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Resumen

La investigacion tuvo como objetivo determinar la relacion entre las estrategias
financieras y la captacion de clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas —
2022. La investigacion fue tipo basica, disefio no experimental, transversal y
descriptivo correlacional, cuya poblacion fue de 700 clientes y la muestra fue de
248. La técnica de recoleccion de datos fue la encuesta y como instrumento el
cuestionario. Los resultados determinaron que el nivel de estrategias financieras,
fue regular en 67 %, malo en 23 % y bueno en 10 %; la captacion de clientes,
fue medio en 52 %, bajo en 27 % y alto en 21 %. Concluyendo que existe relacion
positiva y significativa entre las estrategias financieras y la captacion de clientes
en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022, ya que el analisis estadistico de
Rho de Spearman fue de 0, 957 (correlacion positiva muy alta) y un p valor igual
a 0,000 (p-valor < 0.01); ademas, solo el 91.58 % de las estrategias financieras

influye en la captaciéon de clientes.

Palabras clave: Estrategias, captacion, clientes.
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Abstract

The objective of the research was to determine the relationship between financial
strategies and customer acquisition in Caja Paita Agencia Yurimaguas - 2022.
The research was basic type, non-experimental, cross-sectional and descriptive
correlational design, whose population was 700 customers and the sample was
248. The data collection technigue was the survey and the questionnaire as an
instrument. The results determined that the level of financial strategies was
regular in 67%, bad in 23% and good in 10%; customer acquisition was medium
in 52%, low in 27% and high in 21%. Concluding that there is a positive and
significant relationship between financial strategies and customer acquisition in
Caja Paita Agencia Yurimaguas - 2022, since the statistical analysis of
Spearman’'s Rho was 0.957 (very high positive correlation) and a p value equal
at 0.000 (p-value < 0.01); in addition, only 91.58% of financial strategies influence

customer acquisition.

Keywords: Strategies, recruitment, customers.
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INTRODUCCION

Actualmente, hoy en el mundo existe una serie de situaciones que ponen a
las instituciones a un cambio radical debido al mundo globalizado, con los
avances tecnoldgicos se han visto obligados a adaptarse y mediante el uso
de estrategias, proporcionando un cambio radical basada los nuevos estilos
financieros. (Rojas, 2020). Por lo tanto, con las nuevas tendencias se
pueden adquirir estrategias para poner en marcha los conocimientos y
habilidades que permitan dar frutos al producto lanzado por las instituciones
dentro del mercado, brindando un servicio de calidad y que se vea

diferenciada de las demés competencias que pueda haber.

A nivel nacional, las empresas financieras que no adapte estrategias de
marketing tiende a tener deficiencias y ocasionan sus productos no se han
adquiridos y no son rentables , debido a que no se aplican condiciones
gue ponen a prueba al cliente para adquirir dicho servicio, todo ello ha
conllevado a que muchas de estas no haya tenido una adecuada captacion
de clientes, debido a factores diversos, desde las condiciones econdmicas
de los clientes y los riesgos que se incurrian, razon por el cual muchas de
estas han tenido que reformular sus estrategias financieras, cayendo

algunas de estas en pérdidas. (Torres, 2020).

La Caja Paita Agencia Yurimaguas, presenta una serie de inconveniencias
debido al incremento de sus porcentajes durante el periodo 2021 que esta
relacionado al 2020, donde se demostré que hubo un indice de 30%,
ocasionando perdidas en las cuentas de ahorros y el capital invertido. La
caja Paita no cuenta con las capacidades de poder hacer frente a la
fidelizacion de sus clientes, debido a que el personal no se encuentra
debidamente capacitado; por otro lado, también se puede diferenciar que
el servicio que brindan no otorga promociones o estrategias que permitan
gue el cliente conozca sobre el producto y que esta tenga una gran cogida

dentro del ambito financiero.

A raiz de la problematica mencionada se formul6 el problema general:

¢, Cual es la relacion entre las estrategias financieras y la captacion de



clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022? Problemas
especificos: P1: ¢ Cuél es el nivel de las estrategias financieras en la Caja
Paita Agencia Yurimaguas — 2022? P2: ¢ Cual es el nivel de captacion de
clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022? P3: ¢(Cual es la
relacion que existe entre la dimension preventiva y la captacion de clientes
en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 20227 P4: ¢ Cual es la relacion que
existe entre la dimensién prejudicial y la captacion de clientes en la Caja
Paita Agencia Yurimaguas — 2022? P5: ¢Cual es la relacion que existe
entre la dimensién judicial y la captacién de clientes en la Caja Paita

Agencia Yurimaguas — 2022?

En cuanto a las justificaciones, se tuvo por conveniencia, debido a que
permiti6 mejorar las estrategias financieras que se vinieron empleando
para poder asi captar mayor nimero de clientes, en cuanto a la relevancia
social, permitio a la institucion posicionarse y ampliar su mercado obijetivo,
generando mayor rentabilidad para la misma, en cuanto al valor tedrico,
se brindé un aporte a los investigadores como también las variables
fundamentan la investigacion, implicancias practicas, un analisis se
vinieron desarrollando las variable de estudio en la institucion y al mismo
tiempo , utilidad metodoldgica, pudieron servir y fue utilizar teorias de

metodologia cientifica de autores reconocidos.

A continuacién, se presenta los objetivos de la investigacion, objetivo
general: Determinar la relacion entre las estrategias financieras y la
captacion de clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022.
Objetivos especificos: O1: Analizar el nivel de estrategias financieras en
la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022. O2: Identificar el nivel de
captacion de clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022. O3:
Describir la relacion que existe entre la dimension preventiva y la captacion
de clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022. O4: Establecer la
relacion que existe entre la dimension prejudicial y la captacion de clientes
en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022. O5: Establecer la relacion
gue existe entre la dimension judicial y la captacion de clientes en la Caja
Paita Agencia Yurimaguas — 2022.



Del mismo modo se mencionan las hipétesis. Hipotesis general: Hi: Existe
relacion positiva y significativa entre las estrategias financieras y la
captacion de clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022.
Hipotesis especificas: H1: El nivel de estrategias financieras en la Caja
Paita Agencia Yurimaguas — 2022, es buena. H2: El nivel de captacion de
clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022, es alto. H3: Existe
relacion positiva y significativa entre la dimension preventiva y la captacion
de clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022. H4: Existe
relacion positiva y significativa entre la dimensién prejudicial y la captacion
de clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022. H5: Existe
relacion positiva y significativa entre la dimension judicial y la captacion de

clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022.



MARCO TEORICO

Con respecto a los antecedentes a nivel internacional se citaron a
Espinoza et al (2019), su investigacion fue de tipo basico, con un disefio no
experimental, la poblacion y muestra fue de 15 empresas publicas, la
técnica la encuesta y el instrumento el cuestionario. Concluyé que, la
obstaculizacién en la ejecucién de sus recursos econdmicos depende de
las capacidades de los colaboradores designados a esta area para
desarrollar las actividades correspondientes que permitan sacar provecho
al capital invertido, por lo tanto, cobra gran importancia el manejo eficiente
de la liquidez y el efectivo dentro de la empresa mediante la aplicacion de
un plan financiero disefiado de acuerdo a la realidad empresarial, de modo
gue se pueda realizar una gestion eficiente de las obligaciones financieras
de aquellas cuentas por cobrar con la finalidad de cumplir con las

obligaciones y al mismo tiempo recaudar los recursos pendientes.

De igual modo se cité a Teran (2018), desarrollo un tipo de investigacion
basico, con un disefio no experimental, la poblacién y muestra fue de 20
empresas, la técnica la encuesta y el instrumento el cuestionario.
Concluyeron la aplicacion estrategias para el desarrollo de sus recursos
econdmicos de entre las empresas en surgimiento, es un elemento muy
importante que permite gestionar las diferentes partidas financieras con las
gue cuenta la pequefia empresa, de esta manera, la determinacion de los
ratios financieros permite conocer al detalle el rendimiento de los activos
invertidos en la capacidad empresarial para soportar diferentes gastos o
apalancamiento financieros para el desarrollo de los procesos productivos
sin que esto sobrepasa su capacidad de pago dentro de un periodo de
tiempo estipulado, para el cual es necesario realizar un analisis eficiente

sobre este indicador.

Seguidamente se citd a Leyva (2018). su investigacion fue de tipo basica,
disefio no experimental, la poblacion y muestra fue de 18 empresas, la
técnica la encuesta y el instrumento el cuestionario. Concluyeron que, la
gestion eficiente de los recursos financieros a desarrollado un incremento

en materia de rentabilidad y desarrollo empresarial, esto debido a que, a
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medida que se tomen las decisiones de manera eficiente para la inversion
de los recursos, se podran obtener mayores resultados que posibiliten el
crecimiento de acuerdo a lo proyectado; asimismo, se pudo determinar la
gue existes factores que influyen en las estrategias para la captacion de
nuevos clientes, el cual es una actividad clave que permite integrar mas
prospectos para convertirlos en clientes, los cuales dardn lugar a la

generacion de ingresos.

Para el ambito nivel nacional se citaron Morales y Charhuancho (2020).
Desarrollaron un tipo de investigacion bésico, con un disefio no
experimental, la poblacion y muestra fue de 20 personas, la técnica la
encuesta y el instrumento el cuestionario. Concluyeron , después de las
evaluaciones a la empresa, se establecid crecimiento empresarial, debido
a que esto permite el manejo eficiente de los recursos financieros para
maximizar los resultados dentro de un periodo de tiempo estipulado, al
mismo tiempo que esto permite determinar los procedimientos y actividades
a realizar ante posibles contingencias que se puedan presentar en el
proceso; asimismo se pudo haber determinar que dentro de los tres ultimos
afos, presentan un indice 142% respecto al afio anterior, el cual es un

indicador de crecimiento muy importante que fortalece la rentabilidad.

Asi mismo se citaron a Zurita et al. (2019). Desarrollaron un tipo de
investigacion basico, con un disefio no experimental, la poblacion y muestra
fue de 30 trabajadores, la técnica la encuesta y el instrumento el
cuestionario. Concluyeron que, las aplicaciones de estrategia financiera
son procedimiento muy importante que permiten incrementar los resultados
por las inversiones realizadas, por lo tanto, es importante que éstas se
vayan perfeccionando de manera constante para propiciar la obtencién de
la mejora resultados posibles que ayuden al crecimiento empresarial de
manera eficiente y planificada.

Por lo cual se consideré a Celis (2018). Su investigacion fue de tipo basico,
disefio no experimental, la poblacion y muestra fue de 4 trabajadores, la

técnica la encuesta y el instrumento cuestionario. Concluyeron , las
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diferentes estrategias financieras aplicadas por la empresa investigada,
corresponde al uso de acciones ofensivas y defensivas dentro del enfoque
de diferenciacion, asimismo se determiné el uso del financiamiento interno
y externo para obtener los recursos necesarios que ayuden a costear el
proceso productivo del modelo de negocio; asimismo, estas estrategias
permitieron incrementar el nivel de liquidez y la capacidad para el pago de
deudas financieras con las entidades, el cual significa un aumento de los

recursos necesarios para la inversion.

Para el nivel local, se cito a Arreiza y Gavidia (2019). Su investigacion fue
de tipo basico, disefio no experimental, la poblacién y muestra fue de 21
empresas, la técnica la encuesta y el instrumento el cuestionario.

Se concluyd, el capital trabajo posibilita garantizar flujo caja eficiente para
regulares , para ello es necesario que se determine de manera eficiente el
porcentaje de créditos efectuados y se realice una estimacion de las
recaudaciones correspondientes, con lo cual se podra proyectar una
cantidad aproximada de recursos que estaran disponibles dentro del
periodo de cobranza para poder realizar las planificaciones
correspondientes respecto al uso de estos recursos; asimismo se logro
determinar que la rotacidén de inventario es demasiado lenta dentro de la
empresa, el cual significa que los productos no estan teniendo la salida
programada, es decir, las ventas no estan alcanzando su nivel maximo
proyectado, el cual no solamente afecta la generacion de ingresos por
concepto de ventas, sino que ademas incurre en gastos relacionados al

almacenamiento.

De igual modo se citd a Reategui (2021), se desarrollo un tipo de
investigacion basico, disefio no experimental, la poblacion y muestra fue de
30 clientes, la técnica la encuesta y el instrumento el cuestionario. Concluyo
el nivel captacion de clientes que presenta la empresa investigada es de
nivel bajo, debido a que el estudio determiné que el 43.3% de los clientes
sometidos a la encuesta, lo consideran de esta manera, por lo tanto se
establece que en la actualidad la empresa no desarrolla un plan estratégico

efectivo para la captacion de clientes; asimismo, Pearson establecié que
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las variables estudiadas muestran relacion entre si proporcionando un nivel
muy alto, esto debido a que el valor encontrado fue igual a 0.927 por lo cual
se establecid que las estrategias de captacion de clientes inciden de

manera positiva en integracion de nuevos clientes a la empresa.

Finalmente, Diaz (2021), su investigacion fue de tipo béasica, disefio no
experimental, la poblacion y muestra fue de 60 trabajadores, la técnica la
encuesta y el instrumento el cuestionario. Se determina las variables
relacionadas entre si de manera efectiva dentro de la empresa, el cual esta
sustentado de un valor Rho de Spearman igual a 0.762 , el marketing
relacional, se estipula un incremento , el cual es el elemento rendimiento
de ventas sostenidas en la permanencia de los clientes con la empresa;
asimismo es importante destacar la importancia de desarrollar
procedimientos centrados en la satisfaccion de los clientes, de modo que

estos siempre encuentre una razon para permanecer con la empresa.

