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RESUMEN
Se considerdé como objetivo general: Proponer una gestion estratégica para mejorar
la rentabilidad del sistema financiero. Ademas, se tomo en cuenta una metodologia
cuantitativa, de tipo basica y bajo un disefio no experimental descriptivo propositivo,
aplicando una encuesta a 30 trabajadores de la Cooperativa de Ahorro y Crédito.
Los resultados revelaron que la gestién estratégica es deficiente un 70%, en
cambio, la rentabilidad es baja un 77%. Con respecto a la propuesta se demuestra
que si la cooperativa la implementa aumenta la eficiencia en el andlisis del entorno
dado el establecimiento de los objetivos claros conllevando a un aumento de la
rentabilidad de forma paulatina. Se concluy6 que se propone un enfoque integral
de gestién estratégica para incrementar la rentabilidad de la cooperativa. Este
proceso implicé considerar tanto los factores internos como los externos, establecer
metas que sean claras y alcanzables, y priorizarla rentabilidad del cliente como
objetivo principal. La cooperativa incrementa sus beneficios y fortalecer su posicion
en el mercado de servicios financieros mediante la adopcién de una estrategia

fundamental en los principios aun.

Palabras clave: Rentabilidad, analisis, estrategias, gestion, control.
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ABSTRACT

The general objective was to propose a strategic management approach to improve
the profitability of the financial system. In addition, a basic quantitative methodology
was used under a descriptive descriptive propositional non-experimental design,
applying a survey to 30 workers of the Savings and Credit Cooperative. The results
revealed that strategic management is deficient (70%), while profitability is low
(77%). The proposal shows that if the cooperative implements it, it will increase
efficiency in the analysis of the environment by establishing clear objectives, leading
to a gradual increase in profitability. It was concluded that a comprehensive strategic
management approach is proposed to increase the profitability of the cooperative.
This process involved considering both internal and external factors, setting goals
that are clear and achievable, and prioritising customer profitability as the main
objective. The co-operative increases its profits and strengthens its position in the
financial services market by adopting a strategy based on the principles outlined
above.

Keywords: Profitability, analysis, strategies, management, control.



l. INTRODUCCION

Alcanzar la eficiencia en la ejecucion de los recursos monetarios con los que
cuentas las compafiias se ha convertido en una necesidad que debe ser prioritaria
ya que de eso depende para alcanzar la ventaja competitiva en el mercado objetivo.
Para ello, es sumamente necesario que las firmas cuenten con estrategias que les
permita obtener ganancias en los plazos establecidos en el Plan Estratégico
Institucional ya que es en ese documento de gestidon que se encuentra la proyeccién

futura de dénde la empresa quiere estar en los proximos afios.

En el contexto global, diversos autores sefialan que la ausencia de capacidad y la
escasez de recursos econdmicos necesarios para abordar una gestiéon meticulosa
en la organizacion ha ocasionado que no se tome en cuenta la experiencia del
cliente conllevando la reduccion de ventas y por ende la reduccion de las utilidades
en los ultimos periodos contables (De Keyser et al., 2020; Klaus, 2022; Klaus y
Kuppelwieser, 2022; Wetzels et al., 2023).

En cambio, Khalid et al. (2023) exteriorizan que aquellas empresas que no asignen
estrategias para proteger el medio ambiente dentro de sus operaciones han perdido
ventas de forma continua ocasionando que las utilidades disminuyeran
sustancialmente en tiempos de pandemia, puesto que, en los paises europeos las
personas se interesan en comprar los productos o contratar los servicios de las

organizaciones que mantengan altos niveles de cuidado al planeta.

Asi mismo, Haz y Fiallo (2022) mencionan que las deficiencias encontradas en la
gestion han causado que la administracion de fondos para asignar activos y pasivos
ha ocasionado que no se pueda cumplir los objetivos y una rentabilidad estable en
el tiempo.

De acuerdo con Cerciello et al. (2022) las experiencias negativas anteriores y la
desconfianza expresada en el sistema financiero de parte de las compafiias de
seguro en los ultimos siete afios ha ocasionado que diversos clientes cancelen los
contratos de los seguros que habian adquirido esto ha impactado seriamente la
rentabilidad de estas compafias, debiendo cambiar su gestion estratégica si es que

desean seguir operando en el mercado.



En el Peru, Seclen et al. (2023) la falta de innovacion de productos y servicios en
las firmas ha producido que la cuota del mercado disminuya lo que ha conllevado
a disminuir sus ingresos monetarios en el corto plazo y, por ende, la rentabilidad ha
disminuido substancialmente. Ademas, Balcazar et al. (2022) describen que las
empresas inmobiliarias han obtenido una rentabilidad por debajo del 5% en el 2019,
siendo el afio mas precario durante la Ultima década, siendo generado por una
gestidn estratégica inadecuada de parte de la gerencia y la falta de compromiso de

los accionistas.

En este sentido, Escobar et al. (2023) relatan que las deficiencias en generar
utilidades en las firmas han conllevado que los inversores no se conciban seguros
y confiables de invertir su dinero en estas entidades ya que no son capaces de
operar en condiciones altamente competitivas porque se ha visto demostrado que

su rentabilidad ha decaido en los afios anteriores.

En el entorno de la entidad del sistema financiero que se estuvo estudiando se
evidencié que la rentabilidad econémica y la financiera ha decaido un 5% en el
2020 en comparacion al 2019, se penso que esto se debia por las circunstancias
generadas por la pandemia, pero en el 2021, no llegd a recuperarse puesto que no
pudo superar la valla del 2019, asimismo, se aprecia que dentro de la compafiia no
se distribuye y no se utilizan correctamente los recursos econémicos asignados
puesto que no lo utilizan para lo que ha sido destinado, demostrando que no existe
un proceso continuo de formulacion, evaluacién y mejoras de la gestién lo que ha

conllevado a no alcanzar una ventaja competitiva en el mercado de Cajamarca.

Asimismo, se observé que la no anticipacion a los riesgos financieros ha
demostrado que los gerentes no cuenten con la capacidad de liderar y gerenciar
activamente los cambios que se necesitan con el fin de crear de forma permanente

estrategias que impulsen el aumento de la rentabilidad.

Es en funcion a la problematica descrita se plante6 la pregunta: ¢ Como la gestion
estratégica mejora la rentabilidad en una entidad del sistema financiero,
Cajamarca? Los problemas especificos fueron: ¢ Cuales son las caracteristicas que
mejoren la rentabilidad en una entidad del sistema financiero?; ¢COmo una

propuesta de gestion estratégica puede mejorar la rentabilidad en una entidad del



sistema financiero?; ¢ COmo se valida una propuesta de gestion estratégica en una

entidad del sistema financiero?

El presente estudio se justificdé econdmicamente ya que preveé que la propuesta de
gestidn estratégica incrementara la rentabilidad de la entidad del sector financiero
objeto de estudio, pero para ello es imprescindible que la compafiia cuente con
diversas estrategias que le permitieron alcanzar la eficacia en el uso de los recursos
asignados a las dependencias y la eficiencia en todos los procesos que se realicen
en la gestion estratégica.

Ademas, la presente investigacion tuvo una justificacion metodoldgica porque se
aplicé el método cientifico para observar un problema y se utilizaron instrumentos
adecuados de recoleccién de datos, cada uno con su propia validez interna y
externa, que permitan desarrollar los hallazgos generalizables.

También, se proporcioné una justificacion tedrica, explicando como la gestidon
estratégica pudo aumentar la rentabilidad de la empresa ante entornos desafiantes
como los que plantea una pandemia y regulaciones sanitarias restrictivas,
igualmente, se afianzd en la teoria de los juegos y negocios de Nijera ya que
establece que las organizaciones deben tener como mentalidad ganar-ganar, pero
para ello se necesita que la gestion estratégica este alineada a los objetivos de la

firma y de sus accionistas.

Del mismo modo, se enfocé en la teoria clasica de la economia puesto que para
obtener margenes de beneficio permanentes se deben considerar mecanismos
financieros y que exista un vinculo directo entre inversion-demanda ya que esto

consiente obtener la rentabilidad deseada

Se formulé como objetivo general: Proponer una gestion estratégica para mejorar
la rentabilidad del sistema financiero. Los objetivos especificos fueron: Describir las
caracteristicas de la rentabilidad en una empresa del sistema financiero. Disefiar
una propuesta de gestion estratégica para mejorar la rentabilidad en una entidad
del sistema financiero. Validar una propuesta de la gestion estratégica para mejorar

la rentabilidad en una entidad del sistema financiero.



Il. MARCO TEORICO
Para proceder a desarrollar los antecedentes se revisaron diversos trabajos
publicados con anterioridad en diferentes plataformas académicas, por tal razén,

se describen en los siguientes péarrafos los considerados:

En el Peru, Vite (2023) utiliz6 una metodologia de investigacion estandar de
enfoque cuantitativo, no experimental y disefiada especulativamente. Ademas, se
desarrollaron cuestionarios para cada variable, su validez fue confirmada por la
opinion de tres expertos y su confiabilidad comprobada mediante el estadistico Alfa
de Cronbach. De acuerdo con los resultados, para 2022, la mayoria (92 %) de la
clientela de la tienda tendra una impresion positiva de la misién de la boutique (52,7
%), la vision (65,3 %), los valores (84 %) y el flujo de efectivo libre de las actividades
operativas (FODA) (100%). Se propuso una boutique de venta de ropa para
caballeros en la provincia de Chiclayo en el afio 2022, completa con formulacion de
problemas, disefio de estructura organizacional (incluyendo una renovacion de la
declaracion de misién y vision), un andlisis factorial de determinantes del éxito
(FODA), propuesta de estrategia a través de un FODA de factores cruzados y

planificacion de la implementacion de la estrategia.

Ademas Séanchez (2022) la presente investigacion fue de tipo descriptivo y
sugerente; para ello se aplic6 una encuesta a los empleados y se realiz6 una
entrevista al gerente general de la empresa. Aunque las ventas en 2021 fueron
planas en comparacion con el afio anterior, no hay nuevas estrategias fueron
implementados o evaluados debido a la falta de reaccion a la evidencia empirica
disponible. Ademas, el problema de la atencion médica que enfrenta la compafiia
en 2020 conducird a una menor utilidad. Concluyendo que la falta de un plan

estratégico ha frenado las ventas y la rentabilidad de la empresa.

Igualmente, Bardales (2019) consider6 un total de 33 trabajadores formaban parte
del equipo. Ademas, esta muestra fue descriptiva con un enfoque cuantitativo, e
incluyd entrevistas a gerentes tanto operativos como administrativos. De acuerdo
con el analisis realizado, el principal resultado indica que los compromisos
financieros y los gastos de comercializaciéon generaron un ROE de -11.03% y un

ROA de 0.12% a lo largo del periodo de estudio, respectivamente. Por lo tanto, se



deduce que las estrategias propuestas e implementadas a través de DUPOINT, ya
gue el enfoque apunta a las variables de alto impacto en el ROE, como el precio de
venta y el margen del precio de venta, lo que lleva a una mejora en los indices y la

sostenibilidad del negocio.

A la par Calvay (2019) para este estudio se utiliz6 una metodologia descriptiva,
propositiva, cuantitativa con un disefio no experimental, transversal y perspectiva
analitica; nuestro tamafio de muestra fue de seis personas porque un tamafo de
muestra pequefio es manejable para esta poblacion. Los resultados mostraron que
la empresa carecia de un plan estratégico por falta de conocimiento, lo que
generaba un bajo indice de rentabilidad y la incapacidad para alcanzar las metas
planteadas; proponer un plan estratégico permitiria un desempefio 6ptimo dentro
de la empresa y el mercado. Luego de evaluar la estrategia actual de la empresa,
se determin6 que el plan estratégico propuesto incrementaria significativamente la
rentabilidad de la empresa debido a la falta de conocimiento estratégico del gerente

general.

En los antecedentes del &mbito global, Wei y Chang (2023) desarrollaron un juego
de duopolio utilizando el modelo de Hotelling, en el que un minorista tradicional y
un minorista en linea venden el mismo producto a los consumidores, para probar la
efectividad de la paridad de precios y la logistica mejorada sobre las ganancias.
Las mejoras en el servicio de logistica del minorista en linea pueden aumentar las
ganancias de ambas partes, pero solo si el minorista tradicional iguala los recortes
de precios del minorista en linea. Los autores llegan a la conclusién de que tanto
los minoristas tradicionales como en linea pueden carecer de conocimiento de la
relacion entre la paridad de precios y la logistica mejorada, lo que plantea un
desafio importante para los efectos de aumento de la rentabilidad de la paridad de

precios y las estrategias logisticas.

A la par Fukuyama y Tan (2022) establecieron para cada afio entre 2011 y 2019,
creamos una estimacion de referencia basada en datos de 71 bancos diferentes.
Suponga que un banco chino se preocupa por cinco medidas de desempefio:
innovacion, dos formas de estabilidad, rentabilidad y responsabilidad social

corporativa. Los hallazgos indican que el sector bancario chino es altamente



innovador, ineficiente y rentable. En resumen, todos los tipos de propiedad
bancaria, con la excepcion de los bancos comerciales de propiedad estatal, tienen
un mayor nivel de ineficiencia en lo que respecta a la responsabilidad de la empresa
social que los bancos comerciales de propiedad estatal.

Del mismo modo, Mirovi¢ et al. (2022) utilizaron en una metodologia que no
operaron las variables de forma intencional, y descriptiva-asociativa. Las empresas
observadas generaron un retorno sobre el capital positivo de 3,4 por ciento en
promedio y un retorno sobre activos de 1,81% segun el analisis. Encontraron un
vinculo positivo entre los factores internos, incluidos el tamafio de la empresa, los
ingresos por ventas, las ganancias antes de intereses e impuestos (EBIT), liquidez,

deuda y estabilidad financiera, y rentabilidad de activos (ROA).

Igualmente, Olalekan et al. (2022) usando estimadores de segunda generacion y la
prueba de causalidad de Granger para los datos de panel de Dumitrescu-Hurlin.
Los descubrimientos dan crédito a varias estrategias comerciales y variaciones de
politicas adoptadas por varias instituciones financieras. En 11 de los bancos
examinados, no encontramos evidencia de causalidad. Para dos bancos,
encontramos evidencia de una relacién unidireccional entre tamafio y rentabilidad,
pero para los otros dos, la relacion va en direccion opuesta. Esta investigacion
concluye que las dependencias intersectoriales y las diferencias de politica de
empresa a empresa juegan un papel importante en la explicacién de la correlacion

entre el tamafio del banco y la rentabilidad.

Ademas, VinSalek (2021) realiz6 un estudio empirico en una muestra de 53
empresas en la Republica de Croacia. Los resultados mostraron que, si bien no
hubo una correlacion estadisticamente significativa entre la implementacion de la
estrategia y el margen operativo o el rendimiento del capital, hubo una correlacion
entre la estrategia fuerza de implementacion y rentabilidad (TSZ), que es crucial
para un negocio exitoso. La investigacion mostro que la planificacion estratégica es
un importante contribuyente al crecimiento y desarrollo sostenible de la empresa
una vez que se pone en practica. Las operaciones comerciales exitosas dependen

en gran medida de la ejecucion de la estrategia.



La base teorica considerada para la gestion estratégica es la teoria de los recursos
donde Vargas (2008) ya que revela que es valioso, dificil que sean imitados,
algunas ocasiones raros e insustituibles aquellos recursos que cuenten con ciertas
capacidades y un potencial estratégico, siendo necesario que la empresa evidencie
cudles son esos factores que existen de forma interna. Asi mismo, sefiala que el
recurso es valioso cuando consiente a la compafiia desplegar y utilizar estrategias

gue permitan alcanzar la eficiencia y eficacia mejorando su lugar en el mercado.

También, se considera a la teoria de los juegos y negocios donde Néjera (2016)
exterioriza que en los negocios como juegos de alto riesgo en los que los jugadores
son las personas que participan en una industria en particular; esta analogia es
cierta porque cualquier industria determinada necesita al menos dos personas para
funcionar. Las transacciones comerciales no son juegos de suma cero en los que
uno gana y el otro pierde, sino situaciones de ganar-ganar en las que todas las
partes involucradas pueden salir ganando. Desde esta perspectiva, el éxito en los
negocios depende menos de lo bien que se sepa jugar el juego que de evitar ser

engafado por suposiciones falsas sobre la naturaleza del juego en cuestion.

En cambio, Nash (1951) los resultados en los negocios no son solo una funcién de
nuestras propias acciones, sino también de como otros actores en la industria
reaccionan e interactian entre si; por lo tanto, el resultado es el producto de los
esfuerzos combinados de todas las partes involucradas. De acuerdo con la teoria
de juegos, todos los tipos de juegos tienden a establecerse en un equilibrio estable.
La base conceptual de la gestion estratégica segun Ghadirnezhad et al. (2023)
sefalan que es el proceso de elaborar un plan y luego llevarlo a cabo para que su
empresa pueda alcanzar sus objetivos. Obtener una ventaja competitiva no es el
resultado de una sola iniciativa, sino un proceso continuo de formulacion,

evaluacion y mejora de la estrategia.

