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INTRODUCCIÓN 
 

De acuerdo a los planteamientos fijados para el desarrollo del presente trabajo, 
en el cual analizaran las herramientas que debe utilizar el Helm Bank, para 
incrementar de manera representativa las operaciones pasivas concentradas 
en la Banca Personal al cierre del año 2014, se estableció una serie de 
variables que afectan la dinámica del negocio bancario, como son los factores 
endógenos y exógenos.    
 
 
La característica principal está basada en la manera cómo interactúan las 
diferentes áreas de La organización como son, planeación estratégica, 
vicepresidencia financiera, vicepresidencia comercial, vicepresidencia de 
operaciones y la vicepresidencia de servicio. 
 
 
Los escenarios que se desarrollaron se sustentan en las medidas que adopta el 
Banco de la República y el estado Colombiano, para regular y proteger los 
mercados y por ende a los inversionistas. De otra parte los intereses que 
establecen los accionistas de la organización para penetrar este mercado 
objetivo. 
 
 
Finalmente poder determinar si la rentabilidad esperada por el cumplimiento del 
presupuesto de pasivos, es coherente con la realidad de la competencia.  
 
 
En el presente trabajo se analizó, el entorno micro y macro del sector 
Financiero Colombiano, implementando herramientas como las cinco fuerzas 
de porter, el árbol de competencias de Helm; análisis de atractividad del sector, 
matriz de evaluación de factores internos y externos, y los factores de cambio.  
 
 
Helm Bank, pertenece al sector financiero colombiano, en el cual se presentan 
varias oportunidades para acelerar y maximizar las utilidades del negocio, 
buscando generar valor agregado y sostenibilidad en el tiempo. 
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1.  OBJETIVOS 
 
 
1.1  OBJETIVO GENERAL 
 
Conocer e identificar el plan de acción estratégico, para apoyar a la banca 
personal de Helm Bank, con el fin de crecer en operaciones pasivas en un 20% 
de la Zona Bogotá para el año 2014. 

 

1.2  OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 

 Realizar un diagnostico de la estructura organizacional de Helm Bank, 
así como un análisis del sector financiero, con el fin de identificar los 
factores internos que aceleran o retrasan el desarrollo competitivo de la 
entidad, de la misma manera conocer que hechos impactan positiva o 
negativamente el  futuro y sostenibilidad del Banco. 
 

 Identificar la importancia de los pasivos para la generación de 
rentabilidad, crecimiento,  posicionamiento y por ende impactan 
positivamente en el crecimiento de la organización. 
 

 Establecer la razón de ser del sistema para Helm Bank. 

 

 Desarrollar los planes de acción necesarios para ejecutar las estrategias 
de la vicepresidencia de la Banca enfocados en pasivos. 
 

 Analizar cada uno de los actores sociales que intervienen en el 
desarrollo de Helm Bank, así como sus móviles y mecanismos de poder. 

 

 Construir los escenarios que tienen relación directa o indirecta con el 
desarrollo de la estrategia de pasivos de la banca personal, con el fin de 
obtener el panorama deseable para apalancar la sostenibilidad de la 
operación.        
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2.2.2  Visión2.   La visión es una exposición clara que indica hacia dónde se 
dirige la empresa a largo plazo y en qué se deberá convertir, tomando en 
cuenta el impacto de las nuevas tecnologías, de las necesidades y expectativas 
cambiantes de los clientes, de la aparición de nuevas condiciones del mercado.  
 
Helm Bank es una entidad financiera con gran trayectoria en Colombia, la 
cual ha ganado en un corto plazo reconocimiento, posicionamiento en el 
sector y participación en las principales ciudades. Se viene preparando 
permanentemente en fortalecer su plataforma tecnológica que le permita 
estar a la vanguardia en la Banca local e internacional. 
 
 
2.2.3. Objetivos corporativos3.  Los objetivos Corporativos permiten 
especificar los propósitos de la organización e identificar los aspectos que 
necesariamente se deben controlar y tomar en cuenta para que se puedan 
lograr‚ las metas, con el fin de colaborar al cumplimiento de la misión de la 
Institución. 
 
Desde la presidencia de Helm Bank permanentemente se baja la 
información estratégica a todas las áreas de la organización, lo que 
permite a todos sus funcionarios estar informados y alineados con los 
objetivos corporativos.     
 
 
2.2.4  Filosofía Empresarial4. La filosofía empresarial identifica la forma de ser 
de una empresa, también se habla que la cultura de empresa tiene que ver con 
los principios y valores empresariales, todo ello es tanto como decir que es la 
visión compartida de una organización. La cultura de empresa se manifiesta en 
las formas de actuación ante los problemas, oportunidades y situaciones de 
cambio de la propia gestión empresarial. Los valores empresariales constituyen 
el núcleo de la cultura empresarial, aportan un sentido y orientación a la gestión 
de la empresa y trazan una línea de actuación a la diaria empresarial.  
 

Helm Bank tiene una identidad propia de servicio, el cliente es la razón de 
ser del negocio y por este motivo todos sus colaboradores, son formados 
desde su llegada a la organización, bajo una cultura de atención con 
calidad.    

2.2.5 Valores5.  El conjunto de valores de una empresa define el carácter 
fundamental de la organización, creando un sentido de identidad y pertenencia 

                                                            
 

Fuente : Administración Estratégica Conceptos y Casos, 11va. Edición, de Thompson Arthur y Strickland A. J. III, Mc 
Graw Hill, 2001, Pág. 4.   

Fuente : Helm Bank 

Fuente : Administración Estratégica Conceptos y Casos, 11va. Edición, de Thompson Arthur y Strickland A. J. III, Mc 
Graw Hill, 2001, Pág. 6. 
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en ella, y propiciando un comportamiento ético, profesional, personal y social y 
una capacidad flexible de consensuar metas comunes. 
 
Para Helm Bank la reinvención y revolución de la percepción de la Banca 
nacional, ha estado cobijada por cinco objetivos corporativos, los cuales 
enmarcan todas las actividades que desarrollan sus colaboradores a 
cualquier nivel y lo más importante que tienen la posibilidad de 
combinarlos con sus actividades cotidianas extra laborales.   
 
 
2.2.6  Competencias esenciales6.  Las Competencias esenciales están 
ligadas a los valores deseados por la empresa, a sus principios declarados, 
aquéllas actitudes que desearía encontrar en los comportamientos de todos los 
que trabajen en ella. 
 

 
La Vicepresidencia de Recursos Humanos de Helm Bank, realiza 
permanentemente el desarrollo y fortalecimiento de las competencias de 
sus colaboradores y las revisa periódicamente bajo diferentes 
evaluaciones, que le permiten identificar debilidades y oportunidades  de 
mejora a todo nivel, finalmente se busca el crecimiento personal y 
profesional.      
 
 
2.2.7  Las cinco fuerzas de Porter7.  En el concepto de economía moderna 
vale la pena aclarar lo que es el modelo de las cinco fuerzas de Porter. Michael 
Porter es un profesor de Harvard Business School, quien introdujo un modelo 
de competitividad, que analiza la situación de una empresa a la hora de 
elaborar una estrategia, la cual debe estar relacionada con la competencia 
como aquellos que venden productos o servicios iguales o similares.  
 
Helm Bank desde que inició su fortalecimiento en la Banca Personal, ha 
orientado su estrategia en el diseño de nichos que le han permitido ganar 
posicionamiento y reconocimiento en diferentes actores de la sociedad y 
lo más importante apalancar parte de su rentabilidad bajo la figura de 
especialización con calidad.     
 
 
2.2.8 Matriz de perfil competitivo MPC 8. La matriz del perfil competitivo 
resalta a los principales competidores de la empresa, así como las fortalezas y 
debilidades particulares, en relación con una muestra de la posición estratégica 
del negocio. Los pesos y los totales ponderados de una MPC o una EFE tienen 
el mismo significado. Sin embargo, los factores de una MPC incluyen variables 
internas y externas; las calificaciones se refieren a las fortalezas y las 
debilidades. Existen algunas diferencias importantes entre una EFE y una 
MPC. En primer término, los factores críticos o determinantes para el éxito en 
                                                            
Fuente : Helm Bank 
 
Fuente : CONTRERAS, José. Matriz De Perfil Competitivo MPC.   www.jose a contreras. net/ direstr/cap492d.htm  



15 
 

una MPC son más amplios, no incluyen datos específicos concretos, e incluso 
se pueden concentrar en cuestiones internas. 
 
