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I.-INTRODUCCION 

Para subsistir en el mercado bancario venezolano en estos tiempos de crisis 

financiera, una de las soluciones es transformarse a banca universal como 10 hemos 

podido observar en el caso CAJA FAMILIA Y BANCO UNION (UNIBANCA) 6 BANCO 
REPUBLICA Y FONDO COMUN, la fusi6n vertical es una soluci6n praqmatica, ya que 
se convierte en banca universal y pierde la raz6n social y la visi6n del negocio como 

entidad de ahorro y prestarno. Ahora bien, la fusi6n horizontal si es una soluci6n en que 
las entidades de ahorro deben estar conscientes en integrarse como la entidad de 

ahorro y prestarno DEL SUR con ORIENTE y el caso MI CASA con LA PRIMOGENITA, 

todo esto para ganar una cuota extra del mercado y posicionarse estrateqicamente en 

la regi6n en donde elias tienen verdaderas fortalezas. Para el desarrollo de este trabajo 
la primera etapa se enfoca a la creaci6n, las caracteristicas y el desarrollo de las 

instituciones que conforman el Sistema Nacional de Ahorro y Prestarno, desde su 

creaci6n a principios de los alios 60 como instituciones mutuales, su evoluci6n, sus 

bases legales y consolidaci6n hasta la presenta fecha. Donde los diferentes cambios 

econ6micos y la continua competencia de otros servicios financieros, permiti6 la 

modificaci6n de la Ley del Sistema Nacional de Ahorro Prestamo, cuyo principal cambio 

es la transformaci6n a sociedades de capital. La segunda etapa se analizara el 

macroentorno del mercado bancario, utilizando la metodologia impartida por el profesor 
Reyes Vivas y como una tercera etapa el anal isis del microentorno que abarca el 
analisis de los indicadores desde el ano 1998 hasta el 2001, comparando MI CASA vs. 

DEL SUR. Para lIegar a la conclusi6n de que la fusi6n horizontal permite a MI CASA 

una permanencia estrateqica en el mercado de las E.A.P. 
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11.- RESENA HISTORICA 

DE DONDE NACEN LAS ENTIDADES DE AHORRO Y PRESTAMO EN VENEZUELA 

Desde sus primeros orlgenes, a finales de la decada de los aries 50 y a 

principios de los 60, Venezuela presentaba un panorama no alentador, con 

caracteristicas de transici6n de un sistema econ6mico agricola de baja productividad, 
hacia un avance urbano. Aumentando la carencia de viviendas -sequn el censo OCEI 

en 1950-, existla un deficit de 500 mil unidades habitacionales. En esos momentos, el 

sistema financiero no estaba desarrollado por limitaciones de tipo legal -estaba vigente 

la Ley Bancaria de 1940- permitiendo solo creditos a corto plazo de la Banca y una 

forma de hipotecas por via personal, limitando por ende, el acceso a la mayor parte de 

la poblaci6n. 

Para enfrentar esta problernatica, solo existla el Banco Obrero -fundado en 

1928, el cual desapareci6 al surgir el Inavi en 1975- el cual no podia con todos los 

requerimientos. Y el sector privado era muy poco el aporte que podia realizar. 

Esta situaci6n produjo varias iniciativas que buscaban resolver el deficit 

habitacional, la primera de esta fue en el 58, con el Decreto Ley N° 394 de la Junta de 

Gobierno, donde se autoriz6 el establecimiento de la Ley de Bancos Hipotecarios. 
Tarnbien con los Decretos 315-316 se eximieron de la regulaci6n y dellmpuesto Sobre 
de la Renta a las nuevas construcciones destinadas a viviendas. 

EI 12 de Abril de 1959, inaugur6 en Maracay el Primer Congreso Nacional de la 

Vivienda, en la cual se expres6 la necesidad del establecimiento de un sistema que 

permitiera la construcci6n y el financiamiento en forma masiva de viviendas a todo nivel. 



5 

En 1960, una Comisi6n Especial que se habia formado para el establecimiento 

de politicas de cooperaci6n econ6micas, formula la "Acta de Bogota", alii se acordaron 

medidas en materia habitacional, para reforzar los instrumentos legales e institucionales 
para obtener recursos financieros. 

Se dice que uno de los sustentadores de estas politicas fue John Kennedy, 

Presidente de EUA para esa epoca, el cual impuls6 el programa de "Alianza para el 
Progreso", el cual era un compendio de principios en la libertad individual y el mutuo 

respecto entre hombres y naciones. Igualmente se comenta, que en la visita de 
Kennedy a Venezuela, durante la presidencia de Romulo Betancourt en 1961, este Ie 
propuso la idea a Betancourt. 

Y fue en 1961, en Uruguay, donde los representantes de los gobiernos de todo el 

continente americana --excepto Cuba- refrendaron los objetivos de "Alianza para el 

Progreso", donde se establecieron por primera vez acciones mancomunadas para un 

desarrollo social arm6nico. 

La Agency for International Development (AID) apoyo a Venezuela en el 
suministro de informaci6n, experiencia y conocimientos, en 1961, el Development 

Loand Fund -despues integrado con la ICA a la AID --envio una comisi6n tecnica para 

explorarlas posibilidades de colaboraci6n en el campo de la vivienda. 

Esta comisi6n examin6 tarnbien, el trabajo que en el Banco Obrero estaba 

realizando y propuso alternativas a fin de lograr un credito a traves de la International 

Cooperation Administration (ICA). Entre las alternativas, se plante6 la creaci6n de un 

instituto aut6nomo de ahorro y prestarno que respondiera a las exigencias de las 

responsabilidades de un sistema como el que se debe ria crearse. Anterior a esto, 
existia la idea de crear un departamento dentro del Banco Obrero. 
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SE CREA EL SISTEMA NACIONAL DE AHORRO Y PRESTAMO -SNAP 

En febrero del ano 1961, el gobierno promulg6 la Ley General de Bancos y otros 

Institutos de Creditos. Paralelo a esto, el Ejecutivo Nacional cre6 un Fondo Especial de 

Bs. 200 millones a traves del Decreto 611 del mes de agosto de 1961, a fin de 
satisfacer la demanda la demanda habitacional de los estratos medios y bajos, con el 

cual se daba un respaldo de 10 que sustentarian las naciones entes proporcionadores 
de creditos hipotecarios. 

EI otorgamiento de ese dinero vino a consolidar la emisi6n de dos decretos, el 

520 del 6 de junio de 1961 -el cual ya estaba en vigencia y el 655 del 24 de noviembre 
del 61, los cuales definitivamente formalizarian el Sistema Nacional de Ahorro y 

Prestamo (SNAP). 

A traves de estos dos instrumentos legales se fundaban formalmente tres 
instituciones que Ie darian perfil a estos subsistemas financiero: 

• La oficina Central de Ahorro y Prestarno, 

• La Comisi6n Nacional de Ahorro y Prestamo y 

• Las Entidades. 

EI objetivo del gobierno era: 

1. Fomentar el habito de ahorro a escala nacional. 

2. Contribuir de la forma mas amplia posible a la soluci6n del problema habitacional, 
otorgando creditos para la adquisici6n 0 construcci6n de viviendas. 

3. Dar un impulso a la industria de la construcci6n de residencias. 

La maxima autoridad de todo el SNAP Ie fue conferida inicialmente a la Comisi6n 

Nacional de Ahorro y Prestamo, entre sus facultades el CNAP, debia someter a su 
6rgano de adscripci6n de la administraci6n publica, las normas de afiliaci6n y 
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funcionamiento de las Entidades, requiriendo las decisiones y resoluciones que dictase 
la Comisi6n. La misma se encarga de regular el sistema, dictando y modificando las 

normas de operaci6n que 10 regian, ademas de mantener una permanente vigilancia y 

fiscalizaci6n, funciones que ejerci6 a traves de la Oficina Central. 

La Oficina Central de Ahorro y Prestarno, fue el organismo ejecutivo del CNAP, la 

cual estuvo adscrita en sus comienzos al Banco Obrero y quien remiti6 al Banco Obrero 

y al Gobierno Central el proyecto de reglamento de Ahorro y Prestamo, el cual fue 
aprobado bajo el No. 655. 

Es en 1961 -octubre especificamente- cuando se inicia ,de forma formal las 
funciones del SNAP, contando con un capital aproximado de 78 millones de bolivares, 

aportados por el DLF y una contribuci6n del Estado Venezolano. 

En Febrero de 1962, la Comisi6n Nacional de Ahorro y Prestamo estableci6 las 

normas de afiliaci6n y de operaciones de constituci6n de las Entidades. 

EI 25 de octubre de 1962, se fund6 en Caracas la primera EAP. 

Entidades de Ahorro y Prestamo - 1964 

Entidades de Ahorro y Sede Fecha de Inicio 
Prestamo 

La Primera EAP Caracas 25-10-62 
La Vivienda Caracas 19-02-63 
Caja Popular Maracaibo 28-03-63 
Horizonte Caracas 14-06-63 
La Industrial Caracas 28-06-63 
Valencia Valencia 21-08-63 
Magisterio Caracas 26-09-63 
Pro-Vivienda San Cristobal 27-09-63 
Miranda Caracas 27-09-63 
Bancarios Caracas 29-09-63 
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Casa Propia Barquisimeto 30-09-63 
Fondo Comun Caracas 24-10-63 
Merida Merida 08-11-63 
Maracay Maracay 14-11-63 
Aosc. Guayanesa Pto. Ordaz 19-11-63 
Coro Coro 29-01-64 
EI Porvenir Cabimas 09-04-64 
Llanos Orientales Acarigua 05-05-64 
Oriente Pto. La Cruz 30-05-64 
La Primogenito Cumana 05-08-64 
Progreso Valera 06-11-64 
La Margarita Porlamar 28-11-64 
Fuente: Instituciones Financieras, Septima Edicion Carlos Acedo Mendoza 

Federaci6n Venezolana de Entidades de Ahorro y Prestamos 

EI 15 de octubre de 1964, se conform6 la Federaci6n Venezolana de Entidades 
de Ahorro y Prestamo, cuya Acta Constitutiva fue firmada por 19 entidades que 

operaban para ese momento. Con esto nacia la instituci6n gremialista, cuyos 

fundamentos principales eran: la defensa corporativa de los intereses de sus asociados, 

asi como de estudiar, analizar y evaluar todas aquellas materias del area de su 

competencia y de manera general, fomentar y contribuir al desarrollo de las Entidades y 

del Sistema, como tarnbien hacer valer la opini6n del sector privado ante el SNAP. 

En 1966, el 7 de septiembre, el Congreso de la Republica promulg6 la Ley del 
Sistema Nacional de Ahorro y Prestamo, la cual modific6 la estructura inicial e implant6 

una nueva fase organizativa que estableci6 la creaci6n del Banco Nacional de Ahorro y 

Prestarno y la Superintendencia de Entidades de Ahorro y Prestamo, 
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SE ESTABLECE EL BANAP 

EI Banco Nacional de Ahorro y Prestamo, se estableci6 en 1967 como un 

instituto aut6nomo con patrimonio propio, que constituiria el organismo central de 

SNAP, representativo del Estado. Con un capital inicial de 200 millones de bolivares. 

Sus objetivos principales fueron: 

1. Promocionar y estimular el ahorro. 
2. Propiciar la formaci6n y desarrollo de Entidades de Ahorro y Prestamos, 

3. Dictar las Normas de Operaci6n, que regulen y favorezcan los objetivos 

mencionados. 
4. Ejercer la funci6n garante en beneficia de los ahorristas de las Entidades, para 

asegurarles la oportuna devoluci6n de sus ahorros. 

5. Ejercer la funci6n financiera, proporcionando a las Entidades de Ahorro y Prestarno 
el respaldo necesario para la conservaci6n de sus niveles de liquidez y para ampliar 

su capacidad crediticia en el area del financiamiento habitacional. 
6. Auspiciar, realizar y promover el desarrollo de actividades de estudios, investigaci6n, 

experimentaci6n y evaluaci6n del area habitacional nacional, tanto desde el punto 
de vista de la naturaleza, necesidad y magnitud del problema de la vivienda, como 

desde las vias, sistemas, procedimientos y metodologia mas id6neas para contribuir 

a su soluci6n. 
7. Promover el desarrollo de programas educacionales y de capacitaci6n, 

especialmente en materias tecnicas, financieras y a traves del Credito Educativo y 

asimismo, auspiciar iniciativas y programas culturales de beneficio publico. 

La administraci6n del BANAP, Ie correspondia a un directorio firmado por un 

Presidente y cuatro Directores Principales, los cuales eran nombrados por el Presidente 

de la Republica cada tres (3) alios y dos (2) respectivamente. 
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Superintendencia de Entidades de Ahorro y Prestamc 

Organismos oficial, dependiente del Ministerio de Hacienda, el cual tenia como 

objetivo principal las actividades fiscalizadoras y velar por el fiel cumplimiento de las 

disposiciones legales atribuidas a las Entidades. 

Estaba regido por un Superintendente, cuyas atribuciones: 

1. Automatizar la promoci6n, construcci6n y funcionamiento de las Entidades. 

2. Ejercer su inspecci6n y fiscalizaci6n 
3. Establecer normas sobre contabilidad, documentaci6n y sistemas de administraci6n 

para las Entidades 
4. Intervenir las Entidades de conformidad con las disposiciones legales pertinentes. 

En 1966, con la aprobaci6n de la Ley, fueron eliminadas la Comisi6n Nacional 

como la Oficina Central de Ahorro y Prestarnos y funcionaron hasta el 21 de diciembre 

de 1966. 

En 1968, se cre6 el IVAP: el Instituto Venezolano de Ahorro y Prestamo, el cual 

funcion6 como dependencia del BANAP, y entre sus objetivos estuvieron la 

preparaci6n, coordinaci6n y ejecuci6n del programa de adiestramiento del personal 
que labora en el sistema. 

EI 17 de septiembre de 1969, el Gobierno Nacional crea la Comisi6n de la 
Vivienda, la cual vend ria constituir el camino a seguir, de una de las promesas hechas 

por el Presidente Rafael Caldera, cuando manifest6 que: " ... en mi gobierno se 
construiran cien mil casitas por ano". Dicha Comisi6n agrup6 diversos organismos 

oficiales, entre ellos el Ministerio de Obras Pubflcas que 10 presidia el Banco Obrero, el 

Servicio de Vivienda Rural y Cordiplan, asi como tambien representaciones del sector 
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privado, como la Camara de Construcci6n, un representante laboral y uno del Colegio 
de Ingenieros de Venezuela. 

En Agosto de 1980, se reform6 las normas de operaci6n del 

BANAP, como a continuaci6n se expone: 

·:·Ampliaci6n de la facultad que posee el Directorio del Banco para fijar los terminos y 
condiciones de los prestarnos a las Entidades, mediante la eliminaci6n de tipo de 

interes y plazos rnaxirnos establecidos en las normas anteriores. 

·:·Se preve que el Banco y las Entidades podran recibir dep6sitos en moneda 
extranjera. 

·:·Reducci6n del encaje adicional que las Entidades debian mantener sobre cuentas 

de ahorro de montos elevados . 

• :. Restricci6n a la capacidad de las Entidades para contraer compromisos derivados 

de prestarnos hipotecarios. 

·:·Ampliaci6n de la facultad del Directorio del BANAP para fijar la tasa maxima de 

dividendos que las Entidades pod ran pagar sobre los ahorros, elirninandose los 

topes minimos y rnaxirnos establecidos en las normas anteriores. Tarnbien podra 
permitirse el abono de dividendos por periodos menores de un meso 

·:·Eliminaci6n del limite de diez (10) anos del permiso habitabilidad de las viviendas, a 
los efectos de la concesi6n de prestarnos hipotecarios. 

·:·Modificaci6n en los porcentajes de financiamiento de las viviendas con relaci6n al 
precio de venta. 
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·:·Se faculta al Directorio del Banco para establecer a las Entidades, porcentajes de 

carteras destinados a financiamiento de determinados tipos de viviendas. 

·:·Ampliaci6n del limite maximo del plazo para Prestamos a Constructor que fija el 

Directorio del Banco . 

• :. Las Entidades podran realizar avaluos de vivienda y designar ingenieros 

inepectores, conforme a las pautas que establece el Banco. 

·:·lnclusi6n de nuevas disposiciones que regulan las obligaciones de las Entidades con 
terceros en 10 referente a emisi6n de bonos y contrataci6n de prestarnos, y 

·:·Aplicaci6n en el monto de las aportaciones de ahorro amparados por la garantia de 
la devoluci6n y modificaci6n en la prima que, por este concepto, deberan pagar las 

Entidades al Banco. 

En 1992, se establecen de nuevo por parte del BANAP nuevas Normas de 

Operaci6n, cuyo objetivo era el de lograr un mayor fortalecimiento y una independencia 

administrativa con respecto al Banco. 

Basicarnente, la variaci6n de estas se bas6 en lineamientos de la politica 
crediticia que reqira 10 relativo a la asistencia financiera a las Entidades, la cual se 

circunscribiria exclusivamente al otorgamiento de "Anticipos y Prestamos para 
Liquidez", concedidos en funci6n de los recursos disponibles del BANAP y destinados a 
cubrir insuficiencias de encaje y atener necesidades de Caja, como consecuencia de 

retiros de ahorros imprevistos. 

En 1994, gracias a la nueva Ley del Sistema Nacional de Ahorro y Prestarno, se 

Ie asignan nuevas funciones al Banap, donde se reducen sus funciones y ya no tendra 

una fiscalizaci6n directa de las Entidades por 10 que pasa a ejercer otras actividades, 

que si bien estan relacionados con el Sistema, evidentemente no son ya tan directas 

como antes. 
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Entre elias estan: 

1. Fomentar y desarrollar un Mercado Secundario de Hipotecas, para 

transformar recursos colocados a largo plazo en liquidez inmediata, para ser 

invertidos en el mercado inmobiliario mediante la creaci6n de medios 

favorables y la comercializaci6n de titulos garantizados con hipotecas de 

primer grado sobre inmuebles. 

2. Actuar como Organismo Intermediario de Estado para la administraci6n de 
recursos destinados a planes habitacionales. 

3. Garantizar directamente, a traves de un Fondo Especial, la restituci6n de 
prestamos hipotecarios otorgados por ente hipotecarios. 

4. Cooperar en la soluci6n de los problemas transitorios de liquidez de las 
Entidades de Ahorro y Prestamo y 

5. Prestar servicios y asesora a las EAP para mejorar y modernizar su eficiencia 

operativa. 

LEYES 

1993 

En 1993 sobre el marco de la crisis politica y financiera del pais, donde el pais 
contaba con un universo de instituciones financieras conformado por 44 Bancos 

Comerciales, 36 Sociedades Financieras, 16 Bancos Hipotecarios, 34 Arrendadoras 

Financieras, 33 Fondos de Activos Uquidos y 21 Entidades de Ahorro y Prestamo. Se 

aprobaron dos nuevas leyes especificas en noviembre, las cuales fueron: La Ley 

General de Bancos y otras Instituciones Financieras y La Ley del Sistema Nacional de 
Ahorro y Prestarno, que entrarian en vigencia a partir de enero de 1994. 

Con el nuevo instrumento legal se estableci6 una etapa de transici6n entre el 
concepto mutualista, y su transformaci6n hacia sociedades de capitales abiertos. 
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Cambiando el rol donde eran sociedades de accionistas, se les abria un mundo 
de posibilidades de mejor competencia en el mercado venezolano. 

Dicha Ley estableci6 que toda nueva Entidad que se constituyera ya debia 

hacerlo como sociedad an6nima, mientras que las ya establecidas tendrian potestad de 

decidir si 10 hacian 0 no. 

Para este proceso de cambio, se debian de seguir los siguientes pasos: 

1. Elaboraci6n de una auditoria para determinar la situaci6n patrimonial de la 
Entidad, a los fines de constituir un balance ajustado de transformaci6n. 

2. Sobre la base de este balance, se determinaban las reservas netas las cuales 
pasaran a formar parte del capital de la nueva Entidad. 

3. La Asamblea deeidira sobre los derechos de suscripcion de las acciones, con 

un maximo del 15% del capital para los miembros de la Junta Directiva de la 

Entidad y un 15% para los empleados. 

4. EI resto de capital sera suscrito por los socios en proporci6n al promedio de 

los ahorros mantenidos en los ocho semestres anteriores al 1 ero. De enero 
del 94. 

5. Las acciones no suscritas por los socios seran ofrecidas a terceros. Las 
acciones suscritas por los socios podran ser pagadas, hasta un 50 %, con 
cargo a las reservas de capital que excedan del 2%, del activo de la Entidad, 
si asi 10 decide la Asamblea. 
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OPERACIONES 

Pasivas 

Las EAP pueden dentro del marco de la ley, captar recursos a la vista, a plazo y 
de ahorro. Los dep6sitos a la vista y de ahorro deberan ser nominativos y los dep6sitos 
a plazo pod ran ser certificados nominativos, a la orden 0 al portador. 

Las labores actuales de las Entidades con sus asociados se han ampliado y 

ofrecen: cuentas de ahorro a la vista, libretas doradas, cheque-ahorro, bonos 

hipotecarios, certificados de ahorro, cuentas corrientes, fideicomisos y otros y las 

cuentas de la Ley de Polltica Habitacional. 

Activas 

Las EAP otorgan creditos con garantia hipotecaria de primer grado 0 segundo 

grado, sequn 10 establezca la ley. Estos creditos estan dirigidos hacia la familia, 

sociedades cooperativas, artesanos, profesionales y pequeiias empresas. 

