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PROLOGO

Estimados Directores y equipo de EMPRESA X,

En base a vuestra decision de planificar un crecimiento ordenado y fortalecer la
posicibn de EMPRESA X para afrontar la competencia, y las exigencias de la
regulacion, les hacemos entrega del presente informe, el cual se comenz6 con un
diagnoéstico para conocer las falencias y debilidades que existen en la organizacion
con la finalidad de eliminarlas y definir estrategias para el crecimiento sostenible.

Mediante este proceso se podra monitorear las areas criticas que deben ser
controladas para que no interrumpan el logro de los objetivos.

Estando para apoyarles en el logro de vuestros éxitos, saludos cordiales,

Ing. Miguel Mérida Balcéazar
GERENTE GENERAL IFICORP
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INFORME
PARTE |
DESARROLLO DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA EN BASE AL

BALANCED SCORECARD (BSC) PARA
EMPRESA Ao 1 - Ao 5

.1 INTRODUCCION
Fecha de las sesiones: DD de MM del AAAA al DD de MM del AAAA

Horario: 8:00 am — 13.30pm y 14.00pm — 19.00 pm

Cantidad de horas: 103

Participantes: 15 ejecutivos de la organizacién (gerencia general, socios,
gerentes de area, jefes de area y supervisores)

Lugar: Oficina Central — ciudad, pais.

El proceso de planificacion se inicié con la presencia de los directores y gerentes de la
organizacioén, con quienes se reviso y reformuld la Vision, Mision y Valores, para que
tuviera mayor fuerza de motivacién para los socios y funcionarios, asi como también
direccionar las acciones actuales y a futuro.

Posteriormente con el equipo ejecutivo se realizé un andlisis de la respuesta a
factores externos (EFE) y un diagnéstico de la organizacién (EFI), desarrollandose el
Core Business.

Luego se elabor6 el Mapa estratégico y los indicadores de todas las perspectivas del
Balanced Scorecard (BSC).

El proceso termind con la revisién del presupuesto, que incluyera las estrategias
definidas, ajustadas al Core Business.

.2 OBJETIVO
a. OBJETIVO GENERAL
Ha sido generar un plan de consecucion de metas y objetivos durante los proximos
5 afios que de cdmo resultado una gestidn positiva, la que consta de un conjunto
de estrategias extraidas del andlisis externo e interno de la organizacion.

b. OBJETIVOS ESPECIFICOS
Los objetivos especificos obtenidos han sido:

= Plan Estratégico con horizonte a 5 afios.
= Vision y Mision reformulados.
= Temas estratégicos identificados con su evolucion en los préximos 5 afios.

1
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1.3

= [nformacion clara de los factores débiles de la empresa que ponen en
riesgo una gestion gerencial exitosa.

= Plan para superar las debilidades.

= Estrategias corporativas y de &areas para mejorar resultados. (MIL
estructurada y consensuada)

= Estrategias para lograr ser mas rentables.

= Objetivos e indicadores (KPI) del Balanced ScoreCard para el seguimiento
de las estrategias.

= Objetivos individuales mensuales y anuales.

METODOLOGIA

Las metodologias aplicadas fueron:

¢ Evaluacién de Factores Externos (EFE)

e Evaluacién de Factores Internos (EFI)

e Matriz Foda

e Priorizacién de sub-estrategias

e Matriz de Intervencion Logica (MIL) — Estrategias

e Core Business

e ABC Costing

e Mapa Estratégico

e Matriz del BSC

o KPI (Key Performance Indicator — Indicadores Claves de Rendimiento)
1.4 ALCANCE

Se hizo un analisis de todas las areas de la organizacion.

PARTICIPANTES
Las personas que participaron en la planificacién:

Directorio
D1
D2
D3
D4
D5
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Equipo Ejecutivo
GG
GF
GA
JC
JR

1.6 DESARROLLO DE LA PLANIFACION ESTRATEGICA EN BASE

1. REVISION DE LA VISION
Vision inicial

Ser una institucién microfinanciera de desarrollo, sostenible, regulada y
especializada en crédito productivo agropecuario y en servicios
financieros rurales, operando en zonas donde no hay oferta de estos
servicios o expandiendo los mismos en cuatro eco-regiones del pais: en
el ...

Elementos que tienen que estar incluidos dentro de la concepcién de la Vision:

Como vemos a la organizacion en el futuro.
Funcion motivadora. Mostrar beneficios.
Directriz. (flexibles)

Claridad en el Core business

Rentabilidad y beneficios trabajadores

NUEVA VISION ELABORADA POR LOS PARTICPANTES
Ser una institucion financiera lider a nivel nacional, especializada en
crédito productivo y servicios financieros accesibles, que
promueven el desarrollo de los pobladores rurales y urbanos
populares.
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ACLARACION DE LA VISION
cLIDERES EN QUE?

Lideres en tecnologia crediticia dirigida a pequefios y medianos productores
agropecuarios (Resultado de lo anterior: Imagen y referente en crédito rural)
Utilizar la tecnologia para Incidencias en politicas publicas y en el exterior.
Cobertura (municipios) y presencia (agencias) en el area rural (117 agencias
rurales; 14 de EMPRESA X, 12%)

Monto de cartera agropecuario colocada en sector productivo rural de pequefios y
medianos productores (IFDs) 117 Mill Bs., de los cuales 25 Mill Bs. (20%)
corresponden a EMPRESA X, 3er lugar.

Producto mas rentable (no agricola 35% de la cartera, banca comunal 20%,
agricola, 45%) Mantener una proporcién saludable entre agropecuaria y no
agropecuaria.

DEFINICION DE CONDICION ACCESIBLE

Las condiciones accesibles se dan en: tasa, garantia, plazo, plan de pago y
servicio.

Las condiciones son accesibles si las condiciones le permiten al cliente ganar
dinero y capitalizarse (si su emprendimiento no le es rentable, la condiciéon no es
accesible).

Acceso al crédito (otras instituciones financieras no le dan crédito por el alto
riesgo. EMPRESA X les da y tiene que incorporar el riesgo en la tasa)

Otorgarle créditos a tasas menores a las que les cobran otras financieras o
prestamistas cuyas tasas son muy altas, darle a 36% es un crédito accesible.

Ejemplos de condiciones accesibles:

Garantias diversas:

Plazos:

prenda de ganado,
warrant,
hipoteca de inmuebles rurales.

hasta 60 meses,
plan de pagos flexibles segun flujos de ingresos
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2. REVISION DE LA MISION
Mision inicial

Coadyuvar a que los campesinos y los habitantes de los sectores
populares urbanos —hombres y mujeres — logren la participaciéon plenay
activa que les corresponde dentro de la sociedad boliviana, facilitAndoles
al efecto los medios que le permitan mejorar su situacién econémica.

Elementos que tienen que estar incluidos dentro de la concepcién de la Misién:

e Motivador,
Que los miembros se sientan héroes u orgullosos de si mismos (hacen algo
por alguien, dejan un legado en los demas).

e Le da un sentido a lo que hacen las personas y la organizacion.
Contribucién a los demas.

NUEVA MISION ELABORADA POR LOS PARTICPANTES

Otorgar a pobladores rurales y urbanos populares, créditos y servicios
financieros en condiciones accesibles para apoyar sus emprendimientos,
contribuyendo a su calidad de vida y progreso.

Alcance de la misién respecto a Calidad de Vida
e Contribucién en ingresos

Alcance de la misién respecto a Progreso
¢ Aumento de patrimonio
¢ Aumento de ingresos
¢ Aumento de produccion

INDICADORES DE DESEMPENO SOCIAL

|. Estrategia y Sistema
» Orientacion social del crédito, uso de garantias sociales (garantia personal
o solidaria); seguros, giros, y otros servicios. Educacion financiera y no
financiera (no se les cobra por esta educacién; seguros de salud; desarrollo
econémico (ensefianza de nuevas técnicas de cultivo)

Il. Politicas
» Uso de excedentes, inversion social, capacitacion a empleados, costo del
servicio
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lll. Resultados
* % de atencion a pobres, atencion mujeres, atencion rural, atencion otros
grupos vulnerables, tasa de retencion de clientes (satisfacciéon del cliente)

IV. Impacto
* Promocion de capital social (capacitacion a representantes de grupos
prestatarios - FC), creacion de capital o patrimonio

DEFINICION DE PRINCIPIOS Y VALORES DE LA ORGANIZACION
Valores iniciales

EMPRESA X fue creada dentro del principio de justicia social de opcion
preferencial por los pobres, como una institucién sostenible, eficiente y
eficaz - financiera y operativamente-, que llega a su clientela de manera
directay respetuosa, y esta orientada a fomentar su desarrollo.

Se definieron los principios y valores que deberian socializarse para que exista un
comportamiento esperado que cree las condiciones para un crecimiento sostenido.

NUEVOS PRINCIPIOS Y VALORES ELABORADOS POR LOS PARTICPANTES

Honradez (Transparencia)
Justicia social

Calidad (Eficiencia)
Solidaridad

Respeto

Dedicacion

Transferencia de conocimientos
Equidad

Colaboracion mutua
Responsabilidad
Disciplina

Atencioén personalizada
Capacidad
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I.7 CORE BUSINESS (Centro del negocio)
Define la composicion de nuestra cartera de productos o unidades de negocios,
tomando en cuenta:

la rentabilidad de los productos (en base a ABC Costing),

la posibilidad de expandir el producto en el mercado (tamafio del mercado),
contribucién porcentual a las utilidades,

identificacion de la actividad principal y de las actividades o unidades de
negocio no indispensables (terciarizables),

nivel de riesgo,

e yrecursos financieros y humanos para explotar los productos.

El Core Business de EMPRESA X basandose en rentabilidad, riesgo y otros
factores anteriormente, debe centrarse en:

a) Aumentar colocacién en:
e agricola de inversion,
e por contrato
e Yy microwarrant;

en no-agropecuarios:
e crédito ganadero
e crédito forestal

b) Disminuir la composicién de la cartera en:

e crédito agricola corriente y Fondo Comunal. Disminuyendo estos
créditos de igual manera se mantiene la visiébn y la mision de
EMPRESA X, ya que se sigue Otorgando a pobladores rurales y
urbanos populares, créditos y servicios financieros en
condiciones accesibles para apoyar sus emprendimientos,
contribuyendo a su calidad de vida y progreso.

Falta determinar la rentabilidad de todos los productos, y su contribucion a la utilidad.
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CORE BUSINESS DE EMPRESA X Afio 0: COLOCACION DE RECURSOS EN CREDITOS POCO RENTABLES
La composicion de cartera en el 2008 ha hecho que los 3,49 Millones US$ en cartera agropecuaria generen una utilidad
neta alrededor de 44.450 US$, contribuyendo en un 8,36% a la utilidad neta antes de IUE.