También, se centra en la creacion y apropiacion de valor; la creacion de ventajas
competitivas, en pocas palabras, implica iniciativas fundamentales y primarias que
involucran la adquisicion, el desarrollo y el despliegue de tecnologia e innovacion
para lograr una ventaja competitiva (Palmié et al. 2023; Burgelman y otros, 1996;

Blanco & Bruton, 2010). El propdésito de la gestion estratégica es socorrer a las



empresas a aumentar su valor de mercado y, en ultima instancia, superar a sus
rivales, ademas, es responsable de decidir qué datos deben recopilarse y
analizarse, por lo que es una consideracion crucial para tomar las decisiones
correctas, puesto que tienen el potencial de generar un efecto profundo en la
probabilidad de un percance financiero, con ramificaciones econémicas inmediatas
para los propietarios e inversores de una empresa (Fuertes et al. 2020; Campbell,
201; Mazzei & Noble, 2017; Habib & Hasan, 2017).

Del mismo modo, Carhuapoma et al. (2022) sefialan que es un campo académico
relativamente nuevo que se basa en estudios de economia, marketing, finanzas,
sociologia y otras areas para guiar su desarrollo. Un aumento de la productividad
es posible si una empresa es capaz de elegir las mejores practicas de gestion. Si
se hace lo contrario, es posible que la empresa no pueda construir o cosechar los

beneficios de una mayor productividad de manera efectiva.

Para la gestion estratégica cuenta con la dimension analisis de entorno donde
Wanke et al. (2020) mencionan que la gestién implica examinar de forma
estratégica las influencias externas incluyendo a la competencia, la economia, las
tendencias del mercado y los reguladores que pueden tener un impacto en el
negocio. Asi mismo, Garcia (2020) sefiala que es consecuencia de la
imprevisibilidad del comportamiento de las variables exdgenas y de los cambios
que introducen los proyectos innovadores. Las fortalezas y debilidades de una
organizacion pueden ser evaluadas a través de un analisis ambiental exhaustivo,
gue es vital para la planificaciéon y el desarrollo estratégico (Rodriguez & Aviles,
2020).

Los indicadores de esta dimension fueron cuatro. La Competencia digital es el
poder de transferir cuatro alfabetos informativo, tecnolégico, multimedia y
comunicativo de manera responsable y segura. La ciudadania digital implica
reconocer, localizar, evaluar, organizar y transformar la informacion; organizar y
administrar hardware y software en varios formatos; entender y crear multimedia
mensajes; y comunicar esta informacion a otros (Riquelme et al. 2022; Venkatesh
et al. 2016; Rodriguez et al. 2019).



Tendencias del mercado de acuerdo con Rodriguez et al. (2020) es un curso de
accion impulsado por una cadena de acontecimientos que cambia una determinada
realidad. Andlisis ambiental segun Anampi et al. (2018) es una herramienta
estratégica para identificar y sopesar todos los factores externos e internos de una
empresa. Esencialmente, es un analisis preliminar que lo abarca todo de las
preocupaciones ambientales, los efectos y los comportamientos asociados con las

operaciones de una organizacion.

La planificacion de acuerdo con Lee et al. (2023) sefalan que, para alcanzar una
meta mas grande, es necesario dividir esa meta en partes mas pequefas y
manejables, o "micro - metas”. Esto te dara mas tiempo para solucionar cualquier
problema que surja o para adaptarte a cualquier contratiempo imprevisto. La
dimension establecimiento de objetivos y metas segun Jama (2019) establece que
la gestidn estratégica requiere el establecimiento de objetivos medibles y
especificos para dirigir la accion y medir el éxito, ya que establecer objetivos es el
acto de decidir hacia qué quieres trabajar puesto que existen numerosas teorias y
marcos para el trabajo, todos los cuales estan destinados a ayudarlo a lograr las

metas plasmadas.

Objetivos medibles y alcanzables segun Suryono et al. (2020) son aquellos que se
pueden dividir en medidas numéricas o cualitativas. Las metas son alcanzables si
son realistas y no exceden la capacidad de la organizacion. La medicion del éxito
segun Rizkia (2021) sefiala que cualquier plan estratégico siempre debe tener un
sistema de indicadores que vincule métricas especificas con los objetivos
estratégicos del plan. El logro de metas se acuerdo con Valle (2020) es alcanzar

una meta previamente en la propuesta de la organizacion.

La dimension implementacion y seguimiento de estrategias segin Sanchez y
Rodriguez (2019) exteriorizan que la gestion estratégica también implica llevar a
cabo las estrategias seleccionadas y controlar su desarrollo a lo largo del tiempo
mientras ajusta sus parametros segin sea necesario. A la par, Avila et al. (2019)
sefialan que poner un plan estratégico en accion es a lo que nos referimos cuando

hablamos de implementacion de la estrategia ya sea que esté lanzando una nueva



estrategia de marketing para impulsar las ventas o presentando un nuevo software

de administracion de personal para aumentar la productividad.

Seleccidn de estrategias segun Espinosa y Salinas (2013) implica un analisis tanto
cuantitativo como cualitativo para determinar cual es el mas rentable para la
organizacion; se requieren futuras evaluaciones de impacto para una toma de
decisiones oOptima. Estrategias de marketing segun Rodriguez y Malca (2021) son
aquellos métodos, planes operativos que describen y detallan los pasos necesarios

para que una empresa logre sus fines a corto, mediano y largo plazo.

Ventas de acuerdo con Puican (2021) sefiala que es el proceso mediante el cual
las firmas proporcionan bienes 0 servicios a terceros a cambio de una
compensacion financiera; se espera que este pago cubra los gastos incurridos en
la creacién, comercializacion y entrega del producto en cuestién. La dimension
evaluacion y control segun Figueroa (2019) manifiesta que los procesos de
evaluacion y control son fundamentales para saber si la estrategia esta funcionando

segun lo planeado y hacer los ajustes necesarios.

En cambio, Plasencia et al. (2023) sefialan que el proceso de evaluacion y control
asegura que una empresa alcance sus objetivos ya que verifica el desempefio real
contra los resultados planificados y brinda retroalimentacion para que la gerencia
pueda evaluar los datos y hacer los ajustes necesarios. El desempefio de la
empresa es la capacidad operativa de la empresa para cumplir con las expectativas
del propietario, y debe evaluarse para que se pueda realizar un seguimiento del

progreso hacia las metas de la empresa (Rodriguez et al. 2023).

La retroalimentacién gerencial es cuando los gerentes y los trabajadores participan
en este proceso brindando retroalimentacién que conduce a mejoras en el trabajo
de varios departamentos y, en Ultima instancia, ayuda a la organizacién a lograr sus
objetivos (Gnepp et al. 2020). La evaluacién de datos es la que permite evaluar
criticamente la credibilidad, validez, precision, autoridad, puntualidad, relevancia,

punto de vista y sesgo de las fuentes de informacién (Oyague et al. 2020).

La teoria considerada en la rentabilidad fue el enfoque clasico de economia donde

Agurto et al. (2023) sefialan que son aquellos factores que incluyen margenes de
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beneficio, mecanismos financieros y, o que es mas importante, la relacion
inversion-demanda, para ello se deben tener en cuenta en todos los procesos

comerciales para determinar si el negocio sera rentable o no a largo plazo.

La rentabilidad es la capacidad de una empresa para ganar dinero en proporcién a
la cantidad invertida y la cantidad de esfuerzo realizado, por lo que es medida por
una serie de métricas financieras, incluido el retorno de la inversiéon (ROI) y el
margen de beneficio neto (Chura et al. 2023). Se refiere a la capacidad de una
empresa para generar beneficios a largo plazo con el fin de maximizar el valor para
los accionistas. Incluye tanto el retorno de la inversion (ROI) como el retorno del
capital (ROE) (Escobar et al. 2023). Ademas, se define como la comparacion de los
recursos de una organizacién con el valor creado por esas inversiones (Barrandey
& Alarcon, 2023).

La primera dimensién de esta variable es la rentabilidad por cliente puesto que esta
métrica mide qué tan rentable es cada cliente o cuanto dinero aportan al negocio
ya que permite identificar a los clientes mas valiosos y desarrollar estrategias para
retenerlos y complacerlos, ademés, la rentabilidad de los clientes se calcula como
el valor de por vida que aportan a un negocio menos los costos incurridos para
adquirirlos y retenerlos (Ali, 2023). Los ingresos percibidos es lo que una persona
0 empresa ve en su cuenta bancaria 0 en sus manos como resultado de sus
esfuerzos o inversiones (Kwork & Xie, 2019). Los recursos obtenidos por una
organizacion como resultado de sus actividades econdémicas, que implican la
transferencia de bienes o servicios a terceros y resultar en un aumento de la riqgueza

de la organizacion (Pares & Castro, 2020).

Las estrategias de retencion del cliente son aquellos programas de retencion y
crecimiento de clientes existentes son aquellos que tienen como objetivo mejorar la
relacion entre la empresa y el cliente para que el cliente esté satisfecho y sea fiel a
la marca (Pierrend, 2020). Las estrategias para complacer al cliente son las
acciones que tienen como objetivo superar las expectativas de los clientes y crear
experiencias positivas que inspiran lealtad y satisfaccion incluyen brindar un
servicio individualizado, reaccionar rapidamente a las necesidades de los clientes

y resolver problemas de manera efectiva (Santa Cruz et al. 2020).
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El valor econdmico es fijar el precio de cualquier cosa de acuerdo con lo bien que
satisface un deseo o necesidad humana se denomina "precio de utilidad" (Miciula
et al. 2020). Los costos incurridos son aquellos desembolsos en que una empresa
ha incurrido o se ha comprometido a incurrir para llevar a cabo sus operaciones,
tales como la compra de materiales, el pago de salarios, el pago de rentas, entre
otros (Miciula et al. 2020). La dimension rentabilidad por segmento de mercado es
la que utiliza para evaluar la rentabilidad de los distintos canales de distribucion de
la empresa ya que ayuda a determinar qué canales son rentables y cuales no,
ademas, es una medida de la capacidad de cada segmento para generar ingresos
y una utilidad neta superior a los costos y gastos asociados con su adquisicion y

retencion (Umutlu et al. 2023).

Los canales de distribucion fisica es la practica de difundir servicios financieros a
través de una red de ubicaciones fisicas. Los depdsitos, retiros y préstamos se
pueden realizar a través de este método, que es estandar en el banco minoritario
(Stanton et al. 2017). Los canales de distribucion en linea es la entrega de servicios
financieros a través de la World Wide Web a través de medios tecnolégicos ya que
se puede acceder a la banca en linea, la banca movil y los pagos electrénicos a

través de este portal (Kotler & Armstrong, 2019).

La generacién de ingresos son aquellas medidas que utiliza el banco para poder
obtener los recursos monetarios necesarios para cubrir las necesidades de la
compafia y en un plazo determinado obtener resultados alentadores en la
rentabilidad (Kotler y Armstrong, 2019). La utilidad neta se refiere a la ganancia de
una empresa después de que se hayan restado todos los gastos, incluidos los
impuestos, ademas, es una meétrica comun para medir la rentabilidad de una

empresa. Es un buen indicador del desempefio financiero (Agurto et al. 2023).

La dimension rentabilidad por regién geografica de acuerdo con Ramlall (2022)
seflala que esta métrica se utiliza para evaluar la rentabilidad de los distintos
mercados geograficos de la empresa. También se cuantifica la capacidad de cada
area para generar ingresos y beneficios netos superiores a los costos y gastos
relacionados con su operaciéon y crecimiento (Bijay & Khanna, 2022). El mercado

geografico es un area geografica donde los productos o servicios de una empresa
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pueden comercializarse, venderse y distribuirse de manera efectiva porque
establece factores que incluyen la accesibilidad a los recursos, el nivel de

competencia y la demanda del consumidor (Rodriguez, 2020).

El beneficio neto es el dinero que queda después de restar todos los gastos,
impuestos y costos de funcionamiento de los ingresos totales de una empresa
(Gomez et al. 2020). Es una medida de rentabilidad que no incluye eventos Unicos
como ganancias o pérdidas por la venta de activos o reestructuraciones ya que la
rentabilidad a largo plazo puede reflejarse con mayor precision en su beneficio neto
ajustado (Ferris et al. 2021). La operacion empresarial es todo lo que se hace para
fabricar bienes o prestar servicios a los clientes (Gémez et al. 2020). El crecimiento
empresarial es el crecimiento constante de los ingresos, las ganancias y los
recursos de una empresa a lo largo del tiempo, logrado mediante una mayor
penetracion de los mercados existentes o la exploracion de otros nuevos (Ormaza
& Guerrero, 2021).

Es importante considerar lo que establece Agurto et al. (2023) ya que las empresas
pudieron superar los importantes desafios que enfrentaron antes, durante y
después de la pandemia, aunque algunas necesitan efectivo adicional y otras
optaron por recibir asistencia financiera. Ademas, Choy et al. (2023) sefialan que la
gestibn empresarial es esencial para la rentabilidad proyectada de la empresa. Asi
mismo, Seminario et al. (2022) mencionaron que la gestion estratégica del comercio
electronico de los consumidores requiere la implementacion de mecanismos
controlados de compra y venta electronica que inspiren confianza al consumidor y
le permitan comprar a través de los canales en linea mas populares. En cambio,
Alfaro et al. (2021) demostraron que el proceso de gestion explica el 25% de la
variacion de la capacidad productiva y rentabilidad. A este tenor, Alvarez et al.
(2020) revelaron que para elevar la capacidad de los elementos del capital de
trabajo y la rentabilidad es necesario que la gestiébn estratégica a utilizar sea

elaborada acorde a las necesidades de la entidad.
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[l METODOLOGIA
3.1. Tipo y disefio de investigacion
3.1.1. Tipo de investigacion

En este trabajo se considerd una investigacion basica puesto que se hizo fue
un analisis del fendmeno de acuerdo con la teoria existente; no se agregaron
nuevos conocimientos (Puican, Torres, & Garcia, 2023).

Ademas, se tomd en cuenta el enfoque cuantitativo ya que se utilizé un
enfoque en la evaluacién numérica, y se manejaré para abordar las metas descritas
para este proyecto (Rodriguez, Tafur, Valdivia, Llatas, & Fernandez, 2023).

3.1.2. Disefio de investigacion

Del mismo modo, el nivel de este trabajo fue descriptivo porque se detallaron
los fendmenos que acontecen en las variables en el campo académico, ademas,
fue propositivo ya que se propuso un modelo de gestion estratégica que permitid
aumentar la rentabilidad (Sampieri-Hernandez & Mendoza, 2018).

En este estudio como no se va a manipular de manera deliberada las
variables se consider6 el disefio no experimental, en este sentido Hernandez y
Mendoza (2018) exteriorizan que los disefios no experimentales son aquellos que

obligan al investigador a no manipular de manera intencional las variables.

Figura 1

Disefio de investigacion

O=CP0O=0

Nota.

M= muestra

O= observacion de la R
T= Teorias

P= propuesta de GE

3.2. Variables y operacionalizacion
Variable 1: Gestion estratégica
Definicion conceptual: Ghadirnezhad et al. (2023) sefialan que es el

proceso de elaborar un plan y luego llevarlo a cabo para que su empresa pueda

14



alcanzar sus objetivos. Obtener una ventaja competitiva no es el resultado de una
sola iniciativa, sino un proceso continuo de formulacion, evaluacion y mejora de la
estrategia

Definicién operacional: Para estudiar esta variable se tom6 en cuenta
diversos aportes teoricos decidiendo utilizar como sus dimensiones: al analisis de
entorno, al establecimiento de objetivos y metas, a la implementacion y seguimiento
de estrategias, y a la evaluacién y control, que seran evaluadas mediante una
encuesta conformada por trece items.

Indicadores: Para esta variable se consideraron trece indicadores que
corresponden a cada una de sus dimensiones, como la competencia digital, la
tendencia del mercado, el andlisis ambiental, la planificacién, los objetivos medibles
y alcanzables, la medicién del éxito, el logro de metas, la seleccion de estrategias,
las estrategias de marketing, las ventas, el desempefio de la empresa, la
retroalimentacion gerencial y la evaluacion de datos.

Escala: Ordinal.

Variable 2: Rentabilidad

Definicion conceptual: Es la capacidad de una empresa para ganar dinero
en proporcién a la cantidad invertida y la cantidad de esfuerzo realizado, por lo que
es medida por una serie de métricas financieras, incluido el retorno de la inversion
(ROI) y el margen de beneficio neto (Chura et al. 2023).

Definicion operacional: Para estudiar esta variable se tom6 en cuenta
diversos aportes teoricos decidiendo utilizar como sus dimensiones: rentabilidad
por cliente, a la rentabilidad por segmento de mercado y a la rentabilidad por region
geografica, que serdn evaluadas mediante una encuesta conformada por trece
items.

Indicadores: Para esta variable se consideraron un total de trece
indicadores, uno para cada una de sus dimensiones, como los ingresos percibidos,
las estrategias de retencion del cliente, las estrategias para complacer al cliente, el
valor econdmico, los costos incurridos, los canales de distribucion fisica, los canales
de distribucion en linea, la generacién de ingresos, la utilidad neta, el mercado
geografico, el beneficio neto, la operacién empresarial y el crecimiento empresarial.