Las entidades financieras en Colombia son clasificadas por diferentes 
entes de control, Superintendencia Financiera, Asociación Bancaria, 
Banco de la República, por su nivel de activos, más no por el tamaño en 
la red de oficinas o clientes que posea, Helm Bank actualmente se ubica 
como la quinta institución financiera más importante del país, superando 
a varias entidades que pueden tener una infraestructura mucho más 
robusta.   
 
2.2.9 Matriz De Atractividad9.   La matriz de atractividad  ha recibido varios 
nombres, matriz atractivo del mercado, matriz de competitividad, matriz de 
posicionamiento, en términos generales es una herramienta que trata de 
identificar los productos o servicios de la empresa, según un conjunto de 
criterios a fin de establecer unas prioridades, en la distribución de los recursos 
entre los elementos que forman la cartera. 
 
Una de las principales funciones de la dirección es determinar cuánto dinero y 
recursos son necesarios y deben ser asignados y distribuidos entre los 
diferentes productos, con el fin de asegurar la supervivencia y crecimiento de la 
empresa y que resalte el atractivo del Mercado de la Industria,  y el 
fortalecimiento de la Posición Competitiva de la Unidad Estratégica de 
Negocios. 
 
Todas las entidades financieras ofrecen un amplio portafolio de 
productos y servicios, lo que  diferencia unas de otras se concentra en 
atributos derivados de beneficios para sus clientes, Helm Bank diseña 
servicios dirigidos o especializados para su gama de clientes, lo que lo 
hace diferente en el mercado, todo acompañado de una asesoría 
permanente.      
 

2.2.10  Árbol de competencias. . La representación de una empresa en forma 
de árbol de competencias nació en ocasión de un análisis estratégico de las 
organizaciones japonesas. 
 
La principal ventaja de este útil es que intenta representar a la empresa en su 
totalidad sin reducirla a sus productos y mercados. 
 
En estos árboles las raíces (el saber hacer) y el tronco (capacidad de 
producción y servicios) son tan importantes como las ramas (líneas de 
productos y mercados)  
El objetivo es establecer las competencias distintivas de la organización (core 
competence), así como hacer un diagnóstico del árbol: fortalezas y debilidades 
de las raíces, el tronco y las ramas.10  
                                                            
Fuente Sector.Gob.  Matriz de atractividad.  línea].  www.sectur.gob.mx/work/ models/ sectur/Resource/.  Consultado el 
2 de agosto de 2011.  
Fuente : EUMED.NET.  Árbol de competencias.  [en línea] www.eumed.net/libros.  Consultado el 3 de 
enero de 2001 
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Para este trabajo analizaremos; el árbol de competencias, como una 
herramienta para establecer una radiografía de Helm, teniendo en cuenta 
sus competencias y si dinámica en la elaboración de estrategias. 
 

2.2.11 Matriz de evaluación  factores internos MEFI.   Es instrumento para 
formular estrategias resume y evalúa las fuerzas y debilidades más importantes 
dentro de las áreas funcionales de un negocio y además ofrece una base para 
identificar y evaluar las relaciones entre dichas áreas11.  
 
Al elaborar una matriz MEFI es necesario aplicar juicios intuitivos, por lo que el 
hecho de que esta técnica tenga apariencia de un enfoque científico no se 
debe interpretar como si la misma fuera del todo contundente. Es bastante más 
importante entender a fondo los factores incluidos que las cifras reales.12 
 
 
 
2.3   MARCO PESTEL  
 
 
2.3.1  Macroentorno.  Es una herramienta de gran utilidad para comprender el 
crecimiento y declive del mercado, y en consecuencia la posición potencial y 
dirección de un negocio. Es una herramienta de medición de negocios. 
 
Político: ¿Cuáles son las cuestiones reguladoras, procedimientos legislativos 
(promulgados o pendientes) que podrían afectar la organización? 
 
Económico: ¿Cuáles son las principales tendencias económicas, como por 
ejemplo, precio del petróleo, tipos de interés, reducción de ingresos o gastos 
reales hoy en día? 
 
Social: ¿Cuáles son los principales cambios en gustos, preferencias y 
comportamientos? 
 
Tecnológico: ¿Qué desarrollos en el ámbito tecnológico podrían tener un 
impacto en la organización? 
 
Medioambiente: ¿Qué preocupaciones medioambientales enfrenta la 
compañía? 
Legal: ¿Cuáles son las condiciones legales predominantes y cómo podrían 
afectar los negocios?13 
                                                            
Fuente : http://www.degerencia.com/articulo/analisis_dofa_y_analisis_pest 
Fuente : Prospectivas Estratégicas por Michel Godet- prospektiker 
 
 
 

Fuente : FONDO EUROPEO DE DESARROLLO SOCIAL.  Metodología para el desarrollo despliegue e  
implementación de un plan estratégico.  [en línea]. Grupodeinvestigacioncontable.webs.com. Consultado el 3 de enero 
de 2001 
Fuente : Prospectivas Estratégicas por Michel Godet- prospektiker 
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2.3.2   Método DELPHI ,  El método Delphi tiene como finalidad poner de 
manifiesto convergencias de opinión y hacer emerger ciertos consensos en 
torno a temas precisos, mediante preguntas a expertos por medio de 
cuestionarios sucesivos. 
 
El objetivo más frecuente de los estudios Delphi es el de aportar iluminación a 
los expertos sobre zonas de incertidumbre a fin de ayudar a la decisión.10.1 
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3.  FASE I 
 
3.1   DEFINICIÓN DEL SISTEMA. 
 
3.1.1   Reseña Histórica de la Empresa14.  La idea original de la creación del 
Helm Bank se dio en una pequeña ciudad de los Estados Unidos, en el garaje 
de una casa y producto de la unión de varias fuerzas de un grupo de amigos 
norteamericanos, quienes identificaron una oportunidad de negocio, ofreciendo 
créditos de libre inversión, con requisitos mínimos y de muy corto plazo, muy 
rápidamente alcanzan reconocimiento y crecimiento de sus colocaciones, todo 
apoyado por la flexibilidad de las leyes locales, que en materia financiera, 
daban la posibilidad de crear este tipo de negocios sin tantas limitaciones.     
 
Posteriormente uno de los socios gestores propone comprar la participación 
total de la entidad, con el fin de extender su negocio hacia Colombia y de allí 
nace: 
 
El BANCO DE CRÉDITO DE COLOMBIA S.A. tuvo su origen en el año de 
1.963 como Banco de Construcción y Desarrollo S.A., con una orientación 
hacia la financiación de obras públicas 
 
A partir del año 1.975 cambió su orientación por la de banca comercial, 
tomando el nombre de Banco de Credito.1.978 e iniciando la constitución de 
nuevas empresas para desarrollar negocios complementarios a los de la banca 
tradicional. 
 
Las filiales con las cuales inició el Grupo Banco de Crédito son: FIDUCREDITO 
S.A., sociedad fiduciaria, COLBOLSA, sociedad comisionista, LEASING DE 
CRÉDITO S.A., CFC especializada en Leasing, CREDIT BANK & TRUST CO., 
filial off shore en Grand Cayman, BANCO DE CRÉDITO PANAMÁ S.A., filial off 
shore recientemente constituida, y TECNO CRÉDITO S.A., empresa de 
outsourcing creada para prestar servicios operativos. 
 
Desde su origen el Banco se especializó en el segmento de empresas 
corporativas y multinacionales, con altos estándares de servicio en los 
productos de comercio exterior. El criterio de especialización se ha mantenido, 
a pesar de la incursión del Banco en los segmentos de banca empresarial y 
personal, con los estrictos parámetros de selección de los clientes vinculados y 
con diseño de productos no masivos para cada segmento de mercado. 
Operando en un contexto cada vez más competitivo, el BANCO DE CRÉDITO 
DE COLOMBIA S.A. ha basado su estrategia en el fortalecimiento de su grupo 
económico, con el ofrecimiento de servicios financieros integrados con un alto 
contenido tecnológico; para el desarrollo del plan estratégico, inició a partir del 
año 1.997 una reestructuración administrativa y tecnológica, con especial 

                                                            
Fuente : Helm Bank 
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énfasis en su red de oficinas, efectuando inversiones por cuantías importantes 
en materia de halles bancarios, cambio de plataformas tecnológicas y 
sustitución de aplicativos. 
 