CORE BUSINESS EMPRESA X Afio 0
Composicion de cartera utilizada en la gestion
(En Millones de USS$)

= E3 > S & > o S o
& B P el S S & P S8 st
é'é,b@%' 7/ -@t@a o ,@é_&"* o é'fb ,@ & éfﬂ é}bﬂ 5{‘\ d‘\\.@ ‘0,}‘? ,p“ ﬂﬁ\’ﬁu‘i\ &\-@Q__@df é}a’@
4 o o # 20 2 ‘
S IS & L STE SIS
- |Agricola coriente 289 180  35.8% 17.9% 17.0% 22% 5%  0.,144500
AGR + |Agricola de inversign 0,50 0.0% 5.0% 5.0% 16% 1% 0.00000
~ ' + |agricultura por contrato 0.03 0.20 0.4% 20%  0.0% 20% 20% 0.00600 0.2
AGROPECUARIA + | microwarrant 021 050  26%  50% 00% 16%  16%  0.03360 1
PEC + |crédito ganadero 0.36 0.73 4.4% 7%  5.0% 22% 17% 0.06035
FOR + |crédito forestal 0.00 0.20 0.0% 2%  5.0% 0
Subtotal 3.49 3,937 432% 39.0% 0.244450 0200000 0.044450 1.28% 8.36%
- |Corriente (tienda) 5.62% 22%
Corriente + Transporte
~ + Vivienda
NO -AGROPECUARI + [Senicios, libre disponibilidad 5.52%
Asalariado + [Transporte Vivienda |
+ |Pequefia Industria |
Subtotal 294 364 364% 36.1%  5.52% 22% 16% 0484512 0165000 0319512 10.87% 60.11%
FONDO COMUNAL | [+ ] [ 1.65 2.50 1.16% 29.50% 28% 0467610 0.300000 0167610 0.5]
Subtotal 1,65 250 204% 248% 1.16% ! 0 0167610 10,19% 31.53%
TOTALES 8,07 10,07 100,0% 100,0% 23%  1,196572  0,365000 0,531572 0,331886  0,199686  100,00%
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ESCENARIO EN BASE AL CORE BUSINESS DE LA GESTION Afio 0: COLOCACION DE RECURSOS EN CREDITOS

RENTABLES Y DE MENOR RIESGO

Manteniendo los 8,07 Millones de US$ de cartera, bajo el mismo escenario del Afio 0, con una composicion diferente de la
cartera de crédito, y manteniendo la misién de EMPRESA X, la utilidad neta antes de IUE hubiera sido 302.027 US$; esto
significa 102.319 US$.

CORE BUSINESS EMPRESA X Afio 0

Composicidn de cartera propuesta
(En Millones de USS$)

o © 2
<
@ o o
éﬁ‘& o ’§ o \5‘}' G F 6é
& st
- |Agricola corriente 1,80 2,89 180  223% 17.9% 17.0%
AGR + |Agricola de inversidn 0.50 0.50 6.2% 50% 50%
~ ' + |agricultura por contrato 0.20 0.03 0.20 25% 2.0% 0.0% 0.04000 02
AGROPECUARIA + |microwarrant 0.50 0.21 0.50 6.2% 5.0% 0.0% 0.08000 1
PEC + |crédito ganadero 0.49 0.36 0.73 6.0% 7% 5.0% 0.08245
FOR + |credito forestal 0.00 0.00 0.20 0.0% 2% 5.0% 0
Subtotal 3,49 3.49 3,937 432% 39.0% 0.347450  0.200000 23.26%
- |Corriente (tienda) 552
Corriente + Transparte
~ + Vivienda
NO -AGROPECUARI T [Senicios. libre disponibiidad 552
Asalariado + |Transporte, Vivienda
+ |Pequeifia Industria
Subtotal 2.94 2.94 364 364% 361% 5.52% 0483853  0.165000 % 50,30%
FOMDO COMUNAL | 1.55] 1.65 250 1.16 0467610  0.300000 0.3
Subtotal 1.65 1.65 250 204% 248 1.16 0.467610 26.44%
TOTALES 8,07 8,07 10,07 100,0% 100,0% 1,298913  0,365000 100,00%
9
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ESCENARIO EN BASE AL CORE BUSINESS DE LA GESTION Afio 1
Con la recomposicién de cartera los resultados de la gestion serian de 344.540 USS$.

£ g
S Ny &Fy
® e e o g S e
& (s c,é'éﬁ' S ,\é”qg“b SIS
< e F TSNS
- |Agricola coriente 1.80 2,89 1.80 17.9% 0 00
AGR + |Agricola de inversion 0,50 0,50 5.0% 0.055000
- . + |agricultura por contrato 0.20 0.03 0.20 2.0% 0.040000 0.2
AGROPECUARIA + |microwarrant 0.50 0.21 0.50 5.0% 0.080000 1
PEC + |crédito ganadero 0,73 0,36 0,73 7.2% 0.124100
FCR + |crédito forestal 0.20 0.00 0.20 2.0% 0
Subtatal 3.93 3.49 3,937 39.0% 0.389100 0235215 0.193885 3.92% 22.75%
- |Corriente (tienda) 552% 22%
Caorriente + Transporte
o + Vivienda
MO -AGROPECUARI + |Senicios. libre disponibilidad 552%
Asalariado + |[Transporte. Vivienda
+ |Pequefia Industria |
Subtotal 364 294 364 36.1% 36.1% 552% 22% 16% 0599872 0261286 0338586 9.30% 50.06%
FONDOD COMUNAL | + | 2.50] 1.65 24 1.16% 29.50% 28% 0.708500 05245455 0.183955 0.8]
Subtotal 250 165 250 248% 248% 116% 0 0 5 7.36% 27.20%
TOTALES 10,07 8.07 10,07 100,0% 100,0% 23% 1697472  0,496501 0,676426 0,331886  0,344540  100,00%

Sin la recomposicién de cartera los resultados de la gestién serian de 231.398 US$, es decir, menos de 113.142 US$.

SDificoro

10



] ES & & ey ES o S =
19*) S o & i < « L <P & g &
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- |Agricola coriente 328 289 180  32.3% 17.9% 17.0% 22% 5% 0,162563
AGR + |Agricola de inversion 0,50 0.0% 5.0% 5.0% 16% 11%  0.000000
~ ) + |agricultura por contrato 0.03 0.03 0.20 0.3% 2.0% 0.0% 20% 20%  0.006690 0.2
AGROPECUARIA + |microwarrant 0.25 0.21 0.50 2.5% 5.0% 0.0% 16% 16%  0.040320 1
PEC + |crédito ganadero 039 0.36 073 3.9% 7%  50% 22% 17% 0066385
FOR + |crédito forestal 0.00 0.00 0.20 0.0% 2%  50% 0
Subtotal 3,93 349 3,937 39.0% 39.0% 0275958 0235215 0.040743  1.04% 7.23%
- |Corriente {tienda) 5.02% 22%
Carriente + Transporte
~ + Vivienda
MO -AGROPECUARI + |Semwicios, libre disponibilidad 5.52%
Asalariade + |Transporte. Vivienda
+ |Pequefia Industria |
Subtotal 3.64 294 364 362% 36.1% 5562% 22% 16% 0599872 0261286 0338586 9.30% 60.11%
FONDO COMUNAL | [+ ] [ 250 1865 250 116% 2950%  28% 0708500 05245455 0 1839 03]
Subtotal 250 1.65 250  248% 248% 1.16% 0 0 0.1 7.36% 32.66%
TOTALES 10,07 8.07 10,07 100,0% 100,0% 23%  1,584330 0.496501 0,563283 0,331886  0,231388  100,00%
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1.8 TEMAS ESTRATEGICOS
En el mapa estratégico se definieron 6 temas estratégicos:

1) Rentabilidad

2) Crecimiento
3) Calidad de Servicio y Fidelizacion
4) Regulacién

5)
6)

Captacion de Ahorros
Desempefio Social

FONDECO

Misiény Visién

VISION: Ser una institucién lider a nivel
nacional, especializada en crédito
productivo y servicios financieros
accesibles, que promueven el desarrollo
de los pobladores rurales y urbanos

=

o

MISION: Otorgar a pobladores rurales y
urbanos populares, créditos y servicios

fil i en lici il para
mejorar su produccion y emprendimiento

A

Temas Estratégicos — - ~ J |

Rentabilidad Crecimiento

_~Calidad
- Servicio y
— elizacion

1

|

ﬁe\gu\acién
S

Captacion de
Ahorros

Desempefio Social

(

S
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1.9 ESCENARIO OPTIMISTA: TEMAS ESTRATEGICOS Afio 1 — Afio 5
Las cifras definidas en el siguiente cuadro permiten monitorear lo que deberan ser las metas a alcanzarse hasta el Afo

5.
Rentabilidad Rentabilidad antes de IUE 6,70% 10,24% 14,73% 23,63% 28,00% 29,47%
Utilidad (US$) 199.708 287.952 472.492 905.337 1.378.270| 1.910.787
Crecimiento Colocacion ( US$) 8.076.920| 11.000.000| 14.431.999| 18.756.626| 23.281.538| 28.865.169
Calidad de Servicioy | Satisfaccién del cliente - 75% 80% 85% 86% 87%
Fidelizacion Fidelizacion 65% 68% 70% 71% 72%
Regulacién Licencia 30-Nov
Caja de ahorro Rural (US$) 0 0 583.801 900.772 1.142.533| 1.334.155
L DPF Rural (US$) 0 0 1.083.343 1.671.535| 2.120.164| 2.475.752
Captacion Ahorro , — — — — — —
Caja de ahorro Urbana (US$) | A definirse | A definirse A definirse A definirse A definirse A definirse
DPF Urbano (US$) A definirse | A definirse A definirse A definirse A definirse A definirse
|. Estrategia y Sistema
Desempefio Social Il. Politicas
lll. Resultados
IV. Impacto
13
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.10 ESCENARIO OPTIMISTA: RESUMEN DE ACTIVIDADES PARA Afio 1 - Afio 5

Cantidad de servicios no financieros 5 6 6 6 6 6
Cantidad de servicios financieros 1 1 3 4 4 4
Cantidad de productos crediticios 8 17 22 22 22 22
Cantidad de oficiales de crédito 34 47 59 71 76 80
Cantidad de personal 89 112 158 185 193 200
Cantidad de jefe de agencia 8 10 13 16 16 16
Rentabilidad Cantidad de agencias rurales 12 13 17 18 18 18
Cantidad de agencias urbanas 3 4 4 6 6 6
Software 50.000 5.000 1.000 1.000
Hardware 20.000 15.000 5.000 5.000 5.000
Mobiliario 5.000 3.000 1.000 1.000
Inmuebles 40.000 100.000
Vehiculos 30.000 12.000 3.000 3.000 30.000
Crédito Agricola Corriente Disminuir Mantener Mantener Mantener Mantener
Crédito agricola de inversion Introducir Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar
Crédito agricultura por contrato Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar
Microwarrant Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar
Crecimiento Crédito Forestal Introducir Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar
Crédito Pecuario Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar
Crédito No-agricola corriente Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar
Crédito No-agricola asalariado Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar
Crédito Fondo Comunal Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar
Calidad de Cantidad de clientes en FC 6816 9091 10031 11160 12444 14051
Servicio y
Fidelizacion
14
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.11 ESCENARIO OPTIMISTA: CRECIMIENTO AGENCIAS Y SERVICIOS

Agencias Rurales y Agencias Rurales: Agencias Agencias Agencias
Urbanas e AB,C,D Rurales: Rurales: Rurales:
¢ Agencias Urbanas: S Y
e J,QR EnE
EnelN
Rentabilidad
Servicios no financieros | 1. Remesas Remesas Remesas
2. Pago de sueldos Pago de Pago de sueldos
3. Giros sueldos Giros
4. Cobranza de servicio Giros Cobranza de
Rentabilidad 5. Renta dignidad Cobranza de servicio
servicio Renta dignidad
Renta dignidad | Impuesto
Cambio de
moneda
Servicios financieros 1. Crédito 1. Crédito Crédito
2. Ahorro Ahorro
Rentabilidad 3. DPF DPF
Tarjeta de débito

Queda pendiente la apertura de una agencia urbana en Ciudad Z que de todos los servicios (créditos, ahorro, DPF y
servicios no- financieros) con su principal funcion de ser una fuente captadora.