Escala: Ordinal.
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3.3. Poblacion, muestra y muestreo

La poblacion estuvo conformada por los treinta trabajadores activos de la
entidad financiera que se esta estudiando. La poblacion es el grupo de personas
de los que se busca conocer algo, que pueden estar agrupados por personas o
documentos que se pretenden analizar (Cueva et al. 2023)

Criterios de inclusion: aquellos trabajadores que se encontraron al momento
de aplicar las encuestas, que estuvieron dispuestos a participar en responder las
encuestas, y los que desearon conocer sobre las variables de estudio.

Criterios de exclusidn: aquellos trabajadores que se encontraron con licencia,
ademas, los que se encontraron con permiso por diferentes situaciones laborales o
personales o los que no deseen de forma voluntaria participar en responder las
preguntas formuladas en la encuesta.

La muestra estuvo compuesta por el total de la poblacion, es decir por los treinta
trabajadores activos de la entidad financiera que se esta estudiando. De acuerdo
con Alarcén et al. (2023) es el subgrupo o parte de la poblacion que se ha tomado
en cuenta en el trabajo.

El muestreo considerado fue el no probabilistico puesto que todos los
elementos tienen opcion de participar en este trabajo.

La unidad de analisis para este caso fueron todos los trabajadores de la entidad

financiera que se ha considerado en el trabajo.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnica:

La técnica considerada para este caso fue la encuesta. Sampieri-Hernandez
y Mendoza (2018) sefialan que es una técnica utilizada en la investigacion
cuantitativa en la que los datos se recopilan mediante un cuestionario
predeterminado, sin alteraciones en el entorno o el fenbmeno subyacente, y luego
se presentan en una forma legible.

Instrumento

En esta investigacion se considerd al cuestionario que estuvo conformado
por 26 items, distribuidos de forma equitativa en cada variable, es decir cada una
posee trece items. Sampieri-Hernandez y Mendoza (2018) relatan que es un

documento compuesto por preguntas que deben escribirse de manera consistente
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y organizarse, secuenciarse y estructurarse de acuerdo con una estrategia
predeterminada para que podamos obtener toda la informacién que necesitamos
de las respuestas.

Validez del constructo

La validez del constructo fue realizada mediante la opinion de profesionales
con grado de maestro que a través de la verificacion, revision y analisis de los items
daran su veredicto si cada uno cumple con los lineamientos que exige el campo
académico.

Confiabilidad

Para este punto se aplicO una prueba piloto a quince personas que no
estuvieron involucradas en la muestra de esta investigacién puesto que con dichos
datos se pudo aplicar el Alfa de Cronbach donde se determiné la confiablidad de
los items, alcanzando un valor superior a los 0.900, demostrando de esta forma en
la tabla 1 que cada item que conforman a ambas variables es altamente confiable.

Antes de proceder a desarrollar los resultados, se procedié a obtener el
grado de confiabilidad de los items de ambas variables, dando como resultado un
valor por encima de los 0.900, revelando de esta forma que cada item es confiable

(Ver anexo 6)

Tabla 1
Grado de confiabilidad de ambas variables
Variable Estadisticas de fiabilidad
Alfa de
Cronbach N de elementos
Gestion estratégica ,908 13
Rentabilidad 967 13

3.5. Procedimientos

En este punto, se inicio elaborando la problematica con el fin de determinar
las variables de estudio y con ello se formulo el titulo de este trabajo, seguidamente,
se procedi6 a desarrollar cada capitulo que exige la guia UCV con la orientacién y
asesoria permanente del docente asesor, continuamente, se procedio a solicitar a

la empresa la autorizacion pertinente con el fin de que mas adelante se pueda
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aplicar las encuestas elaboradas con el fin de alcanzar los hallazgos hasta culminar
con las recomendaciones.
3.6. Método de analisis de datos

Se utilizaron métodos estadisticos descriptivos e inferenciales, con datos
para cada pregunta de investigacion determinada por las variables consideradas
presentadas en tablas de frecuencia y porcentaje.

3.7. Aspectos éticos

Esta investigacion se afind de acuerdo con las Ultimas pautas de la séptima
edicion de la APA, y se respetaron los hallazgos de cada autor citado en las
referencias de acuerdo con las pautas de la UCV. Ademas, los hallazgos de la
encuesta se implementaron en toda la fuerza laboral de la empresa. Las ideas
derivadas de las publicaciones cientificas y las sugerencias de los expertos se
acreditan con el debido respeto al derecho de los autores sobre su obra, ya que se
valoré el esfuerzo de todos.

Dado que ninguna informacion utilizada en este estudio fue manipulada de
ninguna manera, el investigador se sinti6 comodo sacando conclusiones basadas
en los datos que habian recopilado. La credibilidad del presente estudio también se
tuvo en cuenta mediante el empleo de reglas relativas a la fiabilidad y validez del
disefio, métodos e instrumentos del estudio. De manera similar, dado que la
honestidad es la mayor virtud, este estudio se basé en evaluar los hallazgos del
investigador a la luz de los datos recopilados sin alterar o desacralizar los datos

obtenidos.
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V. RESULTADOS

Objetivo especifico 1

Tabla 2
Andlisis descriptiva de la gestion estratégica y de sus dimensiones rentabilidad
por cliente, rentabilidad por segmento de mercado y la rentabilidad por regién

geografica
Gestion  Andlisis de EStablecimiento Implementacion oy i v
_ .. de objetivosy  y seguimiento
Niveles  estratégica entorno metas de estrategias control

frec % frec % frec % frec % frec %
Deficiente 21 70 21 70 20 66 19 63 17 57
Regular 7 23 5 17 8 27 9 30 9 30
Eficiente 2 7 4 13 2 7 2 7 4 13

Descripcién: Se logra observar en la tabla que la gestion estratégica y el andlisis
de entorno son deficientes un 70%, del mismo modo, se aprecia que el
establecimiento de objetivos y metas es deficiente un 66%, seguido por la
implementacion y seguimiento de estrategias es deficiente un 63%, por ultimo, se
tiene a la evaluacion y control que es deficiente un 57%, revelando de esta forma
que al no planificar y adecuar correctamente los fines de la empresa a sus
necesidades se ha convertido en un elemento esencial que viene ocasionando que

no se alcance la eficiencia y eficacia institucional.
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Objetivo especifico 2

Tabla 3
Descripcion de las caracteristicas de la rentabilidad en una empresa del sistema
financiero
Rentabilidad -
, Rentabilidad por Rentab|l|_qlad
Nivel . % % por region %
por cliente segmento eoarafica
de mercado geog
Bajo 23 77 20 67 17 57
Medio 7 23 10 33 13 43
Alto 0 0 0 0 0 0
Total 30 100 30 100 30 100

Descripcién: Se logra observar en la tabla que la rentabilidad por cliente es baja

un 77%, en cambio, la rentabilidad por segmento de mercado es baja un 67%, y la

rentabilidad por region geogréfica es baja un 57%, sefialando de esta manera que

la entidad presenta serias dificultades econémicas ocasionadas porque no ha

podido lograr el crecimiento de la cartera de sus clientes, no ha podido minimizar la

gestion de riesgos y no ha cumplido con sus respectivas normas Yy politicas.
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Figura 2
Propuesta de gestion estratégica para mejorar la rentabilidad: Perspectiva financiera
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La perspectiva financiera estd enfocada en cinco objetivos estratégicos que son:
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Nota.
incrementar la rentabilidad,
porcentual de gastos fijo por ventas y crecimiento porcentual de ingresos totales; ademas cada

incrementar las ventas, aumentar el margen de rentabilidad,

objetivo estratégico tiene su respectivo indicador como: el porcentaje de variacion, el porcentaje
de facturacion, ventas afio por ventas afio, gastos fijos por ventas y ventas afio menos ventas
aflo N1 por ventas afio N, y la meta por alcanzar va desde el afio 2023 hasta el afio 2025 y su

porcentaje varia desde el 2% hasta el 45% segun el objetivo y su indicador.
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Figura 3
Propuesta de gestion estratégica para mejorar la rentabilidad: Perspectiva del

cliente
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cliente

la satisfaccion del cliente, y su indicador es el indice de satisfaccion al cliente (ISC) 35% y
la meta que se quiere alcanzar va desde el afio 2023 hasta el afio 2025 y el porcentaje

varia desde el 70% hasta el 80%.
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Figura 4
Propuesta de gestion estratégica para mejorar la rentabilidad: Perspectiva

procesos internos
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Nota. La perspectiva de procesos internos esta enfocada en cuatro objetivos estratégicos
que son: mejora continua de proceso, mejora de producto o servicio, penetracion de
mercado, fortalecer el talento humano; ademas cada objetivo estratégico tiene su
respectivo indicador como: la cantidad de procesos de mejorado, cantidad de nuevos
productos, cobertura, indice de satisfaccion al empleado (ISE), y la meta por alcanzar va
desde el afio 2023 hasta el afio 2025 y su porcentaje varia desde el 5% hasta el 80% segun

el objetivo y su indicador.
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Figura5
Propuesta de gestion estratégica para mejorar la rentabilidad: Perspectiva

aprendizaje y crecimiento
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Nota. La perspectiva de fortalecer competencias, motivacion, compromiso, atraery retener

talento, mejorar la informacién, promover calidad, mejora continua y mejorar la tecnologia,

esti enfocada en el nUmero de necesidades cubiertas como Unico objetivo estratégico,

ademas tiene como indicador la estadistica (SPSS) y la meta por alcanzar va desde el afio

2023 hasta el afio 2025 y su porcentaje varia desde el 10% hasta el 25%.
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V.  DISCUSION

Es claro que la empresa debe hacer un analisis exhaustivo del entorno,
teniendo en cuenta la competencia digital las tendencias del mercado y las
consideraciones ambientales. Estos datos serviran como una base sélida a partir
de la cual construir decisiones estratégicas. Ademas, debe establecer objetivos
especificos y asegurarse de que sean alcanzables. Estos objetivos estaran en linea
con la vision y estrategia de la empresa, y se utilizardn métricas especializadas para
evaluar el progreso. Con una direccién clara, la empresa puede concentrar sus
esfuerzos donde tendran el mayor impacto y medir su progreso con precision.
Ademas, la rentabilidad del cliente es un componente critico de la estrategia
general. Se deben analizar los ingresos de cada cliente, junto con los gastos
incurridos para adquirirlos y mantenerlos como clientela. Se deben implementar
estrategias personalizadas de retencion de clientes, como programas de lealtad y
un servicio excepcional, para aumentar las ganancias a largo plazo.

Ante ello, es importante tomar en cuenta a la teoria de los recursos donde
Vargas (2008) ya que establece que las empresas deben identificarse y aprovechar
al maximo sus activos internos de mayor valor. El capital financiero, los activos
fisicos, como sucursales y redes informaticas, y los activos intangibles, como la
reputacion de una cooperativa de ahorro y crédito (coopac) y la fidelidad de sus
miembros, son recursos que pueden ser utilizados. El uso es llevado a cabo por
una asociacion de ahorro y crédito. Ademas de la identificacion y ubicacion de los
recursos, resulta de vital importancia llevar a cabo una evaluacion exhaustiva de su
capacidad para generar ventajas competitivas. Por ejemplo, una coopac que cuenta
con una red de sucursales puede enfrentar dificultades para brindar a sus miembros
informacién inmediata y un servicio eficiente si su infraestructura de tecnologia de
la informacién subyacente se encuentra desactualizada.

Ademas, la teoria de los recursos enfatiza la importancia de desarrollar
recursos y capacidades distintivos, es decir, aquellos que son valiosos, poco
comunes, dificiles de duplicar e incomparables. En el caso de las coopac, esto
puede implicar el desarrollo de una cultura organizacional centrado en el servicio al
cliente, solidificando las relaciones con los miembros e implementando tecnologias
de punta para aumentar la efectividad operativa. La coopac también podra utilizar

estos recursos y capacidades distintivas una vez identificados y desarrollados para

25



lograr una ventaja competitiva. Por ejemplo, una coopac con una sdlida reputacion
de servicio al cliente y una presencia en linea innovadora puede atraer y retener a
mAas miembros que sus rivales.

La teoria de los recursos también enfatiza la importancia de administrar los
recursos de manera dinamica, lo que implica actualizar y adaptar continuamente
los recursos y capacidades de la organizacion en respuesta a los cambios en el
entorno externo y las demandas de los miembros. Para mantener su relevancia y
competitividad en un entorno financiero en constante cambio, las coopac deben
estar dispuestas a invertir en nuevas tecnologias, capacitar a su personal y ajustar
su enfoque estratégico.

Asi mismo, es esencial tomar en cuenta lo que estipula teoria de los juegos
y negocios donde Najera (2016) establece que la teoria de los juegos y los hegocios
permite analizar las interacciones estratégicas entre las coopac y otros
participantes del mercado, como los bancos comerciales u otras coopac. Puede
ayudar a comprender como las decisiones estratégicas tomadas por una coopac
pueden impactar a otros miembros y viceversa. Esto incluye tanto la competencia,
donde cada participante busca una ventaja sobre los demas, como la colaboracion,
cuando las cooperativas pueden descubrir oportunidades para trabajar juntas en
beneficio mutuo. Ademas, ofrece un marco para evaluar las diversas opciones
estratégicas y predecir los resultados de cada opcién. Esto permite a las coopac
evaluar varios escenarios y seleccionar la mejor estrategia a la luz de las elecciones
gue pueden hacer sus rivales. Por ejemplo, una coopac puede considerar como
ajustar sus tasas de interés en respuesta a cambios en las tasas de interés de la
competencia y como esto puede afectar su posicién en el mercado.

La teoria de los juegos y las negociaciones también puede ser til para
examinar la dinAmica de la coopac en juego de las asociaciones de ahorro y crédito.
Puede ayudar a aclarar como las elecciones de una coopac, como el
establecimiento de tasas de interés o la introduccion de nuevos productos y
servicios, pueden afectar sus miembros. Esto permite a las coopac encontrar
métodos para equilibrar los intereses de los miembros y buscar soluciones que
beneficien a ambos. También se exploran estrategias para ingresar y expandir las
coopac a nuevos mercados geograficos o segmentos de mercado. La expansion

exitosa es posible con el analisis correcto de las barreras de entrada, los
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movimientos de la competencia y las estrategias de crecimiento. Esto implica
pensar en cOmo las acciones de una coopac pueden afectar las reacciones de los
competidores y luego planificar y reaccionar ante esas reacciones.

También, se ampara en el estudio de Sanchez (2022) a pesar de los
aumentos de ventas planificados para 2021 respecto al afio anterior, no se
implementaron ni evaluaron nuevas estrategias como resultado de la falta de
respuesta a la evidencia empirica disponible. Adicionalmente, el tema de atencién
médica que enfrentara la empresa en 2020 sera redundan en una menor utilidad,
demostrando como la falta de una estrategia estratégica ha restringido las ventas y
la viabilidad del negocio. Ademas, Bardales (2019) encontré que los compromisos
financieros y los gastos de marketing produjeron un ROE de -11,03 % y un ROA de
0,12 % durante el transcurso del estudio, respectivamente. Como resultado, se
puede inferir que las estrategias propuestas e implementado a través de DUPOINT
mejorara los indices y la viabilidad del negocio porque el foco esta en factores de
alto impacto en el ROE, como el precio de venta y el margen de venta.

Asi mismo, Calvay (2019) descubrieron que la empresa carecia de un plan
estratégico debido a las brechas de conocimiento, lo que resultdé en un bajo
indicador de rentabilidad y la incapacidad para cumplir con las metas establecidas;
ofrecer un plan estratégico hubiera permitido a la empresa desempefiarse de la
mejor manera dentro del mercado. Luego de evaluar la estrategia actual de la
empresa, se determind que el plan estratégico propuesto incrementaria
significativamente la rentabilidad de la empresa debido a la falta de conocimiento
estratégico del gerente general.

Igualmente, Wei y Chang (2023) Las mejoras en el servicio logistico del
minorista en linea pueden aumentar las ganancias para ambas partes, pero solo si
los precios de los minoristas tradicionales coinciden con los descuentos de los
precios de los minoritarios en linea. Los autores llegan a la conclusion de que tanto
los minoristas tradicionales como los online pueden desconocer la relacion entre la
paridad de precios y la logistica mejorada, lo que plantea un desafio importante
para los efectos de una mayor rentabilidad de la paridad de precios y las estrategias
logisticas.

Ademas, Mirovic et al. (2022) mostraron que las empresas generaron un

retorno sobre capital positivo de 3,4 por ciento en promedio y un retorno sobre
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activos de 1,81% segun el analisis. Descubrieron una relacion positiva entre
factores internos como el tamafio de la empresa, los ingresos por ventas, las
ganancias antes de intereses e impuestos (EBIT), liquidez, deuda y estabilidad
financiera, y rentabilidad operativa (ROA).

Los margenes de beneficio de los clientes se han reducido en un 77%. Esto
sugiere que los clientes individuales generan una ganancia significativamente
menor cuando se contabilizan los costos y gastos incurridos para adquirirlos,
mantenerlos y retenerlos. Las posibles causas incluyen bajos margenes de
beneficio, altos costos de adquisicion de clientes o despilfarro gastos operativos.
Hay una caida del 67% en la rentabilidad del segmento de mercado. Esto sugiere
que ciertos subconjuntos de clientes o nichos de mercado estan produciendo
menores ganancias que otros. La rentabilidad de la empresa puede verse
obstaculizada si sus recursos y esfuerzos se dirigen hacia un mercado no rentable.
Seria prudente evaluar si se justifica 0 no su enfoque continuo en los segmentos
de mercado de bajo rendimiento.

