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Resumen: 

El Ecuador está abriendo las puertas a las estrategias de marketing tanto en lo empresarial 

como en la Economía Popular y Solidaria dando un gran alcance a los resultados que desean obtener 

cada una de estas, es por ello que se abordara el siguiente tema “PROPUESTA DE PLAN DE 

MARKETING PARA LA COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO “NEGOCIOS ANDINOS”  

donde el principal objetivo para desarrollar este proyecto es Diseñar y proponer un plan de marketing 

integral para la Cooperativa de Ahorro y Crédito objeto de estudio, que permita la captación de 

nuevos socios o clientes, mediante el uso de estrategias de marketing. Para ello se utilizó un enfoque 

Cualitativo, un análisis exploratorio  que permitió un primer acercamiento a la información  

identificando las particularidades más representativas de cada uno de los temas investigados  dando 

como resultado el desarrollo de encuestas que permitieron obtener la recolección de datos de 

individuos o grupos, las evidencias obtenidas son de gran importancia para la propuesta que se realiza 

ya que estos datos ayudaron a sentar mejor una estrategia para abordar  el problema principal de este 

estudio.  Estos resultados sugieren que el plan que permitirá la implementación de estrategias de 

marketing es de esencial valor para la Cooperativa de ahorro y crédito Negocios Andinos ya que 

permitirá el incremento de socios y clientes, los mismo que contribuirán al crecimiento de la 

cooperativa y de esta manera se obtendrá un desarrollo de la prestigiosa Institución. 

 

 

Palabras claves: Economía Popular y Solidaria, Marketing, Plan de Marketing, Inclusión 

económica, Cooperativa de Ahorro y Crédito, Captación. 
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Abstract: 

Ecuador is opening the doors to marketing strategies both in business and in the Popular and 

Solidarity Economy, giving great scope to the results that each of these wants to obtain, which is why 

the following topic will be addressed: “PLAN PROPOSAL”. MARKETING FOR THE SAVINGS 

AND CREDIT COOPERATIVE “NEGOCIOS ANDINOS” where the main objective of developing 

this project is to design and propose a comprehensive marketing plan for the Savings and Credit 

Cooperative under study, which allows the acquisition of new members or clients, through the use of 

marketing strategies. For this, a Qualitative approach was used, an exploratory analysis that allowed 

a first approach to the information, identifying the most representative particularities of each of the 

topics investigated, resulting in the development of surveys that allowed the collection of data from 

individuals or groups. The evidence obtained is of great importance for the proposal being made 

since these data helped to establish a better strategy to address the main problem of this study.  These 

results suggest that the plan that will allow the implementation of marketing strategies is of essential 

value for the Negocios Andinos savings and credit cooperative since it will enable the increase in 

members and clients, which will contribute to the growth of the cooperative and in this way 

development will be obtained from the prestigious Institution. 

 

Keywords: Popular and Solidarity Economy, Marketing, Marketing Plan, Economic 

Inclusion, Savings and Credit Cooperative, Fundraising. 
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Introducción 

El presente trabajo de integración curricular corresponde a la propuesta de un plan de 

marketing para la Cooperativa de Ahorro y Crédito Negocios Andinos Ltda. dentro de la cual se 

abordará partiendo de la identificación del problema que detallan cuales son las causas y subcausas 

del problema creando un diagrama de Ishikawa para poder crear una el plan de marketing 

sucesivamente se detallan preguntas de investigación y así determinar los objetivos del trabajo de 

integración curricular para seguir con la ejecución del capítulo I en donde se proporciona 

información de la Cooperativa a estudiar y se determina como a influenciado el marketing en  las 

cooperativas mediante investigaciones de estudio. 

En el Capítulo II se desarrolla la metodología para saber el tamaño de la muestra y 

población para complementar el plan de marketing con una encuesta y entrevista para los socios y 

nuevos clientes, pasando de esta manera al Capitulo III donde se plasmará la propuesta del plan de 

marketing. 

 

Planteamiento del problema  

El problema central identificado en la Cooperativa de Ahorro y Crédito "Negocios 

Andinos" Ltda., corresponde a una baja captación de nuevos socios y clientes, lo que ha provocado 

que surja la necesidad de proponer el diseño de un plan de marketing. Este problema abarca 

diversas causas que afectan directamente la captación de nuevos socios, clientes y la satisfacción 

de los mismos. Algunas de las causas identificadas incluyen: 

• Personal no capacitado adecuadamente. 

• Escaso presupuesto destinado a formación. 

• Tecnología obsoleta y desactualizada 



13 

 

• Falta de campañas publicitarias efectivas. 

• Inadecuada medición de la satisfacción del socio y cliente. 

• Productos financieros limitados. 

Estas causas contribuyen a la problemática central de la cooperativa, que radica en la falta de una 

estrategia de marketing efectiva que permita atraer y retener socios y clientes, así como mejorar la 

satisfacción y fidelización de los mismos. Por lo tanto, la propuesta del plan de marketing se 

presenta como una necesidad prioritaria para abordar estos desafíos y mejorar el desempeño de la 

organización en el mercado. 

Problema científico 

 

En el diagrama de Ishikawa se analizan las causas y subcausas del problema, La baja 

captación de nuevos socios y clientes teniendo en cuenta que la problemática se encuentra dentro 

de la entidad financiera se sugiere crear una propuesta de plan estratégico para abordar y 

diversificar los cambios necesarios y así asegurar un flujo de crecimiento sostenido en la 

Cooperativa de Ahorro y Crédito Negocios Andinos. 
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Figura 1. Diagrama causa - Efecto Problemática Cooperativa Negocios Andinos
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Preguntas científicas o directrices  

Debido a que no se ha obtenido una buena captación y satisfacción de clientes en la Coope-

rativa de Ahorro y Crédito” Negocios Andinos Ltda.” han surgido las siguientes interrogantes que 

permitirán desarrollar la propuesta del plan de marketing. 

¿Como puede afectar la carencia de información del personal en los resultados de las 

estrategias de marketing y en la satisfacción del cliente en la Cooperativa de Ahorro y Crédito 

"Negocios Andinos" Ltda.? 

¿Como influye la ausencia de estrategias publicitarias para la captación e incremento de 

nuevos socios o clientes? 

¿Como se pueden mejorar los productos y servicios que ofrece la cooperativa "Negocios 

Andinos" para mejorar la satisfacción de las necesidades y expectativas de los socios y clientes 

actuales y potenciales? 