En cuanto a las teorias relacionadas al tema se da a conocer la primera
variable Estrategias financieras, segun Chirinos, (2002) es ejecutarse de
una manera uniforme y consistente. Asimismo, las estrategias financieras
nos referimos a que toda empresa debe contar con ello, para poder
controlar, planificar todo lo que concierne con el recurso financiero de esta
manera se logra los objetivos previamente sefialados por la entidad,
teniendo en cuenta que tiene que cumplir algunos lineamientos, para que
esta se pueda ejecutar de manera Optima y eficiente y asi lograr los
resultados favorables de la empresa, y la cual permitira la elaboracion de
planes para llevarlo a cabo dicho procedimiento, y asi poder desarrollar una

buena estrategia financiera. (p.24).

Para Quispe et al. (2020), menciona que al momento de la planificacion
estratégica resulta necesario basarnos en la actividad que se realiza a fin
de determinar cudl es el lineamiento que se debe seguir, por el cual el
planeamiento estratégico favorece en la elaboracién del plan estratégico
gue permite que la institucion mejore de manera notable su gestién de

recursos financieros. (Ruiz et al. 2020) Ademas, las estrategias financieras,



hace mencién que estas forman parte del capital de trabajo, sobre todo del
coémo administrar de maneta eficiente el efectivo de caja, teniendo en
cuenta que esto abarca varias areas disefiadas estratégicamente como son
la rentabilidad, capital del trabajo, todos ellos necesarios para el
cumplimiento del crecimiento econémico de la empresa, teniendo en
cuenta, que se tiene que regir a un plan estratégico y asi se note los
resultados favorables a lo largo del proceso, y asi optimizando los

recursos.(p.44)

Asimismo, quiere decir Quispe et al. (2020) menciona las estrategias
financieras son procesos que las empresas deben aplicar para poder
obtener recursos econdémico, financien las empresas esto ayudara a las
empresas a establecer politicas y planes de accién en los objetivos y
metas, las empresas obtendran rentabilidad y tranquilidad en el negocio
empresarial, por ello el personal tiene que estar capacitado para dar un
buen servicio al cliente o consumidor se genera un crecimiento y desarrollo

en la empresa.

De acuerdo a Baldramina et al. (2017), quien sefiala que es importante
mencionar que hoy en dia no existe empresas improvisadas, si ho con un
enfoque diferente, en la cual se maneja y se planifica bien la estrategia
financiera, que va acompafado de una buena inversién para el crecimiento
y desarrollo, también se puede mencionar que planificar bien los recursos
financieros nos ayuda a tener resultados positivos y al logro de los objetivos
y que la empresa sea sostenible en el tiempo, y busque alternativa de
solucion para poder ayudar a la problematica financiera y asi buscando la

rentabilidad de la empresa.(p.51).

Para Cevallos et al. (2020), hacen referencian que la planeacion financiera
es una estrategia implementada para afrontar la problematica del
financiamiento de una empresa. Para Buitrago y Zapata (2020), quien ha
sefialado que las PYMES en el pais de Colombia poseen gran importancia
en la economia, Sin embargo, ante la emergencia concurrida por el COVID-
19, se presentan diversas dificultades que impiden su correcto

funcionamiento. (p.21).



Asimismo, para Lépez et al. (2021), sefiala que para que una localidad
alcance el desarrollo esperado, se deben contemplar ciertos aspectos en
los que se incluye el aspecto financiero, por lo que ese desarrollo
representa todo un proceso de transformacién econdmica. Asimismo, las
estrategias financieras también nos referimos a manejar y controlar de
manera responsable , tener un control para la buena toma de decisiones
relacionado con los recursos de la entidad sobre todo el crecimiento y futuro
tanto a mediano como a largo plazo, y esto ayudara a generar rentabilidad
para la empresa, buscando posicionarse en el mercado, teniendo en cuenta
los cambios socioecondémicos que se genere en el pais, y esto ayudara que
el sistema financiero este en una mejora continua, y se puede visionar de
un maneja mas amplia todos los enfoques de las estrategias

financieras.(p.89)

De acuerdo a Torres et al. (2020) quien sefiala que un punto a tener en
cuenta respecto al manejo de la economia es poder ejercer planes para
poner a disposicion todo el proceso financiero, con la finalidad de poder
recaudar ingresos que permitan la empresa a crecer satisfactoriamente.
Ademas, es importante mencionar de las estrategias financieras son de
caracter fundamental en el crecimiento y desarrollo empresarial, teniendo
en cuenta que se tiene que cumplir lineamientos para poder lograr los
objetivos trazados, y de esta manera la empresa pueda posicionarse en el
mercado, la cual permita que haga la diferencia a respecto de las demas

organizaciones. (p.57)

Por consiguiente, quiere decir Torres et al. (2020) menciona en las
estrategias financieras las empresas deben abarcar responsabilidades y
tomar decisiones adecuadas para el crecimiento de la empresa el personal
capacitado debe aplicar sus habilidades e inteligencia para mejorar en el

negocio empresarial.

Para Ordofiez et al. (2021), sefiala que la planificacion financiera en las
empresas independiente de cudél sea su rubro, permiten llevar un adecuado
control respecto a sus recursos financieros, a fin de que puedan estar
ordenados y orientados hacia el cumplimiento de sus objetivos. Asimismo,
las estrategias financieras, tiene que tener en claro la vision y mision para
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facultar el desarrollo de las actividades que tienden a realizar mediante
plazo establecidos, de acuerdo a la capacidad financiera que cuenta la
empresa; por lo general, también se incluye a los Costos financieros, esta
sea sostenible en el tiempo y pueda orientarse al cumplimento de las metas

trazadas. (p.45)

Asimismo, quiere decir Ordofiez et al. (2021) refieren las estrategias
financieras es el crecimiento interno de todas las empresas que obedecen
a las politicas que tienen las empresas, existe en el mercado empresarial,
por ello generalmente las empresas tienen que tomar decisiones para

incrementar activos existentes y eficientes.

De acuerdo a Saavedra y Espindola (2016), las empresas deberian
reconocer la importancia que tiene este proceso para que puedan definir la
orientacion de la empresa dentro del tiempo, haciendo referencia a la
importancia que tiene dentro de una empresa la realizacion de la
planeacion estratégica, puesto que a través de esta se presenten las
estrategias que se deben llevar a cabo para el logro de los objetivos.
Ademas, es importante mencionar cuando hablamos de estrategia
financiera ver el lado positivo con respecto al crecimiento de la empresa,
teniendo en cuenta su rentabilidad y su capital con la que cuenta, para
poder desarrollar un buen capital humano de trabajo, nos permite el
desarrollo de actividades que va acompafiado con el logro de los objetivos.
No estda de mas mencionar que las inversiones nos tiene que dar

rentabilidad, esto acompafado con el logro de los objetivos. (p.49)

Para Campos (2020), quien sefiala que desde la gerencia financiera se
deben crear cambios favorables orientados al crecimiento organizacional,
a través de herramientas y estrategias implementadas por los gerentes a
través de los supervisores y colaboradores. Asimismo va depender las
herramientas que se van utilizar o se implementaran a lo largo del proceso,
teniendo en cuenta que el lider que dirige dicho procedimiento tiene que
tener en cuenta que sus miembros o los gestores que laboran en dicha area
tienen que estar altamente capacitados con el presupuesto necesario y de
esta manera velar por los intereses de la empresa teniendo en cuenta que
lo que se busca es la rentabilidad y que esta sea sostenible en el tiempo,
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el crecimiento organizacional de la empresa dependerd mucho de estos

factores.(p.34).

Asimismo, quiere decir Campos (2020) menciona en las estrategias
financieras ayudan y obedecen el criterio de seleccién que tienen las
empresas en el mercado empresarial, tal manera existe tres estrategias:
agresiva, conservadora e intermedia ayuda al crecimiento y desarrollo de
las empresas, por ello las empresas logran un rendimiento total y aceptable

en el mercado.

De acuerdo a Sanchez (2016), con referencia a las empresas
agropecuarias donde se presenta la necesidad de un planeamiento
financiero, esto surge de acorde a las cualidades que proporciona la
institucién, puesto que muchas de ellas representan ingresos solamente

una o dos veces al afo y los egresos suceden en todos los meses.

Para Villegas (2020), quien sefala que el financiamiento hoy en dia es
considerado como el medio mas idéneo para la creacion y expansion de
cualquier negocio, asi también como puede ser usado para la superacion
de ciertas situaciones de déficit respecto al flujo en caja, es por ello que
resulta necesario la toma de decisiones en referencia a las estrategias de
financiamiento que se van a usar. Cabe mencionar que el financiamiento,
es un procedimiento porque el gue se proporciona capital a una
organizacion y la cual puede ser utilizada en un proyecto de negocio,
teniendo en cuenta que los recursos mas importantes son los créditos que
se puedan ejecutar en dichos planes en el caso de las organizaciones
suelen ser préstamos bancarios o recursos que aportan sus inversionistas
de esta manera, va depender el modo de financiar y asi alcanzar las metas

gue fueron propuestas inicialmente. (p.39)

Contreras et al. (2015), un buen manejo estructurado de las estrategias
financieras permite el maximo proceso para llegar a cumplir con todas las
actividades a desarrollarse, puesto a que se miden la capacidad de poder
conocer proceso que ayuden a la organizacién a mantener un estandar de
finanzas equilibrado, por ende se podran establecer condiciones de poner

en marcha proyectos basado el financiamiento de acuerdo al fondo de
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capital que se ponga a disposicion; muchas de las empresas hoy en dia
tienden a tener dificultades a la hora ejecutar sus planes, ya que no cuentan
con los sistemas necesarios para medir los posibles gastos que concurren
dentro de la entidad, es por ello que se ven obligados establecer estrategias
gue permitan conocer su grado de rendimiento para el desarrollo de tareas,
con el objetivo de lograr que se cumplan la planificacién de sus actividades

préximas a realizarse. (p.15)

Asimismo, Briozzo et al. (2016), quien ha sefialado que, en lo referente han
enfatizado su orientados al apoyo a las PYMES por lo que responden a
politicas de la empresa estratégico, corporativa y financieras y, de esta
manera buscar la rentabilidad de la empresa y que perdure en el tiempo.
(p.67). De acuerdo Contreras et al. (2015), quién ha sefalado que uno de
los grandes problemas que se presentan en los estudios financieros, es
aquella referente a la obtencidon de una combinacion apropiada entre la
rentabilidad y el nivel de riesgo. Asimismo, las estrategias financieras van
de la mano con la gestion financiera que tiene la empresa, es decir la
estructura esta conformada por los altos directivos quienes estan a cargo
de todo el proceso de administrar los fondos que cuenta la institucion y
otros, la cual aduce a la alineacion correcta que la estrategia financiera fija,
es decir el uso de la informacion financiera es importante, de esta manera

se tiene resultados favorables. (p.69)

Para Avendafio et al. (2021), quien ha sefialado que la educacién financiera
se interpreta como un proceso, una herramienta o una estrategia que se
encuentra dirigida al desarrollo de ciertos conocimientos, habilidades,
actitudes que faciliten la toma de decisiones financieras de manera
inteligente. Cabe mencionar que las estrategias financieras van a depender
del gerente que dirige la empresa quien es el que esta al mando de realizar
todo el proceso de ejecucion de los recursos para desarrollar y establecer
rendimiento, muchas veces los gerentes que dirigen dicha organizacion,

tomaran las decisiones de la organizacion. (p.49)

Ademas, para Bafios et al. (2015), las decisiones financieras de las
empresas abarcan dos puntos basicos que tienen que ver con las
estrategias de inversion y la toma de decisiones, estando ambas orientadas
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hacia la creaciéon de valor. Ademas, es muy importante que la empresa
tenga claro que los financiamientos para desarrollo de su objetivo que
busca la empresa, teniendo en cuenta que la estrategia financiera es la
planificacion de alta direccion de una empresa y la inversiébn econémicos
tangibles e intangibles y que la empresa busque la rentabilidad y sea
sostenible en el tiempo. (p.39). De acuerdo a Gaytan (2021), esta debe
encontrar relacion ente las variables, puesto que esta estrategia abarca un
conjunto de areas que son fundamentales para la empresa.

De igual manera, Estrada y Acevedo (2019), sefiala que en el entorno
econdmico internacional y local, las finanzas se han puntualizado como la
administracion del dinero y el buen uso de los recursos que tiene una

empresa. (p.28)

Para Farceque et al. (2019), quien sefala que el problema de los bajos
resultados obtenidos respecto a la rentabilidad de las empresas es
mayormente debido a la falta de creatividad gerencial, que repercuten de

manera negativa, generando pérdidas econémicas.

Asimismo, quiere decir que las empresas tienen que buscar personal
capacitado para poner en el cargo gerencial; asi tener un personal gestor
capacitado para generar rentabilidad en la empresa de esa manera puedan
buscar estrategias, puedan ser creativos asi motivar e incentivar a todos
los trabajadores de otras areas y no generen pérdidas econémicas y con
todo ello la empresa repercuten de manera positiva brindando un buen
servicio y atencion a todos los consumidores y se beneficien todos en

general.