Hay una caida del 57% en la rentabilidad cuando se desglosa por region
geografica. Esto sugiere que las operaciones en algunas regiones geograficas
estan produciendo menores ganancias que en otras. Es fundamental investigar las
causas de tan baja rentabilidad, que pueden incluir costos regionales, demanda o
mas competencia. Las oportunidades para mejorar las operaciones o reevaluar la
presencia regional se pueden descubrir con el uso de este analisis.

Por lo que, es importante tomar en cuenta el enfoque clasico de economia
ya que explica por qué es crucial asignar los recursos sabiamente para que
produzcan el mayor retorno econémico posible. Para las coopac, esto significa
aprovechar al maximo sus recursos disponibles en términos de gestion de activos
y pasivos, mitigacion del riesgo crediticio y eficacia operativa. Cuando las coopac
maximizan la eficiencia en la asignacion de recursos, aprovechan al maximo sus
recursos limitados y aumentan sus ganancias. Ademas, pone un fuerte énfasis en
un analisis de costo - beneficio.

En el contexto de las cooperativas de ahorro y crédito, esto significa tomar
en cuenta los gastos operativos como sueldos y alquileres, asi como las comisiones
de financiacion. Los beneficios obtenidos de la mediacion financiera y la generacion

de ingresos de los miembros deben evaluarse simultdneamente. Un andlisis de
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costo-beneficio ayuda a las cooperativas a decidir qué productos y servicios ofrecer,
a qué tasas de interés y como para maximizar las ganancias de la coopac y sus
miembros.

La economia de las asociaciones coopac también puede beneficiarse de un
enfoque clasico para la fijacion de precios y tarifas. Para cubrir sus gastos y obtener
ganancias, las coopac deben fijar precios y tarifas acordes con los costos de
proporcionar servicios financieros y condiciones del mercado. El analisis econdmico
puede ayudarlo a establecer precios y tarifas que maximicen las ganancias y lo
mantengan competitivo en el mercado.

Es posible que las coopac evallen la rentabilidad de los proyectos de
inversion utilizando principios econémicos estandar y enfoques. Las coopac
pueden realizar andlisis de costo - beneficio para determinar la viabilidad y el
rendimiento esperado de las inversiones en nuevas ubicaciones, tecnologias o
expansiones de servicios antes de comprometerse a hacerlo. Esto ayuda a
asegurar que los recursos de la cooperativa se utilicen de manera efectiva y que
elegido los proyectos se suman efectivamente a la linea de fondo de la cooperativa.

Por lo que, es necesario considerar lo que establece Chura et al. (2023) ya
gue manifiestan que la rentabilidad se basa fundamentalmente en la capacidad que
posee la firma para generar beneficios econémicos superando sus gastos en un
porcentaje proyectado por los accionistas.

Ademas, es importante tomar en cuenta lo que revela Ali (2023) puesto que
el ingreso por cliente es una medida de cuanto dinero se gana con cada cliente o
miembro de la coopac. Cuanto mayor sea la rentabilidad por unidad de un cliente,
mayor sera su aporte monetario a la coopac. Esto es especialmente pertinente en
el caso de las coopac, ya que su principal fuente de ingresos proviene de los
intereses y comisiones que generan los productos y servicios financieros que
brindan a sus socios.

Porque una alta rentabilidad por cliente ayuda a asegurar la salud financiera
de la coopac en su conjunto. La capacidad de la coopac para generar beneficios
econdémicos apropiados para cada cliente mejorara su capacidad para cubrir los
gastos operativos, invertir en mejoras tecnoldgicas y de infraestructura, y
fortalecera su capacidad para otorgar crédito y brindar servicios financieros a sus

miembros a largo plazo.
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Asi mismo, es de vital importancia tomar en cuenta lo que establece Ramlall
(2022) ya que la coopac puede ver qué areas geograficas estan produciendo los
mejores resultados econdémicos analizando la rentabilidad por region. Esto podria
significar que la coopac ha desarrollado una estrategia exitosa en esas areas, 0
que existe una mayor necesidad de servicios financieros alli. La coopac puede
capitalizar las oportunidades del mercado dirigiendo sus esfuerzos de crecimiento
y expansion hacia las regiones mas lucrativas. La rentabilidad por region geografica
también ayuda a la coopac a asignar sus recursos de manera efectiva. Cuando una
coopac sabe donde puede esperar el mayor rendimiento de inversion, puede
destinar alli sus recursos. Esto implica hacer cosas como centrarse en regiones
rentables para aumentar la eficiencia operativa y los resultados finales, como abrir
nuevas sucursales alli o contratar a mas personas alli.

Al realizar un analisis de rentabilidad basado en la ubicacion geogréfica, la
coopac puede identificar las regiones que presentan mayores niveles de riesgo o
desafios. A modo de ilustracion, es posible identificar que determinadas areas
geograficas pueden presentar una mayor susceptibilidad ante los riesgos de indole
econdémica o politica. La comprension de estos riesgos posibilitara que la coopac
pueda implementar estrategias de gestion y asegurar la rentabilidad y sostenibilidad

a largo plazo de sus operaciones en estas areas.

Adicionalmente, la coopac tiene la capacidad de emplear la rentabilidad a
nivel regional con el propdsito de ajustar sus ofertas monetarias de acuerdo a los
requisitos y caracteristicas particulares de cada region. Una vez que la coopac ha
identificado las areas que generan la mayor cantidad de ingresos, puede desarrollar
estrategias especificas con el objetivo de incrementar las ganancias en aquellas
areas que presentan un rendimiento inferior. Con el objetivo de atraer y mantener
a los clientes en estos sectores, puede resultar necesario identificar oportunidades

de mejora, llevar a cabo acciones correctivas o explorar nuevas estrategias.
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VI.

CONCLUSIONES

En cuanto al objetivo general, se concluye que se propone un enfoque
integral de gestion estratégica para incrementar la rentabilidad de la
coopac. Este proceso implica considerar tanto los factores internos como
los externos, establecer metas que sean claras y alcanzables, y priorizar
la rentabilidad del cliente como objetivo principal. La coopac podria
incrementar sus beneficios y fortalecer su posiciébn en el mercado de
servicios financieros mediante la adopcion de una estrategia
fundamental.

Considerando el primer objetivo especifico, se concluye que la gestidon
estratégica y el andlisis de entorno son deficientes un 70%, del mismo
modo, se aprecia que el establecimiento de objetivos y metas es
deficiente un 66%, seguido por la implementacién y seguimiento de
estrategias es deficiente un 63%, por ultimo, se tiene a la evaluaciéon y
control que es deficiente un 57%, revelando de esta forma que al no
planificar y adecuar correctamente los fines de la empresa a sus
necesidades se ha convertido en un elemento esencial que viene
ocasionando que no se alcance la eficiencia y eficacia institucional.
Tomando en cuenta el segundo objetivo especifico, se puede concluir
que la ausencia de rentabilidad resalta la importancia de implementar una
gestion estratégica eficiente. La coopac debe formular una estrategia
integral que considere tanto la captacién como la fidelizacion de clientes,
asi como el analisis de segmentos de mercado y la identificacion de
oportunidades en diversas regiones geograficamente. Este proceso
permitird a la coopac identificar aspectos susceptibles de mejora y tomar
decisiones fundamentales con el fin de incrementar la rentabilidad.

Se concluye que resulta imperativo llevar a cabo investigaciones para
determinar cuales son las estrategias mas eficaces en términos de
adquisicion y retencion de clientes en el ambito de las coopac. Esto
permitira a la industria comprender cémo atraer y retener a los miembros
adecuados, identificar oportunidades de crecimiento en el mercado y
desarrollar camparfias de marketing que sean efectivas. Ademas, se ha

constatado que, a pesar de los notables progresos tecnologicos y
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digitales, existe un conocimiento limitado acerca del impacto de estas
tendencias en la rentabilidad de las coopac. Como consecuencia, existe
una falta de conocimiento acerca de las estrategias para implementar y
aprovechar las innovaciones tecnoldgicas, mejorar la eficiencia en las

operaciones o brindar servicios digitales atractivos.
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VII.

RECOMENDACIONES

Se sugiere al gerente general, llevar a cabo un andlisis detallado del
entorno competitivo con el fin de identificar oportunidades y amenazas
gue puedan impactar la rentabilidad de la coopac. Este debe analizar una
investigacion exhaustiva sobre la competencia digital, las tendencias del
mercado y las consideraciones ambientales. De igual forma, es necesario
establecer metas claras y realistas que se alineen con la vision y
estrategia de la coopac. Los objetivos deben cumplir con los criterios
SMART, lo que implica que deben ser especificos, medibles,
alcanzables, relevantes y limitados en el tiempo. Esto facilitara una
orientacion precisa y permitira una evaluacion eficaz del avance.

Se sugiere que el gerente de la empresa realice un analisis integral del
entorno empresarial, teniendo en cuenta los factores econdémicos,
politicos, sociales, tecnolégicos y ambientales. Esto puede ayudarlo a
reconocer los posibles beneficios y amenazas para su negocio. Ademas,
permitiria dar seguimiento continuo de la competencia y tendencias del
mercado. Esto le permitira tomar decisiones estratégicas bien informadas
y responder rapidamente a los cambios.

Se recomienda que el gerente general, realizar un analisis integral de los
diversos segmentos de mercado que atiende la coopac a fin de obtener
una mejor comprension de los requisitos y preferencias de cada publico
objetivo, asi como el crecimiento y la rentabilidad asociados. Esto
permitird la adaptacion de las estrategias de adquisicion y retencion de
clientes con el fin de satisfacer las particulares de cada segmento del
mercado. En concordancia con lo expuesto anteriormente, resultando de
vital importancia implementar estrategias personalizadas de retencion de
clientes que engloben programas de fidelizacién, servicios
complementarios y servicios excepcionales, con el objetivo de satisfacer
las demandas de los clientes actuales y asi incrementar la lealtad y la
rentabilidad a largo plazo. La retencién de clientes es un factor crucial
para maximizar las ganancias y reducir los costos relacionados con la

adquisicion de nuevos clientes.
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Con el fin de obtener una comprension mas profunda acerca de como las
tendencias tecnoldgicas, tales como la banca movil, los pagos digitales y
la inteligencia artificial, pueden contribuir al aumento de la eficiencia, la
satisfaccion operativa del cliente y los ingresos, se sugiere que los
miembros de la coopac lleven a cabo una investigacion para evaluar el
impacto de las tecnologias digitales en la rentabilidad. Adicionalmente,
es necesario llevar a cabo investigaciones con el fin de desarrollar
métricas y metodologias que permitan medir y evaluar la rentabilidad de
manera precisa. Esto implica la identificacion de indicadores clave de
rendimiento (KPI, por sus siglas en inglés) y la creacion de modelos de
andlisis financiero que brindan datos exactos sobre la rentabilidad de la
coopac. Igualmente, es necesario otorgar la aprobacion correspondiente
para llevar a cabo investigaciones comparativas con el fin de determinar
los enfoques mas eficaces en la adquisicion y retencidn de clientes, asi
como para la implementacion de la estrategia digital. A la par, deben
analizar las narrativas de éxito en la industria y determine su aplicabilidad
y adaptabilidad en el contexto de las coopac. Ademas, es importante
promover la interaccion y el intercambio de conocimientos y experiencias
entre académicos, profesionales de la industria y coopac.
Conjuntamente, es necesario establecer entornos de aprendizaje
colaborativo (tales como talleres, seminarios y grupos de estudio) donde
se puede deliberar y examinar la gestion estratégica y la viabilidad

financiera de las coopac.
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Anexo. Operacionalizacién de variables

ANEXOS

Variable Definiciéon conceptual Definiciéon operacional Dimensiones Indicadores Esca_la_ ge
medicion
o Competencia digital.
e Tendencia del
Analisis de entorno mercado
e Andlisis ambiental
¢ Planificacion
Para estudiar esta variable se tomd o Objetivos medibles y
Ghadirnezhad et al. (2023) sefialan que en cuenta diversos aportes tedricos Egiaplecimiento de  alcanzables
es el proceso de elaborar un plan y luego decidiendo utilizar como  sus objetivos y metas o Medicion del éxito
llevarlo a cabo para que su empresa dimensiones: al analisis de entorno, « Logro de metas
Gestion pueda alcanzar sus objetivos. Obtener al establecimiento de objetivos vy e Seleccion de Ordinal tipo
una ventaja competitiva no es el resultado metas, a la implementacion vy Likert

estratégica

de una sola iniciativa, sino un proceso
continuo de formulacién, evaluacién y
mejora de la estrategia

seguimiento de estrategias, y a la
evaluacion y control, que seran
evaluadas mediante una encuesta
conformada por 13 items.

Implementacion y
seguimiento de
estrategias

Evaluacion y
control

estrategias
Estrategias de
marketing

Ventas

Desempefio de la
empresa
Retroalimentacién
gerencial

Evaluaciéon de datos
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Variable

Definiciéon conceptual

Definicion operacional

Dimensiones

Indicadores

Escala de
medicion

Rentabilidad

Es la capacidad de una empresa para
ganar dinero en proporcion a la cantidad
invertida y la cantidad de esfuerzo
realizado, por lo que es medida por una
serie de métricas financieras, incluido el
retorno de la inversion (ROI) y el margen
de beneficio neto (Chura et al. 2023).

Para estudiar esta variable se tomo
en cuenta diversos aportes tedricos
decidiendo utilizar como  sus
dimensiones: rentabilidad por cliente,
a la rentabilidad por segmento de
mercado y a la rentabilidad por
region  geografica, que seran
evaluadas mediante una encuesta
conformada por 13 items.

Rentabilidad por
cliente

Rentabilidad por
segmento de
mercado

Rentabilidad por
regiéon geografica

Ingresos percibidos
Estrategias de
retencion del cliente

¢ Estrategias para

complacer al cliente
Valor econémico
Costos incurridos
Canales de
distribucion fisica
Canales de
distribucion en linea
Generacion de
ingresos

Utilidad neta
Mercado geografico
Beneficio neto

Operacion empresarial

Crecimiento
empresarial

Ordinal tipo
Likert
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Anexo. Instrumentos de recoleccion de datos

Cuestionario sobre la gestidon estratégica de una entidad del sistema

financiero, Cajamarca

El presente cuestionario tiene por finalidad recoger informaciéon sobre la gestion
estratégica de una entidad del sistema financiero, Cajamarca. Asi mismo se le
pide ser extremadamente objetivo, honesto y sincero en sus respuestas. Se le agradece
por anticipado su valiosa participacion y colaboracién, considerando que los resultados de
este estudio de investigacion cientifica permitiran mejorar la gestion de una Institucion

publica en cuanto al cumplimiento de la normatividad del servicio del transporte publico.

INSTRUCCIONES:

El cuestionario consta de 13 items. Cada item incluye cinco alternativas de respuestas.
Lea con mucha atencion cada una de los items y las opciones de las repuestas que le
siguen. Para cada item marque sélo una respuesta con una equis (X) en el recuadro que
considere que se aproxime mas a su realidad, es decir cuantas veces ocurren estas

situaciones en su ambito regional.

e Sino ocurre jamas, marca la alternativa NUNCA

e Sjocurre rara vez, marca la alternativa CASI NUNCA

e Si ocurre pocas veces, marca la alternativa A VECES

e Sjocurren muchas veces, marca la alternativa CASI SIEMPRE

e Sj ocurren continuamente, marca la alternativa SIEMPRE

CASI | A CASI
NO ITEMS NUNCA I yUNca | veces | siempre | SIEMPRE

(@) (2) ) 4) (©)

ANALISIS DE ENTORNO
La competencia digital que se
utiliza permite intercambiar
1 [informacion y participar en redes
de colaboracibn a través de
Internet con sus clientes
El andlisis de entorno que se
2 |ejecuta se hace tomando en cuenta
la tendencia del mercado
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Se cumple con realizar un analisis

3 |ambiental preliminar a las
actividades que esta realiza
La planificacién realizada permite
4 |Que todos los trabajadores estén

alineados a los objetivos

estratégicos

ESTABLECIMIENTO DE OBJETIVOS

Y METAS

Los objetivos planteados son
medibles y alcanzables al corto
plazo

Se cumple con la medicion del éxito
de forma cualitativa y cuantitativa
en los plazos establecidos

El proceso continuo de mejora de
las estrategias ha permitido

lograr las metas trazadas

IMP

LEMENTACION Y SEGUIMIENTO
DE ESTRATEGIAS

La seleccion de estrategias que se
llevan a cabo ha permitido alcanzar
la mejora continua

Las estrategias de marketing
utilizadas se encuentran
planificadas en la  gestion
estratégica

10

La implementacion y seguimiento
de estrategias realizadas han
consentido aumentar las ventas

EVALUACION Y CONTROL

11

La evaluacion y control realizado
han consentido mejorar el
desempenfo de la empresa

12

Posterior a la evaluacion y control
de la aplicacién de estrategias han
recibido retroalimentacion
gerencial sobre las situaciones
encontradas

13

La evaluacion de datos ejecutado
ha permitido aumentar la ventaja

competitiva de la empresa

iMuchas gracias por su colaboracion!
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Cuestionario sobre larentabilidad de una entidad del sistema financiero,

Cajamarca

El presente cuestionario tiene por finalidad recoger informacién sobre la rentabilidad
de una entidad del sistema financiero, Cajamarca. Asi mismo se le pide ser
extremadamente objetivo, honesto y sincero en sus respuestas. Se le agradece por
anticipado su valiosa participacion y colaboracién, considerando que los resultados de este
estudio de investigacion cientifica permitirdn mejorar la gestién de una Institucion publica

en cuanto al cumplimiento de la normatividad del servicio del transporte publico.