Operaciones Accesorias y Conexas 

Ademas, prestan servicios de transferencias y custodia de fondos, cajas de 

seguridad, ejecutan mandados, comisiones de reporte, emiten tarjetas de debito y 

credlto, asl como servicios de intermediaci6n, para la canalizaci6n de recursos 
destinados ala artesania y pequenas empresas. 
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SITUACI6N ACTUAL 

Con la nueva Ley de SNAP, se han realizado varios cambios en las EAP, de, los 

cuales se resaltan los cambios operativos y tecnol6gicos, 10 que amerit6 una inversi6n 

cercana a los 40 millones de dolares.' 

Actualmente quedan seis (6) Entidades, de un total de 21 Entidades que para 

finales de 1999 existian y de elias 19 tomaron en una oportunidad la alternativa de 
capitalizaci6n, e inclusive 5 se conformaron en una sola entidad: 

.:. Caja Familia EAP agrup6: (La Primera, Bancarios, Caja Popular, Falc6n-Zulia, 

Maracay, La Industrial y Porvenir) y se fusion6 con el UNI6N, transformandose en 

UNIBANCA Banco Universal. 

.:. ProVivienda, Prosperar y Miranda ya se han convertido en una sola entidad . 

• :. Central se transform6 para el segundo semestre del 2001 en Banco Universal. 

.:. Mi Casa se fusion6 con La Primoqenita en el primer trimestre del 2001 

.:. DEL SUR se fusion6 con ORIENTE y para el segundo semestre del 2001 se 

transforma en Banco Universal. 

.:. Merida EAP y Margarita EAP resolvieron continuar como sociedades mutuales . 

• :. FONDO CDMON adquiri6 a LA VIVIENDA Y se fusion6 con el Banco Republica. 
Transformandose en Banco Universal. 

.:. LA VENEZOLANA fue adquirida por INTERBANK y a su vez se fusion6 con el 

BANCO MERCANTIL. 

Fuente: EL AUTOR. 

I Superintendencia de Bancos y Otras Instituciones Financieras 
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Se estima que todo esto ha traido un desarrollo importante -sequn Alejandro 
G6mez Sigala2 -, el cual se demuestra en el crecimiento muy superior que ha tenido 
el SNAP frente al resto del sistema financiero. Se estima que en el primer semestre 
del 98, el SNAP registr6 un aumento del 38%, mientras el sistema financiero en 

general solo creci6 eI9%. 

Se senala que las limitaciones que tenian la Entidades, como sociedades 

mutuales, a la de otorgar prestamos y de captar dep6sitos, han desaparecido. 

2 Superintendencia de Bancos y Otras Instituciones Financieras 
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111.- RESUMEN EJECUTIVO 

EI presente resumen ejecutivo tiene la finalidad de mostrar los resultados del 
analisis efectuado a MI CASA Entidad de Ahorro y Prestarno y adernas proponer el 

presente plan estrateqico. Este plan maestro incluye la revision de la rnision y objetivos 

de la entidad aSI como el analisis estrateqico externo e interno de la misma. 

La entidad pretende alcanzar los siguientes objetivos a largo plazo: 

• Estar a la vanguardia de las entidades por medio de la creatividad sin fin y la 
busqueda de mejoras. 

• Satisfacer continuamente las necesidades cambiantes del mercado. 

• Hacer los productos de la entidad accesibles al mayor numero posible de 

clientes. 

• Lograr una posicion competitiva sostenible en la region. 

• Capacitar Integramente a todo el personal, de manera que se constituyan en 
efectivos agente proactivos de mejoramiento continuo. 

• Satisfacer las necesidades de rentabilidad de los accionistas. 
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EI analisls estrateqico interne permiti6 identificar las verdaderas fortalezas y 
debilidades de la empresa: 

FORTALEZAS DEBILIDADES 

• Calidad de los productos • Tasas no atractivas 

• Desarrollo de productos e innovaci6n • Utilidad baja 

• Tecnologia • Publicidad 

• Imagen de la empresa • Promoci6n 

• Capacidad financiera • Estudios del Mercado 

EI analisis estrateqico externo permiti6 identificar las oportunidades y amenazas 

del entorno las cuales son: 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

• Tecnologia • Crisis Financiera 

• Gobierno • Competencia 

• Fusi6n • Situaci6n Politica 

• Clientes 
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Las fortalezas permiten aprovechar oportunidades y hacer frente a las 

amenazas. Las debilidades permiten las areas a desarrollar para disminuir el efecto de 

las amenazas y aprovechar mejor las oportunidades detectadas en el analisis 

estrateqico externo. 

En funci6n de estos tres anal isis se sugiere las siguientes estrategias genericas: 

• Desarrollo tecnol6gico 

• Desarrollo de mercados 

• Satisfacci6n del cliente 

• Aumento de la Utilidad 

• Posicionamiento. 

• Reducci6n de las tasas de interes activas y aumento de las pasivas. 

Estas estrategias usan las fortalezas para enfrentar eficazmente las amenazas, 

al tiempo que promete el maximo aprovechamiento de las oportunidades. 
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IV.- ANALISIS ESTRATEGICO EXTERNO 

Con este anal isis se busca determinar las oportunidades, problemas y amenazas 
que el entorno brinda a MI CASA entidad de Ahorro y Prestarno, C.A., y que constituyen 

elementos claves del juego cornpetitivo que rige el sector bancario. Este anallsls se 

efectuara ados niveles: macroentorno y microentorno. 

Macroentorno de la entidad 

Las oportunidades y amenazas mas relevantes para la entidad que pueden aparecer 
en el macroentorno estan inmersas en cuatro areas: economico, tecnoloqico, social y 

politico. 

a) Econ6mico 

Una oportunidad para la entidad la representa el alto crecimiento de la demanda de 

viviendas a nivel nacional. Dicho crecimiento permite a la empresa una expansion 

dentro y fuera de sus fronteras para poder cubrir parte de la demanda. Otra es las 

fusiones realizadas por entidades de ahorro que se encontraban en el estrato 
grande y su transformaciones a banco universal, dejando un hueco vaclo que puede 

aprovechar Entidades de ahorro y prestarno: la puerta abierta para adquirir vivienda, 

debido al vacio que deja la banca universal y comercial en cuanto a la concesion de 
creditos a largo plazo para financiar la construccion y adquisfcion de unidades 

habitacionales 10 lIenan las EAP, 10 que permite dar una salida a aquellos que no 

tienen casa propia. A la hora de colocar el capital, sea grande 0 pequeno, hay que 

estudiar bien el mercado para lograr las mayores ventajas, por 10 que es 
conveniente no dejar de lade un sector que casi siempre es olvidado: el de las 



22 

entidades de ahorro y prestarno, instituciones fundamentales del sistema financiero 
venezolano. Las entidades de ahorro y prestarno fueron creadas para fomentar el 

ahorro, contribuir a la soluci6n de la carencia de viviendas y estimular la industria de 

la construcci6n. Basicarnente, estas instituciones han lIenado un vacio muy 

importante en 10 que respecta a darle oportunidades a las personas para adquirir 

viviendas y al desarrollo del sector construcci6n, el cual espera un repunte en el 

segundo semestre de este ano. En el pais escasean los recursos para otorgar 
prestarnos a mediano y largo plazos, que son los que se requieren para desarrollar 

la actividad inmobiliaria, de alii la importancia de las EAP en el sistema financiero. 
Por su menor tarnano, pueden dar una atenci6n mas personalizada a sus clientes y 

tener costos de operaci6n mas bajos; 10 que beneficia al depositante, quien puede 

obtener mejores rendimientos por su capital. EI ultimo boletin del 2001 de la 

Asociaci6n Bancaria de Venezuela sobre las tasas de interes indica que los 
rendimientos en las EAP se ubican entre 2% y 14% para cuentas de ahorro y 

ofrecen un minimo de 5% y un maximo de 19% para los dep6sitos a plazos de 30, 

60 Y 90 dlas. En cuanto a las tasas pasivas de las EAP, estas oscilan entre 33% y 

39% para creditos al comercio, a la construcci6n 0 los hipotecarios. 

"La cartera de creditos de las entidades de ahorro y prestarno se ubic6 a finales de 

febrero en 1,9 billones de bolivares y es interesante observar que en period os 

cuando el volumen de los creditos ha disminuido en el sistema financiero 
venezolano la cartera de creditos de las EAP se ha mantenido", serial6 el analista 
financiero y profesor de operaciones bancarias de la Universidad Metropolitana y el 
IESA, Jose Grasso Vecchio. 

En los dos primeros meses del ano 2000, la cartera de las EAP se increment6 18,14 

millardos de bolivares; es decir, creci6 1,83%, cuando el segmento de banca 

comercial disminuy6 3% su actividad crediticia, proyectando para el 2001 se espera 
que sea la misma tendencia. 
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Menos costos mas rendimientos, para los grandes bancos comerciales y 

universales, que cuentan con una gran cantidad de oficinas, es dificil reducir los 
costos. Para las EAP modernas, cuya estrategia no es crecer en numero de 
agencias sino en servicios, no solo es posible mantener los costos sino a futuro 

tarnbien reducirlos. Esto les perrnitira mantener sus politicas de ofrecer buenas 

tasas a los clientes. 

Esther Dlaz, ejecutiva de Activalores, senalo que las entidades de ahorro y prestamo 
tienen en promedio menores costos de transforrnacion, que se ubican entre 9% y 

12% del total de los actives. Los de los bancos comerciales y universales oscilan 
entre 12% y 15%. Los gastos de transformacion son los generados por las agencias, 
pago de servicios, de personal y los aportes a Fogade a la Superintendencia de 
Bancos. "Esta diferencia permite a las entidades ofrecer mejores tasas a los 

ahorristas. La unica forma que tiene la banca para ser mas rentable es aumentar sus 
actives 0 reducir sus costos. En una epoca de recesion como la presente, aumentar 

los activos no es tan sencillo, por 10 tanto hay que reducir los costos", explico. 

Cambiando con el tiempo, las entidades de ahorro y prestarno nacieron en 1961 por 
un esfuerzo conjunto del Gobierno y el sector privado. Se rigen por la Ley del 

Sistema Nacional de Ahorro y Prestarno y por la Ley General de Bancos, y estan 

reguladas por la Superintendencia de Bancos, el Banco Central de Venezuela y 

Fogade, de manera que un ahorrista que deposite en una de estas instituciones 
tiene, en principio, igual seguridad que quien 10 hace en un banco, respetando las 
diferencias que existen entre unos y otros con respecto a los indices de capital y 

solidez. En los ultirnos alios, las EAP han experimentado un proceso de 

transformacion que las ha lIevado a convertirse en el segundo componente del 

sistema financiero venezolano. Poseen 10% del activo total del sector, despues de 

la banca universal y comercial, que aglutina 86%. Los otros actores son la banca de 
inversion con 3%, la banca hipotecaria convertida a banca universal con 0,45% y las 

arrendadoras financieras con 0,34%, sequn cifras de la Superintendencia de 
Bancos. En el pais existen 11 entidades de ahorro y prestarno que, pese a que 
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funcionan bajo un concepto de atenci6n a mercados regionales, cubren todo el 
territorio nacional con un total de 431 oficinas y emplean a 6.448 trabajadores. Esto 

representa aproximadamente 10% de la fuerza laboral del sector financiero, el cual 

totaliza 3.000 oficinas en el pais y genera 66.604 empleos. 

Las pequerias se convierten en grandes, en los ultirnos meses, el segmento de las 

entidades de ahorro y prestamo no ha estado ajeno al proceso de fusiones, ventas y 
reacomodos que ha enfrentado el sector financiero, 10 que conduce al reforzamiento 
de la actividad bancaria en el pais. 

Ejemplo de esto es la fusi6n por absorci6n entre Caja Familia y La Primera, que 
recibi6 el visto bueno de la Superintendencia de Bancos, y que fue publicado en 

Gaceta Oficial el pasado 6 de abril del 2000. 

Las EAP se originaron con una base mutualista cooperativista, cuyos recursos 

proven ian de los aportes de los asociados. EI evolucionar se convirtieron 

practicarnente en bancos destinados a financiar viviendas y a otorgar prestarnos 
para profesionales, pequenos y medianos comerciantes e industriales. Utilizan como 

instrumentos de captaci6n las cuentas de ahorro y, mas recientemente, las cuentas 
corrientes remuneradas. 

Pueden realizar otras operaciones como fideicomisos, mandatos, cajas de 
seguridad, custodia de fondos, transferir fondos dentro del pais, actuar como 

intermediarias para canalizar recursos a las pequenas empresas y ala artesania, asl 
como participar en programas especiales de financiamiento de viviendas. 

Sequn cifras de Softline Consultores, para febrero del 2001 las captaciones por 

cuentas de ahorro totalizaron 780 millardos de bolivares, mientras que los dep6sitos 

a plazo sumaron 471 millardos de bolivares. En cuentas corrientes alcanzaron 189 
millardos de bolivares. Las captaciones totales se eleva ron a 1 ,49 billones de 
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bolivares, mientras que el patrimonio de las EAP se ubico en 158 millardos de 

bolivares. 

Opciones de financiamiento para los clientes. 

Cuentas de ahorro: se ofrecen con intereses calculados sobre saldo minima del 

mes, los cuales son abonados mensualmente. EI dinero esta siempre disponible. 

Certificados de ahorro: instrumentos creados especialmente para resguardar el 
dinero y aumentar el rendimiento de la inversion a plazo, con la mejor tasa del 

mercado. 
Cuenta corriente: nueva modalidad que ofrecen las entidades de ahorro, que Ie 

permite a los depositantes disponer de su dinero al instante y hacer pagos a 
terceros con cheques conformables. Existe la variante de la cuenta corriente con 

intereses, instrumento que combina la ventaja de la disponibilidad con el beneficio 

del rendimiento, aunque los intereses que se pagan en estas cuentas son mas bajos 

que los que se perciben en las cuentas de ahorro. 
Fideicomisos: instrumentos financieros que ofrecen las entidades de ahorro y 

prestarno a traves de los cuales invierten y administran los bienes de acuerdo con 

los objetivos establecidos por quien los constituye, permitiendole al cliente obtener 
altos rendimientos con las mejores condiciones del mercado financiero, en beneficio 

de quien transfiere los bienes 0 beneficiarios. Pueden ser de: prestaciones sociales, 

de inversion, de adrninlstraclon, de garantia y mixtos. 
Credltos hipotecarios: destinados a la compra, construccion y arnpliacion de 

inmuebles y/o la cancelacion de hipoteca. Contrato de prestarno mediante el cual el 

deudor 0 prestatario, para garantizar el cumplimiento de sus obligaciones, constituye 
a favor de la y prestarno una hipoteca de primer grado sobre uno 

o varios de sus bienes inmuebles. Tarnblen se otorgan prestarnos con recursos de la 

Ley de PoHtica Habitacional. 

Creditos a constructores: prestarnos otorgados a corto plazo, destinados al 

financiamiento de la construccion masiva e individual. Estos pueden ser otorgados a 
promotores 0 a constructores individuales. 
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Creditos comerciales: prestamos a corto plazo, destinados al financiamiento de 

inventario, capital de trabajo y adquisici6n de materia prima. 

Una amenaza puede ser la crisis financiera que existe hoy en dia en el pais, ya que 

el sector bancario refleja dicha situaci6n. En el caso especifico de MI CASA, esta 

depresi6n econ6mica ha influido en sus politicas de crecimiento futuro y consolidaci6n, 

logrando fusionarse con la Primoqenita, buscando eficiencia para reducir los costos de 
transformaci6n, logrando incrementar el patrimonio, ello constituye un complemento que 

fortalece a las instituciones involucradas, las cuales pueden mejorar su cartera de 

credito y su nivel de captaciones operativa por ende reduciendo costos y captaci6n de 
nuevos mercados. Otra amenaza es el recorte petrolero, por ser una entidad de ahorro 

con presencia en la regi6n centro oriental en donde muchos de sus clientes pertenecen 
al sector petrolero y de cierta forma perjudicaria a la instituci6n en el otorgamiento de 

creditos tanto habitacionales como para la expansi6n econ6mica de otros sectores. 

b) Tecnoleqlco 

Representa una oportunidad para MI CASA la optimizaci6n de sus sistemas de 

informaci6n al incorporarse a la red (www.micasaeap.com) para dar respuestas 

inmediatas de consultas a sus clientes, ademas del uso de cajeros electr6nicos suiche 

78 y Cirrus. 

c) Social 

En el Estado Monagas se puede observar un aumento en la demanda de la 

construcci6n, debido al deficit habitacional, en donde entes gubernamentales tanto 

regional y nacional estan abocados a resolver este problema que hay en la regi6n. 
Cabe destacar que el incremento de las desigualdades de las clases sociales y la 



27 

inseguridad personal es una amenaza que afecta a las captaciones del publico, ya que 

la seguridad social, en terrninos estadisticos, es casi inexistente, al punto de que sus 

instancias formales cubren a 15% de la poblaci6n econ6micamente activa. Por su parte, 

el CENDA revel6 estadisticas sequn las cuales 44,6% de las familias venezolanas vive 

con ingresos de 200.000 bolivares mensuales 0 menos, 10 que indica un incremento de 

la pobreza criitica, en el ultimo ano, de 7%. De hecho, sequn este organismo 458.000 

familias pasaron el rubic6n de la pobreza critica, en los primeros nueve meses del 2000. 
EI valor de la canasta alimentaria super6, en el mismo lapso, la barrera de los 650.000 

bolivares; es decir, el promedio de 916 d6lares, mientras que el salario minima alcanz6, 

al mismo tiempo, un monto de 205 d6lares. 

d) Politico 

La Situaci6n politica en el pais representa una amenaza que se ha convertido 
constante desde que el nombre de HUGO CHAVEZ comenz6 a escucharse, la 

incongruencia en sus discursos, confrontaci6n internas y las externas con las naciones 
occidentales han originado un desequilibrio en el riesgo pais en donde los inversionistas 

no han querido invertir, por consiguiente los prestarnos han disminuidos. La lista de 

instrumentos legales que sera discutida en este lapso parlamentario es muy larga; sin 

embargo 10 que mas interesa a la banca es LA LEY DEL BANCO CENTRAL DE 

VENEZUELA Y el planteamiento es de regular el principio de autonomia del ente 
emisor, para garantizar las coordinaciones con el Ejecutivo. 
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Problemas 

Las oportunidades y amenazas detectadas a traves de este anal isis al 

macroentorno se detallan, clasifican y ponderan a continuaci6n. 

Esquemas de jerarquizaci6n 

Fuentes de Problemas 

Para MI CASA las siguientes personas 0 instituciones son las principales fuentes de 

problemas: 

• Competidores. 

• Situaci6n politica 

• Crisis Financiera 

Identificacion de problemas/amenazas 

ENUNCIADO DESCRIPCION 

Crisis Financiera . En Venezuela se estima una disminuci6n en el ahorro y aumento en 
la cartera de morosidad, debido a que hay paralisis econ6mica. 

Situaci6n Politica Se evidencian diferentes confrontaciones politicas, civico militar. 
Esta amenaza afecta a MI CASA ya que sus estrategias no pueden 
ser aplicadas uniformemente en todos los aspectos y deben acoplar 
sus politicas a las exigencias del gobierno por ejemplo ellmpuesto al 
debito bancario. 0 Esta situaci6n dificulta el logro de los objetivos de 
crecimiento y consolidaci6n de la empresa. 

Competencia En el mercado de las entidades de ahorro y prestarnos, la 
competencia se vuelve cada vez mas agresiva en un mercado de 
demanda decreciente. Esto afecta los planes de crecimiento y 
consolidaci6n de MI CASA en la regi6n, puede cambiar si las 
competencias deciden migrar a la banca universal. 
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Clasificaci6n de los problemas3 

Problema Categoria 1 Categoria 2 Categoria 3 Categoria 4 

Organiza Dpto Tecnico Humano Oriqen Soluci6n 

Cuantitativo Cualitativo Interno Extern 0 Interna Externa 

Crisis X X X X 
Financiera 

Competencia X X X X 

Situaci6n X X X X 
Politica 

La entidad debe dar mayor prioridad al problema de la competencia ya que puede 

maniobrar mas facilrnente y efectuar acciones, seguido de la amenaza de la Crisis 

Financiera. 

La Crisis Financiera y las politicas del gobierno se encuentran dentro de las categorias 
3 y 4 con origen y soluci6n externa, 10 que indica que se constituyen como amenazas 0 

riesgos. 

3 REALIZADO POR EL AUTOR 
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Problema Importancia Evaluaci6n Potencial 
(1- 5) (0- 5) (0 - 25) 

Crisis 4 4 16 
Financiera 

Situaci6n 5 3 15 
Politica 

Competencia 5 4 20 

Ponderaci6n de los problemas/amenazas 

Para efectuar esta ponderaci6n se consideran como variables independientes la 

importancia y la evaluaci6n. La importancia se refiere al peso que representa el 

problema para el sector de las entidades de ahorro y prestarno en general; se empleara 
una escala del 1 al 5, donde 5 se corresponde con la maxima puntuaci6n, 0 sea 

problemas/amenazas de mucho impacto, y 1 equivale a problemas de poco impacto. La 
evaluaci6n vendria dada por el impacto de esos problemas en MI CASA; se utilizara 

una escala del 0 al 5, donde un 5 indica que la entidad no esta preparada para 

enfrentar el problema y por ende se identifica con una verdadera debilidad, mientras 

que un 0 senala una verdadera fortaleza puesto que la empresa esta preparada. 