Ademas las empresas hoy en dia representan un reto muy grande la cual
no es nada facil poder lograrlo, teniendo en cuenta que dia a dia aparecen
nuevas organizaciones nuevas empresas ofertando nuevos productos y
servicios, si la empresa no tiene una buena estrategia financiera y no esta
acorde de la tecnologia, tengan seguro que la organizacién sera un fracaso
empresarial, la cual tiene que evaluar muchos factores de manera interna

y externa y poder hacer un andlisis de la probleméatica en general. (p.56).
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Asimismo, quiere decir que en este siglo XXI muchas cosas van cambiando
cada aflo empezando de la tecnologia financiera; la mayoria de las
empresas si fracasan por no tener una tecnologia avanzada, por eso las
empresas tienen que acoplarse al nuevo mundo avanzado para asi buscar
estrategias externas que vienen hacer la competencia y estrategias
internas que tienen que innovar a los trabajadores brindando
capacitaciones e incentivos y poder asi prevenir cualquier fracaso

empresarial.

Para Gaytan (2021) Las estrategias financieras son parte de la estructura
del crecimiento y desarrollo empresarial, a través del cual se establecen
condiciones para mejorar las capacidades de trabajo en conjunto con todos
los colaboradores, manteniendo un margen de trabajo organizado y que
permita mantener bien controlados las funciones dentro del organismos;
por lo tanto se vera reflejado el uso de los recursos de manera en que se
dé a cabo una buena inversion y posterior sacar una buena recaudacion
econdmica; con una buena administracion se llevara a cabo un buen
rendimiento, con el manejo se estableceran estrategias con el fin de
mejorar los fondos de finanzas, por medio de los productos que se ejecutan
dentro de un determinado tiempo, por lo que los empleados son los Unicos
gestores que estan involucrados en todo el proceso de administracion de
los capitales invertidos.

Teran (2018) Menciona para las organizaciones tomar todo el capital para
establecer proyectos que generen buen ingreso econémico, con efectividad
en la buena toma de decisiones; asimismo, la administracion debe tomar
medidas para dar un buen resultado, realizando todos movimientos de
gasto que incurren dentro del proceso de gestion; también se deben tomar
en cuenta el proceso actividad, ya que gran parte del trabajo que se
desarrollan los colaboradores brindan el progreso de la organizacion,
desempeinando funciones a base de actitud y ganas de poner en marcha
todas las tareas que se les pueda presentar, es por ello que invertir en un
proyecto es muy delicado para las entes, debido a que pueda existir riesgos
financieros durante el proceso de realizacion del proyecto que se va

efectuar.
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De acuerdo a Roca et al. (2020), cuando se habla de estrategias financieras
sostenibles, son aquellas que se establecen de acorde a la vision de la
empresa y basado siempre en la prevencion y la aplicacion de soluciones
practicas a las problematicas que se pueda encontrar con el fin de
sobrellevar los riesgos empresariales que se presenten, ya sean internos o
externos. Asimismo, la estrategia financiera, es la administracion de todos
los fondos que cuenta el ente, es por eso que se va a dirigir teniendo en
claro que los principales objetivos es la rentabilidad y la tranquilidad y esta
va de la mano con el plan estratégico, la cual se define a corto mediano y

a largo plazo. (p. 47).

Asimismo, Roca et al. (2020), menciona que, las estrategias financieras es
un factor importante dentro de las empresas; por que mediante de ello
proveen problemas o también solucionan los problemas que tiene la
empresa interno o externo; por ello las empresas antes de invertir tienen
gue tener una visién o misién para obtener objetivos claros asi puedan
generar rentabilidad y crecimiento. Las estrategias financieras se basan a
la mejora y a la trasparencia de la competitividad empresarial.

De acuerdo a Teran (2018), quien sefiala que para establecer ejecucion de
estas estrategias financieras reside en la buena aplicacién del manejo, al
amparo del estudio de acuerdo a planes que se establezcan. Ademas, cabe
mencionar que la estrategia financiera, es un método que nos permite
tomar decisiones financieras de planeacion y control de la organizaciéon y
de esta manera hacer uso de forma inteligente y 6ptima todos los recursos
para conseguir o lograr las metas trazadas, es decir la rentabilidad y que
esta perdura en el tiempo de la forma mas comoda y sistematica posible,
teniendo en cuenta que se tiene que seguir lineamentos que van acorde

con los objetivos de la organizacion. (p.51)

Asimismo, quiere decir Teran (2018), menciona las estrategias financieras
nos permiten analizar el capital con la que cuenta la organizacion en la parte
financiera también nos permite tener una buena rentabilidad y desarrollar
los futuros planes que tiene la empresa; por ello para poder cumplir las
metas trazadas debemos captar habilidades diferentes del personal; ya que
es un punto claro en el negocio empresarial.
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Farceque et al. (2019) Las estrategias financieras se han vuelto muy
factibles, debido a que la gran parte su recurso que invierten las
organizaciones son utilizados para proporcionar nuevas formar de producir
ganancias, manteniendo un buen control de las diferentes areas que cuenta
para llevar un control orientado a las metas estipuladas; por el cual con un
manejo estructurado en los sistemas de contabilidad y la aplicacion de
registros contables para darle un buen manejo a sus operaciones Yy asi
poder ver en qué circunstancias se encuentra la organizacion, de esta
manera se refleja aquella condicion econémica con la que cuenta, y asi
poder hacer frente a los gastos que puedan presentarse dentro de la
ejecucion de los proyectos; es por ello que se debe concientizar a los
colaboradores a desarrollar mejores funciones que permitan sacar

provecho en la gestidén de sus actividades que toma en cuenta el ente.

Para Roca et al. (2020) Para tener un buen resultado en cuanto a su
capacidad del producto que ofrece dentro del mercado, las instituciones
han dado un giro a sus negocios poniendo en préctica estrategias
financieras que permitan dar un buen fruto a sus operaciones; es por ello
gue a través del marketing se pueden establecer nuevas formas de
promocionar el producto, con la intencion de que le rentabilidad crezca de
manera eficaz, y que el producto tenga un buen acogimiento dentro de ella,
de esta forma pueda recuperar su capital invertido y obtenga ganancias
para poner en los planes nuevas actividades a desarrollarse. Los directivos
deben producir producto de calidad, evaluando el mercado y dando
capacitaciones a sus empleados para el desarrollo de sus estrategias y asi
la entidad pueda mejorar su ingreso econémico de manera rentable de

acuerdo a sus finanzas.

Segun Valles (2020), las estrategias financieras mejoran el rendimiento de
las empresas proporcionando de manera efectiva el uso de sus inversiones,
con el fin de poder desarrollar un alto indice de crecimiento en su economia,
de esta manera las entes podran hacer frente a sus operaciones
financieras, controlando sus gastos e ingresos efectuados durante el
periodo de ejecucion de planes y metas establecidas; por ello se debera

conocer la situacion en la que se encuentre la entidad para poder mejorar
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el rendimiento financiero; por lo tanto, se deben conocer que estrategias
establecer para posibilitar el buen manejo de los recursos, ademas existe
la posibilidad de contraer riesgo durante el proceso de utilizacion del capital
para generar posibles ganancias, como también existe el posible fracaso
de llevar a la banca rota a la empresa, producto del manejo de fondos o la
corrupcioén por los propios administrativos, quienes son los encargados de
brindar el control de todo el sistema de manejo del financiamiento de los

recursos que posee la entidad. (p.25)

Para Valles (2020), para lograr que un negocio perdure a través del tiempo,
no representa tarea facil puesto los empresarios deben tomar en cuenta
gue ademas de dedicarles gran esfuerzo y trabajo a las empresas, resulta
necesario una alta dosis de control respecto a las situaciones internas y
externas que puedan generar una afectacion dentro de la empresa.
Asimismo, la estrategia financiera ayuda a orientar el camino que tiene la
organizacion y asi poder lograr las metas trazadas que se ha propuesto la
organizacion y esto nos ayudara a tomar buenas decisiones eficientes con
el anico fin mejorar la estructura de la administracion de recursos y por
ultimo la tranquilidad, es decir laborar de manera ordenada y planificada se
tiene que tener claro realizar estrategias, buscando rentabilidad y el

bienestar de la empresa. (p.14)

Por otro lado, para Vega (2021), quien ha sefialado que las estrategias
financieras resultan ser herramientas fundamentales para determinar la
direccion o el rumbo empresarial orientado al cumplimiento de los objetivos
propuestos, a la par que genera ayuda en la toma de decisiones 6ptimas,
sin embargo, previo el uso de estas estrategias resulta necesario el
establecer las politicas empresariales que seran usadas para beneficio de

la empresa en general.

Asimismo, quiere decir que, las estrategias financieras abarcan la captacion
de nuevos clientes en las organizaciones, por ello deben tener objetivos
claros que conlleven a tomar buenas decisiones en el mercado empresarial,
logrando estabilidad financiera en organizaciones también es necesario
aplicar las normas y politicas empresariales para obtener un buen resultado
y competitividad en el mundo empresarial.
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Ademas, la gestion financiera es una de las partes mas importantes en el
area gerencial, objetivo y metas son necesarios asi poder lograr la
rentabilidad que definieran los objetivos de la empresa y estos objetivos
ayudaran a que la empresa pueda generar rentabilidad y que perdure en el
tiempo atrayendo nuevos clientes para su organizacion, siguiendo los
lineamientos correspondientes para poder lograr los objetivos propuestos,

y esto para que se tome mejores decisiones empresariales. (p.31)

Las dimensiones de Estrategias financieras, fueron expresadas segun
Chirinos, (2002), teniendo como primera dimension: Preventiva: ésta se
encuentra orientada al deudor, quien recibira de manera mensual o de
acordé al ciclo acordado el cobro respecto a la obligacion contraida.
Segunda dimensién: Pre-juridico o Prejudicial: hace referencia a cuando
la deuda pasa de preventiva hacia cobranza prejudicial, esto se da cuando
el deudor entra en etapa de morosidad respecto al pago de sus
obligaciones. Tercera dimensién: Judicial: esta parte se ejecuta cuando
los deudores han alcanzado los limites de 90 a 120 dias de atraso respecto
a la obligacion que adeudan, y seran cobrados a través de un proceso
judicial a través de sus representantes legales y los abogados de los

mismos. (p.27)

Como segunda variable captacién de clientes, segun Villanueva y de
Toro, (2017) representa la accion de consolidacion y obtencion de atencion
preferencial por parte de los usuarios y clientes respecto a los productos y
servicios financieros que les son ofertados, asegurando que se les pueda
brindar siempre una manera efectiva y 6ptima de atencion financiera.
Asimismo, la captacion de clientes es el procedimiento de traer nuevos
consumidores a la empresa parece simple, pero es una estrategia que
toman en consideracion las instituciones teniendo en cuenta que el
mercado digital ha crecido enormemente y de hecho se espera que las
ventas y la captacién puedan alcanzar pueden alcanzar a un nivel muy alto
y que las empresas sientan cada vez mas oportunidades de conquistar

nuevos clientes. (p.89)
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Para Flores et al. (2021), quien sefiala que las marcas de comercializacion
han presentado una mayor fidelidad de acuerdo al rubro donde se
comercializa, siempre centrandose que en que la calidad vaya de la mano
con el producto que se oferta por lo que el cliente pueda ver priorizado sus
necesidades, generando de esta manera una alta demanda y un mayor

rango de fidelizacion con la empresa.

Por consiguiente, quiere decir Flores et al. (2021) menciona la captacion
del cliente es un proceso de ventas, objetivo y metas que lo define el
publico, las organizaciones deben ser competitivos, en principio no importa
gué tipo de cliente sea ni lo que se quiera vender, de tal manera el personal
tiene que estar capacitado para brindar un buen servicio y fidelizar a los
clientes o consumidores utilizando estrategias que ayuden a mejorar el
crecimiento y desarrollo de las empresas asi las empresas puedan ser

competitivo en el negocio empresarial.

Asimismo, quiere decir Flores et al. (2021) menciona que, las marcas de
comercializacion son importantes en las organizaciones mediante de ello
hace la diferencia a otras marcas por ser creativos e innovadores, les hace
anico por tener una buena calidad de producto; por ello captan clientes para
luego fidelizarlo; asi las empresas tengan rentabilidad y les hace unico no
solo en calidad del producto sino brindar también una buena atencion a los
clientes aplicando las estrategias normas y politicas que tiene la

organizacion.

Asimismo, quiere decir Flores et al. (2021) menciona la estrategia de
captacion de clientes es muy exitosa de la tal manera realizan horizontes
en la organizacion asi poder tener consumidores fieles y leales, suelen
hacerlo a través de estrategias de ventas y marketing que estan orientadas

a su publico objetivo. (p.41)

Asimismo, menciona que, las estrategias de captacion son importantes en
las organizaciones por que ayuda a captar nuevos consumidores o retener
a los clientes por sus creatividad e innovacion que realiza dia a dia; por
ello tienden a ser Unicos por la calidad de producto asi mejoran sus ingresos

las organizaciones; tienen que visualizar a su competitividad en el mercado
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para aplicar las estrategias de captacion para tener un resultado eficiente y
llegar a la meta trazada que tiene la organizacion.

De igual manera, para Santistevan y Escobar (2021), sefiales que el cliente
es quien compra y asegura estas cifras representadas a través del
crecimiento de la empresa, por lo que se puede afirmar que el cliente resulta

vital en todo negocio, puesto que toda empresa se encuentra.

Asimismo, quiere decir, el cliente es una pieza muy importante en una
organizacion porque ellos son quienes hacen crecer a la organizacion, para
gue el cliente que consume el producto tienes que aplicar estrategias que
ayude a marcar la diferencia con los demas, por ello la empresa tienen que
ser creativos y analizar a los clientes las necesidades principales que ellos
adquieren para asi captar y fidelizarlos. Capacitar al personal es muy

rentable por que ayuda a brindar una buena atencion al consumidor.