INSTRUCCIONES:

El cuestionario consta de 13 items. Cada item incluye cinco alternativas de respuestas.
Lea con mucha atencién cada una de los items y las opciones de las repuestas que le
siguen. Para cada item marque sélo una respuesta con una equis (x) en el recuadro que
considere que se aproxime mas a su realidad, es decir cuantas veces ocurren estas

situaciones en su ambito regional.
Si no ocurre jamas, marca la alternativa NUNCA

e Sjocurre rara vez, marca la alternativa CASI NUNCA
e Si ocurre pocas veces, marca la alternativa A VECES
e Siocurren muchas veces, marca la alternativa CASI SIEMPRE

e Sj ocurren continuamente, marca la alternativa SIEMPRE

CASI CASI
NO TEMS NUNCA NUNCA A VECES SIEMPRE SIEMPRE
1) 2 3) () ®)
RENTABILIDAD POR
CLIENTE

Los ingresos

percibidos han
1 sido calculados

por la rentabilidad

gque genera cada

cliente

Las estrategias de

retencion del

cliente han
2 | permitido

aumentar la

rentabilidad de la

empresa
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Las estrategias
para complacer al

cliente al
consentido que la
empresa logre

posicionarse en el
mercado

El valor econémico
de los servicios
gue se ofrece ha
consentido que la
rentabilidad por
cliente se vea
beneficiada

Los costos
incurridos por la
prestacion del
servicio son
detallados en el
reporte de pagos
entregado al
cliente

RENTABILIDAD POR

SEGMENTO DE
MERCADO

Los canales de
distribucién fisica

han permitido
incrementar la
rentabilidad

Los canales de
distribucion en
linea utilizados
permiten
segmentar la

rentabilidad  por
mercado

Las estrategias
utiizadas en la
rentabilidad  por

segmento de
mercado han
permitido generar
ingresos

suficientes para el
funcionamiento de
la empresa

Elincremento de la
utilidad neta en los
Gltimos cinco afios
ha sido por Ila
segmentacién de
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la rentabilidad por
mercado

RENTABILIDAD POR

10

REGION
GEOGRAFICA

La estrategia de
segmentar el
mercado
geogréaficamente
ha permitido
aumentar la
rentabilidad

11

La rentabilidad por
region geografica
ha permitido
incrementar el
beneficio neto de
la empresa

12

La operacion
empresarial gue se
viene realizando
ha cumplido con
aumentar la
rentabilidad

13

El crecimiento
empresarial
alcanzado va de la
mano con el
incremento de la
rentabilidad de la
empresa

iMuchas gracias por su colaboracién!
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Anexo. Consentimiento informado

Consentimiento Informado

Titulo de la investigacion: Gestion estratégica para la rentabilidad en una entidad

del sistema financiero, Cajamarca.

Investigadora: lvan Hames Medina Sanchez

Propdsito del estudio
Le invitamos a participar en la investigacion titulada “Gestion estratégica para la
rentabilidad en una entidad del sistema financiero, Cajamarca”, cuyo objetivo es

proponer una gestion estratégica para mejorar la rentabilidad del sistema financiero.

Esta investigacion es desarrollada por la estudiante de posgrado del programa
Académico de Maestria en Administracion de Negocios - MBA, de la Universidad
César Vallejo del campus Chiclayo, aprobado por la autoridad correspondiente de
la Universidad y con el permiso de la institucién Cooperativa de Ahorro y Crédito

Econopresto.
Describir el impacto del problema de la investigacion.

¢ Como la gestion estratégica mejora la rentabilidad en una entidad del sistema

financiero, Cajamarca?

Procedimiento
Si usted decide participar en la investigacién se realizara lo siguiente:

1. Se realizard una encuesta donde se recogeran las respuestas a las preguntas
sobre la investigacion titulada: “Gestion estratégica para la rentabilidad en una

entidad del sistema financiero, Cajamarca”.

2. Esta encuesta tendra un tiempo aproximado de 13 minutos y se realizara por
medio de manera presencial de la institucion Cooperativa de ahorro y crédito
Econopresto. Las respuestas al cuestionario seran codificadas usando un namero

de identificacion y, por lo tanto, serdn andénimas.
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Participacion voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea
participar 0 no, y su decision sera respetada. Posterior a la aceptaciéon no desea
continuar puede hacerlo sin ningun problema.

Riesgo (principio de No maleficencia):

Indicar al participante la existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en la
investigacion. Sin embargo, en el caso que existan preguntas que le puedan
generar incomodidad. Usted tiene la libertad de responderlas o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informard que los resultados de la investigacion se le alcanzaran a la
institucion al término de la investigacion. No recibird ningun beneficio econémico ni
de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a la salud individual de la persona,
sin embargo, los resultados del estudio podran convertirse en beneficio de la salud
publica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andnimos y no tener ninguna forma de identificar
al participante. Garantizamos que la informacion que usted nos brinde es totalmente
Confidencial y no sera usada para ningun otro propoésito fuera de la investigacion.
Los datos permaneceran bajo custodia del investigador principal y pasado un
tiempo determinado seran eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacion puede contactar con el Investigadora Ivan
Hames Medina Sanchez email: hames_89@hotmail.com y Docente asesor Pisfil
Benites Nilthon Ivan email: pbenitesni@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propdsitos de la investigacion autorizo participar en la
investigacion antes mencionada.

Nombres y Apellidos:

Fecha y Hora:

Para garantizar la veracidad del origen de la informacién: en el caso que el consentimiento sea presencial, el encuestado y
el investigador debe proporcionar: Nombre y firma. En el caso que sea cuestionario virtual, se debe solicitar el correo desde
el cual se envia las respuestas a través de un formulario Google.
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Anexo. Matriz de evaluacion por juicio de expertos

W UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

TITULO DE LA INVESTIGACION:
Gestion estrategica para mejorar la rentabilidad en una entidad del sistema financiero, Cajamarca.

2. NOMBRE DEL INSTRUMENTO:
Cuestionario Gestion esfrategica para mejorar la rentabilidad.

3. TESISTA:
lvan Hames Medina Sanchez.

4.  DECISION:
Después de haber revisado el instrumento de recoleccion de datos, procedio a validarlo teniendo en cuenta
su forma, estructura y profundidad; por tanto, permitira recoger informacion concreta y real de la variable

en estudio, coligiendo su pertinencia y ufilidad.

OBSERVACIONES:  Apto para su aplicacion

APROBADQ: 5l ¥ NO

Chiclayo, 30 de mayo de 2023

Gmm#ﬂuz Cortez

11859

HUELLA

Colocar Constancia SUNEDU del validadaor
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Direccion de Documentacion e

Superintendencia Nacional de Informacién Universitaria y

Educacion Superior Universitaria

%%
@ Ministerio de Educacion

Registro de Grados y Titulos

CONSTANCIA DE INSCRIPCION EN EL REGISTRO NACIONAL DE
GRADOS Y TITULOS

La Direccién de Documentacion e Informacion Universitaria y Registro de Grados y Titulos, a través del

Ejecutivo de la Unidad de Registro de Grados y Titulos, deja constancia que la informacion contenida en este

documento se encuentra inscrita en el Registro Nacional de Grados y Titulos administrada por la Sunedu.

INFORMACION DEL CIUDADANO
Apellidos

Nombres

Tipo de Documento de Identidad

Numero de Documento de Identidad

INFORMACION DE LA INSTITUCION
Nombre

Rector

Secretario General

Director

INFORMACION DEL DIPLOMA
Grado Académico

Denominacién

Fecha de Expedicidén
Resolucién/Acta

Diploma

Fecha Matricula

Fecha Egreso

[ N

L _

CODIGO VIRTUAL 0001318731

NANEZ CORTEZ
GIANMARCO
DNI

48065644

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO S.A.C.
LLEMPEN CORONEL HUMBERTO CONCEPCION
SANTISTEBAN CHAVEZ VICTOR RAFAEL
PACHECO ZEBALLOS JUAN MANUEL

MAESTRO

MAESTRO EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS - MBA
19/06/20

0119-2020- UCvV

052-085129

09/10/2017

11/08/2019

Fecha de emisién de la constancia:
06 de Junio de 2023

ROLANDO RUIZ LLATANCE
EJECUTIVO
Unidad de Registro de Grados y Titulos
Superintendencia Nacional de Educaci6n
Superior Universitaria - Sunedu
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

1. TITULO DE LA INVESTIGACION:
Gestion estrategica para mejorar la rentabilidad en una enfidad del sistema financiero, Cajamarca.

2. NOMBRE DEL INSTRUMENTO:
Cuestionario Gestion estratégica para mejorar la rentabilidad.

3.  TESISTA:
Ivan Hames Medina Sanchez.

4.  DECISION:
Después de haber revisado el instrumento de recoleccion de datos, procedio a validarlo teniendo en
cuentasu forma, estructura y profundidad: por tanto, permitira recoger informacion concreta y real de
la variable en estudio, coligiendo su pertinencia y utilidad.

(OBSERVACIONES: Apto para su aplicacion

APROBADO: 3l NO

Chiclayo, 30 de mayo de 2023

FmaONl 9207 410y
.,EﬁEHTD o f HUELLA

Colocar Constancia SUNEDU del validador

57



DEy
£ ireceid i6
1 o : 5 Superintendencia Nacional de E]Ifr::r::,c';éieljnr:s::‘;iet::?:lon &
Ministerio de Educacion | gyy,cacin Superior Universitaria : ay
Registro de Grados y Titulos

CONSTANCIA DE INSCRIPCION EN EL REGISTRO NACIONAL DE
GRADOS Y TITULOS

La Direccion de Documentacién e Informacion Universitaria y Registro de Grados y Titulos, a través del
Ejecutivo de la Unidad de Registro de Grados y Titulos, deja constancia que la informacién contenida en este
documento se encuentra inscrita en el Registro Nacional de Grados y Titulos administrada por la Sunedu.

INFORMACION DEL CIUDADANO

Apellidos MIJA MEZA
Nombres ANGEL LEONEL
Tipo de Documento de Identidad DNI

Numero de Documento de Identidad 70746104

INFORMACION DE LA INSTITUCION

Nombre UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO S.A.C.

Rector TANTALEAN RODRIGUEZ JEANNETTE CECILIA
Secretario General LOMPARTE ROSALES ROSA JULIANA

Director PACHECO ZEBALLOS JUAN MANUEL

INFORMACION DEL DIPLOMA

Grado Académico MAESTRO

Denominacién MAESTRO EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS - MBA
Fecha de Expedicion 11/10/21

Resolucion/Acta 0620-2021-UCV

Diploma 052-129758

Fecha Matricula 06/04/2020

Fecha Egreso 08/08/2021

Fecha de emisién de la constancia:
[ ] 06 de Junio de 2023

E ROLANDO RUIZ LLATANCE
EJECUTIVO
|_ J Unidad de Registro de Grados y Titulos
| Superintendencia Nacional de Educacion
CODIGO VIRTUAL Superior Universitaria - Sunedu
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

TITULO DE LA INVESTIGACION:

Gesfion estratégica para mejorar la rentabilidad en una entidad del sistema financiero, Cajamarca.

NOMBRE DEL INSTRUMENTO:
Cuesfionario Gesfion estratégica para mejorar |a rentabilidad.

TESISTA:

lvan Hames Medina Sanchez.

DECISION:

Después de haber revisado el instrumento de recoleccion de datos, procedio a validarlo teniendo en cuenta
su forma, estructura y profundidad; por tanto, permitira recoger informacion concreta v real de |a variable en

estudio, coligiendo zu pertinencia y utilidad.

OBSERVACIONES: Apto para su aplicacion

INFORME DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

APROBADO: 5l x NO
Chiclayo, 30 de mayo de 2023
Firma/
DNI 02831945
EXPERTO
HUELLA

Caolocar Constancia SUNEDU dsl validador
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Direccion de Documentacion e

DEy
&%
1 o . 5 Superintendencia Nacional de R
Ministerio de Educacion | gyycacién Superior Universitaria . lay
Registro de Grados y Titulos

CONSTANCIA DE INSCRIPCION EN EL REGISTRO NACIONAL DE
GRADOS Y TiTULOS

La Direccion de Documentacién e Informacion Universitaria y Registro de Grados y Titulos, a través del
Ejecutivo de la Unidad de Registro de Grados y Titulos, deja constancia que la informacién contenida en este
documento se encuentra inscrita en el Registro Nacional de Grados y Titulos administrada por la Sunedu.

INFORMACION DEL CIUDADANO

Apellidos
Nombres
Tipo de Documento de Identidad

Numero de Documento de Identidad

INFORMACION DE LA INSTITUCION

Nombre
Rector
Secretario General

Director

INFORMACION DEL DIPLOMA
Grado Académico

Denominacién

Fecha de Expedicion
Resolucién/Acta

Diploma

Fecha Matricula

Fecha Egreso

(=] e
L

CODIGO VIRTUAL

VIDAL TABOADA
SILVIA LOURDES
DNI

02831946

UNIVERSIDAD PRIVADA CESAR VALLEJO
LLEMPEN CORONEL HUMBERTO CONCEPCION
SANTISTEBAN CHAVEZ VICTOR RAFAEL
MORENO RODRIGUEZ ROSA YSABEL

MAESTRO

MAESTRO/MAGISTER EN EDUCACION
06/05/17

0110-2017- UCV

052-009138

25/10/2014

31/12/2015

Fecha de emision de la constancia:
16 de Junio de 2023

ROLANDO RUIZ LLATANCE
EJECUTIVO
Unidad de Registro de Grados y Titulos
Superintendencia Nacional de Educacion
Superior Universitaria - Sunedu
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Anexo. Carta de aceptacion de la empresa

POSGRADO

PNiVIEEISAS CFas VelLi o

“ANO DE LA UNIDAD, LA PAZ Y EL DESARROLLO”

Pimentel, 30 de mayo de 2023

Seior Julio César Rojas Tirado
Gerente general de Cooperativa de ahorro y crédito econopresto
Cajamarca.

ASUNTO : SOLICITA AUTORIZACION PARA REALIZAR INVESTIGACION

Tengo a bien dirigirme a usted para saludarle cordialmente y al mismo tiempo augurarle éxitos en la
gestion de la institucion a la cual Usted representa.

La Escuela de Posgrado de la Universidad César Vallejo Campus Chiclayo ofrece los Programas de
Maestria y Doctorado, en diversas menciones, donde los estudiantes se forman para obtener el Grado
Acadéemico de Maestro o de Doctor, a cuyo efecto deben elaborar, presentar, sustentar y aprobar un frabajo de
investigacion cientifica (Tesis), cuyos resultados benefician tanto al estudiante investigador como a la institucion
donde se realiza la investigacion.

Por lo expuesto, solicito a usted tenga a bien autorizar la realizacion de la investigacion que se detalla
en la institucion que dignamente dirige.

1) Apellidos y nombres de estudiante : Medina Sanchez lvan Hames

Z) Programa de estudios : Posgrado

3) Mencion : Maestria en Administracion de Negocios - MBA

4) Ciclo de estudios |

5) Titulo de la investigacion : Gesfion estratégica para la rentabilidad en una entidad del
sistema financiero, Jaén

6) Asesor : Mg. Pisfil Benites Nilthon Ivan

Le anticipo mi agradecimiento por su gentil colaboracion.

Atentamente,

Dr. Juan Pablo Muro Marena
Jefe de la Unidad de Posgrado - Chiclayo

62



Anexo. Base de datos

. Rentabilidad . Rentabilidad . .