Para relacionar ambas variables se emplea el potencial como covariable, que resulta de 

la multiplicaci6n de las mismas. 
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Para analizar la matriz precedente se utilizara el siguiente range de clasificaci6n: 

Oportunidades 

(20 - 25 ) Grandes problemas/amenazas 

(11 - 19) Problemas/amenazas promedio 

(0 - 10) Problemas/amenazas menores 

De acuerdo con esta clasificaci6n, la entidad debe actuar ante 
problemas/amenazas relacionadas a la Competencia y la Crisis Financieras. Para ello 
debe analizar sus estrategias de mercadear sus instrumentos financieros, a fin de estar 

preparada y que el impacto de estos problemas no Ie afecte considerablemente. 

Esquemas de jerarquizaci6n 

Fuentes de oportunidades 

Para Mi Casa las siguientes personas 0 instituciones son las principales fuentes de 

oportunidades: 

• Tecnologia 

• Gobierno 

• Fusi6n 

• Clientes 
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Idenfificaci6n de oportunidades4 

ENUNCIADO DESCRIPCION 

Tecnologia Existe una evolucion importante en el area de Sistemas de 
Informacion que favoreceria el proceso de captacion de clientes. La 
adopcion de esta tecnologia incidiria de manera positiva, 10 que 
favorece al desarrollo de productos e innovacion. Todo esto conlleva 
a la posibilidad de satisfacer mejor las necesidades cambiantes del 
mercado. 

Fusion La Fusion con LA PRIMOGENITA Ie brinda la oportunidad de 
establecerse en otra region como es el Edo. Sucre impulsando las 
captaciones del publico y su participacion en el mercado, incidiendo 
favorablemente en el crecimiento y consolidacion de la empresa. 

Clientes Dado que los clientes son cada vez mas exigentes en el servicio y 
calidad del producto, Mi Casa ve esta exigencia como oportunidad 
que puede aprovechar brindando un buen servicio a su clientela. 
T odo ello enfocado hacia la posibilidad de satisfacer mejor las 
expectativas y necesidades cambiantes del mercado. 

Gobierno De presentarse por parte del gobierno nacional 0 regional, politicas 
que estimulen las inversiones foraneas, Mi Casa tend ria la posibilidad 
de ver incrementados sus puntos de venta (Agencias), 10 cual 
contribuiria con su crecimiento y consolidacion. 

Ponderaci6n de las oportunidades 

Para efectuar esta ponderacion se consideran como variables independientes la 

importancia y la evaluaclon. La importancia se refiere a 10 trascendente de la 

oportunidad para el sector de las entidades de ahorro en general; se ernpleara una 

escala del 1 al 5, donde 5 se corresponde con la maxima puntuacion, 0 sea 

oportunidades de mucho interes, y 1 equivale a oportunidades poca trascendencia. La 

evaluacion vend ria dada por las posibilidades que tiene la empresa de aprovechar 

4REAL~ADOPORELAUTOR 
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dichas oportunidades; asl se utilizara una escala del 0 al 5, donde un 5 indica que la 

empresa esta preparada para aprovechar al maximo la oportunidad que Ie brinda el 

entorno y por ende se identifica con una verdadera fortaleza, mientras que un 0 senala 

una verdadera debilidad puesto que la empresa no esta preparada para aprovechar la 

oportunidad que se Ie presenta. 

Para relacionar ambas variables se emplea el potencial como covariable, que 
resulta de la multiplicaci6n de las mismas. 

Oportunidad Importancia Evaluaci6n Potencial 
(1- 5) (0-5) (0 - 25) 

Tecnologfa 5 4 20 

Fusi6n 5 5 25 

Clientes 4 4 16 

Gobierno 3 4 12 

Para analizar la matriz precedente se utilizara el mismo range de clasificaci6n 
utilizado para los problemas/amenazas. 

De acuerdo con ello, a la entidad se Ie presenta una gran oportunidad al adoptar 
la fusi6n para ganar mercado y la tecnologfa que se desarrolla actualmente para el 

sector de las entidades de ahorro y prestarno, la cual puede ser aprovechada dada su 
capacidad financiera, sus recursos humanos y materiales. Esto favorecerfa el 

crecimiento integral de la empresa perrnitiendole alcanzar una mayor presencia en el 
mercado. Igualmente debe aprovechar las dernas oportunidades que Ie brinda el 
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entorno ya que esta bien preparada para ello, por contar con verdaderas fortalezas que 

facilitarian su maximo aprovechamiento. 

Generalizando podemos decir que la Entidad de Ahorro y Prestarno MI CASA 

debe adoptar estrategias para hacer frente a la agresividad d la competencia y a la 

disminuci6n de la demanda, al tiempo que debe utilizar sus fortalezas para aprovechar 
al maximo las diversas oportunidades que e brinda el entorno. 

Microentorno de la entidad 

Para proceder a este anal isis se estudiaran tres (3) aspectos: clientes 

competencia y mercado. Este ultimo se estudiara considerando la oferta y la demanda. 

Analisis de los Clientes 

Para poder satisfacer las necesidades de los clientes, es necesario identificar las 

diversas manifestaciones que puede tomar esa necesidad, y de esta forma segmentar 
el mercado de manera adecuada. 

Las Entidades de Ahorro y Prestamos engloba sus Servicios Financieros en 
cinco categorias: Prestamos, tarjetas de creditos, certificados de ahorros, cuentas de 

ahorro y cuentas corrientes. MI CASA cubre estos cinco segmentos. 
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• EI segmento de A horros , a su vez, suele subdividirse dependiendo de c6mo el 
cliente desee que sea calculado sus intereses. Entonces tenemos intereses sobre 

saldo minima mensual e intereses sobre el saldo minima diario, tanto para persona 

natural y juridica. 

• EI segmento de Cuentas Corrientes con/sin intereses se subdivide de acuerdo a 

la conveniencia que no genere interes y el que genera sobre el saldo minimo 
mensual, tanto para personas naturales y juridicas. 

• EI segmento de Certificados de Ahorro a la disposici6n del plazo que requiera el 
cliente desde 30 dias hasta 180 dias. Los requesitos dispensables son monto 

minima de 100.000 Bs., Cedula de Identidad y que abra 0 mantenga una cuenta de 

ahorro 0 corriente. 

• EI segmento de Prestamos se subdivide de acuerdo a la necesidad y 
disponibilidad del cliente en Hipotecarios, Comerciales y de Politica Habitacional. 

• EI segmento de Tarjetas de Creditos MI CASA nada mas ofrece la VISA 

Analisis de la Competencia 

La competencia de MI CASA en el mercado regional esta conformada por DEL 

SUR, UNIBANCA, MERCANTIL, CORP BANCA, BANCO VENEZUELA. Es viable 
clasificar a la competencia en dos grandes grupos: 

• Los competidores con influencia significativa, en que se incluye DEL SUR, 
que representa a las Entidades de Ahorro y Prestarno 

• Los competidores secundarios, donde se ubican UNIBANCA, MERCANTIL, 

CORP BANCA, VENEZUELA Y otros, que representa a la Banca Universal, 

esto no quiere decir que no sean importante, pero se debe a la consideraci6n 
que es banca universal y no entidades de ahorros. 
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Esta clasificaci6n se hace considerando la participaci6n de dichos bancos en el 

mercado nacional. 

A objeto de analizar la competencia nos centraremos en el grupo de los 

competidores con influencia significativa: 

DEL SUR: 

Sus principales estrategias apuntan hacia el continuo desarrollo de sus 
productos, servicios y procedimientos que ayudan a incrementar el aspecto de 

seguridad en sus instrumentos financieros, aumento de su rendimiento y preparaci6n 
del camino para el futuro. Tarnbien se orienta a una mayor diferenciaci6n de sus 
productos y la reducci6n de costos en su proceso de intermediaci6n financiera. Del Sur 

es fuerte en la rentabilidad, la imagen y tradici6n dentro de la regi6n. No obstante, 

presenta debilidades en la tecnologfa para ofrecer sus productos y puntos estrateqicos 

dentro de la regi6n. 

En terminos generales la orientaci6n estrateqica de la competencia esta 

enfocada hacia varias areas que incluyen: rentabilidad, imagen, desarrollo de 

productos. 

En cuanto al desernpeno, en el competidor mas significativo es que posee una 

mayor participaci6n en el mercado nacional y regional con un elevado prestigio 

respaldado por su imagen corporativa. 
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En cuanto a la capacidad de reacci6n de la competencia se tienen: 

• Cambios en el macroentorno: viene dada por la situaci6n actual de la 

economia nacional, la cual se encuentra contra ida, generando que la 
competencia sea cautelosa en el momenta de realizar inversiones en sus 
negocios. 

• Cam bios en el microentorno: la competencia busca ofrecer instrumentos 
financieros con mejor rentabilidad y desarrollo de mercado. 

Para analizar la capacidad de reaccion" nos enfocamos en el mercado regional, 
en todos los segmentos 

PRODUCOS Capacidad 
(instrumentos Real 
financieros) NO SI 

Cap Motivacional NO 

SI A 

PUNTOS DE Capacidad 
VENTAS Real 
(agencias) NO SI 

Cap Motivacional NO 

SI A 

5 MATRICES REALIZADAS ron EL CRITERIa DEL AUTOR 
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SERVICIOS Capacidad 
Real 

NO SI 

Cap Motivacional NO A 

SI 

Dado que la competencia significativa tiene tanto capacidad real como 

motivacional para responder ante estrategias de productos y puntos de ventas, MI 

CASA compite principalmente con base a servicios. 

Segmentos compartidos6: 

Los segmentos que cubre Mi Casa son compartidos por la competencia, a saber: 

Segmentos de Entidad 

Ahorro Cuentas Corrientes Certificados Prestamos Tarjetas de 
con/sin interes de Ahorro Creditos 

Competidor (VISA) 

DEL SUR X X X X X 

6 CUADRO REALIZADO POR EL AUTOR 
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Analisis del mercado: Demanda. 

Este anal isis abarca tres aspectos: Definici6n del mercado, Evaluaci6n de la 

Concentraci6n de los Clientes y el Pron6stico de la Demanda. A continuaci6n se 

detallan cada uno de estos elementos. 

Definicion del mercado 

Esta definida por la cuota del mercado en captaciones del publico y cartera de creditos 
para el sistema bancario global para el final del ana 2000, desglosada de la siguiente 

manera (expresado en miles de Bs.): 

Sistema Bancario Captaciones Cartera de Creditos Cuotas del Mercado 

Bca. Universal y comercial 14.582.231 7.880.143 88.1 % 184.9% 

Bca. De Inversi6n 65.015 144.568 0.39% 11.6% 

Bca. Hipotecaria 34.981 56.335 0.21% 1 0.6% 

Empresas de arrend. F. 29 34.368 0.0002% I 0.37% 

Fdos. Del Merc. Cap. 0 126 0.0% I 0.001 % 

Entidades de Ahorro y P. 1.861.583 1.160.954 11.3% /12.5% 

MICAsA 67.326 45.701 0.0041% / 0.005% 

LA PRIMOGENITA 36409 42672 0.0022% / 0.005% 

DEL SUR 313.050 203.564 0.17% / 0.0219% 

TOTALES 16.543.749 9.276.494 100% 1100% 

7 Informaci6n tomada de Conozca Su Banco. Febrero-Abril2001. Numero 12. Pub1icaci6n trimestral fuente: Balance 
de Publicaci6n. 
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EI Sistema Bancario Global Venezolano ha presentado una serie de altibajos en 

sus captaciones y cartera de credito desde 1994 a 1998; sin embargo podemos 

observar que con la fusion MI CASA y LA PRIMOGENITA ha crecido su particlpacion 

en el mercado a un 0,006% en las captaciones del publico y 0.01 % en la cartera de 

credito aproximadamente. 

Tarnbien se observa que a finales del 2000 todavia se encontraba dentro de las 

entidades de ahorro y prestarno CAJA FAMILIA Y FONDO COMUN, que con DEL SUR 

representaban a las entidades del estrato grande (clasificaci6n que Ie da SUDEBAN), 
ya para la presente fecha se han fusionado las dos primeras una con BANCO UNION Y 
la otra con BANCO REPUBLICA respectivamente, para convertirse en Banca Universal 
entre ambas suman en captaciones del publico 947.7858 Miles de Bs., asi que estas 

captaciones se han trasladado a la Banca Universal quedando las entidades de ahorro 

y prestarno con una pequena participacion. Ahora en estos momentos DEL SUR 
representa la unica entidad de ahorro en el estrato grande. 

Adernas MI CASA con la fusion alcanz6 un excelente resultado ya que paso ser 

una entidad posicionada en el estrato mediano, antes de la fusi6n se encontraba en el 

estrato pequeno con LA PRIMOGENITA. 

Alcance: 

EI mercado de las Entidades de Ahorro esta en constante crecimiento hacia el 
desarrollo de nuevos productos y nuevos mercados. 

En cuanto al desarrollo de nuevos productos, MI CASA desarrolla actualmente 

en el segmento de ahorro tres (3) servicios financieros'' que son: 

8 Informaci6n obtenida por SUDEBAN. 
3 Tornado de Internet: w.w.w.micasaeap.com 
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1. Ahorro Programado que permite ganar los mas altos rendimientos por los ahorros, 

con la nueva cuenta de Ahorros programados, con solo invertir un monto fijo 

mensual, se disfruta de puntos de mteres adicionales, calculados sobre saldo 

minimo mensual. 

2. Ahorro Infantil, se implernentara este servicio, para fomentar el ahorro en los nines 

de todas las escuelas de Monagas, al aperturar este tipo de cuenta se entreqara al 
pequeno ahorrista una cartuchera como incentivo. 

3. EI Susu del Ahorro desde tan solo Bs. 25.000,00 disfrute el chance de duplicar los 
intereses en ahorro al ganar un 8% + 8% con la nueva libreta "EI Susu de Mi Casali. 

Con ello busca obtener mas captaciones e incrementar la clientela y consolidarse en 
la regi6n. 

Concentracion de los clientes 

En el cuadro y grafico siguiente se muestra la concentraci6n de los clientes de MI 
CASA en el ambito regional para JULIO ana 2001 en CAPTACIONES POR POLITICA 

HABITACIONAL: 

REGION CAPTACION PRIVADA (miles de Bs) Captaciones (%) 

MONAGAS 393.009 54 

SUCRE 328.430 45 

ANZOATEGUI 9.953 1 

TOTALES 731.392 100 



42 

REGION CAPTACION PUBLICA (miles de Bs) Captaciones (%) 

MONAGAS 520.519 30.28 

SUCRE 1.197.110 69.65 

ANZOATEGUI 1.053 0.07 

TOTALES 1.718.683 100 

REGION CAPTACION PERSONA NATURAL Captaciones (%) 
(miles de Bs) 

MONAGAS 47.824 69.57 

SUCRE 19.741 28.72 

ANZOATEGUI 1.174 1.71 

TOTALES 68.739 100 

Analizando cada uno de los cuadro podemos decir, que la concentracion de los 

clientes en el estado Monagas representa el 54% de las captaciones de la entidad 
para el primer cuadro, para el segundo cuadro el estado Sucre representa el 69% de 
las captaciones de la entidad y para el ultimo cuadro tenemos que el 70% de las 

captaciones de la entidad tiene la region MONAGAS. Monagas y SUCRE son los 

principales captadores de ahorro habitacional, evidenciando 10 beneficioso que es la 
fusion ya que en la region del Edo. SUCRE no tenia presencia Mi CASA antes de la 

fusion. 
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Pron6stico de demanda10 

Por las condiciones del mercado nacional se pronostica para este ano una 

expansi6n (alta) de la demanda en un 11 % con respecto al ano pasado subiendo a un 

35%. Para este ano, salvo que se logre reactivar la economia hasta el punto de que 
aumente el poder adquisitivo real de los venezolanos y disminuyan las tasa de interes 

activa, se estima que el mercado nacional. 

Las Entidades de Ahorro y Prestarno se encuentra entre los sectores mas 
interesados en la pronta recuperaci6n de la economia, en la defensa del empleo y en la 

elevaci6n del poder adquisitivo de los venezolanos, pues mientras se mantengan las 
altas tasas de interes y el bajo poder adquisitivo de los posibles clientes, las 

captaciones de clientes sequiran bajando y la cartera de morosidad aumente. 

Analisis del mercado: Oferta. 

Este analisis comprende tres aspectos: Estructura de la Oferta, caracter de la 

Competencia y Estructura y Comportamiento de los Costos. A continuaci6n se detallan 
cada uno de ellos. 

10 Informaci6n tomada de la revista GERENTE 
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Concentraci6n de la Oferta 

En los siguientes cuadros se muestra la concentraci6n de los oferentes del 

sistema bancario al cierre del 2000 en el mercado nacional, considerando las 
captaciones 11 y cartera de creditos 11 

Sistema Bancario Captaciones Cartera de Creditos Cuotas del Mercado 
en millones 

Bca. Universal y comercial 14.582 7.880.143 88.1 % 184.9% 

Bca. De Inversi6n 65.015 144.568 0.39% 11.6% 

Bca. Hipotecaria 34.711 56.335 0.21% 1 0.6% 

Empresas de arrend. F. 29 34.368 0.0002% 1 0.37% 

Fdos. Del Merc. Cap. 0 126 0.0% 1 0.001 % 

Entidades de Ahorro y P. 1.861.583 1.160.954 11.3% 112.5% 

TOTALES 16.543.749 9.276.494 100% 1100% 

Analizando los cuadros anteriores se puede decir que la concentraci6n de los 

oferentes con respecto a las Captaciones esta representada por la relaci6n 99/33, 

indicando que el 99% de las captaciones en el mercado nacional esta en manos del 
33% de los oferentes. Considerando la cartera de credito, la situaci6n no es muy 

diferente; la concentraci6n es de 97/33 (el 33% de la banca posee el 97 % de la cartera 

de credito). Estas relaciones muestran la existencia de un mercado 0ligop6lico, en el 

cual dominan dos Instituciones Financieras: Los Bancos Universales con las 
comerciales y las Entidades de Ahorro y Prestamos. 

11 Tornado por la Revista Conozca su Banco Feb-Abril 2001 
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Diferenciacion de los productos 

Mi Casa posee una gran gama de instrumentos financieros para todas las 

necesidades, desde Cuentas de Ahorro y Corrientes hasta Depositos a plazo fijo y 

tarjetas de creditos. 

Lo anteriormente expuesto ubica a las entidades de ahorro en el cuadrante IV, 

ofreciendo productos variados e imitables. Por ello la orientacion estrateqica de Mi Casa 

esta enfocada hacia el desarrollo de productos. 

Barreras de entrada y salida. 

Es viable decir que Mi Casa se encuentra en el cuadrante IV donde existen tanto 

barreras de entrada como de salida. 

Para incursionar en las entidades de ahorro se requiere una gran inversion y un 

avanzado desarrollo tecnoloqico que permita competir con las otras Identidades 

Financieras ya establecidas. Requiere ademas, de amplia gam a de instrumentos 
financieros para que sean atractivos a los inversionistas. 

Por otra parte, se pod ria pensar que las condiciones polltico-econornicas del 
pais constituyen obstaculos que frenan las inversiones induciendo a los inversionistas 

a dirigirse a otros mercados. 

La gran inversion que requiere este sector se constituye tam bien como una 

barrera al momenta de salirse de la misma; 10 que obliga, en la actualidad, a la 

realizacion de fusiones y adquisiciones entre varias entidades de ahorro 0 fusionarse 
verticalmente y convertirse en Banco Universal, como paso DEL SUR que para el 

segundo semestre del 2001 se convierte en Banco Universal y anteriormente se habia 
fusionado con Oriente entidad de ahorro, se puede pensar que para convertirse a 

Banco Universal debe pasar por etapas en donde la primera etapa fue fusionarse 
HORIZONTALMENTE y despues cambiar a Banco Universal. 
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En sintesis, dado que la estructura de la oferta tiene un caracter oligop6lico, MI 

CASA debe seguir desarrollando nuevos productos, expandirse a nuevos mercados 

(regiones), realizar inversiones en investigaci6n y desarrollo de tecnologia, y aumetar su 

rentabilidad para mantenerse y/o aumentar su participaci6n en el mercado tanto 

regional como nacional. 

Canicter de la Competencia12 

Para analizar este caracter se utilizaran dos variables independientes: esfuerzo y 
comparaci6n. EI esfuerzo se refiere a la dedicaci6n que hace la entidad, en tiempo y 

dinero, para efectuar ciertas actividades; se ernpleara una escala del 1 al 5, indicando 

en orden ascendente el grado de esfuerzo realizado, La comparaci6n relaciona la 

situaci6n de la entidad frente a sus competidores, es decir, nosotros versus "ellos", 
siendo "ellos" el promedio de sus competidores; se adoptara la siguiente escala: -1 para 

indicar que la empresa se encuentra por debajo de la competencia, 0 para senalar que 

se esta en igualdad, y 1 para indicar que se halla por encima de esta. 

Mezcla de Componentes que usa el Sector Esfuerzo Comparaci6n 
Bancario (1 - 5) (-1,0,1) 

A Publicidad 2 0 

E Promoci6n 2 -1 

C Desarrollo de productos 5 0 

D Investigaci6n y Desarrollo 4 0 

E Aplicaci6n de Nuevas Tecnologias 5 1 

F Desarrollo y Formaci6n del Personal 4 1 

G Capacidad Instalada (Agencias) 5 0 

12 MA TRIZ REALlZADA POR CRITERIOS DEL AUTOR 
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Matriz de anal isis 13 

ESFUERZOS 

COMPARACI6N 1 2 3 4 5 

-1 8 

0 A 0 C G 

1 F E 

1) En el sector de las entidades de ahorro se compite con: (C) Desarrollo de 

productos, (G) Capacidad Instalada (Agencias). 

Observando la matriz de anal isis del caracter de la competencia se deduce: 

2) No se compite con: (A) Publicidad. 

