuesto. El presupuesto de marketing debe hacerse teniendo como base las actividades

planteadas de manera que las represente detalladamente ademas del costo de cada una de

ellas. Existen diferentes métodos para realizar el presupuesto, algunos con algunas

desventajas pero de igual forma son aplicables, a continuacion se presentan algunos de estos

métodos:

Presupuesto por porcentaje de ventas: Toma el valor porcentual que varia del 1% al
10% dependiendo de la actividad industrial o comercial de la empresa, de las ventas
brutas reportadas en el afio inmediatamente anterior, es muy importante que esta
forma de presupuesto se aplica en entornos econdémicos sanos y estables, de lo
contrario este porcentaje se podria reducir a la misma velocidad que se reducen las
ventas. Una ventaja importante es que permite llevar un control estricto sobre el
manejo de egresos en el area de marketing y previene la descapitalizacién de la

compafiia.

Presupuesto por paridad comparativa: Este método compara todas las actividades
que desarrolla la competencia y genera que la organizacion invierta equitativamente
a través de esta comparacion, permite que la empresa permanezca a la par con los
lideres del mercado, esto supone grandes inversiones en actividades de marketing

pero evita que la competencia tome ventajas en el mercado.
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Presupuesto con base cero: Los responsables de elaborar el presupuesto establecen
los recursos que necesitan para las actividades sin tener en cuenta ventas brutas en
afios anteriores, esta forma de presupuesto es muy efectiva siempre y cuando los
desembolsos presupuestales sean justificados por los ingresos que se obtendran como
consecuencia de la inversion, la gran desventaja es lo contrario, que la inversion

presupuestal no genere ingresos que las justifiquen.

Presupuesto por asignacion: Este método se ha evaluado como uno de los més
ineficaces, consiste en recibir una asignacion maxima presupuestal para cada area y
sus gastos, estos suponen fijos durante todo el afio y no atiende las necesidades de
crecimiento y nuevas oportunidades de la empresa. Se aplica en compafiias con
problemas financieros. El unico beneficio es que permite tener a la empresa un

control total sobre los gastos.

Presupuesto por incremento: Consiste en aumentar un valor porcentual al
presupuesto del afio inmediatamente anterior, el porcentaje de aumento sale de los
indicadores econdmicos mas importantes del pais, no es muy recomendable utilizarlo
ya que estos indices en lagunas ocasiones no representan realmente el crecimiento o
decrecimiento de la economia, ademéas de perder valor real a través del tiempo.
Permite el control de gastos a la compafiia.

(Echeverri, 2008).
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4.9.1. Consideraciones para establecer el presupuesto:

- Tiene que responder a una razon logica de ventas: Toda inversion debe generar
rentabilidad y esta puede esperarse a corto y mediano plazo. Que los ingresos sean

realmente significativos en comparacion con la inversion.

- El presupuestos responde a los programas estratégicos: Las inversiones que se
realicen solo deben corresponder a las actividades contempladas dentro del
presupuesto desde el principio, si se deben desarrollar nuevas actividades o
programas alternos, estas deben quedar enmarcados en un nuevo programa

presupuestal para no perder el control.

- La decision presupuestal debe estar a cargo del area responsable: Cada area conoce
sus necesidades especificas y es por esto que los presupuestos deben varias de
acuerdo con estas, es de notar que este concepto no aplica al modelo de presupuesto

por asignacion.

- A mayor presupuesto, mayor responsabilidad y resultados esperados: Los
resultados seran directamente proporcionales a la inversion presupuestal, es de
esperarse que si al area de marketing se asignan grandes cantidades de dinero para
invertir en acciones de marketing, esto se vea reflejado en excelentes resultados.

(Echeverri, 2008).



45

4.10. PLAN DE SEGUIMIENTO Y CONTROL DE MARKETING

Debido a que ocurren muchas sorpresas durante la implementacion de los planes de
marketing, los mercaddlogos deben practicar un constante control de marketing, es decir,
deben evaluar los resultados de las estrategias y los planes de marketing y llevar a cabo
acciones correctivas para asegurar que los objetivos sean alcanzados. El control de

marketing implica cuatro pasos. La gerencia primero fija metas especificas de marketing.

Después mide su desempefio en el mercado y evalla las causas de cualquier diferencia
entre el desempefio esperado y el real. Por Gltimo, la gerencia toma acciones correctivas para
cerrar los huecos entre las metas y el desempefio. Esto podria requerir cambiar los

programas de accion o incluso, cambiar las metas.

El control operativo implica revisar el desempefio normal contra el plan anual y efectuar
acciones correctivas cuando sea necesario. Su propésito es asegurar que la empresa alcance
las ventas, las utilidades y otras metas establecidas en su plan anual. También implica
determinar la rentabilidad de diferentes productos, territorios, mercados y canales. El control
estratégico implica examinar si las estrategias basicas de la empresa estan bien empatadas

con sus oportunidades.

Cualquier actividad desarrollada por la empresa debe tener un plan de seguimiento que le
permita tener el control y evaluar constantemente que si se estén cumpliendo las metas
propuestas en el plan de mercadeo, para esto se utiliza el control preventivo, concurrente y

de retroalimentacion descritos a continuacion: (Echeverri, 2008).
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Control preventivo: En esta metodologia se intenta prever los posibles problemas
para sacar la mayor ventaja, para el control preventivo se necesita que la persona
encargada sea altamente proactiva ya que este mecanismo prefiere la prevencion
antes que la correccion. Es muy importante saber que hay variables incontrolables
(desastres ambientales, cambio de politicas, entre otras) que afectan el mercado y que
estd fuera del alcance de las actividades de marketing, hay otras que se pueden
controlar.

Control concurrente: Este se da a través de la supervision directa y las acciones de
control y ajustes se llevan a cabo a medida que se estan desarrollando las actividades
planeadas, esto permite corregir errores antes de que resulten en prejuicios costosos

para la empresa 0 que estos ocurran.

Control de retroalimentacion: Este mecanismo se lleva a cabo cuando las
actividades han finalizado, cuando se utiliza este tipo de control ya no hay forma de
corregirlo pero permite tener en cuenta la experiencia. Si la retroalimentacion tiene
un balance positivo y se alcanzaron los objetivos planteados, esta servira de base
para acciones futuras, sino, como experiencia para que no se cometan los mismos
errores.

Supervision: Este tiene como objetivo proponer estrategias que una vez se apliquen
puedan corregir posibles errores asegurando, mayor éxito en la ejecucion de las
actividades de mercados. Es importante que todas las personas que trabajan en las

programas de mercadeo realicen constantemente actividades de supervision.
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- Evaluacion: Para evaluar se debe medir los resultados obtenidos con un parametro
previamente establecido. Se hace indispensable realizar evaluacion en todos los
momentos y etapas del plan de mercados teniendo siempre claridad en los objetivos
previamente planteados.

La figura 4 mostrada a continuacion permite ilustrar los tipos de control expuestos:

Figura 4. Proceso de Control

Fuente: Echeverri, Lina. “Marketing practico” p. 119.
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5 DISENO METODOLOGICO

Los mecanismos metodolégicos utilizados para el analisis y desarrollo de la investigacion

se describen a continuacion:

5.1. TIPO DE ESTUDIO

El presente trabajo de investigacion seré de tipo descriptivo con un enfoque mixto cuyo
proposito es manifestar los hechos que conforman el problema de la investigacion, se
determina la situacion actual del fondo de empleados Unidos F.E. y se proponen las
estrategias y el proceso del plan de mercadeo, demostrando los hechos que conforman el

problema de investigacion a través del andlisis de la informacion recolectada.

5.1.1. Enfoque de la Investigacion

El desarrollo del enfoque mixto esta integrado por las valoraciones cualitativa y
cuantitativa que permiten el disefio del presente plan de mercadeo; a través del enfoque
cualitativo se realizaran entrevistas a profundidad a los tres empleados del fondo y en las
areas comerciales de los tres fondos de empleados seleccionados como fuentes de
informacion y cuantitativas porque a traves de la tabulacién y calculo de los datos

recolectados en las encuestas se obtendra informacion para el desarrollo del presente trabajo.

5.2. FUENTES E INSTRUMENTOS RECOLECCION DE LA INFORMACION
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Las fuentes y técnicas de recoleccion de la informacion seleccionadas para el desarrollo

del proyecto de investigacion son:

5.2.1 Fuentes de Informacién Primarias.

Para recolectar la informacidn primaria se realizard encuestas a los asociados activos y
retirados del fondo y a los proveedores de Unidos F.E. para conocer los aspectos necesarios
para el cumplimiento del objetivo de la investigacién; a los tres empleados del fondo se les

realizara entrevistas a profundidad semiestructurada o focalizada.

- Encuestas:

Conjunto de preguntas bien disefiada que se realizaran a la poblacion objetivo, asociados
activos y retirados del fondo al igual que a los proveedores de la entidad con el fin de
conocer su percepcion hacia el fondo, sus necesidades, el nivel de satisfaccion,

oportunidades de mejora, sus motivaciones, entre otros.

- Entrevistas a profundidad semiestructurada o focalizada:

Actividad conversacional de cuidadosa preparacion y realizacion con los empleados de la
entidad (Gerente, Contador y Asistente Administrativo) cuyo orden y avance estara
determinado por la evolucion y dinamismo del entrevistado y el flujo de un tema a otro

segun el guion.

5.2.2. Fuentes de Informacion Secundarias.
Para conocer informacién secundaria se contard con el apoyo de tres fondos de

empleados de la ciudad de Cartagena de Indias mencionados a continuacion:
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Fondo de Empleados de Docentes Activos y Jubilados de la Universidad de
Cartagena — FONDUCAR.
Fondo de Empleados del Sector Industrial - FONRECAR

Fondo de Empleados Comfenalco Cartagena - FONCOMFENALCO

Se seleccionaron estos tres fondo de empleados por su trayectoria en el sector solidario,
son entidades de mas de 20 afios de trabajo solidario lo que demuestra que poseen préacticas
comerciales y administrativas ejemplares para adaptar al fondo de empleados, para
conocerlas se realizaran entrevistas a profundidad a los encargados de las areas de éstos tres

fondos de empleados de la ciudad de Cartagena.

Ademas se conto con el uso de Internet, de trabajos de grados relacionados con el tema
de investigacion, informacion publicada al respecto que incluya los factores tanto lo
econdmico, social y ambiental del sector solidario a nivel nacional y regional, informes

internos del fondo de empleados en estudio e informacién de las empresas patronales.

5.2.3. Operacionalizacion de las Variables

La operacionalizacién de las variables identificadas en el presente proyecto segun los

objetivos que se quieren alcanzar son los siguientes:
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Tabla 3. Operacionalizacion de Variables

Documento escrito que detalla
las estrategias necesarias para
alcanzar los objetivos de

Estrategias

Estrategia de Precio

Estrategia de Promocion

Estrategia de Plaza

Trabajos de

Diagnostico de
Marketing
Interno

planes de trabajo, conocer la
imagen y la oferta y demanda de
los servicios comerciales de
Unidos F.E.

Comunicacién

Comunicacion Corporativa

Servicio

Calidad del Servicio

Plan de mercadeo planteados en el grado, uso de
Marketing presente proyecto para el fondo Estrategia de Producto internet,
de empleados del Sector entrevistas
Logistico y Portuario Unidos Demanda de los Productos
F.E. Mercado
Oferta de los Productos
L Fortalezas
Conocer la situacion actual en Buenas
Analisis reIamop alas act|V|dades_ c_ie} Oportunidades Encuestas y
L marketing actual, su posicion en - .
Situacion Actual Debilidades Entrevistas
el mercado y frente a la Por Meiorar
competencia. J Amenazas
. e, Comercial Estrategias Comerciales
Estudiar la planificacion de g
mercadeo de Unidos F.E.,sus | Mercado Participacion de Mercado

Encuestas y
Entrevistas

Estrategias de

Acciones de mercadeo a
implementar en Unidos F.E. que
reflejen los resultados de
marketing que se desean lograr
dentro de un periodo de tiempo
establecido y con unos recursos

Competencia

Estrategias de competencia

Cartera

Estrategia de Cartera

Posicionamiento

Estrategia de
posicionamiento

Encuestas y

Plan de Accién

Acciones de marketing que se
deben implementar para la puesta

Comunicacion y
Promocion

Acciones de Comunicacion
y Promocién

Estrategia de Producto i
Mercadeo asignados, que sean Producto g Entrevistas
convenientes, medibles a través Preci Estrategia de Precio
: . recio
del tiempo, factibles, aceptables,
flexibles, motivadores, Estrategia de Plaza
comprensibles y obligatorios. Plaza
- Estrategias de Promocion

Promocion

Productos Acciones de Producto

ofertados

Encuestas y
Entrevistas




en marcha de las estrategias
definidas para Unidos F.E. segun
el tiempo y las necesidades
detectadas y acordes al
diagnostico realizado.

Dermanda de Acciones de Demanda
Productos
Ventas Acciones de Ventas

Fuerza de Ventas

Acciones sobre fuerza de
ventas

Presupuesto

Acciones Presupuestales
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Se establecera la inversion que el
fondo de empleados debe realizar
Presupuesto para la puesta en marcha del
presente plan de mercadeo, su
gjecucién, y seguimiento.

Plan de accién

Presupuesto del plan de
accion

Recursos
Humanos

Presupuesto de Recurso
Humano

Plan de Trabajo

Presupuesto del Plan de
Trabajo

Distribucién

Presupuesto de Distribucién

Promocioén

Presupuesto de Promocion

Encuestas y
Entrevistas

Fuente: Elaboracion de los autores. (2017).

5.3. INSTRUMENTOS DE ANALISIS Y TABULACION DE LA INFORMACION

Para lograr el andlisis, tabulacion y graficos de los datos recolectados en las encuestas

realizadas a los asociados, ex asociados y proveedores de Unidos F.E., se utilizara el

programa Microsoft Office Excel.
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5.4. POBLACION Y MUESTRA

5.4.1 Descripcion De La Poblacion

La poblacion objeto de estudio de la presente investigacion son los trabajadores de las
empresas Impotarja S.A., Soportes y Servicios Ltda. , Servicios Logisticos Integrales de
Colombia S.A.S. y el Fondo de Empleados del Sector Logistico y Portuario — Unidos F.E.,
los cuales suman una poblacion total de 817 personas segun informe de la base social de
Unidos F.E. a corte 30 de Junio 2016 y que presentan las capacidades para ser fuente de

informacidn para el desarrollo del presente estudio.

Se cuenta ademas con el apoyo de 21 convenios con empresas de la ciudad los cuales
ofrecen servicios distintos a los desembolsos en efectivo y que proporcionan apalancamiento
financiero al fondo a través de las compras por volimenes, descuentos por pronto pago,
descuentos a las compras de los asociados y que finalmente hacen atractivo al fondo por la

utilizacion de sus servicios. (Unidos FE, 2016)

La poblacion se describe a continuacion en la siguiente Tabla:

Tabla 4. Descripcion la Poblacion

Impotarja S.A. 581 327 56.2% 254 43,9%
i?g;rtes y Servicios 176 61 34.6% 115 65,4%
Servicios Logisticos 57 17 20 8% 40 70.2%

Integrales de
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Colombia S.A.S.
Unidos F.E. 3 3 100% 0 0%
Total 817 408 409

Fuente: Informe Base Social Unidos F.E. 30.Junio 2016.

5.4.2. Descripcion De La Muestra

La muestra en el presente estudio estadisticamente se determinard mediante la férmula

del calculo del tamafio de la muestra para una poblacion finita. (Bioestadisticocom, 2016).

Kzflﬂ*q*N
(e**(N—1)+K**p*q

n=

Siendo,

Tabla 5. Variables para el calculo de la muestra

N Tamarfio de la poblacion 817
n Tamario de la muestra 262
K Nivel de confianza 95%
e Error de estimacion 5%
P Proporcion de individuos que poseen en la poblacion la 0.5

caracteristica de estudio.
Q Proporcion de individuos que no poseen la caracteristica de | 0.5

estudio.
Fuente: Elaboracidn de los autores.
Calculo de la muestra:

21’ w *
= 1.96°*0.5*0.5*817 961 51

(0.5%*(817 — 1))+ 1.96°*0.5%0.5

Se trabajara con una muestra de 262 personas, con un nivel de confianza del 95% y un error

muestral del 5%.
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Se realizé un sondeo con las 21 empresas que tienen convenio con Unidos F.E. para conocer
si deseaban participar en el estudio y s6lo 5 empresas manifestaron el deseo de participar las

cuales corresponden al 23,8% de los proveedores.

5.4.2.1. Distribucion Porcentual de la Muestra:

Tabla 6. Distribucién Porcentual de la muestra

Impotarja S.A. Encuesta 186 71% 104 56.2% 82 43,9%
Soportes y 0 3 0
Servicios Ltda. Encuesta 55 21% 19 34.6% 36 65,4%
Logistico 262

g Encuesta 18 6,5% 6 29.8% 12 70,2%
Integrales de
Colombia S.A.S.
Unidos F.E. Entrevista 3 1,5% 3 100% 0 0%
Proveedores de . 0
UEE Entrevista 5 23,8%

Fuente: Elaboracion de los autores.

Para la recoleccion de la informacion primaria se tiene una muestra total de 262
trabajadores de las cuatro empresas que conforman al fondo de empleados y su distribucion

porcentual se conforma por:

El 71% de los empleados de Impotarja S.A. de los cuales el 56,2% seran asociados
activos del fondo y el 43,9% corresponderan a no asociados.
El 21% seran empleados de la empresa Soportes y Servicios, de ellos el 65,4% seran

empleados no asociados al fondo y el 34,6% seran asociados al fondo.
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De la empresa SLI S.A.S. participaran el 6,5% de sus trabajadores de los cuales el
29,8% corresponden a asociados y el 70,2% a empleados no asociados al fondo.

Se realizaran entrevista a los tres empleados de Unidos F.E. que corresponden al
100%

Se entrevistara al 23,8% de los proveedores que actualmente tiene convenio con

Unidos F.E. debido a su importancia en el portafolio de servicios del fondo.

6 CAPITULO 1

6.1. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL DEL FONDO DE EMPLEADOS DEL
SECTOR LOGISTICO Y PORTUARIO - “UNIDOS F.E.”

Desarrollado el presente capitulo se evidencia el analisis situacional del Fondo de
Empleados del Sector Logistico y Portuario — Unidos F.E., se realiza un estudio del
macroentorno del fondo, identificando quienes son sus competidores directos, la situacion
actual del sector fondista, un andlisis en tres fondos de empleados ejemplares en practicas
comerciales y administrativas e inclusive se realiza el analisis de los factores del mercado

mediante el andlisis Politico, Econémicos, Social y Tecnolégico (PEST).

Conociendo las tendencias del sector solidario en Colombia, la evolucion y desarrollo
gue han tenido en los Gltimos afios y su estado actual, las tendencias del sector logistico y
portuario donde desarrollan sus actividades las empresas patronales de las que pertenecen
los asociados, se presenta a Unidos F.E. como entidad fondista que brinda servicios de

ahorro y crédito a los empleados de las empresas que generan el vinculo de asociadon con
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Unidos F.E.y se realiza un analisis del macroentorno de la entidad, su ambiente cultura y

social, tecnoldgico, ambiental y politico — legal.

Todo el diagnostico fue propicio para el desarrollo de ésta investigacion y el
reconocimiento del sector solidario, el sector fondista y el fondo Unidos F.E. en particular,
su papel fundamental en el crecimiento de la economia y del nivel y calidad de vida de sus

asociados. En este sentido nos permitimos dar a conocer los siguientes apartados:

6.1.1. Tendencias del sector solidario en Colombia, informe Superintendencia de la
Economia Solidaria - Supersolidaria

Entidades de economia solidaria vigiladas en Colombia.

El sector solidario en Colombia estd conformado actualmente por 2561 entidades de
economia solidaria segun el primer reporte entregado por la supersolidaria, considerando
que a la fecha existen aln entidades que no han reportado su informacion ante la entidad,
las cifras mas importante es la capacidad de generar la cultura de ahorros en mas de 5 mil
colombianos cifra que es importante destacar, conociendo que la economia del pais
siempre ha afectado a la poblacion colombiana sobre todo a las familias de estratos 1, 2 y

3 quienes en su mayoria conforman la base social de los fondos de empleados.
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Oficinas

—

Entidades
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1.902578 JR\ Solidaria En /& 5339460 }
Colombia /

Ahorradores

\3.275.681

Fuente: Reporte de Entidades Vigiladas por la Superintendencia de la Economia Solidaria a diciembre 2016.

- Cifras econémicas de las entidades de economia solidaria en Colombia

Hablar de las cifras que han logrado aportar a la economia las entidades de economia
solidaria es realmente sorprende al conocer el impacto que generan en cada familia y en
cada organizacion a través de las buenas practicas solidarias; estas organizaciones han
logrado capitalizarse con activos de mas de $ 28 billones de pesos consoliddndose y
perpetuando su permanencia a pesar de todas los requerimientos y retos que a diario enfrenta

el sector solidario al estar cada dia mas vigilado y controlado por el gobierno.
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Fuente: Reporte de Entidades Vigiladas por la Superintendencia de la Economia Solidaria a diciembre 2016.

Las actividades comerciales cada dia mas agresivas y tecnificadas han logrado colocar
una cartera de mas de $18 billones de pesos, cifra que es admirable de entidades que la
tecnificacion de las estrategias comerciales ha sido bastante regresivas, pero se valen de
otras herramientas propias de la solidaridad para lograr la colocacion de créditos, igual
sucede con la captacién de recursos el cual siempre ha sido la columna vertebral y capital de

las entidades solidarias actualmente ascienden los $15 billones de pesos.

- Cifras econdmicas de las entidades de economia solidaria por regiones

Las entidades de economia solidaria supervisadas por la Supersolidaria en su mayoria son
cooperativas de ahorro y créditos, fondos mutuales, cooperativas de consumo,

multiactivas e inclusive los fondos de empleados, los primero mencionados por su



60

trayectoria, capital y nimero de asociados conforman la mayor parte de las entidades de
solidarias en el pais gracias a su trayectoria, su reconocimiento y confianza que han
ganado a través del tiempo y gracias a sus buenos resultados han logrado consolidarse en

el sector.

Se realiza a continuacién la revision por regiones del pais y se destacan los datos mas

relevantes en lo que a fondo de empleados concierne.

o Region Andina

1936 Entidades Solidarias
Activos $23,503 Billones
Pasivos $13,585 Billones
Depositos $8,108 Billones

Cartera $15,212 Billones

Patrimonio $9,918 Billones

La Region Andina es la que méas organizaciones de economia solidaria posee mas de
1900 entidades reportadas ante la Supersolidaria por tal sus cifras son bastante
admirable y sus labores mas tecnificadas, son fuente de buenas y avanzadas practicas,
entidades ya consolidadas y posicionadas que han logrado obtener un patrimonio

mayor a los $9 mil billones.
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En el sector de fondista de la regidén se destacan el Fondo de Empleados de
Almacenes Exito el cual se ha coronado como el fondo de empleados mas grande del
pais posee aproximadamente 41,729 asociados Yy activos reportados ante la
Supersolidaria por valor de $ 321.555.716.707,13 pesos M/Cte., también resalta el
Fondo de Empleados de Colsubsidio que tiene una base social de aproximadamente
15,821 asociados y el Fondo de Empleados de Banco de Colombia con aproximados
14,028 asociados y con unos activos de $ 96.070.807.730,76 pesos M/Cte. reportados

ante la Superintendencia de la Economia Solidaria.

o Regidon Caribe

192 Entidades Solidarias

g Activos $1,316 Billones
Pasivos $564,772 Millones
Depositos $156,332 Millones
Cartera $830,988 Millones
Patrimonio $751,741 Millones

La region Caribe rica en sectores productivos como la mineria, el turismo y el
portuario al poseer los puertos mas importantes y de mejores practicas logisticas en el
Caribe lo conforman aproximadamente 192 entidades de economia solidaria y que en

materia de los fondos de empleados se resalta la trayectoria y posicionamiento del
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Fondo de Empleados del Grupo Argos y Filiales con un conglomerado de mas de
4,300 asociados generando mas de 50 empleos directos Gnicamente en su planta de
personal administrativo, con presencia en la mayoria de las oficinas administrativas de
la compariia, el Fondo de Empleados del Cerrejon con aproximadamente 4,095
asociados reportados en su informe ante la Supersolidaria y el Fondo de empleados de
la Drummond con mas de 1,700 reportes de socios en su base social y con un capital

humano de aproximados 20 colaboradores directos.