N° Rentabilidad Niveles de por Niveles de por Niveles Variable Nivel

P1 P2 P3 P4 P5 ] la P6 P7 P8 P9 la P10 P11 P12 P13 dela L dela

Encuestado por cliente . . segmento . . segmento . Rentabilidad ;
Dim_Satisf Dim_Satisf Dim_Leal variable
= de mercado = de mercado =

1 2 1 1 1 1 6 Bajo 1 1 1 1 4 Bajo 1 1 1 1 4 Bajo 14 Bajo
2 2 2 2 2 1 9 Bajo 1 2 2 2 7 Bajo 2 1 1 1 5 Bajo 21 Bajo
3 2 2 2 2 1 9 Bajo 1 1 1 1 4 Bajo 1 1 1 1 4 Bajo 17 Bajo
4 1 1 2 2 2 8 Bajo 2 1 1 1 5 Bajo 1 1 2 2 6 Bajo 19 Bajo
5 11 1 1 2 6 Bajo 2 2 2 2 8 Medio 2 2 2 2 8 Medio 22 Bajo
6 3 3 3 3 3 15 Medio 3 3 3 3 12 Medio 3 3 3 3 12 Medio 39 Medio
7 2 2 2 2 2 10 Bajo 2 2 2 2 8 Medio 2 2 2 2 8 Medio 26 Bajo
8 1 1 1 1 1 5 Bajo 1 1 1 1 4 Bajo 1 2 1 1 5 Bajo 14 Bajo
9 1 1 1 1 2 6 Bajo 2 2 1 1 6 Bajo 1 1 1 1 4 Bajo 16 Bajo
10 2 2 2 2 1 9 Bajo 1 1 1 1 4 Bajo 1 1 1 1 4 Bajo 17 Bajo
11 2 1 1 1 2 7 Bajo 2 2 2 1 7 Bajo 1 1 2 2 6 Bajo 20 Bajo
12 2 1 1 1 1 6 Bajo 1 1 1 1 4 Bajo 1 1 1 1 4 Bajo 14 Bajo
13 2 1 1 1 1 6 Bajo 1 1 1 1 4 Bajo 1 1 1 1 4 Bajo 14 Bajo
14 2 1 1 1 1 6 Bajo 1 1 1 1 4 Bajo 1 1 1 1 4 Bajo 14 Bajo
15 2 1 1 1 1 6 Bajo 1 1 1 1 4 Bajo 1 1 1 1 4 Bajo 14 Bajo
16 2 1 1 1 1 6 Bajo 1 1 1 1 4 Bajo 1 1 1 1 4 Bajo 14 Bajo
17 2 2 2 2 1 9 Bajo 1 1 1 1 4 Bajo 1 1 1 1 4 Bajo 17 Bajo
18 2 2 1 1 1 7 Bajo 1 1 1 2 5 Bajo 2 2 2 2 8 Medio 20 Bajo
19 2 4 4 4 5 19 Medio 4 4 4 3 15 Medio 4 4 5 3 16 Medio 50 Medio
20 2 4 1 3 4 14 Medio 4 4 1 1 10 Medio 1 4 5 3 13 Medio 37 Medio
21 2 1 4 4 5 16 Medio 4 4 4 3 15 Medio 4 4 5 3 16 Medio 47 Medio
22 2 2 2 2 1 9 Bajo 1 1 1 1 4 Bajo 1 1 1 1 4 Bajo 17 Bajo
23 2 1 1 2 2 8 Bajo 2 2 2 2 8 Medio 2 1 1 1 5 Bajo 21 Bajo
24 2 3 4 4 5 18 Medio 4 4 4 3 15 Medio 4 4 1 3 12 Medio 45 Medio
25 2 2 2 2 2 10 Bajo 1 1 1 3 6 Bajo 1 4 3 1 9 Medio 25 Bajo
26 3 5 5 3 5 21 Medio 5 3 3 3 14 Medio 2 3 5 3 13 Medio 48 Medio
27 5 3 5 3 4 20 Medio 4 4 5 5 18 Medio 3 4 5 5 17 Medio 55 Medio
28 2 3 2 1 2 10 Bajo 1 1 1 2 5 Bajo 2 2 2 2 8 Medio 23 Bajo
29 2 2 2 2 1 9 Bajo 1 1 2 2 6 Bajo 2 2 2 2 8 Medio 23 Bajo
30 2 2 2 2 2 10 Bajo 2 2 1 1 6 Bajo 1 1 1 2 5 Bajo 21 Bajo

El cuadro presenta los datos de las encuestas aplicadas a los empleados de la institucién financiera. Ademas, se puede observar
que, para cada item, se aplico una escala de bajo, medio y alto, proporcionando asi informacion valiosa sobre cada una de las

dimensiones y sobre la variable rentabilidad.
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Anexo. Confiabilidad de los items

Informe de validacién - Modelo Alfa De Cronbach — Gestidn estratégica

Media de Varianza Alfa de
escalasi de escala Cronbach
el si el Correlacion si el

elemento elemento total de  Correlacién elemento
se ha se ha elementos multiple al se ha
suprimido suprimido corregida cuadrado suprimido

ITEM 1 27,43 84,875 ,354 ,980 911
ITEM 2 26,67 77,264 737 ,959 ,896
iTEM 3 27,17 69,799 827 ,967 ,891
ITEM 4 26,83 75,040 743 ,925 ,896
ITEM5 26,70 76,769 ,822 ,929 ,893
ITEM 6 27,60 85,490 443 ,920 ,908
ITEM 7 27,03 74,171 ,768 ,804 ,894
iITEM 8 26,67 78,437 752 ,967 ,896
ITEM 9 27,67 83,954 513 ,925 ,905
ITEM 10 26,77 75,289 771 ,929 ,894
iITEM 11 27,00 85,310 ,508 ,920 ,906
ITEM 12 26,77 76,944 ,682 ,804 ,898
iITEM 13 26,90 86,576 220 ,880 918

Nota. Elaboracion propia con datos SPSS version 26 de las encuestas aplicadas.

Descripcidon: Se logra apreciar que todos los items considerados en la gestion
estratégica poseen un alto valor con respecto al rango del Alfa de Cronbach,
demostrando que son altamente confiable, permitiendo al investigador obtener sus

resultados.
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Informe de validacién - Modelo Alfa De Cronbach — Rentabilidad

Media de Varianza Alfa de
escalasi de escala Cronbach
el si el Correlacion si el

elemento elemento total de  Correlacion elemento
se ha se ha elementos multiple al se ha

suprimido suprimido corregida cuadrado suprimido

ITEM 1 22,77 148,806 ,556 , 790 ,970
ITEM 2 22,87 140,464 ,680 , 758 ,968
iTEM 3 22,80 133,131 ,859 ,948 ,964
ITEM 4 22,87 138,395 ,854 ,906 ,964
ITEM5 22,70 127,390 ,923 ,982 ,963
ITEM 6 22,87 131,499 ,901 ,980 ,963
ITEM 7 22,93 134,271 ,892 ,959 ,963
iTEM 8 23,03 134,033 877 967 ,963
iITEM 9 23,03 138,447 ,828 925 ,965
iITEM 10 23,10 139,541 , 795 ,929 ,966
ITEM 11 22,87 133,982 ,850 ,920 ,964
ITEM 12 22,77 129,495 817 ,804 ,966
iITEM 13 23,00 137,241 ,892 ,880 ,964

Nota. Elaboracion propia con datos SPSS version 26 de las encuestas aplicadas.

Descripcidn: Todos los elementos utilizados para calcular la rentabilidad tienen un
alfa de Cronbach muy alto, lo que demuestra que se puede confiar en ellos para

producir resultados confiables para el investigador.
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ANEXO. Propuesta

Modelo de gestion estratégica para incrementar la rentabilidad en una entidad del

sistema financiero, Cajamarca

Presentacion

Hoy en dia, el mercado financiero cuenta con una amplia gama de empresas que
operan en el mismo rubro, por lo que la competencia es mas intensa, lo que
obliga a las empresas a contar con herramientas efectivas para la toma de
decisiones, lo que permitira al fondo de las coopac aclarar lo que quiere lograr
en el medio semestre.

Entonces, con base en la realidad concreta, en el entorno de las unidades del
sistema financiero objeto de estudio en el 2020, en comparacion con el 2019, se
presenta una disminucion del 5% en la rentabilidad econémica y financiera, lo
que creemos tiene relacion con la pandemia provocada por el medio ambiente,
pero en 2021 no lo fue recuperarse por la falta de superacion de obstaculos en
2019, y también se reconoci6 que los recursos financieros asignados dentro de
la empresa no fueron asignados y no fueron utilizados adecuadamente porque
no fueron utilizados para lo que estaban destinados, lo que demuestra que hubo
desarrollo sostenible, evaluar y liderar procesos de mejora que den como
resultado la imposibilidad de lograr una ventaja competitiva en el mercado
cajamarquino.

Entonces, con base en la encuesta, encontramos que la rentabilidad por cliente
fue 77% menor, mientras que la rentabilidad por segmento fue 67% menor y la
rentabilidad por area geografica fue 57% menor, mostrando asi que, como
resultado, la empresa enfrentaba serias dificultades financieras, por no lograr
crecimiento en la cartera de clientes, no minimizar la gestion de riesgos e
incumplimiento de normas y reglamentos.

Con base en lo anterior, se propone un plan estratégico para incrementar la
rentabilidad de las entidades financieras de Cajamarca, donde las herramientas
de control, como las herramientas financieras que muestran informacién
cuantitativa, brinden analisis precisos para la toma de decisiones de los
subgerentes mecanismo. La propuesta anterior busca ser una herramienta eficaz

para la toma de decisiones que minimice las falencias que presenta esta
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asignatura, sirva nuevamente como soporte para el crecimiento y apoyo en un
entorno como el de competencia, evitando asi errores de este tipo cualquier
riesgo la presentacion del plan estratégico tiene como objetivo permitir que las
empresas financieras de Cajamarca utilicen instrumentos financieros solidos
para tomar decisiones adecuadas y lograr margenes de utilidad que les permitan
competir en el mercado a nivel nacional y asi responder a los desafios

ambientales que crezcan y crezcan econdémicamente.

. Conceptualizacion de la propuesta

La planeacion estratégica en una organizacion financiera se utiliza para alcanzar
metas y objetivos, visualizar su analisis y enfocar en relacion a metas deseadas
gue son importantes tanto interna como externamente, donde se traza el camino
al logro. Los objetivos se denominan estrategia y tactica; es importante para la

toma de decisiones (Morales, 2019, pag. 45).

El andlisis de los estados financieros responde a un conjunto de métodos para
diagnosticar el estado y las perspectivas de una empresa con el fin de tomar las
decisiones adecuadas. El calculo de indicadores financieros es el tipo de analisis
econdmico y financiero mas comun, ya que permite evaluar y controlar con
relativa facilidad la posicion de la empresa al respecto. A partir de la informacion
reflejada en los mismos se generan magnitudes clave que constituyen
herramientas analiticas para caracterizar el nivel de liquidez, actividad y

endeudamiento y la rentabilidad de la compafiia (Leyva, 2018, pag. 35).

Soldevila (2019) argumenta que la planificacidn estratégica es un proceso en el
que una organizacién determina lo que quiere ser en un periodo de mas de un
aflo y qué acciones debe tomar para lograr este objetivo, pero no existe un
modelo Unico de planificacion estratégica o hay un resultado uniforme. La
planificacion estratégica debe tener en cuenta el concepto de entorno para
identificar las condiciones externas que enfrenta la empresa, las cuales pueden
ser negativas (amenazas) o positivas (oportunidades). En base a esto, se deben

determinar las metas y objetivos principales, es decir, la mision (pag. 27)

Por otra parte, en la planificacion se debe analizar la situacion de la organizacion

para determinar su lugar en el entorno y la cantidad de recursos para alcanzar la
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meta u objetivo originalmente planteado. La estrategia es un modelo o plan que
integra los principales objetivos y politicas de la organizacion, a la vez que crea
una secuencia coherente de acciones a realizar (Mintzberg, 2018). La
planificacion estratégica se basa principalmente en que el andlisis debe preceder
a la accion, aclarar los objetivos, analizar la situacion, planificar después Luego
actuar, que es desarrollar una estrategia. Otro factor importante es la ejecucion
de la estrategia, es decir, lo que hay que hacer para implementar el plan (pag.
17).

La planificacion de la propuesta debe reflejar la estrategia de los objetivos, tareas
o modelos de objetivos y las principales politicas y planes para lograr estos
objetivos, y debe presentarse de tal forma que sea posible definir las actividades
que la empresa se ha comprometido a realizar. hacer, a qué se comprometeray

si es 0 sera una forma de hacer negocios (Andrews, 2019, pag. 19).

De acuerdo con Chiavenato (2019), la planeacion estratégica es una herramienta
fundamental para el desarrollo y ejecucion de proyectos, y es un proceso
sistematico que brinda sentido de direccion y continuidad en las operaciones del
dia a dia de una organizacién, permitiéndole visualizar el futuro y definir la
transicion del presente al futuro recursos, principios y valores necesarios, para
seguir una serie de pasos y estrategias que pueden definir objetivos a largo
plazo, establecer metas y cuantificar metas, desarrollar estrategias para alcanzar
las metas establecidas y encontrar recursos para lograr dichos objetivos y
estrategias (pag. 26).

Segun Arellano (2018), afirma que la planificacion estratégica es el proceso de
establecer y mantener relaciones viables entre los objetivos y recursos
organizacionales y las oportunidades cambiantes del mercado. Es una férmula
para el éxito en los negocios, un plan para la ejecucion 6ptima de los recursos,
la eleccién de la base comercial en la que se participa, un plan para lograr una
posicion favorable en el mercado. Es una estructura para establecer relaciones

con el mundo exterior en constante cambio (pag. 46).

[1l.Objetivos de la propuesta
3.1. Objetivo general
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Mejorar la rentabilidad de la entidad financiera mediante la
implementacion de estrategias eficientes que optimicen los ingresos y
reduzcan los costos, garantizando al mismo tiempo la satisfaccion y

fidelidad de los clientes

3.2. Objetivos especificos
v' Realizar un andlisis de la situacion actual de la coopac ubicado en
Cajamarca
v Proponer una mision, visién y valores de los procesos de gestion
de la entidad.
v Establecer los objetivos estratégicos en base a la matriz DAFO.
v Disefiar un mapa y matriz estratégica alineada a los objetivos
fortaleciendo el uso de las tecnologias de informacion.
Justificacion
El plan se justifica porque la coopac responde en los Ultimos meses no
reporta una rentabilidad satisfactoria para la misma, es por ello que se tienen
gue tomar decisiones en conjunto y lograr la visién y la mision que requiere
la empresa; la planificacion de proyectos estratégicos con metas
institucionales. Con el fin de alinear los indicadores clave de eficiencia y
eficacia, la propuesta también debe lograr el objetivo de mejorar la cultura
organizacional, fortalecer los recursos humanos y asi fortalecer la imagen de
la institucién de acuerdo con los nuevos lineamientos. Mayor influencia y
posicionamiento de marca. Al hacer esto, los empleados, los clientes y la
organizacion se beneficiaran de:
Los oficiales se benefician enormemente de la mejora de los procesos y la
capacitacion, que se logrard a través del analisis de la motivacion
organizacional, lo que permitira un seguimiento mas objetivo de los objetivos
e indicadores de desempefio. Los clientes se beneficiaran porque el proceso
de cada servicio se realizara de acuerdo con el estandar de calidad dentro
del tiempo especificado y se diversificara la cartera de servicios.
La organizaciébn se vera beneficiada porque estar4 alineada con una
estrategia que promueva la mejora de la cultura organizacional y el

fortalecimiento de las capacidades de las personas, asi como el uso mas
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amplio de las tecnologias de la informacién para apoyar los procesos

internos. Le permite "hacer mas con menos".

V. Fundamentos

VI.

Filoso6ficos:

La idea de una propuesta de plan estratégico es que la organizacion financiera
logre sus metas y objetivos, visualice su analisis y enfoque en relacién a las
metas deseadas, las cuales son importantes tanto interna como externamente,
donde se formulan los fondos. lograr objetivos y lograrlos, llamados estrategias

y tacticas; esto es fundamental para la toma de decisiones.
Socioldgica

El analisis de estados financieros responde a un conjunto de métodos para
diagnosticar la situacién y perspectivas de la empresa con el fin de tomar las
decisiones adecuadas. El célculo de indicadores financieros es el tipo de
andlisis econémico y financiero mas comun, ya que permite evaluar y controlar
con relativa facilidad la posicidn de la empresa al respecto. A partir de la
informacion reflejada en los mismos, se generan magnitudes clave que
constituyen herramientas analiticas para caracterizar el nivel de liquidez,

actividad y endeudamiento y la rentabilidad de la compafiia.
Epistemolégicos:

La planificacién estratégica con un enfoque epistemoldgico. Hablando del
método de analisis empirico, generalizado con datos especificos obtenidos a
través de los sentidos y la percepcion sensorial, se puede ver que ciertos
aspectos de la planificacion estratégica financiera resultan de las

observaciones del comportamiento de los gerentes y su generalizacion.

Principios pedagdégicos
Comunicacion: La comunicacion es un proceso importante en el desarrollo
organizacional. Sin una comunicacion efectiva, los gerentes no pueden

comunicar los objetivos de la empresa a los grupos de trabajo.
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VII.

Compromiso: Esta definicibn se da cuando los valores personales estan
suficientemente alineados con los valores institucionales, y es ahi donde los
nuevos lideres tienen que hacer grandes esfuerzos para persuadir y seducir.
Normas de convivencia: estas normas son fundamentales para que los
empleados se lleven bien no solo con sus comparieros, sino también con las
tareas asignadas. Ademas, es el lugar donde una persona pasa la mayor
parte de su dia, por lo que es muy importante buscar la mejor armonia.
Cédigo de Etica: La ética brinda credibilidad y respeto entre los miembros de
la organizacion, es la base de la ética, y los individuos y grupos dentro y
fuera de la organizacién la respetan y respetan a su organizacion.
Caracteristicas
1. Exige y contempla el exterior de la organizacion para prevenir amenazas
y aprovechar oportunidades.
2. Presume observar el interior de la organizacion para contemplar
debilidades y puntos fuertes.
Incluye el panorama a largo plazo.
Tiende a ser una responsabilidad de la alta gerencia, pero refleja una

mentalidad que es 0til en todos los niveles.