3) MI CASA hace mas esfuerzos que la competencia en: (E) Aplicaci6n de Nuevas 

Tecnologfas, (F) Desarrollo y formaci6n de personal, (G) Capacidad Instalada 
(Agencias) y (C) Desarrollo de productos. 

4) Se estan haciendo menos esfuerzos que los dernas en: (8) Promoci6n. 

13 MATRIZ REALIZADA POR CRITERIOS DEL AUTOR 
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Estructura y Comportamiento de los Gastos 

La estructura de gastos del sector de las entidades de ahorro presenta mayor 

porcentaje, los gastos de transformaci6n son mas que los gastos financieros. Los 

gastos de transformaci6n elevados estan en funci6n directa con los gastos personal y 

los gastos operativos. Ante esta situaci6n MI CASA debe estar orientada hacia la 

disminuci6n de los gastos de transformaci6n a traves de la disminuci6n de los gastos 
del personal con un aumento de la productividad por ende a la eficiencia del recurso 
humano. 

• Eficiencia del personal. 

Para reducir los gastos es factible efectuar un anal isis de la curva de experiencia. 

Es bien sabido que la experiencia obtenida en la elaboraci6n continua de un proceso 

financiero incide favorablemente en la disminuci6n de los gastos en que se incurre 

(optimizaci6n de los recursos). En virtud de ello, Mi Casa debe revisar y analizar los 

siguientes aspectos en pro de disminuir sus gastos: 

• Sistemas y procedimientos mejorados 

• Mejor desempefio de las agencias existentes. 
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V.- ANALISIS ESTRA TEGICO INTERNO 

Este anal isis esta orientado a cuantificar y ponderar las fortalezas y debilidades 
de la empresa. Para ello se estudiaran las Ventajas Comparativas/Competencias 
Distintivas y los Factores Claves de Exito. 

Fortalezas y Debilidades 14 

taentiticecton 

FORTALEZAS DEBILIDADES 

GERENCIA 

I magen de la Entidad X 

Conocimiento del Entomo X 

Uso de Tecnicas Gerenciales X 

Estudios de Mercado X 

Capacitaci6n y retenci6n de personal X 

Experiencia del tren ejecutivo X 

Manejo Sistemas Administrativos Automatizados X 

MERCADEO 

Calidad de los productos X 

Variedad de Productos X 

Canales de Distribuci6n (agencias) X 

14 REALIZADO POR CRITERIOS DEL AUTOR 
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Eficacia de la Publicidad X 

Tasas X 

Servicios al Cliente X 

Promoci6n X 

Finanzas 

Utilidades Netas X 

Rentabilidad X 

Estructura Financiera X 

Inversiones de Capital X 

Activos fijos X 

Operaciones 

Tecnologia X 

Desarrollo e Innovaciones de Productos X 

Capacidad Operativa X 

La EAP cuenta con fortalezas que pudieran ayudar a aminorar los efectos de sus 

debilidades. Por ejemplo, la entidad realiza pocos estudios de mercado puesto que 
considera suficiente la informaci6n que maneja dada la experiencia del tren ejecutivo en 
el conocimiento del entorno. Igualmente utiliza la calidad de sus productos y el servicio 
al cliente para aminorar sus elevadas tasas. 

En terminos generales, la entidad cuenta con recursos suficientes para competir 
y tener exito en la regi6n en que se desarrolla. 
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Ventajas Comparativas y Competencias Distintivas 

EI analisis de estos dos conceptos perrnitira evaluar las fortalezas y debilidades 
consideradas a objeto de determinar si son verdaderas 0 ciertas. 

Evaluaci6n de Fortalezas y Debilidades15 

Para ello se utitlzaran dos variables independientes: ventajas comparativas y 

competencias distintivas. La ventaja comparativa se refiere a las areas que domina la 

entidad y que la colocan en una poslcion de superioridad en el mercado; se adoptara la 

siguiente escala: -1 para indicar que la entidad se encuentra por debajo de la 

competencia, 0 para serialar que se esta en igualdad, y 1 para indicar que se halla por 

encima de esta. La competencia distintiva viene dada por los recursos y talentos que 

posee la empresa y que domina bien, dandose la siguiente escala: 0 para indicar que 

no posee el talento y 1 para indicar 10 contrario. 

VENTAJAS COMPETENCIAS 
COMPARATIVAS DISTINTIVAS 

CRITERIOS (-1,0, +1) (0, 1) 

Fortalezas 

A Imagen de la Entidad 1 1 

E Conocimiento del Entorno 1 1 

C Capacitaci6n y retenci6n de personal 1 1 

D Calidad de los productos 1 1 

15 REALIZADO POR CruTEruOS DEL AUTOR 
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E Variedad de Productos 1 1 

F Canales de Distribuci6n (agencias) 1 1 

G Servicios al Cliente 1 1 

H Inversiones de Capital 1 0 

I Activos fijos 1 1 

J Tecnoloqia 1 1 

K Desarrollo e innovaciones de 1 1 
Productos 

L Capacidad Operativa 0 1 

Debilidades 

M Utilidades Netas -1 0 

N Rentabilidad 0 1 

0 Estructura Financiera 0 1 

P Eficacia de la Publicidad -1 0 

Q Tasas -1 0 

R Promoci6n -1 0 



-1 o 1 
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Matriz de anal isis 16 

1 

Ventajas Comparativas Compo Distintivas 

o MPQR H 

LNO ABCDEFGIJK 

Esta matriz revela que MI CASA tiene verdaderas fortalezas en: imagen 

corporativa (A), uso de tecrucas gerenciales (B), manejo del recurso humano (C), 

calidad de productos (D), desarrollo de productos/innovaci6n (E), canales de 

distribuci6n (agencias) (F), servicios al cliente (G), Activos fijos (I) Y uso de la tecnologfa 

(J). Por el contrario presenta verdaderas debilidades en: Utilidades netas (M), publicidad 

(P), tasas (Q) y promoci6n (R). 

16 REALIZADO POR EL AUTOR 
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Factores Claves de Exito 

Es importante analizar estos factores puesto que conducen al logro de una 

posici6n competitiva sostenida. 

Evaluaci6n 

Para efectuar esta ponderaci6n se consideran como variables independientes la 
importancia y la evaluaci6n. La importancia se refiere al peso que representa el factor 

para el sector de las entidades de ahorro en general; se ernpleara una escala del 1 al 5, 

donde 5 se corresponde con la maxima puntuaci6n, 0 sea un factor de mucho impacto, 

y 1 equivale a factores de poco impacto. La evaluaci6n vend ria dada por la apreciaci6n 

que tiene la empresa con respecto a dichos factores; se utilizara una escala del 0 al 5, 

donde un 5 indica que la empresa esta bien evaluada en ese factor, mientras que un 0 

sefiala 10 contrario. 

FACTORES CLAVES DE EXITO IMPORTANCIA EVALUACION 

(1 -5) (0 -5) 

A Imagen de la Entidad 5 4 

B Capacidad Financiera 5 4 

C Manejo del Recurso Humano 3 4 

D Calidad de losproductos 5 4 

E Tecnologia 5 5 

F Servicios al cliente 3 4 
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G Tasas 5 2 

H Canales de distribuci6n (agencias) 5 5 

I Desarrollo e innovaciones de 5 4 
Productos 

J Publicidad y promoci6n 2 2 

Matriz de anal isis 17 

Importancia Evaluaci6n 

0 1 2 3 4 5 

1 

2 J 

3 F 

4 

5 G ABC 01 EH 

La tabla de evaluaci6n de los factores clave de exito muestra que el sector de las 

entidades de ahorro da mayor importancia a los criterios de capacidad financiera (8), 

calidad del producto (D) y uso de la tecnologfa (E), (H) Canales de Distribuci6n 

(agencias); seguido de imagen de la empresa (A) y desarrollo de productoslinnovaci6n 

(I). Asimismo, da menor importancia a la publicidad y la promoci6n (J). Por su lado, la 

empresa esta bien evaluada en imagen (A), calidad de sus productos (D) y tecnologfa 

(E); y tambien en capacidad financiera (8), manejo del recurso humane (C), servicio al 

cliente (F) y desarrollo de productos/innovaci6n (I). Esta mal evaluada en tasas (G) y en 
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publicidad y promoci6n (J). 

Analizando la matriz, MI CASA posee las siguientes verdaderas fortalezas: 

imagen (A), capacidad financiera (8), calidad de los productos (0), tecnologfa (E) y 

desarrollo de productos/innovaci6n (I). Sumada a estas, se encuentran el manejo del 

recurso humane (C), servicio al cliente (F) y canales de distribuci6n (H) como ciertas 

fortalezas. Asimismo, la matriz indica que en las tasas (G) es una cierta debilidad, 
debido a la incertidumbre existente el contexte politico ya que ha aumentado 
considerablemente el riesgo/pafs y que la publicidad y promoci6n (J) son irrelevantes 

para este sector bancario, no asl para el resto de la banca. 

Para validar este anal isis es necesario compararlo con las matrices Ventajas 

Comparativas/Competencias Distintivas y Cerecier de fa Competencia. 

Matriz "Ventajas Comparativas/Competencias Distintivas" 

Comparandola con la matriz Factores Cfaves de Exiio se puede verificar que las 
fortalezas y debilidades mostradas por ambas coinciden. Asi se tiene que las 
verdaderas fortalezas de la empresa son imagen, calidad de los productos, desarrollo 

de productos/innovaci6n, uso de tecnologfa y capacidad financiera; y las ciertas 

fortalezas son el servicio al cliente, los canales de distribuci6n y el manejo del recurso 
humano. 

17 REALIZADO POR EL AUTOR 
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Las tasas se considera como cierta debilidad; mientras que la publicidad y la 

promoci6n, catalogadas como debilidades en la matriz Ventajas 

ComparativasiCompetencias Distintivas, resultan relevantes como factores claves de 

exito del sector. 

Comparaci6n Esfuerzo 

1 2 3 4 5 

-1 Promoci6n Desarrollo 
de productos, 

0 Publici dad Tecnologia, 
Canales de 
distribuci6n 
(agencias ), 

I 
Atenci6n al 

cliente 

1 I Manejo del 
RRHH, 

Capacidad 
i Financiera . 

AI analizar esta matriz detectamos que hay dos zonas de "interrogantes" las 

cuales pueden constituirse como oportunidades 0 amenazas. En estas zonas se ubican 
la promoci6n, el manejo del recurso humano, y la investigaci6n y desarrollo. 

EI criterio de investigaci6n y desarrollo esta relacionado con los factores de desarrollo 
de productos/innovaci6n y la tecnoloqla, y como estes ultirnos encajan en el IV bloque 
de la matriz Factores Claves de ~xito representarla una oportunidad para la empresa 
mantener esos esfuerzos; en caso contrario, seria una amenaza. Igual situaci6n ocurre 

con el manejo del recurso humano, donde se recomienda mantener los esfuerzos. Por 
otro lado, el poco esfuerzo que se esta haciendo en promoci6n representa una 
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oportunidad, ya que la competencia tiende a hacer mucho mas esfuerzo en un factor 

que no es clave de exito. 

La matriz tambien revela que la entidad esta dedicando muchos esfuerzos en 

desarrollo de productos y tecnologia, los cuales son factores claves de exito para 

competir en este sector. Tarnbien hace esfuerzo en colocar nuevas agencias y servicio 

al cliente ya que ellos saben que con mas esfuerzos en estos factores obtienen mas 

captaciones del publico y de empresas privadas. 

Todo esto es valido siempre y cuando los factores claves del exito arriba 
mencionados mantengan la misma importancia en el futuro. 
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VI.- MISION Y OBJETIVOS DE LA EMPRESA 

• Estar a la vanguardia de los tiempos por medio de una creatividad sin fin, la 

curiosidad y la busqueda de mejoras. 

Mision 

MI GASA E.A.P, G.A. es una organizaci6n orientada primordialmente a crear y 
fomentar el ahorro, para ser destinados a resolver el problema habitacional de la 
comunidad, dentro de su marco qeoqrafico de influencia, apoyando a su vez al sector 
comercial e industrial a traves de la asistencia crediticia y del suministro eficiente de 

servicios financieros de alta calidad competitiva, asegurando a su personal un alto 
grado de bienestar social mediante el logro de una retribuci6n atractiva y efectiva de sus 

inversiones. 

Vision 

MI GASA E.A.P, G.A. debe generar riqueza para poderla distribuir y contribuir de 
esta manera al desarrollo de la comunidad, sus accionistas y empleados. Tarnbien, 

para mantenerse como tal, dentro del sector financiero regional y nacional y poder ser 
competitiva con el resto de las Instituciones Bancarias que operan en el mercado 

financiero. Para ello es necesario crecer tomando en consideraci6n la expansi6n 

geografica, la creaci6n de nuevos productos y servicios de alta calidad y la capacitaci6n 

de los recursos humanos. 

Objetivos a largo plazo 
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• Satisfacer continuamente las necesidades cambiantes del mercado. 

Hacer que los Instrumentos Financieros de la entidad sean accesibles al mayor 

numero posible de clientes. 

• Lograr una posici6n competitiva sostenible, tanto en la regi6n como a nivel nacional. 

• Capacitar integramente a todo el personal, de manera que se constituyan en 

efectivos agentes proactivos de mejoramiento continuo. 

• Satisfacer las necesidades de rentabilidad de los accionistas. 

Esquemas de objetivos y metas 18 

Objetivos Parametres Nivel actual Nivel de la Metas 

competencia 19 
1 ario 3 anos 

Desarrollo de Nurnero de 6 6 4 6 

productos productos por 

ario 

Crecimiento Captaciones en 116066 240147 125000 220000 

MM 8s.2O 

Agencias 34% Inferior 47.06% 65% 

Consolidaci6n Participaci6n en 0.7% Superior 1% 4% 

el mercado 

18 REALIZADO POR EL AUTOR 
19 Informacion suministrada por DEL SUR 
20 Informacion suministrada por MI CASA 
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VII.- FORMULACI6N DE LA ESTRA TEGIA 

CORPORA TIVA 

Una vez realizado el respective analisis estrateqico externo e interno, que 

permitieron la identificaci6n de las oportunidades/amenazas y las fortalezas/debilidades 

de la empresa respectivamente, y la revisi6n de la misi6n y objetivos de la misma, es 

necesario proceder ahora a identificar, analizar y evaluar las diferentes opciones de 
estrategias que pueden desarrollarse. 

En virtud de la informaci6n y el conocimiento que se posee sobre estos 
elementos se ha decidido optar por la matriz DOFA como modelo de formulaci6n de las 

estrategias mas apropiadas. Para dicha formulaci6n se consideran la misi6n y objetivos 

de la empresa, as! como los factores que son claves para el exito en el sector de las 
entidades de ahorro. 

En tal sentido, se plantean cinco (5) estrategias qenerlcas con sus respectivas 
estrategias operativas. Asimismo, se identifican las fortalezas a utilizar para el mejor 

aprovechamiento de las oportunidades, as! como las debilidades 0 areas a desarrollar 

para enfrentar las amenazas del entorno. Se mencionan tambien los objetivos que se 

pretenden alcanzar con la puesta en marcha de cada una de estas estrategias. 

La matriz DOFA se muestra en la paqina siguiente y en terminos generales 

plantea que MI CASA debe enfocar sus estrategias hacia el desarrollo tecnol6gico y de 
nuevos mercados, buscando mantener un buen posicionamiento de sus productos y 
satisfacer las expectativas y necesidades de los clientes. Debe, al mismo tiempo, hacer 

sus instrumentos financieros sean mas atractivos, a objeto de lograr los objetivos que 
se ha planteado. 



FACTORES 
CLAVES 
DE EXITO 

1. Cali dad de los 
productos 

2. Tecnologia 
3. Imagen de la 

empresa 
4. Capacidad 

financiera 
5. Desarrollo de 

productos e 
Innovacion 

FORTALEZAS 

1. Cali dad del 
producto 

2. Imagen de la 
entidad 

3. Desarrollo de 
productos e 
Innovaci6n 

4. Tecnologia 
5. Capacidad 

financiera 

DEBILIDADES 

I. Utilidad baja 
2. Tasas no 

atractivas 

MISI6N 
Ml CASA E.A.P., C.A. es una organizaci6n orientada primordialmente a crear y fomentar el ahorro, para ser destin ados a resolver el problema habitacional de la comunidad, dentro de su 
marco geografico de influencia, apoyando a su vez al sector comercial e industrial a traves de la asistencia crediticia y del suministro eficiente de servicios financieros e alta calidad 
comoetitiva, asegurando a su oersonal un alto grade de bienestar social mediante el logro de una retribuci6n atractiva y efectiva de sus inversiones. 

OBJETIVOS 

1. Estar a la vanguardia de los tiempos por medio de una creatividad sin fin, la curiosidad 5. 
y la busqueda de mejoras. 

2. Satisfacer continuamente las necesidades cambiantes del mercado. 
3. Hacer que los Instrumentos Financieros de la entidad sean accesibles al mayor numero 6. 

posible de clientes. 
4. Lozrar una posicion competitiva sostenible, tanto en la rezion como a novel nacional. 

Capacitar fntegramente a to do el personal, de manera que se 
constituyan en efectivos agentes proactivos de mejoramiento 
continuo. 
Satisfacer las necesidades de rentabilidad de los accionistas. 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

I. Tecnologia 
2. Gobiemo 

3. Clientes 
4. Fusi6n 

• • 
ESTRA TEGIAS FO 

Generica: Desarrollo tecnol6gico. I. 
Operativa: Utilizando la capacidad financiera de la empresa, aprovechar los avances • 
tecnol6gicos que brinda el entomo para adquirir tecnologia. 

F= 4 Y 5 0= I OBJ= I, 2 

• Generica: Desarrollo de mercados. 
• Operativa: Utilizar la imagen, su capacidad financiera y la cali dad de sus productos para 

entrar en nuevos mercados dado el proceso de fusi6n e incremento de la demanda de la 
construcci6n a escala regional y nacional. 

F=I,2y5 0=3y4 OBJ=2,3,4y6 

• Generica: Satisfacci6n del cliente. 
• Operativa: Dada la capacidad financiera de la entidad, brindar capacitaci6n al personal 

con el objeto de actualizar sus conocimientos y habilidades, para asi aprovechar mejor 
los avances tecnol6gicos. AI mismo tiempo esta capacitaci6n perrnitiria brindar un 
mejor servicio tecnico 10 que conllevaria a un mejor aprovechamiento de las exigencias 
de los consumidores. 

F=5 0= 1 y 3 OBJ= 2 y 5 

ESTRA TEGIAS DO 
Generica: Aumento de la Utili dad • • Operativa: Debido a que la entidad po see una mejor utilidad que otras entidades de 
ahorro y no muy bien con respecto al sistema bancario es conveniente que reduzca sus I • 
gastos operativos para aprovechar las oportunidades que brinda la fusi6n. 

D= I 0= 4 OBJ= 4 Y 6 

I. Crisis 
Financiera 2. Competencia 3. Gobiemo 

ESTRATEGIAS FA 
Generica: Posicionamiento. 
Operativa: Usar la imagen, calidad de los productos y la 
tecnologia para minimizar la agresividad de la competencia y al 
mismo tiempo, hacerle [rente a los pron6stico de aumento de la 
demand a de la construcci6n en el ambito regional. 

F= 1,2,3 Y 4 A= 1 y2 OBJ= 1,2 Y 4 

• 
ESTRA TEGIAS DA 

Generica: Reducci6n de las tasas de interes activas y aumento de 
las pasivas 
Operativa: La entidad debe mejorar sus tasas a objeto de frenar el 
avance de la competencia en el ambito regional, con 10 cual 
lograria los objetivos de satisfacci6n del mercado y accesibilidad 
de los productos. 

D= 2 A= 2 OBJ= 2 y 3 
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VIII.- PLANES DE ACCI6N 

Una vez definidas las estrategias genericas y operativas es necesario formular 

los planes de acci6n y establecer responsabilidades y plazos para la ejecuci6n de los 
mismos. En virtud de ello se plantean: 

Estrategia Generica: Desarrollo Tecnol6gico 

Estrategia Operativa: Utilizando la capacidad financiera de la empresa aprovechar los 

avances tecnol6gicos que brinda el entorno para adquirir tecnologia que mejore la 

captaci6n de clientes. Con esta estrategia se busca estar a la vanguardia de los tiempos 
por medio de una creatividad sin fin, la curiosidad y la busqueda de mejoras; satisfacer 

continuamente las necesidades cambiantes del mercado. 

Planes de acci6n 

• Solicitar cotizaciones a las empresas que ofrecen los ultirnos avances tecnol6gicos 

(HARDWARE Y SOFTWARE), Y efectuar la correspondiente evaluaci6n de las 
mismas a fin de seleccionar y adquirir la tecnologia que mas se adapte a las 

exigencias de la entidad. De esta actividad se encargarian los gerentes de los 
departamentos de sistemas 0 de operaciones y de compras, en un lapso de 3 a 6 
meses. 

• Mantener las inversiones que se estan realizando en el area de investigaci6n y 

desarrollo, ya que la misma es un factor clave para el ex ito dentro de este sector de 

la banca. Coordinaria esta acci6n el departamento de investigaci6n y desarrollo, en 

un plazo de 3 anos, 
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Estrategia Generica: Desarrollo de Mercados 

Estrategia Operativa: Utilizar su capacidad financiera y la variedad de los 

productos para entrar en nuevos mercados dado el proceso de la fusion e 

incremento de la demanda de la construccion a escala nacional y regional. Con ello 

se pretende satisfacer continuamente las necesidades cambiantes del mercado, 

hacer los productos de la entidad sean accesibles al mayor nurnero posible de 
clientes, lograr una posicion competitiva sostenible, y satisfacer las necesidades de 

rentabilidad de los accionistas. 