Cabe mencionar que la captacion de clientes es una de las estrategias que
mas desafian las organizaciones aunque también trae muchas ventajas;
traer un cliente nuevo ayuda mejorar la empresa no solo en el sentido de
aumentar las ventas si no para el reconocimiento o la identidad de la marca,
y ésta pueda expandirse hacia otros horizontes, las estrategias de
captacion no requieren de un presupuesto abundante no obstante es
necesario prestar atencion algunos puntos principalmente en la

competencia en la demanda y en oferta que hay en el mercado. (p.56)

Asimismo, menciona que, la captacion de los clientes ayuda que la
empresa tenga una buena rentabilidad, también realizar marketing ayuda a
innovar el crecimiento empresarial y también se establece estrategias que
nos ayude a innovar dia a dia; por ello es necesario captar clientes para
luego fidelizarlo asi ellos recomienden los productos a otros. Trazar un plan
estratégico para realizar la captacion de clientes para tener una buena

rentabilidad.

De acuerdo a Arcentales y Avila (2021), a lo largo de los afios los clientes
han ido evolucionando al encontrarse mas informados y ser mas exigentes
respecto a los servicios que son brindados por las empresas, asi como la

calidad del producto que ofertan, a su vez sus habitos de consumo han
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sufrido modificatorias. Ademas, en la captacidén de clientes incorpora que
la empresa atraiga nuevos consumidores con el Unico propésito que estos
puedan adquirir sus productos o servicios en la empresa, seria ideal captar
un consumidor nuevo y después fidelizarlo para qué es este se vuelva un
cliente leal y de esta manera pueda comprar o adquirir los productos de la
empresa, y a su vez recomendar a otros consumidores, teniendo en cuenta

lo que busca la empresa es la rentabilidad.

Por consiguiente, quiere decir Arcentales y Avila (2021) mencionan en la
captacion de los cliente las necesidades son importante porque resulta de
suma importancia para las empresas que primero tengan claro que las
necesidades son carencias fisioldgica o social que enfrenta las personas,
por ello el marketing debe considerar la fuente de oportunidad para atraer
nuevos clientes o consumidores asi enfocarse en las necesidades
insatisfechas de su mercado, de tal manera las empresas deben realizar

estrategias para atraer a los clientes.

De manera que si una empresa conoce cuales son las necesidades
existentes en su mercado, es mas facil planear la idea de un producto que
logre enfocarse mejor en la resolucion de dichas necesidades y eso le

asegura que tendra menos riesgo de fracasar.

Asimismo, para Palacios et al. (2020), lo contemplé como un enfoque que
permite que las empresas a la par de sus productos y las marcas se
promuevan y se comuniquen de una manera directa y efectiva con los

clientes a través de diversos puntos de contacto. (p.38)

Asimismo, menciona que, los productos y las marcas son la principal
atraccion de los clientes que mediante ello la organizacion crece por las
compras y adquisicion de los productos, por ello es importante conocer a
los clientes para fidelizarlo y sean leales a la organizacién. También el
personal tiene que brindar una atencion a los clientes para que se sientan
satisfecho y puedan regresar a adquirir los productos de la organizacion y

puedan recomendar a terceros.

Arcentales y Avila (2021) La captacion de clientes es un aspecto muy

importante para obtener mejor ingreso de acuerdo al crédito que perciben,
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es por ello que las cooperativas se han visto en la condicion de aplicar
nuevas estrategias para poder adquirir nuevos clientes, con la finalidad de
poder prestar sus servicios de manera que se sientan en las condiciones
de poder efectuar sus pagos. Los clientes son los que van adquirir los
servicios con el propésito de poder efectuar sus pagos a largo plazo, y la
entidad se ve obligada a mejorar su calidad con la intencion de que lleguen

mas clientes y optan por percibir nuevos préstamos.

Para Rodriguez (2019), que no hace referencia a que en nuestra actualidad
las empresas sufren cambios constantes para adecuarse a las necesidades
de las personas, es por ello que estas empresas siempre deben
encontrarse a la vanguardia de las tecnologias que permitan las

transformaciones que resulten necesarias para satisfacer las necesidades.

Asimismo, menciona que, las empresas tienen que innovar en la tecnologia
porque hoy en dia el mundo se comunica y se relaciona con la tecnologia
y es una necesidad que la organizacidén sea creativo y realice estrategias
para captar a los clientes y fidelizarlos; por ello; se debe realizar
seguimiento a los clientes para saber sus principales necesidades que
tienen para obtener un resultado rapido, confiable y crecimiento

empresarial.

Asimismo, quiere decir Rodriguez (2019) indican que, la captacién de los
clientes es importante en el mercado empresarial, las empresas tienen
necesidad de ser creativos e innovadoras para ser competitivos y ser
posicionados en el mercado asi atraer a los clientes a comprar el producto
0 servicio, los deseos de los clientes son los que marcan el nivel de
satisfaccion basandose en sus necesidades, aunque muchas personas
enfrentan una misma necesidad y cada persona tiene la idea de un

satisfactor especifico para poderla cubrir.
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En efecto, si la empresa desarrolla un satisfactor pensando en los deseos
especificos de sus clientes, logrard cubrir de una manera superior la

necesidad del cliente.

De acuerdo a Rosadio (2021), cuando una empresa otorga valor a sus
clientes, comienza a obtener nuevos clientes con altos niveles de
satisfaccion, resultando necesario que los cuatro elementos del marketing
se enfoquen en darle valor al cliente en base a relaciones sostenibles en el
tiempo, puesto que dentro de una empresa no solamente es necesario

tener buenos clientes, sino fidelizarlos. (p.45).

Asimismo, quiere decir que, la empresa tiene un resultado bueno al otorgar
valor a sus clientes; empieza a satisfacer a los clientes y a fidelizarlos, el
marketing ayuda a captar nuevos clientes para tener mayor rentabilidad en
la organizacion y asi puedan recomendarlos por la calidad de producto, y
buena atencion al cliente; por ello al personal se lo capacita para tener

clientes o consumidores leal.

Por otro lado, para Sanca y Cardenas (2020), cuando hablamos de la
captacion de los clientes, este representa el paso de un cliente potencial a
un cliente frecuente, que se siente a gusto dentro de la empresa y con los
servicios que ésta le brinda. (p.12)

Asimismo, quiere decir que, la captacion de los clientes es una fuente muy
importante para la organizacién; porque ayuda a crecer como empresay a
fidelizarlos, los servicios que se brinda a los clientes tienen que ser de
buena calidad y ser Unicos ante sus ojos de ellos, por ello se plantea
estrategias que ayudan a trazar las metas que tiene la empresa y tener
objetivos claros. También ser creativo y dar capacitacion al personal mejora

la captacion los clientes.

Para Gamboa et al. (2018), quienes han asegurado que la captacion de un
cliente comienza desde el primer contacto que se tiene, donde posterior a
ello se aplica una serie de acciones que consigan determinar las

necesidades que plantea el cliente y de acuerdo a ello conseguir la
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satisfaccion de estas necesidades a fin de generar que el cliente regrese a

la empresa y conseguir su fidelizacion.

Asimismo, quiere decir que, la captacion de los clientes empieza de la
primera impresion gue tienen ellos hacia el producto y atencion brindada
por el personal; si a la primera compra el personal brindé una buena
atencion; se sienten satisfecho y con ganas de seguir consumiendo y
regresar nuevamente a consumir los producto o servicio que brinda la
organizacion; por ello la organizacién tiene que hacer un estudio de

mercado.

Acuerdo Gambetta (2015), en la gran mayoria de casos los clientes
requieren de un tipo de atencion personalizada y necesitan cierta asesoria,
es por ello que resulta indispensable la capacitacion al personal respecto a
los productos, servicios y materiales que se tienen dentro de la empresa, a
su vez, contar con personal capacitado que maneje estos temas resulta

vital, puesto que ellos son la cara de la empresa con el cliente. (p.18)

Asimismo, menciona que, los trabajadores son los mas importantes dentro
de una empresa porque depende de ellos la empresa crecera y tendra una
buena rentabilidad, pero para ello los trabajadores tienen que estar
capacitado y orientado acerca que posee toda la empresa para asi también
brindar una buena atencién a los clientes y se sientan satisfecho. También
el personal tiene que utilizar estrategias para captar a los clientes y

fidelizarlos.

Por consiguiente, quiere decir Gambetta (2015) refieren que, la captacion
de los clientes las empresas tienen que realizar estrategias para atraer
clientes y obtener rentabilidad positiva asi ayuda al crecimiento y desarrollo
de la empresa, por ello las empresas tienen que tener objetivos y metas
claros para llegar al éxito empresarial es importante capacitar al personal y
orientarlos todo que posee la empresa y tener productos de calidad y
brindar servicio bueno de tal manera los clientes se sienten satisfechos y

recomiendan a otros.
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De acuerdo Baduy et al. (2017), quienes enfatizan que la fidelizacion de los
clientes es una estrategia capaz de generar grandes beneficios dentro de
una organizacion. Para Pefia et al. (2015), quien sefiala que las empresas
actualmente se encuentran en medio de una competencia debido a la
globalizacion de los mercados, por lo cual resulta necesario que la empresa
busque la manera de generar diferenciacion entre sus competidores, a fin
de generar valor para el cliente y que éste se sienta confiado en la empresa
y regrese en reiteradas oportunidades, consiguiendo posteriormente su
fidelizacion. (p.41)

Asimismo, quiere decir que, la competencia es una amenaza para las
organizaciones, cuando hay competencia las organizaciones tienen que
plantearse estrategias para diferenciarse de las demas empresas; tienen
que ser creativos y capacitar al personal para brindar una buena atencién
a los clientes; por ello las estrategias tienen que ser interna y externas asi
tener ventajas hacia nuestros competidores. También hacer un estudio de

mercado ayuda a satisfacer las necesidades de los clientes.

De acuerdo a Veértiz (2019), las entidades han comprendido lo importante
que resulta la inversion de sus recursos a fin de que brinden niveles mas
altos de servicios a sus usuarios, a través de la implementacién de
estrategias con el fin de renovarse y poder ofrecer productos de calidad a

fin de competir contra sus semejantes.

Asimismo, para Ramirez et al. (2020), quien ha sefialado que los servicios
gue se brindan en este grupo de instituciones financieras se vienen
convirtiendo en un factor competitivo, siendo considerados una herramienta
indispensable para el flujo de ingresos. La captacion de clientes se basa en
el desarrollo de establecer condiciones que pongan a prueba el
comportamiento del cliente, quien es el que obtiene el servicio brindado por
la misma institucion, por lo general para obtener mejores resultados para la
captacion se toman en cuenta medidas con el fin de atraer nuevos clientes
para que perciban nuestro servicio, es por ello que se deben brindar

capacitaciones a todos los colaboradores para dar un buen trato al cliente,
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posterior a ello se hard uso de habilidades que permitan proporcionar
estrategias para atraer a clientes nuevos, y que estos a su vez se sientan

identificados por el buen servicio brindado por la institucion.(p.56)

Para Ramirez et al. (2020), para la captacion de nuevos clientes se debe
conocer las estrategias de conocimiento sobre las funcionalidades que
ocurren dentro del mercado, posteriormente a eso determinar qué factores
incumplen en la captacion, de esta manera se evaluara el método para el
buen trato con el cliente para asi determinar estructuras que permitan llegar
de una manera mas pasiva hacia el publico. Las empresas buscan
fortalecer sus sistemas de captacion para obtener mas clientes, de tal
manera que se vea reflejado el incremento de su economia producto del
buen servicio que se le otorga al que lo percibe, es por esta razén que para
adquirir buenos resultados se deben tomar medidas que faciliten la

comunicacion entre el que otorga el servicio y el quien lo obtiene. (p.13),

Asimismo, quiere decir que, las empresas tienen que tener un sistema que
les ayude a captar clientes y desarrollarse tecnolégicamente, asi mismo
obtener dar un buen servicio a los clientes, por ello se debe plantear
estrategias para tener un buen resultado y prever problemas que pueda
tener la empresa a un futuro. También es necesario hacer marketing para

captar clientes.

De acuerdo a Abarca et al. (2021), quien sefiala que decir organizaciones
centran sus esfuerzos en la redencién de sus consumidores, puesto que el
mantenimiento de los mismos resulta mas rentable que la adquisicion de
nuevos consumidores; cuando los consumidores perciban que todos los
productos que se ofertan dentro del mercado presentan las mismas
caracteristicas, es en este punto donde resulta importante la creacion de la
lealtad a la marca y al servicio, puesto que esto genera una ventaja

competitiva en referencia a sus competidores. (p.21).

Por consiguiente, quiere decir Abarca et al. (2021) mencionan que, la
captacion de los clientes el marketing es importante dentro de las empresas
por que realiza la funcion de investigar el mercado empresarial , ofrece
valor y satisfaccion a los cliente con un objetivo rentable, por ello las
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empresas tienen que actualizarse y acoplarse en el nuevo mundo de los
negocios empresarial para dar servicio de calidad a los clientes o
consumidores vy fidelizarlos asi las empresas se desarrollan y crecen

positivamente en el mercado empresarial.

Martinez (2020), las empresas en la actualidad recurren a diversas
estrategias con el fin de adquirir consumidores y garantizar la supervivencia
de determinado negocio, por ello, recurren a los tan llamados retencion de
clientes a través de la implementacion de plataformas digitales, que son
sumamente Gtiles en el mundo globalizado de hoy en dia. (p.45)

Asimismo, menciona que, las estrategias son fundamentales para adquirir
clientes, preveer problemas que puedan tener las organizaciones o
solucionar los problemas, por ello, es importante utilizar la plataforma digital
porque el mundo dia a dia va cambiando. Utilizar nuevas estrategias es
importante para captar nuevos clientes y fidelizarles, asi mismo ser

creativos.