 

Objetivo general 

Diseñar y proponer un plan de marketing integral para la Cooperativa de Ahorro y 

Crédito "Negocios Andinos", que permita la captación de nuevos socios o clientes, mediante el 

uso de estrategias efectivas de marketing. 

Objetivos específicos 

Identificar las necesidades y expectativas de los socios y clientes actuales y potenciales 

mediante la aplicación de instrumentos como la encuesta y el análisis de mercado, con el fin que 

se permita el diseño de estrategias de marketing atractivas y personalizadas que mejoren el número 

de socios y clientes en la Cooperativa. 
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Desarrollar una estrategia de comunicación efectiva que incluya el uso de medios digitales, 

redes sociales y eventos comunitarios para aumentar la visibilidad de la cooperativa que permita 

el fortalecimiento de su imagen de marca. 

Desarrollar un plan de acción detallado que incluya un presupuesto y evaluación de la 

relación costo-beneficio de cada estrategia. 

Justificación. 

La elaboración del plan de marketing para la Cooperativa de Ahorro y Crédito "Negocios 

Andinos" es un proyecto de gran relevancia y urgencia en un entorno altamente competitivo y 

dinámico, contar con una estrategia de marketing bien definida y efectiva es crucial para la 

sostenibilidad y el crecimiento de la cooperativa. A continuación, se detallan los aspectos clave 

que justifican su importancia: 

La importancia de este proyecto radica en la necesidad de enfrentar y superar los desafíos 

actuales que impiden el crecimiento de la Cooperativa de Ahorro y Crédito. Estos desafíos 

incluyen la baja captación de nuevos socios y clientes, la insatisfacción de los socios actuales, y la 

falta de visibilidad de la marca en el mercado. Un plan de marketing bien estructurado permitirá a 

esta cooperativa optimizar sus recursos, mejorando su comunicación con los socios y clientes y 

posicionando su portafolio de productos y servicios de manera efectiva. 

El impacto de proponer un plan de marketing efectivo será significativo en varios niveles: 

• Económico: Aumentará la captación de nuevos socios y clientes, incrementando así los 

ingresos de la cooperativa. 
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• Social: Al mejorar la satisfacción de los socios y clientes, se fortalecerá la relación entre 

la cooperativa y la comunidad, promoviendo la confianza y la lealtad. 

• Competitivo: Permitirá a la cooperativa diferenciarse de otras cooperativas de ahorro y 

crédito y entidades del sector financiero popular y solidario, aumentando la imagen de su marca 

en el mercado. 

La utilidad del estudio y la implementación del plan de marketing radica en su capacidad 

para proporcionar soluciones prácticas y efectivas a los problemas identificados. Las estrategias 

propuestas no solo abordarán las causas de la baja captación de socios y clientes, sino que también 

mejorarán la eficacia y eficiencia operativa y la calidad del servicio al cliente. Esto incluye la 

capacitación de personal, la modernización tecnológica, y la ejecución de campañas publicitarias 

dirigidas y efectivas. 

La factibilidad del estudio es alta, gracias a la disponibilidad de recursos técnicos, 

económicos y operativos en la cooperativa de ahorro y crédito, el conocimiento y experiencia del 

equipo de trabajo experimentara cambios al dar uso de las nuevas herramientas para saber si estos 

tendrán un uso adecuado , así como el apoyo institucional del gobierno cooperativo de la entidad 

en estudio en cuanto a los recursos técnicos y económicos los cuales se encargan de la 

investigación de costos de herramientas tecnológicas , valores de producción y si existen garantías 

de confiabilidad, para llevar a cabo las mejoras necesarias  del plan de marketing. 
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Capítulo 1: 

Marco teórico 

 

Antecedentes  

1.1 Conceptualización de la Cooperativa de ahorro y crédito Negocios Andinos Ltda.  

Teniendo en cuenta que la economía popular y solidaria busca el bien común para todos se 

investigó a la cooperativa de ahorro y crédito “Negocios Andinos Ltda.”  la cual se encuentra en 

un contexto económico y social, influenciado por las condiciones del mercado financiero 

ecuatoriano, fundada el 10 de agosto del 2004 como resultado a un proyecto de reubicación de 

comerciantes informales del centro histórico de Quito, tomando en cuenta que ha surgido el tiempo 

en el cual tuvieron distintas adversidades, cambios y desafíos que han podido afectar de una 

manera directa o indirecta en su desempeño y crecimiento. 

 Se van a diseñar estrategias de marketing que ayuden a mitigar las necesidades 

primordiales del problema que enfrenta la cooperativa y afectan directamente la captación de 

nuevos socios y clientes, así como su satisfacción. Algunas de las causas identificadas incluyen: 

Personal no capacitado adecuadamente, escaso presupuesto destinado a la formación, tecnología 

obsoleta y desactualizada, falta de campañas publicitarias efectivas, inadecuada medición de la 

satisfacción del socio y cliente, productos y servicios financieros limitados, estos factores impiden 

el desarrollo y crecimiento de la Cooperativa en el mercado. 

Para mejorar la situación actual de la cooperativa, se propone una implementación de un 

plan estratégico de marketing. El cual debe ser adaptable a las condiciones del mercado 

ecuatoriano y a las circunstancias de la cooperativa. Las estrategias deben tener un enfoque a lo 

largo del tiempo ya que los resultados deben ser constantes a través del tiempo también es crucial 
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que la Cooperativa de ahorro y crédito "Negocios Andinos Ltda.", mantenga un compromiso 

continuo para una mejora, adaptación a los cambios del mercado y las necesidades de sus clientes, 

al identificar los problemas en el mercado y contribuir de manera efectiva al desarrollo económico. 