Planes de acci6n 

• Efectuar estudios de mercado a objeto de determinar aquellas regiones aptas para 
formar parte de los nuevos mercados en los que se pretende incursionar. Este plan 

10 puede coordinar el departamento de mercadeo conjuntamente con alguna 
empresa externa especializada en el area, en un lapso de 6 meses a 1 ano. 

• Investigar las disposiciones gubernamentales que regulan las construcciones en los 
estados en los que se pretende abordar. Coordinaria esta accion la gerencia de 

relaciones institucionales y la gerencia de mercadeo y ventas, en un plazo de 3 

meses. 

• Incentivar el establecimiento de nuevas agencias en los nuevos mercados. Lo 
coordinaria el departamento de mercadeo y ventas, para 10 cual dispone de 1 ano. 
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Estrategia Generica: Satisfacci6n del Cliente 

Estrategia Operativa: Dada la capacidad financiera de la entidad ofrecer capacitaci6n 
al personal con el objeto de actualizar sus conocimientos y habilidades para asl 
aprovechar mejor los avances tecnol6gicos. AI mismo tiempo esta capacitaci6n 

permitiria brindar un mejor servicio financiero, 10 que conllevaria a un mejor 

aprovechamiento de las exigencias de los clientes. Esta estrategia permitiria el logro de 
los objetivos relacionados con la satisfacci6n del mercado, y con la capacitaci6n 

integral de todo el personal, de manera que se constituyan en efectivos agentes 
proactivos de mejoramiento continuo. 

Planes de acci6n 

• Ofrecer instrumentos financieros que permita al cliente perciba que su inversi6n 
tiene respaldo acordes con el mercado. Esta acci6n la coordinaria la gerencia de 

finanzas, en un lapso de 6 meses a 1 ano. 

• Dictar cursos continuos orientados a mejorar la satisfacci6n del cliente y/o de calidad 

total, que involucre a todo el personal de la entidad. Lo coordinaria la gerencia de 

recursos humanos. 

• Capacitar al personal, por medio de cursos, en las tecnologias que acomparian al 
producto. Dichos cursos, referidos a cada instrumento financiero, deben dictarse en 
todos aquellas regiones donde tenga presencia MI CASA. Coordinaria esta acci6n el 

departamento de recursos humanos conjuntamente con el departamento de 

relaciones irlstitucionales. Es conveniente que esta capacitaci6n sea continua en el 

tiempo. 
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Estrategia Generica: Posicionamiento 

Estrategia Operativa: Usar la imagen que tiene en la regi6n, la calidad de los 

productos y la tecnologia de informaci6n para minimizar la agresividad de la 

competencia, y al mismo tiempo, hacerle frente a los pron6sticos del aumento de la 

demanda en el ambito nacional. Con esto se pretende estar a la vanguardia 

tecnol6gica, satisfacer las necesidades del mercado y lograr una posici6n competitiva 
sostenible. 

Planes de Acci6n 

• Establecer convenios con Empresarios que ofrezcan atractivos planes de 
financiamiento a clientes potenciales, por ejemplo Concesionarios de Autom6viles, 
Aseguradoras, Constructoras, etc. Estos convenios darian la posibilidad de 

mantener la participaci6n de mercado de la Entidad y continuar proyectando una 

buena imagen ante sus clientes. Lo coordinaria la gerencia de relaciones 

institucionales en un plazo de 3 a 6 meses. 

• Incorporar nuevos productos para darle al cliente un valor agregado a fin de 
estimular las inversiones, posicionarse positivamente y hacerle frente a los 

competidores. Esta acci6n la lIevaria a cabo la gerencia de servicios y de mercadeo, 

puesto que la primera se encargaria de hacer la diferenciaci6n del producto mientras 

que la segunda se encargaria del posicionamiento. Pod ria efectuarse en un periodo 

de 1 a 2 alios. 
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Estrategias Genericas: Aumento de la UtilidadiReducci6n de las tasas de 

interes activas y aumento de las pasivas 

Estrategia Operativa: Debido a que la entidad posee una mejor utilidad que otras 
entidades de ahorro y no muy bien con respecto al sistema bancario es conveniente 

que reduzca sus gastos operativos para aprovechar las oportunidades que brinda la 
fusi6n y el incremento de la demand a de las construcci6n en la regi6n. Esto permite 

el logro de los objetivos referidos a la satisfacci6n del mercado; la accesibilidad de 
los productos, y el alcance de una posici6n competitiva sostenible. 

Estrategia Complementaria: La entidad debe mejorar sus tasas a objeto de frenar 

el avance de la competencia en el ambito regional, con 10 cual lograria los objetivos 
de satisfacci6n del mercado y accesibilidad de los productos. 

Plan de Acci6n. 

• Analizar las politicas de fijaci6n de tasas que posee la entidad y efectuar estudios 

financieros que permitan determinar el porcentaje de disminuci6n de los gastos 

operativos asi se incrementaria significativamente en margen financiero y 

ocasionando un impacto mayor en la utilidad. Esta acci6n la efectuara la 

gerencia de finanzas y la gerencia corporativa. Esto pod ria efectuarse en un 
plazo de 3 a 6 meses. 
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IX.- SEGUIMIENTO Y CONTROL DE LAS 
ESTRATEGIAS 

Toda estrategia implantada debe lIevar un seguimiento y control para que se 

ejecute de acuerdo a 10 planificado y se cumplan los objetivos planteados. Este 

seguimiento y control 10 deben realizar los jefes directos del personal involucrado, 
seguido de los supervisores, gerentes yalta gerencia. Cada uno reportandole a su 
superior inmediato. 

De esta manera quedan evaluadas las estrategias en cada paso de su ejecuci6n, 
facilitando el control de las mismas. Cada departamento debe hacerse responsable de 
su participaci6n en el desarrollo de las estrategias. 

Se deben revisar mensualmente los balances e indicadores finaneieros de la 
-entidad a objeto de estudiar los cam bios logrados. Estas revisiones serviran como 

comparaciones entre el antes y despues de implementada la estrategia y medir su 
efecto en la utilidad de la entidad. 

Este seguimiento se realiza para verificar si existen desviaciones y corregirlas a 
tiempo en caso de que sucedan. Por tal raz6n se hace necesario un informe mensual 

detallado del desarrollo de los planes y las soluciones que estos van aportando. Con 

dicho informe se verifica el alcance de los objetivos previstos. 
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x.- ANALISIS DE LOS ESTADOS FINANCIEROS 

En esta parte y para completar a investigaci6n tiene la finalidad el analisis financiero 

de MI CASA ENTIDAD DE AHORRO Y PRESTAMO para el periodo dell Semestre de 

1988, hasta el II Semestre del 2000, adernas se comparara con su principal competidor 

en la regi6n y con el total de las E.A.P., considerando algunos indicadores que permite 

tener una visi6n muy general de la situaci6n de la instituci6n bancaria para la fecha 
antes mencionada, para ello se procede en la aplicaci6n del metodo CAMEL, el cual es 
un sistema uniforme de calificaci6n de los BANCOS, que permite evaluar cinco 

categorias de indices de acuerdo con criterios establecidos en convenios 

internacionales, correspondiendo cada categoria a un area de gesti6n critico dentro del 

negocio bancario. La propia Superintendencia de Bancos en sus publicaciones oficiales 
y en las normativas de control para la banca ha establecido la obligatoriedad del calculo 

y publicaci6n de indices financieros dentro de este concepto. 

Las cinco categorias del rnetodo CAMEL son: 

• Adecuaci6n del patrimonio 

• Calidad de los activos (liamado Solvencia) 

• Desemperio gerencial 

• Rentabilidad 

• Liquidez 

Adernas de estos indicadores y para completar el analisls financiero a la 

instituci6n se muestran los anal isis HORIZONTAL y VERTICAL, se Ie hace la 
comparaci6n con los indicadores de la Entidad de Ahorro y Prestarno DEL SUR Y 
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con el total de las E.A.P. Cabe destacar que la parte de la informacion suministrada 

desde I Semestre del '98 hasta el II Semestre del 2000 hay datos que no se 

encontraron (ONE), ya que la misma es tomada de los boletines trimestrales 
publicados por SUDEBAN y no aparecen. Por ultimo, es conveniente senalar que 

para el II SEM del 2001 no se tome en cuenta el BALANCE GENERAL e 

INDICADORES de DEL SUR ya que para ese perfodo dejo de ser ENTIDAD DE 

AHORRO Y PRESTAMO, como tambien no se pudo realizar una cornparacion con 

los indicadores del total de las entidades vs. MI CASA ya que el ultimo BOLETiN 
INFORMATIVO TRIMESTRALdel 2001 no ha sido publicado y no hay informacion 

para dicha comparacion. 



'Del SUR' ENl1DAD DE AHORRO Y PRESTAMO 
ESTADOS FINANCIER OS EXPRESADOS EN MILES DE MILLONES DE BOLIVARES 

FUENT<' PlAlLICA[)()S EN INFOI>ME DE 6Esn6N SUMlNlSlRA[)() POR LA PIlOPlA ENTIDAD Y suoellAN 
BALANCE GENERAL 

I SEM 98 II SEM 98 I SEM 99 II SEM 99 I SEM 2000 II SEM 2000 I SEM 2001 

ACTIVO 
DISPONIBILI[)ADES 12.226 

17.487 
88.396 
4.162 
4.257 

INVERSIONES EN l1TULOS VALORES 
CARTERA DE CREDITOS 
INTERESES Y COMISIONES POR COBRAR 
INVERSIONES EN FILIALES, AFILIADAS 
SUCURSALES Y AGENCIAS EN El EXTERIOR 
BIENES REALIZABLES 
BIENES DE usa 
OTROS ACTIVOS 
TOTAL DE ACTIVOS 

7 
3.n6 
909 

131.220 

PASIVO 
CAPTACIONES DEL PUBLICO 
OBLI6ACIONES CON EL BCV 
CAPTACIONES Y OBLI6ACIONES CON EL BANAP 
OTROS FINANCIAMIENTOS OBTENIDOS 
OTRAS OBLI6ACIONES POR INTERMEDIACI6N FINANCIERA 
INTERESES Y COMISIONES POR PA6AR 
OTROS PASIVOS 
OBLI6ACIONES SUBORDINADAS 
OBLI6ACIONES CONVERl1BLES EN CAPITAL 
TOTAl DE PASIVOS 
6ESl16N OPERAl1VA 
PATRIMONIO 
CAPITAL SOCIAL 
IIPORTES PIlTRIMONIIILES NO CAPITALIZADOS 
RESERVAS DE CAPITAL 
IIJUSTES DEL PATRIMONIO 
RESUL TIIDOS IICUMULADOS 
TOTAL PATRIMONIO 
TOTAL PASIVO+PATRIMONIO+GESl16N OI'ERill1VA 

110.386 

117.076 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
14.144 

131.220 

ESTA[)O DE RESULTADOS 

INGAESOS FINANCIEROS 
IN6AESOS POR DISPONlBlLlDADES 
INGAES05 POR INVERSIOf\ES EN VALORES 
INSRESOS POP: CARTERA DE CRECITOS 
GASTOS FINANCIEROS 
6ASTOS POR CAPTACIQt.ES DEL PVBLICO 
6ASTOS POR CAPTAClONES Y OBU6AClONES CON EL IlANAP 
6ASTOS PaR: OTRAS 08U6. POR INTBlMEDIACI6N FINANCIERA 
OT1WS 6ASTOS FlNANClEROS 
MARGEN FINANCIERO BRUTO 
INGRESOS POR RECUPERACIONES DE ACTIVOS FINmCIEROS 
6ASTOS POR INCOIIAABlUDAD Y DESVALOIUZACl6N DE ACTlVOS FlNANClEROS 
MARGEN FINANCIERO NETO 
6ASTOS DE TRANSFORMACI6N 
6ASTOS DE PERSONAL 
6ASTOS OPERA TlVOS 

&ASTOS POR APORTES A fo&ADE 
6ASTOS POR APORTES A suoellAN 

MARGEN DE INTERMEDIACI6N FINANCIERA 
OTROS INGRESOS OPERIIl1VOS 
OTROS 6ASTOS OPERAl1VOS 
MARGEN Del NEGOCIO 
INGRESOSEXTRAQRDINARIOS 
GASTOSEXTRAQRDINARIOS 
RESULTA[)o BRUTO ANTES Del IMPUESTO 
ISLIl 
RESULTADO NETO 

16.080 
DNE 
DNE 
DNE 

6.659 
DNE 
DNE 
DNE 
DNE 

9.421 
25 

1465 
7.981 
4.0n 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 

3.904 
625 
202 

4.327 

6 
4.321 

4.321 

21.492 23.174 
14.123 24.564 

107.652 112.708 
6.509 5.3n 
2.577 2.216 

66 329 
5.066 8.359 
675 1.244 

1!!8.180 In.971 

131.092 153.496 

331 
66 

200 
4.431 
1.642 

547 
93 
51 

7.061 
1399 

140.243 1!!8.2n 

DNE ONE 
DNE DNE 
DNE DNE 
DNE DNE 
DNE DNE 
17.937 19.694 

1!!8.180 In.971 

26.401 28.5010 
DNE DNE 
DNE DNE 
DNE DNE 
13.673 13.957 
DNE DNE 
DNE DNE 
DNE DNE 
DNE DNE 
12.728 14.!!83 

354 108 
2074 6084 

11.008 8.607 
7.218 6.570 

DNE DNE 
DNE DNE 
DNE DNE 
DNE DNE 
3.790 2.037 
896 1.150 
423 359 

4.263 2.828 

15 
4.248 

577 
3.671 

44 
2.784 

167 
2.617 

30.493 
27.508 

121.909 
6.426 
2.013 

2.530 
10.473 
5.584 

206.936 

175.493 

365 
488 
8 

2.890 
1.010 

290 
4.357 

9 

184.114 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
22.822 

206.936 

23.230 
DNE 
DNE 
DNE 
9.088 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
14.142 

69 
969 

13.242 
9.990 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
3.252 
2.309 
853 

4.708 

54 
4.654 

481 
4.173 

48.335 
41.839 

131.165 
8.314 
810 

3.320 
10.949 
7.700 

250.432 

212.543 

3965 

224.403 

2.462 
17.428 

336 
5.622 

25.849 
250.252 

23.215 
527 

2.561 
20.126 
10.659 
10.491 

47 
122 

12.555 

527 
12.029 
9.167 
4.688 
4.162 
290 
27 

2.862 
2.249 
1.Q94 
4.017 

52 
3.965 

196 
3.769 

58.120 
59.439 

203.564 
7.466 
3.536 

8.122 
16.220 
16.078 

372.549 

313.051 

328 
4.904 

6 

789 
20.266 

13 

6.623 

343.175 

2.462 
16.766 

336 
7.669 

141 
29.374 

372.549 

33.208 
808 

4.724 
27.6n 
17927 
17.732 

39 
157 

15.281 
670 
746 

15205 
13005 
6.508 
6.011 
442 
44 

2200 
3543 

1.878 
3865 

68 
3.797 

111 
3.686 

53.453 
37.518 

148.994 
6.247 
6.930 

6.999 
16.095 
16.699 

292.935 

240.147 

9.049 

4.653 
3.644 

11 
17 

14.095 

262.567 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
30.368 

292.935 

34.035 
DNE 
DNE 
DNE 
13.261 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
20.n4 

466 
4852 

16390 
14.233 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 

2157 
5.035 
3.646 
3546 

16 
3.528 

200 
3.328 



'MI CASA" ENTIDAD DE AHORRO Y PRESTAMO 
ESTADOS FINANCIEROS EXPRESADOS EN MILES DE MILLONES DE BOLIVARES 
FUENTE: PUBLICADOS EN LA PRENSA DE MATURIN Y SUDEBAN 
8ALANCE 6ENERAL 

ACTIVO 
OISPONIBILIDADES 
INVERSIONES EN TITULOS VALORES 
CARTER A DE CREDITOS 
INTERESES Y COMISIONES POR COBRAR 
INVERSIONES EN FILl ALES, AFILIADAS 
SUCURSALES Y AGENCIAS EN EL EXTERIOR 
BIENES REALIZABLES 
BIENES DE USO 
OTROS ACTIVOS 
TOTAL DE ACTIVOS 

PASIVO 
CAPTACIONES DEL PUBLICO 
OBLIGACIONES CON EL BCV 
CAPTACIONES Y OBLIGACIONES CON EL BANAP 
OTROS FINANCIAMIENTOS OBTENIDOS 
OTRAS OBLIGACIONES POR INTERMEDIACION FINANCIERA 
INTERESES Y COMISIONES POR PAGAR 
OTROS PASIVOS 
OBLIGACIONES SUBORDINADAS 
OBLIGACIONES CONVERTIBLES EN CAPITAL 
TOTAL DE PASIVOS 
6ESTION OPERATIVA 
PATRIMONIO 
CAPITAL SOCIAL 
APORTES PATRIMONIALEs NO CAPITALIZADOs 
RESER VAS DE CAPITAL 
AJUsTES DEL PATRIMONIO 
RESULTADOS ACUMULADOs 
TOTAL PATRIMONIO 
TOTAL PASIVO+PATRIMONIO+6ESTION OPERATIVA 

ESTADO DE RESULTADOS 

INGRESOS FINANCIEROS 
INGRESOS POR DISPONIBIUDADES 

INGl>ESOS PeR INVERSIONES EN VALORES 

INGl>ESOS PeR CARTERA DE CREDITOS 

GASTOS FINANCIEROS 
GASTOS POR CAPTACIONES DEl.. PUBUCO 
GASTOS POR CAPTACIONES Y OBUGACIONES CON EL BANAP 
6ASTOS POR O-mAS 08U6. POR INTEWAEDIACI6N FINANaErtA 
OTR:OS 6"5T05 FINANCIEROS 

MAR6EN FINANCIERO 8RUTO 
INGRESOS POR RECUPERACIONEs DE ACTIVOs FINANCIEROs 
GAsTOs POR INCOBRABILIDAD Y DESVALORIZACION DE ACTIVOS FINANCIEROs 
MAR6EN FINANCIERO NETO 
GASTOs DE TRANsFORMACI6N 
6ASTOS DE PERSONAL 
GASTOS OPERATIVOS 

6ASTOS POR ""PORTES A FOGADE 
GA$TOS POR APORTES A SUCEBAN 
MAR6EN DE INTERMEDIACION FINANCIERA 
OTROS INGREsOS OPERATIVOs 
OTROS GASTOs OPERATIVOS 
MAR6EN DEL NEGOCIO 
INGREsOSEXTRAORDINARIOs 
GAsTOS EXTRAORDINARIOS 
RESULTADO BRUTO ANTES DEL IMPUESTO 
ISLR 
RESULTADO NETO 

I SEM 98 rr SEM 98 I SEM 99 rr SEM 99 I SEM 2000 II SEM 2000 I SEM 2001 II SEM 2001 

2.186 2.149 8.306 9.100 
2.377 4.085 4.241 1.142 
11.630 14.421 20.366 30.669 

85 191 636 448 
84 58 155 

520 
422 862 1.027 3.116 
76 37 39 408 

16.859 21.804 34.770 45.402 

14.446 18.381 30.127 

20 
5 
5 

567 
26 

43 
5 
10 

646 
77 

15.069 19.162 31.598 

o 600 
600 DNE 

1.049 1.301 ONE 
DNE 

141 742 DNE 
1.790 2.642 3.172 

16.859 21.804 34.770 

809 
66 
23 

721 
244 
222 

14 
8 
o 

565 

3.492 4.593 
113 ONE 
242 ONE 

3.137 DNE 
1.267 1.661 
1.243 DNE 

11 DNE 
12 DNE 
1 ONE 

2.225 2.932 

108 
457 
479 
215 
231 
32 

1 
-22 
164 

336 1201 
1.889 1.731 
1.179 1.468 
424 DNE 
656 DNE 
98 ONE 

DNE 
710 263 
201 319 
14 2 
898 580 
31 26 

2 
927 604 

142 
33 
2 

173 

173 927 604 

39.746 

35 
5 

24 
1.340 

67 

41.660 

1.496 
66 

1.580 
3.742 

45.402 

5.503 
75 
39 

5.388 
2.297 
2.081 

14 
10 

193 
3.206 

8 
566 

2.648 
2.278 

886 
1298 
90 
5 

370 
181 
27 

1208 
68 
39 

1237 
50 

1226 

10.919 
1.724 
35.118 

644 

637 
3.279 

560 
52.881 

46.411 

54 
5 
11 

1.844 

48.303 

600 
DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
4.578 

52.881 

5.396 
DNE 
DNE 
DNE 
2.744 

DNE 
DNE 
DNE 
ONE 

2.652 

523 
2.129 
2.075 

ONE 
DNE 
DNE 
DNE 

18.756 
5.212 

45.701 
851 

50 
1.337 
3.629 

401 
75.937 

67.326 

4 

16 

1.872 

70.363 

DNE 
DNE 
ONE 
ONE 
5.574 

75.937 

7.301 
ONE 
DNE 
ONE 

2.992 
DNE 
ONE 
ONE 
DNE 

4.309 

54 
856 
161 
749 
89 

1 
837 

575 
3.734 
2.979 

ONE 
ONE 
DNE 
ONE 

755 
530 
292 
993 
141 
14 

1120 
125 
995 837 

34.397 
15.301 
72.382 
2.042 

100 
1.875 
5.422 
2.464 

133.983 

116.066 

24 

12 

3.001 

120.521 

1.197 
3.940 
2.947 

66 
5.311 

13.461 
133.982 

13.460 
1.007 
190 

12.263 
4.707 
4.651 

50 
8.753 

805 
7.948 
4.793 
2048 
2532 
204 
9 

3155 
570 
746 

2978 
385 
13 

3350 

42.947 
7.453 

88.940 
2.480 

100 
2.259 
6.906 
1.460 

152.546 

122.762 

45 63 
8.606 

108 

4.301 2.384 

133.815 

2.697 
3.940 
4.127 

66 
7.901 

18.731 
152.546 

18.162 
703 
407 

17.052 
6.119 
6.081 

38 
12.043 

2.836 
9.207 
5.617 
2503 

2.848 
250 
15 

3590 
1590 
680 

4.499 

3350 

152 
4348 
136 
4212 

- 



INDICAIlORES 
ISEM 98 II SEM 98 I SEM 99 II SEM 99 I SEM 2000 II SEM 2000 

DEL SUR MI CASA DEL SUR MI CASA DEL SUR MI CASA TOTAL ENTID, DEL SUR MI CASA TOTAL ENTID, OEL SUR MI CASA TOTAL ENTID, DEL SUR MICASA TOTALE 