De acuerdo a Vivanco (2019), la globalizacibn ha sido un factor
determinante para establecer los sistemas de manejos que beneficien de
una y otra forma la capacidad de proporcionar mejoras en el uso de sus
recursos que poseen las empresas, de esta manera los avances en la
tecnologia permiten de gran forma a las entidades a tener un manejo mas
adecuado y control de sus operaciones financieras, proporcionando
sistemas que permitan realizar tareas que el hombre no pueda realizarlo,
es por ello, que proporciona un trabajo mas sencillo para el uso de las
estrategias financieras, fortaleciendo de esta manera la empresa frente

cumplimiento.(p.29)

Para Vivanco (2019), quien sefiala que la estrategia de fidelizacion debe
contener las 3 C que hacen referencia a la captacion, el convencimiento y
la conservacion orientados a captar clientes para poder brindarles una
buena atencién, que a posteriori permita fidelizarlo con la empresa.

Asimismo, menciona que, las estrategias de fidelizacion deben de tener las
3C, para tener un crecimiento en la organizacion, asi dar una buena

atencion a los clientes y consumidores, por ello, se debe hacer un estudio
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de mercado para saber las necesidades que tienen los clientes y brindarles
productos Unicos y de buena calidad, asi puedan regresar y mantenerse

consumiendo nuestro producto.

Por otro lado, para Moran y Cafarte (2017), sefialan que la captacion
representa una estrategia del marketing que permite que las empresas
consigan clientes fieles y compromiso establecido solamente por las ganas
de adquirirlos siendo conscientes que estos son productos de calidad,
generando de esta manera que el cliente permanezca atado de manera
moral al producto o servicio que se brinda. (p.61)

Asimismo, menciona que, la captacion de los clientes en muy importante
en las organizaciones por que ayuda a la empresa a mantenerse en un
crecimiento rentable y ser fiel al producto o servicio brindado; por ello; se
les brinda a los clientes productos de buena calidad y Unicos, buscando

estrategias que ayude a captar clientes.

Para Martinez (2020), los grandes inversionistas buscan desarrollar
estrategias con el fin de mejorar su método de ingreso frente a la
recaudacion de los interés generados, es por eso que deben mantenerse
en constantes evaluaciones para desempeiar funciones frente al uso
capital invertido; por otro lado lo que buscan es crecer de manera en que
se vean reflejadas todos los objetivos que se establecieron en un principio,
facilitando a que lleguen a obtener mayor ganancias siempre y cuando

tenga un control de todas sus inversiones realizadas durante el periodo.
(p-32)

Dimensiones de la Captacion de clientes, segun (Villanueva, y de Toro,
2017). menciona las siguientes: Primera: Conocimiento de las
necesidades de los clientes: resulta importante sefalar que cada cliente
posee sus propias necesidades, sin embargo, todos desean un mismo fin |
ser atendido de acordé a sus requerimientos. Segunda: Conocimiento de
la oferta en la empresa: hace referencia al conocimiento que poseen los
colaboradores dentro de una empresa para ofertar los servicios y productos
gue generen la misma hacia los clientes. Tercera: Servicio diferenciado:

representa una manera de aprovechamiento de una oportunidad al emplear
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un factor que genere diferencia entre el producto y servicio que se adquiere
dentro de la empresa. (p.34)
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METODOLOGIA

3.1.Tipo y disefio de investigacion
Tipo de estudio
Fue teniendo en cuenta el tipo béasica la cual es definida por
CONCYTEC (2018), como aquellos estudios desarrollados fue conocer
los diferentes factores o elementos que se pudieron utilizar fue poder

brindar una solucion coherente a una problematica observada. (p. 29)

Disefio de investigacion

Estuvo enmarcada en un nivel correlacional, debido a que no presenta
la necesidad de una manipulacién deliberada de las variables
sometidas a la investigacion, asimismo, estuvo orientada a la
presentacion de datos numéricos para establecer las correlaciones

entre los elementos analizados (Hernandez et al, 2018, p. 158)

Teniendo el siguiente esquema:

/ Vll

’ i
\ v

Donde:

M = Muestra

V1 = Estrategias financieras

V2 = captacién de clientes

r = Relacion entre variables de relacion de estudio
3.2.Variables y operacionalizacion

Variables

Variable 1: Estrategias financieras

Variable 2: captacion de clientes

La operacionalizacion se encuentra en los anexos.
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3.3.Poblacion, muestra, muestreo, unidad de andlisis
Poblacién: Cantidad poblacional es de 700 clientes en la Caja Paita

Agencia Yurimaguas — 2022

Criterios de inclusién:

- clientes en el rango de 18 a 65 afios

- Clientes que se encuentren al adia en sus pagos hasta el 31 de
marzo de 2022.

- Clientes de la zona urbana

Criterios de exclusién:
- Trabajadores de la caja
- Clientes mayores de 65 afios

- Clientes de las zonas rurales.

Muestra: debido a la extension de la poblacion, se tuvo en cuenta la
utilizacion de la siguiente formula para el célculo respectivo de la
muestra:

Se trabajé con una muestra de 248 clientes en la Caja Paita Agencia

Yurimaguas — 2022. El célculo de la muestra se encuentra en anexos.

Muestreo: el tipo de muestro fue probabilistico aleatorio simple, utilizd
una férmula estadistica para la determinaciéon de la cantidad

poblacional considerando la poblacion grande.

Unidad de andlisis: Un cliente en la Caja Paita Agencia Yurimaguas —
2022.

3.4.Técnica e instrumento de recolecciéon de datos, validez y
confiabilidad
Técnica
La técnica fue la encuesta para ambas variables lo que permitié las
Estrategias financieras y captacion de clientes en la Caja Paita Agencia

Yurimaguas — 2022.

31



Instrumentos

El instrumento para medir la Estrategias financieras Palma (2018) y
conformado por tres dimensiones teniendo 15 preguntas en total. Para
este instrumento la escala de medicion fue ordinal: 1= Total descuerdo,
2=En desacuerdo, 3= Ni de acuerdo ni en desacuerdo, 4= De acuerdo,
5= Total acuerdo. Asimismo, para el andlisis de las variables, se llevé a
cabo el proceso de baremacion a la variable en estudio con un andlisis
en tres niveles: Malo (15 — 35), regular (36 — 55) y Bueno (56 — 75).
El instrumento para medir la captacion de clientes, fue adaptado de
Fuente: Lépez y Saavedra (2022) conformado por tres dimensiones
teniendo 15 preguntas en total. Para este instrumento la escala de
medicion fue ordinal: 1= Total descuerdo, 2= En desacuerdo, 3= Ni de
acuerdo ni en desacuerdo, 4= De acuerdo, 5= Total acuerdo. Asimismo,
para el analisis de las variables, se llevd a cabo el proceso de
baremacion a la variable en estudio con un andlisis en tres niveles: bajo
(15 - 35), medio (36 — 55) y alto (56 — 75)

Validez
Promedio
Variable N° Especialidad de Opinién del experto
validez

1 Metoddlogo 4.4 Si es coherente
Estrategias 2 Especialista 4.9 Si es aplicable
financieras 3 Especialista 4.7 Si es aplicable
1 Metodologo 4.4 Si es aplicable
Captacién de 2 Especialista 4.9 Si es aplicable
clientes 3 Especialista 4.4 Si es aplicable

Fuente: Elaboracion propia.
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En la presente tabla, se consignd los resultados del proceso de
validacion de los instrumentos, el cual se observé un promedio de
validez de la primera variable igual a 4.6, el cual hizo referencia el
92%, a la segunda variable tuvo un promedio igual a 4.5, el cual hizo
referencia el 90% de concordancia en el criterio de los expertos.

Confiabilidad

El calculo del nivel de confiabilidad de los instrumentos tuvo lugar con
la determinacion del Alpha de Crombach ayudados por el SPSS v.25,
asimismo se tuvo en cuenta que el resultado minimo debi6 ser igual a
0.70 para considerar a los instrumentos como confiables (Hernandez
et al., 2014).

Andlisis de confiabilidad de estrategias financieras

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 248 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 248 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las

variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
922 15
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Andlisis de confiabilidad de captacion de clientes

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 248 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 248 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las

variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
,933 15

3.5.Procedimientos
Punto partida de la presente investigacion, fue posible a través de la
observacion directa por parte del investigador; seguidamente se
considerd la construccion de un marco tedrico representativo con
informacion relevante y antecedentes actuales respecto a las variables;
seguidamente se consideré la construccién de los dos instrumentos a
utilizar para recopilar los datos, los cuales pasaron por procesos
necesarios para la acreditacion de su validez y confiabilidad; mediante
la aplicacion de los referidos cuestionarios, se obtuvo la informacion
necesaria para el proceso de andlisis estadistico, el cual es un
momento permitié obtener los resultados del estudio, de modo que se
pudo realizar la contrastacion respectiva; por ultimo, se considero la
integracion de cada una de las conclusiones pertinentes y sus

respectivas recomendaciones .

3.6.Método de andlisis de datos
Toda cuantitativa recopilada desde muestra estudio, pas6é por un
proceso de analisis mediante el uso del SPSS v.25 el cual permitid
realizar el calculo respectivo y la construccion de las tablas y figuras

estadisticas para la presentacién de los resultados; en tanto, como
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parte del procedimiento fue poder cumplir con los objetivos estipulados
al inicio del proceso, se utilizd al coeficiente de correlacion Rho de
Spearman, el cual permiti6 determinar el tipo y nivel de correlacion
existente entre las variables y las diferentes elementos abordados;
asimismo, fue preciso mencionar que el coeficiente estipulado
anteriormente brind6 informacidén numérica comprendida entre un valor
inicial en -1 y final en 1 con el cual hizo posible la interpretacién

respectiva de la correlacion.

3.7.Aspectos éticos
En lo concerniente respecto de cada uno de ellos fueron cumplidos a
cabalidad, tal como se detall6 a continuacion: principio de autonomia,
este permiti6 brindar la posibilidad a la libre eleccion de los
participantes para someterse a la encuesta respectiva; beneficencia,
permitié estipular la investigacion mediante la presentacion de los
resultados obtenidos; no maleficencia, hizo posible la determinacion
de los procedimientos que no afecten de ninguna manera al objeto de
estudio; justicia, hizo posible el trato justo y equitativo para los
participantes, respetando sus principios éticos y morales ademas de
sus derechos universales. Ademés, el proceso estuvo ligado al
cumplimiento de la entidad investigacion otorgada por la universidad,;
seguidamente, se considera el uso de las normas APA con el cual se

garantiza autores tomados para el realce de la informacion tedrica.
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IV. RESULTADOS

4.1. Nivel de estrategias financieras Caja Paita Agencia Yurimaguas —

2022.

Tabla 1

Nivel de estrategias financieras en la Caja Paita Agencia Yurimaguas —
2022.

Escala Intervalo frecuencia Porcentaje
Malo 15-35 58 23 %
Regular 36 -55 166 67 %
Bueno 56 -75 24 10 %
Total 248 100 %

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes de la Caja Paita Agencia Yurimaguas.
Interpretacion:

En la tabla 1 se puede apreciar que del total de 248 clientes encuestados;
58 clientes manifiestan que es malo en un 23%, 166 clientes manifiestan
gue es regular en 67% y 24 clientes manifiestan que es bueno en 10%; en

cuanto al nivel de estrategias financieras.

4.2. Nivel de captaciéon de clientes en la Caja Paita Agencia

Yurimaguas — 2022.
Tabla 2

Nivel de captacion de clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022.

Escala Intervalo frecuencia Porcentaje
Bajo 15-35 66 27 %
Medio 36 — 55 128 52 %
Alto 56 -75 54 21 %
Total 248 100 %

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes de la Caja Paita Agencia Yurimaguas.
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Interpretacién:

En la tabla 2 se puede apreciar que del total de 248 clientes encuestados;
66 clientes manifiestan que es bajo en un 27%, 128 clientes manifiestan
gue es medio en 52% y 54 clientes manifiestan que es alto en 21%; en

cuanto al nivel de captacién de cliente.

Tabla 3

Prueba de normalidad

Kolmogorov- Smirnov

Estadistico al Sig.
Estrategias financieras ,965 248 ,030
Captacion de clientes ,972 248 ,040

Fuente: Base de datos obtenido del SPSS V.25

Interpretacion:

En la tabla 3, se calcula el coeficiente de Kolmogorov- Smirnov porque la
muestra es mayor que 50, el resultado respecto a la significancia es menor
a 0.05, se utiliza la prueba no paramétrica de Rho de Spearman para la

correlacion.
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4.3. Relacion que existe entre la dimensidn preventiva y la captacion

de clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022.

Tabla 4

Relacion que existe entre la dimensidn preventiva y la captacion de clientes

en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022.

Captacion de

Preventiva
clientes
Rho de Preventiva Coeficiente de 1,000 917"
Spearman correlacién
Sig. (bilateral) ,000
N 248 248
Captacion de  Coeficiente de 917" 1,000
clientes correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 248 248

** | a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: Base de datos obtenido del SPSS V.25

Interpretacion:

Se contempla la relaciébn que existe entre la dimension preventiva y la

captacion de clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022.

Mediante el andlisis estadistico de Rho de Spearman se alcanz6 un

coeficiente de 0.917 (correlacion positiva muy alta); y un p valor igual a

0,000 (p-valor < 0.01).
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4.4. Relacion que existe entre la dimensidn prejudicial y la captacién

de clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022.