 

Figura 2. Logotipo Cooperativa Negocios Andinos 

 

Reseña Histórica 

El Centro Comercial de Mayoristas y Negocios Andinos se apertura el 10 de agosto del 

año 2004, como un resultado del proyecto de reubicación de los comerciantes informales del 

Centro Histórico de la ciudad de Quito, llevado a cabo por parte del Municipio del Distrito 

Metropolitano de Quito, esto sucede a la par de que el país asume como moneda oficial al Dólar 

de los Estados Unidos de Norte América, por lo que, durante los primeros años de dolarización 

eran notorias las dificultades económicas que tenían los socios del Centro comercial para realizar 

su actividad económica, como la producción y la venta de prendas de vestir y de calzado y, por 

otro lado, ante la desconfianza que tenían las instituciones Financieras para con el sector 

comerciante, quienes eran víctimas de los agiotistas o chulqueros, situación que complicaba aún 

más la economía de los microempresarios que forman parte del Centro Comercial, es entonces, 

cuando surge la idea al interior del Directorio del Centro Comercial integrado por los presidentes 

de cada una de las nueve asociaciones que existen en el Centro Comercial, en el año 2010 surge la 

necesidad de crear una Cooperativa de ahorro y Crédito, iniciando con la participación de dos 
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personas por asociación (Presidente y Tesorero) con un aporte inicial de USD 300,00 por cada 

uno, adicionalmente cada asociación debía aportar la cantidad de USD 1.000,00. Dicho proyecto 

fue liderado por el Ingeniero Wilson Hidalgo, se procedió a elaborar el primer estatuto y se realizan 

los trámites para su reconocimiento jurídico. A través del Ministerio de Inclusión Económica y 

Social MIES, se emitió el Acuerdo Ministerial N.º 0130, mediante el cual se aprueban los estatutos 

y se declara la existencia legal de la Cooperativa Centro comercial de Mayoristas y Negocios 

Andinos, el 15 de diciembre del 2010. Desde entonces la Cooperativa de ahorro y crédito "Centro 

Comercial de Mayoristas y Negocios Andinos" ha venido apoyando y ha sido un respaldo para sus 

socios y el crecimiento de las microempresas y del Centro Comercial en general es así que en junio 

del año 2023 pasa al segmento 3 de las seps con una calificación de riesgo B2. 

Misión “Servir a nuestros socios / clientes, de manera equitativa y con responsabilidad 

social, facilitando la entrega de productos y servicios financieros de manera oportuna, retribuyendo 

valor a los aportes de los socios, que aseguren el mejoramiento de la calidad de vida, el progreso 

de la comunidad y del País, utilizando la tecnología disponible, respaldados en el compromiso de 

su talento humano que fortalecen la confianza, solidez y crecimiento de la Institución 

 Visión “Ser líderes en el sector financiero cooperativo en nuestro segmento de mercado, 

integrando a la cooperativa al sistema nacional de pagos de tal manera que se pueda instalar cajeros 

automáticos y realizar transferencias de dinero interbancarias, para dar un servicio oportuno y 

seguro al socio". 

Ubicación Geográfica  

 La ubicación geográfica de la Cooperativa de Ahorro y Crédito Negocios Andinos Ltda. 

Se sitúa en la Av. Pedro Vicente Maldonado 10385Quimiag como en la Tabla 1 lo indica. 
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Tabla 1: Ubicación geográfica Cooperativa Negocios Andinos 

 

 

 

 

 

 

Figura 3. Ubicación Geográfica Google Maps 

 

 

Portafolio de productos y servicios 

Crédito oportuno: Este crédito está diseñado especialmente para las temporadas de 

mayor flujo comercial, como son: meses familiares, temporada escolar y temporada 

NAVIDEÑA. Se trata de un crédito ágil con pago a término. 

Provincia Pichincha 

Cantón Quito 

Parroquia San Bartolo 

Dirección Av. Pedro Vicente Maldonado 10385 Quimiag 
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Crédito Grupal: Este crédito está diseñado para cuando usted necesita liquidez. Usted 

recibe el dinero y va realizando pagos semanales sin esperar turnos ni sorteos. Se trata de un 

crédito inmediato con garantía solidaria de quienes conforman el grupo: 

Microcrédito:  Este crédito está diseñado para capital de trabajo, para producción y 

comercialización de productos, compra de maquinaria, infraestructura de taller. 

Crédito de consumo: Este crédito, está diseñado para los socios que tienen relación de 

dependencia laboral (ganan sueldo), además está dirigida para los trabajadores de los talleres de 

producción y comercialización y para personas en general con dependencia laboral.  

Cooperativa en Línea: La cooperativa Negocios Andinos, siempre pensando en dotar la 

mayor facilidad y confianza a sus socios ha creado el producto La Cooperativa en Línea, 

mediante el cual usted puede consultar en el momento que usted desee desde su casa o desde sus 

teléfonos el saldo y los movimientos de su cuenta. 

Ahorros a la vista: Son los dineros que se depositan en la cuenta de ahorros y que 

puedes ser retirados en el momento que usted necesite. Durante el tiempo que el dinero 

permanece en la cuenta, gana un interés del 3% anual.  

Ahorro Programado: Este producto está diseñado para que usted planifique sus compras 

futuras. 

Ahorro Infantil:  Este producto está diseñado para que usted asegure el futuro de sus hijos. 

Estructura organizacional actual: La estructura organizacional está conformada por las 

siguientes áreas empezando desde la asamblea general, consejo de administración, consejo de 

vigilancia y gerencia en las cuales se desplazan sus respectivas unidades. 
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Figura 4. Organigrama Funciona de la Asamblea General 

 

Valores 

Los valores cooperativos de la Cooperativa de Ahorro y Crédito Negocios Andinos Ltd. Son los 

siguientes que se visualizan en la figura 5. 

            

Figura 5. Valores Corporativos 
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1.2 El marketing y su importancia en la Economía popular y solidaria 

La Cooperativa de Ahorro y Crédito "Negocios Andinos" se enfrenta a un entorno competitivo y 

en constante evolución, donde la implementación de estrategias de marketing efectivas es crucial 

para su sostenibilidad y crecimiento. Históricamente, el Centro Comercial estaba conformado por 

asociaciones como El Cebollar, La Campana, y otras, lo cual dio paso a la creación de la 

Cooperativa enfocada en brindar soluciones financieras que impulsan el crecimiento económico 

de sus socios (Abdon Garzon Wilson, 2009).  

En el contexto actual, Las estrategias de marketing digital se han vuelto fundamentales para 

mantener a los usuarios informados sobre los procesos de compra y venta de bienes y servicios. 

Además, investigaciones recientes destacan la importancia de la orientación al cliente y la 

personalización de servicios como factores determinantes para la fidelización y captación de 

nuevos socios en las cooperativas de ahorro y crédito. dando a conocer algunos conceptos que 

servirán para la elaboración del proyecto  

         El marketing está impulsado por lo mejor. Mejor servicio, mejor comunidad, mejores 

resultados y busca más, más cuota del mercado, más clientes, más (Abdon Garzon Wilson, 2009) 

trabajo. Los profesionales del marketing hacen realidad el cambio y todos tenemos capacidad para 

hacer realidad más cambios de lo que nos imaginamos. Nuestra 10/248 oportunidad y nuestra 

obligación es hacer marketing del que podamos sentirnos orgullosos. (Godin, 2019) 

De esta se puede profundizar en el tema. 