% % % % % % % % % % % % % % % % 
PATRIMNIO.GESTION OPERA TIV AI ACTIVO TOTAL 10,78 10,62 11,34 12,12 11,07 9,12 10,40 11,03 8,24 9,89 10,32 8,66 9,55 7,66 7,34 
OTROS ACTIVOS/PATRIMONIO 6,43 4,26 3,76 1,42 6,32 1,23 8,77 24,47 10,89 28,21 29,79 12,23 36,39 54,74 7,19 
ACTIVO IMPRODUCTIVO/PA TRIMONIO 202,14 215,29 238,52 225,63 285,52 404,85 283,98 172,92 239,94 198,41 232,9 262,57 217,83 275,54 346,79 

% % % % % % % % % % % % % % % % 
OTROS ACTIVOSI ACTIVOS TOT ALES 0,69 0,45 0,43 0,17 0,7 0,11 0,91 2,7 0,9 2,78 3,07 1,06 2,78 4,32 0,53 
ACTIVO IMPRODUCTIVOI ACTIVO TOTAL 21,79 22,86 27,05 27,34 31,64 36,93 29,55 19,07 19,78 19,52 24,04 22,73 20,81 21,73 25,46 

% % % % % % % % % % % % % % % % 
GASTOS DE TRANSFORMACI6N/TOTAL ACTIVO 3,11 2,66 4,56 5,41 3,69 4,22 4,58 4,83 5,02 4,7 3,66 3,92 3,8 3,49 3,92 
GASTOS DE TRANSFJTOTAL DE INGRESOS 25,35 59,18 27,34 33,76 23,02 31,96 35,17 43,00 41,41 48,3 39,49 38,45 45,48 39,16 40,8 

% % % % % % % % % % % % % % % % 
MARGEN FINANCIERO BRUTOI ACTIVO PROMEDIO 64,62 26,82 64,37 81,63 73,75 75,89 55,71 54,67 56,48 47,62 40,11 40,12 39,21 32,81 45,4 
RESUL TADO NETOI ACTIVO PROMEDIO 29,64 8,23 18,57 34,02 13,23 15,63 10,39 16,13 8,66 11,39 12,04 12,66 10,64 7,91 10,48 
RESULT ADO NETO/PA TRIMONIO 30,55 9,69 20,47 35,09 13,29 19,04 12,48 18,28 13,43 14,48 14,56 18,28 13,93 12,55 17,85 

% % % % % % % % % % % % % % % % 

DISPONIBILIDADES/CAPTACIONES DEL PUBLICO 11,08 15,13 16,39 11,69 15,1 27,57 14,22 17,38 22,89 16,75 21,8 23,53 18,3 18,57 27,86 
DISPONIB,.INV, TIT, VALORES/CAPT, DEL PUBLICO 26,92 31,58 27,17 33,92 31,1 41,65 24,23 33,05 25,77 34,37 41,49 27,24 39,6 37,55 35,6 
CARTERA DE CREDITO/DEPOSITOS 80,08 80,51 82,12 78,46 73,43 67,6 77,22 69,47 77,16 71,67 61,71 75,67 65,25 65,03 67,88 
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Analisis 

1. Capital 

Estos indicadores financieros miden la liquidez y solvencia asl como la capitalizaci6n 
y muestra la relaci6n entre las partidas del activo y las del patrimonio, pudiendose 

determinar la capacidad de recursos propios para perdidas eventuales, el primer 
indicador financiero mide la participaci6n que registra el patrimonio mas gesti6n 

operativa en el financiamiento del activo de la instituci6n, es decir cuanto de los 
aportes de los accionistas esta representando la disponibilidad, cartera de 

inversiones, bienes realizables, bienes de usc, otros actives, etc., y representa para I 
SEM del '98 el 10,62%, II SEM '98 el 12,12%, I SEM '99 el 9,12%, II SEM '99 el 

8,24%, I SEM DEL 20008,66%, II SEM del 2000 el 7,34% , I SEM del 2001 10.05% 

Y elll SEM del 2001 12.28% del ACTIVO TOTAL que es un resultado bueno ya que 
la informaci6n que suministra SUDEBAN es que este por encima del 6% yes bueno 

ya que se evidencia debido a la fusi6n que logr6 aumentarla y estar por encima del 

10%, comparado con DEL SUR el unico semestre que 10 supera es II SEM del '98 y 

con el total de las Entidades siempre es superado pero logr6 mantenerse muy 

cercano. EI segundo indice expresa el grado en que se encuentra comprometido el 
patrimonio en virtud de los activos que registra menor productividad, se puede 

observar que siempre es bajo comparandola con DEL SUR y el total de las 

Entidades ya que para el ana 2000 DEL SUR y el total de las Entidades financiaron 
con la mitad de su patrimonio esos activos de menor productividad que no es bueno, 
para MI CASA se evidencia para el II SEM del '99 un aument6 10 puntos lIegando a 

un 11 % que se considera aceptable comparado con DEL SUR. EI ultimo de este 
rengl6n mide el grado en que el patrimonio que esta comprometido en el 

financiamiento de activos no generadores de ingresos por concepto de intereses y 

comisiones, 0 que esten fuera de la normativa legal y se puede observar que va 

aumentando en cada periodo y para el I SEM del '98 tiene un aumento muy 
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considerable y comparando anualmente con DEL SUR Y el total de las Entidades se 

observa que siempre MI CASA 10 supera, no es bueno. 

2. Calidadde activos 

Este segundo grupo de razones financieras miden la solvencia de la instituci6n, y 
representa la proporci6n de las diferentes partidas del activo con relaci6n al activo 
total neto y bruto, en la primera raz6n para los period os en comparaci6n se observan 
valores no mayor del 1,84% que son porcentajes aceptables de acuerdo a los 

parametres establecidos por SUDEBAN el cual no debe ser mayor de un 5%, y con 
respecto a DEL SUR y el total de las E.A.P., MI CASA esta mucho mejor que ellos. 

Para la segunda raz6n se puede observar que se increment6 hasta I SEM del '99 

hubo una ruptura en el II SEM del '99 y despues para el segundo semestre del ano 
2001 aument6 hasta alcanzar un 40,44% esto se puede explicar por la fusi6n y no 

es buena ya que este indicador mide la participaci6n de los activos improductivos no 

generadores de ingresos recurrentes respecto a la totalidad de activos de la Entidad 

que esta alrededor de % de dichos activos, cornparandola con DEL SUR y el total de 

las E.A.P. siempre se encuentra mejor que ambos. 

3. Desempeno gerencial 

EI primer indicador muestra la proporci6n que representa los gastos no financieros 

respecto al tarnario del banco, se puede decir que se mantiene alrededor del 5% y 

es aceptable, adernas al ser comparado con DEL SUR y el total de las entidades 
hasta el I SEM del 2001 se observa que se encuentra alrededor de dicho pararnetro, 

EI segundo nos indica cuanto de los ingresos totales es absorbido por los gastos no 

financieros se evidencia que se encuentra muy altos, ya que los ingresos se 
escapan pagando gastos de transformaci6n, no es eficiente el manejo 0 la direcci6n 
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gerencial de la Entidad, pero se observa que se han preocupados ya que 
anualmente han tratado de estar por debajo del resto de las entidades de ahorro y 

despues de la fusion rnejoro con respecto al DEL SUR y el resto del total de las 

entidades de ahorro y para el segundo semestre del 2001 bajaron cinco (5) puntos 

mas que resulto beneficioso ellogro de la fusion con la PRIMOGENITA. 

4. Rentabilidad 

En el primer indicador dado que el margen financiero es la diferencia entre los 
ingresos financieros y los egresos financieros, este indice representa el rendimiento 

neto del activo en el ambito de tntermediacion financiera y se puede observar que 
gradualmente se han mantenido por encima DEL SUR y el total de las entidades, se 

observa que en el I SEM del '98 apenas tuvo un 26,82% de rendimiento, no fue 

bueno pero preocupados de la situacion obtuvieron mejor resultados en el resto de 

los periodos. EI segundo y el tercer indicador miden la rentabilidad de la 
intermedlaclon financiera con relacion a los activos bruto promedio y patrimonio, y 

no es mas que el porcentaje en que han contribuido estas partidas en generar una 

Utilidad liquida, asi como el retorno de la inversion realizada (rentabilidad de la 

inversion de los accionistas), y por ende evalua el origen y regularidad de los 

ingresos requeridos para cubrir costos, por 10 tanto mientras mayor sea el porcentaje 

mayor sera la utilidad. Asi que para el segundo indice, se puede observar que para 

el I SEM '98 Y el " SEM '99 estuvo por debajo de DEL SUR y el total de las 
entidades despues se han mantenido siempre por encima, ademas indica la 

efectividad total de la administracion para generar utilidades con los activos 

disponibles el cual se considera un porcentaje bajo, aqui se observa como afecta la 

crisis financiera a las E.A.P. y en el ultimo indicador se observa que por 10 menos 

demuestran que puede aprovechar la inversion de los accionistas y se considera 

aceptable cornparandola con el total de las entidades, ya que este mide la tasa de 
rendimiento sobre la inversion de los accionistas. 
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5. Liquidez 

Los indicadores de liquidez muestran la participaci6n de disponibilidad en efectivo 

para cumplir con las obligaciones inmediatas (captaciones del publico), en el primero 

se observa que la Entidad se preocupa en incrementar sus recursos monetarios y 

sus reservas de liquidez para hacer frente a las necesidades de retiro de sus 

clientes y estan por encima de DEL SUR y del total de las entidades, con excepci6n 
del II SEM del '98 que demostraron debilidad se evidencia la situaci6n politica por 

las elecciones, ahora bien para el II SEM del '99 nuevamente elecciones se 
prepararon mejor mostrando una sustancial mejoria. En el segundo indicador con 

respecto a los dernas en los ultimos periodos se encontraron por debajo esto puede 
ser causado por la falta de liquidez debido a las medidas adoptadas por el gobierno 

en el entorno econ6mico y politico. EI ultimo indicador es muy importante ya que es 
un indicador basico del grado en que la Entidad intermedia los recursos captados del 

publico hacia una actividad primordial como es el otorgamiento de creditos que es su 
funci6n principal de intermediario en el credito, por 10 tanto un indice mayor 0 menor 

sera la consecuencia de la gesti6n administrativa de la Entidad y por consiguiente a 
la liquidez de la misma, se puede decir que se han mantenido por encima y con muy 

buenos rendimientos para los periodos expuestos, a juicio del evaluador considera 

que si no es posible colocar todo el dinero captado por 10 menos deberia asegurarse 
en un 80%. 



"DEL SUR" ENTIDAD DE AHORRO Y PRESTAMO 
ESTADOS FINANCIEROS EXPRESADOS EN MILES DE MILLONES DE BOLIVARES 
ANALISIS HORIZONTAL 
BALANCE GENERAL 

ACTIVO 
DISPONIBILIDADES 
INVERSIONES EN TITULOS VALORES 
CARTERA DE CREDITOS 
INTERESES Y COMISIONES POR COBRAR 
INVERSIONES EN FILIALES, AFILIADAS 
SUCURSALES Y AGENCIAS EN EL EXTERIOR 
BIENES REALIZABLES 
BIENES DE usa 
OTROS ACTIVOS 
TOTAL DE ACTIVOS 
PASIVO 
CAPTACIONES DEL PUBLICO 
OBLIGACIONES CON EL BCV 
CAPTACIONES Y OBLIGACIONES CON EL BANAP 
OTROS FINANCIAMIENTOS OBTENIDOS 
OTRAS OBLIGACIONES POR INTERMEDIACI6N FINANCIERA 
INTERESES Y COMISIONES POR COBRAR 

OBLIGACIONES SUBORDlNADAS 
OBLIGACIONES CONVERTIBLES EN CAPITAL 
TOTAL DE PASIVOS 
GESTI6N OPERATIVA 

PATRIMONIO 
CAPITAL SOCIAL 
APORTES PATRIMONIALES NO CAPITALIZADOS 
RESERVAS DE CAPITAL 
AJUSTES DEL PA TRIMONIO 
RESULTADOS ACUMULADOS 
TOTAL PATRIMONIO 
TOTAL PASIVO.PATRIMONIO.6ESTI6N OPERATIVA 

EST ADO DE RESULTADOS 
ANAUSIS HORIZONTAL 

IN6RESOS FINANCIEROS 
INGRESOS POR DISPONIBIUDADE5 

INGRESOS POR INVER5IQNES EN VALORES 
INGRESOS POR CARTERA DE CREDITOS 

GASTOS FINANCIEROS 
GASTOS POR CAPTACIONES DEL PUBLICO 
GASTOS POR CAPTAClONES Y OBLIGACIONES CON EL BANAP 
GASTOS POR OTRAS OBLIG. POR lNTERMEDIACION FINANCIER-' 
OTRDS 6A5T05 FINANCIEROS 

MARGEN FINAaERO IIR\ITO 
INGRESOS POR RECUPERACIONES DE ACTIVOS FINANCIEROS 
GASTOS POR INCOBRABILIDAD Y DESVALORIZACI6N DE ACTIVOS FIN. 

MARGEN FINANCIERO NETO 
GASTOS DE TRANSFORMACI6N 
6A5T05 DE PERSONAL 
6;'5T05 OPER.ATIVOS 

GASTOS POR APORTES A F06ACE 

GASTOS POR APOATES A SUC>EBAN 

MARGEN DE INTERMEDIACI6N FINANCIERA 
OTROS INGRESOS OPERA TIVOS 
OTROS GASTOS OPERA TIVOS 

MARGEN DEL NEGOaO 
INGRESOS EXTRAORDINARIOS 
GASTOS EXTRAORDlNARIOS 

RESULT ADO BRUTO ANTES DEL IMPUESTO 

ISLR 
RESULT ADO NETO 

I SEN. 98 1..JVN'ge .••. 01C'98 II SEM 98 foOU'SIS .•••. AN '99 I SEN. 99 

12.226 
17.487 
88.396 
4.162 
4.257 

7 
3.776 
909 

131.220 

110.386 

117.076 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
14.144 

131.220 

16.080 
DNE 
DNE 
DNE 

6.659 
DNE 
DNE 
DNE 
DNE 

9.421 
25 

1465 

7.981 
4.077 
DNE 
DNE 
DNE 
DNE 

3.904 
625 
202 

4.327 

4.321 

4.321 

331 
86 

200 
4.431 
1.642 

75,8 
(19,2) 
21,8 
58,4 
(39,5) 

21.492 
14.123 

107.652 
6.509 
2.577 

842,9 
34,7 
(25,7) 
20,5 

66 
5.086 
675 

158.180 

18,8 131.092 

85,3 
8,1 

(74,5) 
59,4 

19,8 140.243 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
DNE 

26,8 17.937 
20,5 158.180 

84,2 26.401 
DNE 
DNE 
DNE 

105,3 13.673 
DNE 
DNE 
DNE 
DNE 

35,1 
1.318,0 

41,8 

12.728 
354 

2074 

37,9 
77,0 

11.008 
7.218 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 

(2,9) 
43,4 

109,4 

3.790 
896 
423 

(1,5) 4.263 

150,0 

(1,7) 4.248 

(15,0) 
577 

3.671 

547 
93 
51 

7.061 
1.399 

15 

7,8 
73,9 
4,7 

(17,4) 
(14,0) 

23.174 
24.564 
112.708 
5.377 
2.216 

(8,0) 
(36,9) 
(27,8) 
(16,3) 
95,9 

53.453 
37.518 

146.994 
6.247 
6.930 

31,6 
12,0 
8,2 

19,5 
(9,2) 

30.493 
27.508 
121.909 
6.426 
2.013 

290 
4.357 

9 

54 

52,0 
52,1 
7,6 

29,4 
(59,8) 

46.335 
41.839 
131.165 
8.314 
810 

328 
4.904 

6.623 

47 
122 

52 

25,4 
42,1 
55,2 
(10,2) 
336,8 

58.120 
59.439 

203.564 
7.466 
3.538 

39 
157 

2200 
3543 

1.878 

3865 

68 

II SEN. 99 'l,OlC·99 .••. JlN·OC I SEM. 2000 foJI.NOO .••. DIC·CC n SEN. 2000 SDlCOO .••. JlN·OI I SEN. 2001 

669,0 
25,3 

348,9 
18,3 

2.530 
10.473 
5.584 

206.936 

398,5 
84,4 
84,3 
12,5 

329 
8.359 
1.244 

177.971 

44 

14,3 175.493 

31,2 
4,5 

37,9 
21,0 

3.320 
10.949 
7.700 

250.432 

144,6 
48,1 

108,8 
48,8 

8.122 
16.220 
16.078 

372.549 

10,8 
(0,8) 
3,9 

(21,4) 

8.999 
16.095 
16.699 

292.935 

17,1 153.496 

(24,7) 
792,8 

12,5 
(100,0) 

3.965 

16,3 184.114 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
DNE 

15,9 22.822 
16,3 206.936 

(18,8) 23.230 
DNE 
DNE 
DNE 

21,1 212.543 47,3 313.051 (23,3) 240.147 

(29,8) 
424,7 
(84,3) 
(59,1) 

385 
488 

8 
2.890 
1.010 

(34,9) 9.088 
DNE 
DNE 
DNE 
DNE 

13,0 
12,8 
(37,1) 

21,9 224.403 

140,8 
313,3 
137,2 

789 
20.266 

13 
7 

9.049 

489,6 
(82,0) 
(18,0) 
127,1 

4.653 
3.844 

11 
17 

14.095 

12,9 158.277 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
DNE 

9,8 19.694 
12,5 177.971 

8,1 28.540 
DNE 
DNE 
DNE 

(3,0) 
(36,1) 
(84,1) 

14.142 
69 

969 

2.462 
17.428 

336 
5.822 

13,3 
20,9 

2~.849 
250.252 

52,9 343.175 (23,5) 262.567 

2,1 13.957 
DNE 
DNE 
DNE 
DNE 

53,9 
52,1 

13.242 
9.990 
DNE 
DNE 
DNE 
DNE 

(0,1) 23.215 
527 

2.561 
20.126 

13.6 
48,9 

2.482 
18.766 

336 
7.669 

141 
29.374 

372.549 
3,4 

(21,4) 

ONE 
ONE 
ONE 
ONE 
DNE 
30.368 

292.935 

14,6 
(69,5) 
193,3 

14.583 
108 

6084 

59,6 
100,8 
137,6 

3.252 
2.309 
853 

17,3 10.659 
10.491 

43,1 33.208 
808 

4.724 
27.677 

2,5 34.035 
DNE 
DNE 
DNE 

(21,8) 
(9,0) 

8.607 
6.570 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 

66,5 4.708 

(11,2) 
(98,2) 
(45,6) 

12.555 21,7 
52.496,5 

527 41,6 

88,2 17927 
17.732 

(28,0) 13.261 
DNE 
DNE 
DNE 
DNE 

(48,3) 
28,3 
(15,1) 

2.037 
1.150 
359 

22,7 

87,2 4.654 

(9,2) 
(8,2) 

12.029 26,4 
9.167 41,9 
4.688 
4.162 
290 
27 

15.281 
670 
746 

15205 
13005 
6.508 
6.011 
442 
44 

(23,1) 
57,5 
71,7 

(3,8) 

30,5 

(4,2) 3.797 

35,9 
(30,2) 
550,0 

20.774 
468 
4852 

(33,7) 2.828 

188,0 
59,5 

481 
4.173 

(12,0) 
(2,6) 
28,2 

2.862 
2.249 
1.094 

(43,3) 
(2,2) 

111 
3.686 

7,8 
9,4 

16.390 
14.233 
DNE 
DNE 
DNE 
DNE 

193,3 

(34,5) 2.784 

(14,7) 4.017 

(1,9) 
42,1 
94,1 

2.157 
5.035 
3.646 

(71,1) 
(28,7) 

167 
2.617 

(2,9) 

(14,8) 3.965 

(8,3) 3.546 

(59,3) 
(9,7) 

196 
3.769 

(73,7) 18 

(7,1) 3.528 

80,0 
(9.7) 

200 
3.328 
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"MI CASA' ENTIDAD DE AHORRO Y PRESTAMO 
EST ADOS FlNANCIEROS EXPRESADOS EN MILES DE MILLONES DE BOLIVARES 
ANALISIS HORIZONTAL 
BALANCE GENERAL 