6.1.1.1. Resefia De Las Actividades Comerciales De Los Fondos De Empleados
FONRECAR, FONDUCAR Y FONCOMFENALCO.

En las entrevistas a profundidad semiestructuradas realizadas en los fondos de empleados
FONRECAR, FONDUCAR y FONCOMFENALCO, que fueron seleccionados por su
trayectoria en el sector solidario, son entidades de mas de 20 afios de trabajo solidario lo que
demuestra que poseen practicas comerciales y administrativas ejemplares para adaptar al

fondo de empleados Unidos F.E.



Tabla 7. Resefia de las actividades comerciales del sector Solidario
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FONRECAR

- Crédito Educativo
- Crédito Comercial

Social

- Crédito de

Computador

- Crédito de

Solidaridad

. Crédito de Unica

Inversion

- Crédito Corto Plazo
- Crédito de Vehiculo
- Linea Premium
- Convenios con

almacenes de
cadena, educativos,
recreativos, de
deporte, salud,
seguros, entre otros.

- Maxi Ahorro

CDAT

- Ahorro

Contractual o
Programado

- Ahorro

permanente

- Aportes

Sociales

Linea Educativa:
Economia del

Hogar, Arte con un
fin.

Linea de
Recreacion,
Cultura Deporte e
Integracion:
Encuentros
deportivos, dia del
nifio, Navidad,
Integraciones.

Linea de Salud:
Jornadas de Salud
ocupacional,
Jornadas de Salud y
Vacunacion.

Linea de
Solidaridad y
celebracion de
fechas especiales:
Aux. de
Solidaridad, Kit de
Nacimiento, Tortas
de Cumpleanos.

Oficinas Central,
Lineas Telefonicas,
Telemercadeo,
oficinas en las
empresas
patronales,
Actividades y
ferias de
mercadeos, redes
sociales.
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FONDUCAR

- Tarjetas de créditos

afinidad

- Anticipo de Sueldos
- Anticipo de Primas
- Crédito Inicial

- Creédito Educacion

(Pregrado —
Postgrado)

- Computadores y

Otros Equipos

- Libre Inversion
- Emergencia

Econdmica

- Seguros
- Crédito Vehiculo
- Crédito Reparacion

de Vehiculo

- Crédito Vivienda
- Crédito

Remodelacion de
Vivienda

- Crédito Hogar
- Crédito Salud
- Compra de Cartera

banco

- Crédito Social
- Credi Impuesto
- Cupo Rotativo
- Convenios con

almacenes de
cadena, educativos,
recreativos, de
deporte, salud,
seguros, entre otros.

- Maxi Ahorro

CDAT

- Ahorro

Contractual o
Programado

- Ahorro

permanente

- Aportes

Sociales

Poliza Ezequial
Capacitacion mi
primer ahorrito:
nifios, Presupuesto
Familiar, Economia
Solidaria, Talleres y
seminarios.

Linea de
Recreacion,
Cultura Deporte e
Integracion: Fiesta
de Integracion
Familiar,
Vacaciones
Recreativas, Cine
en Familia, City
tour, Jornada de
deporte e
integracion, Club de
Ajedrez, Fiesta de
la solidaridad, Dia
de los Nifios.

Linea de Cultura:
Cursos de Arreglo
en globos, Bellas
Artes,
Manualidades.

Linea de Salud:
Caminata
Ecoldgica, Jornada
de Aerdbicos,
Jornadas de Salud,
Charlas de cuidados
y atenciones
médica, Mafanas
de relajacion.

Oficina Central,
Sucursal Virtual,
Incursionan en
APP, Banco de
Bogota
(Apalancamiento),
Telemercadeo,
Oficinas en las
sedes y vivitas
comerciales, redes
sociales.
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FONCOMFENALCO

- Crédito Vivienda
- Cuentas (Ahorro)
- Crédito Vehiculo
- Crédito Compra de

Cartera

- Crédito Libre

Inversion

- Crédito Educativo
- Credi “Ya”
- Préstamo

“CrediExpress”

- Credifacil
- Préstamo a una

cuota

- Bonos para compra

de alimentos

- Préstamo calamidad

domestica

- Bonos megatiendas
- Préstamo Colectivo
- Convenios con

almacenes de
cadena, educativos,
recreativos, de
deporte, salud,
seguros, entre otros.

- Ahorro en

CDAT

- Ahorro para

vivienda

- Ahorro

Contractual o
voluntario

- Ahorro

Foncomfenalqu
ito

- Ahorro

permanente

- Aportes

Sociales

- Auxilio por

Solidaridad:
Catastrofes,
Incapacidades,
Medicamentos No
Pos, Auxilio
Fallecimiento.

- Recreacion:

Fechas especiales,
Dia de la Madre,
Dia del Nifio, Dia
en Familia,
Vacaciones
Recreativas,
Encuentro de
Parejas,
Encuentro con tus
Hijos.

- Educaciony

Formacion:
Capacitacién en
Economia
Solidaria, Cursos
de Cocina, Curso
de Manualidades.

Oficinas del
Fondo, Sucursal
Virtual, Material
Publicitario,
Visitas
comerciales, redes
sociales.

Fuente: Elaboracion de los autores. 2017.
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o Region Pacifica

La Region Pacifica actualmente la conforman 390 entidades de economia solidaria
entre las cuales existen 17 entidades reportadas ante la Supersolidaria, entre las que se
destacan el Fondo de Empleados de Coomeva el cual tiene presencia en todo el pais al
igual que otros grandes fondos de empleados y con una base social reportada de
12,224 asociados, también el Fondo de Empleados de Médicos de Colombia con algo

mas de 12,000 asociados.

390 Entidades Solidarias
Activos $2,917 Billones
Pasivos $1,618 Billones
Depositos $763,032 Millones
Cartera $2,070 Billones

Patrimonio $1,299 Billones

o Region Orinoquia

La region de la Orinoquia de las mas rezagadas y méas afectadas por el conflicto
armado en nuestro pais ha visto su desarrollo y su crecimiento obstruido debido al
descuido de los gobiernos en nuestro pais, poco se habla y se describe de ésta region
a pesar de ser rica en cultura, fauna y flora, posee importantes fuentes hidricas del

pais, en el sector solidario lo componen aproximadas 29 entidades solidarias un
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conglomerado de més de 64,055 asociados y en donde se puede recalcar al Fondo de

Empleados del Departamento de Arauca — FONDEPA.

29 Entidades Solidarias

Activos $213,023 Millones
Pasivos $122,453 Millones
Depositos $70,502 Millones

Cartera $161,686 Millones
Patrimonio $90,570 Millones

o Region Amazonia

La region de la amazonia perteneciente al llamado pulmoén del planeta pertenecen al
sector solidario 14 entidades de economia solidaria donde destacamos el Fondo de
Empleados de los Docentes y Administrativos del Liceo Nacional lo conforman

aproximadamente 130 asociados.

14 Entidades Solidarias

Activos $97,490 Millones
Pasivos $51,188 Millones
Depositos $35,528 Millones
Cartera $76,176 Millones
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Patrimonio $46,302 Millones

Fuente: Reporte de Entidades Vigiladas por la Superintendencia de la Economia Solidaria a diciembre 2016.

Entidades solidaria y nimero de asociados

En el informe que detalla la Superintendencia de la Economia Solidaria del primer
trimestre del afio de las entidades que han enviado sus informes, muestra la disminucion
del namero de empresas del sector solidario, se espera que las cifras del 2016 aumenten
al tener el reporte de la informacién de las deméas entidades que no han enviado los

reportes y que podrian ser intervenidas por dicha situacion.

Durante el 2015 segun la grafica en nuestra economia el sector solidario hacia
presencia con mas de 4,300 empresas del sector solidario y con un grupo de asociados de

aproximadamente 6,178,204 asociados, 157,685 mas que el afio 2014 logrando un
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crecimiento en nimero de asociados del 2.5% con respecto al afio anterior a pesar de que

el nimero de organizaciones del sector se hayan disminuido.

Fuente: Reporte de Entidades Vigiladas por la Superintendencia de la Economia Solidaria a diciembre 2016.
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- Evolucion de las cuentas contables de entidades solidarias

Las cifras mostradas en el informe de la Supersolidaria son bastante positivas evaluando
hasta ahora el primer semestre del afio 2017 y en donde no todas las entidades obligadas al

reporte de los informes ante la Supersolidaria han realizado el envio de la informacion.

Demostrando hasta ahora un capital en activos de $28,05 Billones de pesos, $15,94
Billones en pasivos y logrando el patrimonio hasta ahora de $12,11 Billones de pesos,

denotan estos resultados que las entidades del sector solidario han logrado aumentar sus
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activos, ademas equilibrar la participacion de sus pasivos y su financiacion a través de su

patrimonio.

(Cifras en billones)

12,11
2016 | — s 15 21
A s2805
1312
2015 | ——— 1700
4 530,98
2014 | — s 10 05 “ Patrimonio
A s2013
™ Pasivo
2013 | —— + 1505 o Activo
A s2633
2012 ﬂ“sum
A 52439
$9,54
2011 | — s 125
d $2248

2010 [— 1202
A 520,69

$ 2,00 $ 12,00 $ 22,00 $ 32,00 $ 42,00

Fuente: Reporte de Entidades Vigiladas por la Superintendencia de la Economia Solidaria a diciembre 2016.

- Comportamiento del Capital Social, Depositos e Ingresos de entidades solidarias

El capital social comprende el dinero destinado a todas las actividades del fondo durante
algin periodo de tiempo, la revalorizacion de aportes, el reconocimiento de intereses, las
reservas asi como también el porcentaje destinado al fondo de desarrollo social que cada
fondo de empleado debe invertir en actividades distintas a las sociales, se pretende que el
dinero sea invertido de manera asertiva en la generacion o apoyo en proyectos de
emprendimiento o inversién en una entidad del fondo, entre otros dispuesto y bajo los

lineamiento de la destinacidn de los recursos del FODES.
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(Cifras en billones)

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Mingresos M Depésitos B Capital Social

Fuente: Reporte de Entidades Vigiladas por la Superintendencia de la Economia Solidaria a diciembre 2016.

- Evolucion de la Cartera de Créditos de entidades solidarias

La colocacién de los créditos en los fondos de empleados siempre estan en la conquista
de nuevos clientes para aumentar el porcentaje de participacion de las entidades en el
mercado, ofreciendo un portafolio de servicios y productos totalmente dinamico y adaptado

a las verdaderas necesidades que tienen sus asociados.

En cifras podemos mencionar que en la informacion hasta ahora reportada la colocacion
de créditos ha aumentado, logrando colocar $18,352 Billones de pesos en cartera de crédito

cifra que es bastante admirable y que se puede mejorar continuando con las buenas practicas
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comerciales siempre ofreciendo productos dindmicos y que realmente se adapten a las

verdaderas necesidades de los asociados.

(Cifras en billones) $ 1 8.352

$17,728 4 2016
$ 16,3274 2015

$ 14,859" 2014

$ 13,5668 0013

$ 10,670
‘I 2011
010

Fuente: Reporte de Entidades Vigiladas por la Superintendencia de la Economia Solidaria a diciembre 2016.

6.1.2. Tendencias Del Sector Logistico Y Portuario En Colombia, Informe
Superintendencia De Puertos Y Transporte - Supertransporte

Los puertos del pais movilizaron el afio pasado un 2,2 por ciento mas de carga que en el
2015. Mientras en el primer afio por las zonas portuarias se cargaron y dejaron 197,5
millones de toneladas de mercancias, y otros productos, en el 2016 ese registro subié a 201,8
millones de toneladas, es decir, hubo 4,3 millones de toneladas mas, segin el boletin
estadistico de trafico portuario en Colombia en el afio 2016, consolidado por

la Superintendencia de Puertos y Transporte.
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El informe indicd que el aumento en el trafico de carga por terminales portuarias se
debié a que por la zona de Ciénaga se movilizaron mayores voliumenes de carbon para
exportacion. También se incremento la movilizacion de petroleo y sus derivados, miscelanea

y maiz por los puertos de Santa Marta, Cartagena, Tumaco, Barrancabermeja y San Andrés.

El informe menciona que las zonas portuarias que mas movian productos para
importacion y exportacion eran los terminales maritimos de Cartagena y Buenaventura
Luego, los puertos que operan en el golfo de Morrosquillo lograron saltar a primeros lugares
en este trafico portuario. Como demuestra las estadisticas del pais los puertos de la ciudad de
Cartagena de Indias tuvieron un papel fundamental siendo uno de los lugares en donde méas
se realizaron actividades portuarias, fomentando el empleo y las actividades portuarias en la
ciudad de Cartagena de Indias. segun el informe en el 2016 se mantuvo a la cabeza la zona
portuaria de Ciénaga, con 53 millones de toneladas movidas, un 19 por ciento mas frente al
2015. En esta area operan terminales como American Port Company y Sociedad Portuaria

Puerto Nuevo, que movilizan carbén al granel.

La segunda area portuaria con mayor participacion en el trafico portuario del afio pasado
fue la de Cartagena, donde operan por lo menos 30 puertos, que movilizaron 36,9 millones
de toneladas, 2,2 millones méas que el afio anterior. Al tercer lugar bajo la zona portuaria del
golfo de Morrosquillo, por donde se mueven sobre todo hidrocarburos y sus derivados y que
el afio pasado reporto un trafico de 35,9 millones de toneladas de carga. El descenso ha sido

efecto de la reduccion en las exportaciones de petréleo en el Gltimo afio.
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La carga de trasbordo tuvo un incremento del 20,9 por ciento, al pasar de mover 1,08
millones de toneladas (2015) a 1,3 millones de toneladas (2016). La Sociedad Portuaria
Terminal de Contenedores de Buenaventura (Tcbuen) fue la que movilizé6 més del 78 por
ciento de este trafico. En cuanto al tipo de carga, lo que mas se movilizo fue el carbon a

granel, y que se transporto por las terminales en la Ciénaga y La Guajira.

En materia de inversiones, el boletin estadistico de la Superpuertos reporté que el afio
pasado fueron de 435,4 millones de ddlares, un 42 por ciento menos que en el 2015. La zona
de Cartagena fue la que mostr6 mas inversion, con 48 millones de ddlares, por la
construccidn, equipos, sistemas de seguridad y tecnologia de puerto Cayao, la terminal de

gas licuado que comenzd a operar a fines del 2016. (Casa Editorial El Tiempo, 2017)

6.1.3. Andlisis del Macroentorno

Segun las consultas realizadas para lograr el analisis PEST y obtener los datos mas
relevantes y oportunos para la investigacion de fuentes secundarias que ayudan al analisis

del macroambiente que influyen en el desarrollo de las actividades de UNIDOS F.E.
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Ambito Politico Legal

o El sector cooperativo y solidario juega un papel esencial en la economia
de Colombia y ahora también sera pieza fundamental en el postconflicto del

pais. (Economiasolidariaorg, 2017).

o Se hace necesario actualizar la legislacion del sector de la economia solidaria
con miras a contribuir de manera eficaz en la reconstruccién de las zonas
rurales del pais, tan afectadas por el prolongado conflicto interno, anuncio la
ministra del Trabajo, Clara Lopez Obregdn, durante su intervencién en el
marco del XV Congreso Nacional de la Confederacion de Cooperativas de

Colombia (Confecoop, 2017).

o Existen mayores controles por parte de la superintendencia de la economia
solidaria, entidad de inspeccion, control y vigilancia, pueden formular
politicas en el sector fondista que pueden impactar en el normal desarrollo de

la entidad generando inestabilidad en los fondos.

Ambito econémico

o El sector cooperativo no va a ser objeto del nuevo régimen tributario que se
proyectara para el proximo afio, al tiempo que sefial6 que el Gobierno
Nacional tiene previsto optimizar los sistemas de control.

(Economiasolidariaorg, 2017).

o Con un presupuesto de $2.129 millones, la Unidad Administrativa Especial

de Organizaciones Solidarias espera ayudar a 80 organizaciones sociales y a
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1.700 personas directamente. En el punto de la reforma rural integral
comprendida en los acuerdos de La Habana, el Gobierno y las Farc acordaron
la creacion del Plan Nacional de Fomento a la Economia Solidaria y
Cooperativa Rural (Planfes) para estimular la “economia solidaria vy

sostenible”. (Elespectadorcom, 2016)

o Aumento de las tasas de interés en el mercado, pueden llegar a afectar la
colocacion de credito en Unidos F.E., asi como la variacion de la inflacion
que afecta los servicios de créditos, toca que la entidad utilice estrategias para

el manejo de las tasas y plazos para el pago de los mismos.

o Catorce departamentos de Colombia se beneficiaran de la alianza estratégica
entre la Unidad Administrativa Especial de Organizaciones Solidarias y la
Asociacion de Primeras Damas de Colombia, que busca fortalecer, con mas
de $1.000 millones, emprendimientos de caracter asociativo pertenecientes a
la economia solidaria, con un cubrimiento de cerca del 50% del territorio

nacional. (Economiasolidariaorg, 2017).

Ambito Social y Cultural

o La participacion de los asociados en las actividades sociales y culturales en la
entidad son pocas debido al poco conocimiento de las actividades y que no se

tiene contacto con todo el grupo beneficiario de los asociados.

o Se necesita mayor capacitacion en los asociados para que tengan un amplio
conocimiento de la labor de los fondos de empleados ya que lo consideran
como una entidad aparte y no como la entidad propia que les pertenece y a las
que pueden participar activamente en la toma de decisiones a través de

actividades democraticas.
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o Se requiere proponer actividades que respondan al esparcimiento y
conocimiento de lo social y cultural de la ciudad para el aprovechamiento de

la calidad y cantidad que nos brinda nuestra ciudad Cartagena de Indias.

Tecnoldgico

o El desarrollo de las entidades de economia solidaria se ha visto enmarcado en
la adaptacion que éstas han tenido en el uso de la tecnologia, pues es
necesario que cada entidad cuente con portal en internet donde ademas de
colgar informacion, tengan un portal transaccional en donde los asociados a
cualquier hora y en cualquier lugar donde puedan tener acceso a internet

puedan visitar la pagina de cada entidad.

o La tendencia del uso de redes sociales y de celulares de alta gama es una
oportunidad para que los fondos de empleados tengan presencia en las
diferentes redes sociales e incursionen en las apps para celulares, ya que la
informacion es mas accesible y tiene mayor eficiencia si se comparte en las

redes sociales que la mayoria de los asociados utilizan.

o Las actividades financieras actuales y la implementacion de nuevas
legislaciones hacen que los fondos tecnifiquen sus labores, en la renovacién

de sus equipos de computo, software contable y financiero.
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6.1.4. Descripcion del Fondo de Empleados del Sector Logistico y Portuario — UNIDOS
F.E.

UNIDOS F.E. fue constituida como entidad sin animo de lucro el 15 de Septiembre de
2008, como consta en el Acta 001 de Asamblea de Asociados celebrada en la fecha de su
fundacion e inscrita ante Camara de Comercio de Cartagena el 22 de Octubre de 2008 bajo
el numero 15, 096 del Libro I con el nombre de FONDO DE EMPLEADOS DE
IMPOTARJA LTDA con un capital social de Cuatro Millones Seiscientos Setenta y Un Mil

Doscientos Sesenta y Cuatro Pesos M/Cte. ($4.671.264°°).

Creada con un grupo de 20 asociados fundadores empleados de Impotarja S.A., quienes
desearon continuar con los beneficios que obtenian de la cooperativa COOTARJA -
Cooperativa De La Sociedad Portuaria Regional Cartagena y que debido a estamentos

legales se debid constituir la empresa IMPOTARJA S.A. (Unidos FE, 2016).

Desde entonces se pone en marcha estrategias de introduccion hacia los empleados para
que se asocien al fondo, los cuales recibieron la propuesta y aumentaron significativamente
la base social como también la utilizacion de los servicios del Fondo a media que avanzaba
el tiempo, para lo cual UNIDOS F.E. respondia positivamente a las necesidades de sus
asociados gracias a la gestion financiera que se realiza con las empresas patronales,

consolidando la confianza en UNIDOS F.E. y creando imagen positiva de la entidad.
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Al existir otras empresas del colectivo empresarial al cual pertenece la empresa patronal
Impotarja S.A. y segin el Acta 003 del 19 de Diciembre de 2009, correspondiente a la
reunion de Asamblea de Asociados celebrada en Cartagena de Indias, inscrita en Camara de
Comercio de Cartagena el 04 de Febrero de 2010 bajo el numero 16,930 del Libro | del
registro de entidades Sin Animo De Lucro, la entidad cambia de razon social por: FONDO
DE EMPLEADOS DEL SECTOR LOGISTICO Y PORTUARIO — UNIDOS F.E. (Unidos

FE, 2016).

Desde entonces hacen parte del fondo de empleados las empresas IMPOTARJA S.A.,
PUERTO, SERVICIOS Y TRANSPORTES — PSERT y SOPORTES Y SERVICIOS
LTDA., en los siguientes afios el numero de asociados segun sus informes ascendieron a
mas de Trescientos (300), se presenta la disolucién de la empresa PSERT y en el afio 2010
nace en el grupo empresarial la compafila SERVICIOS LOGISTICOS INTEGRALES DE
COLOMBIA S.A.S. la cual adopta y asocia a un grupo de empleados a Unidos F.E. y desde
entonces ésta empresa junto con IMPOTARJA S.A. y SOPORTES Y SERVICIOS LTDA.
constituyen las empresas patronales del FONDO DE EMPLEADOS DEL SECTOR
LOGISTICO Y PORTUARIO — UNIDOS F.E. con un capital social superiores a Trecientos
Sesenta y Seis Millones Ciento Veinte nueve mil doscientos veintiln pesos M/Cte.
($366.129.221°°) y con una base social a corte 31 de Diciembre de 2016 de 501 asociados

(Unidos FE, 2016) distribuidos asi:
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Figura 5. Numero de Asociados por Empresas

Numero de Asociados Por
Empresas

® Impotarja S.A.
m Soportes y
Servicios Ltda.

SLIS.AS.

m Unidos F.E.

Fuente: Informe Administrativo Asamblea de Delegados Unidos F.E. 24.Abril 2017.

Es importante mencionar que UNIDOS F.E. esta vigilado por la Superintendencia de la
Economia Solidaria — Supersolidaria y el Fondo Nacional de Garantias — Fogacoop y se

encuentra asociado a la Asociacion Nacional de Fondo de Empleados — Analfe.

6.1.4.1. Estructura de la Organizacion

El Fondo de Empleados del Sector Logistico y Portuario — Unidos F.E., esta direccionado
por su Junta Directiva integrada por tres miembros principales y tres miembros suplentes
elegidos por la Asamblea General de Delegados por un periodo de dos afios. Posee un grupo
de colaboradores administrativos conformado por un Gerente y Representante Legal, un

Asistente Administrativo y un Contador.
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La Asamblea General de Delegados a su vez y por el mismo periodo de la Junta
Directiva, elige un Revisor Fiscal que supervisa todas las tareas administrativas y financieras
y brinda recomendaciones para el correcto funcionamiento del fondo, un Comité de Control
Social encargado de las actividades sociales ademéas funciona como veedor de todas las
actividades administrativas que se realizan al interior del fondo de empleados, conformado
por tres miembros principales y tres miembros suplentes, y con el fin de resolver todos los
infortunios presentados dentro de la entidad, se dispone de un Comité de Apelaciones
conformado de igual forma por tres miembros principales y tres miembros suplentes, tiene

actualmente el siguiente organigrama lineal.(Estatutos Unidos F.E.,2017).

Figura 6. Organigrama de Unidos F.E.

\ Asamblea General de Delegados \

\ Junta Directiva \

Comité de Control —{ Revisor Fiscal
Social \

Gerencia General

 Comité de Admon.

| Comité de Evaluacion
de Riesgo Liquidez

de Cartera

—{ Contador

Asistente |
Administrativo |

Fuente: Informe Administrativo Asamblea de Delegados Unidos F.E. 24.Abril 2017.
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6.1.5. Analisis del Mercado Actual del Fondo de Empleados del Sector Logisticoy
Portuario — UNIDOS F.E.