La tendencia al deterioro de los márgenes financieros en su segmento de 
mercado tradicional ha generado un reenfoque de los esfuerzos corporativos 
hacia la diversificación del activo productivo, la recomposición y el crecimiento 
de la canasta de recursos en especial los depósitos en cuenta corriente, y la 
reducción de los activos improductivos. 
 
En el 2002 debidamente autorizado por Superintendencia Bancaria el Banco 
cambia de razón social al "BANCO DE CRÉDITO HELM FINANCIAL 
SERVICES". 
 
En el 2009 debidamente autorizado por Superintendencia Bancaria el Banco 
cambia de razón social al "HELM BANK". 
 
En la actualidad el HELM BANK cuenta con Sucursales en las siete principales 
ciudades del país (Bogotá, Medellín, Barranquilla, Cali, Bucaramanga, 
Cartagena, Pereira, Armenia y Manizales), desde las cuales ofrece con agilidad 
y eficiencia todos los servicios propios del Sistema Bancario para efectuar 
transacciones a nivel Nacional e Internacional. 
 
 
 
Fuente : Helm Bank 
 
Helm Bank se encuentra calificado por Fitch Ratings Colombia S.A. a corto 
plazo DP1+ (Nivel Alto), la cual es la más alta para el riesgo crediticio de corto 
plazo y se asigna a emisores con la más alta certeza de pago oportuno, cuya 
liquidez a corto plazo, factores de protección y acceso a fuentes alternas de 
recursos son excelentes. A largo plazo, la calificación de Helm Bank es Doble A 
más (AA+), la segunda más alta en el grado de inversión.  
 
Este comportamiento es el resultado de la experiencia y profesionalismo de sus 
ejecutivos, la asesoría y atención personalizada para todos sus clientes, el 
adecuado margen de solvencia que garantiza el cumplimiento de sus 
obligaciones, la calidad de sus activos y la capacidad que tiene para generar 
utilidades bajo un adecuado control de riesgos. 
 
Fuente : Helm Bank 
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3.1.1  Misión.  .    Para helm la misión está orientada a ofrecer una nueva 
experiencia financiera, eficiente y simple, que haga las cosas descomplicadas 
para nuestros clientes y usuarios.  1 
 
 
Figura 1.  Matriz de Macrosegmentación 

 

 

Fuente: Autores 
 
 
 
 
 
3.1.2  Visión. Reinventar la banca para hacerla simple. 
 
 
3.1.3  Objetivos Corporativos.  .  Los objetivos estratégicos de Helm Bank se 
gestionan a través del modelo de BSC. Cada unidad cuenta con un modelo 
desarrollado, el cual sirve de derrotero para alcanzar los objetivos estratégicos 
trazados por cada una de ellas. 
 
El Banco siempre ha basado su estrategia en los siguientes aspectos:  
 
• Clientes seleccionados: Seleccionados por su integridad, perfil de riesgo y 
rentabilidad 

 Q U E  
      N e c e s i d a d e s  S a t i sf a c e                  

           * I n v e r s i ó n  
                   * A h o r r o s  

                                      * F i n a n c i a c i ó n  
                                                                * S e r v i c i o  

 * S o l u c i ó n  d e  
  Q u e j a s  y            
* R e c l a m o s  
* M a n e j o  d e  l o s  
* r e c u r s o s  

            * R e s p a ld o  
 
           E N  D O N D E  
S a t is f a c e m o s  N e c e s id a d e s  

 
B o g o ta , C a l i,  M e d e l l í n , B a r r a n q u il l a ,   
C a r t a g e n a ,  B u c a r a m a n g a ,  P e r e i r a ,  
M a n i z a l e s , P a n a m á , M ia m i .  

                                                                                                        C O M O   
                                                                                                    S a t i s f a c e r  n e c e s i d a d e s  

 
* I m p l e m e n t a n d o e l  n u e v o  
m o d e l o  d e  e x p e r i e n c ia   
s e n s o r i a l  d e  o f ic i n a s . 
* E m p l e a d o s  a lt a m e n t e  
c a p a c i t a d o s  p a r a  b r in d a r  
l a  a d e c u a d a  a s e so r i a  
* F u n c i o n a r i o s q u e  
b r i n d a n  u n  e x c e l e n t e  y  
d i f e r e n c i a d o r  s e r v ic i o . 
* D is e ñ o  d e  p r o d u c t o s  y  
s e r v i c i o s  p o r  n i c h o s .  
* U ti l i z a c i ó n  d e  a d e c ua d a  
t e c n o l o g ía , y  c o r e  
b a n c a r i o . 

     A  Q U I E N  
S a t is f a c e m o s  N e c e s id a d e s  
 
P e r s o n a s n a t u r a l e s  y  J u r i d i c a s  
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• Calidad de servicio: Contacto personal para brindar una asesoría eficaz que 
genere valor al cliente, a través de un esquema integral de servicio 
 
• Rentabilidad y crecimiento: Crecimiento superior al sector mediante continúas 
innovaciones, estrategias comerciales de venta cruzada, profundización y 
vinculación de clientes. 
 
• Procesos de soporte y tecnología: Desarrollo de procesos de soporte y 
tecnologías eficientes para simplificar, automatizar, mejorar integralmente la 
organización y dar un servicio excelente 
 
• Medición del desempeño: Sistema de información gerencial a nivel 
organizacional, que permita el seguimiento y el control a la ejecución de las 
estrategias. 
 
• Capital humano: Oportunidades de capacitación y desarrollo de competencias 
que exigen los propósitos de mediano y largo plazo del Banco. Las 
competencias organizacionales que se han definido son: orientación al logro, 
innovación y creatividad, comunicación efectiva, flexibilidad, trabajo en equipo y 
orientación al cliente 
 
Fuente : Helm Bank 
 
 
 
Los objetivos corporativos del Emisor se fundamentan en nueve valores: 
 
• Transparencia 
• Integridad 
• Confianza 
• Respeto 
• Excelencia en el servicio 
• Atención personalizada 
• Trabajo en equipo 
• Orientación al logro 
. Innovación 
 
3.1.4  Filosofía.  La filosofía de Helm es Proveer soluciones financieras 
integrales a clientes seleccionados, con nuestro capital humano, recursos y 
cultura de servicio enfocados al éxito de clientes, funcionarios y accionistas. 
 

3.1.5   Valores.  15Para Helm los valores son esas características que nos 
identifican y gobiernan la forma en la que  nos comportamos frente a los 
demás. A los ojos del cliente y de los empleados, nuestros valores son los que 
nos hace especiales.   
 
                                                            
Fuente : Helm Bank 
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Pasión.  Entusiasmo ferviente por las cosas que importan, eso caracteriza la 
pasión de Helm. Lo que realmente importa es la felicidad cotidiana y la libertad 
de vivir los sueños. La gente importa, el ambiente importa, y la conexión 
armoniosa entre los dos, también importa. Pasión esa valiosa capacidad 
humana de sentir y expresar intensamente, guía la relación de Helm  con sus 
clientes, la comunidad, el país y el mundo. Esa pasión por las cosas que 
realmente importan, nutre la lealtad de los clientes hacia nosotros. 
 
Inteligencia:  Ingenioso, intuitivo y bien informado. La inteligencia se expresa 
en estas cualidades, pero implica más que la habilidad de comprender y 
comunicar un significado: es el poder de la empatía. La inteligencia habilita a la 
gente para negociar el mundo a su favor, pero de qué vale eso si la ventaja es 
solo para una de las partes? La inteligencia analiza y descubre los factores 
ocultos y los explícitos. Alimenta un entorno justo en el que conviven las 
comunidades cooperantes y se logran beneficios mutuos; comunica este 
progreso a todos las partes, de una forma interesante, cautivadora y 
motivadora. La inteligencia es valorada entre formas de pensar similares, por 
eso lo entendemos. 
 
Ingenio.  Inteligencia practica, pensamiento rápido y buen entendimiento de las 
personas, del mundo y sus acontecimientos. Esos son los ingredientes del 
ingenio. El humor es una expresión del ingenio y podemos afirmar que el 
ingenio es valorado universalmente. Gracia, astucia, sagacidad mental, 
sarcasmo, respuesta divertida. Desde los más jóvenes hasta los de mayor 
edad, disfrutan de la risa y esos momentos de alegría que nos unen a todos en 
una emoción común. Pero el ingenio también se trata de empatía de entender a 
los demás y concebir la respuesta apropiada. Es el ingenio es lo que nos 
previene de dar las cosas por sentadas, en la búsqueda del bienestar del 
cliente. Dibuja en grande a Helm en una conexión de buen humor con la 
comunidad y el mundo. 
 