La expresión planificación de marketing se usa para describir los métodos de aplicación de 

recursos de marketing para alcanzar objetivos en esta especialidad, puede parecer sencillo, pero de 

hecho es un proceso muy complejo. Los recursos y los objetivos varían de empresa a empresa y 
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también cambian con el tiempo, la planificación de marketing se usa para segmentar mercados, 

identificar posiciones en el mercado, estimar el tamaño del mercado y planificar cuotas de mercado 

viables dentro de cada segmento (Westwood, 2023).  

Además, estas estrategias ofrecen a las empresas múltiples beneficios, como el incremento 

en las ventas, la mejora del posicionamiento en el mercado, y un aumento en la competitividad y 

rentabilidad  (Troya Terranova, 2019) 

También investigaciones recientes destacan la importancia de la orientación al cliente y la 

personalización de servicios como factores determinantes para la fidelización y captación de 

nuevos socios en las cooperativas de ahorro y crédito, Sin embargo, la Cooperativa "Negocios 

Andinos" enfrenta el problema específico de la baja captación de clientes, lo cual limita su 

crecimiento y capacidad de impacto en la comunidad (Cooperativa Negocios Andinos, 2024).  

Así mismo (Nataly, 2011) en su trabajo diseñó estrategias de marketing demostró la 

incidencia que tuvieron estas estrategias en el posicionamiento de la empresa Sacris, lo cual se 

realizó a través de un plan de marketing que involucra actividades como determinación del 

mercado meta, diseño de estrategias de posicionamiento y de comercialización y distribución. 

De manera semejante (Falconi Moreno Cristian Eduardo, 2024), en su trabajo elaboró un 

modelo de gestión comunicacional de marketing para mejorar el posicionamiento del servicio del 

Hostal “Bed & Breakfast” de la ciudad de Riobamba. En esta última investigación se realizaron 

varias fases relacionadas al diseño de un plan de marketing como: 

 • Diagnóstico situacional (utilizando herramientas como análisis PESTE, AMOFHIT y de 

competencia). 
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 • Diseño de estrategias a través de la utilización de matrices como la Matriz FODA cruzada 

y la matriz de posición estratégica y evaluación de la acción. 

 • Diseño de la estructura del modelo comunicacional. 

 Al realizar la respectiva investigación tanto virtual como físico se puede evidenciar que el 

diseño de un plan estratégico de marketing permite definir un marco de actuación adecuado para 

que las empresas puedan posicionarse en mercados altamente competitivos 

En el contexto de la cooperativa de Ahorro Y crédito " Negocios Andinos Ltd. Las estrategias de 

marketing influyen directamente en la satisfacción del cliente al mejorar los aspectos que no tenían 

una gran aceptación y al comunicar claramente sus ventajas y productos que cumplen con sus 

necesidades, posteriormente se analizaran casos prácticos en la revisión de investigaciones previas 

que tengan como aspecto principal El marketing en cooperativas de Ahorro y Crédito. 

El marketing en diferentes cooperativas de ahorro y crédito 

El Marketing es una de las disciplinas con mayor campo de acción en el mundo profesional, 

se enfoca en entender las necesidades de un público con la finalidad de impulsar las ventas. La 

Unidad de análisis de esta investigación es la Cooperativa de Ahorro y Crédito "Juventud 

Ecuatoriana Progresista" Ltda., (JEP) cuyo problema es la deficiente colocación de tarjetas de 

crédito, para mejorar esta situación se plantean estrategias de marketing digital enfocadas en las 

4Ps (Elizabeth, Juan, & Cecilia, 2019). 

El  siguiente  trabajo de investigación hace referencia a las estrategias de marketing o 

mercadeo electrónico del sector financiero, en las cooperativas de ahorro y crédito del Ecuador; el 

desarrollo de las TIC ́s, mediante sitios web, mensajería instantánea y redes sociales, se consideran 

como una gran oportunidad para el crecimiento de dichas instituciones, el objetivo trazado, se 

direccionó en elaborar estrategias de marketing online para promocionar los productos y servicios 
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financieros de Cooperativas de Ahorro y Crédito (CAC), con la finalidad de obtener resultados 

favorables para la institución (Chugchilán Pallo Myriam, 2023). 

Al investigar estos casos de estudio se entiende que son casos en los cuales el marketing 

digital a intervenido de una manera oportuna para desarrollar el crecimiento de cada una de las 

cooperativas desarrollando estrategias en las cuales van de la mano con propuestas de un plan de 

marketing así como la Cooperativa "Juventud Ecuatoriana Progresista" Ltda. Dónde el problema 

se centra en la deficiente colocación de tarjetas de crédito cuyas estrategias propuestas son la 

implementación de estrategias de marketing digital enfocadas en las 4 ps. 

El estudio del trabajo que tiene como título, las estrategias de marketing o mercadeo 

electrónico del sector financiero, en las cooperativas de ahorro y crédito del Ecuador da importante 

información de la necesidad de utilizar herramientas tics para promocionar productos y servicios 

financieros desarrollando estrategias de marketing online donde plantean utilizar sitios web, 

mensajería instantánea y redes sociales. 

1.3 El plan de marketing y su estructura en las cooperativas de ahorro y crédito 

El plan de marketing sirve para guiar las estrategias y alcanzar los objetivos que se quieren 

desarrollar es así como el siguiente estudio abarca la integración de un plan de marketing. 

 El   Plan   de   Marketing   Integral   para   la   Cooperativa de Ahorro y Crédito San José 

Ltda. del Cantón Chimbo, representa     una     importante     herramienta     de gestión, ya que  su  

definición  permitirá alcanzar  un  posicionamiento  de  marca, generar expectativa de demanda de 

productos y  servicios  que  la  institución  oferta  y  con  ello  maximizar su rentabilidad social y 

financiera. Por ello, es importante que la institución centralice la figura del socio como parte 

esencial de éxito, debiendo enfocar sus objetivos en la búsqueda y satisfacción de las necesidades 

y expectativas de los mismos, analizando a cada uno de los segmentos de mercado, en relación a 
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su área de influencia, pues sus necesidades variaran conforme sus características. Además, adoptar 

las estrategias como herramienta de gestión, traducido en un Plan de Marketing Integral 

(Velasteguí Bósquez Grace Alexandra, 2021). 