ACTIVO 
DISPONIBILIDADES 
INVERSIO""S EN TITULOS V ALORES 
CARTERA DE CREDITOS 
INTERESES Y COMISIONES POR COBRAR 
INVERSIO""S EN FILIALES, AFILIADAS 
SUCURSALES Y AGENCIAS EN EL EXTERIOR 
BIENES REAllZABLES 
BIENES DE USO 
OTROS ACTIVOS 
TOTAL DE AroVOS 
PASIVO 
CAPTACIONES DEL PUBLICO 
OBLIGACIONES CON EL BCV 
CAPTACIONES Y OBLIGACIONES CON EL BANAP 
OTROS FINANCIAMIENTOS OBTENIDOS 
OTRAS OBlIGACIONES POR INTERMEDIACI6N FINANCIERA 
INTERESES Y COMISIONES POR COBRAR 

• ; OBLIGACIONES SUBORDINADAS 
OBLIGACIONES CONVERTIBLES EN CAPITAL 
TOTAL DE PASIVOS 
6ESTI6N OPERATIVA 
PATRIMONIO 
CAPITAL SOCIAL 
APORTES PATRIMONIALES NO CAPITALlZADOS 
RESERVAS DE CAPITAL 
AJUSTES DEL PATRIMONIO 
RESUl TAMS ACUMULADOS 
TOTAL PATIUMONIO 
TOTAL PASIVO+PATRIMONIO+6ESTI6N OPERATIVA 

EST AOO DE RESULTADOS 
ANAUSIS HORIZONTAL 

INGRESOS FINANCIEROS 
INGRESOS POR DISPONIBIUDADES 
INGRESOS PORINVERSIONES EN VAL.ORES 
INGRESOS PORCARTERA DE CREDITOS 

GASTOS FINANCIEROS 
6ASTOS POR CAPTAaONES DEL PU9UCO 
GASTOS POR CAPTACIONES Y OBU6ACIONES CON EL BANAP 
GASTOS POR OTRAS OBUG. POR INTERMEDIACI6N FINANCIERA 
OTROS GASTOS FINANCIEROS 

MARGEN FINACIERO BRUTO 
INGRESOS POR RECUPERACIONES DE AroVOS FINANCIEROS 
GASTOS POR INCOBRABILIDAD Y DESVALORIZACI6N DE AroVOS FIN. 
MARGEN FINANCIERO NETO 
GASTOS DE TRANSFORMACI6N 
GASTOS DE P~SONAL 
GASTOS OPERAnvos 
GASTOS POR APaRTES A FOGADE 
GASTOS POR APaRTES A SUDEBAN 

MARGEN DE INTERMEDIACI6N FINANCIERA 
OTROS INGRESOS OPERATIVOS 
OTROS GASTOS OPERATIVOS 
MARGEN DEL NEGOCIO 
INGRESOS EXTRAORDINARIOS 
GASTOS EXTRAORDINARIOS 
RESULT ADO BRUTO ANTES DEL IMPUESTO 
ISLR 
RESULT AOO NETO 

I SEM 98 %JUN'9h •. DIC'98 II SEM 98 %DIC'98v •. JUN '99 I SEM 99 UUN'99 v •• DIe'~ II SEM 99 "-DIe'" YI.1UN '()( I SEM 2000 '4J'UN'OO "", Ole '00 II SEM 2000 't.DIC'OO on. JUN 'OJ I SEM 2001 

2.186 
2.377 

11.630 
85 
64 

422 
76 

16.859 

14.446 
o 

20 

15.069 

600 
1.049 

141 
1.790 

16.859 

5 
567 
26 

'I •• 1\ ••• f98 •••• DIC'9I 

809 
66 
23 

721 
244 
222 
14 
8 
o 

565 

331,4 
72,1 

948,9 
335,4 
418,9 
459,7 
(17,4) 
49,0 
74,1 

293,6 

108 
457 
479 
215 
231 
32 

1 
-22 
164 

209,9 
313,5 
146,1 
96,8 

164,4 
209,4 
(26,5) 

(3.306,9) 
22,7 

142 
33 
2 

173 

532,7 
(6,3) 
10,8 

434,6 

173 434,6 

(1,7) 
71,9 
24,0 

124,1 
(30,2) 

2.149 
4.085 
14.421 

191 
58 

104,4 
(50,9) 
29,3 

862 
37 

21.804 

27,2 18.381 

120,9 
3,7 

96,7 
13,8 

27,2 19.162 

24,0 1.301 

47,6 
29,3 

742 
2.642 

21.804 

3.492 
113 
242 

3.137 
1.267 
1.243 

11 
12 

2.225 

336 
1.889 
1.179 
424 
656 
98 

43 
5 
10 

646 
77 

600 

'4OlC'98 v •• JVN'99 

710 
201 
14 
898 
31 

927 

927 

286,5 
3,8 

41,2 
233,0 
165,4 

8.306 
4.241 

20.366 
636 
155 

19,2 
4,1 

59,5 

1.027 
39 

34.770 

63,9 30.127 

(18,8) 
(7,7) 

142,2 
107,5 

35 
5 

24 
1.340 

67 

94,9 31.598 

20,0 
59,5 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
3.172 

34.770 

31,5 4.593 
DNE 
DNE 
DNE 
1.661 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
2.932 

31,1 

31,8 

257,7 
(8,4) 
24,5 

1201 
1.731 
1.468 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 

263 
319 
2 

580 
26 
2 

604 

(63,0) 
56,4 
(85,5) 
(35,4) 

(5,7) 
(34,9) 

(34,9) 

54,7 
8,7 

(54,9) 
(100,0) 

%JUN'" .•••• DIe'99 

40,5 
(43,4) 

1.257,8 
(9,8) 

162,3 
1.827,1 

(8,5) 

604 

9,6 
(73,1) 
50,6 
(29,5) 

9.100 
1.142 

30.669 
448 

203,4 
944,9 
30,6 

520 
3.116 
408 

45.402 

31,9 39.746 

1.844 

31,8 41.660 

18,0 
30,6 

1.496 
66 

1.580 
3.742 

45.402 

19,8 5.503 
75 
39 

5.388 
2.297 
2.081 

14 
10 

193 
3.206 

8 
566 

2.648 
2.278 

886 
1298 
90 
5 

370 
181 
27 

523 
68 
39 

553 
50 

503 

38,3 

9,3 

(52,9) 
53,0 
55,2 

(16,8) 

54 
5 
11 

600 

'-bU'" n. JUN'OO 

20,0 
51,0 
14,5 
43,6 

10.919 
1.724 
35.118 

644 

22,5 
5,2 

37,4 
16,5 

637 
3.279 

560 
52.881 

16,8 46.411 

(92,6) 

47,7 

1,5 1.872 

15,9 48.303 

22,3 
16,5 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
4.578 

52.881 

(1,9) 5.396 
DNE 
DNE 
DNE 
2.744 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
2.652 

19,5 

(17,3) 

(7,5) 
(19,6) 
(8,9) 

523 
2.129 
2.075 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 

(85,4) 
374,1 
492,9 
43,2 

(97,4) 
51,5 

66,5 

4 

16 

U\JN'OO .•••. DlC'OO 

54 
856 
161 
749 
89 

1 
837 

1.298,1 
(38,1) 
81,4 
32,6 
58,4 

1.300,0 
33,8 

837 

71,8 
202,3 
30,1 
32,1 

18.756 
5.212 

45.701 
851 

109,9 
10,7 
(28,4) 
43,6 

50 
1.337 
3.629 

401 
75.937 

45,1 67.326 

500,0 

(25,0) 

3.001 

45,7 70.363 

21,8 
43,6 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
5.574 

75.937 

35,3 7.301 
DNE 
DNE 
DNE 

2.992 
DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
4.309 

9,0 

62,5 

9,9 
75,4 
43,6 

575 
3.734 
2.979 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 

755 
530 
292 
993 
141 
14 

1120 
125 
995 18,9 

24 

12 

I.OIC'OO va. JON '01 

83,4 
193,6 
58,4 

140,0 

34.397 
15.301 
72.382 
2.042 

40,2 
49,4 

514,5 
76,4 

100,00 
1.87~ 
5.42. 
246 

133.981 

72,4 116.06' 

87,5 4 

800,0 10 

43,3 4.3C 

71,3 120.5; 

1.1 
3.9 
2.9 

141,5 
76,4 

5 .. 
13.' 

133.! 

84,4 13. 
1. 

12 
57,3 

103,1 

40,0 
112,9 
60,9 

317,9 
7,5 

155,5 
200,0 
173,0 
(7,1) 

199,2 

236,8 



80 

1. Horizontal 

• ACTIVO 

Se puede observar el cicio de la economia cuando hay flujo de dinero, que aumenta los 
renglones pero cuando hay pocos recursos disminuye como en la curva de 

rendimientos decreciente, en la Cartera de Credito se evidencia que ha aumentado, con 
respecto a DEL SUR excepto elll SEM del 2000 en donde ese periodo el habia temor a 
endeudarse por el poco flujo de dinero circulante pero al realizarse la fusi6n logr6 en el 

primer semestre del 2001 superar a DEL SUR su competidor y aumentar un 22% para 
elll SEM del 2001 . 

• PASIVO 

Se observa que ha incrementado las captaciones del publico hasta el II SEM del 2001 

superando a DEL SUR se evidencia el posicionamiento de los nuevos mercados y se 

redujo a cero (0) los intereses y comisiones por pagar. Este incremento de las 
captaciones del publico con la raz6n que se analiz6 en el Indicador Liquidez que se ha 

mantenido por encima y con muy buenos rendimientos para los periodos expuestos 
indica que la Entidad capta de forma eficaz recursos financieros, para aumentar su 

liquidez. Tarnbien se detecta que otros pasivos se incrementan entr6picamente hasta el 
II SEM del 99 pero se observa que la alta gerencia se ha preocupado en disminuirlo y 

poco a poco se ha puesto a la par de DEL SUR Y por muy encima del total de las E.A.P. 
hasta alcanzar para el II SEM del 2001 saldo neqativo, reafirmando las estrategias ya 

planteadas. 
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• PATRIMONIO 

Se observa que ha aumentado su patrimonio por medio de la fusion preocupados en 

tener una solidez bancaria para enfrentar una eventual crisis dentro de la misma 

entidad, eso es bueno ya que existe en estos momentos una crisis econornica en el 

pars, en donde el aparato productive no termina de arrancar, comparandola a DEL SUR 

esta mejor. 

• GASTOS FINANCIEROS 

• INGRESOS FINANCIEROS 

Se observa que de los ingresos financieros estan por encima a DEL SUR Y al total de 

las entidades, adernas es la que va en aumento, a juicio del evaluador es posible que 

sea por la cartera de credito y que 10 ha favorecido la fusion, esto hace pensar que sea 
por la recuperacion que hay desde el II SEM del 2000 debido al repunte en el Estado 

Monagas de la construccion que ha generado dicho aumento, que a pesar de la crisis 
es un signo positive para la institucion. 

Hacen pensar que en los Gastos Financieros es los gastos por captaciones del publico 

es el que ha disminuido pero estan por encima del total de las entidades, tienen que 

cuidarse ya que es peligroso para la institucion ya que va hacia un crecimiento en los 

gastos porque merman la utilidad, preocupados por esto al lograr la fusion lograron 

disminuir en un 27,3%. 
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• MARGEN FINANCIERO NETO 

Este gasto en el 2do semestre del '98 como en el ana '99 creci6 pero 10 interesante de 
este crecimiento comparandola con DEL SUR Y el total de las E.A.P. es que la partida 

del personal se observa que va en aumento, repunto entre en II SEM del 2000 y el I 

SEM DEL 2001 debido a la fusi6n pero despues lograron disminuirla en el II SEM del 

2001, esto quiere decir que pudo acoplarse ala fusi6n. 

• RESULTADO NETO 

Se observa una leve recuperaci6n en el ana 2000 debido a que el sector construcci6n 

es la que esta generando fuentes de ingresos a la poblaci6n y adernas que MI CASA 

esta por encima a DEL SUR Y al total de las entidades, se evidenci6 el aumento de los 

Gastos (transformaci6n, financieros, etc.) que ha mermado la ganancia de la entidad de 

ahorro, esto debido a la crisis financiera y a la falta de una reactivaci6n en la actividad 
econ6mica (petrolera) en el Estado Monagas en el periodo del ana 1999, y se observa 

claramente que logr6 posicionarse y captar clientes mejor que DEL SUR. 



"DEL SUR" ENTIDAD DE AHORRO Y PRESTAMO 
ESTADOS FINANCIEROS EXPRESADOS EN MILES DE MILLONES DE BOLIVARES 
ANAUSIS VERTICAL 
BALANCE GENERAL 

ACTIVO 
DISPONIBILIDADES 
INVERSIONES EN TITULOS VALORES 
CARTERA DE CREDITOS 
INTERESES Y COMISIONES POR COBRAR 
INVERSIONES EN FILIALES, AFILIADAS 
SUCURSALES Y AGENCIAS EN EL EXTERIOR 
BIENES REALIZABLES 
BIENES DE USO 
OTROS ACTIVOS 
TOTAL DE ACTIVOS 
PASIVO 
CAPTACIONES DEL PUBLICO 
OBLIGACIONES CON EL BCV 
CAPTACIONES Y OBLIGACIONES CON EL BANAP 
OTROS FINANCIAMIENTOS OBTENIDOS 
OTRAS OBLIGACIONES POR INTERMEDIACI6N FINANCIERA 
INTERESES Y COMISIONES POR COBRAR 
OTROS PASIVOS 
OBLIGACIONES SUBORDINADAS 
OBLIGACIONES CONVERTIBLES EN CAPITAL 
TOTAL DE PASIVOS 
GESTI6N OPERATIVA 
PATRIMONIO 
CAPITAL SOCIAL 
APORTES PATRIMONIALES NO CAPITALIZADOS 
RESERVAS DE CAPITAL 
AJUSTES DEL PATRIMONIO 
RESUL TIIDOS IICUMULADOS 
TOTAL PATRIMONIO 
TOTAL PASIVO+PATRIMONIO+GESTI6N OPERATIVA 

ESTADO DE RESULTADOS 
ANAUSIS VERTICAL 

INGRESOS FINANCIEROS 
INGRESOS POR DISPONIBIUDADES 
IN6RESOS POR INVERSIONES EN VALORES 
IN6RESOS POR CARTERA DE CREDITOS 
GASTOS FINANCIEROS 
6ASTOS POR. CAPT "aONES Del PU8UCO 
GASTOS POR CAPTAcrONES Y OBUGAcrONES CON EL BANAP 
6ASTOS POR OTQAS osus. POR INTERMEDIACI6N FINANCIERA 
OTROS 6ASTOS FINANCIEROS 

MARGEN FINACIERO BRUTO 
INGRESOS POR RECUPERACIONES DE IICTIVOS FINIINCIEROS 
GIISTOS POR INCOBRIIBILIDAD Y DESVIILORIZIICI6N DE IICTIVOS FIN. 
MARGEN FINANCIERO NETO 
GIISTOS DE TRIINSFORMACI6N 
6ASTDS DE PERSONAL 
GASTOS OPERATIVOS 
6ASTOS PDQ APORTES A FO&ADE 
GASTOS POR APORTES A SUDEBAN 

MARGEN DE INTERMEDIACI6N FINANCIERA 
OTROS INGRESOS OPERATIVOS 
OTROS GIISTOS OPERIITIVOS 
MARGEN DEL NEGOCIO 
INGRESOSEXTRIIORDINARIOS 
GIISTOS EXTRAORDINARIOS 
RESULTADO BRUTO ANTES DEL IMPUESTO 
ISlR 
RESULTADO NETO 

I SEM 98 

12.226 
17.487 
88.396 
4.162 
4.257 

7 
3.n6 
909 

131.220 

110.388 

117.076 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
14.144 

131.220 

16.080 
DNE 
DNE 
DNE 
6.659 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
9.421 

25 
1465 

7.981 
4.0n 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
3.904 
625 
202 

4.327 

6 
4.321 

4.321 

331 
88 
200 

4.431 
1.642 

~ II SEM 98 

9,32 
13,33 
67,36 
3,17 
3,24 

21.492 
14.123 

107.652 
6.509 
2.577 

0,01 
2,88 
0,69 
100 

88 
5.088 
675 

1!58.180 

64,12 
0,00 
0,25 
0,07 
0,17 
3,38 
1,25 

131.092 

89,24 140.243 

10,78 
100 

DNE 
DNE 
DNE 
ONE 
DNE 
17.937 

1!58.180 

~ 
26.401 
DNE 
DNE 
DNE 
13.673 
DNE 
DNE 
ONE 
DNE 
12.728 

354 
2074 

11.008 
7.218 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
3.790 
896 
423 

4.263 

15 
4.248 

577 
3.671 

547 
93 
51 

7.061 
1399 

~ I SEM 99 

13,59 
8,93 
68,06 
4,11 
1,63 

23.174 
24.564 
112.708 
5.3n 
2.216 

0,04 
3,22 
0,43 
100 

329 
8.359 
1.244 

In.971 

82,88 
0,00 
0,35 
0,06 
0,04 
4,46 
0,88 

153.496 

88,66 1!58.2n 

11,34 
100 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
19.694 
In.971 

~ 
28.540 
DNE 
DNE 
DNE 
13.957 
DNE 
DNE 
ONE 
DNE 
14.!583 

108 
6084 

8.607 
6.570 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
2.037 
1.150 
359 

2.828 

44 
2.784 

167 
2.617 

385 
488 
8 

2.890 
1.010 

~ II SEM 99 

13,02 
13,80 
63,33 
3,02 
1,25 

30.493 
27.508 
121.909 
6.426 
2.013 

0,18 
4,70 
0,70 
100 

2.530 
10.473 
5.564 

206.936 

88,25 
0,00 
0,22 
0,27 
0,01 
1,62 
0,57 

175.493 

88,93 184.114 

11,07 
100 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
22.822 

206.936 

% 
23.230 
DNE 
DNE 
DNE 
9.088 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
14.142 

69 
969 

13.242 
9.990 

DNE 
DNE 
DNE 
DNE 
3.252 
2.309 
853 

4.708 

54 
4.654 

481 
4.173 

14,74 
13,29 
58,91 
3,11 
0,97 

290 
4.357 

9 

84,81 
0,00 
0,14 
2,11 
0,00 
0,00 
1,92 3965 

88,97 

11,03 
100 

% I SEM 2000 

46.335 
41.839 

131.165 
8.314 
810 

1,22 
5,06 
2,70 
100 

3.320 
10.949 
7.700 

200.432 

212.543 

224.403 

2.462 
17.428 

336 
5.622 

25.849 
200.252 

% 
23.215 

527 
2.561 

20.126 
10.659 
10.491 

47 
122 

12.555 

527 
12.029 
9.167 
4.688 
4.162 
290 
27 

2.862 
2.249 
1.094 
4.017 

18,50 
16,71 
52,38 
3,32 
0,32 

1,33 
4,37 
3,07 
100 

328 
4.904 

8 

64,93 
0,00 
0,13 
1,96 
0,00 
0,00 
2,65 6.623 

89,67 

0,98 
6,96 
0,13 
2,25 
0,00 
10,33 
100 

% 
100 
2,27 
11,03 

0,00 
0,44 
1,14 

100 
51,14 

3,17 
0,29 

52 
3.965 

196 
3.769 

~ II SEM 2000 

58.120 
59.439 

203.564 
7.468 
3.538 

8.122 
16.220 
16.078 

372.549 

313.051 

789 
20.268 

13 
7 

9.049 

343.175 

2.462 
18.766 

336 
7.669 

141 
29.374 

372.549 

100 

33.208 
808 

4.724 
27.6n 
17927 

17.732 

39 
157 

15.281 
670 
746 

15205 
13005 
6.508 
6.011 
442 
44 

2200 
3543 

1.878 
3865 

68 
3.797 

111 
3.686 

15,60 
15,95 
54,64 
2,00 
0,95 

84,03 
0,00 
0,21 
5,44 
0,00 
0,00 
2,43 

92,12 

% 
100 
2,43 
14,22 

100 
50,04 

~ I SEAl 

5. 

14< 

2,18 
4,35 
4,32 
100 

I, 
29. 

24 

26. 

0,68 
5,04 
0,09 
2,06 
0,04 
7,88 
100 

D~ 
O~ 
D~ 
D~ 
D~ 
3< 

29. 