VIll. ESTRUCTURA DE LA PROPUESTA
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—' MEJORAR EN PROCESOS DE GESTION ‘l
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MEIORAR LA CULTURA ORGANIZACIONAL Y FORTALECER LAS

COMPETENCIAS DEL PERSONAL

POTENCIAR EL
CAPITAL HUMAND
ATRAVES DEUN
MODELO DE

GESTION DE
TALENTO
HUMAND

FORTALECER EL
USO DE LAS
TECHOLOGIAS Y
COMUNICACIONES
TECNOLOGICAS
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ANEXO. Validacién de propuesta
EXPERTO

VALIDACION DE PROPUESTA
(JUICIO DE EXPERTOS)

FICHA DE EVALUACION DE LA PROPUESTA DE GESTION ESTRATEGICA PARA LA
RENTABILIDAD EN UNA ENTIDAD DEL SISTEMA FINANCIERO, CAJAMARCA.

Yo, Henry Cruz Aguilar, identificado con DNI N°40788981, con Grado Académico de

Contador Publico en la Universidad Nacional de Piura.

Hago constar que he leido y revisado la Propuesta de guia de procedimiento administrativo
sancionador, correspondientes a la Tesis del mismo nombre, de la Maestria en
Administracién de Negocios - MBA de la Universidad Cesar Vallejo.

La propuesta contiene la siguiente estructura: Fase de instructora y fase

sancionadora.

La propuesta corresponde a la tesis: “Gestidn estratégica para la rentabilidad en

una entidad del sistema financiero, Cajamarca”.

a. Pertinencia con lainvestigacion

N° CRITERIO Sl NO OBSERVACIONES

1 Pertinencia con el problema, objetivos e X

hipétesis de investigacion.

2 Pertinencia con las variables y dimensiones. X

3 Pertinencia con las dimensiones e indicadores. X

4 Pertinencia con los principios de la redaccién X

cientifica (propiedad y coherencia).

5 Pertinencia con los fundamentos teéricos X

6 Pertinencia con la estructura de la investigacion X

7 Pertinencia de la propuesta con el diagnéstico X

del problema

b. Pertinencia con la aplicacion

N° CRITERIO Sl NO OBSERVACIONES
1 Es aplicable al contexto de la investigacion X
2 Soluciona el problema de la investigacion X
3 Su aplicacién es sostenible en el tiempo X
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4 Es viable en su aplicacién X

5 Es aplicable a otras instituciones con X

caracteristicas similares

Luego de la evaluaciébn minuciosa de la propuesta y realizadas las correcciones

respectivas, los resultados son los siguientes:

Propuesta: Mejorar la rentabilidad de la entidad financiera mediante la
implementacion de estrategias eficientes que optimicen los ingresos y reduzcan
los costos, garantizando al mismo tiempo la satisfaccion y fidelidad de los clientes.

% DE LA PROPUESTA

APLICABILIDAD CONTEXTUALIZACION | PERTINENCIA VALIDADA

100% 100% 100% 100%

DECISION O FUNDAMENTACION DEL EXPERTO:

Esta propuesta es aplicable en la institucion estatal, las mismas que estdn elaboradas
conforme a las actuales directivas del gobierno central y estas normas son aplicables a la
institucion municipal en estudio.

OBSERVACIONES: Sin observaciones.

Chiclayo, 27 de junio del 2023.

CPC. Henry Cruz Aguilar.

Centro de labores: Cruz & Alvarado Contadores, Auditores y Consultores SCRL.
Cargo: Socio Gerente.
AT

Z & ALYARADO
TS

SULTORES SR
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INFORMACION DEL CIUDADANO

Apellidos CRUZ AGUILAR
Nombres HENRY

Tipo de Documento de Identidad DNI

Numero de Documento de Identidad 40788981

INFORMACION DE LA INSTITUCION
Nombre UNIVERSIDAD NACIONAL DE PIURA

INFORMACION DEL DIPLOMA

Titulo profesional CONTADOR PUBLICO
Fecha de Expedicion 23/12/2003
Resolucién/Acta 2080- CU-2003

Diploma A443653
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EXPERTO

VALIDACION DE
PROPUESTA(JUICIO DE
EXPERTOS)

FICHA DE EVALUACION DE LA PROPUESTA DE GESTION ESTRATEGICA
PARA LA RENTABILIDAD EN UNA ENTIDAD DEL SISTEMA FINANCIERO,
CAJAMARCA.

Yo, Edwin Ricardo Valdiviezo Pérez, identificado con DNI N°40661846, con Grado

Académico de Contador Publico en la Universidad Nacional de Piura.

Hago constar que he leido y revisado la Propuesta de guia de procedimiento administrativo
sancionador, correspondientes a la Tesis del mismo nombre, de la Maestria en

Administracion de Negocios - MBA de la Universidad Cesar Vallejo.

La propuesta contiene la siguiente estructura: Fase de instructora y fase

sancionadora.

La propuesta corresponde a la tesis: “Gestidon estratégica para la rentabilidad

en una entidad del sistema financiero, Cajamarca”.

a. Pertinencia con lainvestigacion

N° | CRITERIO Sl NO | OBSERVACIONES

1 Pertinencia con el problema, objetivos e X

hip6tesis de investigacion.

2 Pertinencia con las variables y dimensiones. X

3 Pertinencia con las dimensiones e indicadores. X

4 Pertinencia con los principios de la redaccion X

cientifica (propiedad y coherencia).

5 Pertinencia con los fundamentos teéricos X

6 Pertinencia con la estructura de la investigacion X

7 Pertinencia de la propuesta con el diagndstico X

del problema

b. Pertinencia con la aplicacion

N° CRITERIO Sl NO OBSERVACIONES

1 Es aplicable al contexto de la investigacion

2 Soluciona el problema de la investigacion
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3 Su aplicacién es sostenible en el tiempo X

4 Es viable en su aplicacién X

5 Es aplicable a otras instituciones con X
caracteristicas similares

Luego de la evaluacién minuciosa de la propuesta y realizadas las correcciones

respectivas, los resultados son los siguientes:

Propuesta: Mejorar la rentabilidad de

la entidad financiera mediante

costos, garantizando al mismo tiempo la satisfaccion y fidelidad de los clientes.

la

implementacion de estrategias eficientes que optimicen los ingresos y reduzcan los

APLICABILIDAD CONTEXTUALIZACION

PERTINENCIA

% DE LA PROPUESTA
VALIDADA

100% 100%

100%

100%

DECISION O FUNDAMENTACION DEL EXPERTO:

Esta propuesta es aplicable en la instituciéon estatal, las mismas que estan

elaboradas conforme a las actuales directivas del gobierno central y estas normas

son aplicables a la institucidn municipal en estudio.

OBSERVACIONES: Sin observaciones.

CPC. Edwin Ricardo Valdiviezo Pérez
Centro de labores: Valdiviezo & Asociados SCRL.

Cargo: Socio Gerente.

g

Chiclayo, 27 de junio del 2023.

4

,_,.-".I,i' F
/[

CPC Edwin Ricardo Valdiviezo Pérez
' MAT. N2 01867
SOCIO - GERENTE

Valdiviezo & Asociados

SCRL
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CONSTANCIA DE INSCRIPCION EN EL REGISTRO NACIONAL DE
GRADOS Y TITULOS

La Direccién de Documentacion e Informacion Universitaria y Registro de Grados y Titulos, a través del
Ejecutivo de la Unidad de Registro de Grados y Titulos, deja constancia que la informacion contenida en este
documento se encuentra inscrita en el Registro Nacional de Grados y Titulos administrada por la Sunedu.

INFORMACION DEL CIUDADANO

Apellidos VALDIVIEZO PEREZ
Nombres EDWIN RICARDO
Tipo de Documento de Identidad DNI

Numero de Documento de Identidad 40661846

INFORMACION DE LA INSTITUCION

Nombre UNIVERSIDAD NACIONAL DE PIURA
Rector ANTENOR ALIAGA ZEGARRA
Secretario General ALFREDO SULLON LEON

Decano MARIA GETRUDIS ALBAN SUAREZ

INFORMACION DEL DIPLOMA

Titulo profesional CONTADOR PUBLICO
Fecha de Expedicion 01/12/2006
Resolucién/Acta 867-CU-2006

Diploma A770665

Fecha de emision de la constancia:
[ B 28 de Junio de 2023

ROLANDO RUIZ LLATANCE
EJECUTIVO
|_ J Unidad de Registro de Grados y Titulos
Superintendencia Nacional de Educacion

CODIGO VIRTUAL Superior Universitaria - Sunedu
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EXPERTO

VALIDACION DE PROPUESTA

(JUICIO DE EXPERTOS)

FICHA DE EVALUACION DE LA PROPUESTA DE GESTION ESTRATEGICA PARA LA
RENTABILIDAD EN UNA ENTIDAD DEL SISTEMA FINANCIERO, CAJAMARCA.

Yo, Erick Perea Bardalez, identificado con DNI N°42252441, con Grado Académico de

Contador PuUblico en la Universidad Alas Peruanas.

Hago constar que he leido y revisado la Propuesta de guia de procedimiento administrativo

sancionador, correspondientes a la Tesis del mismo nombre, de la Maestria en

Administracion de Negocios - MBA de la Universidad Cesar Vallejo.

sancionadora.

una entidad del sistema financiero, Cajamarca”.

a. Pertinencia con la investigacién

La propuesta contiene la siguiente estructura: Fase de instructora y fase

La propuesta corresponde a la tesis: “Gestidn estratégica para la rentabilidad en

N° | CRITERIO Sl NO OBSERVACIONES
1 Pertinencia con el problema, objetivos e X
hip6tesis de investigacion.
2 Pertinencia con las variables y dimensiones. X
3 Pertinencia con las dimensiones e indicadores. X
4 Pertinencia con los principios de la redaccién X
cientifica (propiedad y coherencia).
5 Pertinencia con los fundamentos teéricos X
6 Pertinencia con la estructura de la investigacion X
7 Pertinencia de la propuesta con el diagnéstico X
del problema
b. Pertinencia con la aplicaciéon
N° | CRITERIO Sl NO OBSERVACIONES
1 Es aplicable al contexto de la investigacion X
2 Soluciona el problema de la investigacion X
3 Su aplicacién es sostenible en el tiempo X
4 Es viable en su aplicacion X
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5 Es aplicable a otras instituciones con X

caracteristicas similares

Luego de la evaluacibn minuciosa de la propuesta y realizadas las correcciones

respectivas, los resultados son los siguientes:

Propuesta: Mejorar la rentabilidad de la entidad financiera mediante la
implementacion de estrategias eficientes que optimicen los ingresos y reduzcan

los costos, garantizando al mismo tiempo la satisfaccion y fidelidad de los clientes.

% DE LA PROPUESTA

APLICABILIDAD CONTEXTUALIZACION | PERTINENCIA VALIDADA

100% 100% 100% 100%

DECISION O FUNDAMENTACION DEL EXPERTO:

Esta propuesta es aplicable en la institucion estatal, las mismas que estdn elaboradas
conforme a las actuales directivas del gobierno central y estas normas son aplicables a la
institucion municipal en estudio.

OBSERVACIONES: Sin observaciones.

Chiclayo, 27 de junio del 2023.

CPC. Erick Perea Bardalez.
Centro de labores: Cooperativa de Ahorro y Crédito Santo Cristo de Bagazan.

Cargo: Administrador de la oficina Bellavista — San Matrtin.

perea Bardalez
R DE AGENCIA
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La Direccién de Documentacion e Informacion Universitaria y Registro de Grados y Titulos, a través del
Ejecutivo de la Unidad de Registro de Grados y Titulos, deja constancia que la informacion contenida en este

documento se encuentra inscrita en el Registro Nacional de Grados y Titulos administrada por la Sunedu.

INFORMACION DEL CIUDADANO

Apellidos PEREA BARDALEZ
Nombres ERICK

Tipo de Documento de Identidad DNI

Numero de Documento de Identidad 42252441

INFORMACION DE LA INSTITUCION

Nombre UNIVERSIDAD ALAS PERUANAS S.A.
Rector FIDEL RAMIREZ PRADO

Secretario General CARLOS HINOJOSA UCHOFEN
Decano OSWALDO VASQUEZ CERNA

INFORMACION DEL DIPLOMA

Titulo profesional CONTADOR PUBLICO
Fecha de Expedicion 10/03/2014
Resolucién/Acta 12564-2014-R- UAP
Diploma A01684944
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ANEXO. Evidencias fotograficas
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Anexo. Matriz de consistencia

TITULO DE LA TESIS: Gestion estratégica para mejorar la rentabilidad en una entidad del sistema financiero, Cajamarca.

PROBLEMAS

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES E INDICADORES

Problema General:

¢Como la  gestion
estratégica mejora la
rentabilidad en una
entidad del sistema
financiero Cajamarca?

Problemas
Especificos:

PE1. ¢ Cémo el andlisis

entorno  mejora la
rentabilidad en una
entidad del sistema
financiero de
Cajamarca?

PE2. ¢Cémo el
establecimiento de

objetivos 'y  metas
mejora la rentabilidad
de una entidad del

sistema financiero,
Cajamarca?

PE3, ¢Cémo la
implementacion y
seguimiento de

Objetivo General:

Proponer una gestion
estratégica para
mejorar la rentabilidad
del sistema financiero.

Objetivos Especificos:

OE1l. Describir  las
caracteristicas de la
rentabilidad en una
empresa del sistema
financiero.

OE2. Disefiar  una
propuesta de gestion
estratégica para
mejorar la rentabilidad
en una entidad del
sistema financiero.

OE3. Validar  una
propuesta de la gestion
estratégica para
mejorar la rentabilidad
en una entidad del
sistema financiero.

VARIABLE INDEPENDIENTE: GESTION ESTRATEGICA

DIMENSIONES

Analisis de entorno

Establecimiento de
objetivos y metas

Implementacion y
seguimiento de
estrategias

Evaluacion y control

INDICADORES

- Competencia digital.
- Tendencia del
mercado
- Andlisis ambiental
Planificacién
Objetivos medibles y
alcanzables
Medicion del éxito
Logro de metas
Seleccion de
estrategias
Estrategias de
marketing
- Ventas
Desempefio de la
empresa
- Retroalimentacion
gerencial
Evaluacién de datos

VARIABLE DEPENDIENTE: RENTABILIDAD

DIMENSIONES

Rentabilidad por cliente

INDICADORES

- Ingresos percibidos

- Estrategias de
retencion del cliente

- Estrategias para
complacer al cliente

] ESCALA DE
ITEMS MEDICION
1-4
5-7
8-10
Ordinal
11-13
] ESCALA DE
ITEMS MEDICION
14-18

NIVELES Y

RANGOS

1 = Nunca

2 = Casi
nunca

3 = Aveces

4 = Casi
siempre

5 = Siempre

NIVELES Y

RANGOS
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estrategias mejoran la - Valor econémico

rentabilidad de wuna - Costos incurridos
entidad del sistema - Canales de
financiero, Cajamarca? - distribucion fisica 1 = Nunca
Rentabilidad por - Canales de 19-22
segmento de mercado distribucion en linea 2 = Casi
- Generacu’an de nunca
ingresos
- Utilidad neta 3 = A veces
- Mercado geogréfico Ordinal
Rentabilidad por region ~ ~ Beneficio neto 4 = Casi
e - Operacion 23-26 siempre
geografica empresarial )
- Crecimiento 5 = Siempre
empresarial
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Anexo. Estados financieros de la entidad

Balance General
Al 31 de Diciembre de 2022

(En Miles de Soles)

Activo ECONOPRESTO
MN ME TOTAL
DISPONIBLE 368.82 0.00 368.82
Caja 313.17 0.00 313.17
Bancos y Corresponsales 55.65 0.00 55.65
Otros 0.00 0.00 0.00
FONDOS INTERCOOPERATIVOS 0.00 0.00  0.00
INVERSIONES NETAS DE PROVISIONES 6.20 0.00 6.20
Inversiones a Valor Razonable con Cambios en Resultados 0.00 0.00 0.00
Inversiones Disponibles para la Venta 0.00 0.00 0.00
Inversiones a Vencimiento 0.00 0.00 0.00
Inversiones en Subsidiarias y Asociadas 6.20 0.00 6.20
Provisiones 0.00 0.00 0.00
CREDITOS NETOS DE PROVISIONES Y DE INGRESOS NO 1751.74 0.00 1,751.7
DEVENGADOS T ) 4
Vigentes 163945  0.00 1*629'4
Descuentos 0.00 0.00 0.00
Factoring 0.00 0.00 0.00
Préstamos 1,508.15 0.00 1’5(5)8'1
Arrendamiento Financiero 0.00 0.00 0.00
Hipotecarios para Vivienda 131.30 0.00 131.30
Créditos por Liquidar 0.00 0.00 0.00
Otros 0.00 0.00 0.00
Refinanciados y Reestructurados 5.81 0.00 5.81
Atrasados 356.31 0.00 356.31
Vencidos 356.31 0.00 356.31
En Cobranza Judicial 0.00 0.00 0.00
Provisiones -249.83 0.00 -249.83
Intereses y Comisiones no Devengados 0.00 0.00 0.00
CUENTAS POR COBRAR NETAS DE PROVISIONES 18.36 0.00 18.36
RENDIMIENTOS POR COBRAR 15.15 0.00 15.15
Disponible 0.00 0.00 0.00
Fondos Intercooperativos 0.00 0.00 0.00
Inversiones 0.00 0.00 0.00
Créditos 15.15 0.00 15.15
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Cuentas por Cobrar