SDificoro



.12

ESCENARIO MODERADO: TEMAS ESTRATEGICOS Afio 1 — Afio 5

Las cifras definidas en el siguiente cuadro permiten monitorear lo que deberan ser las metas a alcanzarse hasta el Afio 5.

Rentabilidad Rentabilidad antes de IUE 9,99% 10,07% 17,02% 18,49% 20,37% 9,99%

Utilidad (US$) 199.708 280.821 317.539 616.599 818.297| 1.105.939
Crecimiento Colocacion ( US$) 7.656.119| 10.000.000| 12.226.455| 14.507.211| 17.209.210| 20.104.492
Calidad de Servicioy | Satisfaccion del cliente - 75% 80% 85% 86% 87%
Fidelizacion Fidelizacion 65% 68% 70% 71% 72%
Regulacion Licencia 30-Nov

Caja de ahorro Rural (US$) 0 0 386.818 640.394 893.971| 1.067.324
Captacion Ahorro DPF Rural (US$) _ 0 _ 0 59_8.172 990.301 1.332.429 1.(?‘5_0.501

Caja de ahorro Urbana (US$) | A definirse | A definirse A definirse A definirse A definirse A definirse

DPF Urbano (US$) A definirse | A definirse A definirse A definirse A definirse A definirse

|. Estrategia y Sistema
Desempefio Social Il. Politicas

[ll. Resultados

IV. Impacto

16
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.13 ESCENARIO MODERADO: RESUMEN DE ACTIVIDADES PARA Afo 1 - Aio 5

Cantidad de servicios no financieros 5 6 6 6 6 6
Cantidad de servicios financieros 1 1 3 4 4 4
Cantidad de productos crediticios 8 15 20 20 20 20
Cantidad de oficiales de crédito 34 43 51 58 63 67
Cantidad de personal 89 105 137 147 153 158
Cantidad de jefe de agencia 8 9 11 12 12 12
Rentabilidad Cantidad de agencias rurales 12 12 14 15 15 15
Cantidad de agencias urbanas 3 3 3 3 3 3
Software 50.000 5.000 1.000 1.000
Hardware 20.000 15.000 5.000 5.000 5.000
Mobiliario 5.000 3.000 1.000 1.000
Inmuebles 40.000 100.000
Vehiculos 30.000 12.000 3.000 3.000 30.000
Crédito Agricola Corriente Disminuir Mantener Mantener Mantener Mantener
Crédito agricola de inversion Introducir Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar
Crédito agricultura por contrato Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar
Microwarrant Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar
Crecimiento Crédito Forestal Introducir Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar
Crédito Pecuario Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar
Crédito No-agricola corriente Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar
Crédito No-agricola asalariado Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar
Crédito Fondo Comunal Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar
Calidad de Cantidad de clientes en FC 6816 8333 9613 10645 11751 12910
Servicio y
Fidelizacion
17
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.14 ESCENARIO MODERADO: CRECIMIENTO AGENCIAS Y SERVICIOS
Agencias Rurales y Agencias Rurales: Agencias Agencias
Urbanas Rurales: Rurales:
Agencias Urbanas:
Rentabilidad
Servicios no financieros 1. Remesas 1.Remesas Remesas
2. Pago de sueldos 2.Pago de Pago de sueldos
3. Giros sueldos Giros
4, Cobranza de servicio 3. Giros Cobranza de
Rentabilidad 5. Renta dignidad 4. Cobrapza de servicio. .
servicio Renta dignidad
5. Renta Impuesto
dignidad
6. Cambio de
moneda
Servicios financieros 1. Crédito Crédito Crédito Crédito
Ahorro Ahorro Ahorro
Rentabilidad DPF DPF DPF
Tarjeta de
débito

Queda pendiente la apertura de una agencia urbana en Ciudad Z que de todos los servicios (créditos, ahorro, DPF y

servicios no- financieros) con su principal funcién de ser una fuente captadora.
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.15 MAPA ESTRATEGICO
El Mapa Estratégico debe ser capaz de mostrar que es lo que quiere lograr la
organizaciéon y como hara para lograrlo.

El Mapa Estratégico se basa en la Vision, Misidén, temas estratégicos y el Core
Business para definir las estrategias.

19
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.16 MAPA ESTRATEGICO DE EMPRESA X

Mision y Vision

VISION: Ser una institucion lider a nivel
nacional, especializada en crédito
productivo y servicios financieros
accesibles, que promueven el desarrollo
de los pobladores rurales y urbanos

MISION: Otorgar a pobladores rurales y
urbanos populares, créditos y servicios
financieros en condiciones accesibles para
mejorar su produccion y emprendimiento

—~ / b —
Temas Estratégicos T ] / ] \ -
Rentabilidad Crecimiento Calidad R*Qulacién ( Captacién de Desempefio Social
] Servici ~ \ Ahorros
W i idelizacion a—_——

Finanzas
Indicadores
Aumentar la | . Solvenciay
utilidad otros parala
A SBEF
Clientes

Garantizar
Mivel la P . "
. Participacio Satisfaccion
confianza Excelencia nmercado social
del publico enel
Servicio

Procesos Internos

Mercadeo . Otorgacion Adecucin — Estudio
. Brindar iorg - R, T — | Fortalecer
Publicidad de Financiador Captac Stencin créditosy procedimien sdecuacion Mediciondel Descentraliz CostoBen \ [ contraide otros
posicionami productos Lhorre — i s, e Desempefio acionde eficio ~ carle .
X Iy Ahorros correctay 5 ‘\ sistemas ! . Carera ingresos por
ento-imageny desarmollacy’ Tidelizar. \ ESY social aprobacion apalancam servicios
5 - +-4__pirculares iento

Aprendizaje y Desarrollo \_
/——‘—

DISP:(?IMEI Infraestruch
. ra, logistica
¥ seguridad

Conocimients—}—— Conocimiert Muevas Muevas
acciones BGENCias agencias
colocadoras

Recurso
Humano

Capacitacian Motivacion

T UOrepe—
focal forestal captadoras
urbanas

permanenc
a

competencia
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Tema Estratégico: Rentabilidad

Misiony Vision

VISION: Ser una institucion lider a nivel

nacional, especializada en crédito

productivo y servicios financieros

accesibles, que promueven el desarrollo o
de los pobladores rurales y urbanos —

MISION: Otorgar a pobladores rurales y
urbanos populares, créditos y servicios
financieros en condiciones accesibles para
mejorar su produccion y emprendimiento

Temas Estratégicos _—
Rentabilidad /

Finanzas —

Aumentarla
utilicad

Clientes

Garantizar
la
Excelencia
enel
Servicio

Procesos Internos —

Otorgacién
créditosy

Mercadeo

Publicidad

posicionami productos Recomposi

ento-imagen desarrollado .
cian

Descentralz
acionde
aprobacion

__Controlde
cartera

Fortalecer
otros
ingresos por
servicios

Aprendizaje y Desarrollo

Disponikilid Infraestruciu
ad: ra, logistica

y seguridad

Recurso

Humano Motivacion

permanenci
a

Conocimiento

acciones
competencia

Conocimient
o grupo
focal forestal

Muevas
agencias
colocadoras

SDificoro
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Tema Estratégico: Crecimiento

Misiony Vision

VISION: Ser una institucién lider a nivel MISION: Otorgar a pobladores rurales y
nacional, especializada en crédito urbanos populares, créditos y servicios
preductivo y servicios financieros fi ieros en licione ibles para
accesibles, que promueven el desarrollo mejorar su produccion y emprendimiento
de los pobladores rurales y urbanos

= |

Temas Estratégicos
Crecimiento

Finanzas

Aumentarla
utilidad

Clientes

Participacio

nmercada

Estudio
Costo/Ben

Procesos Internos

Financiador Captacion L
es Ahorros eficio
¥ apalancam
.- iento
|
Aprendizaje y Desarrollo T -
Mugvas
agencias

captadoras
urbanas
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Tema Estratégico: Calidad de Servicio y Fidelizacion

Mision y Vision

VISION: Ser una institucién lider a nivel MISION: Otorgar a pobladores rurales y
nacional, especializada en crédito urbanos populares, créditos y servicios
productive y servicios financieros __»| financieros en condiciones accesibles para
accesibles, que promueven el desarrollo mejorar su produccion y emprendimiento

de los pobladores rurales y urbanos

Temas Estratégicos

f
Calidad de
Servicioy

Fidelizacion

Finanzas

Clientes

Garantizar
la
Excelencia
enel
Servicio

Procesos Internos

Brindar
atencion

correctay
fidelizar

Aprendizaje y Desarrollo .

Capacitacion
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Tema Estratégico: Regulacion

MISION: Otorgar a pobladores rurales y

Mision y Vision
VISION: Ser una institucion lider a nivel
nacional, especializada en crédito urbanos populares, créditos y servicios
fi ieros en licione ibles para

productivo y servicios financieros
mejorar su produccion y emprendimiento

accesibles, que promueven el desarrollo
de los pobladores rurales y urbanos

Temas Estratégicos
Regulacion

Finanzas
Indicadores
Solvenciay
otros parala
SBEF

Clientes

Requisitos
SBEF

N\

Adecuacion
sistemas

Procesos Internos

Adecucion
procedimien
tos, manuat

esy
kirc,blares
-

Aprendizaje y Desarrollo

Infraestructu

ra, logistica
¥ seguridad

Capacitacién
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Tema Estratégico: Captacion de Ahorro

Mision y Vision

VISION: Ser una institucion lider a nivel MISION: Otorgar a pobladores rurales y
nacional, especializada en crédito urbanos populares, créditos y servicios
productivo y servicios financieros — financieros en condiciones accesibles para
accesibles, que promueven el desarrollo T mejorar su producciéon y emprendimiento
de los pobladores rurales y urbanos ™
\I —
Temas Estratégicos \ /""__
\ .
\ | Captacion de
— \ Ahorros
T N
ri
Finanzas ,./
/'/
.,--'/r-
Clientes

Mivel
confianza
del piblico

Procesos Internos

Publicidad
posicionami
ento-imagen

Adecuacion
sistemas

Infrasstructu
Capacitacion ra, logistica
¥ seguridad
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Tema Estratégico: Desempefio Social

Misiony Vision

VISION: Ser una institucién lider a nivel
nacional, especializada en crédito
productivo y servicios financieros
accesibles, que promueven el desarrollo
de los pobladores rurales y urbanos

MISION: Otorgar a pobladores rurales y
urbanos populares, créditos y servicios
financieros en condiciones accesibles para
mejorar su produccion y emprendimiento

o

Temas Estratégicos

Desempeiio Social

Finanzas

Clientes

Satisfaccion

social

Procesos Internos

Mercadeo
de
productos
desarrollado
s

Medicion del

Desempefio
social

Aprendizaje y Desarrollo

Dificoro
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.17

ESTRATEGIAS PARA LA GESTION Afio 1 - Afio 5

En general la cantidad de estrategias que se definen es menor, sin embargo dada
la situacion de la regulacion y los andlisis se han definido un mayor nimero. Las
estrategias que han sido definidas en la planificacién son las siguientes:

Estrategia 01.:
Estrategia 02:
Estrategia 03:
Estrategia 04:
Estrategia 05:
Estrategia 06:
Estrategia 07:
Estrategia 08:
Estrategia 09:
Estrategia 10:
Estrategia 11:
Estrategia 12:
Estrategia 13:
Estrategia 14:

Captacién de Recursos Financieros

Desarrollo del Sistema de Informacion
Adecuacion a la regulacion

Aumentar colocacion en Fondos Comunales
Aumentar colocacién en Crédito No-agricolas
Recomponer la cartera Agricola