100 

3~ 
D~ 
D~ 
D~ 

" D~ 
D~ 
D~ 
D~ 
2( 

0,00 
0,22 
0,87 

3,40 
0,34 

IE 
1~ 
DI\ 
DI\ 
DI\ 
DI\ 

2 



'MI CASA' ENTIOAO OE AHORRO Y PRESTAMO 
ESTAOOS FINANCIEROS EXPRESAOOS EN MILES OE MILLONES OE BOLIVARES 
FUENTE: PUBLICAOOS EN LA PRENSA OE MATURIN Y SUOEBAN 
ANALISIS VERTICAL 
BALANCE GENERAL 

I SEM 98 ~ II SEM 98 ~ I SEM 99 ~ II SEM 99 ox. I SEM 2000 
ACTIVO 
OISPONIBILIOAOES 
INVERSIONES EN TITULOS VALORES 
CARTERA OE CREOITOS 
INTERESES Y COMISIONES POR COBRAR 
INVERSIONES EN FILIALES, AFILIAOAS 
SUCURSALES Y AGENCIAS EN EL EXTERIOR 
BIENES REALIZABLES 
BIENES OE USO 
OTROS ACTIVOS 
TOTAL oE ACTIVOS 
PASIVO 
CAPTACIONES OEL PUBLICO 
OBLIGACIONES CON EL BCV 
CAPTACIONES Y OBLIGACIONES CON EL BANAP 
OTROS FINANCIAMIENTOS OBTENIOOS 
OTRAS OBLIGACIONES POR INTERMEOIACI6N FINANCIERA 
INTERESES Y COMISIONES POR COBRAR 
OTROS PASIVOS 
OBLIGACIONES SUBOROINADI\S 
OBLIGACIONES CONVERTIBLES EN CAPITAL 
TOTAL OE PASIVOS 
6ESTI6N OPERATIVA 
PATRIMONIO 
CAPITAL SOCIAL 
APORTES PATRIMONIALES NO CAPITALIZAOOS 
RESERVAS DE CAPITAL 
AJUSTES DEL PATRIMONIO 
RESUL TAOOS ACUMULAOOS 
TOTAL PATRIMONIO 
TOTAL PASIVO+PATRIMONIO+6ESTI6N OPERATIVA 

2.186 12,96 
2.3n 14,10 
11.630 68,98 

85 0,51 
84 0,50 

0,00 
422 2,50 
76 0,45 

16.859 100 

14.446 85,69 
0,00 

20 0,12 
5 0,03 
5 0,03 

567 3,36 
26 0,15 

15.069 89,38 

o 
600 

1.049 

141 
1.790 10,62 

16.859 100 

ESTAOO DE RESVLTAOOS 
ANALISIS VERTICAL 

~ 
B09 100 
66 8,14 
23 2,85 
721 89,01 
244 100 
222 90,97 
14 5,64 
8 3,23 
o 0,16 

565 

IN6RESOS FINANCIEROS 
IN6RESOS POR DISPONIBIUDADES 
IN6RESOS POR INVERSIONES EN VALORES 
IN6RESOS POR CARTERA DE CREDITOS 

GASTOS FINANCIEROS 
6ASTOS POR: CAPT AcroNES DEL PU8UCO 
6ASTOS POR CAPTAClONES Y OSLI6AaONES CON ElBANAP 
&ASTOS POR OTRAS OBU&. POR INTERMEDIACI6N FINANCIERA 
OTROS &ASTOS FINANCIEROS 

MARGEN FINAaERO BRlJTO 
INGRESOS POR RECUPERACIONES OE ACTIVOS FINANCIEROS 
GASTOS POR INCOBRABILIOAO Y OESV ALORIZACI6N OE ACTIVOS FIN. 
MARGEN FINANCIERO NETO 
GASTOS oE TRANSFORMACI6N 
&ASTOS DE PERSONAL 
GASTOS OPERATIVOS 
GASTOS POR APORTES A FOGADE 
&ASTOS POR APORTES A SUDEBAN 

MARGEN oE INTERMEOIAa6N FINANCIERA 
OTROS INGRESOS OPERATIVOS 
OTROS GASTOS OPERATIVOS 
MARGEN DEL NEGOCIO 
INGRESOSEXTRAOROINARIOS 
GASTOS EXTRAOROINARIOS 
RESULTAOO BRlJTO ANTES oEL IMPUESTO 
ISLA 
RESULTAOO NETO 

108 
457 
479 100 
215 44,98 
231 48,14 
32 6,61 

1 0,26 
-22 
164 

142 
33 
2 

173 

173 

2.149 9,86 
4.085 18,74 
14.421 86,14 

191 0,68 
58 0,27 

0,00 
862 3,95 
37 0,17 

21.804 100 

18.381 64,30 
0,00 

43 0,20 
5 0,02 
10 0,05 

646 2,96 
rr 0,35 

8.306 23,89 
4.241 12,20 

20.366 58,57 
636 1,83 
155 0,45 

0,00 
1.027 2,95 

39 0,11 
34.770 100 

30.127 86,65 
0,00 

35 0,10 
5 0,01 
24 0,08 

1.340 3,85 
67 0,19 

19.162 87,89 31.598 90,88 

600 

1.301 

742 
2.642 12,12 

21.804 100 

~ 
3.492 100 

113 3,24 ONE 
242 6,93 ONE 

3.137 89,83 ONE 
1.267 100 1.661 
1.243 98,12 ONE 

11 0,90 
12 0,93 

0,05 
2.225 

336 
1.889 
1.179 100 
424 35,97 
656 55,64 
98 8,32 

0,08 
710 
201 
14 
898 
31 

927 

927 

ONE 
ONE 
ONE 
ONE 
3.172 

34.nO 

4.593 

ONE 
ONE 
ONE 
2.932 

1201 
1.731 
1.468 
ONE 
ONE 
ONE 
ONE 

263 
319 

2 
580 
26 
2 

604 

604 

9.100 20,04 
1.142 2,51 

30.669 87,55 
448 0,99 

0,00 

520 1,15 
3.116 6,86 
408 0,90 

45.402 100 

39.746 87,54 
0,00 

54 0,12 
5 0,01 
11 0,03 

0,00 
1.844 4,06 

41.660 91,76 

600 

9,12 
100 

1.496 
66 

1.580 
3.742 8,24 

45.402 100 

10.919 
1.724 
35.118 
644 

637 
3.279 

560 
52.881 

46.411 

48.303 

DNE 
DNE 
ONE 
ONE 
4.578 

52.881 

5.396 
ONE 
ONE 
DNE 
2.744 

ONE 
ONE 
ONE 
ONE 

2.652 

523 
2.129 
2.075 . 

ONE 
oNE 
ONE 
ONE 

••• 

~ ~ 
5.503 100 

75 1,37 
39 0,71 

5.388 97,92 
2.297 100 
2.081 90,58 

14 0,60 
10 0,42 

193 8,40 
3.206 

8 
566 

2.648 
2.278 100 

886 38,89 
1298 58,95 
90 3,95 
5 0,21 

370 
181 
27 

523 
68 
39 

553 
50 

503 

20,65 
3,26 
68,41 
1,22 
0,00 

1,20 
6,20 
1,06 
100 

4 

87,76 
0,00 
0,01 
0,00 
0,03 
0,00 
3,54 

16 

1.872 

91,35 

8,86 
100 

54 
856 
161 
749 
89 

837 

837 

~ II SEM 2000 

18.756 
5.212 

45.701 
851 

50 
1.337 
3.629 

401 
75.937 

67.326 

70.363 

ONE 
ONE 
ONE 
DNE 
5.574 

75.937 

~ 
7.301 

ONE 
ONE 
ONE 

2.992 
ONE 
ONE 
ONE 
ONE 
4.309 

575 
3.734 
2.979 

ONE 
ONE 
ONE 
ONE 

755 
530 
292 
993 
141 
14 

1120 
125 
995 

24,70 
6,86 
60,18 
1,12 
0,00 

24 

68,66 
0,00 
0,03 
0,00 
0,02 
0,00 
3,95 

12 

3.001 

92,66 

~ I SEM 2001 

34.397 
15.301 
72.382 
2.042 

1,76 
4,78 
0,53 
100 

100,00 
1.875 
5.422 
2464 

133.983 

116.066 

120.521 

7,34 
100 

1.197 
3.940 
2.947 

66 
5.311 

13.461 
133.982 

~ 
13.460 

~ 

25,67 
11,42 
54,02 
1,52 
0,00 

1,40 
4,05 
1,64 
100 

45 

86,63 
0,00 
0,03 
0,00 
0,09 
0,00 
3,21 

108 

4.301 

89,96 

0,89 
2,94 
2,20 
0,05 
3,96 
10,05 
100 

~ 
100,00 

1.007 7,48 
190 1,41 

12.263 91,11 
4707 100 
4.651 98,83 

5 
50 

8.753 

0,00 
0,11 
1,06 

805 
794B 
4793 

2.048 
2.532 
204 

9 
3155 
570 
746 

2979 
385 
13 

3351 

100 
42,73 
52,83 
4,26 
0,19 

3351 
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7. Vertical 

ACTIVO 

Se observa que en la cartera de creditos han logrado estar por encima del total de las 

entidades y de DEL SUR rnanteniendose alrededor del 65%, el unico periodo que 

estuvo por debajo del 60% y con respecto de los dernas fue el I SEM del 99, en las 
disponibilidades lograron aumentar hasta un 20% pero este rengl6n debe disminuir y 
aumentar en la cartera de credito, ademas se observan que dejaron de invertir en titulos 
de valores hasta caer a un 6,86%. 

PASIVO 

Se observa que siempre supera a DEL SUR Y al total de las E.A.P. yes la captaci6n del 

publico que representa del total de pasivo una gran masa de deuda. 

PATRIMONIO 

Del patrimonio se observa un aumento decreciente, 0 sea, que aumenta su capital pero 

en el total de pasivo + patrimonio, porcentualmente, decrece con respecto al ano '98, 

esto quiere decir que la Entidad se endeud6 mas que el ano '98, estas cifras 
concuerdan con los analisis descritos anteriormente, se evidencia la crisis financiera. 

Adernas es superada por DEL SUR Y el total de las entidades de ahorro 

INGRESOS FINANCIEROS 

Se evidencia de los ingresos de cartera de credito es el que mayor peso que tiene en 
los ingresos financieros, y refleja que sigue en aumento. 
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GASTOS FINANCIEROS 

Aplicando pareto refleja que son los gastos por captaciones del publico el de mayor 

peso, pero se nota la preocupaci6n de la Entidad en bajar dichos gastos con relaci6n al 

ano '98, pareciera que fuese una constante que en los gastos financieros los gastos por 

captaciones del publico sea el de mayor peso. 

GASTOS DE TRANSFORMACI6N 

En los gastos de transformaci6n la partida de mayor peso es la de gastos operativos 
casi la mitad de los gastos de transformaci6n es generado por los gastos operativos, se 

puede decir que se refleja una sana realizaci6n de gastos. 
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XI.- CONCLUSIONES 

Se puede decir que MI CASA refleja la situacion actual de la crisis financiera, es 
una institucion que esta mejorando con esfuerzo para mantenerse en el sistema 

bancario, aunque obtienen ingresos elevados no tiene una utilidad esperada 

considerable, por consiguiente la fusion realizada con LA PRIMOGENITA Ie dio 
resultado como era de esperarse y obteniendo mejor desernpeno que DEL SUR. En . 

cambio DEL SUR despues de haber obtenido buenos resultados con la fusion de 
ORIENTE y analizando que MI CASA loqro captar nichos de mercados aumentando su 

presencia en la region se via con la necesidad para el II semestre del 2001 de 
transformarse a Banco Universal. MI CASA comparandola con DEL SUR evidencio en 

ciertos items que obtuvo una mejoria. DEL SUR con la fusion con ORIENTE busco 

provecho en el segundo semestre del 2000 y loqro escalar posiciones y se evidencia la 

mejoria en un semestre que habia poco flujo de dinero. Igualmente MI CASA para el 

2001 loqro 10 que para DEL SUR fue el II semestre del 2000. Asi se ha verificado la 
fusion horizontal como es de esperarse en las integraciones, y que se dernostro en 
dichos analisis. 

Este informe incluyo el plan maestro que fue dlsenado para la Entidad de Ahorro 
MI CASA. Por consiguiente, se revise la rnision y objetivos de la entidad asi como el 
analisls estrateqlco externo e interno de la misma. 

EI anal isis estrateqico interno permitio identificar como fortalezas de la Entidad la 

calidad de sus productos, su imagen, el desarrollo de productos/lnnovacion y la 

tecnologia. Como punto debit se detecto sus tasas. 
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EI analisis estrateqico externo permiti6 identificar entre sus oportunidades los 

avances tecnol6gicos, la fusi6n y el aumento de la demanda de la construcci6n, y como 

amenazas del entorno se cuenta la agresividad de la competencia y la disminuci6n de la 

liquidez en Venezuela. 

Las fortalezas permiten aprovechar oportunidades y hacer frente a las amenazas. 
Las debilidades permiten determinar las areas a desarrollar para disminuir el efecto de 

las amenazas y aprovechar mejor las oportunidades detectadas en el anal isis 
estrateqico externo. 

En virtud de ello se plantearon como estrategias genericas el desarrollo 

tecnol6gico, el desarrollo de mercados, la satisfacci6n del cliente, el posicionamiento, 

aumento de la utilidad y la reducci6n de las tasas de interes activas y aumento de las 

pasivas. Asimismo, se disenaron planes de acci6n que permitan las puestas en marcha 

de las estrategias operativas. De los planes descritos destacan: 

• Mantener las inversiones en el area de Investigaci6n Tecnol6gica y Desarrollo. 

• Efectuar estudios de mercado para evaluar nuevos mercados. 

• Ofrecer instrumentos financieros atractivos para el cliente. 

• Dictar cursos de capacitaci6n integral al personal de la organizaci6n. 

• Analizar las politicas de fijaci6n de tasas de interes de la entidad. 

• Efectuar convenios con los Empresarios del sector automotriz y de Seguros para 
ofrecer al cliente atractivos planes de financiamiento. 
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• Incorporar a sus instrumentos financieros actuales un valor agregado, que perciba el 

cliente un mayor rendimiento en su inversi6n. 

En resumidas cuentas, el futuro en las Entidades de Ahorro y Prestarno se 

vislumbra como una reestructuraci6n para dar paso a una Asociaci6n de Entidades 

Hipotecarias, en la que se agrupe a las entidades financieras que atienden 
especial mente al sector. Y a su vez qued6 evidenciado el cambio de una Entidad de 
Ahorro cuando se fusiona con otra para captar nuevos mercados en este caso Mi Casa 

con La Prirnoqenita ya que se fortaleci6 financieramente, como tarnbien se observ6 

para el segundo semestre del 2001 el cambio de Entidad de Ahorro a Banco Universal 
por parte DEL SUR, quedando Mi Casa como (mica entidad de ahorro en la regi6n 

presentandole a esta una oportunidad en donde deba explotar con todas las estrategias 

ya planteadas. Como para el segundo semestre del 2001 desaparece DEL SUR y 

CENTRAL del estrato grande entre las Entidades de Ahorro (estratificaci6n que Ie da 

SUDEBAN), queda Mi Casa a la vanguardia del universo de las Entidades de Ahorro. 
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SEGUN LA REVISTA GERENTE, EN SU EDICI6N ANIVERSARIA DE 1998, 

EXPLlCA: 

Las Entidades de Ahorro y Prestamo se han convertido en defensoras radicales de la 

modificaci6n del sistema de Politica Habitacional, ya que el financiamiento de viviendas 

ha sido el area clave de crecimiento para estas entidades financieras, durante este 

quinquenio. 

De hecho, las proyecciones para el pr6ximo gobierno apunta un crecimiento 

anual promedio de 34% en la cartera de credito, 10 que depende de que la Reforma de 

la Seguridad Social en el Subsistema de Vivienda formule reglas claras que estimulen 

la solicitud de creditos, 

EI comportamiento de las EAP no escapa de la volatilidad que ha asignado la 

economia en los ultirnos cinco anos: -ario de crisis bancaria- la cartera de creditos del 

sector se redujo en 37%, al igual que en el muy recesivo e inflacionario 1996, cuando la 

cartera baj6 en 39%. La fuerte devaluaci6n del tipo de cambio ese ano, de 170 a 470 

bolivares por d6lar, gener6 un incremento en la tasa de interes que, a su vez, ocasion6 

un drastico descenso en la cartera de creditos de toda la banca. 

Por el contrario encontramos que en 1997, ano del ultimo "boom" petrolero, el 

otorgamiento de prestarnos subi6 en un explosivo 167%. Para el cierre del ario 1998 se 

espera que haya habido un crecimiento -mucho mas modesto que el registrado en 

1997 - de 23% en este rubro. 

Para la Federaci6n Venezolana de Entidades de Ahorro y Prestamo, el hecho 

mas importante ocurrido en el sector, en esta etapa, es la fusi6n multiple que dio origen 
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a Caja Familia, ahora filial de Banesco. Las fusiones parecen la alternativa para 

fortalecer un mercado que ofrece una rentabilidad baja por operaci6n. 

En el sector laboran 5 mil 668 empleados. Una materia de urgencia es la 

desregulaci6n del credito hipotecario, sobre todo para generar un mercado secundario 

de deudas. 
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Ultimas Noticias. 21-01-99, EI Universal 

BCV unifica encaje de las EAP con el sistema bancario 

A partir de marzo, las entidades de ahorro y prestarno se inteqraran en forma 

gradual, al regimen de encaje vigente para la banca, que consiste en mantener con el 

Banco Central de Venezuela el 17% de sus obligaciones. 

La medida se adopta al haberse completado practicarnente el proceso de 

conversi6n de las entidades de ahorro y prestamo de sociedades mutualistas en 

cornpanlas an6nimas. EI Banco Central de Venezuela acord6 la modificaci6n del 

regimen de encaje aplicado a las entidades de ahorro y prestarno, de manera de 

uniformarlo con el que se rige para la banca y dernas instituciones financieras. 

A partir del 8 del marzo, el proceso de homogeneizaci6n se iniciara con un 

coeficiente del encaje igual al aplicado en la actualidad (5%), pero con vigen cia diaria y 

abarcando las mismas obligaciones que en el caso de los bancos. Cad a cuatro 

semanas el coeficiente aumentara, a raz6n de 1 %, hasta ubicarse en 17%, el mismo 

nivel aplicado a las demas instituciones financieras. Se preve que el proceso completo 

cutminara a fines del 1999. 

EI instituto emisor adopta esta medida en virtud de haberse completado casi en 

su totalidad el proceso de transformaci6n de las antiguas sociedades mutualistas en 

instituciones financieras con capital propio, de acuerdo con 10 establecido en la Ley que 

rige el sector desde 1994. Este proceso homolog6 a las entidades de ahorro y prestarno 

con las instituciones bancarias regidas por la Ley General de Bancos y otras 

Instituciones Financieras, por 10 cual no se justificaba un tratamiento diferencial en 

materia de encaje. Para adoptar la medida, el Banco Central realiz6 una evaluaci6n de 
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la situaci6n financiera de las entidades de ahorro y prestarno, concluyendose que las 

mismas se encuentran en capacidad de constituir las reservas obligatorias en el ente 

emisor, sin perjuicio de su capacidad operativa y dentro del esquema gradual adoptado. 

Cabe senalar, ademas que un nurnero importante de estas entidades se encuentra en 

la actualidad vinculado a grupos financieros, bancarios y bursatiles. 
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Diagn6stico de las Estrategias de MI CASA 

en funci6n de sus componentes 

En terminos generales podemos decir que las estrategias de MI CASA contienen 

los siguientes componentes: 

Alcance: Para MI CASA sus estrategias son de gran alcance en cuanto a tecnologia y 

lugar geografico. Desarrollan un nuevo enfoque de captacion de clientes, en el cual 

lIevan la delantera, y que con el tiempo, transformaria la forma de realizar las cosas en 

casi todas las entidades de ahorro y prestarno. Inclusion de los sistemas de 

informacion, 10 cual hace que lIegue a mas personas cuando visitan el SITE. Un 

mercado a conquistar inicialmente el Estado Monagas, que luego se extiende a las 

dernas regiones orientales en donde tiene presencia, para lIegar a ser el nurnero uno en 

muchos de ellos. 

Competencias Distintivas: Se distingue por poseer relaciones laborales 

sobresalientes y porque sus clientes son tratados como parte integral del equipo de 

desarrollo de los productos MI CASA. En cuanto al cliente, hace que este se sienta 

parte de la familia MI CASA y establece relaciones con ellos a largo plazo. Crea un lazo 

que va mas alia de una apertura de una cuenta 0 un servicio financiero. Emplea un 

poco mas de la mitad de sus analistas de sistemas para disefiar un nuevo producto que 

las entidades de ahorro competidoras. Es por ello que ofrece mayor variedad de 
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instrumentos financieros, mtroduciendolos al mercado con mayor rapidez y mas eficaz 

que los de la competencia. 

Ventaja Comparativa: Los productos de MI CASA son de alta calidad, los cuales 

compiten con los mejores entes bancarios de la region. 

Sinergia: MI CASA hace uso de este concepto al haber realizado la fusion con ex ito 

para responder casi instantaneamente a la demanda de los clientes de la region 

oriental. Con ello busca que el conjunto sea mayor que la suma de las partes. 

Vector de Crecimiento: La evolucion de la empresa se ha dado por dos vias: producto 

y mercado. Con relacicn al producto, invirtio en investiqacion y tecnologia, 10 cual 

favorecio el desarrollo de nuevos productos. Despues de haber alcanzado una firme 

posicion en el mercado del Estado Monagas, MI CASA se expande a Bolivar, 

Anzoatequi, Sucre, Nueva Esparta. 

Funcionalidad y precision de la estrategia: La funcionalidad de la estrategia de MI 

CASA esla captacion del cliente con nuevos productos que ofrezcan mejor rendimiento 

y tasas atractivas, 10 cual hace que el cliente se una a la entidad mediante lazos de 

fidelidad. 
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De manera especffica, a continuacion se desglosan las estrategias definidas por 

MI CASA Y el analisis de sus componentes: 

• Una de sus estrategias fue desarrollar y producir una paqina WEB que Ie permitiera 

desarrollar nuevos productos y mejorar su posicion competitiva. Disenando un 

sistema de informacion que permitiera al cliente optar a un instrumento financiero 

que Ie ofrezca mejor rendimiento y se adapte a sus necesidades. De esta manera, la 

estrategia se hace funcional satisfaciendo las necesidades del mercado. Tal como 

fue definida esta estrategia es funcional (factible) y precisa. 

• Para hacer frente a la competencia y crisis financiera, MI CASA adopta como 

estrategia la fusion con la PRIMOGENITA, que Ie permitiera desarrollar nuevos 

mercados y mejorar su posicion competitiva. Para lograrla combine de manera 

eficiente sus recursos tanto financieros como humanos. Esta estrategia es un 

proceso combinado donde participaban la alta gerencia, empleados y clientes en 

busqueda de un efecto sinerqico que permitiera responder a la demanda. De esta 

manera, la estrategia se hace funcional satisfaciendo las necesidades del mercado. 