El analisis del mercado actual se revisa cada una de las variables que intervienen en el
mercado del fondo de empleados UNIDOS F.E. para el conocimiento de la entidad y la

incidencia de las varias internas que acttan en el fondo de empleados.

a) Descripcion del Mercado de Unidos F.E

Unidos F.E. cuenta con tres empresas patronales las cuales tienen presencia en el
departamento de Bolivar, Magdalena, Bogotd D.C. y otros departamentos donde las
empresas ganen licitaciones de los proyectos, con un nimero de personal que ascienden a
los ochocientos (800) de los cuales Unidos F.E. tiene afiliados a corte 31 de Diciembre 2016
un total de 501 asociados (Unidos FE, 2016), como se mostrd en el planteamiento del
problema y segun la Tabla 1., representan el 61.3% del total de la poblacion de trabajadores,

convirtiéndose éstos y el 38.7% de la poblacidn restante en el mercado meta de Unidos F.E..

Tabla 8. Empleadosde las empresas patronales afiliados y no afiliados a Unidos F.E.

Impotarja S.A. 581 327 254 56.2%
Soportes y Servicios 176 61 115 34.6%
Ltda.

Servicios Logisticos

Integrales de 57 17 40 29.8%
Colombia S.A.S.

Unidos F.E. 3 3 0 100%

Fuente: Informe Base Social Unidos F.E. 30.Junio 2016.
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De acuerdo a sus informes de gestion administrativa, financiera y social la base de
afiliados a UNIDOS F.E. en general ha tenido una estabilizacion, sus lineas de créditos son
las que se destacan al ser la unidad estratégica del negocio. Por ser una entidad sin animo de
lucro desarrolla actividades de bienestar, celebra fechas especiales y realiza actividades
recreativas y educativas para sus asociados y beneficiarios con el fin de generar bienestar y
ser atractivos para aumentar su base social, pero como lo demuestra la siguiente Figura 7. las
actividades desarrolladas no han generado un impacto significativo que realmente demuestre

un incremento considerable en su base social.

Tabla 9. Nimero de Asociados Ultimos Cinco Afios

2012 | 403
2013 | 342
2014 | 365
2015 | 491
2016 | 501

Fuente: Informe Administrativo Asamblea de Delegados Unidos F.E. 24.Abril 2017.
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Figura 7. Namero de Asociados Ultimos Cinco Afios
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Fuente: Informe Administrativo Asamblea de Delegados Unidos F.E. 24.Abril 2017.

b) Analisis de la oferta actual de UNIDOS F.E.

UNIDOS F.E. cuenta con tres lineas de servicios:

1. Captacion: Donde se ubican los aportes sociales, ahorros permanentes, ahorros

programados y CDATs.

2. Servicios especiales: Unidos F.E. ofrece convenios con almacenes de cadena, de
computo, de venta de electrodomésticos, servicios odontologicos, de gimnasio,

funerarios, de salud, entre otros.

3. Créditos: Se ofrecen siete lineas de créditos a los asociados que son desembolsados
segun su requerimiento y con el visto bueno de los responsables de la aprobacion de

créditos. (Unidos FE, 2016).



85

Actividades de Captacion o de Ahorros en UNIDOS F.E.

UNIDOS F.E. actualmente conforma su capital y se financia fundamentalmente con los
ahorros de los asociados tanto en ahorros permanentes, como en aportes sociales (Ver
tablall) y ahorros a la vista llamados ahorros programados y certificados de deposito a

término - CDATs.

Los ahorros obligatorios corresponden al capital o derechos econdmicos de cada
asociado, se capitaliza afio tras afio con la revalorizacion de los aportes sociales y el
reconocimiento de un porcentaje de interés sobre los ahorros permanentes el cual depende
de los rendimientos del ejercicio de cada afio, la suma de los dos corresponde al porcentaje
del salario que cada asociado pacta ahorrar durante su afiliacién al fondo de empleados que
comprende del 3% al 10% de su salario, puede ser aumentado o disminuido segun las

necesidades de cada asociado.

Los ahorros de los asociados son divididos en aportes sociales y ahorros permanentes por
regulacién legal, los aportes son destinados a la colocacion de los créditos y se revalorizan
afio tras afio con el fin de que no pierdan valor a través del tiempo y corresponde al 30% del
porcentaje que el asociado desea ahorrar; el ahorro permanente es la garantia de esas
colocaciones y corresponde al 70% del porcentaje que el asociado desea ahorrar y a su vez le

genera intereses al finalizar el periodo contable de cada afio.
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Tabla 10. Ahorros UNIDOS F.E. 2015 vs 2016

Ahorros $741,41895130 | $747,736221.00 | 67,22%

Permanentes

Aportes 0
Sociales $ 373,196,990.00 $361,514,221.00 32,50%
Ahorros ala $ 22,552,781.00 $ 3,015,831.00 0,28%
vista

Totales $1,137,168,722.30 $1,112,266,273.00 100%

Fuente: Informe Administrativo Asamblea de Delegados Unidos F.E. 24.Abril 2017.

Analizando los datos podemos corroborar que el capital social del Fondo lo constituyen
los ahorros permanentes con un 67,22% de participacion y los aportes sociales con un 32,5%
de participacion del total del capital del Fondo lo cual hace saber que el capital con el que el
Fondo trabaja lo constituyen los ahorros de los asociados razon evidente para intensificar la
afiliacion de los asociados asi como la retencion de los que por algun motivo desean

retirarse.

UNIDOS F.E. Cuenta con dos lineas de ahorros adicionales:

Plan de Ahorro Programado

Certificados de Depo6sito A Termino, CDAT's

Los mencionados son utilizados de manera voluntaria por los asociados que tengan cierta

cantidad de dinero o quieran realizar aportes adicionales por un periodo de tiempo
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determinado para alguna actividad futura que realizaran 0 como garantias de créditos que

realice el asociado, a continuacion se describen los productos:

o EI Plan de Ahorro Programado: Consiste en un ahorro periédico programado de una
cuota fija mensual de minimo Sesenta Mil Pesos M/cte. ($60.000°°) a un plazo minimo
de seis (6) meses, con una tasa de rendimiento de 5% efectivo anual, para el fin que el
asociado considere pertinente o simplemente para seguir o empezar su cultura del
ahorro por lo cual el asociado destina un depdsito mensual igual, durante un tiempo

especifico que el asociado considere.

Los ahorros programados son a la vista porque en el momento que el asociado desee

retirar sus ahorros se le realiza el reintegro.

o EIl Ahorro en CDAT's: El Certificado de Dep06sito a Término — CDAT es una
importante forma de captacion de ahorros para UNIDOS F.E. por lo que es necesario
seguir impulsédndolo. Los CDAT's de igual forma son a la vista, corresponde a un valor
fijo y consignado por una tnica vez con un monto minimo del 50% de un SMMLV a un
plazo fijo pactado de seis (6) meses con un interés del 4,5% EA, de nueve (9) meses con

un interés del 5% EA y de doce (12) meses con una tasa de interés del 5,5% E.A.

La utilizacion de estos dos servicios de ahorros en los periodos del 2015 vs 2016

demuestra que la situacion economica de nuestra base social es bastante complicada dejando
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a un lado los ahorros voluntarios, se observa en la capacidad de ahorros la cual mostro una

disminucion abrupta en los CDAT del 100% y en el Ahorros Programado del 78.69%, como

se demuestra en la Tabla 9.

Tabla 11. Comportamiento de Ahorros a la vista

Saldo Diciembre de

Saldo Diciembre

. ., 0
Lineas de Ahorros 2016 de 2015 Variacion )
CDAT's $0.00 $ 8,402,781.00 -$ 8,402,781.00 -100.00
Ahorro Programado $ 3,015,831.00 $ 14,150,000.00 -$11,134,169.00 |-78.69

Fuente: Informe Administrativo Asamblea de Delegados Unidos F.E. 24.Abril 2017.

Actividades de Servicios de UNIDOS F.E.

Las lineas de servicios y actividades de bienestar que actualmente desarrolla Unidos F.E.

con sus asociados estan encaminadas a la satisfaccion de necesidades de los asociados con el

fin de diferenciar las actividades que realiza el fondo a través de un plan de bienestar social

que debe desarrollar el fondo de empleados con los recursos que se disponen para tales fin,

esas actividades son:

o Celebracién de fechas especiales: dia de la mujer, dia del padre, dia de las madres,

dia del cumplearios del asociado.

o Celebracion del aniversario del fondo de empleados.

o Celebracion de navidad o fin de afo.



o Sorteos del bono solidario.

o Auxilio funerario.

o Cursos de emprendimiento a asociados y beneficiarios.
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o Celebracion de convenios con almacenes de cadena, electrodomésticos, muebles,

entre otros con el fin de lograr descuentos.

o Celebracion de actividades democraticas para conformar la Honorable Asamblea

General de Delegados.

La participacion e inversion destinada a las actividades de bienestar social ofrecidas por

el Fondo a sus asociados activos se describe a continuacion en la siguiente tabla segun el

informe de gestion administrativa 2016 de Unidos F.E.

Tabla 12. Actividades de Bienestar Social Unidos F.E.

Torta de Cumpleafios 266 $ 13,000 $ 3,458,000
Dia de la Mujer 46 $ 2,583 $ 118,800
Dia de la Madre 46 $ 2,094 $ 96,301
Regalo Aniversario 316 $ 9,500 $ 3,002,000
Bono Solidario 1 40 $ 500,000 $ 20,000,000
Bono Solidario 2 6 $ 1,000,000 $ 6,000,000
Obsequio Navidefio 479 $ 60,000 $ 28,740,000
Manualidades 35 $ 48,714 $ 1,704,990
Feria Exito 2016 52 $ 33,823,000

Fuente: Informe Administrativo Asamblea de Delegados Unidos F.E. 24.Abril 2017.
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Actividades de Colocacion o de Créditos de UNIDOS F.E.

Las lineas de crédito para el fondo de empleados representan la principal fuente de sus
ingresos, concentra el 79% de los asociados de los 458 asociados que a corte 30 de Marzo de
2017 conforman al fondo de empleados, lo cual convierte al servicio de créditos en la unidad
estratégica del negocio y de gran importancia para el plan de marketing. (Unidos FE, 2017).

Las siete lineas de créditos con las que se cuenta son:

1. Vales de Consumo: Es una modalidad destinada para compra de mercado, calzado y
ropa en los almacenes con que se tenga el convenio para el uso de los vales de

consumao.

- Caracteristicas:

o Cupo: Hasta el 100% de sus aportes sociales.

o Plazo: Hasta 12 cuotas quincenales, 6 mensuales.

o Monto minimo: Ochenta mil pesos M/Cte. ($80.000).

o  Su aprobacion depende del nivel de endeudamiento del asociado.
o Tasa de interés: 1.5% Mensual

2. Desembolso Mensual: Son créditos que deben ser soportados con un documento que

demuestre en qué va el asociado a utilizar el dinero gque solicita, son desembolsos en

efectivos 0 en cheque segun sea el caso.

- Caracteristicas:

o Cupo: Hasta dos veces el total de sus ahorros.

o Plazo: Hasta 48 cuotas quincenales, 24 mensuales.

o Monto Minimo: Doscientos mil pesos M/Cte. ($200.000).

o Su aprobacion depende del nivel de endeudamiento del asociado.
o Tasade interés: 1.7% Mensual
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3. Desembolso Preferencial: Son los créditos mas accesibles y de rapido desembolso,
con destinacion libre y que el asociado no debe tener soporte para su solicitud,

solamente verbalmente declarar en que va a invertir el dinero.

- Caracteristicas:

o Cupo: Hasta dos SMMLYV, sin que sobrepasen el doble del total de sus
ahorros.

o Plazo: Hasta 36 cuotas quincenales, 18 mensuales.

o Monto Minimo: Doscientos mil pesos M/Cte. ($200.000).

o Su aprobacion depende del nivel de endeudamiento del asociado.

o Tasade interés: 1.7% Mensual

4. Orden de Compra: Esta linea de crédito se utiliza cuando un asociado desea adquirir
muebles o electrodomésticos con almacenes con los que el fondo de empleados tenga

convenio.

- Caracteristicas:

Cupo: Hasta tres veces el total de sus ahorros.

Plazo: Hasta 48 cuotas quincenales, 24 mensuales.

Monto Minimo: Cien mil pesos M/Cte. ($100.000).

Su aprobacion depende del nivel de endeudamiento del asociado.
Tasa de interés: 1.5% Mensual.

0O O O O O

5. Libre Destino: Es la linea de crédito que mas montos de colocacion tiene entre los
asociados del fondo ya que no es necesario soportar en que se destinara el dinero que
solicita y que puede ser aprobados por la gerencia, comité de créditos y la junta
directiva del fondo. Se pueden presentar excepciones para los asociados que necesiten
mas dinero que el cupo que tengan en el fondo, son de libre destinacidn los recursos y

solamente el asociado debe manifestar verbalmente en que seran invertidos.
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- Caracteristicas:

Cupo: Hasta dos veces el total de sus ahorros.

Plazo: Hasta 96 cuotas quincenales, 48 mensuales.

Monto Minimo: Cien mil pesos M/Cte. ($100.000).

Su aprobacion depende del nivel de endeudamiento del asociado.
Tasa de interés: 1.7% Mensual

O O O O O

6. CrediExpress: Esta linea de crédito se lanza como un incentivo a la vinculacion en el
mes de Septiembre, mes en el que Unidos F.E. celebra sus aniversarios, es otorgado

con condiciones flexibles para asociados antiguos y nuevos que se afilien al fondo.

- Caracteristicas:

o

Cupo: Hasta $500.000 para asociados nuevos, hasta $1°000.000 para
asociados antiguos.

o Plazo: Hasta 24 cuotas quincenales, 12 mensuales.

o Monto Minimo: Doscientos mil pesos M/Cte. ($200.000).

o Su aprobacion depende del nivel de endeudamiento del asociado.

o Tasade interes: 1% Mensual

7. CrediPrimas: Es una linea de crédito poco ofertada a los asociados al fondo de
empleados debido a que debe ser aprobada Unicamente por la Junta Directiva del
fondo de empleados, los asociados puedan adelantar lo que a la fecha de la solicitud

lleven acumulado por concepto de primas de servicios.

- Caracteristicas:

o Cupo: Lo que a la fecha de la solicitud se tenga acumulado por éste concepto.
o Plazo: Hasta seis meses.
o Monto Minimo: Doscientos mil pesos M/Cte. ($200.000).
o Su aprobacion depende del acumulado y la aprobacion por parte de la junta
directiva.
o Tasade interés: 1.7% Mensual
(Unidos FE, 2017).
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La colocacion de los créditos en el 2016 en el normal desarrollo de sus tareas el equipo
administrativo a sus asociados activos se describe a continuacién segun el informe de

gestion 2016 presentado ante la honorable asamblea de delegados del Fondo.

Tabla 13. Colocacion de Créditos 2016 Unidos F.E.

Libre Destino $ 1,085,146,053 545
Desembolso Preferencial $ 141,518,226 238
Vales de Consumo $ 35,690,000 158
Orden de Compra $ 71,271,900 103
Adelanto de Primas $ 45,463,500 96
Desembolso Mensual $ 23,174,830 46

Fuente: Informe Administrativo Asamblea de Delegados Unidos F.E. 24.Abril 2017.

Definicién Funcional de los productos de créditos de UNIDOS F.E.

Las lineas de créditos son los de mayor utilizacion por parte de los asociados del fondo y
donde se concentra la fuente de ingresos de la compafiia con una participacion del 79% de
los asociados de los 458 asociados que a corte 30 de Marzo de 2017 conforman al fondo de

empleados. (Unidos FE, 2017).

La siguiente tabla muestra la colocacién de créditos consolidada a Diciembre de 2016, y
los diferentes usos o utilidad que los asociados le dan a los recursos aprobados por el fondo

de empleados UNIDOS F.E.



Tabla 14. Necesidades Cubiertas durante 2016

Fuente: Informe Administrativo Asamblea de Delegados Unidos F.E. 24.Abril 2017.

Gastos familiares $1,166,650,344 266
Arreglo vivienda $ 278,974,000 156
Canasta familiar $ 33,680,000 154
Pago de deudas $ 205,916,505 150
Gastos de colegio $ 57,098,291 77
Refinanciacion $ 11,724,011 72
Compra de vehiculo $ 62,901,200 62
Gastos médicos $ 38,292,200 47
Estudios superiores $ 50,643,547 38
Electrodomeésticos $ 44,010,500 33
Inversidn en negocios $ 29,100,000 23
Compra de celulares $ 9,766,889 23
Nacimiento hijo $ 15,857,000 19
\acaciones $ 20,300,000 16
Impuestos varios $ 10,850,000 15
Arriendos $ 8,540,000 14
Seguro de vehiculo $ 5,716,686 13
Servicios publicos $ 3,800,000 11
Calamidad domestica $ 11,000,000 10
Compra casa $ 19,700,000 9
Reparacion vehiculo $ 7,400,000 9
Gafas $ 2,121,000 6
Gimnasio $ 3,627,680 5
Multas $ 4,894,000 4
Licencia $ 2,200,000 3
Libreta militar $ 5,350,000 2
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Podemos ver que los gastos para cubrir necesidades familiares son las principales razones
por las cuales los asociados del fondo UNIDOS F.E. solicitan un crédito, representando un
21,5% del total de creditos colocados, al igual el deseo de mejorar las condiciones de las
viviendas con un 12,6% de participacion, como también es importante suplir las necesidades
de canasta familiar el cual los créditos son el 12,4% del total de los créditos otorgados en el

afo 2016.

c) Resefa de la Competencia de UNIDOS F.E.

De acuerdo al estudio realizado de las empresas que brindan servicios similares,
sustitutos y que por su importante trayectoria en la ciudad de Cartagena de Indias atienden
inclusive al sector poblacional en estudio, se encontrdé la competencia dividida en tres
sectores: sector financiero, sector cooperativo y sector independientes. De estos se tomaron
para el analisis aquellos que ofrecen directamente productos y servicios a los asociados y

empleados, a quienes se considerd en el estudio como competencia directa.



Tabla 15. Resefia de la competencia de UNIDOS F.E.
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2 Seguros administracion filiales seguridad en
O Cuenta Nifios internacionales, | transacciones

, Seguros y

redes sociales.
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Mezcla de Marketing

. Servicio
Sector | Entidad : .
Productos Ofrecen Precios Ubicacion ana}es d_e, Diferenciador
Distribucion
Tasas de
s Intereses Oficinas de la .
@ - , . Créditos
a - Crédito Personal segun lalinea | Tres (3) Empresa, .
c 4 ; 0 - . P faciles,
S 8 - Micro Crédito de crédito, Oficinas en pagina en rapidos y de
82 - Credi Prima cobros de Cartagena de Internet, lineas
3 o - . y montos
c administracién | Indias de atencion -
5 - atractivos
o , Seguros y telefonica.
penalizacion
- Tarjetas de créditos Cupo de hasta
- Credito Vivienda 5 veces los
© - Compra de Cartera aportes,
% - Crédito de Aportes Tasas de Convenios,
= - Crédito Libre Oficinas de la compra de
@ g Intereses
o - Inversion seqan la linea Una (1) Empresa, cartera a
®) g = - Crédito Vehiculo o~ - pagina en fondos de
S =) " - de crédito, Oficinaen .
2 T - Credito Educacion Internet, lineas empleados,
= S o " . : cobros de Cartagena de - ;
@ o - Crédito Mejoramiento e . . de atencion cooperativas
< g0 o administracion | Indias S :
o S de Vivienda telefonica, y cajas de
w S , Seguros y . .
o - Plan de Ahorros 7 redes sociales compensacion
o © . penalizacion
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O O - Cuenta de Ahorros turisticos,
% - Ahorro Programado actividades
= - Ahorro CDAT familiares
o - Crédito Vivienda . Plan de
L
n - Auto facil y Mi Moto Tasas de Oficinas de la actividades
. 1 Intereses Empresa,
S - Tarjetas de Crédito , . - programadas de
S .2 PR segun la linea Una (1) pagina en i
z = - Credito Fécil P~ . . recreacion,
o de crédito, Oficina en Internet, lineas .
€5 - Cuenta de Ahorros . turismo y
S o cobros de Cartagena de | de atencion
Q9 - Cuenta de Ahorros g . . L cultura, Grupo
O o -~ administracion Indias telefonica, )
o Nifios . corporativo con
, Seguros y redes sociales, L
- Seguros PR L mdaltiples
penalizacion banca movil. L
- Plan de Ahorros Servicios
- Plan de Ahorro Oficinas de la L
> Programado Empresa Rendimientos
© L eS 9 . Cobros Una (1) mpresa, Financieros
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los ahorros

redes sociales
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| Crédito
Q informal,
8 - , Alta tasa de Voz a Voz, P
5 .S - Créditos en Efectivo interé ferid rapido, sin
£Q INteres, en Sectorizados referiaos, estudio,
8 © algunos casos informal, no A
=2 o L utilizacion de
oS capitalizables regulado :
£ medios
] Ccoercitivos
E Féacil Acceso,
w ° No cobra ni Propician
a) © genera espacios para
o - : llegal, Grupo :
5 @ ’g - Ahorro Planificado intereses, alto Grupo de de%ersonag compartir,
& L c riesgo de personas fomenta la
g < cerrado o
% S perder los disciplina,
= ahorros vigilancia y
% apoyo grupal
5 " Féacil Acceso,
D . Propician
e = No cobra ni PIC
8 espacios para
= - Ahorro de todos los genera compartir
(S miembros del ndcleo intereses, alto | Ndcleo Grupo !
i L - L L fomenta la
» familiar riesgo de Familiar Familiar Lo
o disciplina
= perder los :
5 espacios de
e ahorros -
< esparcimiento y
recreacion

Fuente: Elaboracion de los autores. 2017.

d) Precio de los productos de UNIDOS F.E.

UNIDOS F.E. ha dispuesto los siguientes montos y tasas de interés para sus diferentes lineas

de ahorros y créditos:

- Lineas de ahorros

Las lineas de ahorros tienen las siguientes tasas de rendimientos financieros:
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Tabla 16. Lineas de Ahorros Unidos F.E.

Fuente: Estatutos Unidos F.E. 30.Junio 2016.

El 30% del porcentaje Durante la Se revaloriza cada
Aportes Sociales de ahorro del asociado afiliacion afio segun el PIB
Genera intereses
Ahorros El 70% del porcentaje Durante la segun I.OS
Permanentes de ahorro del asociado afiliacion re_znd|_m_|entos c1el
ejercicio del afio
anterior
Ahorro Programado | Minimo $60.000 12 Meses 5% EA
Ahorro Programado |y 1:nimo $60.000 12 Meses 5% EA
Ventanilla
6 Meses 4,5% EA
CDAT’S Minimo 50% SMMLV | 9 Meses 5% EA
12 Meses 5,5% EA

Lineas de Créditos

Los costos de las lineas de créditos se describen a continuacion segun lo dispuesto en el

reglamento de créditos de UNIDOS F.E.

Tabla 17. Precio de los créditos

D. Preferencial Minimo $200.000 18 meses
D. Mensual Minimo $200.000 24 meses 1,7 MV
Libre Destino Minimo $100.000 48 meses 1,7 MV
Credi-Express Minimo $200.000 12 meses 1,0 MV
Orden de Compra Minimo $100.000 24 meses 1,5 MV
Vales de consumo Minimo $80.000 6 meses 1,5 MV

Credi.Primas Minimo $200.000 6 meses 1,7 MV
Fuente: Reglamento de Créditos Unidos F.E. 30.Junio 2016.
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e) Resefa de la Plaza de UNIDOS F.E.

Figura 8. Oficinas Unidos F.E.

Figura 9. Logo Unidos F.E.

UNIDOS F.E.

(Unidosfe.com, 2017)

(Impotarjacom, 2017)

Las instalaciones de UNIDOS F.E. se encuentran ubicadas dentro de las oficinas
administrativas de Impotarja S.A. donde se realiza el contacto y se ofrecen los diferentes
servicios y productos del fondo de empleados, en el barrio Martinez Martelo con direccion
Transversal 33A Nro. 19-100, presta un horario al publico de lunes a viernes de 7:00 am a

12:00 pm y desde la 1:00 pm hasta las 5:00 pm y los sdbados de 7:00 am a 10:00 am.

Ademas se realizan visitas comerciales en las oficinas operativas de Impotarja S.A.
ubicadas en Mamonal, y visitas a las otras dos empresas Soportes y Servicios Ltda. y SLI
S.A.S. en sus oficinas administrativas ubicadas en los barrios de ElI Cabrero y Santa Clara

respectivamente.