Jefatura de Recursos Humanos

Camparnia Publicitaria créditos y otros servicios
Aumentar la colocacioén créditos pecuarios
Introducir el crédito forestal

Disminuir la Cartera en Riesgo

Requerimiento logistico para el cumplimiento de las metas
Captacién de ahorros

Campafia de Posicionamiento

27

Dificoro



Nombre:
Area

Responsable:
Objetive Especifico:

Personas en las actitividades:

Estrategia 01: Captacion de Recursos Financieros ESTRATEGIA:

Direccian General

Tener aprobado 3°200.000 USS (2 Mill USS colocacidn: 1.2 Mill USS para
amortizacidn) hasta el 31 de Marzo. Tener desembolsos de 250.000 USS/mes de los
financiadores

Requerimiento adicional: 400.000 USS en central {(FC y MC). 600.000 USS en los
valles. Porque se debe crean nuevas agencias tan pronto sea posible: 1) Seguimiento
de nuestra nueva Mision y Vision (entrar a mercados con poca o nula existencia de
financiadores) 2} Facilidad de implementacion antes de estar regulados 3)
Aprovechamienta de la potencialidad de las zonas 4) Aprovechar indicadores positivos

publicidad (F&, F1. F2, F6, F7, F9. F11
F13. F14, A1, A2 A3, AS, AB, AT, A
A9 A1 A12. A13)

R

Iejorar indicadores financieros y de
canera

ACTIVIDADES \ INDICADORES ERIFICADORH Responsables  [Acciones Fecha Finalizacidn
1% Mejorar los ratings para poder conseguir B-aB Mota del Aplicar las
fondos y hacer frente a la competencia en rating acciones
lanzamientos. sistemas, servicio planificadas

Indicadores financieros: 6.7% Informes

a 10% rentabilidad mensuales
Indicaderes de cartera

(cartera en riesgo menor a

10% al 5%); crecimiento de

cartera del 8Mill al 101l

USE: adicional llegar a 11 Mill

Disefiar metas de utilidades brutas en
todos los productos v por agencia (D16
D1. D2, D4, D5, D8, D11, D12, 01, 02

w

Mes por mes

Tener la utilidad
bruta de cada
agencia y de cada

Cuadros de
utilidad brutal
por agencia

-

agencia y por producto

Cada 01 da mas

03, 04, 05, 06) Y por producto de la
producto gestidn 2003
Control y seguimiento del rendimiento por 1 informes por El informe

mes

n

* Captacidn de recursos de financiadores
externos (04, F2. 05, 010, O12. F5. FG
F9. F11. F13. F14)

Cada 01 de mes

1°700.000 USS: adicional 0.6
Iill

Desembaolso

3

* Captacidn de recursos de financiadores
nacionales (06, F2, 05, 010, 012, F&
F6. F9. F11. F13 F14)

1°500.000 USS; adicional 0.4
il

Desembolso

)

@

T|Alquilar inmuebles para tener activos para 1 informe El informe
apalancarse (avales). Otras se financian
con pagarés. (D17, D1, D2, D14, 02, O3
04, 05, 06. 012)
* Mayor colocacidn de créditos no- Definir cuanto se va a aplicar  Plan de
agricolas (rentable. rotacidn) (02. F1. F2.  en crédito no-agricola por colocacion
F4. F10. F11.F12) producto por
Presupuesto de inversidn y operativo % de rentabilidad. USS de Presupuesto

Utilidad

10| Captacion de ahorros (esta detallado en la
estrategia de Captacion de ahorros)

Revisar
estadisticas de
Fassil. La Merced
{Revisar info de
super)

Tener una lista de 30 financiadores
conocides. y 30 financiadores nuevos

=

2|Buscar 10 financiadaores privados en
Bolivia

12|Lograr tener contacto con 4 brokers

SDificoro
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Nombre:

Area

Responsable:
Objetivo Especifico:

Personas en las actitividades:

Estrategia 02: Desarrollo del Sistema de Informacion
Sistemas
I

ESTRATEGIA:

Lograr un sistema eficiente que automatice procesos. reduzca el tiempo en la
ohtencidn de infarmacion. v procese informacidn a tiempo para la toma de decisidn

ACTIVIDADES [ INDICADORES ERIFICADOR]  Responsables  [Acciones Fecha Finalizacidn
11* Hacer el analisis comparativo de calidad, Tener elaborado el analisis.  Resultado Gaonzalo Elaborar analisis
costo, tiempo de desarrollo de software vy del analisis

los costos de conectividad del software
actual versus otros sofwares v Hardware
(D3. D4, D5, D7, D&, D9, D11, O1)

[

* Personalizar reportes de informacicn
gerencial, para agencias, operativa

Organizar reportes existentes Reportes
y definir los faltantes Gerenciales-

Gerencias y
Sistemas

|dentificar reportes
del sistema actual

indicadores de desempefio, estadistica Agencias- y disefiar faltantes
general (D4, D3, D5, D9, D7, O1, 04, 06) Operativos- seglin SBEF
Indicadores
2|Desarrollo del modulo Centro de Costos  Estudio de costos por Reportes de GCC, GAF y Riesgo. |Definir praductos y
producto y por agencia resultados  Sistemas analizar costos en
base ala
4| Desarrollo del médule de Caja de Ahorros 1 médulo de ahorros Pruehas del GAF y Sistemas Analisis, Disefio e
madulo Implementacion
(seguln estrategia
de captaciones)
£|* Automatizar el calculo de la posicidn Desarrollar Ejecucion GAF y Sistemas Analisis, Disefio e
cambiaria para decidir diariamente en que Reporte diaria del Implementacian en
moneda se da el crédito. (D10, D3, O1 reporte hase a circulares
04, 08) SBEF
| Descentralizacion: - Modulo de caja - Complementar Modulos Acortar el Gerencias y Conclusién de
Complementar Modulo Prestamo tiempo de Sistemas descentralizacidn
{Desembolsa) - Plan de conectividad por aprobacion CON recursos

agencia. (D8. D2, D3, D&, 02, 05}

disponibles
incluyendo ajustes
inmediatos (g
Guarayos)

SDificoro
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Nombre: Estrategia 03: Adecuacion a la regulacion ESTRATEGIA: 3
Area: Direccidn General
Responsable: [ |
Objetivo Especifico: |
Personas en las actitividades:
ACTIVIDADES [ INDICADORES FRIFICADORE  Responsables  [Acciones [Fecha Finalizacidn
1
i
<
g|Adecuacidn de sistema actual o de la 1 sistema aprobado Acta de
nueva adquisicidn decisidn
fundamentad
a sohre el
sistema

Dificoro
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Nombre:

Area

Responsable:

Objetivo Especifico:
Personas en las actitividades:

Estrategia 04: Aumentar colocacion en Fondos Comunales ESTRATEGIA: 4
GCC

De 1.65 a 2.5 Mill USS. Incrementar en 855.000 US5. De 20.4 a 24 8% de la cartera total

ACTIVIDADES

X

on

w

X

=

"

ca

INDICADORES [ VERIFICADORES [ Responsables  [Acciones [Fecha Finalizacidn
= 1 1

[
I

Caontrol y seguimienta in situ de FC

2 visitas por agencia en Infarmes JFC Seqln cronegrama
funcidn del cronograma mensuales

Definir responsable en la estructura
organizacional con respecto al
cumplimiento de utilidades en las
agencias y de los oficiales

1 responsable Memorandum sobre
funciones. ohjetivos
y dependencias
para responsable y

Proyeccidn individual de metas v
utilidades brutas

1 por oficial, 1 por jefe, 1 por  Informe de
gerente proyecciones

+|REQUERIMIENTOS: Motos, ropa de
trabajo y computadoras segln detalle

31
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Nombre: Estrategia 05: Aumentar colocacion en Crédito No-agricolas ESTRATEGIA:
Area Gerencia Créditos y Cartera
Responsable:

Objetivo Especifico:

De 2.9 llegar a 3.7 Millones: crecer en 800.000 USS (vivienda
transporte v servicio). Se colocara en las mismas proporciones de

Personas en las actitividades: Jefes de agencia, JCM

ACTIVIDADES [ INDICADORES ERIFICADORH

Responsables  [Acciones
1

[Fecha Finalizacisn
1

ca

o

-

=)

w

X

]

Para aprobacidn: Mi lotecito, mi vivienda
microlinea de crédito de consumo
micralinea hipotecaria. tarjeta de déhito
tarjeta de débito agropecuaria

Lanzados: Crédito a sola firma, credifono
crédito autotransporte. crédito
oportunidad, microempresario, regante
(parcela con riego)

REQUERIMIENTOS: Motos. ropa de
trabajo y computadoras segun detalle

Planificar tener una mora y un castige
esperado, que eso se define con una tasa

SDificoro
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Nam
Area

bre:

Responsable:

Obje

Personas en las actit

tivo Especifico:

idades:

Estrategia 06: Recomponer la cartera Agricola ESTRATEGIA:

Gerencia de Créditos y Cartera

De 3.13 bajar a 3 Millones; bajando de 358.8% a 29.6% de la
cartera total. Aumentar la rentabilidad de |a cartera Agricola
(Analizar el aumento de tasa para incluir el mayor riesgo v
también para aumentar la rentabilidad de la cartera agricala)
Jefes de agencia, JCM

ACTIVIDADES

INDICADORES FRIFICADORE  Responsables  [Acciones

Fecha Finalizacidn

Implementar autonomia de aprobacion

para contrarrestar la rapidez de aprobacidn

en Agricolas y contrarrestar ventajas de
requisitos menores en la competencia. -
Actualizar Manual de Funciones y
Politicas de Aprobacion. (AG, F1)

Fedactar el
reglamento

15 agencias descentralizadas Comunicacid GCC y Directorio
n interna con
el
reglamento

31 de marzo

[

Mejorar los ambientes e infraestructura
para contrarrestar competidores en MNo-
agricolas, Agricolas y Banca Comunal
(AT, AB. F2)

Depende de las
decisiones de
imagen y
exigencias SBEF

ca

Disefiar un plan de publicidad Agricolas
para contrarrestar a la competencia. (A9

1 Plan y presupuesto anual  Informe Plan JCM y GAF Redactar el Plan

v

23-Feb

b

on

¥
A1 A12, A13, F2) presupuesto

anual
Analizar las acciones en el mercado de Investigacion de campo Informes de  JCM Estar al tanto de  [Presentar informes
Emapa para contrarrestarlas y actividades las noticias y trimestral
complementarlas (A10. F4) acciones de

Emana

Seguimiento de la competencia y 1 monitoreo semestral al 1 informe JCM Cada comienzo de
contrarrestar con otros productos comienzo semestral semeastre (15

agricolas (A1.F3, F4, F6 F7, F9 F10
F12)

por agencia

marzo, 14 julio)

&|Diversificar y optimizar la cartera de Disminucidn agricola Informe JCM. GCC vy Jefes de |Establecer metas 28-Feb
créditos agricolas (O5. 03, 011, 012, F3. corriente(de 92.33% a 60%). mensual por Agencias e incentivos a los
F4. F9, F11} aumentar Crédito de inversion tipo de QOF. llevar control
(de 0,00% a 16.67%) crédito mensual de las
agricultura por contrato (de metas
0.96% a 6.67%)
microwarrant (6.71% a
16,67%)- porcentajes sobre
cartera agricola
7|Proyeccidn individual de metas y 1 por oficial. 1 por jefe. 1 por  Informe de
utilidades brutas gerente proyecciones
E|REQUERIMIENTOS: Motos, ropa de
trabajo y computadoras segun detalle
33
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Nombre:

Area

Responsable:

Objetivo Especifico:
Personas en las actitividades:

Estrategia 07: Jefatura de Recursos Humanos

Direccidn General

ESTRATEGIA:

Monitorear las capacidades de los funcionarios para poder encarar los planes y que esten en condiciones
para poder lograr los objetives institucionales. (Su funcidn no es hacer planillas de sueldos)

ACTIVIDADES INDICADORES FRIFICADORE  Responsables  [Acciones Fecha Finalizacidn
1" Implementar la jefatura de Recursos 1 departamento Comunicacid Autarizar la
Humanos (D15, 01, 02, 05) n interna de creacion del
SU Ccreacion departamento
2|* Desarrollo de un Plan de Capacitacién 1 Plan Plan con Definir temas

ca

o

en

o

=

w

(D15, D&, D1, D2, D13. D14, D16, 01, 02
04, 05 06, 011)

necesidades
de

Evaluacidn de la capacitacion después de
|a capacitacion sobre la aplicacion de lo
aprendido

2 evaluaciones por

capacitacion cada semestre

Examenes &
informe de

aplicacion de
capacitacion

Aplicar las
evaluaciones in
situ o con
simulaciones

Evaluacidn de desempefio al personal 1 evaluacidn por semestre (2 Informe de Definir fechas de
al afio) evaluacidn evaluaciones
de
desempefio
Evaluacidn de actitudes 1 evaluacion por semestre (2 Informe de Definir fechas de
al afio) evaluacidn evaluaciones

de actitudes

que motiva a cada funcionario)

sobre que los motiva

motivadores

Contratacidn de 4 oficiales para FC 4 oficiales para FC Contrato Definir el peril v
laboral publicar
requerimiento de
persanal
7| Contratacidn de 2 analistas. 1 superisor, 2 analistas, 1 supenisor. 1 Contrato Definir el peril v
1 oficial. Mo-agricola oficial. Mo-agricola labaral publicar
requerimiento de
personal
Contratar 1 Jefe de Recursos Humanos 1 Jefe de Recursos Humanos Contrato Definir el perfil y
labaral publicar
requerimiento de
personal
Contratar a 1 auxiliar de recuperaciones 1 auxiliar de recuperaciones  Contrato Definir el peril v
laboral publicar
requerimiento de
Manitoreo de permanencia promedio de 1 indicador por agencia Informe Procesar
personal por agencia semestral de informacidn
Paolitica de retencidn del capital humane 1 plan retencién del capital ~ Plan de Analisis de
humana retencian del sueldos pagados
capital porla
humana competencia
Motivadores (Obtener infarmacion sobre 1 informacion por persona Informe de Entrevistar o hacer

una encuesta a
los funcionarios

SDificoro
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Nombre:
Area
Responsable:

Objetivo Especifico:
Personas en las actitividades:

Estrategia 08: Campaiia Publicitaria créditos y otros servicios ESTRATEGIA:

Comercial

Crear las condiciones para que los potenciales prestatarios conozcan los productos v los utilicen

ACTIVIDADES

[ INDICADORES

FRIFICADORE _ Responsables

Acciones

Fecha Finalizacidn

A1 A12, A13.F2)

Disefiar un plan de publicidad Agricola
para contrarrestar a la competencia. (A9

¥ campafias

El informe de JCM vy supenisores
cada
campafia

X

Disefiar un plan de publicidad Mo-
Agricolas para contrarrestar a la

¥ campafias

competencia. (A9, A11, A12, A13. F2)

El informe de JCM v supervisores
cada
campafia

ca

Disefiar un plan de publicidad Banca
Comunal para contrarrestar a la

¥ campafias

El informe de JCM v supervisores
cada

competencia. (A9, A11, A12, A13. F2) campaiia
4| Disefiar un plan de mercadeo de producto 1 Plan y presupuesto anual  Informe Plan JCM y GAF Redactar y 28-Feb
pecuario ¥ gjecutar el Plan de
presupuesto acuerdo a
anual cronegrama
S|Lanzamiento de productos nuevos ¥ campafias El informe de JCM v supervisores
cada
g|Publicidad de otros servicios (cobro de ¥ campafias El informe de JCM v supervisores
electricidad. teléfono. remesas, giros, v cada
otros) campaiia
Nombre: Estrategia 09: Aumentar la colocacion créditos pecuarios ESTRATEGIA: 9
Area Gerencia de Créditos y Cartera
Responsable:

Objetivo Especifico:
Personas en las actitividades:

Aumentar la cartera de 355 mil Sus a 730 mil Sus. De 4.4 a 7% de |a cartera total

Jefes de agencia, JCM

FRIFICADORE _ Responsables

Acciones

Fecha Finalizacidn

ACTIVIDADES

[ INDICADORES

X
—

ca
=1

T

Establecer metas
e incentivos a los
OF. llevar control
mensual de las
metas

28-Feb

Establecer metas
e incentivos a los
OF. llevar contral
mensual de las
metas

23-Feb

Redactar y
gjecutar el Plan de
acuerdo a

cronograma

23-Feb

o

REQUERIMIENTOS: Motos, ropa de
trabajo y computadoras segun detalle

SDificoro
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Nombre:
Area
Responsable:

Objetivo Especifico:

Personas en las actitividades:

Estrategia 10: Introducir el crédito forestal
Gerencia de Créditos y Cartera

Aumentar la cartera de 0.00 $us a 200 mil Sus aplicando el Plan
Pilote en agencia Guarayos y Concepcidn. De 02 2% de la

Jefes de agéncia JCM

ESTRATEGIA:

ACTIVIDADES [ INDICADORES FRIFICADORE  Responsables  [Acciones Fecha Finalizacidn
1| Destinar esfuerzos Reglamenta del tipo de Comunicacid JCM. GCC y JRC Reuniones con 20-Mar
crédito, realizacidn del ninterna y grupos focales, y
estudio de CRP cursos de Superintendencia
capacitacian Farestal
2|Promocidn y colocacion del crédito Aumentar la cartera de Informe JCM. GCC vy Jefes de |Establecer metas 01-Abr
"0"%us a 200milsus dentro mensual por  Agencias e incentivos a los
2| Disefiar un plan de mercadeo de producto 1 Plan y presupuesto anual  Informe Plan JCM y GAF Redactar y 31-Mar
forestal ¥ gjecutar el Plan de
presupuesto acuerdo a
anual cronograma
¢ REQUERIMIENTOS: Motos, ropa de
trabajo v computadoras segun detalle
Nombre: Estrategia 11: Disminuir la Cartera en Riesgo ESTRATEGIA: ili]
Area Gerencia de Créditos y Cartera
Responsable:

Objetivo Especifico:
Personas en las actitividades:

Disminuir la Cartera en Riesgo de 620.000 USS a 240.000 USS. Indicador de calidad de cartera de 9.65%

ACTIVIDADES [ INDICADORES ERIFICADORH _ Responsables  [Acciones Fecha Finalizacidn
1|H] KHK
g
J

X

Puolitica de cierre (condonaciones de
intereses)

[

Recalificacion de deudores (Mueva
evaluacion que vuelva a su categoria
normal)

o

Fartalecer el departamento de
Recuperaciones con contratacidn de
auxiliar para apoyo al abogado

on

Continuar el analisis de CRP {Costo -
Rendimiento - Precio)

o

Reportes del sistema (listado detallado de
cartera en riesgo)

7|Bono de oficiales alineado con cartera en
riesgo

[

REQUERIMIENTOS: Vehiculo para
recuperaciones, 1 camioneta

SDificoro
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Nombre: Estrategia 13: Captacion de ahorros ESTRATEGIA: 13
Area Comercial - Captaciones
Responsable:

Objetivo Especifico:

Personas en las actitividades:

Crear las condiciones para poder captar recursos del piblico y poder hacer frente a los requerimientos de fondos

ACTIVIDADES [ INDICADORES [ VERIFICADORES Responsables  [Acciones Fecha Finalizacidn
1|Estudio de posibilidades de maontos a X maontos a captarse por mes Informe de
captarse segun datos de Fassil y otras anteriores
(plazas urbanas) experiencias y
2|Estudio de posibilidades de montos a X montos a captarse por mes Informe de
captarse segun datos de San Martin y anteriores
otras (plazas rurales) EXpEriencias y
3|Estudio de tasas sequn los plazos y % de tasas y plazos Infarme y GAF
requerimientos de obligaciones proyecciones
2|Capacitacidn para vender v atender la 2 capacitaciones Auditoria de JRH
apertura de ahorro y DPFs aplicacidn
|Estrategia para captacidn rural 1 estrategia Documento dela JMC
estrategia
€|Estrategia para captacidn urbana (oficina 1 estrategia Documentode la  JMC
de captaciones en un lugar de alto trafico estrategia
de potenciales ahoristas, de facil acceso
ne s necesario que la central esté en el
lugar de alto trafico)
7|Encuesta de confianza (Depositaria en Aumentar de X% a Y% la Informe de JMC
Fondeco sus ahorros? - No la conozeo...) confianza encuestas
Nombre: Estrategia 14: Campaiia de Posicionamiento ESTRATEGIA: 14
Area Comercial
Responsable: JVC

Objetivo Especifico:
Personas en las actitividades: |

Posicionar a Fondeco en el mercado de tal forma que permita captar ahorros del pablico

ACTIVIDADES [ INDICADORES

[ VERIFICADORES |

Responsables

Acciones

Fecha Finalizacidn

5]

ca

Redisefiar el concepto de imagen. (D12 1 nueva imagen

01,02, 04, 05, 06, 07, 012)

Documento de
nueva imagen
mensaje, colores

1 disefio de
oficianas maodelo

Redisefiar el concepto de oficinas (012
01,02, 04, 05, 06, 07, 012)

Documento de
oficina modelo

Disefiar un Plan y presupuesto de imagen 1 Plan y presupuesto de
imagen

Documento del
Plan y presupuesto
de imagen

SDificoro
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1.18

INDICADORES DEL Balanced SoreCard DE EMPRESA X

| Prec
PERSPECTIVAS OBJETIVOS INDICADORES Pﬁ:g aucio | Meta | Real INDUCTORES INICIATIVAS Meta Anual | Responsable | Fecha Inicio Fr'n;;;‘:iﬁ'on
n
Rating (A3=100;
A2=95; A=90; B3 85; Recomposicidn de Elaborar el Core
FIZTES B2=80; B=75; B+=73; 69 n % i cartera Business
B-=T1
Rentabilidad 5 67 10 6.7 Recomposicidn de Elahura_r el Core 10.00
cartera Business
Cartera en riesgo
(10%=65; 9%=T75; Reducir cartera en
8%=85; T%=90; 6%=95; 85 75 %0 i riesgo agricola 0 5,00
5%=100'
Captaciéon prom- Estrategia 01
mensual de fondos en JUNE IR RN R Lobhies Captacidn de Recursos 4.20
Mill US$ Financieros
Definir metas de Estrategia 03: Campafia
0.01)002)004 utilidades mensuales | Publicitaria Créditos; v 0.53
por agencia Core Business
Captacion de ahorros USRS RN Posicionando la marca ] 0.70
Utilidad neta 002 | 0.02|0.03 Monitoreando las Aplicar el BSG 0.33
estrategias
Calidad cartera FC Aplicando las
(1.5%=100; 1.7=93; 83 | 95 | 100 acti\:id;des planificadas 0 1.50
1.9=90; 2.1=85)
Aurentar |a utilidad A Estslrate_?la 05',
Utilidad bruta Proyeccidn individual de gnj;'; alrdcn nc‘am‘on ern
promedio por oficial PROGMEINEIRERI metas y utilidades recito Mo-agricoias y 0.40
Agricola y No-Ag brutas Estrategia 05
Recompener cartera
agricola
Utilidad bruta Proyeccidn individual de
promedio por oficial G IERIETE metas y utilidades 0.13
FC brutas
Promedl:) iz Aplicando método de
desempeiio de 50 90 | 100 o 2000¢
L medicién actual
oficiales
Tasa promedio de
colocacion agricola [ 30 35 Subiendo la tasa plelelels
corriente
Tasa promedio de
captfacwn Redu;lr latasa Estrategia 01
TS 70 80 | 100 ampliznda |as Captacidn de Recursos 20000
(12%=50; 11%=70; alternativas de Financieros
10%=80; 9.5%=95; financiadores
9%=100)
Tasa promedio Analizando las tasas de
captacion ahorros mercado sequn nuestro Estrategia 01
(10%=50; 9%~=T0; 70 80 | 100 segmento. y nuestras | Captacidn de Recursos
8%=380; 7.5%=95; necesidades de Financieros
T%=100) eqresos.
il - 0007 0,008 |0 000z R Fortaleciendo alianzas | |1 0° Aumentar 0.01