Todos los ejemplos mencionados tienen como objetivo en común mejorar la satisfacción 

del cliente mediante diferentes estrategias de marketing, observando que se alinean con el proyecto 

a realizar de la Cooperativa de Ahorro y Crédito "Negocios Andinos Ltda." que busca utilizar un 

plan de marketing para comprender, satisfacer las necesidades y expectativas de socios y clientes. 

Las estrategias exitosas de los casos de estudio pueden servir como ejemplos de aprendizaje donde 

al desarrollar bien un plan de marketing pueden servir como guía para futuros proyectos en este 

caso se ha percibido un desarrollo pleno de cada una de estas estrategias sirviendo como 

motivación para alcanzar el desarrollo de un plan de marketing y que concluya de manera exitosa 

como los casos ya mencionados. 
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Capitulo II: 

Metodología 

2.1 Enfoque metodológico 

El enfoque metodológico por utilizar en el presente trabajo de integración curricular es el 

enfoque cualitativo, este enfoque se justifica por la necesidad de comprender en profundidad las 

percepciones y experiencias de los socios actuales y potenciales respecto a los servicios de la 

cooperativa. A través de entrevistas y grupos focales, se podrá obtener información valiosa sobre 

las expectativas y necesidades de los clientes, así como identificar áreas de mejora en la atención 

y los productos financieros ofrecidos. 

Tipo de Investigación: La investigación se lleva a cabo mediante la investigación exploratoria 

que nos permite identificar y comprender los problemas actuales de marketing en la cooperativa, 

así como para definir las estrategias más adecuadas para abordar estos problemas. Además, se 

incluirá la investigación explicativa para analizar las causas y efectos de las estrategias de 

marketing implementadas, así como su influencia en la captación y fidelización de socios. 

Métodos de Investigación 

El método de investigación a utilizar es el de campo el mismo que mediante encuestas, 

entrevistas directamente con los socios, directivos y personal actual y potencial de la cooperativa 

permite la obtención de datos de fuentes primaria o de primera mano obtener, esto con la finalidad 

de conocer la situación real de la percepción que tiene el público objetivo hacia los servicios y 

productos que ofrece la cooperativa Negocios Andinos Ltda. 

Procedimiento para Obtención y Análisis de Datos 



30 

 

Se diseñarán y aplicarán encuestas a una muestra representativa de socios actuales y potenciales 

para obtener datos sobre su satisfacción, expectativas y percepción de las campañas de marketing 

esta información será utilizada para saber los resultados de cada pregunta y obtener una realidad 

de cómo se está calificando a la cooperativa entre los socios, así mismo, se realizarán entrevistas 

con socios seleccionados para explorar sus experiencias y percepciones en detalle. 

2.2 Población y muestra 

La población de estudio estará compuesta por los socios activos de la Cooperativa de 

Ahorro y Crédito "Negocios Andinos", teniendo en cuenta este particular se pudo conocer que el 

número total de socios actuales es de 2244, los mismos que se encuentran distribuidos conforme 

se presentan en la siguiente tabla: 

Tabla 2:  Tabla de socios activos por departamentos 

Nombre de oficina    N. de socios 

 

Oficina Matriz                     2089 

Agencia 1                            155 

 

La muestra es la porción representativa de la población total de la cual se obtiene la 

información para inferir sus resultados a la población total, para el presente caso de estudio la 

muestra será obtenida a través de la aplicación de la fórmula de población finita cuyos datos y 

resultados se presentan a continuación: 



31 

 

n¹=S² 

     V² 

N= Cantidad de la población  

Y= Valor promedio de una variable -1 

 Se= error standar-.015 es aceptable pues es muy pequeño  

V= varianza de la población (Se)2 del error estándar  

S2 = varianza de la muestra expresada como probabilidad de ocurrencia de Y 

n¹=S²/V² =0.25/0.000225=1.111,111 

S²=p(1-p) =0.5(1-0.5) = 0.25 

V= (.015) ²=0.000225 

Y ajustando a la fórmula para la población Finita  

 n¹=n/1+n/N 

n¹= 1.111/1+1.111/2350=1.111/1+0.4727=1.111/1.4727=754 

 

Por lo tanto, el tamaño de la muestra ajustado para una población de 2350, con un error 

estándar de 0.015, es aproximadamente 754 individuos. 

Fórmula para el tamaño de población desconocida o si la población es infinita  

n=Z2⋅p⋅(1−p) 

E2 

donde: 

n = es el tamaño de la muestra. 
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Z= es el valor crítico de la distribución normal para el nivel de confianza deseado (por 

ejemplo, 1.96 para un nivel de confianza del 95%). 

p= es la proporción estimada de la población que tiene el atributo en cuestión (usualmente 

se asume p=0.5cuando no se tiene una estimación previa, ya que maximiza la varianza). 

E es el margen de error aceptable (por ejemplo, 0.05 para un margen de error del 5%). 

n=1.962⋅0.5⋅ (1−0.5)= 3.841x0.5x(0.5) = 3.841x0.25= 0.960= 384 

              0.052                        0.0025              0.0025     0.0025                       

Por lo tanto, se necesitaría una muestra de aproximadamente 384 personas para obtener un 

nivel de confianza del 95% con un margen de error del 5% en una población desconocida. 

Este enfoque metodológico permitirá obtener una visión comprensiva y detallada de la 

situación actual de la cooperativa y la efectividad de las estrategias de marketing, asegurando la 

culminación exitosa del trabajo de integración curricular. 

Consideraciones éticas:  Las encuestas se desarrollaran con el fin de obtener información 

sobre la cooperativa en el área administrativa y de socios ya que los resultados de cada encuesta 

serán de manera confidencial sin afectar a ningún miembro o socio de esta, para pasar a un análisis 

de datos donde se desarrollara una propuesta de plan de marketing en las  áreas que deban ser 

abordadas. 

2.3 Procesamiento y análisis de la información encuestas 

En el procesamiento de las encuestas tanto para socios y para directivos se obtuvieron los 

siguientes resultados por tabulación de datos: 

Encuesta directivos  
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Análisis de resultados encuesta Directivos 

Al revisar cautelosamente los resultados obtenidos se analiza que los directivos de la 

institución financiera reconocen la importancia de desarrollar una propuesta de marketing para 

atraer a nuevos socios, la institución financiera tiene una identidad corporativa con gran aceptación 

en la comunidad lo que facilita la implementación de estrategias que permiten tener una buena 

comunicación. Se destaca el uso eficiente de los recursos digitales tales como: redes sociales y 

páginas web. La inversión en la publicidad y promoción es clave para maximizar el impacto de las 

iniciativas de la propuesta. 