101

En su interior se encuentra el asistente administrativo quien estd perfectamente
capacitado para atender a la poblacién que se acerca a diario en busca de los servicios del
fondo de empleados ademas de todas las labores administrativas que emanan del normal
desarrollo de sus tareas, de igual manera se encuentra la gerencia quien también esta presta a
servir en los requerimientos de los asociados en materia de todos los servicios que ofrece

UNIDOS F.E. y el contador encargado de todas las labores propias del cargo.

Figura 10. Plano de Oficina UNIDOS F.E.

70~ ()
\ Contador
Gerencia
Asistente
Administrativo
Propietario: Fondo de Empleados del Sector Logistico | Contenido: Creacion:
y Portuario Unidos F.E.
Ubicacion: Cartagena Arq. Responsable: Planta Existente Autores del estudio
de Indias Impotarja S.A.

Las oficinas administrativas se encuentran en un lugar estratégico al estar cerca del centro

de operaciones de Impotarja S.A. en el barrio Manga, cerca de la carretera que conduce al
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corredor de carga y al centro de operaciones de Impotarja S.A. en Mamonal, de igual forma
a la avenida Del Lago y avenida Pedro de Heredia lo que hace la oficina de facil acceso;
donde transita todo tipo de transporte pablico y privado, ademas se encuentra rodeado de

centros comerciales y sitios de interés para nativos y visitantes.

f) Resefia de la Promocién y Distribucién de UNIDOS F.E.

La técnica promocional de UNIDOS F.E. se encuentra conformada asi:

Visitas comerciales al frente de operaciones de Impotarja S.A. en Mamonal todos los
dias viernes, para la atencion personalizada a los asociados en el frente de trabajo

para que no tengan que desplazarse hasta las oficinas en Martinez Martelo.

Atencion a asociados en las oficinas administrativas en Martinez Martelo, segin sean

requeridas se realiza la visita en SLI S.A.S. y Soportes y Servicios Ltda.

Visitas trimestrales a los asociados que su frente de trabajo se encuentren en el
departamento del Magdalena — Colombia, son atendidos por medio telefénico y se

atienden todas las solicitudes a través de correo electronico.

Atencion personalizada en las oficinas del fondo de empleados por medio de
comunicacion verbal directa entre los funcionarios y los asociados, ofreciendo un

excelente servicio.
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Péagina web la cual esta disponible las 24 horas del dia ingresando a la direccion
http://www.unidosfe.com, en ella se realiza una breve presentacion de la entidad, las
actividades que en su momento se encuentre realizando el fondo, asi como también
formatos, estatutos y reglamentos, informacion de contacto con las oficinas del fondo
de empleados y un portal transaccional donde el asociado puede realizar seguimiento
a sus ahorros, sus créditos, realizar simulaciones de créditos, ahorros, actualizar sus

datos, entre otras opciones.

En acuerdo con la empresa Impotarja S.A. la cual en su proceso de seleccion los
aspirantes deben realizar un curso de entrenamiento, al finalizarlo reciben una charla
informativa de la existencia y funcionamiento del fondo de empleados para que lo

conozcan Yy se afilien a la entidad.

En las diferentes carteleras de las oficinas administrativas y operativas de las
empresas patronales, asi como en la intranet, las pantallas de informacion, el fondo
de empleados tiene un espacio para la promocion de sus actividades, convenios y

productos para conocimiento de toda la poblacion trabajadora de las empresas.

Con respecto al canal de distribucion UNIDOS F.E. emplea la distribucion directa,
debido a que sus productos y servicios son ofrecidos de manera directa sin ningun tipo de
intermediarios a los usuarios. Logrando una relacion mas cercana y personalizada que

permite conocer las necesidades y requerimientos de los asociados.



104

Figura 11. Distribucién de Unidos F.E.

[ UNIDOS F.E. ] ‘
o ¢

«

E ASOCIADOS ]

Fuente: (Flaticoncom, 2017).

6.2. TABULACION Y ANALISIS DE LAS ENCUENTAS APLICADAS PARA EL
DIAGNOSTICO DEL FONDO DE EMPLEADOS DEL SECTOR LOGISTICO Y
PORTUARIO - UNIDOS F.E.

6.2.1. Recoleccion de la Informacién

Para adquirir la informacion para el desarrollo del presente trabajo de investigacion se
utiliz6 el método de muestreo aleatorio, los elementos de la muestra se seleccionaron
mediante el método no probabilistico de conveniencia, “seleccionando a los miembros mas
accesibles de la poblacion con la finalidad de obtener informacion de ellos” (Schiffman L,
2005). Se aplicaron tres tipos de encuestas una dirigida a los asociados activos del fondo con
una muestra de 157 asociados, otro para los ex asociados del fondo con una muestra de 100
y una tercera para los proveedores del fondo con una muestra de 5, a los empleados del
fondo se les realizo entrevista a profundidad debido al nimero de colaboradores que son
solo 3 empleados.

Encuesta para Asociados de Unidos F.E. (Anexo 1)

Encuesta para Ex asociados de Unidos F.E. (Anexo 2)
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Encuestas para Proveedores de Unidos F.E. (Anexo 3)

6.2.2. Tabulacion y analisis de las encuestas aplicadas a los asociados activos de
UNIDOS F.E.

a) Caracterizacion de la muestra.

Para el desarrollo del proceso de investigacion y formulacién de estrategias de
marketing hacia la gestion de los asociados y la gestion del servicio, se determin6 que la
cantidad de encuestados segun las necesidades de informacion primaria es de 132 asociados
activos que corresponden al 50.8% del total de la muestra, que fue el resultado de la formula

estadistica para el calculo de la muestra.

Los encuestados pertenecen a las empresas IMPOTARJA S.A, UNIDOS F.E., S&S LTDA,,

SLIS.AS.

La muestra estuvo dividida de la siguiente manera:

- El 71% de los empleados de Impotarja S.A. de los cuales el 56,2% seran asociados

activos del fondo.

- El 21% seran empleados de la empresa Soportes y Servicios, de ellos el 65,4% seran

empleados no asociados al fondo.

- De la empresa SLI S.A.S. participaran el 6,5% de sus trabajadores de los cuales el

29,8% corresponden a asociados.
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- Se realizaran entrevista a los tres empleados de Unidos F.E. que corresponden al

100%

Grafica 1. Porcentaje de participacion de los encuestados por empresa.

Fuente: Elaborada por los autores. (2017).

Género de los encuestados.

Gréfica 2. Porcentaje de participacion genero de los encuestados.
Fuente: Elaborada por los autores. (2017)

En este punto, se puede observar que el 87% de la poblacién fue del sexo masculino,
deduciendo que las empresas encuestadas contratan mas hombres debido a que el perfil
requerido por las mismas solicita este tipo de género, de acuerdo a la naturaleza de las
actividades. Las mujeres se desempefian en cargos administrativos y de oficina ocupando un

13% de participacion.

La mayor parte de la muestra se caracteriza por ser en su mayoria jévenes cuya edad

oscila entre los 26 y 35 afios como se muestra a continuacion:
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Edad.

ot

50,0% 7

40,0%

300%

20,0% /

10,0% “ o

0,0%

MEntre 18y 25 mEntre 26y35 mEntre36y45 w Masde 45

Grafica 3.Edad de la muestra de la poblacion objeto de estudio.
Fuente: Elaborado por los autores. (2017)

Los ingresos de los asociados oscilan entre 2 y hasta 3 S.M.L.V con un 49,7%, seguido
de 1 hasta 2 S.M.LV. Con un porcentaje de participacion de 22,3%, lo que indica un nivel de

ingreso medio.

Ingresos en S.M.L.V.

] |
Mas de 4 ? 12,1%

3y hasta 4 ? 14,6%

2yhasta3 49,7%
1yhasts 2 | R 2,3%

|
Oy hasta 1 q 1,3% ‘

v =
a +

)

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0%

Grafica 4. Ingresos en S.M.LV. De la muestra de la poblacion objeto de estudio.
Fuente: Elaborado por los autores. (2017)



b) Lineas De Crédito
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De acuerdo a los resultados preliminares del andlisis de la encuesta, los asociados

reconocen en su mayoria las diferentes lineas de crédito ofrecidas por UNIDOS F.E. Siendo

Libre Destino la mas conocida con un porcentaje de conocimiento de 100%, seguida de Vale

de Consumo con un 98,7%, Orden de Compra con 95,5%, Credi-Express 90% vy

Desembolso Preferencial con 84%.

Los productos menos conocidos por los encuestados de los cuales afirman no tener

conocimiento son Desembolso Mensual con un 97% y Crediprimas con un 76%., se deduce

que la falta de promocion de estos productos sea la causa principal por la cual los asociados

no los conocen, las estrategias de comunicacion deben estar enfocadas a fortalecer los lazos

entre los asociados y los productos que se ofrecen para lograr un buena retroalimentacion

empresa-cliente.

¢Conoce los servicios tipo crédito ofrecido por UNIDOSF.E.?

003
7% 95,5% %6.M%

100% -
90% 84%
16%

HMNO
28%

D D. Mensual  Libre Destino  Credi-Express Orden de Vales de Crediprimas
preferencial Compra Consumo

Grafica 5. Conocimiento que tienen los asociados sobre las lineas de crédito ofrecidas por UNIDOS F.E.
Fuente: Elaborado por los autores. (2017)
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De acuerdo a los resultados obtenidos de las encuestas los productos méas usados son
Libre Destino con 94%, Vales de Consuno con 92,3%, Orden de Compra con 85,9% y
Credi-Express con 74,5%, los anteriores son los productos méas conocidos por los
asociados, la facilidad y acceso y los beneficios ofrecidos por estar lineas permiten que sean

las méas usadas.

sge s » £ 2e
¢Ha utilizado los servicios de crédito de UNIDOS F.FE?
100% 9% ) 92,3% 93 6%
55 .9%
90% _ -
805
6%
0%
6%
R 50%
A0%
30%
0% 5 %
108% =, < ] - -
o% ¥
D. D.Mensual | Libwe Destino Credi Orden de Vales de Credipe imas
- ! ”(F’(f'?r-flﬂ' ! y—as ! . | %)_(!"/!"\', ! '.0"’1[7!»37 1 -.Fﬂ\»U"l'»'.‘ | v
"SsI% 6% 66% 94% 74,5% 85,9% 92,3% 65,0%
- RO % 25% 28% 6% 255% 141% 7.7% 93,6%

Gréfica 6. Porcentaje de utilizacion de las lineas de crédito ofrecidas por UNIDOS F.E.
Fuente: Elaborado por los autores. (2017)

Al comparar la informacién recolectada con el informe brindado por la gerencia del fondo
de empleados para corroborar los resultados de la encuesta con respecto a la utilizacién de
los servicios ofrecidos por el fondo en su portafolio de servicios demuestra efectivamente
que durante el 2016 el 41% de sus creditos fueron de la modalidad de Libre Destino junto
con los creditos con modalidad de Desembolso Preferencial con un 19% del total de la
colocacion durante el mismo afio, de igual forma demuestra que la modalidad de
Desembolso Mensual es inferior su colocacion con tan solo el 10% del total de la

colocacion.



Como se demuestra en el siguiente informe:

Tabla 18. Utilizacion de créditos

S 39,687,767

$71,272,700 102
$ 66,374,930 135
$ 156,993,559 238
$ 122,171,000 118

$ 1,681,890,980

Fuente: Informe Colocacion de Creditos Unidos F.E. 30.Junio 2016.
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En la encuesta se solicit6 a los asociados relacionar la frecuencia de uso de los productos

tipo crédito que ofrece el Fondo, medidos de forma mensual, bimensual, trimestral y

semestral estos fueron los resultados:

SEEE R EE R

¢Frecuencias con la que ha usado los servicios de crédito de UNIDOS

FE.?

0. Metnus Litwe Destion Ovd-Exgress  Ordes de Compra Vales 0¢
Corsumn

& Meuisd - Rmenyal - Trimestral - Sermestral

Gréfica 7. Frecuencia de uso de las lineas de crédito ofrecidas por UNIDOS F.E.

Fuente: Elaborado por los autores. (2017)
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Mensual: Esta modalidad no es usada por los asociados del fondo en ninguna de las

lineas de crédito de forma mensual.

Bimensual: Los productos usados de forma bimensual son Desembolso Preferencial
con un 2%, Libre Destino con 5% y Vales de Consumo con un 55% siendo este Gltimo
el producto mas usado en esta modalidad ya que sus caracteristicas facilitan un uso
constante, puesto que los asociados pueden solicitarlo para compras en almacenes con

los que se tiene convenio.

Trimestral: En esta medida de tiempo las lineas de crédito mas usadas son Desembolso
Preferencial con 11%, Libre Destino con 10%, Orden de Compra con 4% y Vales de
Consumo con 30%. De acuerdo a los resultados esta modalidad es una de las méas

usadas ya que se utilizaron 4 de las 7 lineas de crédito que ofrece el Fondo.

Semestral: Segun los resultados obtenidos en esta categoria los productos que se usaron
son: Desembolso Preferencial con 53%, Desembolso Mensual con 3%, Libre Destino
con un 78%, Orden de Compra con un 82%, Vales de Consuno con un 7% y
Crediprimas con un 6%, junto con la categoria trimestral esta es la mas usada con 5 de

7 lineas de crédito.

Cabe destacar que la linea Credi-Express no aplica en las modalidades mensual,
bimensual, trimestral y semestral ya que esta se lanza solo una vez al afio o cuando la

junta directiva del Fondo lo decida.
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Realizando un andlisis general, claramente se puede notar que la satisfaccion de los
clientes en cuanto a lineas de crédito es satisfactoria. Cabe destacar que existe un alto
porcentaje de asociados que no utilizan ninguno de los servicios de créditos ofrecidos por
UNIDOS F.E., se hace necesario la implantacion de estrategias de divulgacion y
flexibilizacion de los producto que ofrece para hacerlo mas atractivo a sus clientes con el fin

de ampliar su base de asociados y la frecuencia de utilizacion se los servicios que presta.

¢Que tan satisfecho se encuentra con los servicios de credito ofrecidos por
UNIDOS FE.?

100% 9% o

u D Preferencial
a1 D Mensual
60%, o Lilve Dostino
u Croch Bxpresy
W Orden de Compra
" 149 ® Vishes de Corsumo

Credprimas

20%

1% %

DARDSORORDNO% O TRONONOR 0%

(3 —
Insatsfecho Poco Satdecho Satisfecho Campietamente No o usa

Satisfecho

Gréfica 8. Nivel de Satisfaccion de las lineas de crédito ofrecidas del Fondo.
Fuente: Elaborado por los autores. (2017)

c) Lineas De Ahorro

Entre los productos tipo ahorro que ofrece UNIDOS F.E. se encuentra Ahorro

Programado, Ahorro Ventanilla y CDAT. Se les pregunto a los asociados si conocian estos

productos con los siguientes resultados:
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éConoce los servicios tipo ahorro de UNIDOS
F.E.?

a5,
100,00%

80,00%
60,00%
40,00%

20,00%

0,00% -
Ahorro Programado Ahorro Ventanilla cDAT

S - NO %

Gréfica 9. Conocimiento que tienen los asociados sobre las lineas de ahorro ofrecidas por UNIDOS F.E
Fuente: Elaborado por los autores. (2017)

El producto de ahorro mas conocido es el Ahorro Programado con un 95,54%, este
producto es el primero que se le muestra a los interesados en asociarse al fondo. Seguido del
CDAT con un 35,67% de conocimiento por parte de los encuestados, el producto que menos

conocen los asociados es el Ahorro Ventanilla un 99,36% manifiesta no saber de él.

Se le pregunto a los asociados sobre la satifaccion en cuanto a las lineas de credito, los

resultados fueron los siguientes:

¢Que tan satisfecho se encuentra con los servicios
de ahorro ofrecidos por UNIDOSF.E.?

60%

50%

A0

30%

200%

10%

0% <

Satisfecho Completamente.
Satisfecho

®» Ahorro Programade  ® Ahorro Ventanilla  ® CDAT
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Gréfica 10. Satisfaccion que tienen los asociados sobre las lineas de ahorro ofrecidas por UNIDOS F.E
Fuente: Elaborado por los autores. (2017)

En general los asociados se sienten satisfechos con las lineas de ahorro que ofrece
UNIDOS F.E., situandose las opiniones en Satisfecho y Completamente Satisfecho. Un
porcentaje menos de asociados opina que se sienten poco satisfechos con los productos de
ahorro, se sugiere que las estrategias estén orientadas a la plena satisfaccion de los clientes

para que se pueda aumentar y conservar el nimero de asociados.

d) Convenios

El fondo de empleados UNIDOS F.E. cuenta con catorce convenios con distintas
empresas que brindan diferentes servicios y que ofrecen facilidades y descuentos a los
asociados al fondo. Son: Bodytech, Delipostres, Compuworking, Megatiendas, Almacenes
Exito, Almacenes Olimpica, Almacenes AO, Muebles Céardenas, Nautiagro — Auteco, Ami,
Coomeva Prepagada, OralPeople, Papeleria Elcid, Optica Reflejos, La Ascension y

Edredona.

Se les consulto a los encuestados sobre si conocian 0 no estos diferentes convenios:
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¢Conoce los convenios que tiene UNIDOS F.E. con las
siguientes empresas?

BS5E% mNO%N

95,54% 95,54% 98,73% 98,73% 9745%  96,82%
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Gréfica 11. Conocimiento que tienen los asociados sobre los convenios suscrito por UNIDOS F.E
Fuente: Elaborado por los autores. (2017)

En términos generales los asociados conocen en su gran mayoria los convenios suscritos
entre UNIDOS F.E. y otras empresas a excepcion de Almacenes AO con 98,73%, AMI con
96,82%, Muebles Cardenas 77,07% Papeles El Cid 84,71% y La Ascension con 96,82%

afirma no conocer la existencia del convenio.

De acuerdo a los resultados de la encuesta los asociados usan muy poco los servicios que

prestan otras empresas a través del convenio, como se muestra en la siguiente gréfica:



¢Ha utilizado los servicios de crédito de UNIDOS F.FE?
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Gréfica 12. Utilizacion de los convenios suscrito por UNIDOS F.E
Fuente: Elaborado por los autores. (2017).
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Es escaso el uso de los convenios por parte de los asociados, se deduce que los servicios

brindados por estas empresas no son atractivos y poco competitivos para ellos, se sugiere

ampliar la base de convenios y revisar los que ya se tienen para prestar un verdadero valor

agregado a los asociados.

Lo anterior demuestra que la frecuencia de uso de los servicios que prestan estan

empresas es muy bajo y solo una pequefia porcion de los asociados compra los servicios de

estas organizaciones, en su gran mayoria las respuestas fueron que no los usan, como lo

describe la siguiente gréfica:
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Con que frecuencia utifiza los convenios que tiene UNIDOS FE?
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Gréfica 13. Utilizacion de los convenios suscrito por UNIDOS F.E

Fuente: Elaborado por los autores. (2017)

En la evaluacion de satisfaccion que tiene los encuestados de UNIDOS F.E. se les pidio
a los asociados que expresaran su nivel de satisfaccion sobre cada uno de los convenios con

los siguientes resultados:

{Que tan satisfecho esta con los convenios que tiene UNIDOS FE. con las siguientes
empresas?
12
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Grafica 14. Nivel de satisfaccion de los convenios suscrito por UNIDOS F.E
Fuente: Elaborado por los autores. (2017)

Se refleja el poco uso de los convenios por parte de los encuestados lo que no nos permite

medir el nivel de satisfaccion que tienen los asociados del fondo.
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e) Preguntas sobre Unidos F.E.

- Competitividad
De acuerdo a los resultados 66,88% de los asociados manifestaron estar De Acuerdo en
que UNIDOS F.E. ofrece servicios competitivos, seguido de 17,83% que estan Totalmente

de acuerdo.

éSe ofrecen serviclos competitivos?

Gréfica 15. Percepcion de los asociados sobre el servicio de UNIDOS F.E.
Fuente: Elaborado por los autores. (2017)

- Cubrimiento de necesidades

Se les pregunto a los asociados que pensaban sobre el cubrimiento de sus necesidades,

estos son los resultados:

29, 94% estan Completamente de acuerdo

58,60% estan de Acuerdo

7,01% estan en Desacuerdo

4,46% Le es indiferente



¢Se han cublerto sus necesidades?

Gréfica 16. Percepcion de los encuestados sobre el cubrimiento de sus necesidades.

Fuente: Elaborado por los autores. (2017)

- Servicio al cliente
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La satisfaccion de los clientes es un factor importante para UNIDOS F.E., de acuerdo a la

encuesta realizada el 28% estd Completamente satisfecho con el servicio al cliente recibido,

el 68,8% esta satisfecho y el 3,2% esté poco satisfecho, lo que indica que la mayoria de los

asociados esta de acuerdo con el servicio recibido.

Satisfaccion con el servicio al cliente recibido.

68,8%
B0.0%
60,0%
40,00
20,09
0
mCompletamente Satisfecho mSatisfecho mPoco Satisfecho m Completamente insatisfecho

Gréfica 17. Percepcion de los encuestados sobre el servicio al cliente.
Fuente: Elaborado por los autores. (2017)
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- Comparacion con otras empresas

Se le pidio a los encuestados que comparan a UNIDOS F.E con otras empresas que

prestan servicios similares, estos fueron los resultados:

En comparacion con otras entidades del sector. {Como se

encuentra el fondo en el Servicio?

Gréfica 18. Percepcion de los encuestados sobre el fondo y otras empresas.
Fuente: Elaborado por los autores. (2017)

Lo anterior indica que el 58% de los asociados piensa que el fondo brinda igual servicio y
que los productos que ofrece son iguales a las demas empresas del sector, el 33,1%
considera que en comparacion con otras es peor, el 7,64% considera que es algo mejor y el

1,27% es mucho mejor.

De acuerdo a los resultados obtenidos se debe sugerir en el plan de accion la

flexibilizacion de los productos ofrecidos y un factor diferenciador de los mismos.

- Recomendacion

En este punto se les pregunto a los asociados si recomendaria a otras personas afiliarse al

fondo, a continuacion los resultados:
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¢Recomendaria a alguien afiliarse a UNIDOS
F.E.?

Gréfica 19. Percepcion de los encuestados sobre si recomendaria a UNIDOS F.E.
Fuente: Elaborado por los autores. (2017)

6.2.3. Tabulacion y analisis de las encuestas aplicadas a los asociados retirados de
UNIDOS F.E.

Para el desarrollo del proceso de investigacion se determind que la cantidad de
encuestados segun las necesidades de informacién primaria es de 130 individuos que
corresponden al 49.6% del total de la muestra, que fue el resultado de la formula estadistica

para el célculo de la muestra.

Los encuestados pertenecen a las empresas IMPOTARJA S.A, UNIDOS F.E., S&S LTDA.,
SLI S.AS.
- El 71% de los empleados de Impotarja S.A. de los cuales el 43,9% corresponderan a
no asociados.
- El 21% seran empleados de la empresa Soportes y Servicios, de ellos el 65,4% seran

empleados no asociados al fondo.
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- De la empresa SLI S.A.S. participaran el 6,5% de sus trabajadores de los cuales el

70,2% a empleados no asociados al fondo.

a) Caracterizacion de la muestra.

Empresas encuestadas.

100,00% 63,00%

B0.00%

G0,00%
40,00m
20,00%

0,00%

i

®IMPOTARIASA, WUNKDOSFEE . SES Ltda BSLISAS

Gréfica 20. Porcentaje de participacion de los encuestados por empresa.
Fuente: Elaborada por los autores. (2017)

Genero de los encuestados.

W Masculino

wFemenino

Grafica 21. Porcentaje de participacion genero de los encuestados.
Fuente: Elaborada por los autores. (2017)
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En este punto, se puede observar que el 89% de la poblacion fue del sexo masculino y el
11% fue de sexo femenino. La mayor parte de la muestra se caracteriza por ser en su

mayoria jovenes cuya edad oscila entre los 26 y 35 afios como se muestra a continuacion:

Rango de edades.

0.005%

mintre 18y 25 mMEntre 26y35 MEntre 36 y45  mMas de 45

Grafica 22.Edad de la muestra de la poblacién objeto de estudio.
Fuente: Elaborado por los autores. (2017)

b) Tiempo de Vinculacion

Tiempo de vinculacion.