Tabla 5

Relacion que existe entre la dimension prejudicial y la captacién de clientes

en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022.

Captacion de

Prejudicial
clientes
Rho de Prejudicial Coeficiente de 1,000 ,929™
Spearman correlacién
Sig. (bilateral) ,000
N 248 248
Captacion de  Coeficiente de ,929" 1,000
clientes correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 248 248

** | a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: Base de datos obtenido del SPSS V.25

Interpretacion:

Se contempla la relacion que existe entre la dimension prejudicial y la

captacion de clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022.

Mediante el andlisis estadistico de Rho de Spearman se alcanz6 un

coeficiente de 0.929 (correlacion positiva muy alta); y un p valor igual a

0,000 (p-valor < 0.01.
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4.5. Relacidon que existe entre la dimension judicial y la captacion de

clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022.

Tabla 6

Relacion que existe entre la dimension judicial y la captacion de clientes en

la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022.

Captacion de

Judicial
clientes
Rho de Judicial Coeficiente de 1,000 ,919™
Spearman correlacién
Sig. (bilateral) ,000
N 248 248
Captacion de  Coeficiente de ,919" 1,000
clientes correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 248 248

** | a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: Base de datos obtenido del SPSS V.25

Interpretacion:

Se contempla la relacion que existe entre la dimension judicial y la

captacion de clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022.

Mediante el andlisis estadistico de Rho de Spearman se alcanz6 un

coeficiente de 0.919 (correlacion positiva muy alta); y un p valor igual a

0,000 (p-valor < 0.01.
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4.6. Relacién entre las estrategias financieras y la captacion de

clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022.

Tabla 7

Relacion entre las estrategias financieras y la captacion de clientes en la

Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022.

Estrategias Captacion de

financieras clientes
Rho de Estrategias Coeficiente de 1,000 957"
Spearman financieras correlacién
Sig. (bilateral) : ,000
N 248 248
Captacion de  Coeficiente de ,957" 1,000
clientes correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 248 248

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: Base de datos obtenido del SPSS V.25

Figura 1:

Modelo de dispersidon entre las estrategias financieras y la captacion de

clientes
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Interpretacién:

Se contempla la relacién entre las estrategias financieras y la captacién de
clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022. Mediante el andlisis
estadistico de Rho Spearman se alcanzé un coeficiente de 0. 957

(correlacion positiva muy alta) y un p valor igual a 0,000 (p-valor < 0.01).
Coeficiente de determinacion
r=0, 957
Rz =0.9158
R2=91.58 %

El coeficiente de determinacion precisa que solo el 91.58 % de las

estrategias financieras influye en la captacion de clientes.
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V. DISCUSION

En este capitulo se contrasta los resultados, teniendo que el nivel de
estrategias financieras, es regular en 67 %, malo en 23 % y bueno en 10
%, debido que considera que la Caja Paita no debe realizar un analisis
seguro en situacion financiera de sus clientes, considera que el plazo de
créditos otorgados al cliente no influye en el incumplimiento de su cuota,
dicho resultado coinciden con Espinoza et al (2019) menciona que, la
dificulta en la ejecucion de sus recurso economicos depende de las
capacidades de los colaboradores designados a esta area para desarrollar
las actividades correspondientes que permitan sacar provecho al capital
invertido, por lo tanto, cobra gran importancia el manejo eficiente de la
liquidez y el efectivo dentro de la empresa mediante la aplicacion de un plan
financiero disefiado de acuerdo a la realidad empresarial, de modo que se
pueda realizar una gestién eficiente de las obligaciones financieras de
aquellas cuentas por cobrar con la finalidad de cumplir con las obligaciones
y al mismo tiempo recaudar los recursos pendientes.

Asimismo, Teran (2018), desarrollo un tipo de investigacion basico, con un
disefio no experimental, la poblacion y muestra fue de 20 empresas, la
técnica la encuesta y el instrumento el cuestionario. Concluyeron la
aplicacion estrategias para el desarrollo de sus recurso econémicos de
entre las empresas en surgimiento, es un elemento muy importante que
permite gestionar las diferentes partidas financieras con las que cuenta la
pequefia empresa, de esta manera, la determinacién de los ratios
financieros permite conocer al detalle el rendimiento de los activos
invertidos en la capacidad empresarial para soportar diferentes gastos o
apalancamiento financieros para el desarrollo de los procesos productivos
sin que esto sobrepasa su capacidad de pago dentro de un periodo de
tiempo estipulado, para el cual es necesario realizar un andlisis eficiente
sobre este indicador.

Asimismo, Morales y Charhuancho (2020) indican que, después de las
evaluaciones a la empresa, se establecio crecimiento empresarial, debido
a que esto permite el manejo eficiente de los recursos financieros para
maximizar los resultados dentro de un periodo de tiempo estipulado, al

mismo tiempo que esto permite determinar los procedimientos y actividades
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a realizar ante posibles contingencias que se puedan presentar en el
proceso; asimismo se pudo haber determinar que dentro de los tres ultimos
afos, presentan un indice 142% respecto al afio anterior, el cual es un
indicador de crecimiento muy importante que fortalece la rentabilidad.

En cuanto Zurita et al. (2019) refieren que, las aplicaciones de estrategia
financiera son procedimiento muy importante que permiten incrementar los
resultados por las inversiones realizadas, por lo tanto, es importante que
éstas se vayan perfeccionando de manera constante para propiciar la
obtencién de la mejora resultados posibles que ayuden al crecimiento

empresarial de manera eficiente y planificada.

Ademas, el nivel de captacion de clientes, es medio en 52 %, bajo en 27 %
y alto en 21 %, debido que la Caja Paita Agencia Yurimaguas no se enfoca
en conocer los perfiles de sus clientes para una captacion eficaz, dicho
resultado coinciden con Teran (2018) menciona la aplicacion estrategias
para el desarrollo de sus recursos econdmicos de entre las empresas en
surgimiento, es un elemento muy importante que permite gestionar las
diferentes partidas financieras con las que cuenta la pequefia empresa, de
esta manera, la determinacion de los ratios financieros permite conocer al
detalle el rendimiento de los activos invertidos en la capacidad empresarial
para soportar diferentes gastos o apalancamiento financieros para el
desarrollo de los procesos productivos sin que esto sobrepasa su
capacidad de pago dentro de un periodo de tiempo estipulado, para el cual

es necesario realizar un andlisis eficiente sobre este indicador.

Existe relacion positiva y significativa entre la dimension preventiva y la
captacion de clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 202., ya que
el andlisis estadistico de Rho de Spearman fue de 0, 917 (correlacion
positiva muy alta) y un p valor igual a 0,000 (p-valor < 0.01).

Asimismo Arreiza y Gavidia (2019) refieren que , el capital trabajo posibilita
garantizar flujo caja eficiente para regulares , para ello es necesario que
se determine de manera eficiente el porcentaje de créditos efectuados y
se realice una estimacion de las recaudaciones correspondientes, con lo

cual se podra proyectar una cantidad aproximada de recursos que estaran
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disponibles dentro del periodo de cobranza para poder realizar las
planificaciones correspondientes respecto al uso de estos recursos;
asimismo se logré determinar que la rotacién de inventario es demasiado
lenta dentro de la empresa, el cual significa que los productos no estan
teniendo la salida programada, es decir, las ventas no estan alcanzando su
nivel maximo proyectado, el cual no solamente afecta la generacion de
ingresos por concepto de ventas, sino que ademas incurre en gastos

relacionados al almacenamiento.

Ademas, existe relacidn positiva y significativa entre la dimension
prejudicial y la captacion de clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas
— 2022, ya que el andlisis estadistico de Rho de Spearman fue de 0, 929
(correlacion positiva muy alta) y un p valor igual a 0,000 (p-valor < 0.01),
asimismo Celis (2018) indican que , las diferentes estrategias financieras
aplicadas por la empresa investigada, corresponde al uso de acciones
ofensivas y defensivas dentro del enfoque de diferenciacion, asimismo se
determind el uso del financiamiento interno y externo para obtener los
recursos necesarios que ayuden a costear el proceso productivo del
modelo de negocio; asimismo, estas estrategias permitieron incrementar el
nivel de liquidez y la capacidad para el pago de deudas financieras con las
entidades, el cual significa un aumento de los recursos necesarios para la

inversion.

Existe relacion positiva y significativa entre la dimension judicial y la
captacion de clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022, ya que
el analisis estadistico de Rho de Spearman fue de 0, 919 (correlacién
positiva muy alta) y un p valor igual a 0,000 (p-valor < 0.01), dicho resultado
coinciden con Reétegui (2021), hace mencién que, el nivel de captacion
de clientes que presenta la empresa investigada es de nivel bajo, debido a
gue el estudio determino que el 43.3% de los clientes sometidos a la
encuesta, lo consideran de esta manera, por lo tanto se establece que en
la actualidad la empresa no desarrolla un plan estratégico efectivo para la
captacion de clientes; asimismo, la aplicacion del coeficiente de correlacién

Pearson, se establecio que las variables estudiadas muestran relacion
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entre si proporcionando un nivel muy alto, esto debido a que el valor
encontrado fue igual a 0.927 por lo cual se establecié que las estrategias
de captacion de clientes inciden de manera positiva en integracion de

nuevos clientes a la empresa.

Asimismo, existe relacion positiva y significativa entre las estrategias
financieras y la captacion de clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas
— 2022, ya que el andlisis estadistico de Rho de Spearman fue de 0, 957
(correlacion positiva muy alta) y un p valor igual a 0,000 (p-valor < 0.01);
ademas, solo el 91.58 % de las estrategias financieras influye en la
captacion de clientes. Ademas Leyva (2018) menciona que, la gestion
eficiente de los recursos financieros a desarrollado un incremento en
materia de rentabilidad y desarrollo empresarial, esto debido a que, a
medida que se tomen las decisiones de manera eficiente para la inversion
de los recursos, se podran obtener mayores resultados que posibiliten el
crecimiento de acuerdo a lo proyectado; asimismo, se pudo determinar la
gue existes factores que influyen en las estrategias para la captacion de
nuevos clientes, el cual es una actividad clave que permite integrar mas
prospectos para convertirlos en clientes, los cuales daran lugar a la
generacion de ingresos.

En cuanto a Diaz (2021), indica que, se determind que las variables se
relacionan entre si de manera efectiva dentro de la empresa, el cual esta
sustentado de un valor Rho de Spearman igual a 0.762 , por lo tanto, a
medida que se mejore las diferentes actividades del marketing relacional,
se estipula un incremento en el nivel de fidelizacion de los clientes, el cual
es un elemento muy importante para el rendimiento de ventas sostenidas
en la permanencia de los clientes con la empresa; asimismo es importante
destacar la importancia de desarrollar procedimientos centrados en la
satisfaccion de los clientes, de modo que estos siempre encuentre una

razén para permanecer con la empresa.
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VI. CONCLUSIONES

6.1. Existe relacion positiva y significativa entre las estrategias financieras y
la captacién de clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022,
ya que el analisis estadistico de Rho de Spearman fue de 0, 957
(correlacion positiva muy alta) y un p valor igual a 0,000 (p-valor <0.01);
ademas, solo el 91.58 % de las estrategias financieras influye en la
captacion de clientes. Este resultado se debe a que las estrategias
financieras permiten aumentar las posibilidades de la captacion de los

clientes.

6.2.De acuerdo a los resultados obtenidos luego de aplicar la encuesta, el
nivel de estrategias financieras, es regular en 67 %, malo en 23 % y
bueno en 10 %, debido a que la Caja Paita no debe realizar un analisis

seguro en situacién financiera de sus clientes.

6.3.Conforme al cuestionario aplicado a los clientes, el nivel de captacion
de clientes, es medio en 52 %, bajo en 27 % y alto en 21 %, debido que
la Caja Paita Agencia Yurimaguas no se enfoca en conocer los perfiles

de sus clientes para una captacion eficaz.

6.4. Existe relacidn positiva y significativa entre la dimension preventiva y la
captacion de clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022., ya
que el analisis estadistico de Rho de Spearman fue de 0, 917
(correlacion positiva muy alta) y un p valor igual a 0,000 (p-valor <0.01),
hace referencia que mientras mejor sea la captacion de los clientes

mayor seran las estrategias financieras.

6.5. Existe relacion positiva y significativa entre la dimension prejudicial y la
captacion de clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022, ya
que el analisis estadistico de Rho de Spearman fue de 0, 929
(correlacion positiva muy alta) y un p valor igual a 0,000 (p-valor <0.01),
estos resultados se deben a que si existe mejores estrategias

financieras mayor sera la captacion de clientes.

6.6. Existe relacion positiva y significativa entre la dimensién judicial y la

captacion de clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022, ya
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gue el analisis estadistico de Rho de Spearman fue de 0, 919
(correlacion positiva muy alta) y un p valor igual a 0,000 (p-valor < 0.01),
por ello mientras exista mejores estrategias financieras mayores seran
las captaciones de los clientes.
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VIl. RECOMENDACIONES

7.1.

7.2.

7.3.

7.4.

7.5.

Al gerente, considerar la importancia de la aplicacion de las
estrategias financieras como herramientas importantes para
posibilitar la captacion de una mayor cantidad de clientes para formar
parte de la empresa, las cuales ademas ayudaran a incrementar el

nivel de rentabilidad empresarial y la expansion dentro del mercado.