servicios

ingresos

SDificoro
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Pelig

Frec

PERSPECTIVAS OBJETIVOS INDICADORES aucio | Meta | Real INDUCTORES INICIATIVAS Merta Anual | Respensabie | Fecha Inicio F{n;‘;g:gion
Patrim + Tit. Valor
onv. Oblig. En X X
Cap./Active
Patrim + Tit. Valor
onv. Oblig. En X X
Cap.fActivo + : :
Conting.
Cartera Vencida total
+ Ejec. Totall/ Patrim. X X
+ Tit. Valor Conv. : :
Indicadores Solvencia y Oglig. En C.ap.
Cartera Vencida +
otros para la SBEF )
Ejec. Reprog. O
reestruct./Patrim. + X X
Tit. Valor Conv. Oglig.
En Cap.
Cartera Vencida Total
+ Ejec. Total -
Prev/Patri. + tit. Valor
Conv. Oglig. En Cap
Coeficiente de
Adecuacion
Patrimonial
% de nivel de
c::f;nnz:s(;:e Rea::lzz:::t‘lsnzs‘!l::g;l;a de Aumentar de X% a Y%
o ; | fi
depositarian sus {Encuesta de confianza) @ conhanza
ahorros)
Mivel confianza del Real ‘ A e d u
pablico Posicionamiento de ealizanco campana de
marca (Pos: 30= 50; posicionamiento 0
20-60: 10=8l.] 1=100I] {Encuesta de
: : posicionamisnto)
% de retencion de Elabaranda Ia Plan de Senicio de
- metodologia para
clientes . X Calidad y Fidelizacian
obtener |a informacign
t._zaranh;ar la % de quejas (0g=100; Implew_ﬂe!nac\o huzon_es Plan de Sericio de
Excelencia en el 10q=90; 20q=70; con dibujos para recibir S
Clientes . Calidad y Fidelizacidn
Semicio 30g=50) las quejas
% de satisfaccion del . .
, Haciendo encuestas en| Plan de Senicio de
cliente sobre el o
g las agencias Calidad y Fidelizacidn
servicio
% de cartera Cunl.r.u\antlu la . |Estrategia 06 Agricola y
agr aria IFDs colocacidn de crédito 09 Pecuaria
L agropecuarios
Participacidn mercado x X X

% de cartera en FC de
las IFDs

Controlando la
colocacidn de crédito
en FC

[ ]

-

Requisitos SBEF

=

=

B

Satisfaccidn social

-

=

Dificorp

=
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PERSPECTIVAS

OBJETIVOS

INDICADORES

Procesos Internos

Fublicidad
posicionamiento-imagen

Mercadeo de productos
desarrollados

Financiadores

Captacion Ahorros

Brindar atencidn
correcta y fidelizar

% avance campanas
para colocacion de
créditos
% avance de
campafias para
imagen
% de avance
campaiia para
captacion
US$ colocados en
producto X1
US$ colocados en
producto X2
US$ colocados en
producto X13
US$ colocados en
producto X4
US$ colocados en
producto X5
US$ colocados en
producto X6
US$ colocados en
producto X7

Esta en la perspectiva
financiera
Esta en la perspectiva
financiera
x

Esta en la perspectiva
financiera

Esta en la perspectiva
financiera

Dias promedio de
armado carpeta

Dias promedio de
evaluacion crédito

Dias promedio de
aprobado-
desembolso

Dias promedio inicio-
desembolso

% avance

% avance fidelizacion

Agricolas y No
Agricolas

Prec

LG aucio

Meta | Real INDUCTORES

INICIATIVAS

Meta Anual

Responsable

Fecha Inicio

Fecha
Finalizacion

a0

Aplicando las
campaiias

a0

Aplicando las
campaiias

a0

Aplicando las
campaiias

Aplicando las
campaiias

Aplicando las
campaiias

Aplicando las
campanias

Aplicando las
campaiias

Aplicando las
campaiias

Aplicando las
campaiias

Aplicando las
campaiias

24

INGRESE AQUI EL
MNOMBRE DEL
INDUCTCOR.

Flan de Semicio de
Calidad v Fidelizacion

K

32

INGRESE AQUI EL
NOMBRE DEL
INDUCTOR.

Plan de Servicio de
Calidad v Fidelizacion

INGRESE AQUI EL
NOMBRE DEL
INDUCTOR.

Plan de Servicio de
Calidad v Fidelizacidn

7.2

Creado en el sistema
un area de fecha de
inicio del proceso de
aprobacidn; y que se
supenise la actividad
diariamente

Plan de Servicio de
Calidad v Fidelizacidn

80

Fijando actividad v
fechas

Plan de Semicio de
Calidad v Fidelizacidn

&

Fijando actividad v
fechas

Plan de Semicio de
Calidad v Fidelizacidn

ificoro
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PERSPECTIVAS

OBJETIVOS

Otorgacion créditos v
Recomposicidn cartera

Adecucion
procedimientos
manuales y circulares

INDICADORES

Colocacion créditos
Agricola corriente
Colocacion créditos
Agricola Inversion

Colocacion
Agricultura x contrato

Microwarrant

Colacion crédito
Ganadero

Colocacion crédito
Forestal

Colocacion No-
agricola Corriente
Colocacion No-
agricola Asalariado
Colocacion Fondo
Comunal
Cantidad de nuevos
clientes FC
Participacion crédito
Agricola Corriente
(35.8%=T0; 25%=80;
20%=90; 17.9%=100)
X

% Participacion
crédito Pecuario
X

% de avance de
procedimientos,
manuales y circulares

% de avance
depuracion de
cartera
X

__ | Prec
Pelig | cucic |Meta | Rear INDUCTORES INICIATIVAS Meta Anual | Responsable | Fecha inicio | CCha
- Finalizacion
0121015 Reduciendo la cartera 180
agricola corriente
003 | 004 Creando el crédito 0.50
agricola Inversion
Aumentando |a cartera
0.01]0.02 de agricultura x contrato 0.20
002|004 Aumentando la cartera 0.50
de Microwarrant
005 | 006 Aumentando la cartera 0.73
de crédito Ganadero )
Haciendo |a prueha
0.01 (0,02 piloto y ajustes al 0.20
producto
0011002 Aumentando |a cartera 0.20
No-agricola corriente
0111014 Aumentando |a cartera 164
No-agricola asalariado
017 | 0 21 Aumenta;d'g(lza cartera 2 50
212 | 265 ﬁ.umentadggﬁmales de 314,00
No colocando crédito
80 | 100 agricola carriente o 17.90
g
aumentando la tasa
X ®
B ®
s | 7 Mejorando el mercadeo INDICADORES 700
del crédito pecuario ) )
30 | 100 Disefiando el Plan de AEd?crE;ec?;:Ujm 100,00
Adecuacion regulacién
80 | 100 X ® OGO
X %

SDificoro
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PERSPECTIVAS

OBJETIVOS

Adecuacidn sistemas

Medicion del
Desempeiio social

Descentralizacion de
aprobacion

Estudio Costo/Beneficio

apalancamiento

Control de cartera

Fortalecer otros
ingresos por senicios

INDICADORES

% de avance reportes
para SBEF

% de avance
contabilidad

Reportes de Utilidad
por agencia
% avance reportes en

el sistema para
cartera en riesgo

% avance de decision
de cambio de
software

% avance modulo
para caja de ahorros

% avance migracion
de datos

% avance completar
base de datos sg
exigencias SBEF

Esta en Mision
Esta en Mision

% avance
descentralizacion
Agricola y No-
Agricola

% de avance
descentralizacion FC
% avance estudio y
opciones de compra
garantias
% avance de visitas
por agencia para FC

Cantidad a reducirse
de cartera en riesgo

% avance
recalificacion de
deudores

% avance en la
publicidad

Prec

Pelig | cucio | Meta | Real INDUCTORES INICIATIVAS Meta Anual | Responsabia | Fecha nicio | _ 7268
n Finalizacion
. Estrategia 02
g0 | 100 CLIanpﬂcandD las tareas Desarrollo del Sistema
y midiendo su avance .-
de Infermacidn
. - . Estrategia 02:
80 | 100 Realizando un nventario Desarrolle del Sistema
de necesidades ..
de Informacion
Estrategia 02:
50 | 100 Disefiando los reportes | Desarrollo del Sistema
de Informacidn
Estrategia 02:
80 | 100 Disefiando los reportes | Desarrollo del Sistema
de Infermacidn
T9|1|e|1titp\lelda|1alls;s Estratagia 02-
g0 | 100 EOMPATALNG €8 COSIOS | necaroll del Sistema
y aprobacidn del -
. . de Informacidn
directorio
N Estrategia 02:
80 | 100 DlsenandD Ias' Desarrolle del Sistema
necesidades del madulo -
de Informacidn
. Estrategia 02:
a0 | 100 Haciendo la con.wpra del Desarrollo del Sistema
nuevo software -
de Infarmacidn
Caontratando personal Estrategia 02:
80 | 100 temporal para dicha | Desarrollo del Sistema
actividad de Informacidn
X X
X X
Estrategia 05:
Aumentar colocacidn en
80 | 100 Cumplimiento de Crédito Mo-agricolas vy
actividades Estrategia 06:
Recompener cartera
agricola
30 | 100 Aplicando e! pla!lde
descentralizacidn
80 | 100 Anallzando y viendo s
opciones
a0 | 100 Haciendo cronograma 30,00
de visitas j
Haciendo un plan de
0.04 | 0.05 necesidades y recursos 0 0.56
para lograr |a reduccidn
g0 | 100 000K
INGRESE AQUI EL INGRESE AQUI EL
0 NOMBRE DEL MNOMBRE DE LA 100,00

@ificop
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PERSPECTIVAS

Aprendizaje y
Desarrolle

OBJETIVOS INDICADORES
Plan de Capacitacion
(Desarrollo del
Talento Humano)
Capacitacion FC en
actualizacion y
politicas crediticias
Desarrollo de
capacitaciones
Prom. calificacion de
Examenes de

Capacitacidn

aplicacion in situ o
simulaciones

Promedio de
evaluaciones de
desempeiio
Promedio de
evaluaciones
actitudinal
Tiempo prom.
Permanencia
Oficiales Santa Cruz
Tiempo prom.
Permanencia
Oficiales Cbba
Tiempo prom.