Existe urgencia en crear una propuesta de marketing ya que cuentan con el personal calificado y 

la experiencia existente en el área lo cual fortalecerá de una manera positiva a las iniciativas de la 

cooperativa todo esto se llevaría a cabo sin dejar a un lado los indicadores de gestión realizando 

evaluaciones continuas y ajustes periódicos para garantizar que la propuesta cumpla con los 

objetivos y avances deseados. 

 Encuesta socios  
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Análisis de la encuesta de Socios 

En este análisis, se observa que la cooperativa de ahorro y crédito en los 3 últimos años se ha 

fortalecido con un 43.3% de socios nuevos que se encuentran satisfechos con los productos y 

servicios financieros. No obstante, hay que tomar en cuenta este punto ya que la mayor parte de 

socios cree que hay un margen de mejora en este aspecto. Si bien la mayoría puede acceder una 

manera relativamente sencilla a estos productos financieros ya sean cajeros automáticos, servicios 

en línea y sucursales un 47.3% requiere de una explicación más amplia sobre el tema. 

la atención al cliente es evaluada positivamente yendo un paso hacia la excelencia, con respecto a 

las tasas de interés que ofrece la cooperativa para préstamos y ahorros el 60% está satisfecho. Sin 

embargo, un 40% de los socios considera que la información de productos y servicios creados por 

la cooperativa no tienen el suficiente nivel de transparencia. 

Respecto a los proyectos con la comunidad tanto sociales, educativos y ambientales el 20% no 

están al tanto de estas iniciativas mientras el 33.3% piensas que son buenas las iniciativas un 46.7% 

que son muy buenas, los resultados también concluyen que la cooperativa brinda oportunidades 

de participación a ciertos grupos, no de manera uniforme ya que un 40% y un 23.3% de los socios 

piensan que solo a veces se les da la oportunidad. 

 En base a todos estos puntos el 50% de los socios recomendaría a la cooperativa y un 36.7% talvez 

lo haría y un 13.3% no la recomendaría. 
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Capitulo III 

Propuesta del plan de marketing 

3. Marketing estratégico  

El marketing estratégico permite trazar un plan detallo para alcanzar las metas a largo 

plazo, dar justificación y valor a la empresa, analizar el mercado y adoptar estrategias, definir la 

identidad y la posición de la marca. Este concepto nos ayuda a entender como se va a desarrollar 

la propuesta del plan de marketing ya que tenemos la mayor parte de información requerida para 

dar el paso a la propuesta. 

3.1 Investigación de la marca 

En base a los resultados obtenidos de las encuestas se puede visualizar de una mejor forma 

el  crecimiento en socios nuevos siendo estos un 43.3%, los cuales están satisfechos con algunos 

campos como son los productos y servicios teniendo en cuenta que pueden tener una mejora al 

igual que la falta de claridad en la comunicación, la necesidad de modernización tecnológica y la 

insuficiencia en la oferta de productos y servicios .Los cuales deben ser abordados para asegurar 

una mayor captación y fidelización de socios caso contrario limitan el potencial de crecimiento de 

la cooperativa. 
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3.2 Foda área comercial 

 

3.4 Segmentación de mercados 

Para desarrollar la propuesta del plan de marketing de la Cooperativa de Ahorro y Crédito 

Negocios Andinos Ltda. Es esencial tener una segmentación del mercado adecuada donde en base 

a la información obtenida tanto en investigación, encuestas y el análisis Foda, se establece una 

segmentación Psicográfica la cual se abordara dando paso a socios innovadores que estén 

interesados en probar nuevos productos financieros y aprovechar la tecnología además que valoren 

las iniciativas sociales , educativas y ambientales  que estén dispuestos a la participación de alguno 

de ellos, socios tradicionales los cuales prefieren métodos convencionales como el uso de la 

entidad financiera y atención personalizada, también estos se preocupan  por la claridad y 

accesibilidad de la información sobre los productos y servicios que ofrece la cooperativa. 

Fortalezas

Crecimiento de nuevos socios 

Identidad corporativa positiva

satisfaccion con la atencion al cliente

Uso de recursos digitales  

Oportunidades

Mejora de la transparencia y comunicacion

Expancion de la oferta de productos financieros

Capacitacion y modernizacion tecnologica

Mayor participacion en proyectos comunitarios

Devilidades

Personal no capacitado adecuadamente

Tecnologia obsoleta

Escaso presupuesto para formacion

Falta de campañas publicitarias efectivas

Amenazas

Competencia en el mercado financiero

Falta de satisfaccion plena entre los socios

Riesgo de estancamiento tecnologico

Desconocimiento de iniciativas comunitarias

Foda

Figura 6: Foda Propuesta del Plan de marketing 
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Estos dos tipos de clientes tienen diferentes formas de frecuencia de uso de servicios 

financieros por un lado están los usuarios frecuentes los cuales utilizan regularmente los servicios 

de la cooperativa y por otro lado los usuarios ocasionales que son aquellos que utilizan los servicios 

de manera ocasional posiblemente para necesidades específicas. Sin embargo, en la institución 

financiera la lealtad de la marca trabaja con un índice alto teniendo en cuenta que el 43.3% son 

nuevos socios y pueden expresar dudas sobre su continuidad con la cooperativa señalando las áreas 

de mejora. 

3.4 Buyer persona 

Segmentación geográfica 

Zonas urbanas: Principalmente en las ciudades donde tenga las sucursales físicas 

Zonas rurales: Regiones con menos acceso a servicios bancarios 

Segmentación Demográfica 

Edades: 

Jóvenes 18-35 años 

Adultos 36-64 

Adultos Mayores 65 años en adelante 

Nivel socio económico 

Los niveles socio económicos se clasifican en 3 bajo, medio, alto al tener todos los análisis 

se enfocarán en dos: Nivel socio económico bajo que serán los clientes que necesitan productos 

financieros accesibles como microcréditos y servicios con bajos costos de mantenimiento por otro 

lado el Nivel socio económico medio serán personas con ingresos estables que buscan opciones 

de ahorro y crédito para mejorar su situación financiera. El perfil de Buyer persona permite que la 

Cooperativa de Ahorro y Crédito negocios andinos Ltda. pueda realizar estrategias de marketing 
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enfocadas a las necesidades, motivaciones y frustraciones de los socios y clientes potenciales al 

entender el Buyer Persona se puede ofrecer productos y servicios más alineados con las 

expectativas del mercado 

 

3.5 Objetivos de marketing  

Objetivo general. 