Innovación.  Existe una expresión que describe muy bien la innovación, 
pensar fuera de la caja. ¿Que es la caja? Es un símbolo de todo lo que ya ha 
ocurrido, todo lo que se ha intentado, inventado, diseñado, cocinado, escrito, 
hablado, pintado y estudiado. La innovación no proviene de esta caja. La 
innovación descubre lo nuevo mas allá de la caja; presenta nuevas ideas que 
nos detienen en nuestro camino para maravillarnos. Da voz a la creatividad que 
reta nuestra imaginación y prueba alternativas nunca antes vistas para 
conseguir eficiencias. Innovación es evolución y la innovación de Helm es 
banca progresiva, que se integra a la vida y a la comunidad. 
 
Coraje.  El coraje viene en diferentes tonos: valentía para encarar el peligro y 
enfrentar los miedos, fuerza para contradecir una opinión y fibra para defender 
creencias y personas que valoramos. También se trata de tenacidad, de 
determinación para ver más allá y exceder expectativas. Helm tiene una gran 
fuente de coraje de la cual nutrirse, que se suma a su confiabilidad, lealtad y 
determinación. Nuestro coraje nos hace velar por el cumplimiento de las 
promesas. Los valores prevalecen en toda situación. La lucha o sueño de cada 
uno, desde el cliente más pequeño, hasta la empresa más grande, será 
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apoyado por Helm, cuyo coraje transforma grandes ideas en realidades 
maravillosas.             
 
Fuente : Helm Bank 
 
 
 
3.1.6  Competencias esenciales.  Las Competencias esenciales están ligadas 
a los valores deseados por la empresa, a sus principios declarados, aquéllas 
actitudes que desearía encontrar en los comportamientos de todos los que 
trabajen en ella. 
 
 
3.1.7  Limitantes 
 
• Condiciones económicas del mercado 
• Capital 
• Empleados especializados 
• Tecnología 

 
3.1.8   Especialización 

 
• Servicio Bancario 
• Productos enfocados a nichos 
• Ofrecer soluciones financieras 
• Manejo comercial 

 
Lo que la empresa sabe hacer.  Brindar soluciones financieras, a personas 
naturales  y jurídicas; buscando captar mantener y fidelizar clientes. 
 

Ventaja Competitiva.  Exclusividad en productos y servicios por nichos, como 
Helm mujer, Helm xtremo y Helm Special. 
 
Fuente : Helm Bank 
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Se puede evidenciar, que el servicio, el personal, remuneración, y grupo 
financiero, esta altamente calificado, ya que es el único Banco en el sector 
financiero, que marca la diferencia brindando un servicio multisensorial, 
enfocado al olor, sabor, tacto y visión. 
 
Aportaría, en gran de medida la implementación del adecuado core bancario,  
unido a una excelente cobertura, ya que solamente estamos ubicados en las 
ciudades principales de Colombia. 
 
5.  ANÁLISIS SECTORIAL. 
 
5.1 ENTORNO16. 
 
Entorno Macroeconómico.  Durante Mayo y Junio de 2011 se mantuvo la 
recuperación global de la economía presentada desde finales de 2010, 
permaneciendo las diferencias interregionales de los indicadores de 
crecimiento, de forma que las economías emergentes continúan con su senda 
de crecimiento positiva, mientras las desarrolladas presentan bajos niveles en 
el desempeño.  
 
En este sentido, la caída de 15.30% de la producción industrial en Japón, 
afectó el indicador global del sector manufacturero, Purchasing Mannagers 
index (PMI), el cual disminuyó 2 puntos al pasar de 56.80 en marzo a 54.70 en 
abril. Vale la pena mencionar, que el nivel del indicador a pesar de la 
disminución sigue indicando recuperación económica al ubicarse por encima de 
50 puntos. Por su parte, las presiones inflacionarias siguen manteniéndose 
debido a los precios de los commodities y la energía, y a un amplio nivel 
liquidez, lo cual ha llevado a que los países emergentes continúen con sus 
políticas monetarias y fiscales restrictivas.  
 
La desaceleración económica de Japón considerada de corto plazo, llevó al 
FMI a revisar a la baja el pronóstico de crecimiento de la economía japonesa 
para el 2011, y al alza la del 2012, de forma que en abril se proyectó un 
crecimiento del PIB de Japón de 1.40% para el 2011, cuando en enero el 
pronóstico fue de 1.60%. Por su parte, en enero se esperaba un crecimiento de 
1.80% para el 2012, mientras en Junio este pronóstico se modificó al alza en 
30 pb, al proyectarlo en 2.10%.  
 
Los países que se consideran como los más afectados por la situación actual 
de Japón son los de Oriente medio y África del Norte al tener un alto grado de 
dependencia de las importaciones. Vale la pena mencionar, que en política 
                                                            
16  Tomado de www.banrep.gov.co/documentos/.../2011/marzo_presentacion.pdf Consulta 15 Agosto de 2011. 

 

Reconocimiento 
Remuneración salarial 
Grupo financiero 
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monetaria el Gobierno nipón aumentó la oferta de bonos de largo plazo en 
busca de recursos para el financiamiento de las zonas más afectadas por el 
terremoto.  
 
Por su parte, el principal factor que afectó el crecimiento de la economía 
europea fue la continuidad de las presiones inflacionarias por los precios de la 
energía, además de la incertidumbre ante la reestructuración de la deuda de 
Grecia. La  inflación en la zona Euro durante los primeros seis meses del 2011 
se ha ubicado por encima de la inflación objetivo, lo que llevó al Banco Central 
Europeo a modificar al alza la tasa de referencia.  
 
Adicionalmente, la economía británica registró un crecimiento de 0.5% entre 
enero y Abril de 2011 y se caracterizó por un bajo nivel de demanda interna. 
Por otra parte, el comportamiento de la economía China continuó siendo 
destacable con un crecimiento anual a Mayo de 2011 de 9.70%, como 
resultado de altos niveles de consumo e inversión. De igual, forma, la inflación 
continuó siendo alta en razón a los altos precios de los commodities y el 
apreciable exceso de liquidez debido a la aceleración de los créditos y el fuerte 
flujo de capital hacia este país. En relación a política monetaria y con el fin de 
controlar el nivel de liquidez de la economía, el Banco Popular de China 
incrementó la tasa de interés de referencia y las reservas requeridas.  
 
Aunque la economía Estadounidense continuó recuperándose con expectativas 
y nivel de inflación baja, el ritmo de desempeño disminuyó durante el primer 
trimestre de 2011, causando un aumento en la demanda de activos refugio 
(bonos del tesoro). Entre los factores de mayor incidencia en el resultado del 
primer trimestre del año, se hallaron la disminución del gasto privado y del 
gobierno, la permanencia del déficit fiscal alto, además de una balanza 
comercial negativa debido a la disminución del crecimiento de las 
exportaciones. El crecimiento se sustentó en la acumulación de inventarios. 
Así, el PIB para el primer trimestre de 2011 disminuyó 130 pb al ubicarse en 
1.80%, frente al 3.10% del último trimestre del 2010 por otro lado. 
 
Los países emergentes continuaron con la dinámica de crecimiento que venían 
presentando desde mediados de 2010. Esto les permitió reducir la brecha del 
producto, que a su vez amplió las expectativas de inversión en estos países, 
causando la continuidad de la apreciación de las monedas. Frente a la 
persistencia de las presiones inflacionarias por los precios de los alimentos, la 
mayoría de los bancos centrales aumentaron sus tasas de interés de referencia 
en Mayo, siendo constantes con la política de restricción monetaria.  
 
En Colombia, el desempeño de la economía en Mayo de 2011 continuó siendo 
favorable. En este mes, se conoció el crecimiento del PIB para el 2010 
ubicándose en 4.30%, mayor al esperado. Durante abril, la inflación del mes se 
ubicó en 0.12%9, y la anual correspondió a 2.84%, de forma que el crecimiento 
anual de los precios se ubicó 86 pb por encima de la inflación anual del año 
anterior.  
 