Disponibilidad:
permanencia

Permanencia Tarija
Tiempo prom.
Oficiales La Paz

% avance adecuacion
infraestructura central
y ciudades

avance adecuacion
sequridad

% avance
infraestructura para
Agricola y No-

Infraestructura. logistica -
Agricola

v seguridad
% avance
infraestructura para
FC
% avance adecuacion
logistica créditos
Agricolas y No-
Agricolas
% avance adecuacion
légistica créditos FC
% avance adecuacion
logistica
Recuperaciones

Prec

Pl | 2ucio | Meta | Real INDUCTORES INICIATIVAS Meta Anual | Responsanie | Fecha inigio | 82
- Finalizacion
80 | 100 Elaborande el Plan 0
2 3 Definiendo fechas 0
a0 | 100 Definiendo fechas 0

856 95 Aplicando examenes 0
Realizando
355 95 e»'a\uam.o’nes dela 0
aplicacidn de los
conocimientos
are| oo Aphcan@u las 0
evaluaciones
sogl| o2 Aplicando las 0
evaluaciones
g64 [ 1080 Calculando el promedio 0
g64 [ 1080 Calculando el promedio 0
§64 [ 1080 Calculando el promedio 0
564 (1080 Calculando el promedio 0
Estrategia 03
Aprobando el Adecuacidn a la
80 | 100 presupuesto de regulacidn; Estrategia 100.00
infraestructura 13- Captacion de
ahorros
Estrategia 03:
Aprobando el Adecuacidn ala
80 | 100 presupuesto de regulacidn; Estrategia 100,00
seguridad 13: Captacidn de
ahorros
Estrategia 03
Aprobando el Adecuacidn a la
50 | 100 presupuesto de regulacidn: Estrategia 100.00
infraestructura 13: Captacion de
ahorros
Aprobando el
80 | 100 presupuesto de 100.00
infraestructura
Aprobando el
80 | 100 presupuesto de 100,00
logistica
Aprobando el
50 | 100 presupuesto de 100.00
logistica
Aprobando el
80 | 100 presupuesto de 0 100.00
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PERSPECTIVAS OBJETIVOS INDICADORES aucié | Meta | Real INDUCTORES INICIATIVAS Meta Anual | Responsable | Fecha Inicio RIEE

Recurso Humanao

Contratacion de 4
oficiales para FC

Contratacion de 2
analistas, 1
supervisor, 1 oficial,
No-agricola

Contratar Jefe de
Recursos Humanos

Contratar a un
auxiliar de
recuperaciones

Motivacion

% de ejecutivos con
sus motivadores
claros

Conocimiento acciones
competencia

Conocimiento grupo
focal farestal

% avance
conocimiento
acciones
competencia

% avance focus group
forestal

Publicando el
requerimiento de
persaonal

Finalizacion

4.00

Publicando el
requerimiento de
persaonal

Publicando el
requernimiento de
personal

Publicando el
requerimiento de
personal

Aplicando formularios
de desarrollo de
Mativadores

100.00

Haciendo mediciones

Estrategia 04
Aumentar colocacian en
Fondos Comunales;
Estrategia 04
Aumentar colocacidn en
Crédito No-agricolas:
Estrategia 06:
Recompener cartera
agricola; Estrategia 13:
Captacidn de ahorros

Definiendo fechas

Aumentar |a cartera de
"0"5us a 200milSus
dentro del Plan Piloto
consiguiendo 20

clientes.

SDificoro
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PERSPECTIVAS

Visign y Misidn

OBJETIVOS

Misidn (Desempefio
Social)

Visidn

INDICADORES

|. Estrategia y
Sistema
II. Politicas

Ill. Resultados

IV. Impacto

Lideres en tecnologia
crediticia dirigida a
pequeiios y medianos
productores
agropecuarios

% Cobertura
(municipios)

% presencia
(agencias) en el area
rural del total del
sector de
microfinanzas

% de cartera
agropecuario
colocada en sector
productivo rural de
pequeiios y medianos
productores dentro de
las IFDs

100% de los créditos
otorgados a
pobladores rurales y
populares urbanos

Prec

Felig | aucio | Meta | Real INDUCTORES INICIATIVAS Meta Anual | Responsable | Fecha Inicio | . [Sch2.
o - Finalizacion
by ®
B ®
X ®
B ®
X ®
Teniendo vigentes
3.2 productos que cumplan La Visidn
la visidn
Abriendo agencias La Visidn I
rentables
Abriendo agencias —
9.6 g La Vision 12.00
rentables
Colando créditos
16 rentables v con calidad La Visidn
de cartera
20 Calando en nuestra La Visign 100.00

sector objetiva
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PARTE Il

ANALISIS DE COMPETITIVIDAD

En esta etapa se hizo la Evaluacion de los Factores Externos (EFE), OPORTUNIDADES
Y AMENAZAS DEL ENTORNO vy, la Evaluacibn de Factores Internos (EFI),
FORTALEZAS Y DEBILIDAD ORGANIZACIONALES.

Se revisaron todas las areas de la empresa en base a las cuales se definieron las
estrategias nombradas anteriormente.

La posicién de EMPRESA X esta en el area roja, que significa que se deben hacer varias
acciones para disminuir el riesgo y la exposicién de la organizacion; en los casos de que
una organizacién no aplicara planes de accién deberia cosechar lo que pueda, y
desinventir, es decir, dejar el negocio.

En el caso de EMPRESA X, la posicion esta cerca de la zona amarilla, a la cual se puede
pasar con aplicar planes para mejorar los factores internos y de esa forma obtener una
posicion de buscar integracion (captacion de ahorros), y hacer una mayor penetracién en
el mercado.

Los planes de accién han sido desarrollados y se encuentran en las estrategias y
monitoreadas con el Balanced ScoreCard (BSC — Tablero de Mando Integral).

COMPETITIVIDAD ANO O

EFE

EFI

EFE
EFI

>
pral
= M O
o

wooh
]

Crecer y construir Intensivas (Penetracion de mercado, desarrollo del mercado o producto)
Retener y mantener Integrativas (integracion horizontal, vertical)
Co=echar y desinvertir. Penetracién de mercade, desarrollo del producto

II.1 MATRIZ DE FACTORES EXTERNOS (EFE)
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En esta matriz se analiz6 la respuesta que EMPRESA X tuvo con respecto a los
factores externos (cambios demograficos, econdmicos, politicos, competencia y otros),
y la importancia que se le dara en la nueva gestion.

Las respuestas a los Factores Externos que se dieron en la gestion se evaluaron bajo
los siguientes para metros:

4 para Respuesta superior

3 para Respuesta superior a la media
2 para Respuesta media

1 para Respuesta mala

La importancia que se le dara en las nueva gestién se identifica con un porcentaje, a
mayor importancia, mayor porcentaje.

La calificacion de EMPRESA X fue muy buena respecto a la respuesta a los Factores
Externos (Entorno) = 2.65
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MATRIZ DE FACTORES EXTERNOS (EFE) SOBRE LA GESTION 2008
Analisis de la importancia y respuesta dada en el 2008

Empresa:
Fecha: Duracion:
4 Respuesta superior
3 Respuesta superior a la media
2 Respuesta media
1 Respuesta mala
Entorno # Variable G::_;r:_'?;‘a_ Importancia |Calificacion Total
Demografia 1 crecimiento del mercado 0 4.00% 2 0.080
agricola 7 00%
2 Crecimiento de mercado no- 0 3.00% 0.030
agricola
Economico 3 Decrecimiento econdmico A 7 00% |400% 4 0.160
4 Cadena de pagos en el sector A 3.00% 4 0,120
Social 5 Conducta hacia tomar créditos 0 2.00% |2.00% 3 0.060
Politico 6 Crisis politica A 200% [2.00% 4 0.080
Cultural 7 Cultura crediticia 0 0.33% 3 0.010
1.00%
3 Manejo profesional del negocio o] 0.33% 4 0,013
(Capacidad gerencial
experiencia)
9 Inversion elevada en  hienes 0] 0.34% 4 0.014
productivos
Juridico 10 Qamhlos juridicos  regulacidn o] 9.00% |9 00% 4 0,360
(estatutos. manuales)
Tecnolégico 11 Sistema de informacion A 8.00% 2 0.160
12,00%
12 Comunicacion A 4.00% 2 0.080

SDificoro
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| A

Entorno # Variable Amem?za Importancia  |Calificacion Total
oportunidi *
L 1 13 Precio competidores (tasa) A 1,00% 3 0,030
Rivalidad
entre
competidores 6.00%
en productos
agricolas
2 14 Ambiente competidores - A 1,00% 2 0,020
Productos Agricolas
3 15 Senicio competidores - A 2.00% 2 0,040
Agricolas (atencidn)
4 16 Mejora del producto A 1,00% 5 0,030
competidores {Condiciones
Plazos, garantias)
5 17 Lanzamiento de NUEYDS A 0.50% 0.005
productos competidores
6 18 Publicidad  competidores - A 0,50% 0,010
Productos Agricolas
Rivalidad 1 19 Precio competidores (tasa) A 3.00% 3 0.090
entre 10,00%
competidores
Mo- agricolas
2 20 Ambiente competidores Mo- A 2.00% 2 0,040
Agricolas
21 Senicio competidores - Mo A 3.00% 2 0,080
agricolas (atencidn)
22 Mejora del producto A 1.00% 3 0,030
competidores
4 23 Lanzamiento de NUEYDS A 0.50% 0.005
productos competidores
6 24 Publicidad competidores - Mo A 0.50% 2 0,010
Agricolas

SDificoro
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INFORME CONFIDENCIAL - PLAN ESTRATEGICO EN BASE AL BSC

Afio 1 - Afo 5

Precio competidores (tasa) -
Fondo Comunal

Ambiente  competidores
Fondos Comunales

Créditos Fondo Comunal

3 27 Sericio competidores (atencidn) A 3,00%

4 23 Mejora del producto frente a A 1,00%
competidores

5 29 Lanzamiento de nuevos A 0.50%
productos competidores

6 30 Publicidad  competidores - A 1,00%
Banca Comunal

1 31 Muevos competidores en A 2.00%
Creditos agricolas

10.00%

2 32 Muevos competidores en A 4.00%
Créditos no-agricolas

3 33 Muevos competidores &n A 4.00%

EMPRESA X

0.013

0,090

0,030

0.013

0,020

0.080

0.160

0.120
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| |
Entorno # Variable Amenffza Importancia |Calificacion Total
oportunidi *
Sustitutos (P) | 1 34 Prestamistas ] 0.50% 2 0.010
3.00%
2 35 Casas comerciales de o 1.00% 0.010
maquinarias equipos
agroquimicos v semillas
3 36 Emapa A 1.00% 2 0,020
4 37 Acopiadoras y procesadores 0] 0.50% 4 0,020
Clientes (P) 1 38 Poder de negociacion de los o 1.00% 4 0.040
clientes agricolas 7 00%
2 39 Poder de negociacion de los 8] 0.50% 4 0,020
clientes - no agricolas
3 40 Poder de negociacion de los 8] 0.50% 3 0,015
clientes Banca Comunal
Proveedores 1 41 Financiadores nacionales o 4.00% 2 0.080
(P) (Fondesif Banco Unidn
instituciones privados 20.00%
Fundapro Fundaciones
Crecer, )
2 42 Financiadores extranjeras 0] 3.00% 2 0,160
3 43 Captacion de ahorro interno 8] 7.00% 0,070
4 44 Donantes 0.50% 0.005
5 45 Subvenciones para innovaciones 0.50% 4 0,020
TOTAL 100,00% [100,00% 2,657
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II.2 MATRIZ DE FACTORES internos (EFI)

En esta matriz se analiz6 la Fortaleza o Debilidad de los factores internos con las
cuales se llevo adelante las actividades de la organizacion en la gestion pasada, y la
importancia que se le dara en la nueva gestién.