MMenos do | mes Bintie lyGmeses @intre6y 1 aho MEntre 1y Jafios SMas do 3 aflos

Gréfica 23.tiempo de vinculacién al fondo de la muestra de la poblacion objeto de estudio.
Fuente: Elaborado por los autores. (2017)
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Se observa que la duracién de vinculacion de los encuestados oscila entre méas de 3 afios

y entre 6 meses y un afo.

c) Motivos de Retiro y Reingreso

Se les pregunto a los encuestados sobre el motivo de su retiro del fondo y la principal
razén fue que adquirieron deudas bancarias 39% Yy necesitaban el dinero ahorrado en el
fondo para saldarlas, seguida de disminucion de ingresos 25% ya que la produccion es
dindmica semestral o anualmente y las irregularidades con un 17% ya que no estuvieron

conformes con el servicio recibido.

Motivo del retiro

1951821

Gréfica 24.Motivo de retiro de los encuestados
Fuente: Elaborado por los autores. (2017)

A los encuestados se les pregunto si estarian dispuestos a reingresar al fondo, se obtuvieron

los siguientes resultados:



&0%

40%

205

¢Reingresaria?

" De acoordo  ®En deskcuerdo

Gréfica 25.Respuesta de los encuestados sobre si reingresarian a UNIDOS F.E.
Fuente: Elaborado por los autores. (2017)

El 75% estaria dispuesto a reingresar y el 25% no estaria dispuesto.

d) Nivel de Satisfaccion del Servicio

Satisfaccion con el servicio recibido.

56%

m Completamente Satisfecho

m Satisfecho

™ Poco Satisfecho

mCompletaments
Insatisfecho

Grafica 26.Percepcion de los encuestados sobre el servicio recibido de UNIDOS F.E.

Fuente: Elaborado por los autores. (2017)
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En este punto el 19% de los encuestados manifiesta estar completamente satisfecho,
seguido del 59% que dicen estar satisfechos, el 12% poco satisfecho y el 13%

Completamente insatisfecho.

6.2.4. Tabulacion y analisis de las encuestas aplicadas a los proveedores de UNIDOS
F.E.

Para el desarrollo de esta encuesta se realizd un censo con los 21 convenios que
actualmente cuenta Unidos F.E. para ofrecer diversos productos y servicios a sus asociados

y se cuenta con el apoyo de 5 convenios que corresponden al 23.8% de los proveedores.

a) Tiempo del convenio

Se le solicito a los encuestados informar el tiempo del convenio suscrito entre las partes,

el 67% de los convenios es de 6 meses y 1 afio y el 33% entre 1 y 6 meses.

Tiempo del Convenio
67

70%
el M Entre 1y 6 meses
PO mEntre 6 y 1 afto
A% | = Netre 1y 3 afios
AN ® Mas de 3 afios
20% |

o -

0% -

Grafica 27. Tiempo del convenio suscrito con Unidos F.E.
Fuente: Elaborada por los autores. (2017)
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b) Frecuencia de uso del convenio

En este punto se les pidié que manifestaran con qué frecuencia los asociados de Unidos

F.E. solicitan sus servicios, a continuacion los resultados:

Frecuencia de uso del convenio.

)

Grafica 28. Frecuencia de uso del convenio suscrito con Unidos F.E.
Fuente: Elaborada por los autores. (2017)

De acuerdo a los resultados los asociados usan los servicios a través de los convenios
Anualmente con un 67% y 33% Semestralmente, la rotacion es baja y se sugiere revisar los

convenios que se tiene y los beneficios que otorgan al asociado.

¢) Satisfaccion con Unidos F.E.

Los proveedores se encuentran satisfechos con el convenio suscrito con Unidos F.E. ya
que el 33,3% dice estar completamente satisfecho y el 66,7 % se encuentra satisfecho, lo que

demuestra una buena relacion entre las partes.
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Satisfaccion con el convenio.

70,0%
60,00
50,0%
A40,0%

30,00

20,09
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w Completamente Satisfecho mSansfecho m Poco Satistecho mCompletamente Insatisfecho

Gréfica 29. Satisfaccion con convenio suscrito con Unidos F.E.
Fuente: Elaborada por los autores. (2017)

d) Plan de incentivos

Se les pregunto a los proveedores si existe plan de incentivos para con los asociados del
fondo, el 60% lo tiene y el 40% no lo tiene. Tener un plan de incentivo por compra permite

que los asociados se sientan motivados a utilizar los servicios de estas empresas.

¢Existe plan de incentivos?

wmDe acuerdo mEN desacuead

Gréfica 30. Plan de incentivos.
Fuente: Elaborada por los autores. (2017)



e) Satisfaccion por parte de los clientes

Satisfaccion con el servido redbido por los trabajadores.

w Completamenta Satisfeche mSatistecho WP watisfecho w Completaments Insatstedho

Grafica 31. Satisfaccion por parte de los asociados de Unidos F.E.
Fuente: Elaborada por los autores. (2017)
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Las empresas manifiestan que los asociados atendidos por ellos estan satisfechos con los

servicios adquiridos, el 60% dice estar completamente satisfecho y el 40% dice estar

satisfecho.

f) Recomendacion.

En este punto se les solicito que respondieran si recomendarian a Unidos F.E. a otras

empresas para suscribir alianzas y convenios. EI 100% estuvo de acuerdo en que si, ellos

manifestaron que las alianzas y convenios son fundamentales para fortalecer la economia de

ambas partes.
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¢Recomendaria como cliente a UNIDOS F.E.?

100,0%

Gréafica 32. Recomendacion por parte de los Proveedores a Unidos F.E.
Fuente: Elaborada por los autores. (2017)

6.3. MATRICES DE ANALISIS Y DIAGNOSTICOS ESTRATEGICOS DE UNIDOS
F.E.

Muchas decisiones tomadas en las empresas son al libre albedrio y sin ninguna
fundamentacion u origen, Unicamente basandose en intuiciones, preferencias o simple
reaccion de la antigliedad y experticia de quienes toman decisiones en la compafiia, no sin
antes darse cuenta que los mercados son cambiantes, dindmicos, renovables e
internacionalmente abiertos, las decisiones estratégicas son de resultados a largo plazo y
son fundamentadas en evidencias notables y cientificas que denotan la situacién actual de la
compafiia en los ambientes internos y externos a través de herramientas de analisis de la
informacién y de datos recolectados, elementos que sirven para la formulacion de planes

estratégicos.
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La fase diagnostica encargada de conocer los factores internos de la organizacion como
son sus fortalezas y debilidades entre los cuales se encuentran su estructura organizacional,
sus procesos, sus recursos como los humanos, financieros, tecnologicos entre otros; y los
factores externos a ella conocidas como oportunidades y amenazas son agentes que
intervienen en la empresa como lo son los sociales, gubernamentales, ambientales, legales,
etc.

En la puesta en marcha de los métodos de analisis y diagndstico estratégico en el Fondo
de Empleados del Sector Logistico y Portuario — Unidos F.E. y en concordancia con los
objetivos planteados en el proyecto de investigacion, se aplicard la matriz del perfil
competitivo, matriz de factores externos, matriz de factores internos, matriz DOFA y matriz

DOFA cruzado.

6.3.1. Matriz de Evaluacion de los Factores Externos - EFE de UNIDOS F.E.

La matriz de evaluacién de los factores externos — EFE permite conocer y evaluar
informacién econdmica, social, cultural, ambiental, demogréafica, politica, legal,

gubernamental, tecnoldgica y competitiva. (Cepalorg, 2017).

Mostramos a continuacion la matriz de evaluacion de los factores externos — EFE del
Fondo de Empleados del Sector Logistico y Portuario — Unidos F.E., en donde
recopilaremos de la informacion recolectada las oportunidades y amenazas identificados
como factores criticos que establecen los parametros de éxito de la empresa en el sector
Logistico y Portuario, se le asigna a cada factor un valor dependiendo de su nivel de

importancia o relevancia siendo (1) la peor calificacion y (4) el mejor calificativo. La matriz
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ha sido elaborada segun los resultados obtenidos en las encuestas aplicadas y en compaiiia

del personal administrativo de UNIDOS F.E.

Tabla 19. Matriz EFE de Unidos F.E.

Oportunidades
Acuerdos comerciales con mas entidades

e 0,07 1 0,07
prestadoras de servicios y productos.
Ampliacién de los puertos en la ciudad que
aumenta la produccién y el requerimiento de | 0,10 4 0,4
personal
Amp_llo mercado para potencial para vincular 0.05 3 0,15
asociados
Aum_ento Qel acceso a la Fecnologla de 0.06 2 0,12
inteligencia y comunicaciones
Exclusion de Ios_fondo_s de empleados en la 003 1 0,03
nueva reforma tributaria
Niveles de endeudamiento de los asociados 0.08 2 0,16

actuales y potenciales

Crecimiento en el mercado, con varias
empresas del sector y con empleados de las | 0.09 1 0,09
actuales empresas patronales.
Accesos a convenios con entidades

financieras para adquirir apalancamiento 0.06 2 0,12
financiero.
Amenazas
Inestabilidad econdémica de los asociados. 0.07 1 0,07
Aumento de las empresas prestadoras de

g S . 0.10 3 0,30
servicios y productos similares y sustitutos.
Sus principales competidores tienen
presencia en varias ciudades del pais y 0.07 3 021
cuentan con un desarrollo tecnoldgico ' ’
avanzado
Tasas de intereses de los productos de la 0.08 2 0,16
competencia
Nuevas leyes d_e pontrol_y_ vigilancia que 0.04 2 0,08
pueden producir inestabilidad
Embargos por obligacion contraidas por los 0.04 1 0,04
empleados.
C_re_dltos y subsidios para compra de 0.06 1 0,06
vivienda
TOTAL 1 2,06

Fuente: Elaboracidn de los autores con apoyo de la Administracién de Unidos F.E. 2017.
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La matriz EFE fue elaborada bajo los siguientes lineamientos:

1. Se realizo la lista de los factores de criticos o determinantes de éxito de Unidos F.E. en el
transcurso de la auditoria interna de la empresa. Se identificaron 15 factores en el proceso
incluyendo oportunidades como amenazas que afectan a la empresa, siendo puntuales y

precisos en la descripcion de los factores identificados.

2. Se le asigné un valor a cada factor, de 0,0 (no significativo) a 1,0 (totalmente
significativo). El valor asignado a cada facto corresponde al nivel de importancia que tiene
el factor para alcanzar el exito en el sector fondista. Las oportunidades suelen tener una
calificacion mayor a las amenazas, pero éstas, a su vez, pueden tener calificaciones altas si
son realmente graves o amenazadoras. La suma de todos los valores asignados a los factores
debe sumar 1.0. Como evidencia en la tabla el equipo administrativo y los autores
determinan que la carencia del Area Comercial es la oportunidad que no se esta

aprovechando y hace que su falencia se convierta en una amenaza bastante considerable.

3. Se le colocd una calificacion de 1 a 4 a cada factor determinante para el éxito de Unidos
F.E. con el fin de indicar si las estrategias actuales del fondo estan actuando con eficacia al
factor, el calificativo de 4 es una actuacion importante o superior, el 3 una actuacion menor,
la calificacion de 2 es una debilidad menor y el 1 es para una debilidad mayor. Entendiendo
que estas calificaciones corresponden a la compafiia, mientras que los pesos colocados en el

paso anterior corresponden al sector fondista.
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4. Se multiplicé el peso de cada factor con su calificacion para obtener la calificacion

ponderada.

5. Se suman las calificaciones ponderadas de cada una de las variables para determinar el

valor total ponderado de Unidos F.E. dando como resultado 2,06.

El resultado de la Matriz de Evaluacion de los Factores Externos — EFE en Unidos F.E.
arrojé un resultado de 2,06 el cual esta por debajo del valor del promedio ponderado que es
el 2,5 indica que actualmente el fondo de empleados no esta respondiendo de manera
oportuna ni aprovechando de manera eficiente las oportunidades de éxitos que posee, ni esta

enfrentandose de manera eficiente ante las amenazas que actualmente presenta en el sector.
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6.3.2. Matriz de Evaluacién de los Factores Internos - EFI de UNIDOS F.E.

Tabla 20. Matriz EFI de Unidos F.E.

Fortalezas
Reconocimiento de UNIDOS F.E. 0.02 2 0.04
CapaC|taC|or_1 constante d_ella planta de 0.03 1 0.03
personal y distintos comités.
E_f|C|er_IC|a en el_manejo de _Ios_recursos 0.02 1 0.02
financieros, mejorando la liquidez.
Tasas de intereses bajas. 0.12 2 0.24
Eficiente respuesta en los requerimientos y
solicitudes de créditos. 0.04 ! 0.04
Atencion personalizada a los asociados. 0.07 3 0.21
_Pago oportuno de proveedores y clientes 0.01 1 0.01
internos de la empresa.
Admlnlstragzlon mode_rna,_flexmle, con buena 0.03 2 0.06
cultura y clima organizacional.
CO(_)peracu?n con otros fondos de empleados 0.04 1 0.04
a nivel nacional.
Mejoran_uento del nivel y calidad de vida de 0.06 3 0.12
los asociados.
Debilidades
Poca eficiencia en las tareas comerciales. 0.09 4 0.36
Existen dificultades en el proceso de difusién

L v 0.05 2 0.1
y comunicacion de las actividades del fondo.
Mucha carga laboral a los empleados del

O . 0.1 3 0.4

fondo lo gue no diversifica las funciones.
Poca flexibilidad en el servicio. 0.07 2 0.14
Poca planta de colaboradores. 0.06 3 0.18
Rendimientos bajos de los ahorros
contractuales y CDAT's. 0.09 2 0.27
Falta de planeacion en las tareas en las metas | 0.1 3 0.4
y objetivos a lograr. '
TOTAL 1 2,37

Fuente: Elaboracion de los autores con apoyo de la Administracion de Unidos F.E. 2017.

La matriz EFI se desarrolla bajo los siguientes parametros:
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1. Se realizo la lista de los factores de criticos o determinantes de éxito de Unidos F.E. en el
transcurso de la auditoria interna de la empresa. Se identificaron 17 factores en el proceso
incluyendo fortalezas y debilidades que afectan a la empresa, siendo puntuales y precisos en

la descripcion de los factores identificados.

2. Se le asigné un valor a cada factor, de 0,0 (no importante) a 1,0 (absolutamente
importante). El valor asignado a cada facto corresponde al nivel de importancia que tiene el
factor para alcanzar el éxito en el sector fondista. Las oportunidades suelen tener una
calificacion mayor a las amenazas, pero éstas, a su vez, pueden tener calificaciones altas si
son realmente graves o amenazadoras. La suma de todos los valores asignados a los factores
debe sumar 1.0. Los resultados muestran con mayor peso los factores como las tasas de
intereses que por parte de los créditos son atractivas a los asociados y las de rendimiento por
muy bajas y no motivan al ahorro en el fondo de empleados, de nuevo muestra el peso que la
carga laboral y la falta de division de las tareas fomentan a la ausencia de un plan de trabajo

estructurado que enmargue un plan a seguir en un periodo de tiempo determinado.

3. Se le coloco una calificacion de 1 a 4 a cada factor determinante para el éxito de Unidos
F.E. con el fin de indicar si las estrategias actuales del fondo estan actuando con eficacia al
factor, el calificativo de 4 es una actuacion importante o superior, el 3 una actuacion menor,
la calificacion de 2 es una debilidad menor y el 1 es para una debilidad mayor. Entendiendo
que estas calificaciones corresponden a la compariia, mientras que los pesos colocados en el

paso anterior corresponden al sector fondista.
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4. Se multiplicé el peso de cada factor con su calificacion para obtener la calificacion

ponderada.

5. Se suman las calificaciones ponderadas de cada una de las variables para determinar el

valor total ponderado de Unidos F.E. dando como resultado 2,37.

El resultado de la Matriz de Evaluacion de los Factores Internos — EFI en Unidos F.E.
arrojé un resultado de 2,37 el cual esta por debajo del valor del promedio ponderado que es
el 2,5 indica que actualmente Unidos F.E. no esta aprovechando sus fortalezas para mejorar
sus debilidades actuales lo que conlleva a deducir que actualmente sus estrategias no estan
realmente engranadas con el fin de seguir mejorando dia a dia para poder lograr el éxito del

fondo.

6.3.3. Matriz de Perfil Competitivo de UNIDOS F.E.

Esta matriz permite identificar los principales competidores de la compafiia, asi como sus
fuerzas y debilidades particulares, en relacion con una muestra estratégica del fondo de
empleados. Los pesos colocados en ésta matriz MPC al igual que en la matriz EFE tienen el
mismo significado. Sin embargo, la MPC comprende aspectos internos y externos del fondo
y las calificaciones se refieren a las fortalezas y debilidades, los determinantes del éxito en

una MPC son de mayor amplitud y no del todo internos o especificos.
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Todo ello con el fin de comprender el entorno externo de la empresa, realizando algo
similar a un benchmarking de los factores de éxito que del sector, que revela igualmente las
fortalezas y debilidades de la competencia, para conocer qué areas el fondo debe mejorar y

cuales aspectos proteger.

Para realizar la Matriz de Perfil Competitivo a Unidos F.E. se seleccionaron como
principales competidores a GRUPO BANCOLOMBIA y COOPETROL, por su labor en
conquistar a empleados de las empresas del sector logistico y portuario en el ofrecimiento

de productos sustitutos y similares a los que ofrece el fondo de empleados.

Entre las entidades financieras mas sélidas y de excelentes practicas comerciales se
encuentra el GRUPO BANCOLOMBIA, entidad financiera privada lider que marca
tendencia, genera experiencias superiores a sus clientes, es un orgullo para sus empleados y
valor para sus accionistas, con oficinas en todo el territorio nacional, han pasado 142 afios
desde el nacimiento del Grupo Bancolombia una organizacion que se ha propuesto ser un

motor en el desarrollo econdmico y social de los paises en los que tiene presencia.

En la actualidad su portafolio de servicio lo conforman desde productos de consumo, de

credito, de ahorros y de servicios, entre los que se destaca los créditos de libranza y las
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tarjetas de créditos los cuales han sido los productos que mas han sido atractivos para la

poblacion del fondo de empleados.

Entre las entidades del sector solidario y de amplia trayectoria se encuentra la CAJA
COOPERATIVA PETROLERA —COOPETROL es una entidad cooperativa que ejerce la
actividad financiera especializada en ahorro y crédito con autorizacion previa del Estado y

supervisada por la Superintendencia de la Economia Solidaria.

Como empresa asociativa sin animo de lucro y de patrimonio social, busca aplicar la
justicia distributiva, brindandole a cada quien lo que necesita y esta en capacidad de pagar.
esto quiere decir que todos los servicios que presta, estdn basados en la solidaridad, la
equidad y el constante compromiso de satisfacer las necesidades de desarrollo, de cada uno
de sus asociados, tiene presencia en todo el territorio nacional y actualmente estd
incursionando en otros sectores productivos para ampliar su porcion de mercado al cual
brinda sus servicios, actualmente tiene una amplia gama de productos y servicios y utiliza
estrategias bastante atractivas brindandole soluciones financieras a los asociados, cupos

amplios de créditos, compra de cartera a tasas de interés bajas.

A continuacion demostramos los aspectos estratégicos para el logro del éxito del fondo de

empleados en la elaboracion de la matriz del perfil competitivo.
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Tabla 21. Matriz del Perfil Competitivo

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO
e Peso e, Peso e ., Peso

Peso Calificacion Ponderado Calificacion Ponderado Calificacion Ponderado
Portafoliode | 5,4 |4 0,2 4 0.8 4 0.8
Servicios
Actividades
Comercialesy de | 0,15 1 0,15 4 0,6 2 0,3
Fidelizacion
Posicion 035 |1 0,35 3 1,05 3 1,05
Financiera
Participacion en 0.2 2 0.4 4 0,8 3 0,6
el Mercado
Precio de los 0.1 4 0,4 2 0,2 2 0,2
Productos
Totales 1 1,5 3,45 2,95
Importante:

1. Las calificaciones son las siguientes: 1- mayor debilidad, 2-menor debilidad, 3-menor fuerza, 4- mayor fuerza.

Fuente: Elaboracion de los autores con apoyo de la Administraciéon de Unidos F.E. 2017.

El procedimiento para la elaboracion de la Matriz de Perfil Competitivo en el Fondo de
Empleados del Sector Logistico y Portuario — Unidos F.E. se identifico los factores claves
de éxito en el sector, mencionados en la tabla que fueron el portafolio de servicios,
actividades comerciales y de fidelizacion, posicion financiera, participacion en el mercado y
el precio de los productos. En la auditoria se identificaron plenamente dos entidades una del
sector financiero el Grupo Bancolombia y la otra perteneciente al sector solidario La Caja

Cooperativa Petrolera — Coopetrol.
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Seguido a esto se asignd un valor o peso a cada factor de éxito de las empresas, en donde
0,0 se le asigna al factor de menos relevancia y 1,0 al factor de mayor importancia, el cual
les asigna el grado de importante para alcanzar el éxito de cada compaiiia, la suma de todos

los factores deben dar un total de 1,0.

A cada competidor y a Unidos F.E. se les colocd una calificacion entre el 1 y el 4 donde,
1-mayor debilidad, 2-menor debilidad, 3-menor fuerza o importancia y 4-mayor importancia

o fuerza.

Se multiplico el peso de cada factor con su calificacion para obtener la calificacion
ponderada y se sumaron las calificaciones ponderadas de cada una de las variables para

determinar el valor total ponderado de Unidos F.E., de Grupo Bancolombia y de Coopetrol.

Los resultados de la matriz demuestran la soberania del sector financiero sobre el sector
solidario por su trayectoria y agresivas practicas de marketing y administrativas, por sus
tareas cada dia tecnificadas y por la amplia participacion en el mercado con un total
ponderado de 3,45 resultado que esta por encima del valor promedio ponderado que es el
2,5, seguido a él se resalta las actividades de la Caja de Cooperativa Petrolera — Coopetrol
cuyo fuerte ha sido su posicion financiera frente al sector cooperativo y el amplio portafolio
de servicios que actualmente ofrecen con un total ponderado de 2,95 y se encuentra po
encima del valor promedio ponderado, en éstas entidades se reconocen que sus fortalezas
realmente estan enriquecidas para disminuir el impacto que producen sus amenazas frente a

los competidores.
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Por ultimo se encuentra Unidos F.E. con un total ponderado de 1,5 que frente a sus

competidores son bastantes las oportunidades de mejoras para aprender de sus mas grandes

competidores, cabe resaltar que éstas dos entidades tienen muchos afios de trayectoria y con

presencia en muchas ciudades, son fuente de ejemplo para la entidad, en el fortalecimiento

principalmente de las tareas de marketing y el dinamismo en el portafolio de servicios

adaptados a las necesidades reales de sus clientes.

- Discriminado de la Ponderacién de MPC

Tabla 22. Discriminado de MPC

DISCRIMINADO MPC

4

Actividades Comerciales
y de Fidelizacion

Solo visitas comerciales y una
oficina

1 . (s . 4
Portafolio de Servicios 7 Lineas de Créditos 23 Lineas de creditos, Lineas 8 Lineas de Créditos, $ de

de seguros, 10 de ahorros,

2 de Ahorros . - .. Ahorros
inversiones, otros servicios
4
Sucursal virtual, Apps,
Visitas en la empresa, 2
llamadas telefdnicas, correos .

1 Sucursal virtual, redes

electrdnicos, presencia en
eventos de la empresa,
corresponsal bancario,
Cajeros,

Aliados internacionales,
redes sociales

sociales, visitas comerciales,
correos electronicos,
Ilamadas telefonicas.

Posicion Financiera

1

Sin apalancamiento, lo
constituyen los ahorros de los
asociados

3
Capital financiero propio y
consolidado

3
Musculo financiero propio,
apalancamiento financiero

Participacion en el
Mercado

2

Es poca la participacion en el
mercado al ser una entidad de
grupo cerrado de personas

4
Mercado nacional e
internacional

3

Todo el territorio nacional
en el sector de hidrocarburos
y Oil, incursiona en otros
sectores productivos

Precio de los Productos

4
Las tasas de intereses
normales a las del mercado

2
Altas tasas de interés, segln
el producto

2
Tasas de interés
competitivas

Fuente: Elaboracién de los autores con apoyo de la Administracién de Unidos F.E. 2017.
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6.3.4. Matriz de la Posicion Estratégica Y la Evaluacion de la Accion - PEYEA de
UNIDOS F.E.