Por su parte, las expectativas de inflación se mantuvieron dentro del rango 
meta de inflación. Los términos de intercambio siguen mejorando y se 
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encuentran en niveles históricamente altos. El continuo flujo de dólares hacia el 
país, conllevó a la continuidad de la tendencia de revaluación del peso. El BR 
elevó el rango de pronóstico de crecimiento para 2011 en 50 pb, a un intervalo 
entre 4.00% y 6.00%, además, incrementó por tercer mes consecutivo la tasa 
de referencia. 
 

6.  FASE III.  ANÁLISIS SECTORIAL 

6.1  ENTORNO 
 
 
6.1.1  Análisis de la competitividad.   El grupo financiero Helm ha escalado 
posiciones dentro del sistema financiero Colombiano y actualmente se ubica 
dentro de las cinco primeras instituciones bancarias del país. Todo sustentado 
en el desarrollo de una estrategia de competitividad con calidad y excelencia en 
el servicio. 
 
“Los resultados del Banco siguen mostrando una dinámica favorable. Las 
utilidades del mes de junio ascendieron a $7.368 millones. De esta forma, 
durante 2011 la utilidad acumulada alcanza los $62.459 millones. En el mes de 
junio los activos del Banco totalizaron $10,88 billones, evidenciando un 
incremento de 57,2%. 
 
Respecto al mismo mes del año anterior. No obstante, es importante tener en 
cuenta que la absorción de Helm Leasing por parte de Helm Bank se realizó en 
el mes de julio de 2010. Así, se tiene que la cartera neta cerró el mes de junio 
con un saldo de $7,95 billones, representando el 73,1% del activo. El 
crecimiento de ésta en los últimos 12 meses fue de $3,14 billones, mientras 
que en el último mes aumentó $150.403 millones. Por su parte, las inversiones 
ascendieron a $1,43 billones, reflejando un aumento de $153.353 millones 
frente a junio de 2010, y un aumento de $67.480 millones frente al mes de 
mayo. 
 
La cartera bruta alcanzó los $8,25 billones, correspondiente a un crecimiento 
anual de 64,5% ($3,24 billones) y a un crecimiento mensual de 2,0% ($159.658 
millones). La cartera bruta comercial se ubicó en $5,49 billones, con un 
crecimiento de 33,0%, es decir, $1,36 billones respecto a junio de 2010. De 
otro lado, la cartera de consumo finalizó el mes con un valor de $1,01 billones, 
$113.808 millones más que lo registrado el mismo mes del año anterior, y 
equivalente a un crecimiento anual de 12,8%. Así mismo, la cartera de Leasing 
asciende a  $1,76 billones. Del total de ésta, $1,09 billones corresponde a 
Leasing Comercial, $605.891 millones a Leasing Habitacional y $66.628 
millones a Leasing Consumo, los cuales en el último  mes presentaron un 
crecimiento de $23.699 millones, $16.498 millones y $1.499 millones, 
respectivamente. 
 
De otro lado, se resalta que el producto de Leasing Operativo, registrado en la 
cuenta de bienes dados en leasing, cerró el mes de junio con un valor de 
$150.396 millones neto de depreciaciones. 
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En el pasivo del balance, las Cuentas de Ahorros representan en junio el mayor 
depósito de Helm Bank, con un saldo de cierre de $3,02 billones, seguidos por 
los CDT’s que suman $2,96 billones, bonos con $925.459 millones y Cuentas 
Corrientes con $896.366 millones. Respecto a junio de 2010 se evidencia un 
aumento de $1,09 billones en Cuentas de Ahorros, de $859.536 millones en 
CDT’s, de $625.459 millones en bonos y de $233.701 millones en Cuentas 
Corrientes.  Es relevante  resaltar que, como producto de la adquisición de 
Leasing  en julio 2010, Helm Bank recibió un monto aproximado de $600.000 
millones en CDT’s y $292.000 millones en bonos. 
 
Por otra parte, el patrimonio alcanzó $1,13 billones, presentando un 
crecimiento anual de 7,9% ($83.105 millones). De esta forma, el valor 
intrínseco de la acción se sitúa en $266,1 pesos, equivalente a $10,4 pesos por 
encima del valor de junio de 2010. Como resultado del desempeño financiero 
del Banco, el indicador de rentabilidad patrimonial alcanzó un 11,6%, mientras 
que el indicador de rentabilidad de activo se ubicó en 1,2%. Asimismo, Helm 
Bank mantiene su positivo posicionamiento en el manejo del riesgo de cartera, 
con un indicador de calidad por altura de mora en junio de 2,1%, 95 pbs. por 
debajo al registrado en junio de 2010, y 66 pbs menor al presentado por el 
promedio de bancos en junio 2011. Por otra parte, el indicador de cubrimiento 
aumentó 41,7% en los últimos 12 meses, pasando de 135,5% en junio de 2010 
a 177,2% en junio de 2011, mientras los bancos registran 169,3%. Por último, 
los niveles de eficiencia del Banco se mantienen en rangos adecuados. En el 
mes de junio el indicador de egresos operativos sobre activo promedio fue de 
3,7% y el indicador de gasto total como proporción del margen financiero bruto 
fue de 64,7%”.17  
 

 

6.2  SISTEMA FINANCIERO DE COLOMBIA CUENTA CON MAYOR 
SOLIDEZ CONTABLE Y ADMINISTRATIVA 
 
“Como telón de fondo también se ha desarrollado un mercado de capitales 
cada vez más profundo, en el que participan activamente inversionistas 
nacionales y extranjeros. Interés de las acciones Cada día aparecen productos 
financieros más sofisticados y hoy es normal que el ciudadano del común 
quiera enterarse mucho más acerca del comportamiento de los mercados del 
dólar, las acciones y hasta de los Títulos de Tesorería (TES) como bonos 
representativos de la deuda pública interna. No en vano, en estos papeles está 
invertida la mitad de los ahorros pensionales de los colombianos.  
 
Hace 15 años, el sistema financiero operaba con un mercado de capitales muy 
incipiente y su estructura tenía una alta participación estatal. Incluso, el Banco 
de la República daba sus primeros pasos como organismo independiente, tal 
                                                            
Fuente : HELM BANK.  Análisis competitivo.  [en línea] www.grupohelm. com/grupo/ fiduciaria/helm-f.  Consultado el 
23 de 2011 
Fuente : www.superfinanciera.gov.co/ 
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como lo estableció la Constitución de 1991. Antes de ese año, el emisor era 
una entidad totalmente dependiente del Gobierno que convocaba a la llamada 
Junta Monetaria, encargada de dictar las pautas para el manejo monetario del 
país. Con la Constitución del 91, el mercado de capitales tomó las bases para 
un mayor desarrollo, que dio un paso gigantesco con la aparición de los fondos 
privados de pensiones y cesantías, los cuales comenzaron a operar en 1994 
tras su creación por la Ley 100 de 1993. Esas entidades se han convertido en 
protagonistas del sistema financiero, al manejar grandes volúmenes de ahorro 
con un peso sustancial en el comportamiento del mercado cambiario y del 
monetario. Mayor bancarización  
 
La banca colombiana es hoy un negocio mucho más complejo del que existía 
en 1993 y el grado bancarización es cada vez mayor. En otras palabras, hay un 
número creciente de colombianos que tienen acceso a la banca. Según María 
Mercedes Cuéllar, presidente de la Asociación Bancaria, hasta marzo pasado 
existían en el país 15,6 millones de colombianos mayores de 18 años (55,5 por 
ciento de ese segmento de población) con al menos un producto bancario 
como cuentas de ahorro, corrientes o líneas de crédito. "En solo un año, 
1.300.000 colombianos ingresaron al sistema financiero.  
 
El producto bancario más común entre los usuarios es la cuenta de ahorros. 
Más de 15 millones de personas mayores de 18 años (53,35 por ciento de ese 
grupo de población) hacen uso de ese servicio. En el caso del crédito, hasta 
marzo pasado 6,2 millones tenían acceso a por lo menos una línea de 
financiación del sistema financiero. Se destaca la penetración de la cartera de 
consumo, que llega a más de 3,8 millones de clientes. Esto representa un 
crecimiento del 36 por ciento con respecto a marzo del 2007. Ahorros sin 
cuenta Además, 3,6 millones de colombianos usan tarjetas de crédito, lo que 
equivale al 7 por ciento de la población adulta del país. Si se trata del mercado 
hipotecario, 504.000 personas tienen ese servicio con el sistema financiero.  
 