Las calificaciones a los factores internos que se utilizaron fueron:

DEBILIDAD FORTALEZAS
1 = mayor debilidad 3 = Menor Fortaleza
2 = menor debilidad 4 = Mayor Fortaleza

La importancia que se le dio a los Factores Internos en la nueva gestion se identificd
con un porcentaje, a mayor importancia, mayor porcentaje.

EMPRESA X obtuvo una regular calificacién siendo 1.98.
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MATRIZ DE FACTORES INTERNOS (EFI) SOBRE LA GESTION ARoo0
Andlisis de la importancia y respuesta dadaenel Ao o
Empresa:
Fecha:
SISTEMA DE CALIFICACION
DEBILIDAD FORTALEZAS
1 mayor debilidad 3 Menor Fortaleza
2 menor debilidad 4 Mayor Fertaleza
Entorno Variable Fart.alleza Importancia Calificacion Total
Debilidac¢ =
Planificacion (1) 1 Compromiso de metas F 7 00% 3,00% 3 0.090
individuales )
2 Planificacion estrategica  para F 2.00% 3 0.060
el afio 2003
3 Estrategias en base al Core F 2,00% 3 0.060
business (Centro del negocio)
Organizacion (2) | 1 Estructura organizacional F 2.00% 4 0.080
{arganigrama definide y 5 .00%
dependecias de autoridad)
2 Descripcidn del puesto F 3.00% 3 0.090
Direccion (3) 1 Liderazgo y motivacion F 3.00% 3 0.090
6,00%
2 Integracion  del  personal vy D 1,50% 2 0.030
atencign a agencias totales
Contacto constante para saber
necesidades
3 Grupo de trabajo F 1,50% 3 0,045
Control {4) 1 Informe mensual individuales de D 2.00% 2 0.040
actividades
4.00%
2 Rendiciones de cuentas D 0.50% 2 0.010
{conciliaciones, gastos)
3 Control de calidad de cartera F 0.50% 3 0.015
4 Estadisticas de clientes D 1.00% 2 0.020
{Indicadores  de  desempefio
social)
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b |
Entorno Variable Eart.a.leza Importancia Calificacion| Total
ebilida¢
Cultura 1 Actitud positiva del personal F 1.00% 3 0,030
Organizacional {Actividades realizadas en &l
{5) tiempo requerido, reaccion en el - nmor
. . . 5.00%
momento reguerido, dedicacidn
total al logro de las metas)
2 Politicas de  Productividad v D 2.00% 2
Rendimiento: Recompensas vy
sanciones
3 Actividades de motivacien D 1.00% 2 0,020
Charlas, Sefialéticas de
motivacion
4 Excelente clima organizacional F 1.00% 3 0,030
Finanzas 6) 1 Capital  operative  {Fondeo) 5.00% 2
Capital de Inversian
Apalancamiento
D 7.00%
0,100
2 Cumplimiento metas utilidades D 0,005
brutas agricolas (ABC)
3 Cumplimiento metas utilidades D 0,005
brutas Mo-agricolas
4 Cumplimiento metas utilidades D 0.005
brutas Fondo Comunal
5 Ingresos  por  semnicios  (no- 0.25% 2 0,005
crediticios:  remesas,  giros D
cambio de moneda)
6 Ingresos  por  semicios  (no- 0.25% 2 0,005
crediticios: pago de planillas
senicios publicos, cobro  de
impuestos, renta dignidad) D
Contable (7) 1 Sistema de informacian 2.00%
integrado {informacidn on ling) D 6.00%
0,020
2 Reportes superintendencia D 1.00% 0.010
3 CAP - (Coeficiente de 00% 0.010
Adecuacion Patrimonial)
4 Paosicion cambiaria D 1.00% 0.010
5 Centro de costos 1.00% 0,010
D
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Fortaleza

| |

Entorno Variable i Importancia Calificacion Total
Debilidad ~
Comercial (8) 1 Publicidad en radios D 6,00%] 1.00% 2 0,020
2 Publicidad ferias F 50% 3 0,015
3 Publicidad folletos. almanagues F 0.50% 3 0,015
4 Fidelidad D 0.50% 2 0,010
5 Presencia fisica {imagen D 1.00% - 0.010
letreros)
6 Disefio de productos F 0.50% 3 0,015
adecuacidn innovacian Y
aplicacion
7 Scoring de créditos {coberturas D 0.50% 2 0.010
sequn antigiedad v otros)
8 Autonomia de aprobacion por D 1.80% 0,015
agencias
Producto 1 Participacion en el mercado - F 0.50% 3 0,015
Agricola (9) producto agricola
3,00%
2 Calidad del producto agricola F 0.50% 4 0,020
{garantias, plazos, tasas)
Producto Agricola
3 Semicio  postventa  Producto F 2.00% 3 0,060
Agricola
Producto 1 Participacion en el mercado - - 3.00% -W
. . D 5,00%
pecuario Producto pecuario
2 Calidad del producto {garantias 1,00% 3 0,030
plazos, tasas). - Producto F
pecuario
3 Senicio postwventa Producto 1.00% 0,010
Pecuario D

SDificoro

55




Fortaleza

Entorno Variable ipe Importancia Calificacion Total
Debilidag =
Producto crédite | 1 Participacion en el mercado - 1.00% 0.010
forestal Producto crédito forestal D 2.00%
(explotacion)
2 Calidad del producto (garantias 0.50% 0,005
plazos, tasas). - Producto D
crédito forestal
3 Senicio postventa  Producto D 0.50% 0,005
crédito forestal
Producto No- 1 Participacign en el mercade - 5.00% 0,100
; . D 6,00%
agricola Producto Mo-agricola
2 Calidad del producte {garantias 0.50% 0.015
plazos, tasas). - Producto Mo- F
agricola
4 Semicio post-venta Producto Mo- 0.50% 0.005
Agricola D
Producto Fondo | 1 Participacién en el mercado - D 4.00% 0.040
Comunal Producte Fonde Comunal 6,00%
2 Calidad del producte {garantias F 1.00% 0.030
plazos tasas) - Fondo
4 Semicio postwenta Producto F 1,00% 3 0,030
Fondo Comunal
— ¥ o
Produccion (13) | 1 Motos D 6.00% 1,00% 2 0.020
2 Escritorios D 1.00% 2 0,020
3 Computadoras seridor D 1,00% 0.010
sofware
4 Ambientes de trabajo D 0.50% 2 0.010
5 Muebles para atencidn al cliente D 1,00% 2 0.020
6 Cantidad necesaria de personal F 0.50% 3 0.015
T Capacidad instalada vy ubicacidn D 1,00% 2 0.020
estrategica
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Fortaleza

|

Entorno Variable i1 Importancia Calificacion Total
Debilida¢
1 Instrumentacion  de  calidad F 0.50% 3
Eficiencia {armado de carpeta e _
. ; i ; 2.00%
Operativa (14) infarmacian suficiente
regularizacion de documentos) 0015
Instrumentacidn de presentacian D 0.50% 2
segun requisitos super y de
acuerdo al producto 0.010
2 Proceso de Cobranza F 0.50% 3
0.015
3 Proceso de aprobacion F 0.25% 3
0,008
4 Cobranza judicial D 0.25% 2
0,005
Informacion {15) 1 Infermacian y reporte gerencial D 2.00% 0.020
6.00%
2 Informacign para agencias vy D 2.00% 0.020
para departamentos operativos
2 Informacidn estadistica general D 2.00% 0,020
1 Direccion General F 0.23% 0.007
Personal (16) 6.00%
2 GAF F 0.23% 3 0.007
3 Gerencia de credito v Caratera F 0.23% 4 0.009
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INFORME CONFIDENCIAL - PLAN ESTRATEGICO EN BASE AL BSC

Afio 1 - Afo 5

. Fortaleza .
Entorno Variable Debilida B Importancia
4 Auditer o ) D 0.23%
5 Jefe ries F 0.23%
6 Jefe de ] 0,23%
7 Jefe Cor F 0.23%
8 Jefe de ibi F 0.23%
9 Jefe de F 0.23%
10 Jefe de F 0.23%

Sificoro

EMPRESA X

0.007
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INFORME CONFIDENCIAL - PLAN ESTRATEGICO EN BASE AL BSC EMPRESA X
Afio 1 - Afo 5
. Fortaleza . . .
Entorno Variable Debilida Importancia Calificacion Total
"o o o Y F 0.23% 3
[ o
\
12 F 0.23% 3 0.007
13 F 0.23% 3
14 a F 0.23% 3
15! o F 0.23% 3
|
16 ¥ ] 0.23%
\
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INFORME CONFIDENCIAL - PLAN ESTRATEGICO EN BASE AL BSC

Afio 1 - Afo 5

Entorno

EMPRESA X
. Fortaleza - . L
Variable Debilida E Importancia Calificacion Total
17 Sup - = F 0.23% 3
{Jail
18 Sup o F 0.23% 3
Rod
19 Sup F 0.23% 3
20 Ofic F 0.23% 3 0.007
21 Ané D 0.23% 0.005
22 Ase F 0.23%
23 Auxiliares administrativos F 0.23% 3 0.007
24 Cajeras D 0.23% 0.005
25 Personal de apoyo F 0.23% 0.007
26 Sistemas F 0.23% 3 0.007
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Aprendizaje y 1 Capacitacion a todo el personal 1,00% 0.020
desarrollo (17)
6.00%
2 Aplicacidn y seguimiento de las 1.00% 0.020
técnicas de ventas y de semvicio
3 Plan de desarrollo del Talento 1.00% 0.010
Humana
4 Jefatura de Recursos Humanos 2.00% 0.020
5 Plan de Menthary 1.00% 0.010
Conocimiento de los productos
1 Analisis de la competencia 1.00% 0.040
Investigacion (18) sohre productos 6.00%
2 Evaluacion de rating (financiero) 1.00% 0.040
3 Evaluacion  de  rating de 1.00% 0,040
desempefio social
4 Utilizacion de la informacion de 0.50% 0.020
la encuestas
5 Estudio  de satisfaccion  de 0.50% 0.005
clientes
6 Estudic de mercado para 0.50% 0.015
apertura de agencias
T Estudio de impacto del cliente 0.50% 0,020
{ingresos, calidad de vida
inversiones y otros)
8 Investigacion de fuentes de 1.00% 0.010
financiamiento
TOTAL 100,00% 100,00% 1,98
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PARTE IlI
PROYECCION FINANCIERA

Elaborado por Lic. MJ y Lic. JL

Las proyecciones financieras comprenden del afio Afio 1 al Ao 5.

e Supuestos de los escenarios optimistas y moderados
e Estados Financieros
e Estados Financieros
¢ Indicadores Financieros
e Caélculo del coeficiente de ponderacion de activos
e Activos ponderados
e Patrimonio neto
¢ Flujo de Caja Proyectado
e Inversiones permanentes
e Inversiones
e Previsiones voluntarias del activo
e Previsiones del pasivo
o Gastos de personal
o0 Crecimiento de previsiones
e Proyeccion de cartera bruta
e Proyeccion de intereses sobre cartera
e Proyeccion de previsiones para cartera
e Proyeccion de cartera en mora
e Proyeccion de captaciones ahorro
¢ Proyeccion de desembolsos por rubros a financiar
e Supuestos para los desembolsos de cartera
e Escenario A optimista
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