Esta matriz es un marco de cuatro cuadrantes, que muestra si en el fondo de empleados se
necesitan estrategias agresivas, conservadoras, defensivas o competitivas. Los ejes de la
matriz PEYEA son: fortaleza financiera (FF), ventaja competitiva (VC), estabilidad
ambiental (EA), y fortaleza de la industria (FI). Las dos dimensiones internas, FF y VC, asi

como las dos externas, FI y EA, se pueden considerar como las determinantes del éxito de la

entidad.
Conservadora ) Fuer‘za Agresiva
.. Financiera . .
Penetracion en el Penetracion en el
mercado, 6 mercado,
desarrollo de desarrollo de
productos y productos,
diversificacion diversificacion
concéntrica
+6
Ventaja ‘ ‘ Fuerza
Competitiva ‘ ‘ Industrial
-6
Competitiva
Defensiva Desarrollo de
Liquidacion, producto,
reduccion de -6 Integracion
procedimiento, hacia adelante y
diversificacion Estabilidad atrds 'y
concéntrica Ambiental horizontal

Fuente: Elaboracién de los autores. 2017.
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Los resultados arrojados en el analisis de la matriz PEYEA del Fondo de Empleados del
Sector Logistico y Portuario — Unidos F.E. demostrando de qué tipo de estrategias debe
valerse para lograr resultados de éxitos segun la ubicacién en el cuadrante, resultado de sus
capacidades internas y agentes externos a la entidad, para la elaboracién de las estrategias
que permitan perpetuar las actividades del fondo y lograr abarcar mas parte del mercado en

el sector solidario.

Tabla 23. Matriz PEYEA en Unidos F. E.

MATRIZ PEYEA EN UNIDOS F.E.

POSICION ESTRATEGICA INTERNA INTERNA
FUERZA FINANCIERA (FF) CALIFICACIONES
Apalancamiento 1

Liquidez 6

Capital de Trabajo 5

Riesgo del Negocio 5

PROMEDIO FF 4,25

VENTAJA COMPETITIVA (VC) CALIFICACIONES
Participacion en el Mercado -2

Lealtad de los Clientes -2

Avances Tecnologicos -5

Calidad del Producto -1

PROMEDIO VC -2,5

POSICION ESTRATEGICA EXTERNA INTERNA
ESTABILIDAD DEL AMBIENTE (EA) CALIFICACIONES
Cambios tecnol6gicos -3

Escala de precios de productos de competidores -4

Barreras para entrar en el mercado -2

Tasas de inflacion )

Rivalidad / Presién de la competencia -1

PROMEDIO EA -2,4
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FUERZA DE LA INDUSTRIA (FI) CALIFICACIONES
Potencial de crecimiento 6

Estabilidad financiera 4

Aprovechamiento de recursos 3

Conocimientos Tecnoldgicos 2

PROMEDIO FI 3,75

Fuente: Elaboracion de los autores con apoyo de la Administraciéon de Unidos F.E. 2017.

Los pasos que se utilizaron para armar la matriz PEYEA de Unidos F.E. fueron:

1. Seleccionar la serie de variables del fondo de empleados que incluyan la fuerza
financiera (FF), la ventaja competitiva (VC), la estabilidad del ambiente (EA), y la

fuerza de la industria (FI).

2. Asignar valores numeéricos de +1 (peor) a +6 (mejor) a cada una de las variables que
constituyen las dimensiones FF y FI. Colocar valores numéricos de -1 (mejor) a -6

(peor) a cada una de las variables que constituyen las dimensiones VC y EA.

3. Calcular la calificacion promedio de cada una de las variables FF, FI, VC y EA
sumando los valores dados a las variables de cada dimensién dividiéndolas entre la

cantidad de variables incluidas en cada dimension.

4. Luego de esto se pasa a elaboracion del plano cartesiano y se sustituyen los valores

de los promedios en la siguiente forma:
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o Ejedelas"X": VC + (FI)

o Ejedelas"Y": FF + (EA)

5. Trazar un vector direccional del origen de la matriz PEYEA por el nuevo punto de la
interseccion. Este vector revelara el tipo de la estrategia recomendable para la

organizacion agresiva, competitiva, defensiva o conservadora.

- Conclusién

o El promedio para FF es 17/4 = 4,25
o El Promedio para VC es -10/4 = -2,5
o El promedio para EA es -12/4=-2,4
o El promedio para Fl es 15/4= 3,75
Calculo
o Ejedelas"X"™ -2,5+(3.75) = 1,25

o Ejedelas"Y": 4,25+ (-2,4) = 1,85
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Grafica

(1.25,1,85)

Fuente: Elaboracién de los autores con apoyo de la Administracién de Unidos F.E. 2017.

El resultado de la Matriz de Posicion Estratégica y Evaluacion de la Accion — PEYEA
nos muestra que el Fondo de Empleados del Sector Logistico y Portuario — Unidos F.E. debe
para lograr resultados de éxito y la permanencia en el sector, poder perpetuar su
funcionamiento disefiar y poner en practica Estrategias Agresivas de Mercadeo, denota que
el fondo de empleados es fuerte financieramente y puede brindar mayores resultados, lo hace

diferenciador al poseer actualmente una solides financiera, utilizar sus fuerzas internas del
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fondo para aprovechar de manera exitosa sus oportunidades en el sector, solventar sus

debilidades y disminuir sus amenazas.

Entre sus estrategias deben estar penetrar el mercado que actualmente abarca, desarrollar
el mercado, desarrollar la linea de productos y servicios, integrar hacia adelante y hacia

atras.

6.3.5. Matriz DOFA de UNIDOS F.E.

Se realiza la matriz teniendo en cuenta el andlisis de la situacion expresados en las
anteriores matrices y los resultados arrojados por las encuestas aplicadas al personal objeto
de estudio, la interaccion de esta matriz nos permite identificar los diferentes tipos de
acciones que la empresa debe adoptar para tener un direccionamiento estratégico a largo
plazo, identificamos externa e internamente lineamientos positivos y negativos de la
organizacion para la deteccidn de las verdaderas oportunidades de mejora para la compafiia
y de estrategias reactivas y preventivas que ayuden y encaminen a la organizacion en los
momentos en que se presenten situaciones en las que la compafia debe ser realmente

competente y dinamica.

Las fortalezas y oportunidades son, en su conjunto, las capacidades, es decir, el estudio
tanto de los aspectos fuertes como debiles de las organizaciones o empresas competidoras
(productos, distribucion, comercializacion y ventas, operaciones, investigacion e ingenieria,
costos generales, estructura financiera, organizacion, habilidad directiva, etc.), si no se

tienen en cuenta, cada uno de estos puntos puede poner en riesgo la capacidad competitiva
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de la empresa, dejando asi consecuencias fatales para la supervivencia y prolongacion de la

misma. (Porter,M, 1998).

Tabla 24. Matriz DOFA Unidos F.E.

Factores Externos

(Del entorno)

Factores Internos

~7

(De la compafiia)

Aspectos De Mejora o Aprovechamiento

Amenazas

- Inestabilidad econdmica de los
asociados.

- Aumento de las empresas prestadoras de
servicios y productos similares y
sustitutos.

- Sus principales competidores tienen
presencia en varias ciudades del pais y
cuentan con un desarrollo tecnolégico
avanzado.

- Tasas de intereses de los productos de la
competencia.

- Nuevas leyes de control y vigilancia que
pueden producir inestabilidad.

- Embargos de sueldos por obligacion
contraidas por los empleados.

- Créditos y subsidios para compra de
vivienda ofrecidos por el gobierno y

cajas de compensacion familiar.
Debilidades

- Poca eficiencia en las tareas comerciales.

- Existen dificultades en el proceso de
difusién y comunicacion de las
actividades del fondo lo que hace que no
se logren los objetivos.

- Mucha carga laboral a los empleados del
fondo.

- Poca flexibilidad en el servicio.

- Poca planta de colaboradores.

- Rendimientos bajos de los ahorros
contractuales y CDAT’s.

- Falta de planeacién en las tareas en las
metas y objetivos a lograr.

Aspectos Positivos a Dinamizar

Oportunidades

- Acuerdos comerciales con més entidades

prestadoras de servicios y productos.

- Ampliacion de los puertos en la ciudad
gue aumenta la produccién y el
requerimiento de personal

- Amplio mercado para potencial para
vincular asociados

- Aumento del acceso a la tecnologia de
inteligencia y comunicaciones

- Exclusién de los fondos de empleados en
la nueva reforma tributaria

- Niveles de endeudamiento de los
asociados actuales y potenciales

- Crecimiento en el mercado, con varias
empresas del sector.

- Acceso a convenios con entidades
financieras para adquirir apalancamiento
financiero.

Fortalezas

- Reconocimiento de UNIDOS F.E.

- Capacitacion constante de la planta de
personal y distintos comités.

- Eficiencia en el manejo de los recursos
financieros, mejorando la liquidez.

- Tasas de intereses bajas.

- Eficiente respuesta en los requerimientos
y solicitudes de créditos.

- Atencion personalizada a los asociados.

- Pago oportuno de proveedores y clientes
internos de la empresa.

- Administracion moderna, flexible, con
buena cultura y clima organizacional.

- Cooperacion con otros fondos de
empleados a nivel nacional.

- Mejoramiento del nivel y calidad de vida
de los asociados.

Fuente: Elaboracion de los autores con apoyo de la Administracion de Unidos F.E. 2017.
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6.3.6. Matriz DOFA Cruzado de UNIDOS F.E. (Estrategias FO, DO, FA, DA)

Basados en el diagnostico anterior, para la elaboracion de los objetivos del presente plan
de mercadeo para el desarrollo de las tareas comerciales del Fondo de Empleados del Sector

Logistico y Portuario — Unidos F.E. se realiza el cruce de la matriz DOFA.

Entre las acciones se encuentran:

Acciones Ofensivas: son el resultado del analisis de las oportunidades y fortalezas
de la empresa, nos permiten tener una valoracién y crear una contribucion para la
compafiia y ademés saber de qué forma las fortalezas contribuyen al

aprovechamiento o logro de las oportunidades, de aqui nacen las estrategias FO.

Acciones Adaptativas: emanan de la interaccion de las oportunidades y debilidades
de la empresa que permite conocer como afectan las debilidades al aprovechamiento

de las oportunidades de la empresa, de aqui nacen las estrategias DO.

Acciones Reactivas: nacen de la controversia entre las amenazas y las fortalezas de
la empresa y permite conocer la contribucion de las fortalezas en minimizar el

impacto de las amenazas, de aqui nacen las estrategias FA.

Acciones Defensivas: son propias del cruce entre las amenazas y las debilidades, son
defensivas porque permiten saber el grado de vulnerabilidad de las debilidades de la

empresa frente a las amenazas que ésta presenta, de aqui nacen las estrategias DA.
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Ademas de sus cruces nacen las competencias o actitudes centrales de la empresa, su
ventaja competitiva y las oportunidades de mejora que alimentan el direccionamiento
estratégico de la empresa con el fin de conocer cual es el horizonte a largo plazo, es decir
hacia a donde apunta la empresa, cual es su razon de ser dentro de una poblacion, cuales son
los elemento de caracter filoséficos que determinan la cultura organizacional de compafiia,

en resumen brindan un norte a la empresa.

Todo esto con el fin de posicionar a la compafiia, crearle un camino a recorrer, unos

objetivos a lograr, un plan social a desarrollar, y conocer su posicién frente al sector.

Tabla 25. Matriz DOFA cruzado de UNIDOS F.E.

Oportunidades Amenazas

MATRIZ DOFA
CRUZADO

COMPONENTES
UNIDOS F.E.

Fortalezas Estrategias FO Estrategias FA
- Aprovechar el reconocimiento que tiene | - Seguir con la actualizacion al
UNIDOS F.E. para realizar mas visitas personal y a los asociados en materia

comerciales y abrir puntos de atencion de economia solidaria para que
en otros frentes de trabajo. (F1,F2— conozcan la naturaleza de la entidad.
02,03,04) (F2 — A2,A5)

- Dinamizar los convenios para seguir - Realizar la planeacion de actividades

ofreciendo mejores. y de contingencia de las mismas para
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Debilidades

(F7, F8— 01,06)

- Continuar con el apoyo con otros fondos
para adoptar nuevas préacticas
administrativas y comerciales.

(F2, F3-05,06,07)

- Demostrar a través del buen manejo de
los recursos financieros que UNIDOS
F.E. puede apalancarse con entidades
financieras. (F3,F4,F8 — 01,08)

- Aprovechar el nivel de endeudamiento,
las tasas de intereses y los rendimientos
financieros del fondo como gancho para
la creacion de nuevos productos.
(F4,F5,F6 — 06)

Estrategias DO
- Se debe implementar el cargo comercial
para fortalecer el marketing del fondo de
empleados.(D1,D3- 02,03,04)

- Mejorar los medios de comunicacion
que actualmente se utilizan y realizar
seguimiento a los mismos. (D2,D6-
02,05,06)

- Crear la planificacion de las tareas de
mercadeo. (D6 — 02,03,06)

- Seguir con la capacitacion de los
empleados para mantener actualizado e
incentivado al personal. (D3,D4-
06,07)

- A través de nuevos convenios y
apalancamientos se puede ser mas
flexible y agresivos en la colocacion de
créditos mejorando los rendimientos
financieros para ser mas atractivas las
inversiones en el fondo. (D3,D4,D5,D6
- 01,02,06,07,08)

saber como atender casos de
asociados que deseen retirarse.
(F2,F5,F6,F10 — A1,A2,A4,A6)

- Adquirir apalancamiento financiero

para tener un portafolio de servicios
mas amplio y atractivo. (F3,F10 —
A2,A3,A4)

- Crear un departamento comercial

para promocion de los servicios y
productos, aumentar la vinculacion,
tener cercania con los asociados
actuales. (F8,F9 — A2,A3,A6,A7)

Estrategias DA
- Realizar un plan de mercadeo para
la entidad, que se desarrolle con el
personal comercial de la entidad.
(D1,D3,D4,D6 — A2,A3)

- Generar estrategias para abrir nuevos
convenios. (D6 — A2)

- Revisar la factibilidad para ofrecer
los servicios del fondo a otras
empresas del sector.(D2,D6 —
A2,A3,A6)

- Ampliar la comunicacién entre los
frentes de trabajo. (D2,D3 -
A3,A4,A5AT)

Fuente: Elaboracién de los autores con apoyo de la Administracién de Unidos F.E. 2017.
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6.3.6.1. Andlisis de la matriz DOFA cruzada

Debilidades (D)

o D1 - Poca eficiencia en las tareas comerciales.

o D2 - Existen dificultades en el proceso de difusion y comunicacion de las
actividades del fondo lo que hace que no se logren los objetivos.

o D3 - Mucha carga laboral a los empleados del fondo lo que no diversifica las
funciones.

o D4 - Poca planta de colaboradores.

o D5 - Rendimientos bajos de los ahorros contractuales y CDAT's.

o D6 - Falta de planeacion en las tareas en las metas y objetivos a lograr.

Oportunidades (O)
o O1 - Acuerdos comerciales con mas entidades prestadoras de servicios y
productos atractivos para los asociados.
o 02 - Oportunidad de crear el &rea comercial.
o O3 - Abrir puntos de atencion en los diferentes frentes de trabajo.
o O4 - Realizar visitas a todas las oficinas donde se encuentren asociados.
o 065 - Dinamismo del servicio web, redes sociales, e-mail, etc.
o 06 - Creacion de nuevos productos y servicios e innovando los productos

actuales.
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O7 - Crecimiento en el mercado, con varias empresas del sector y con
empleados de las actuales empresas patronales.

O8 - Accesos a convenios con entidades financieras para adquirir apalancamiento

financiero.

Fortalezas (F)

O

o

o

o

o

F1 - Reconocimiento de UNIDOS F.E.

F2 - Capacitacion constante de la planta de personal y distintos comités.

F3 - Eficiencia en el manejo de los recursos financieros, mejorando la
liquidez.

F4 - Tasas de intereses bajas.

F5 - Eficiente respuesta en los requerimientos y solicitudes de créditos.

F6 - Atencidn personalizada a los asociados.

F7 - Pago oportuno de proveedores y clientes internos de la empresa.

F8 - Administracion moderna, flexible, con buena cultura y clima
organizacional.

F9 - Cooperacion con otros fondos de empleados a nivel nacional.

F10 - Mejoramiento del nivel y calidad de vida de los asociados.

Amenazas (A)

o

o

Al - Inestabilidad econdmica de los asociados.
A2 - Aumento de las empresas prestadoras de servicios y productos similares

y sustitutos.
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o A3 - Sus principales competidores tienen presencia en actividades de las
empresas patronales, varias ciudades del pais y cuentan con un desarrollo
tecnoldgico avanzado.

o A4 - Tasas de intereses de los productos de la competencia.

o ADb5 - Nuevas leyes de control y vigilancia que pueden producir inestabilidad.

o A6 - Embargos de sueldos por obligacion contraidas por los empleados.

o AT - Créditos y subsidios para compra de vivienda ofrecidos por el gobierno
y cajas de compensacion familiar.

Estrategias (FO)

o Aprovechar el reconocimiento que tiene UNIDOS F.E. para realizar méas
visitas comerciales y abrir puntos de atencion en otros frentes de trabajo.
(F1,F2- 02,03,04)

o Dinamizar los convenios para seguir ofreciendo mejores. (F7, F8— O1,06)

o Continuar con el apoyo con otros fondos para adoptar nuevas practicas
administrativas y comerciales. (F2, F3 — 05,06,07)

o Demostrar a través del buen manejo de los recursos financieros que UNIDOS
F.E. puede apalancarse con entidades financieras. (F3,F4,F8 — O1,08)

o Aprovechar el nivel de endeudamiento, las tasas de intereses y los
rendimientos financieros del fondo como gancho para la creacion de nuevos
productos. (F4,F5,F6 — O6)

Estrategias (DO)
o Se debe implementar el cargo comercial para fortalecer el marketing del

fondo de empleados.(D1,D3- 02,03,04)
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Mejorar los medios de comunicacidn que actualmente se utilizan y realizar
seguimiento a los mismos. (D2,D6- 02,05,06)

Crear la planificacion de las tareas de mercadeo. (D6 — 02,03,06)

Seguir con la capacitacion de los empleados para mantener actualizado e
incentivado al personal. (D3,D4- O6,07)

A través de nuevos convenios y apalancamientos se puede ser mas flexible y
agresivos en la colocacion de créditos mejorando los rendimientos
financieros para ser mas atractivas las inversiones en el fondo. (D3,D4,D5,D6

- 01,02,06,07,08)

Estrategias (DA)

o

Realizar un plan de mercadeo para la entidad, que se desarrolle con el
personal comercial de la entidad. (D1,D3,D4,D6 — A2,A3)

Generar estrategias para abrir nuevos convenios. (D6 — A2)

Revisar la factibilidad para ofrecer los servicios del fondo a otras empresas
del sector.(D2,D6 — A2,A3,A6)

Ampliar la comunicacion entre los frentes de trabajo. (D2,D3 -

A3,A4,A5,AT)

Estrategias (FA)

©)

Seguir con la actualizaciéon al personal y a los asociados en materia de
economia solidaria para que conozcan la naturaleza de la entidad. (F2 —

A2,A5)
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o Realizar la planeacion de actividades y de contingencia de las mismas para
saber como atender casos de asociados que deseen retirarse. (F2,F5,F6,F10 —
Al,A2,A4,A6)

o Adquirir apalancamiento financiero para tener un portafolio de servicios mas
amplio y atractivo. (F3,F10 — A2,A3,A4)

o Crear un departamento comercial para promocion de los servicios y
productos, aumentar la vinculacién, tener cercania con los asociados actuales.

(F8,F9 — A2,A3,A6,A7)

6.4. OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING PARA EL FONDO DE
EMPLEADOS DEL SECTOR LOGISTICO Y PORTUARIO — UNIDOS F.E.

Con base en el desarrollo del diagnéstico actual de la compafiia y del planteamiento del
problema de la presente investigacion y con el analisis realizado en la matriz DOFA cruzada
nos brinda un norte a seguir segun las estrategias que se concluyen y que enfrentan la
situacion actual de la compafiia, con el fin de alcanzar el logro de la compafiia y perpetuar su

existencia, alcanzar las metas de gestién de asociados y colocacion de créditos.

Estas estrategias permitiran el cumplimiento de las metas comerciales que se coloque la
compafia mas aun en ésta empresa que su labor es mayormente comercial y la falencia de
éstas labores repercuten en resultados medianos o en el incumplimiento de las metas u

objetivos debido a que no existe una especializacion de las labores.
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De acuerdo a los analisis realizados y segun los resultados obtenidos en el Fondo de
Empleados del Sector Logistico y Portuario — Unidos F.E. mediante las matrices de

diagnostico estratégicos utilizadas se establecen los siguientes objetivos:

En un plazo de 2 afios aumentar la base social de Unidos F.E. en un 100% con

respecto a la poblacién asociada a corte Junio 30 de 2016.

Ofrecer y fomentar nuevos productos (lineas de créditos y ahorros) y servicios

(actividades de bienestar y solidaridad) mejorando su calidad y costos.

Mejorar los medios de distribucion de la informacion del portafolio de servicios de

Unidos F.E.

Creacion del area comercial del Fondo, mejorando sus actividades administrativas y

financieras.

Para la formulacion de las estrategias de mercadeo del Fondo de Empleados del Sector
Logistico y Portuario — Unidos F.E. se adaptaran segun los resultados de las matrices de
diagnostico estratégicos utilizados, segun las tres estrategias genéricas de Porter que buscan
obtener una ventaja competitiva en la empresa ya sea a través de un liderazgo en costos, una

diferenciacion o un enfoque.
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Las estrategias genéricas son tacticas para superar el desempefio de los competidores en
un sector industrial; en algunas estructuras significara que todas las empresas pueden
obtener elevados rendimientos, en tanto que en otras, el éxito al implantar una de las
estrategias genéricas puede ser lo estrictamente necesario para obtener rendimientos

aceptables en un sentido absoluto (Porter, 1987).

VENTAJAS ESTRATEGICAS
Exclusividad percibida por el Posicionamiento de
cliente Bajo Costo
Todael Diferenciacion Liderazgo en costos
Sector
Solo un . e
segmento Enfoque (Segmentacion o Especializacion)

Fuente: Porter, M. Estrategia Competitiva, P81, 2017.
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7 CAPITULO 2

PLAN DE MERCADEO ESTRATEGICO PARA EL FONDO DE EMPLEADOS DEL
SECTOR LOGISTICO Y PORTUARIO — UNIDOS F.E.

ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA EL FONDO DE EMPLEADOS DEL
SECTOR LOGISTICO Y PORTUARIO - “UNIDOS F.E.”

Como resultado de los analisis realizados obtenido en el desarrollo de las matrices
aplicadas en la fase diagnostica se han disefiado las siguientes estrategias de marketing para

el Fondo de Empleados del Sector Logistico y Portuario — Unidos F.E.

7.1. ESTRATEGIAS DE LIDERAZGO EN COSTO

7.1.1. ESTRATEGIA 1: De desarrollo del servicio — Gestion Ahorros.

Tabla 26. Estrategia 1 Gestion de Ahorros

Aumentar las lineas de captacion de Ahorros

Lograr el crecimiento de la captacion en ahorros y CDAT’S en un 1%
mensual con respecto al mes anterior.

Lograr el crecimiento de la captacion en ahorros y CDAT’S en un 1%
mensual con respecto al mes anterior.

El ahorro de los asociados es el pilar fundamental y la columna vertebral
de Unidos F.E., se pretende que el Fondo se convierta dia a dia en una
verdadera alternativa financiera no solo en créditos si no en ahorros tal
como lo realizan otras entidades financieras comerciales, con la
infraestructura y los recursos necesarios para competir y perpetuar los
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- servicios en un mercado cada dia mas tecnificado y competitivo.

Fuente: Elaboracién de los autores. 2017.

7.1.2. ESTRATEGIA 2: Desarrollo del servicio — Monitoreo a las tasas de interés

Tabla 27. Estrategia 2 Monitoreo a las tasas de interés

Monitorear las tasas de colocacién del sector

Aumentar la colocacion de los créditos utilizando como herramienta las
bajas tasas de interés.

Lograr el crecimiento de la captacion en ahorros y CDAT’S en un 1%
mensual con respecto al mes anterior.