Al gerente, fortalecer la aplicacion de las estrategias financieras a
través de actividades relevantes como el andlisis del perfil y las
necesidades del publico objetivo para determinar los problemas
recurrentes y representativos que conlleven a configurar un producto
de acuerdo a estos indicadores, el cual ayudara no solamente a
satisfacer las necesidades, sino que también incrementara el nivel

de rentabilidad empresarial.

Al gerente, realizar el disefio y aplicacién de actividades estratégicas
como las campafas publicitarias para posibilitar la captacion de
clientes, para ello, se debe considerar la entrega de informacion
representativa de acuerdo a las necesidades, las cuales deben ser
capaces de informar de manera clara y concisa los aspectos mas

relevantes de los servicios a otorgar.

Al gerente, fortalecer la utilizacion de los sistemas integrados para la
revision del historial crediticio de los clientes antes de realizar la
entrega de los servicios respectivos, esto como una herramienta
preventiva que ayudara a disminuir el nivel de morosidad y pérdidas
para la empresa; asimismo, permitira otorgar un servicio adecuado

para aquellos clientes que tenga la calificacion necesaria.

Al gerente, capacitar al personal sobre la utilizacion de los diversos
sistemas integrados para la verificacion del historial crediticio de los
potenciales clientes, con la finalidad de disminuir el riesgo de pérdida

para la empresa de manera anticipada, de modo que la captacién de
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7.6.

clientes se realice bajo un enfoque de sostenibilidad se y exponer la

rentabilidad de manera no planificada.

Al gerente, considerar los diferentes aspectos judiciales
relacionados a las estrategias financieras como parte de las
herramientas para fortalecer la captacion de clientes y favorecer el
incremento de la rentabilidad empresarial sostenida en esta

dimension.
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Matriz de operacionalizacidon de variables

. Definicién . . . item Escal
Variables Definicién conceptual etinicio Dimensiones Indicadores tems scaia fje
operacional medicidn
Andlisis de acceso 14
Preventiva Plazo de crédito 2,5
Medios de comunicacién 3,6
(Chirinos, 2002). Manifiesta
gue son las que establecen los Diagnostico 7
Estrateqias lineamientos basicos para la Se medira mediante o 8
financigras gestion de la cobranza y que | sus dimensiones en Prejudicial Seguimiento del caso Ordinal
derivan en politicas que deben una escala likert 9
llevarse uniforme y Cobranza personal
consistentemente. —
Negociacion 10,13
Judicial Cobranza judicial 11,14
Cobranza legal 12,15
Es la accibn de poder Conocimiento de las Perfil del cliente 1,3,5,6
consolidar 'y obtener la necesidades de los
atencién preferencial de los clientes Comportamiento del cliente | 2,4,7
usuarios / clientes por los _
productos y servicios Conocimiento de la Servicio 8
financieros ofrecidos Se medird mediante oferta en la empresa 9
i6 ' i ,10
Captacion de | asegurandoseles de que seles |  sus dimensiones en Competencia Ordinal
clientes . : .
va a brindar una efectiva y una escala likert Servicio diferenciado 11,12,13,
Optima atencion financiera, de
que obtendran mayores S _ 14y 15
beneficios de rentabilidad Servicio diferenciado

financiera entorno a su
capacidad de ahorros, y de que
no van tener problemas de




riesgos crediticios a posterior”.
(Villanueva, y de Toro, 2017).)




Matriz de consistencia

Titulo: Estrategias financieras y captacion de clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022.

Formulacién del problema Objetivos Hipotesis Técnicae
Instrumentos
problema general Objetivo general Hipo6tesis general Técnica
¢,Cuél es la relacion entre las | Determinar la relacion entre las | Hi: Existe relacion positiva y significativa entre | Encuesta
estrategias financieras y la captacion | estrategias financieras y la captacion de | las estrategias financieras y la captacion de Inst )
nstrumentos

de clientes en la Caja Paita Agencia
Yurimaguas — 20227

Problemas especificos

P1: ;Cudl es el nivel de las estrategias
financieras en la Caja Paita Agencia
Yurimaguas — 20227

P2: ¢Cual es el nivel de captacién de
clientes en la Caja Paita Agencia
Yurimaguas — 20227

P3: ¢Cudl es la relacion que existe
entre la dimension preventiva y la
captacion de clientes en la Caja Paita
Agencia Yurimaguas — 20227

P4: ¢(Cudl es la relacion que existe
entre la dimensién prejudicial y la
captacion de clientes en la Caja Paita
Agencia Yurimaguas — 20227

P5: ¢Cuél es la relacién que existe
entre la dimensién judicial y la

clientes en la Caja Paita Agencia
Yurimaguas — 2022.

Objetivos especificos

O1: Analizar el nivel de estrategias
financieras en la Caja Paita Agencia
Yurimaguas — 2022.

O2: Identificar el nivel de captacién de
clientes en la Caja Paita Agencia
Yurimaguas — 2022.

03: Describir la relacion que existe entre
la dimensién preventiva y la captacion de
clientes en la Caja Paita Agencia
Yurimaguas — 2022.

O4: Establecer la relacion que existe
entre la dimension prejudicial y la
captacion de clientes en la Caja Paita
Agencia Yurimaguas — 2022.

O5: Demostrar la relacién que existe
entre la dimensién judicial y la captacion

clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas —
2022.

Hipotesis especificas

H1: El nivel de estrategias financieras en la Caja
Paita Agencia Yurimaguas — 2022, es buena.

H2: El nivel de captacién de clientes en la Caja
Paita Agencia Yurimaguas — 2022, es alto.

H3: Existe relacion positiva y significativa entre la
dimension preventiva y la captacién de clientes
en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022.

H4: Existe relacion positiva y significativa entre la
dimension prejudicial y la captacién de clientes
en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022.

H5: Existe relacion positiva y significativa entre la
dimension judicial y la captacion de clientes en la
Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022.

Cuestionario




captacion de clientes en la Caja Paita
Agencia Yurimaguas — 20227

de clientes en la Caja Paita Agencia
Yurimaguas — 2022. 2.

Disefio de investigacion

Poblacion y muestra

Variables y dimensiones

Disefio No experimental

04
M < 4
M= Muesftra

O1= Estrategias financieras
02 = Captacion de clientes
r = Relacion entre ambas variables

Poblacion

La cantidad poblacional estuvo
conformada por 700 clientes en la Caja
Paita Agencia Yurimaguas — 2022
Muestra

Se trabajo con una muestra de 248
clientes en la Caja Paita Agencia
Yurimaguas — 2022.

Variables Dimensiones
Preventiva
Estrategias Prejudicial
financieras Judicial
Conocimiento de las

necesidades de los clientes

Captacion de
clientes

Conocimiento de la oferta en
la empresa

Servicio diferenciado




Instrumentos de recoleccion de datos
Cuestionario: Estrategias financieras
Datos generales:

N° de cuestionario: ......... Fecha de recoleccion: ...... [...... [oeeei...

Introduccion:
El presente instrumento tiene como finalidad determinar el nivel de Estrategias

financieras en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022.
Instruccion:

Lee atentamente cada item y seleccione una de las alternativas, la que sea la
mas apropiada para Usted, seleccionando del 1 a 5, que corresponde a su
respuesta. Asimismo, debe marcar con un aspa la alternativa elegida.
Asimismo, no existen respuestas “correctas” o “incorrectas”, ni respuestas
“‘buenas” o “malas”. Solo se solicita honestidad y sinceridad de acuerdo a su
contextualizacion.

Finalmente, la respuesta que vierta es totalmente reservada y se guardara

confidencialidad y marque todos los items.

Escala de medicidn
Total, descuerdo

En desacuerdo

Ni dg acuerdo n|
esacuerd

De acuerdo

Ol W[IN|PF

Total, acuerdo

N° Criterios de evaluacion ESCALA
1[2]3]4]5
Preventiva
1 Considera que la Caja Paita debe realizar un analisis
seguro en situacion financiera de sus clientes.
2 Considera que el plazo de créditos otorgados al cliente

influye en el incumplimiento de su cuota.




Considera que la utilizacion de medios de comunicacién
es importante para los recordatorios de pago de su cuota
del cliente.

Es importante que los asesores de la Caja Paita
conozcan cual es la raiz de la morosidad actual de los
créditos.

Considera que los asesores de la Caja Paita deben hacer
seguimiento al compromiso del plazo de pago a sus
clientes.

Considera que los asesores de la Caja Paita deben
realizar andlisis de acceso a cobranzas directas a sus
clientes.

Prejudicial

Considera que el gestor de cobranza debe realizar los
diagnosticos de cobranzas de los clientes otorgados de
cada analista.

Considera que los asesores de negocios deben realizar
las cobranzas a los clientes con seguimientos
(notificaciones) de cartas y notas.

Considera que la Caja Paita debe realizar negociaciones
con sus clientes para el cumplimiento del pago de sus
cuotas.

Judicial

10

Considera que la cobranza judicial es el medio mas
importante para la recuperacion de créditos y fomentar
una buena negociacion,

11

Considera que las cobranzas judiciales y legales
reducirén el indice de mora de la Caja Paita.

12

Considera que la Caja Paita al iniciar un proceso legal es
la via mas adecuada para la recuperacion de créditos en
mora.

13

La caja le ofrece el refinanciamiento de sus deudas.

14

La caja le ofrece capital para sus obligaciones de trabajo.

15

La caja le brinda asesoramiento financiero para evitar
procesos de embargos.

Fuente: Palma (2018)




Instrumentos de recoleccién de datos
Cuestionario: Captacién de clientes

Datos generales:

N° de cuestionario: ......... Fecha de recoleccion: ...... [...... [oeeiei..

Introduccion:
El presente instrumento tiene como finalidad determinar el nivel de captacion de

clientes en la Caja Paita Agencia Yurimaguas — 2022.

Instruccion:

Lee atentamente cada item y seleccione una de las alternativas, la que sea la
mas apropiada para Usted, seleccionando del 1 a 5, que corresponde a su
respuesta. Asimismo, debe marcar con un aspa la alternativa elegida.
Asimismo, no existen respuestas “correctas” o “incorrectas”, ni respuestas
“‘buenas” o “malas”. Solo se solicita honestidad y sinceridad de acuerdo a su
contextualizacion.

Finalmente, la respuesta que vierta es totalmente reservada y se guardara

confidencialidad y marque todos los items.

Escala de medicion
Total, descuerdo

1
En desacuerdo 2
Ni dg acuerdo n| 3
esacuerd
De acuerdo 4
Total, acuerdo 5
N° Criterios de evaluacion ESCALA
1]12[3]4]5
Conocimiento de las necesidades de los clientes
1 La Caja Paita Agencia Yurimaguas se enfoca en conocer
los perfiles de sus clientes para una captacion eficaz.
2 La Caja Paita Agencia Yurimaguas se enfoca en conocer
los perfiles de sus clientes para una captacion eficaz.
3 | Cree usted que se realiza un estudio de mercado para

captar clientes de manera eficaz,




4 La Caja Paita Agencia Yurimaguas logra satisfacer todas
las necesidades con los servicios que ofrece.
5 Establecen un acercamiento hacia los clientes y a través
de esto se evalla las necesidades y se busca soluciones.
6 Se generan capacitaciones a los colaboradores para que
sea aplicado en la atencion a los clientes.
7 Se capacitan a los trabajadores para brindar un buen
servicio a los clientes.
Conocimiento de la oferta en la empresa
8 Se informa constantemente todos los servicios que
brinda la Caja Paita Agencia Yurimaguas.
9 La Caja Paita le ofrece diversidad de productos
financieros.
10 | La Caja Paita oferta sus productos de acuerdo a sus
necesidades.
Servicio diferenciado
La Caja Paita Agencia Yurimaguas brinda un servicio
11 | diferenciado de acuerdo a sus diversos tipos de clientes.
Se incentiva a los colaboradores a brindar servicios
12 | especializados a sus clientes.
Es reconocida la Caja Paita Agencia Yurimaguas por sus
13 | facilidades y propuestas personalizadas para cada
cliente.
Los beneficios del servicio que le brinda la Caja Paita
14 | Agencia Yurimaguas. son satisfactorios para usted.
Usted siente seguridad en el servicio que le ofrece la
15 | Caja Paita Agencia Yurimaguas.

Fuente: Lépez y Saavedra (2022)




VALIDACION DE INSTRUMENTOS

S
B} UNIVERSIDAD CEsar VALLEsO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA
|.DATOS GENERALES

Apellidos y nombres del experto: Dr. Keller Sanchez Davila

Institucién donde labora : Universidad Cesar Vallejo

Especialidad

Instrumento de evaluacién

: Metoddlogo
: Para evaluar las Estrategias Financieras

Autor (s) del instrumento (s): Cinthya Priscilla Caceres Macedo
Il. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)

CRITERIOS

INDICADORES

1

2

3

CLARIDAD

Los items estan redactados con lenguaje apropiado y libre de
ambigiiedades acorde con los sujetos muestrales.

OBJETIVIDAD

Las instrucciones y los items del instrumento permiten
recoger la informacién objetiva sobre la variable, en todas sus
dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales.

ACTUALIDAD

El instrumento demuestra vigencia acorde con el
conocimiento cientifico, tecnolégico, innovacion y legal
inherente a la variable: Estrategias Financieras.

ORGANIZACION

Los items del instrumento reflejan organicidad logica entre la
definicion operacional y conceptual respecto a la variable, de
manera que permiten hacer inferencias en funcién a las
hipétesis, problema y objetivos de la investigacién.

SUFICIENCIA

Los items del instrumento son suficientes en cantidad y
calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores.