Según el informe más reciente de la Asobancaria, hasta marzo pasado más de 
273.000 empresas contaban con una cuenta de ahorro. Esa cifra representa un 
crecimiento de 28.600 sociedades si se compara con la registrada en el mismo 
mes del 2007. Además, las empresas que tienen acceso al crédito comercial 
crecieron 15 por ciento en el último año. Bancos con oportunidades En estos 
años, en el país se ha adelantado un proceso de bancarización para que más 
usuarios puedan tener los servicios de este sector.  
 
El Gobierno puso en marcha el programa de Banca de las Oportunidades, con 
un eje fundamental como es la creación de los corresponsales no bancarios 
(CNB) por parte de las mayores entidades financieras del país. Hasta junio 
pasado existían 4.334 CNB, de los cuales 3.735 pertenecían al Citibank y 599 
se los repartían entre las demás instituciones bancarias. Otro punto 
fundamental tiene que ver con las microfinanzas, para lo cual ya se han creado 
nuevas entidades especializadas en ese negocio, lo mismo que el de los 
microseguros, que busca llegar a nuevos mercados con tarifas bajas y 
coberturas para toda clase de bienes. 
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Las microfinanzas constituyen un negocio que tiene mucho camino por 
desarrollar en Colombia, pero las bases ya están dadas para que ese proceso 
se dé. Nuevo cambio en las reglas de juego El Gobierno presentó a 
consideración del Congreso de la República un nuevo proyecto de reforma 
financiera, que seguramente será aprobado en los próximos meses. El eje 
central de la iniciativa tiene que ver con las inversiones de las Administradoras 
de Fondos de Pensiones y Cesantías (AFP). Se plantea la creación de un 
modelo de multifondos que las AFP podrán ofrecer a sus clientes de acuerdo a 
su perfil de riesgo (alto, moderado y bajo) que se definirá básicamente por su 
edad. El proyecto plantea también un nuevo modelo de defensoría del cliente 
bancario para que este sea nombrado por la Superintendencia Financiera pero 
pagado por las entidades vigiladas”18.  
 
 
6.3  COMPORTAMIENTO DE LOS DEPÓSITOS19 
 
Al cierre de abril de 2011 las captaciones de los EC ascendieron a $174.30 b al 
presentar un crecimiento anual de 11.48%. Este mes debe resaltarse que los 
CDT recobraron la tendencia alcista luego de 15 meses en los cuales 
registraron tasas de crecimiento negativas o cercanas a cero. De igual forma, 
los otros tipos de captaciones también presentaron desempeños importantes. 
Tal es el caso de los depósitos a la vista con un incremento anual de 16.77%. 
Estos últimos recursos definen de manera significativa la evolución de los 
depósitos totales, toda vez que representan el 64.30% de los mismos. En este 
sentido, es importante destacar de manera individual la evolución de las 
cuentas de ahorro, las que en el año más reciente aumentaron su saldo en 
$11.84 b (al pasar de $70.01 b a $81.85 b), explicando en un 65.95% el 
aumento en el nivel de los depósitos totales en este periodo ($17.95 b). 
 

Figura 2.  Depósitos y exigibilidades 

 

                                                            
18 Tomado de http://www.portafolio.co/archivo/documento/CMS‐4527377 Consultado el 20 de Agosto 
de 2011. 

19 Tomado de www.superfinanciera.gov.co/ Consultado el 20 de Agosto de 2011 
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6.4  INVERSIONES20 
 
En el año más reciente las inversiones presentaron un incremento de 16.68% 
al situarse en abril de 2011 en $332.77 b. 
 Este comportamiento obedece en un 78% a la expansión del portafolio del 
sistema en títulos de deuda pública interna, acciones y en instrumentos de 
emisores del exterior, cuyo nivel de inversiones aumentó $17.99 b, $13.82 b y 
$6.54 b, al alcanzar $139.35 b, $65.29 b y $27.99 b, respectivamente.  
 
Vale la pena resaltar que estos tres instrumentos representan el 69.91% del 
total de inversiones del sistema financiero. Las inversiones de los fondos 
administrados por las entidades vigiladas presentaron una tasa de crecimiento 
anual de 18.97%, frente al 12.20% registrado por el portafolio de las entidades 
vigiladas. De esta forma, por tipo de intermediario se observa que los fondos de 
pensiones moderado registraron el mayor aumento en su saldo de inversiones, 
al pasar de $83.70 b a $97.46 b entre abril de 2010 y 2011.  
 
Su portafolio se expandió principalmente en inversiones de deuda pública 
interna, con un aumento de $6.49 b a $37.53 b, y en emisores del exterior al 
pasar de $10.84 b a $16.17 b. En segundo lugar estuvieron las fiducias con un 
incremento de $11.39 b, lo que se basó en su mayoría, en un aumento en su 
nivel de inversión en acciones. En el caso de las entidades vigiladas el 
comportamiento más destacado fue observado para los EC, con un incremento 

                                                            
20 Tomado de www.superfinanciera.gov.co/ Consultado el 20 de Agosto de 2011 
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de $9.21 b en sus inversiones en el año más reciente, lo que corresponde a 
una variación anual de 16.54%, 
 

Figura 3.  Composición del portafolio de inversiones del sistema financiero por 
tipo de inversión 

 

 
 
6.4.1 Cinco Fuerzas de Porter21.  En el concepto de economía moderna vale 
la pena aclarar lo que es el modelo de las cinco fuerzas de Porter. Michael 
Porter es un profesor de Harvard Business School, quien introdujo un modelo 
de competitividad, que analiza la situación de una empresa a la hora de 
elaborar una estrategia, la cual debe estar relacionada con la competencia 
como aquellos que venden productos o servicios iguales o similares.  
 

Figura 4.  Las cinco fuerzas que guían la competencia industrial 
 

                                                            
21 PORTER, Michael E. Competitive Strategy  [en línea].  www.amazon.com/ Competitive- Strategy.  Consultado el 20 
de agosto de 2011. 
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Para el caso puntual de Helm Bank la estrategia que lo diferencia en el 
mercado, Está orientada a la creación de productos dirigidos a nichos de 
clientes, por ejemplo profesionales de la salud, jóvenes, mujeres, esto le 
permite llegar con beneficios que hacen que su uso sea el adecuado 
especifico y no genérico. Difícilmente el cliente buscará sustitutos o 
impondrá barreras para su aceptación o uso.    

Fuente : Los Autores 

6.4.3   Poder de negociación de los Proveedores o Vendedores23.  El poder 
de negociación se refiere a una amenaza impuesta sobre la industria por parte 
de los proveedores, a causa del poder de que éstos disponen ya sea por su 
grado de concentración, por la especificidad de los insumos o servicios que 
proveen. La capacidad de negociar con los proveedores, se considera 
generalmente alta.  
 
Algunos factores asociados a la segunda fuerza son: 

• Facilidades o costes para el cambio de proveedor. 
• Grado de diferenciación de los productos del proveedor. 
• Presencia de productos sustitutivos. 
• Concentración de los proveedores. 
• Solidaridad de los empleados (ejemplo: sindicatos). 
• Amenaza de integración vertical hacia adelante de los proveedores. 
• Amenaza de integración vertical hacia atrás de los competidores. 
• Coste de los productos del proveedor en relación con el coste del producto 
final. 
 
Desde hace cuatro años Helm Bank adquirió la herramienta SAP para 
administrar algunos negocios y más exactamente para que las relaciones 
con los proveedores se desarrollen de una forma ordenada. De otra parte 
la entidad siempre se ha caracterizado por celebrar negocios justos y 
cumplir con los plazos establecidos con sus proveedores, esto le permite 
recibir fidelidad y reciprocidad, productos y servicios de calidad y a 
tiempo.        

Fuente : Los Autores 

6.4.4 Amenaza de nuevos entrantes24.   El mercado o el segmento no son 
atractivos dependiendo de si las barreras de entrada son fáciles o no de 
franquear por nuevos participantes que puedan llegar con nuevos recursos y 
capacidades para apoderarse de una porción del mercado. Algunos factores 
que definen ésta fuerza son: 
 

                                                            
23  PORTER, Michael E. Competitive Strategy  [en línea].  www.amazon.com/ Competitive- Strategy.  Consultado el 20 
de agosto de 2011. 