Realizar estudios de factibilidad para la disminucién de las tasas de interés
en comparacion con las del sector, ademas revisar la posibilidad de
disminuirlas en fechas especiales.

Fuente: Elaboracién de los autores. 2017.

7.1.3. ESTRATEGIA 3: De desarrollo de la organizacién — Gestion Administrativa

Tabla 28. Estrategia 3 Gestion Administrativa

Nuevas practicas administrativas y de gestion social en Unidos F.E.

Mejorar la administracion del fondo de empleados a través de las buenas
practicas administrativas, el cumplimiento de normas y el conocimiento e
implementacion de las actualizaciones en las labores del sector solidario.

Lograr la implementacion de nuevas normas y buenas practicas de la
administracion en el fondo de empleados.
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Realizar capacitaciones al personal administrativo con el fin de que
conozcan las actualizaciones en las tareas propias de cada cargo con el fin
de tener informacion actualizada de las nuevas practicas administrativas.

Fuente: Elaboracion de los autores. 2017.

7.2. ESTRATEGIAS DE DIFERENCIACION

7.2.1. ESTRATEGIA 4: De desarrollo de la distribucion

Tabla 29. Estrategia 4 Gestion Comunicacional

Gestionar las funciones de comunicacion y socializacion de la informacién
por todos los medios tecnoldgicos vy fisicos.

Incrementar el conocimiento en los asociados de todas las actividades que
realiza y se crea en el fondo de empleados.

Lograr que el 100% de la poblacion conozca cada actividad que desarrolla
UNIDOS F.E.

Fortalecer los medios de difusion de la comunicacién de las actividades,
promociones, convenios, créditos y ahorros del Fondo, se busca que todos
los asociados sin importar hora y lugar puedan conocer constantemente en
los diferentes medios de difusién toda informacion que necesiten saber de
UNIDOS F.E.

Fuente: Elaboracion de los autores. 2017.
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7.2.2. ESTRATEGIA 5: Desarrollo del servicio — Gestién de Créditos.

Tabla 30. Estrategia 5 Gestion de Créditos.

Creacion de nuevas lineas de créditos.

Mejorar la colocacion de créditos para incrementar la colocacion de
créditos en un 50% para cada afio con respecto al afio anterior y crear
nuevas lineas de crédito.

Lograr el crecimiento de la colocacion mensual de créditos en un 4% con
respecto al mes anterior.

El servicio de crédito es considerado lo més esencial en el Fondo ya que
hace parte de la motivacion a la vinculacion al fondo de empleados.
UNIDOS F.E., es el generador de la mayor parte de los ingresos del
Fondo, debe tenerse un monitoreo permanente, con el fin de que las tasas
de intereses en los créditos sean competitivas, se busca también ofrecer

nuevas lineas de créditos.

1. Atender solicitudes de crédito en los diferentes frentes de trabajo.

2. Creacion de nuevas lineas de crédito, las cuales recomendamos las
siguientes mas dindmicas y que responden a las verdaderas

necesidades de la empresa.

Fuente: Elaboracién de los autores. 2017.
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Tabla 31. Lineas de Créditos Propuestas

Linea de Crédito

Crédito de Bienvenida

Descripcion Destinado para todos los asociados que se recién vinculen al fondo
y hayan realizado su aporte social inicial como incentivo de su
vinculacion, linea de libre destinacion, el asociado debera tener la
capacidad de endeudamiento tal como lo establece el reglamento
de créditos.

Monto Hasta 1 SMMLV

Plazo Maximo 36 quincenas y/o 18 meses

Tasa nominal mensual | 1,9 %

Linea de Crédito Educativo

Descripcion Destinado para la inversion en la educacion de los asociados y sus
beneficiarios, con el fin de facilitar el cubrimiento de los gastos de
educacion de bachillerato, pregrado o postgrados.

Monto Hasta 10 SMMLV

Plazo Maximo 96 quincenas y/o 48 meses

Tasa nominal mensual | 1%

Linea de Crédito CrediSalud

Descripcion Esta linea de crédito que se otorga para atender servicios
relacionados con la salud del asociado o su familia, tales como:
cirugias, vacunacion general, adquisicion de medicamento con
formula médica, articulos ortopédicos y servicios odontologicos.

Monto Hasta 3 SMMLV

Plazo Maximo 96 quincenas y/o 48 meses

Tasa nominal mensual

1%

Linea de Crédito

Turismo Solidario

Descripcion Esta linea de crédito que se otorga a los asociados para el disfrute y
goce de momento de esparcimiento con su familia con las
empresas con que la entidad realice convenios.

Monto Hasta 7 SMMLV

Plazo Méaximo 96 quincenas y/o 48 meses

Tasa nominal mensual | 1,5%

Linea de Crédito CrediMinimo

Descripcion

Esta linea de crédito que se otorga a los asociados de libre
inversion para la solucién de necesidades urgentes y que requieren
del dinero de manera inmediata, su consignacion no sera mayor a
24 horas después de la solicitud

Monto

Hasta 1 SMMLV
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Plazo Maximo 36 quincenas y/o 18 meses

Tasa nominal mensual | 1%

Linea de Crédito CrediPrimas

Descripcion Esta linea de crédito se otorga a los asociados es de libre inversion,
sobre la prima de servicios semestral del asociado.

Monto Hasta el 70% de la prima semestral

Plazo Maximo Hasta 6 meses

Tasa nominal mensual | 1,5%

Fuente: Elaboracion de los autores. 2017.

El objetivo de las propuestas es dinamizar los servicios de crédito, resultado de las
encuestas realizadas a la muestra poblacional y a las entrevistas realizadas en las areas
comerciales en los tres fondos de empleados seleccionados para realizar el estudio, ubicados

en la ciudad de Cartagena de Indias: Fonrecar, Fonducar y Foncomfenalco.

Su reglamentacion sera la gerencia la encargada de realizarla y adaptarla a la normatividad

vigente por la cual se rige UNIDOS F.E.

7.2.3. ESTRATEGIA 6: De desarrollo de la organizacion — Gestion Financiera

Tabla 32 Estrategia 6 Gestion Financiera

Realizar estudio de factibilidad para apalancar al fondo de empleados con
una entidad financiera como aliada estratégica.

Incrementar el musculo financiero actual de Unidos F.E, disminuyendo el
riesgo crediticio ofreciendo un portafolio de servicios mas amplio.

Lograr ampliar el portafolio de servicios, disminuir el riesgo crediticio, y
adquirir respaldo financiero.
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Se recomienda crear en el area financiera estudios de viabilidad de
apalancar la entidad con una entidad financiera, como aliada estratégica
con el fin de adquirir un respaldo en todas las actividades del fondo, con el
fin de ser més agresivos en la colocacion del nuevo portafolio de créditos
y de servicios.

Fuente: Elaboracién de los autores. 2017.

7.3. ESTRATEGIAS DE ENFOQUE

7.3.1. ESTRATEGIA 7: De Penetracion en el mercado — Area Comercial

Tabla 33 Estrategia 7 Area Comercial

Creacion del perfil comercial perfectamente capacitado dedicado a
desarrollar actividades y visitas comerciales en todos los frentes de
trabajo.

Aumentar la base social actual del fondo de empleados en un 24% con
respecto al afio anterior.

Captar el 2% del total de la base social actual del fondo de empleados
mensualmente con respecto al mes anterior.

Vincular nuevos asociados de las empresas que actualmente tienen el
vinculo de asociacion con UNIDOS F.E. mediante la promocidn de los
productos y servicios actuales.

Fuente: Elaboracion de los autores. 2017.
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7.3.2. ESTRATEGIA 8: De desarrollo del Mercado — Gestién de Retiros de Asociados

Tabla 34 Estrategia 8 Gestion de Retiros de Asociados

Crear un guion para la atencion a los asociados que deseen desvincularse
del fondo para estimular e incentivar a la permanencia en el fondo,
demostrandole los beneficios de ser asociado.

Disminuir en un 90% los retiros voluntarios de asociados.

Lograr la estabilizacion de la base social de UNIDOS F.E.

Disminuir el nimero de retiros voluntarios de asociados, Se debe controlar
el retiro de asociados con el fin de mantener e incrementar la base social
del Fondo perpetuando su existencia y ofreciendo mejores soluciones para
que la desvinculacién del asociado sea la ultima opcién.

Fuente: Elaboracion de los autores. 2017.

7.3.3. ESTRATEGIA 9: Desarrollo del servicio — Seguimiento al plan de Mercadeo

Tabla 35 Estrategia 9 Practicas de Mercadeo

Desarrollar un plan de seguimiento semestral al plan de marketing

Fortalecer y promover las actividades de mercadeo y el portafolio de
servicios de UNIDOS F.E.

Posicionar a UNIDOS F.E. como la primera opcién a las necesidades que
tengan los asociados, perpetuando su funcionamiento y ofreciendo mas y
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mejores servicios y productos.

Se debe crear el cargo comercial para la puesta en marcha de todas las
actividades comerciales que se desarrollan en el cronograma de
actividades que se plantee la entidad, para ello debe haber una persona
promoviendo, promocionando, distribuyendo y dando a conocer todo el
portafolio de productos y servicios que UNIDOS F.E.

Fuente: Elaboracion de los autores. 2017.

8 CAPITULO 3

8.1. PROGRAMAS DE EVALUACION Y CONTROL DE LAS ESTRATEGIAS DE
MARKETING PARA UNIDOS F.E.

Para realizar una adecuada evaluacion y un eficiente control de todas las actividades que
se trazan en el presente plan de mercadeo a continuacion se establece el planteamiento de las

estrategias para poder llevar un control del desarrollo de las mismas.

Se crean indicadores de gestion para realizar el seguimiento del cumplimiento de los
objetivos, con el fin de llevar records y proponer acciones de mejora, correctivas o reactivas

dependiendo del caso y asi tomar decisiones acertadas que permitan gestionar las acciones.
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8.1.1. Plan de Accidn y Control de las Estrategias de Marketing de UNIDOS F.E.

8.1.1.1. Estrategias De Liderazgo En Costo

Tabla 36 Actividades de control y seguimiento a las estrategias de mercadeo

Estrategia 1: Desarrollo del servicio: Aumentar las lineas de captacion de Ahorros

Actividad Estratégica: Estimular e incentivar el ahorro por medio de obsequios, regalos,
actividades, puntos de rendimientos financieros segun sea el valor del CDAT y/o plan de
ahorro programado.

Objetivo: Incrementar la capitalizacion de ahorros programados y CDAT’S en un 10%
para cada afio con respecto al afio anterior.

Responsable: Indicador:

Gerencia y Contabilidad Monto captado en ahorros del mes 100
X

Monto captado en ahorros mes anterior

Aprobacién Seguimiento al
Elaboracion de N _ del proyecto cumph_rrpento de
Inicio del Gerencia y/o por la Junta las actividades del
un plan de . o .
. programa Contabilidad Directiva, plan sin afectar
rentabilidad e
recursos los dividendos del
financieros fondo
Cotizacion y Con ocasion Gerencia y Entrega} de IOS,
C, . . Recursos obsequios segun
Seleccion de del programa | Asistencia ) .
. . . . . financieros los montos de los
obsequios de incentivos | Administrativa
ahorros
Gerencia, Evidencias de la
. Asistencia entrega de
Con ocasion de N .
Entrega de Administrativa, . obsequios
i la apertura de o Ninguna
obsequios contabilidad y/o
cada ahorro : .
funcionario
comercial
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Revision
periodica del
Gerencia y/o Ninguna numero de
Contabilidad CDAT’S y planes
de ahorros
programados

Evaluacion de
los resultados Mensual
finales

Estrategia 2: Desarrollo del servicio - Monitorear las tasas de colocacion del sector

Actividad Estratégica: Revision periddica de las tasas de interés del sector, realizar
actividades especiales por un tiempo en donde se disminuyan las tasas de interés, mejorar
la colocacion de créditos llegando més al asociado y su frente de trabajo, creacion de
nuevas lineas de crédito.

Objetivo: Mantener las tasas de interés competitivas, mejorar la colocacién de créditos,
crear nuevas lineas de crédito, para incrementar la colocacion de créditos en un 50% para
cada afio con respecto al afio anterior.

Responsable: Indicador:
Gerencia, Asistencia Tasas de interes en Unidos F.E. 00
Administrativa, Contabilidad, Tasas de interes en el sector

funcionario comercial.

Elaboracion de Seguimiento al

un plan de cumplimiento de

entrevistas a Gerencia, las metas y

otros fondos de Asistencia Informacion de | adaptacion al
Semestral o .

empleados para Administrativa | terceros fondo

estudiar tasas de y/o Contabilidad

interés y lineas

de créditos

Actividades de Numero de visitas

colocacion de . comerciales,

L Durante el Gerencia, . .
creditos, : . Operacion y revision de las
. desarrollo del | funcionario . o

disminuyendo . horarios en los | tasas de interés,
cronogramay | comercial y .

las tasas y/o . . frentes de colocacion de los
de cada Asistencia : 1

aumentando o . . trabajo créditos

- actividad Administrativa
cupos, visitas
comerciales
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Nuevas lineas

Segun el
cronogramay

Gerencia,
Asistencia
Administrativa,

Aprobacion de
la Junta

Nivel de
utilizacion de las
nuevas lineas de

de créditos necesidad del | contabilidady/o | . . créditos
X . directiva
fondo funcionario
comercial
Revision
Evaluacion de . : periodica del
Segun el Gerencia y/o .
los resultados . Ninguna monto de
) cronograma Contabilidad it
finales colocacion de
créditos

Estrategia 3: Desarrollo de la Organizacion — Gestién Administrativa

Unidos F.E.

Actividad Estratégica: Gestionar e implementar nuevas practicas administrativas en

Objetivo: Mejorar la administracion del fondo de empleados a través de las buenas
préacticas administrativas, el cumplimiento de normas y el conocimiento e implementacion
de las actualizaciones en las labores del sector solidario.

Responsable:

Gerencia, Asistencia
Administrativa y/o Contabilidad,
Comités de vigilancia y control.

Indicador:

Nivel de produccion actual

100

- - — X
Nivel de produccion nuevas practicas

en reuniones
mensuales de

Administrativa

Elaboracion de Gerencia, Seguimiento al

un plan de Asistencia mejoramiento del

capacitacion Administrativa, | Plan de desempefio del

para todos los funcionario capacitaciones | equipo

miembros de la | Anual comercial y de las administrativo del

administracion Contabilidad, empresas fondo de

y comités de Comités de capacitadoras | empleados.

vigilancia 'y vigilancia 'y

control control

Socializacion de . Horarios para | Verificacion de la
Gerencia y X .

temas tratados . . la asistencia a las

Mensual Asistencia

retroalimentaci
on de la

reuniones
mensuales
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fondos de
empleados

informacion

Evaluacién de
desempefio por | Trimestral Gerencia
area de trabajo

Aprobacion de
la Junta
directiva

Realizar
seguimiento de
los resultados
arrojados en la
evaluacion de
desempefio de
cada cargo

Evaluacion de
los resultados Anual Gerencia
finales

Ninguna

Revision final de
los resultados de
la puesta en
marcha de nuevas
y mejores
practicas
administrativas

8.1.2.2. Estrategias De Diferenciacion

Estrategia 4: Desarrollo de la distribucion — Gestion de la Comunicacion

Actividad Estratégica: Mejorar los medios de comunicacion, con mayor presencia y
dinamismo de la informacion en carteleras, pagina web, redes sociales, material
publicitario, suvenir, participacion en actividades de las empresas patronales.

Objetivo: Incrementar el conocimiento en los asociados de todas las actividades que realiza

y se crea en el fondo de empleados.

Responsable: Indicador:
Asistencia Administrativa y Base social de Unidos F.E: 100
funcionario comercial Numero de asociados enterados

Elaboracion de . Asistencia Aprobacion

un plan Inicio del Adm!nlstrgtlva y | del proyecto

comunicacional programa Funcmn_arlo pqr la _Junta
Comercial Directiva y la

Seguimiento al
cumplimiento de
las actividades del
plan
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Gerencia
Revisiones
Actualizacion Semestral y Gerencia y RECUTSOS periddicas de la
de la pagina con ocasion de | Outsourcing . . pagina web,
e financieros .
web cada actividad | contratado numero de
visitantes
Medir la
participacion de
. los asociados en
Carencia de g
., ) . cada actividad
Planeacion y area comercial, !
AR . realizada y en la
distribucion de . . : dependencia I
Con ocasién de | Asistencia utilizacion de los

la informacion,
Perfiles en redes
sociales

cada actividad

del area de
comunicacione
s de la empresa

medios
tecnoldgicos
como la pagina

Administrativa

atronal
P web, redes
sociales entro
otros.
.., Revision
Medicion de eriodica de los
Participacion Por actividad | Gerencia Ninguna P

por actividad

resultados de
participacion.

Estrategia 5: Desarrollo del servicio — Gestion de Créditos

Actividad Estratégica: Mejorar la colocacién de créditos llegando més al asociado y su
frente de trabajo, creacion de nuevas lineas de crédito, solucionando necesidades reales.

Objetivo: Mejorar la colocacion de créditos, crear nuevas lineas de crédito, para
incrementar la colocacion de créditos en un 50% para cada afio con respecto al afio anterior.

Responsable:

Gerencia, Asistencia
Administrativa, Contabilidad,
funcionario comercial.

Elaboracion de
un programa de
colocacion de

Metas
trimestrales

Indicador:

Numero de lineas de creditos actuales 1
X

Numero de lineas de creditos nuevos

Gerencia, Operacion y Seguimiento al
Asistencia horarios en los | cumplimiento de
Administrativa | frentes de las metas de
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creditos y/o Contabilidad | trabajo colocacion de
créditos
Revision del
Durante el . . . namero de visitas
Programar funcionario Operacion y .
. desarrollo del . . comerciales, y
ferias de comercial y horarios en los ;
- cronograma y . : monitoreo al
créditos y Asistencia frentes de .
- de cada NS ; cumplimiento de
servicios U Administrativa | trabajo
actividad las metas de
colocacion.
Gerencia, Nivel de
Segun el Asistencia utilizacion de las

Nuevas lineas

cronograma y

Administrativa,

Aprobacion de
la Junta

nuevas lineas de

de créditos necesidad del | contabilidady/o | .~ . créditos
: . directiva
fondo funcionario
comercial
Revision
Evaluacién de . periddica del
Gerencia y/o . S
los resultados Semestral . Ninguna cumplimiento de
) Contabilidad
finales las metas de
colocacion

Estrategia 6: De desarrollo de la organizacion — Gestion Financiera

Actividad Estratégica: Realizar estudio de factibilidad para apalancar al fondo de

empleados con una entidad financiera como aliada estratégica.

Objetivo: Incrementar el musculo financiero actual de Unidos F.E, disminuyendo el riesgo

crediticio ofreciendo un portafolio de servicios mas amplio.

Responsable:
Gerencia, Asistencia
Administrativa y/o Contabilidad,
Comités de vigilancia y control
y/o funcionario comercial

Elaboracion del
estudio de
factibilidad en
Unidos F.E.

Inicio proyecto

Indicador:

Capacidad financiera actual

x100

Capacidad financiera con apalancamiento

Gerencia, junta
directiva,
organismos de
control y

Aprobacién
del proyecto
por la Junta
Directiva y la

Seguimiento al
cronograma del
estudio y
programacion de
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vigilancia Asamblea futuros estudios
General de
Delegados
Revisar de los . . Cumplimiento del
Gerencia y/o Tiempo

posibles bancos

Desarrollo del

cronograma de

. funcionario destinadoalas | ..
como aliados proyecto . g visitas a los
L comercial visitas .
estratégicos frentes de trabajo
Adaptar a Medir el
Unidos F.E. a . desarrollo del
Gerencia y/o
los Desarrollo del . ) . proyecto en el
o Asistencia Ninguna
requerimientos | proyecto Administrativa proceso de
de una entidad adaptacion
financiera
. Seguimiento a los
Gerencia,
. : resultados
P Asistencia -
Andlisis y Cronograma S . obtenidos en la
Administrativa | Ninguna e .
Resultados del proyecto gestion financiera

y/o funcionario
comercial

y comercial del
fondo

8.1.2.3. Estrategias De Enfoque

Estrategia 7: Penetracion en el mercado — Gestion Comercial

Actividad Estratégica: Creacion del perfil comercial perfectamente capacitado dedicado a
desarrollar actividades y visitas comerciales en todos los frentes de trabajo.

Objetivo: Aumentar la base social actual del fondo de empleados en un 24% con respecto

al afio anterior.

Responsable:

Gerencia y/o funcionario

comercial

Indicador:

Cumplimiento de metas actuales

100

— —X
Cumplimiento de metas con gestor comercial

Elaboracion de

actividades para

Inicio Proyecto

Gerencia y/o
Asistencia

Aprobacion
del proyecto

Seguimiento al
cronograma del
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incentivar el
ingreso

Administrativa

por la Junta
Directiva,
horario de
trabajo de la
poblacién

estudio y
programacion de
futuros estudios

Visitas
comerciales

Semanales

Gerencia y/o
funcionario
comercial

Tiempos
destinado a las
visitas

Cumplimiento al
seguimiento de la
colocacion de
créditos y
captacion de
ahorros, de igual
manera a la
participacion y
conocimiento del
portafolio de
servicios del
fondo.

Seguimiento al
servicio

Mensual

Gerencia y/o
Asistencia
Administrativa

Ninguna

Revision del
cumplimiento de
las metas y
respuesta en los
requerimientos
por parte de los
asociados

Analisis y
Resultados

Cronograma
del proyecto

Gerencia,
Asistencia
Administrativa
y/o funcionario
comercial

Ninguna

Seguimiento a los
resultados, nuevas
propuestas segun
el plan de trabajo,
evaluacién del
cumplimiento de
las metas

Estrategia 8: Desarrollo de mercado — Gestion de Retiros de Asociados

Actividad Estratégica: Crear un guion para la atencién a los asociados que deseen
desvincularse del fondo para estimular e incentivar a la permanencia en el fondo,
demostrandole los beneficios de ser asociado.

Objetivo: Disminuir en un 90% los retiros voluntarios de asociados.

Responsable:

| Indicador:
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comercial

Gerencia y/o funcionario

Numero de retiros recibidos

- - X
Numero de retiros efectivos

Elaboracion de Gerencia, .,
. . Aprobacion _
un .. Asistencia Seguimiento al
- Inicio del N del proyecto o
procedimiento Administrativa cumplimiento del
i programa . . por la Junta L
de atencion a y/o funcionario o procedimiento
) . Directiva.
los retiros comercial
Entrevista de ,
L ., . ., NUmero de
conocimiento de | Con Ocasion Situacion .
. . . L. asociados
la situacion y de presentarse | Gerencia econdmica del .
; . retenidos y
estado de cuenta | un retiro asociado .
) retirados
del asociado
.. Asistencia NUmero de
Seguimiento al . . .
: Administrativa Base de datos | asociados
Reintegro del Cada 4 meses : : . .
. y/o funcionario | no actualizada | reintegrados al
asociado :
comercial fondo
., Asistencia Incentivos
Plan de Con Ocasion . ]
. ) Administrativa | Recursos entregados a los
incentivos, de presentarse . . ) ; S,
. . y/o funcionario | financieros casos de retencion
suvenir un retiro . .
comercial y reingresos
Seguimiento al
., cumplimiento de
Evaluacion de P
) . la meta de
resultados Semestral Gerencia Ninguna )
: asociados
finales .
retenidos y
retirados

Estrategia 9: Desarrollo del servicio - Gestion de Marketing

Actividad Estratégica: Fortalecer las actividades comerciales y de promocion del
portafolio de servicios de UNIDOS F.E.

Objetivo: Creacion de actividades comerciales en el fondo de empleados.

Responsable:

Gerencia, Asistencia
Administrativa y/o Contabilidad

Indicador:

Actividades comerciales actuales

x100

Actividades comerciales con el plande mercadeo




178

Gerencia, Creacion de
Elaboracion de Asistencia Aprobacion de | actividades
las actividades | Semestral Administrativa | la Junta comerciales
de mercadeo y/o Funcionario | Directiva
Comercial
o Gerencia, Actualizaciones
Actualizacion Durante el . . X
: Asistencia . realizadas al
del portafolio de | desarrollo de la NS Ninguna .
e Administrativa portafolio de
servicio propuesta - -
y/o Contabilidad Servicios
. Numero de
Gerencia, . L
o . . . Operacion y actividades
Realizacion de | Segun el Asistencia ! ) .
S N horarios en los | realizadas, nivel
actividades de cronograma Administrativa ) .
- . ; frentes de de asistencia 'y
promocion del proyecto y/o Funcionario ; S
: trabajo cumplimiento de
Comercial
las metas
. Evaluacién de la
I Gerencia y/o ;
Seguimiento al . i : . calidad del
. Trimestre funcionario Ninguna L <
servicio comercial servicio, atencion
a las PQRS.