BIENES REALIZABLES, RECIBIDOS EN PAGO Y
ADJUDICADOS NETOS

INMUEBLE, MOBILIARIO Y EQUIPO NETO

OTROS ACTIVOS

TOTAL ACTIVO

0.00

0.00

49.07

18.69

2,228.04

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

49.07

18.69

2,228.0
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Balance General

Al 31 de Diciembre de 2022

(En Miles de Soles)

Pasivo

OBLIGACIONES CON LOS SOCIOS

Depdsitos a la Vista
Depésitos de Ahorro
Depésitos a Plazo
Certificados de Depositos
Cuentas a Plazo
C.TS.
Otros
Depdsitos Restringidos
Otras Obligaciones
Ala Vista

DEPOSITOS DE COOPAC

Depésitos a la Vista
Depdsitos de Ahorro

Depésitos a Plazo

FONDOS INTERCOOPERATIVOS

ADEUDOS Y OBLIGACIONES FINANCIERAS

Instituciones del Pais

Instituciones del Exterior y Organismos Internacionales

OBLIGACIONES EN CIRCULACION NO SUBORDINADAS

Otros Instrumentos de Deuda

CUENTAS POR PAGAR

INTERESES Y OTROS GASTOS POR PAGAR

Obligaciones con los Socios

Depositos de Coopac

Fondos Intercooperativos

Adeudos y Obligaciones Financieras
Obligaciones en Circulacién no Subordinadas

Cuentas por Pagar

OTROS PASIVOS

PROVISIONES
Créditos Indirectos

Otras Provisiones

ECONOPRESTO
MN ME TOTAL
2,086.54 0.00 2,086.54
0.00 0.00 0.00
137.30 0.00 137.30
1,949.24 0.00 1,949.24
0.00 000 0.0
1,949.24 0.00 1,949.24
0.00 000 0.0
0.00 000 0.0
0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00
0.00 000 0.0
0.00 0.00 0.00
000 000 0.0
000 000 0.0
000 000 0.0
0.00 0.00 0.00
5459 0.00 54.59
5459 000 54.59
0.00 000 0.0
0.00 0.00 0.00
000 000 0.0
2135 0.00 2135
56.93 0.00 56.93
5693 000 5693
0.00 000 0.0
0.00 000 0.0
0.00 000 0.0
0.00 000 0.0
0.00 000 0.0
-19.80 0.00 -19.80
1766 0.00 17.66
0.00 000 0.0
1766 0.00 17.66
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OBLIGACIONES EN CIRCULACION SUBORDINADAS 1/ 0.00 0.00 0.00
TOTAL PASIVO 2,217.27 0.00 2,217.27
PATRIMONIO 10.77  0.00 10.77
Capital Social 979.33 0.00 979.33
Capital Adicional 6.00 0.00 6.00
Reservas 0.00 0.00 0.00
Ajustes al Patrimonio 0.00 0.00 0.00
Resultados Acumulados -569.29 0.00 -569.29
Resultado Neto del Ejercicio -405.26 0.00 -405.26
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 2,228.04 0.00 2,228.04
CONTINGENTES 0.00 0.00 0.00
Avales y Cartas Fianza 0.00 0.00 0.00
Lineas de Crédito no Utilizadas y Créditos Concedidos no Desembolsados ~ 0.00  0.00  0.00
Instrumentos Financieros Derivados 0.00 0.00 0.00
Otras Cuentas Contingentes 0.00 0.00 0.00
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Estado de Ganancias y Pérdidas

Al 31 de Diciembre de 2022

(En Miles de Soles)

ECONOPRESTO
MN ME TOTAL
INGRESOS FINANCIEROS 587.52 0.00 587.52
Disponible 0.01 0.00 0.01
Fondos Intercooperativos 0.00 0.00 0.00
Inversiones 0.00 0.00 0.00
Créditos Directos 587.51 0.00 587.51
Ganancias por Valorizacion de Inversiones 0.00 0.00 0.00
Ganancias por Inversiones en Subsidiarias y Asociadas 0.00 0.00 0.00
Diferencia de Cambio 0.00 0.00 0.00
Ganancias en Productos Financieros Derivados 0.00 0.00 0.00
Otros 0.00 0.00 0.00
GASTOS FINANCIEROS 162.96 0.00 162.96
Obligaciones con los Socios 158.47 0.00 158.47
Depositos de Coopac 0.38 0.00 0.38
Fondos Intercooperativos 0.00 0.00 0.00
Adeudos y Obligaciones Financieras 2.85 0.00 2.85
Obligaciones en Circulacién no Subordinadas 0.00 0.00 0.00
Obligaciones en Circulacién Subordinadas 0.00 0.00 0.00
Pérdida por Valorizacion de Inversiones 0.00 0.00 0.00
Pérdida por Inversiones en Subsidiarias y Asociadas 0.00 0.00 0.00
Primas al Fondo de Seguro de Depositos Cooperativo 1.26 0.00 1.26
Diferencia de Cambio 0.00 0.00 0.00
Pérdidas en Productos Financieros Derivados 0.00 0.00 0.00
Otros 0.00 0.00 0.00
MARGEN FINANCIERO BRUTO 424.56 0.00 424.56
PROVISIONES PARA CREDITOS DIRECTOS 183.06 0.00 183.06
MARGEN FINANCIERO NETO 241.50 0.00 241.50
INGRESOS POR SERVICIOS FINANCIEROS 9.19 0.00 9.19
Cuentas por Cobrar 0.00 0.00 0.00
Créditos Indirectos 0.00 0.00 0.00
Fideicomisos 0.00 0.00 0.00
Ingresos Diversos 9.19 0.00 9.19
GASTOS POR SERVICIOS FINANCIEROS 1.15 0.00 1.15
Cuentas por Pagar 0.00 0.00 0.00
Créditos Indirectos 0.00 0.00 0.00
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Fideicomisos 0.00 0.00 0.00
Gastos Diversos 1.15 0.00 1.15
UTILIDAD (PERDIDA) POR VENTA DE CARTERA CREDITICIA 0.00 0.00 0.00
MARGEN OPERACIONAL 249.54 0.00 249.54
GASTOS ADMINISTRATIVOS 662.41 0.00 662.41
Personal 408.91 0.00 408.91
Directorio 0.00 0.00 0.00
Servicios Recibidos de Terceros 251.57 0.00 251.57
Actividades Asociativas 0.00 0.00 0.00
Impuestos y Contribuciones 1.92 0.00 1.92
MARGEN OPERACIONAL NETO -412.87 0.00 -412.87
PROVISIONES, DEPRECIACION Y AMORTIZACION 16.39 0.00 16.39
Provisiones para Créditos Indirectos 0.00 0.00 0.00
Provisiones por Pérdida por Deterioro de Inversiones 0.00 0.00 0.00
Provisiones para Incobrabilidad de Cuentas por Cobrar 0.00 0.00 0.00
Provisiones para Bienes Realizados, Recidos en Pago y Adjudicados 0.00 0.00 0.00
Otras Provisiones 0.00 0.00 0.00
Depreciacion 15.25 0.00 15.25
Amortizacion 1.15 0.00 1.15
OTROS INGRESOS Y GASTOS 24.00 0.00 24.00
RESULTADO ANTES DEL IMPUESTO A LA RENTA -405.26 0.00 -405.26
IMPUESTO A LA RENTA 0.00 0.00 0.00
RESULTADO NETO DEL EJERCICIO -405.26 0.00 -405.26
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Balance General

Al 31 de Marzo de 2023

(En Miles de Soles)

COOPAC ECONOPRESTO

Activo
MN ME TOTAL
DISPONIBLE 297.18 0.00 297.18
Caja 238.39 0.00 238.39
Bancos y Corresponsales 58.79 0.00 58.79
Otros 0.00 0.00 0.00
FONDOS INTERCOOPERATIVOS 0.00 0.00 0.00
INVERSIONES NETAS DE PROVISIONES 9.20 0.00 9.20
Inversiones a Valor Razonable con Cambios en Resultados 0.00 0.00 0.00
Inversiones Disponibles para la Venta 0.00 0.00 0.00
Inversiones a Vencimiento 0.00 0.00 0.00
Inversiones en Subsidiarias y Asociadas 9.20 0.00 9.20
Provisiones 0.00 0.00 0.00
CREDITOS NETOS DE PROVISIONES Y DE INGRESOS NO DEVENGADOS 1,964.18 0.00 1,964.18
Vigentes 1,900.27 0.00 1,900.27
Descuentos 0.00 0.00 0.00
Factoring 0.00 0.00 0.00
Préstamos 1,771.58 0.00 1,771.58
Arrendamiento Financiero 0.00 0.00 0.00
Hipotecarios para Vivienda 128.69 0.00 128.69
Créditos por Liquidar 0.00 0.00 0.00
Otros 0.00 0.00 0.00
Refinanciados y Reestructurados 5.70 0.00 5.70
Atrasados 335.00 0.00 335.00
Vencidos 335.00 0.00 335.00
En Cobranza Judicial 0.00 0.00 0.00
Provisiones -276.79 0.00 -276.79
Intereses y Comisiones no Devengados 0.00 0.00 0.00
CUENTAS POR COBRAR NETAS DE PROVISIONES 18.96 0.00 18.96
RENDIMIENTOS POR COBRAR 16.36 0.00 16.36
Disponible 0.00 0.00 0.00
Fondos Intercooperativos 0.00 0.00 0.00
Inversiones 0.00 0.00 0.00
Créditos 16.36  0.00 16.36
Cuentas por Cobrar 0.00 0.00 0.00
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BIENES REALIZABLES, RECIBIDOS EN PAGO Y ADJUDICADOS NETOS

INMUEBLE, MOBILIARIO Y EQUIPO NETO

OTROS ACTIVOS

TOTAL ACTIVO

0.00

48.75

17.60

2,372.24

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

48.75

17.60

2,372.24
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Balance General

Al 31 de Marzo de 2023

(En Miles de Soles)

COOPAC ECONOPRESTO

Pasivo
MN ME TOTAL
OBLIGACIONES CON LOS SOCIOS 2,238.93 0.00 2,238.93
Depésitos a la Vista 0.00 0.00 0.00
Depositos de Ahorro 378.24 0.00 378.24
Depdsitos a Plazo 1,860.69 0.00 1,860.69
Certificados de Depositos 0.00 0.00 0.00
Cuentas a Plazo 1,860.69 0.00 1,860.69
C.T.S. 0.00 0.00 0.00
Otros 0.00 0.00 0.00
Depésitos Restringidos 0.00 0.00 0.00
Otras Obligaciones 0.00 0.00 0.00
A la Vista 0.00 0.00 0.00
DEPOSITOS DE COOPAC 0.00 0.00 0.00
Dep6sitos a la Vista 0.00 0.00 0.00
Dep6sitos de Ahorro 0.00 0.00 0.00
Depésitos a Plazo 0.00 0.00 0.00
FONDOS INTERCOOPERATIVOS 0.00 0.00 0.00
ADEUDOS Y OBLIGACIONES FINANCIERAS 50.73 0.00 50.73
Instituciones del Pais 50.73 0.00 50.73
Instituciones del Exterior y Organismos Internacionales 0.00 0.00 0.00
OBLIGACIONES EN CIRCULACION NO SUBORDINADAS 0.00 0.00 0.00
Otros Instrumentos de Deuda 0.00 0.00 0.00
CUENTAS POR PAGAR 20.00 0.00 20.00
INTERESES Y OTROS GASTOS POR PAGAR 58.73 0.00 58.73
Obligaciones con los Socios 58.73 0.00 58.73
Depésitos de Coopac 0.00 0.00 0.00
Fondos Intercooperativos 0.00 0.00 0.00
Adeudos y Obligaciones Financieras 0.00 0.00 0.00
Obligaciones en Circulacion no Subordinadas 0.00 0.00 0.00
Cuentas por Pagar 0.00 0.00 0.00
OTROS PASIVOS -38.60 0.00 -38.60
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PROVISIONES 19.96 0.00 19.96
Créditos Indirectos 0.00 0.00 0.00
Otras Provisiones 19.96 0.00 19.96

OBLIGACIONES EN CIRCULACION SUBORDINADAS 1/ 0.00 0.00 0.00

TOTAL PASIVO 2,349.75 0.00 2,349.75

PATRIMONIO 22.49 0.00 22.49
Capital Social 1,069.96 0.00 1,069.96
Capital Adicional 6.00 0.00 6.00
Reservas 0.00 0.00 0.00
Ajustes al Patrimonio 0.00 0.00 0.00
Resultados Acumulados -974.56 0.00 -974.56
Resultado Neto del Ejercicio -78.91 0.00 -78.91

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 2,372.24 0.00 2,372.24

CONTINGENTES 0.00 0.00 0.00
Avales y Cartas Fianza 0.00 0.00 0.00
Lineas de Crédito no Utilizadas y Créditos Concedidos no Desembolsados 0.00 0.00 0.00
Instrumentos Financieros Derivados 0.00 0.00 0.00
Otras Cuentas Contingentes 0.00 0.00 0.00
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Estado de Ganancias y Pérdidas

Al 31 de Marzo de 2023

(En Miles de Soles)

COOPAC ECONOPRESTO

MN ME TOTAL

INGRESOS FINANCIEROS 160.03 0.00 160.03
Disponible 3.19 0.00 3.19
Fondos Intercooperativos 0.00 0.00 0.00
Inversiones 0.00 0.00 0.00
Créditos Directos 156.84  0.00 156.84
Ganancias por Valorizacién de Inversiones 0.00 0.00 0.00
Ganancias por Inversiones en Subsidiarias y Asociadas 0.00 0.00 0.00
Diferencia de Cambio 0.00 0.00 0.00
Ganancias en Productos Financieros Derivados 0.00 0.00 0.00
Otros 0.00 0.00 0.00

GASTOS FINANCIEROS 55.51 0.00 55.51
Obligaciones con los Socios 52.72 0.00 52.72
Dep6sitos de Coopac 0.00 0.00 0.00
Fondos Intercooperativos 0.00 0.00 0.00
Adeudos y Obligaciones Financieras 1.46 0.00 1.46
Obligaciones en Circulacion no Subordinadas 0.00 0.00 0.00
Obligaciones en Circulacion Subordinadas 0.00 0.00 0.00
Pérdida por Valorizacion de Inversiones 0.00 0.00 0.00
Pérdida por Inversiones en Subsidiarias y Asociadas 0.00 0.00 0.00
Primas al Fondo de Seguro de Depdésitos Cooperativo 1.33 0.00 1.33
Diferencia de Cambio 0.00 0.00 0.00
Pérdidas en Productos Financieros Derivados 0.00 0.00 0.00
Otros 0.00 0.00 0.00

MARGEN FINANCIERO BRUTO 104.51 0.00 104.51

PROVISIONES PARA CREDITOS DIRECTOS 26.96 0.00 26.96

MARGEN FINANCIERO NETO 77.55 0.00 77.55

INGRESOS POR SERVICIOS FINANCIEROS 0.80 0.00 0.80
Cuentas por Cobrar 0.00 0.00 0.00
Créditos Indirectos 0.00 0.00 0.00
Fideicomisos 0.00 0.00 0.00
Ingresos Diversos 0.80 0.00 0.80

GASTOS POR SERVICIOS FINANCIEROS 0.05 0.00 0.05




Cuentas por Pagar 0.00 0.00 0.00
Créditos Indirectos 0.00 0.00 0.00
Fideicomisos 0.00 0.00 0.00
Gastos Diversos 0.05 0.00 0.05
UTILIDAD (PERDIDA) POR VENTA DE CARTERA CREDITICIA 0.00 0.00 0.00
MARGEN OPERACIONAL 78.30 0.00 78.30
GASTOS ADMINISTRATIVOS 156.55 0.00 156.55
Personal 106.20 0.00 106.20
Directorio 0.00 0.00 0.00
Servicios Recibidos de Terceros 50.06 0.00 50.06
Actividades Asociativas 0.00 0.00 0.00
Impuestos y Contribuciones 0.28 0.00 0.28
MARGEN OPERACIONAL NETO -78.25 0.00 -78.25
PROVISIONES, DEPRECIACION Y AMORTIZACION 0.50 0.00 0.50
Provisiones para Créditos Indirectos 0.00 0.00 0.00
Provisiones por Pérdida por Deterioro de Inversiones 0.00 0.00 0.00
Provisiones para Incobrabilidad de Cuentas por Cobrar 0.00 0.00 0.00
Provisiones para Bienes Realizados, Recidos en Pago y Adjudicados 0.00 0.00 0.00
Otras Provisiones 0.00 0.00 0.00
Depreciacion 0.31 0.00 0.31
Amortizacion 0.19 0.00 0.19
OTROS INGRESOS Y GASTOS -0.16 0.00 -0.16
RESULTADO ANTES DEL IMPUESTO A LA RENTA -78.91 0.00 -78.91
IMPUESTO A LA RENTA 0.00 0.00 0.00
RESULTADO NETO DEL EJERCICIO -78.91 0.00 -78.91
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