24 PORTER, Michael E. Competitive Strategy  [en línea].  www.amazon.com/ Competitive- Strategy.  Consultado el 20 
de agosto de 2011. 
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• Existencia de barreras de entrada. 
• Economías de escala. 
• Diferencias de producto en propiedad. 
• Valor de la marca. 
• Costes de cambio. 
• Requerimientos de capital. 
• Acceso a la distribución. 
• Ventajas absolutas en coste. 
• Ventajas en la curva de aprendizaje. 
• Represalias esperadas. 
• Acceso a canales de distribución. 
• Mejoras en la tecnología. 
 
 
El gobierno Colombiano permanentemente viene creando incentivos que 
permiten establecer negocios a inversionistas nacionales o extranjeros, 
garantizando siempre el beneficio o protección de los consumidores. 
Recientemente la Superintendencia Financiera Colombiana autorizó la 
entrada de nuevos Bancos. Competidores que buscan participar de los 
buenos resultados del sector y de la economía en general.     
 
El reto para Helm Bank es fortalecer su estrategia de crecimiento y 
posicionamiento de marca, que le permita consolidarse como una entidad 
líder en servicio y que contribuya al desarrollo económico del país.   
  

Fuente : Los Autores 

 
6.4.5  Amenaza de productos sustitutivos25.  Como en el caso citado en la 
primera fuerza, Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos 
sustitutos reales o potenciales. La situación se complica si los sustitutos están 
más avanzados tecnológicamente o pueden entrar a precios más bajos 
reduciendo los márgenes de utilidad de la corporación y de la industria. 
Podemos citar, entre otros, los siguientes factores: 
 
• Propensión del comprador a sustituir. 
• Precios relativos de los productos sustitutos. 
• Coste o facilidad de cambio del comprador. 
• Nivel percibido de diferenciación de producto. 
• Disponibilidad de sustitutos cercanos. 
 
Todas las entidades financieras ofrecen el mismo portafolio de productos, 
y la competencia actual está basada en tasas y cobro de comisiones, esto 
impacta de manera representativa la utilidad de los negocios. 
 
                                                            
25 PORTER, Michael E. Competitive Strategy  [en línea].  www.amazon.com/ Competitive- Strategy.  Consultado el 20 
de agosto de 2011. 
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La estrategia de Helm Bank está sustentada en competencia con calidad y 
fidelidad, acompañada de un selecto grupo de colaboradores que son 
coherentes con la filosofía de la organización. Definitivamente por 
políticas no sigue la línea del grueso de sus competidores, que en 
muchos casos destruye valor.  

Fuente : Los Autores 

6.4.6 Rivalidad entre los competidores26.  Más que una fuerza, la rivalidad 
entre los competidores viene a ser el resultado de las cuatro anteriores. Para 
una corporación será más difícil competir en un mercado o en uno de sus 
segmentos donde los competidores estén muy bien posicionados, sean muy 
numerosos y los costos fijos sean altos, pues constantemente estará 
enfrentada a guerras de precios, campañas publicitarias agresivas, 
promociones y entrada de nuevos productos.  
 
Cada entidad busca especializarse o ser fuerte en algún segmento o 
producto, créditos hipotecarios, adquisición de vehículos, micropymes, 
etc. Esto le permite generar ventajas competitivas, que crean la identidad 
de cada institución en el mercado. 
 
Para la Presidenta del Helm Bank Dra, Carmiña Ferro el secreto del 
negocio está en saber aprovechar los espacios, que son descuidados por 
los competidores y de otra parte especializarse y cumplir con las 
promesas de servicio.    

Fuente : Los Autores 

 

6.5   MATRIZ  DE ATRACTIVIDAD27. 
 
En los años sesenta se le conoció como la matriz tres por tres pues está 
dividida en nueve cuadrantes distribuidos en tres zonas (Alta, Media y Baja). 
Hoy se la conoce más como el enfoque de la matriz de atractivo del mercado-
posición competitiva de la Unidad Estratégica de Negocios (UEN), enfoque que 
pertenece a Las Técnicas de Portafolio para el análisis de la competencia. 

 

 

 

 

                                                            
26 PORTER, Michael E. Competitive Strategy  [en línea].  www.amazon.com/ Competitive- Strategy.  Consultado el 20 
de agosto de 2011. 

27 Tomado de http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mk14.htm Consultado el 20 de 
Agosto de 2011. 
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6.6.1  Análisis de los competidores 
Competidores: 
 
• Todos los Bancos del sector Financiero de Colombia 
• Comisionistas del Bolsa 
• Fiduciarias 
• Cooperativas 
• Fondos de Inversión 
• Fondos de Empleados 
• Ofrecer mejores tasas de interés para los ahorradores 
• Ofrecer mejor Servicio 
• Garantizar la tasa de interés 
• Dar obsequios por cada inversión que realice el cliente 

 
Objetivos del competidor 

 
• Captar, mantener y Fidelizar clientes 
• Crecer en volúmenes de Ahorros 
 
Valorar la fuerza vulnerable de los competidores.  Es importante tener un 
conocimiento de la competencia, en cuanto a estabilidad Financiera, la 
Calificación, solidez y  respaldo.   
 
Estimar patrones de reacción de los competidores.  Conocer, sus 
estrategias, campañas de mercadeo, para captar clientes.  Y estrategias para 
sostener a los clientes actuales. 
 
Determinar la posición relativa de la empresa frente a los demás 
competidores.  Helm Bank, se encuentra entre los bancos que ofrecer mejores 
tasas de interés para los productos de Ahorro y Cdt, esto nos permite captar y 
mantener clientes. Adicional a las condiciones de las tasas que  ofrecer Helm, 
se une, el brindar un excelente servicio al cliente, apoyado del nuevo esquema 
de oficinas sensoriales, las cuales ofrecen una grata y única estadía en el 
banco para nuestros clientes. 
 
A toda esta combinación se le suma el adecuado core bancarios y sistemas 
tecnológicos de información. 
 
Fuente : Los Autores 
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La calificación de la ponderación de la matriz MEFE, da el 2.72, nos muestra 
como es la condición externa de Helm Bank, detentando las siguientes 
oportunidades: 

 
• Productos financieros 
• Acuerdos económicos multilaterales (tlc)
• Creación de empresa 
• Seguridad bancaria 
• Inversión social y en infraestructura
• Incentivos crediticios a la creación de empresa 
• Transaccionabilidad virtual
• Desarrollos a la medida 
• No existencia de estaciones (core)
• Tamaño del país 

 

Fuente : Los Autores 
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7.3.1  Definición De Los Actores 
 

• Gobierno 
• Clientes 
• Competidores 
• Comunidad 
• Funcionarios 
• Junta Directiva 
• Medios de Comunicación 
• Proveedores 
• Entes Reguladores 
• Accionistas 

 
 
7.3.2 Análisis de actores sociales.  Actores sociales son todas aquellas 
personas o grupos que cuando intentan poner en marcha un proyecto 
empresarial o social, tienen responsabilidades o resultan beneficiados o 
perjudicados por el escenario presente de la situación y por todas aquellas 
situaciones futuras que estén relacionadas con el objetivo principal.  
 
Es un estudio que tiene como propósito identificar cuales son los actores 
sociales, el tipo de intensidad de las relaciones establecidas entre ellos y los 
modos de relación, desde los más conflictivos a los más consensuales, con la 
finalidad de definir los ejes prioritarios de la acción social, los factores de 
bloqueo y las posibilidades de resolución de los conflictos que esperan a la 
empresa o institución. 
 
CONSTRUCCION DE OBJETIVOS ASOCIADOS:  Desde el punto de vista de 
la construcción de los objetivos asociados, se deben tener en cuenta los 
siguientes factores. 
 

• Identificar los grupos o individuos que se oponen al proyecto. 
 
• Identificar los grupos o individuos que apoyan el proyecto. 
 
• Proporcionar un marco estratégico para relacionarse con los opositores. 

 
• Proporcionar un perfil para evaluar la oportunidad y posibilidad de seguir 

adelante. 
 

• Evitar gastos innecesarios en Publicidad, campañas, propaganda que no 
tengan efecto o relación con los objetivos asociados.  

 

Fuente : Los Autores 
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8.  FASE II -  ANÁLISIS DE FUTUROS. 
 