Fuente: Elaboracidon de los autores. 2017.

9 CAPITULO 4

9.1. PRESUPUESTO PARA LA EJECUCION DEL PLAN DE MARKETING.

Para la realizaciéon del presente plan de mercadeo el Fondo de Empleados del Sector
Logistico y Portuario — UNIDOS F.E. debera invertir alrededor de $ 36.400.000°°, con el fin
de cumplir con el aumento de la base social del fondo de empleados y el crecimiento de la
colocacion y promocion del portafolio de servicios ofrecidos por el fondo de empleados,

dicho plan presupuestal se distribuye asi:
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Tabla 37. Presupuesto Plan de Mercadeo UNIDOS F.E.

Estrategia | INVERSION (Monto Anual o por actividad)
*Valores en miles de pesos colombianos

Obsequios $2.000.000

Publicidad $400.000

Promocion $600.000

e
$1.500.000
e

Gastos de Papeleria

$800.000

Viaticos

$1.000.000

Actualizacion y mantenimiento pagina | $1.500.000
Web

Publicidad $300.000
Promocion $300.000
Viaticos $1.000.000

s | cwsees

Viaticos 2 personas $2.200.000
Portafolios de Servicios $600.000
Publicidad $500.000
Suvenir $500.000
Refrigerios $300.000

-
Gastos administrativos $1.500.000
-

Actualizacion y mantenimiento pagina | $1.500.000
Web

Publicidad $300.000
Promocion $300.000
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Viéaticos $1.000.000

Obsequios $2.500.000
Publicidad $500.000
Promocion $700.000
Actividades de bienestar, logistica $1.500.000
Refrigerios $500.000
Suvenir y gastos de papeleria $500.000
Transporte $1.000.000
Capacitaciones $1.800.000
Viaticos logisticos $2.200.000
Portafolios de Servicios $800.000
Publicidad $2.500.000
Suvenir $1.500.000

Refrigerios $2.300.000

GRAN TOTAL PRESUPUESTAL $36.400.000

Fuente: Elaboracién de los autores.2017.
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CONCLUSIONES

En el desarrollo de la presente investigacion se logré conocer a UNIDOS F.E. como una
entidad llena de fortalezas y como todas de algunas debilidades, se alcanz6 a conocer su

razon de ser y su mercado objetivo para el cual trabajan y su posicién dentro del sector.

Es importante para las entidades del sector solidario, analizar cuél es la percepcién que
tienen sus asociados sobre las lineas de créditos, aportes y beneficios, lo que puede
convertirse en una herramienta para seguir implementando nuevas estrategias de
mercadeo y servicio. Por esa razdbn nos permitimos realizar las siguientes

recomendaciones las cuales podrian ayudar a su mejor funcionamiento.

El area comercial en toda entidad es la columna vertebral, es uno de los motores que
impulsan desde la produccion hasta la imagen de la compafia, razon por la cual su
existencia en una empresa es imprescindible, UNIDOS F.E. debe crear el cargo
comercial junto con sus estrategias para la puesta en marcha de todas las actividades
comerciales que se desarrollan en el cronograma de actividades que se plantee la
entidad, para ello debe haber una persona promoviendo, promocionando, distribuyendo
y dando a conocer todo el portafolio de productos y servicios que UNIDOS F.E. se
esmera por ofrecer a la poblacion de empleados a los cuales desea mejorar su nivel y

calidad de vida.
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Las actividades de seguimiento y control son necesarias para lograr el éxito de todo plan
es imprescindible crear controles que nos muestren en relacion con el estandar como
vamos, que tenemos que mejorar, como lo podemos mejorar, todo ellos radica en el
seguimiento que se realice a los indicadores, los cuales a través de mediciones y
resultados exactos nos mostrara la realidad del nivel de cumplimiento y logro de los

objetivos de las estrategias.

Todo plan que se desee desarrollar en una organizacion debe mostrar resultados a largo
plazo y para su aprobacion la gerencia sera la encargada de demostrar el costo de
oportunidad de la inversion en el plan de mercadeo, por tal razon es importante su
estudio conocimiento, puesta en marcha y seguimiento, en el largo plazo la utilidad de

la puesta en marcha del plan vs la inversion es totalmente favorable.
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RECOMENDACIONES

Desarrollar un plan de educacion en economia solidaria para los asociados.

Se recomienda crear un programa sucesivo y programado de capacitaciones en
economia solidaria para los socios del Fondo con el objetivo fundamental de crear una
cultura empresarial basada en la solidaridad entre ellos. Se debe contar con asociados
que comprendan los alcances y las bondades de la economia solidaria, que entiendan
que los servicios se ofrecen equitativamente y que los deberes se fundamentan en la
responsabilidad social, al igual que conozcan su participacion democratica y
transparente en todas las decisiones tomadas en el Fondo, asi se van formando columnas
que realmente conocen el propdésito de un fondo de empleados y ayuden mediante el voz

a voz entre sus compareros.

Desarrollar un programa de recreacion y cultura.

Estos programas estan directamente relacionados a mejorar la calidad de vida del
asociado, los cuales son percibidos como un valor agregado y distintivo que tendra el
fondo para ellos, estas actividades se pueden realizar a través de los convenios, en
conjunto con las cajas de compensacion. La Gerencia en cabeza del fondo debera realizar
un cronograma de actividades a realizar durante el afio para asi sean presupuestadas y

realizadas con éxito.
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Crear programas de solidaridad.

Debe ser un programa desarrollado por el comité de control social de UNIDOS F.E. en
donde se desarrollen auxilios por solidaridad a situaciones y calamidades presentadas en
el diario vivir y a causa de siniestros naturales o provocados que beneficien y ayuden a la
situacion que afronte el asociado todo bajo su debido reglamento y visto bueno por parte

de la junta directiva del Fondo.

Utilizacion de la tecnologia.

Finalmente, UNIDOS F.E. debe seguir en el aprovechamiento de los recursos
tecnoldgicos que tiene fomentando la promocion en los nuevos medios de comunicacion,
las redes sociales, la pagina en internet, convirtiéndose en una inversion que genere
resultados visibles que se traduzcan en el mejoramiento del servicio ofrecido y el

crecimiento de la base social.
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ANEXOS

Tabla 38. Listado de Anexos

ANEXO | NOMBRE

1 Encuesta dirigida a los asociados activos de Unidos F.E.

Encuesta dirigida a los Ex asociados de Unidos F.E.

Encuestas dirigida a los Proveedores de Unidos F.E.

Guion de entrevista dirigida a empleados de Unidos F.E.

Carta de participacion equipo administrativo de Unidos F.E.

OB IWIN

Ficha bibliografica
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Anexo 1. ENCUESTA DIRIGIDA A LOS ASOCIADOS ACTIVOS DE UNIDOS F.E.

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS ASOCIADOS ACTIVOS DE UNIDOS F.E.
OBIETIVO: DiseAar un plan de mercadeo estratégico para el Fondo de Empleados del Sector Logistico y
Portuario “Unidos F.E.”
Sr. (a) Asociado (a) a continuacion se va a encontrar con una serie de preguntas relacionadas con el servicio
prestado por UNIDOS F.E. Agradecemos conteste la siguiente encuesta lo mas objetiva posible. Sus respuestas
seran tratadas de forma confidencial y no seran utilizadas para ningun propdsito distinto a la investigacion
llevada a cabo por los estudiantes de la Universidad de Cartagena para su trabajo de grado.

Empresa: Sexo:M: - F__ Edad: Entre 18 y 25afos
Entre 26y 35 afos__

1. Cuanto tiempo lleva vinculado (a) a UNIDOS F.E.? Entre 36y 45 afios_____

-Menos de un mes — Mas de 45 anos

-Entre 1 y 6 meses

-Entre 6 mesesy 1ano
-Entre 1y 3 afios
-Mas de 3 afos

2. Sus Ingresos MENSUALES oscilan entre:
Oy 1SMMLV___ Mas de 1y hasta2 SMMLV___ Mas de 2 y Hasta 3 SMMLV__
Mas de 3 y hasta4 SMMLV___ Mas de 5 SMMLV___

Complete la siguiente tabla segun las siguientes indicaciones:

- LloConoce:Si__NO___  -LohaUtilizado:Si___NO___ - Con qué frecuencia: 1 vez al mes
Que tan Satisfecho: 1. Insatisfecho 2 Veces al mes
2. Poco satisfecho Mas de 3 Veces al mes
3. Satisfecho Bimensual
4. Completamente Satisfecho Semestral

3.0 4.L0HA 5.CONQUE | 6.QUETAN
SERVICIO CONOCE UTILIZADO . FRECUENCIA SATISFECHO

D. Preferencial

D. Mensual

Libre Destino
Credi-Express
Orden de Compra
| Vales de consumo
Credi.Primas

CREDITOS

Ahorro Programado

Ahorro Por Ventanilla

CDAT

‘Bodytech
Delipostres : |
Compuworking “
Megatiendas

Almacenes Exito
| Almacenes Olimpica-SAQO | |

AHORROS

CONVENIOS
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‘ Lo LO HA CON QUE QUE TAN
| SERVICIO | CONOCE UTILIZADO FRECUENCIA SATISFECHO
AlmacenesAO
| Muebles Cardenas
Nautiagro -Auteco
AMI
Coomeva Prepagada
OralPeople
Papeleria El Cid
Optica Reflejos
La Ascension ($. Funebres)
| Edredona (Sabanas)

7. UNIDOS F.E. ofrece productos y servicios competitivos?
-Totalmente de Acuerdo___-De Acuerdo___-En Desacuerdo___-Totalmente en desacuerdo__ - Indiferente .

8. UNIDOS F.E. ha cubierto tus necesidades?
-Totalmente de Acuerdo__ -De Acuerdo__ -En Desacuerdo___-Totalmente en desacuerdo__ - Indiferente .

9. Que tan satisfecho te has sentido con el servicio al cliente que te ha brindado el personal trabajador de tu
fondo de empleados?
-Completamente Satisfecho__-Satisfecho__-Poco Satisfecho__ Completamente Insatisfecho___

10. En comparacién con otras entidades prestadoras de servicios solidarios y créditos (Bancos, Cooperativas,
etc..) éComo considera usted que se encuentra Unidos FE en tema de servicio?
-Mucho mejor____- Algo mejor - lgual - Peor Algin Comentario?

11. Basandose en su propia experiencia como asociado a UNIDOS F.E. {Recomendaria algin companero
vinculado a la empresa afiliarse a su fondo de empleados?
-Totalmente de Acuerdo___-De Acuerdo___-En Desacuerdo___-Totalmente en desacuerdo__ - Indiferente _—

12. Tiene usted alguna recomendacion con respecto a los productos y/o servicios (Créditos, Ahorros y
Convenios) para aportar al estudio?

13. Tienes alguna oportunidad de mejora que le gustaria recomendar a UNIDOS F.E. acerca de los productos o
servicios que brinda a sus asociados (as) y beneficiarios (as), que NO le hayamos preguntado en esta encuesta?
Si es afirmativo, por favor, diganos de que se trata?

Comentarios:

Gracias por su colaboracion.
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Anexo 2. ENCUESTA DIRIGIDA A LOS EX ASOCIADOS DE UNIDOS F.E.

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS ASOCIADOS RETIRADOS DE UNIDOS F.E.
OBIJETIVO: Disefiar un plan de mercadeo estratégico para el Fondo de Empleados del Sector Logistico v
Portuario “Unidos F.E.”
Sr. (a) Ex asociado (a) a continuacion se va a encontrar con una serie de preguntas relacionadas con el servicio
prestado por UNIDOS F.E. agradecemos conteste la siguiente encuesta lo mas objetiva posible. Sus respuestas
seran tratadas de forma confidencial y no seran utilizadas para ningin proposito distinto a la investigacion
llevada a cabo por el fondo de empleados.

Empresa: Sexo:M___ F_ Edad: Entre 18 y 25 afios
Entre 26 y 35 anos___

1. Cuanto tiempo estuvo vinculado (a) a UNIDOS F.E.? Entre 36y 45 afos__

-Menos de un mes o Mas de 45 aifos

-Entre 1y 6 meses ———
-Entre 6 mesesy lafio
-Entre 1y 3 afios

-Mas de 3 afios

2. Cual(es) motivo(s) especificamente llevaron a retirarte de UNIDOS F.E.?

- Regular Servicio___ - Disminucion de Ingresos - Crédito Bancario___ - Compra de Vivienda
- Tasas de intereses muy altas - Los productos y servicios no cubrieron mis necesidades -
- En desacuerdo con alguna actividad o decision tomada en el fondo Cual?

- Algun otro motivo no mencionado?__ Cual?

3. Te gustaria volver a ser asociado a UNIDOS F.E.?
-De Acuerdo___ -En Desacuerdo___ Porque?

4. Que tan satisfecho quedaste al beneficiarte de los servicios y productos (Créditos, Ahorros y Convenios)
que durante el periodo de afiliacion a UNIDOS F.E. recibiste?
-Completamente Satisfecho -Satisfecho -Poco Satisfecho -Completamente Insatisfecho

5. Que te animaria a reingresar al fondo de empleados?

6. Tienes alguna oportunidad de mejora que le gustaria recomendar a UNIDOS F.E. acerca de los productos o
servicios que brinda a sus asociados (as) y beneficiarios (as), que NO le hayamos preguntado en esta encuesta?
Si es afirmativo, por favor, diganos de que se trata?

Comentarios:

Gracias por su colaboracion.




189

Anexo 3. ENCUESTAS DIRIGIDA A LOS PROVEEDORES DE UNIDOS F.E.

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS PROVEEDORES DE UNIDOS F.E.
OBIJETIVO: Disenar un plan de mercadeo estratégico para el Fondo de Empleados del Sector Logistico y
Portuario “Unidos F.E.”
Empresa proveedora de UNIDOS F.E. a continuacion se va a encontrar con una serie de preguntas relacionadas
con el convenio celebrado entre usted y UNIDOS F.E. agradecemos conteste la siguiente encuesta lo mas
objetiva posible. Sus respuestas seran tratadas de forma confidencial y no seran utilizadas para ningun
proposito distinto a la investigacion llevada a cabo por el fondo de empleados.

1. Empresa:

2. Tiempo del convenio: -Entre 1y 6 meses
-Entre 6 mesesy 1afio __
-Entre 1y 3 afios
-Mas de 3 afios T—
3. Que servicios o productos le ofrece a UNIDOS F.E.:

4. Que tan frecuente los asociados utilizan el convenio con su empresa?
- Una o dos veces al mes - Tres o cuatro veces al mes - Semestralmente - Anualmente
- No los he utilizados

5. Que tan satisfecho se encuentra la empresa con el convenio celebrado entre las parteS?
-Completamente Satisfecho__-Satisfecho__-Poco Satisfecho__- Completamente Insatisfecho__

6. Existe algun incentivo o descuentos por utilizacion del convenio?
-De Acuerdo___ Cual?
-En Desacuerdo Porque?

7. Que tan satisfecho te has sentido con el servicio al cliente que te ha brindado el personal trabajador del
fondo de empleados?
-Completamente Satisfecho_ -Satisfecho__-Poco Satisfecho__ - Completamente Insatisfecho

8. Basandose en su propia experiencia como proveedor de UNIDOS F.E. ({Recomendaria alguna otra empresa
celebrar convenios con UNIDOS F.E.?
-Totalmente de Acuerdo___ -De Acuerdo__ -En Desacuerdo___ -Totalmente en desacuerdo__ - Indiferente .

9. Tienes alguna oportunidad de mejora que le gustaria recomendar a UNIDOS F.E. acerca del manejo del
convenio celebrado entre las partes para brindar a sus asociados (as) y beneficiarios (as), que NO le hayamos
preguntado en esta encuesta? Si es afirmativo, por favor, diganos de que se trata?

Comentarios:
7z N

Gracias por su colaboracion.
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Anexo 4. GUION DE ENTREVISTA DIRIGIDA A EMPLEADOS DE UNIDOS F.E.

GUION PARA DIRIGIR LA ENTREVISTA A LOS COLABORADORES DE UNIDOS F.E.
OBJETIVO: Disedar un plan de mercadeo estratégico para el Fondo de Empleados del Sector Logistico y
Portuario “Unidos F.E*
Edad: Entre 18 y 25 afos
Entre 26 y 35 afos
Entre 36 y 45 afios
Mis de 45 afos
1. Eres asociado a UNIDOS F.E.?

2. Con que frecuencia crees que un asociado promedio utiliza algin producto o serviclo ofrecido por
UNIDOS F.E.7?

3. Cual crees tu es el grado de satisfaccion general de los asociados respecto a los distintos productos y
servicios (Créditos, Ahorros y Convenios) que ofrece UNIDOS F.E.?

4. Tiene usted alguna recomendacidn con respecto a los productos y/o servicios (Créditos, Ahorros y
Convenios) para aportar al estudio?

5. Cuadl crees ti es el grado de satisfaccién general respecto a las actividades de bienestar social o convenios
que ofrece UNIDOS F.E.?

6. Algin asociado activo o retirado te ha hecho alguna recomendacion con respecto a las actividades de
bienestar social o convenios que le ofrece UNIDOS F.E. para aportar al estudio?

7. Qué grado de importancia le da usted a la calidad de los productos y/o servicios (Créditos, Ahorros y
Convenios) que ofrece UNIDOS F.E.?

8. UNIDOS F.E. ofrece productos y servicios competitivos?

9, Has realizado alguna sugerencia para la mejora en los productes y/o servicios (Créditos, Ahorros y
Convenios) que ofrece UNIDOS F.E.?

10. La han tenido en cuenta y/o se ha implementado?

11. Que tan satisfecho te has sentido con la vinculacion laboral en el fondo de empleados?

12, Tienes alguna oportunidad de mejora que le gustaria recomendar a UNIDOS F.E. acerca de los productos o
servicios que brinda a sus asociados (as) y beneficiarios (as), que NO le hayamos preguntado en esta encuesta?

Si es afirmativo, por favor, diganos de que se trata?

Comentarios:

Gracias por su colaborocion.
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Anexo 5. CARTA DE PARTICIPACION EQUIPO ADMINISTRATIVO DE UNIDOS
F.E.

Fondo de Empleados del Sector Logistco
y Portuano

Cartagena de Indias, 15 de abril del 2017

Sefores

CONSEJO ACADEMICO
UNIVERSIDAD DE CARTAGENA
E. s. DI

Ciudad

HACEMOS CONSTAR:

Mediante el presente certificamos que todo el equipo administrativo y la gerencia
del Fondo de Empleados del Sector Logistico y Portuario = Unidos F.E. en conjunto
con los tesistas JADER J. PADILLA MORENO y KAREN ). MARTINEZ PAYARES,
elaboramos las matrices que ayudaron al conocimiento de nuestra empresa para el
desarrollo de la investigacion y el disefio del Plan de Mercadeo para nuestra
empresa.

Para constancia se firma a los quince dias del mes de abril del 2017,
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Anexo 6. FICHA BIBLIOGRAFICA

TIPO

DESCRIPTIVO

ENFOQUE

Mixto (Cualitativo y Cuantitativo)

TITULO

PLAN DE MERCADEO PARA EL FONDO DE
EMPLEADOS DEL SECTOR LOGISTICO Y PORTUARIO
— UNIDOS F.E.

EDICION

Cartagena Bolivar, Universidad de Cartagena 2017.

AUTORES

JADER JOSE PADILLA MORENO

KAREN JOHANNA MARTINEZ PAYARES

RESUMEN

El presente trabajo de investigacion logro mediante un
analisis descriptivo con un enfoque mixto y siguiendo los
lineamientos de los autores Philip Kotler, Gary Armstrong y
Joseph Guiltinan, realizar el disefio del plan de mercadeo
estratégico a través de un diagndstico interno de la
organizacion, analizando los resultados de las estrategias de
mercadeo que actualmente posee la compafiia y su incidencia
en el crecimiento de la entidad , para el Fondo de Empleados
del Sector Logistico y Portuario — Unidos F.E. conformado por
tres empresas patronales las cuales son: Impotarja S.A.,
Servicios Logisticos Integrales de Colombia S.A.S. y Soportes
y Servicios Ltda.

En esta investigacion se identifico cuéles son las
fortalezas y oportunidades de crecimiento que tiene la
organizacion, con el fin de afianzarlas y dinamizarlas para
poder hacer frente a las verdaderas necesidades de la poblacién
afiliada al fondo; se analiz6 la gestidn de asociados, créditos y
servicios siendo éstas las actividades principales del fondo de
empleados y a las cuales se les generaron las estrategias de
mercadeo, de igual forma se describieron las ventajas y
beneficios de contar con un plan estratégico de mercadeo y los
resultados que a largo plazo puede generar.

Se proponen nueve (9) estrategias a partir de la
interpretacion de la matriz DOFA, el analisis de las encuestas y
las entrevistas a profundidad realizadas a los empleados del
fondo y a los departamentos comerciales de tres fondos de
empleados seleccionados como fuentes de informacion
secundaria, debido a su trayectoria y sus buenas préacticas
comerciales fueron idéneos para servir de fuentes de
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informacion: Fonrecar, Fonducar y Foncomfenalco.

Para desarrollar el estudio se realiz6 encuestas a los asociados
activos y retirados del Fondo, proveedores y empleados, se
conocio las practicas de mercadeo en otros fondo de empleados
de la ciudad, investigaciones, monografias, libros, informacion
publicada sobre la economia solidaria, ambiente econémico,
social y ambiental en la ciudad de Cartagena, trabajos de
grados, relacionados con el tema de investigacion e
informacion interna de las empresas patronales y del fondo de
empleados.

Fondo de empleados, empresa patronal, plan estratégico de
mercadeo, estrategias, Matriz DOFA, asociados, economia

PALABRAS CLAVES S ., . - . . .
solidaria, gestion comercial, créditos, calidad y nivel de vida.

The present research work achieved through a descriptive
analysis with a mixed approach and following the guidelines of
the authors Philip Kotler, Gary Armstrong and Joseph
Guiltinan, carry out the design of the strategic marketing plan
through an internal diagnosis of the organization, analyzing the
Results of marketing strategies currently owned by the
company and its impact on the growth of the entity, for the
Logistics and Port Sector Employees' Fund - Unidos FE
Conformed by three employer companies which are: Impotarja
S.A., Servicios Logisticos Integrales de Colombia S.A.S. And
Soportes y Servicios Ltda.

ABSTRACT
This research identified the strengths and opportunities for
growth that the organization has in order to consolidate and
energize them in order to face the true needs of the population
affiliated to the fund; The management of associates, credits
and services were analyzed, these being the main activities of
the employees' fund and to which the marketing strategies
were generated, as well as the advantages and benefits of
having a strategic marketing plan and the results Which in the
long run can generate.

Nine (09) strategies are proposed based on the interpretation of
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the DOFA matrix, the analysis of the surveys and the in-depth
interviews conducted to fund employees and the commercial
departments of three funds of employees selected as sources of
secondary information due To its trajectory and its good
commercial practices were able to serve as sources of
information: Fonrecar, Fonducar and Foncomfenalco.

In order to carry out the study, surveys were carried out on the
active and retired associates of the Fund, suppliers and
employees. Other backgrounds of city employees were used in
the commercial area, research, monographs, books, published
information on solidarity economy, environment Economic,
social and environmental in the city of Cartagena, work of
degrees, related to the subject of research and internal
information of employers ‘and employees' associations.

Solidarity economy, employee fund, marketing plan, strategies,
KEYWORDS partners, commercial management, Credits, quality standard of
living

Fuentes Primarias: Encuestas y entrevistas

Fuentes Secundarias: Entrevistas a profundidad, Internet y
trabajos de grados, relacionados con el tema de investigacion,
FUENTES monografias, informacion publicada al respecto que incluya los
factores tanto lo econémico, social y ambiental en la ciudad de
Cartagena, informes internos del fondo de empleados en
estudio, informacion de las empresas patronales.
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