Desarrollar la propuesta de marketing para incrementar la captación de nuevos socios y la 

satisfacción de los actuales a través de estrategias efectivas utilizando herramientas como el 

marketing mix. 

 

 

Objetivos específicos. 

Implementar estrategias de producto, precio, distribución, comunicación y promoción que 

aumenten la visibilidad de la Cooperativa, mediante el estudio del Foda del área comercial para la 

atracción de nuevos socios. 

 

Crear una propuesta de un plan de acción a través del desarrollo de un cronograma, presupuesto 

que permita conocer las mejoras que se llevaran con cada estrategia. 

 

Desarrollar las conclusiones de la propuesta del plan de acción para saber si es viable ponerlo en 

marcha o a su vez ajustar este, mediante el análisis del trabajo realizado. 
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4. Marketing Operativo 

Tabla 3 : Marketing mix 

MARKETING MIX 
ORGANIZACIÓN:  COOPERATIVA De AHORRO Y CREDITO "NEGOCIOS ANDINOS LTDA". 

ELEMENTO EXPLICACIÓN EJEMPLO 

ESTRATEGIAS DE 
PRODUCTO 

Diversificación y 
Personalización Crear productos personalizados para los distintos segmentos, como 

trabajadores, Emprendedores y familias 

educación Financiera  
Aumentar en entendimiento de productos como el ahorro 

programado y ahorro infantil a través de talleres que expliquen sus 
beneficios a los socios 

Mejoras en la transparencia Incorporar herramientas y comunicación más claras para los 
productos financieros especialmente en información de tasas de 

interés y condiciones de crédito 

 ESTRATEGIAS DE 
PRECIO 

Competitividad en Tasas de 
Interés 

Ofrecer tasa de interés competitivas en créditos y productos de 
ahorro para atraer y retener socios 

Reestructuración de Tarifas Evaluar la posibilidad de tarifas preferenciales o tasas de interés 
reducidas para grupos específicos, como nuevos socios o quienes 

utilicen varios productos de la cooperativa 

Flexibilidad en el pago Ofrecer opciones de pago flexible y ajustar las condiciones de los 
créditos para adaptarse mejor a las necesidades de los socios 

ESTRATEGIAS DE 
DISTRIBUCION 

Expansión de Canales Digitales  
Potenciar la plataforma de la cooperativa en línea para facilitar el 

acceso a servicios y productos desde cualquier lugar y en cualquier 
momento 

Red de Sucursales, Cajeros 
Automáticos y la billetera móvil 
(DE UNA ) 

Ampliar la cobertura de cajeros automáticos y mejorar la 
infraestructura de sucursales especialmente en las que se 

encuentran con mayor afluencia de socios 

Movilidad y Proximidad  
Explorar la posibilidad de crear puntos de atención en zonas rurales 

o de difícil acceso, acercando de esta manera los servicios y 
productos de la cooperativa 
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ESTRATEGIAS DE 
COMUNICACIÓN Y 

PROMOCIÓN 

Campañas Publicitarias  Diseñar campañas de marketing para cada segmento de mercado, 
utilizando medios tradicionales y digitales como redes sociales, 
sitios web y publicidad local. 

Eventos Comunitarios Organizar eventos educativos y sociales para fortalecer la relación 
con la comunidad y aumentar la participación de los socios 

Testimonios y Casos de Éxito Utilizar testimonios y casos de éxito de socios para generar 
confianza y atraer nuevos socios en la cooperativa 

 

4.1 Plan de acción 

Este plan de acción que se presenta a continuación con su respectivo cronograma y 

presupuesto fue creado con el fin de proponer las estrategias de marketing para alcanzar los 

objetivos planteados por la cooperativa de ahorro crédito "Negocios andinos Ltda." El cual es 

proponer un plan de marketing que permitan la captación de nuevos socios o clientes, mediante el 

uso de estrategias efectivas de marketing. Es así que de esta manera se realiza el plan de acción 

basándose en las estrategias realizadas con el marketing mix. 
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PLAN DE MARKETING, CRONOGRAMA, PRESUPUESTO ESTIMADO 

 

Elemento  Estrategia 
Plan de mejoramiento " 

acción" 
Responsable Recursos 

FECHA 

INICIAL 

FECHA 

FINAL 

Presupuesto

s estimados 
Indicadores de éxito 

Estrategias de 

Producto 

Diversificación y 

personalización 

Desarrollar y lanzar 

productos 

personalizados para 

segmentos específicos 

como trabajadores, 

emprendedores y 

familias  

Departamento de 

productos y servicios 

Investigación del 

mercado, equipo de 

desarrollo de 

productos. 

1/9/2024 1/12/2024 

15000,00 

Aumento en la cantidad 

de nuevos productos 

lanzados. 

Educación 

financiera 

Implementar talleres 

educativos sobre 

productos de ahorro 

Departamento de 

educación 

Financiera 

Educadores, 

Materiales 

didácticos, 

plataformas de 

educación 

10/10/2024 10/1/2025 

5000 

Numero de talleres 

realizados y número de 

socios participantes 

Mejoras en la 

Transparencia  

Crear herramientas de 

comunicación más 

claras sobre las tasas 

de interés y 

condiciones de créditos 

Departamento de 

Marketing  

Diseñadores, 

Folletos, plataformas 

digítales 

15/9/2024 
15/11/202

4 

3000 

A través de encuestas 

de satisfacción y 

reducción de consultas 

o quejas en base a las 

tasas de interés y 

condiciones de crédito 

Estrategias de Precio 

Competitividad en 

Tasas de Interés 

Realizar un estudio de 

mercado para ajustar 

las tasas de interés 

competitivas 

Departamento 

Financiero 

Consultores 

financieros 
1/11/2024 15/1/2025 

2000 

Incremento en la 

captación de nuevos 

créditos y cuentas de 

ahorro 

Reestructuración 

de tarifas  

Evaluar y definir 

tarifas preferenciales 

para nuevos socios y 

usuarios múltiples 

Departamento de 

Productos y 

servicios 

Indicadores de 

Éxito, Consultores 

financieros 

1/9/2024 1/10/2024 

1000 

Incremento en el 

número de nuevos 

socios beneficiados por 

tarifas preferenciales 
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Flexibilidad de 