8.1  CONSTRUCCIÓN DE ESCENARIOS29. 
 
Un escenario es la descripción de una situación futura a partir del análisis de 
una serie de eventos, que permiten establecer el momento en que se pasa de 
una situación especifica a otra en un futuro. 

Para que un escenario tenga validez es necesario que tenga las siguientes 
características: Que sea pertinente, que se refiera al problema que se esta 
tratando; que tenga una coherencia razonable y lógica; que sea Verosimil; que 
toque los puntos importantes del asunto y transparente o sea, que refleje los 
intereses de los diferentes actores dentro del problema a tratar. 

Matriz Relacional (Anexo 1) 

Grafica de Motricidad y Dependencia (Anexo 2) 

8.2 MÉTODO DELPHI 
 
Se aplicaron las siguientes variables estratégicas: 

• Planeación 
• Calidad en el servicio 
• Rentabilidad 
• Post Venta 
• Herramientas de Seguridad 
• Solicitudes Quejas y reclamos 
• Fuerza Comercial 
• Core Bancario 

 
Adicionalmente se incluyeron dos variables tendenciales, que son estratégicas: 

• Tecnología Web. 

• Herramientas tecnológicas 

 

A continuacion se especifican los factores de cambio de acuerdo a las variables 
estrategicas antes mencionadas. 

 

                                                            
29 Fuente : Los Autores 
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Fuente : Los Autores 
 
 
Para el caso en estudio se utilizaran escenarios de anticipación construidos a 
partir del Método Delphi30, la cual basa sus resultados en las leyes de 
probabilidad, revisando el consenso de expertos frente a eventos previamente 
diseñados y una calificación que determine el promedio de las probabilidades 
asignadas por cada uno de ellos. 
 
 
8.3.  FICHA TÉCNICA DE LOS EXPERTOS31. 
 

Experto 1. 

ANEGELICA MARIA HERRERA 

Cargo: Vicepresidente de Cash 

Trayectoria en la empresa: Creo la vicepresidencia de cash en Helm Bank, 
desde el año 2005. 
 
Experto 2.   

 
MARLON MORA 
Cargo: Gerente Comercial Cash Management, para Banca Personal 
Trayectoria: 15 años de experiencia en el sector financiero, en el area de Cash. 

Experto 3 
 

LUNEY CERDA 
Cargo: Gerente de Producto Pasivos Banca Personal 
Trayectoria: 17 años en  diferentes empresas del sector Financiero, como 
gerente de producto en el área de pasivos. 

 

Experto 4 
 
 
LUIS GERMÁN LIZARAZO 
Cargo: Gerente de Cash para la banca oficial 
Trayectoria: 5 años en el sector Financiero en banca personal y banca oficial. 

 
                                                            
Fuente : Los Autores 

 

31 Fuente: Autores 



 

 

Fuente
 

 

Fuente

 
8.3.2
de e
 
 
Esce
 

e : Los Autores 

e : Los Autores 

2 Constru
el análisis d

enario ten

cción y an
de los dem

ndencial: 

nálisis del
más escena

71 

l escenari
arios (tende

o deseabl
encial, opt

le-  Se con
imista y pe

nstruye, a p
esimista). 

 

 

partir 

 



 

Fuente

 Aqu
 
Esce

Fuente
 

Esce

Fuente
 

 

 

 

e : Los Autores 

uel que reú

enario opt

e : Los Autores 

enario Pes

e : Los Autores 

úne los ele

timista: 

simista: 

mentos má

72 

ás favorabbles de es eel escenarrio deseable. 

 

 



 

 

Esce

Esce

enarios A

enario des

ltenos: 

seable: 

73 

 

 

 



 

Fuente

8.4  
 
8.4.1
califi
prob
 

Fuente

Form

• Q
V
 

• Q
o

• Q
y
 

• Q
s

Fuente

 
 
8.4.2

 
 

• O
p
 

• P
d
 

e : Los Autores 

 DIRECCI

1  Const
icación de

bables. 

e : Los Autores 

mulación y 
 

Que Helm 
Venta 

Que la gen
objetivo 
Que la fuer
y profesion

Que Helm 
solvencia p

e : Los Autores 

2  Formula

Opción E
personal en

Propósito.  
de recursos

ONAMIEN

trucción D
e los expe

construcc

bank sea

neración d

rza comerc
al. 

Bank, sea
para optimi

ación y co

stratégica
n la zona B

Consolida
s en la ban

NTO ESTR

Del Esce
ertos se 

ión de Obj

a una ma

de valor p

cial se con

a el banco
zar la rent

onstrucció

a.  Crecim
Bogotá al a

ar y posicio
nca person

74 

RATÉGICO

nario Ap
identificaro

 

jetivos Es

rca recono

por calidad

nsolide aco

o que pre
tabilidad. 

ón de árbo

miento de
año 2014.

onar a Hel
nal de Bogo

O 

uesta.  L
on los ev

stratégicos

ocida por 

d en el se

orde, a un

efieran los 

ol de perti

e operacio

m Bank co
otá para e


	CONTENIDO
	INTRODUCCION
	1. OBJETIVOS
	1.1. GENERAL
	1.2. ESPECIFICOS

	2. MARCO DE REFERENCIA
	2.1. MARCO INTRODUCTORIO
	2.2. MARCO CONCEPTUAL
	2.2.1. MISION
	2.2.2. VISION
	2.2.3. OBJETIVOS CORPORATIVOS
	2.2.4. FILOSOGIA EMPRESARIAL
	2.2.6. COMPETENCIAS ESENCIALES
	2.2.7. LAS CINCOS FUERZAS DE PORTER
	2.2.8. MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO MPC
	2.2.9. MATRIZ DE ATRACTIVIDAD
	2.2.10. ARBOL DE COMPETENCIAS
	2.2.11. MATRIZ DE EVALUACION FACTORES INTERNOS MEFI

	2.3. MARCO PESTEL
	2.3.1. MACROENTORNO
	2.3.2. METODO DELPHI


	3. FASE I
	3.1. DEFINICION DEL SISTEMA
	3.1.1. RESEÑA HISTORICA DE LA EMPRESA
	3.1.1. MISION
	3.1.2. VISION
	3.1.3. OBJETIVOS CORPORATIVOS
	3.1.4. FILOSOFIA
	3.1.5. VALORES
	3.1.6. COMPETENCIAS ESENCIALES
	3.1.7. LIMITANTES
	3.1.8. ESPECIALIZACION


	4. ANALISIS INTERNO
	4.1. ANALISIS ARBOL DE COMPETENCIAS FACTORES ENDOGENOS
	4.1.1. ANALISIS MATRIZ DE EVALUACION FACTORES INTERNOS MEFI


	5. ANALISIS SECTORIAL
	5.1. ENTORNO

	6. FASE III. ANALISIS SECTORIAL
	6.1. ENTORNO
	6.1.1. ANALISIS DE LA COMPETITIVIDAD

	6.2. SISTEMA FINANCIERO DE COLOMBIA CUENTA CON MAYOR SOLIDEZ CONTABLE Y ADMINISTRATIVA
	6.3. COMPORTAMIENTO DE LOS DEPOSITOS
	6.4. INVERSIONES
	6.4.1. CINCO FUERZAS DE PORTER
	6.4.2. PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES O CLIENTES
	6.4.3. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES O VENDEDORES
	6.4.4. AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES
	6.4.5. AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTIVOS

	6.5. MATRIZ DE ATRACTIVIDAD
	6.5.1. ANALISIS MATRIZ DE ATRACTIVIDAD
	6.5.2. MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO MPC
	6.6.1. ANALISIS DE LOS COMPETIDORES

	6.7. MARCO PESTEL
	6.8. FACTORES DE CAMBIO EXOGENOS
	6.9. MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS MEFE

	7. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
	7.1. OBJETO DEL PROBLEMA
	7.2. OBJETO
	7.2.1. OBJETIVO

	7.3. ACTORES
	7.3.1. DEFINICION DE LOS ACTORES
	7.3.2. ANALISIS DE SECTORES SOCIALES


	8. FASE II. ANALISIS DE FUTUROS
	8.1. CONSTRUCCION DE ESCENARIOS
	8.2. METODO DELPHI
	8.3. FICHA TECNICA DE LOS EXPERTOS
	8.4. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO
	8.4.1. CONSTRUCCION DEL ESCENARIO APUESTA
	8.4.2. FORMULACION Y CONSTRUCCION DEL ARBOL PETI