Pago 

desarrollar opciones de 

pago flexible y ajustar 

las condiciones de 

éxito 

Departamento de 

Créditos 

Consultores 

financieros 
1/9/2024 1/10/2024 

2000 

Reducción de la tasa de 

morosidad, Aumento en 

la tasa de renovación de 

créditos 

Estrategia de 

distribución 

Expansión de 

Herramientas 

tecnológicas 

Mejorar las 

plataformas en línea de 

la cooperativa 

Departamento de 

tecnología e 

Información (TI) 

desarrolladores de 

software, recursos 

tecnológicos 

1/10/2024 1/4/2025 

10000 

Aumento en el número 

de usuarios registrados 

en la plataforma digital 

Red de sucursales 

y cajeros 

automáticos 

Ampliar la cobertura 

de cajeros automáticos 

y mejorar sucursales de 

alta afluencia 

Departamento de 

infraestructura 

Cajeros automáticos, 

mano de obra 

construcción 

1/11/2024 1/5/2025 

25000 

Incremento en el 

número de cajeros y 

satisfacción del cliente 

con la infraestructura 

Movilidad y 

Proximidad 

Establecer puntos de 

atención en zonas 

rurales 

Departamento de 

Operaciones 

Puntos de atención 

"Islas”, material de 

publicidad 

1/11/2024 1/5/2025 

5000 

Incremento de socios de 

zonas rurales o de 

difícil acceso 

Estrategias de 

comunicación y 

promoción 

Campañas 

Publicitarias 

Diseñar campañas de 

marketing por 

segmentos 

Área de marketing 

Presupuesto, 

personal con 

experiencia 

1/12/2024 1/2/2025 

7000 

Incremento de socios 

nuevos medido por 

medio de encuestas 

Eventos 

Comunitarios 

Organizar eventos 

sociales para la 

comunidad 

Departamento de 

Relaciones Publicas 

Espacio para eventos 

Capacitadores, 

Material didáctico 

1/3/2025 1/4/2025 

6000 

Numero de eventos 

organizados y asistencia 

de posibles socios  

Testimonios casos 

de éxito 

Recopilar y difundir 

los diferentes casos de 

éxito de los socios 

Departamento de 

Marketing  

Equipo de 

Publicidad, 

Plataformas digitales 

1/3/2025 1/4/2025 

4000 

Incremento de 

confianza y 

recomendación de la 

cooperativa a través de 

encuestas 
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5 Conclusiones 

           la Propuesta del plan de marketing de la Cooperativa de Ahorro y Crédito "Negocios 

Andinos Ltda." presenta una amplia variedad de estrategias tanto en competitividad de precios, 

expansión, comunicación y promoción. La viabilidad de la propuesta se destaca en el 

cumplimiento de los objetivos que incluyen la captación de nuevos socios y la mejora en la 

satisfacción de los clientes,  si bien las estrategias sugeridas son ambiciosas, tienen una estructura 

clara para la implementación ya que cuentan con los recursos humanos y tecnológicos, dentro de 

cada una de estas estrategias están asignados sus responsables por cada proceso a desarrollar, así 

mismo tiene sus respectivos indicadores  para monitorear el proceso y el éxito de cada estrategia 

lo cual permitirá ajustar el plan en caso de ser necesario. 

Por otro lado, mirando el área financiera se tiene un presupuesto estimado de $85.000 para la 

posible implementación de esta propuesta es considerable, pero se justifica con todo el crecimiento 

y los beneficios proyectados como la mejora en la captación de socios y la expansión de productos, 

estos deberían generar un incremento en los ingresos de la cooperativa lo que permitirá recuperar 

la inversión inicial en un periodo bastante razonable. En resumen, la Propuesta del plan de 

marketing es viable siempre y cuando al implementarlo se lo desarrolle de una manera cuidadosa 

y se mantenga en constante monitoreo ya que esta propuesta tiene un plan con un potencial bastante 

fortalecido. 

 

5.1 Recomendaciones 

Es recomendable que todo el personal de la cooperativa tenga conocimiento sobre la propuesta y 

cuente con las capacitaciones pertinentes para asegurar que todas las partes involucradas tengan 
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una comunicación interna muy buena para facilitar la adaptabilidad a nuevas prácticas y 

tecnologías, al pensar en la implementación de la propuesta se sugiere una prueba piloto con 

algunas estrategias las cuales permitan identificar posibles obstáculos y realizar los ajustes antes 

de desarrollarlo a gran escala, de la misma manera, se recomienda establecer un proceso de 

revisión trimestral del plan de marketing utilizando los indicadores de éxito establecidos para cada 

estrategia y así evaluar los procesos de esta manera se mantendrán las estrategias alineadas con los 

objetivos de la cooperativa. 
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7. Anexos 

Encuesta Socios Activos 
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Encuesta Directivos 

Esta encuesta va dirigida al área Administrativa con la finalidad de saber la importancia de un plan de 

marketing

¿Cuál es su cargo en la Cooperativa de Ahorro y Crédito Negocios Andinos Ltda.? 

 

¿Considera que la institución financiera tiene una identidad corporativa con gran aceptación 

en la comunidad? 

Sí 

No 

Porque 

¿Como evalúa las estrategias de comunicación en la Cooperativa? 

Mala 

Buena 

Excelente 
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¿Que tan importante considera que es el marketing para atraer nuevos clientes? 

Nada Importante 

Importante 

Muy importante 

¿Cree que un plan de marketing ayudaría a mejorar la satisfacción de los socios actuales? 
Si 

No 

¿Está de acuerdo que la cooperativa debe invertir más en publicidad y promoción? 

Sí 

No 

¿Considera que la cooperativa está aprovechando las oportunidades digitales tales como redes 

sociales, paginas web para su marketing? 

Sí 

No 

Tal vez 

¿Qué tan urgente se debe  crear un plan de marketing para la cooperativa ? 

Nada urgente 

Urgente 

Muy Urgente 
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¿Considera necesario tener el personal con experiencia en marketing para fortalecer las 

iniciativas de la cooperativa? 

Sí 

No 

Tal vez 

¿Creer que el desarrollo de un plan de marketing debería incluir una evaluación continua y 

ajustes periódicos? 

si 

No 

Talvez 

 

Google no creó ni aprobó este contenido. 

 Formularios 
 

https://www.google.com/forms/about/?utm_source=product&utm_medium=forms_logo&utm_campaign=forms
https://www.google.com/forms/about/?utm_source=product&utm_medium=forms_logo&utm_campaign=forms