INTENCIONALIDAD

Los items del instrumento son coherentes con el tipo de
investigacion y responden a los objetivos, hipétesis y variable
de estudio: Estrategias Financieras.

CONSISTENCIA

La informacién que se recoja a través de los items del
instrumento, permitird analizar, describir y explicar la
realidad, motivo de la investigacion.

COHERENCIA

Los items del instrumento expresan relacién con los
indicadores de cada dimensién de la variable: Estrategias
Financieras.

METODOLOGIA

La relacién entre la técnica y el instrumento propuestos
responden al propésito de la investigacion, desarrolio
tecnoldgico e innovacion.

PERTINENCIA

La redaccién de los items concuerda con la escala valorativa
del instrumento.

X

PUNTAJE TOTAL

44

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente’; sin

embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

lil. OPINION DE APLICABILIDAD

Instrumento coherente y aplicable

PROMEDIO DE VALORACION:

Kodler Sanchez Davita

DOX ENTE POS ¢ A0

Sello personal y firma

Tarapoto, 25 de Mayo de 2022



i\jl UNIVERSIDAD CEéSAR VALLEJO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA
I.DATOS GENERALES

Apellidos y nombres del experto: Dr. Keller Sdnchez Davila

Institucién donde labora

Especialidad

Instrumento de evaluacién

: Universidad cesar vallejo
: Metodélogo
: Para evaluar la Captacion de Clientes

Autor (s) del instrumento (s): Cinthya Priscilla Caceres Macedo
Il. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4)

EXCELENTE (5)

CRITERIOS

INDICADORES

1

2

3

CLARIDAD

Los items estan redactados con lenguaje apropiado y libre de
ambigiiedades acorde con los sujetos muestrales.

OBJETIVIDAD

Las instrucciones y los items del instrumento permiten
recoger la informacion objetiva sobre la variable, en todas sus
dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales.

ACTUALIDAD

El instrumento demuestra vigencia acorde con el
conocimiento cientifico, tecnolégico, innovacion y legal
inherente a la variable: Captacién de Clientes.

ORGANIZACION

Los items del instrumento reflejan organicidad l6gica entre la
definicion operacional y conceptual respecto a la variable, de
manera que permiten hacer inferencias en funcién a las
hipétesis, problema y objetivos de la investigacion.

SUFICIENCIA

Los items del instrumento son suficientes en cantidad y
calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores.

INTENCIONALIDAD

Los items del instrumento son coherentes con el tipo de
investigacion y responden a los objetivos, hipétesis y variable
de estudio: Captacién de Clientes.

CONSISTENCIA

La informacién que se recoja a través de los items del
instrumento, permitird analizar, describir y explicar la
realidad, motivo de la investigacion.

COHERENCIA

Los items del instrumento expresan relacién con los
indicadores de cada dimension de la variable: Captacién de
clientes.

METODOLOGIA

La relacién entre la técnica y el instrumento propuestos
responden al propésito de la investigacion, desarrollo
tecnoldgico e innovacion.

PERTINENCIA

La redaccién de los items concuerda con la escala valorativa
del instrumento.

PUNTAJE TOTAL

44

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin
embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

1ll. OPINION DE APLICABILIDAD

Instrumento coherente y aplicable

PROMEDIO DE VALORACION:

Tarapoto, 25 de Mayo de 2022

Sello personal y firma




=
i UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

I.DATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto : Jhonny Alejandro Alegria Saavedra
Institucién donde labora : Mibanco — Agencia Moyobamba
Especialidad : Ingeniero Agroindustrial, Maestro en Administracion de
Negocios.
Instrumento de evaluacion : Para evaluar las Estrategias Financieras
Autor (s) del instrumento (s) : Cinthya Priscilla Caceres Macedoll.

I. ASPECTOS DE VALIDACION
MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)

CRITERIOS INDICADORES 112 [3(4]|5
CLARIDAD Los items estan redactados con lenguaje apropiado y libre de
ambigiiedades acorde con los sujetos muestrales.

Las instrucciones y los items del instrumento permiten
OBJETIVIDAD recoger la informacion objetiva sobre la variable, en todas sus X
dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales.
El instrumento demuestra vigencia acorde con el
ACTUALIDAD conocimiento cientifico, tecnolégico, innovacion y legal X
inherente a la variable: Captacién de Clientes.

Los items del instrumento reflejan organicidad logica entre la

definicién operacional y conceptual respecto a la variable, de
ORGANIZACION manera que permiten hacer inferencias en funcién a las X
hipétesis, problema y objetivos de la investigacion.
SUFICIENCIA Los items del instrumento son suficientes en cantidad y X

calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores.
Los items del instrumento son coherentes con el tipo de
INTENCIONALIDAD | investigacion y responden a los objetivos, hipétesis y variable X
de estudio: Captacién de Clientes.

La informacion que se recoja a través de los items del
CONSISTENCIA | instrumento, permitira analizar, describir y explicar la X
realidad, motivo de la investigacion.

Los items del instrumento expresan relacion con los

COHERENCIA indicadores de cada dimensién de la variable: Captacién de X
clientes.
La relacion entre la técnica y el instrumento propuestos

METODOLOGIA responden al propdsito de la investigacion, desarrollo X

tecnolégico e innovacion.
La redaccion de los items concuerda con la escala valorativa

EERTINENGIA del instrumento. i

PUNTAJE TOTAL 49

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin

embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)
lil. OPINION DE APLICABILIDAD

El instrumento es aplicable, ya que cuenta con excelente claridad, objetividad, actualidad, organizacién,
suficiencia, intencionalidad, consi: ia, coherencia, y metodologia. Y buena pertinencia, pudiendo
utilizar términos comunes para que los clientes entiendan mejor la pregunta.

PROMEDIO DE VALORACION:

Tarapoto, 31 de mayo de 2022

Sello personal y firma



m' UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

|I.DATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto : Jhonny Alejandro Alegria Saavedra

Institucion donde labora

Especialidad

Instrumento de evaluacion
Autor (s) del instrumento (s)

: Mibanco — Agencia Moyobamba

- Ing. Agroindustrial, Maestro en Adm. de Negocios.

: Para evaluar las captacién de clientes
: Cinthya Priscilla Caceres Macedo.

. ASPECTOS DE VALIDACION
MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)

[ CRITERIOS

INDICADORES

4

[ CLARIDAD

Los items estan redactados con lenguaje apropiado y libre de
ambigiledades acorde con los sujetos muestrales.

OBJETIVIDAD

Las instrucciones y los items del instrumento permiten
recoger la informacién objetiva sobre la variable, en todas sus
dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales.

ACTUALIDAD

El instrumento demuestra vigencia acorde con el
conocimiento cientifico, tecnoldgico, innovacién y legal
inherente a la variable: Captacion de Clientes.

ORGANIZACION

Los items del instrumento reflejan organicidad légica entre la
definicion operacional y conceptual respecto a la variable, de
manera que permiten hacer inferencias en funcién a las
hipétesis, problema y objetivos de Ia investigacion.

SUFICIENCIA

Los items del instrumento son suficientes en cantidad y
calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores.

INTENCIONALIDAD

Los items del instrumento son coherentes con el tipo de
investigacion y responden a los objetivos, hipétesis y variable
de estudio: Captacién de Clientes.

CONSISTENCIA

La informacién que se recoja a través de los items del |

instrumento, permitird analizar, describir y explicar la
realidad, motivo de Ia investigacion.

COHERENCIA

Los items del instrumento expresan relacién con los
indicadores de cada dimensién de la variable: Captacién de
clientes.

METODOLOGIA

La relacién entre la técnica y el instrumento propuestos
responden al propésito de la investigacién, desarrollo
tecnolégico e innovacién.

PERTINENCIA

La redaccion de los items concuerda con la escala valorativa
del instrumento.

PUNTAJE TOTAL

49

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente’; sin embargo,

puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)
1ll. OPINION DE APLICABILIDAD

El instrumento es aplicable, ya que cuenta con excelente claridad, objetividad, actualidad, organizacién,
coherencia, y metodologia.

PROMEDIO DE VALORACION:

Sello personal y firma

Tarapoto, 31 de mayo de 2022



m] UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

1. DATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto: MBA. Roy Gaviria Diaz
Institucion donde labora : Caja Municipal de Ahorro y Crédito Piura
Especialidad : Agroindustrias (Administrador Caja Piura S.A)

Instrumento de evaluacién : Para evaluar las Estrategias Financieras
Autor (s) del instrumento (s): Cinthya Priscilla Caceres Macedo

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)
CRITERIOS INDICADORES 112 |3(4](5
CLARIDAD Los ftems estan redactados con lenguaje apropiado y libre de \

ambigiiedades acorde con los sujetos muestrales.

Las instrucciones y los items del instrumento permiten
OBJETIVIDAD recoger la informacién objetiva sobre la variable, en todas sus X
dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales.
El instrumento demuestra vigencia acorde con el
ACTUALIDAD conocimiento  cientifico, tecnolégico, innovacién y legal X
inherente a la variable: Estrategias Financieras.

Los items del instrumento reflejan organicidad légica entre la

definicién operacional y conceptual respecto a la variable, de ,
ORGANIZACION manera que permiten hacer inferencias en funcién a las X
hipétesis, problema y objetivos de la investigacién.
Los items del instrumento son suficientes en cantidad y
SURICIENGIA calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores. ol

Los items del instrumento son coherentes con el tipo de

INTENCIONALIDAD | investigacién y responden a los objetivos, hipétesis y variable >('

de estudio: Estrategias Financieras. )

La informacién que se recoja a través de los items del

CONSISTENCIA instrumento, permitira analizar, describir y explicar la realidad, X‘
motivo de la investigacién.

Los items del instrumento expresan relacién con los

COHERENCIA indicadores de cada dimensién de la variable: Estrategias X’
Financieras. i
La relacién entre la técnica y el instrumento propuestos

METODOLOGIA responden al propésito de la investigacién, desarrolio X
tecnologico e innovacion.

PERTINENCIA La r.edaccién de los items concuerda con la escala valorativa X
del instrumento.

PUNTAJE TOTAL i)

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin
embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

1ll. OPINION DE APLICABILIDAD

- \ \ i \ ; > \

e o < \ T . -
AR QAMMIMS A DOMIA |, AN caloclS [

PROMEDIO DE VALORACION: l/_ 3
Tarapoto, 25 de Mayo de 2022

Sello perso}fal y firma



.\r' UNIVERSIDAD CéSAR VALLEJO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA
1. DATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto: MBA. Roy Gaviria Diaz
Institucion donde labora : Caja Municipal de Ahorro y Crédito Piura
Especialidad : Agroindustrias (Administrador Caja Piura S.A)
Instrumento de evaluacién : Para evaluar la Captacion de Clientes
Autor (s) del instrumento (s): Cinthya Priscilla Caceres Macedo

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)
CRITERIOS INDICADORES_ : : 1123|418
Gifslnan | S R S . S s X

Las instrucciones y los items del instrumento permiten

OBJETIVIDAD recoger la informacién objetiva sobre la variable, en todas sus )\
dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales.

El instrumento demuestra vigencia acorde con el

ACTUALIDAD conocimiento cientifico, tecnolégico, innovaciéon y legal X
inherente a la variable: Captacién de Clientes.

Los items del instrumento reflejan organicidad légica entre la

ORGANIZACION definicién operacional y conceptual respecto a la variable, de

manera que permiten hacer inferencias en funcién a las X
hipétesis, problema y objetivos de la investigacion.
Los items del instrumento son suficientes en cantidad y <
SUFICIENCIA calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores. faS
Los items del instrumento son coherentes con el tipo de
INTENCIONALIDAD | investigacion y responden a los objetivos, hipétesis y variable /\
de estudio: Captacién de Clientes.

La informacién que se recoja a través de los items del

CONSISTENCIA instrumento, permitira analizar, describir y explicar la realidad, )(
motivo de la investigacion.

Los Items del instrumento expresan relacion con los

COHERENCIA indicadores de cada dimensi6n de la variable: Captacién de )(
clientes.
La relacién entre la técnica y el instrumento propuestos
METODOLOGIA responden al propésito de la investigacion, desarrollo )(
tecnolégico e innovacion.
La redaccién de los items concuerda con la escala valorativa )
RERTINENCIA del instrumento. x
PUNTAJE TOTAL 4

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente’; sin
embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

lli. OPINION DE APLICABILIDAD
C" \ \ ”/-\.-\‘ \'.".\\' “,'w'.~;.\'.<~ (e Wt .’\m '<"\‘r‘v~':- :\.\ (]

vL.JLL-'« AL WA S ow R

PROMEDIO DE VALORACION:

; /y
/
I U
oseosigtibon

MBA. Roy 'é';'»}i/"é."oi;é'

Sello peréqnal y firma

Tarapoto, 25 de Mayo de 2022




AUTORIZACION DE LA INSTITUCION

W UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD EN
LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES
Datos Generales

Nombre de la organizacién: | RUC: 20102361939

Caja Municipal de Ahorro y Crédito Paita S.A

Nombre del Titular o Representante legal:

Nombres y Apellidos: DNI: 18099907
Roberto Carlos |banez Vasquez

Consentimiento:
De conformidad con lo establecido en el articulo 7°, literal “f' del Cédigo de Etica en
Investigacion de la Universidad César Vallejo ), autorizo [ X ], no autorizo [ ] publicar LA
IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo la investigacion:
Nombre del Trabajo de Investigacién

“Estrategias Financieras y Captacion de Clientes en la Caja Paita, Agencia Yurimaguas
2022

' Nombre del Programa Académico:
Maestria en Administracién de Negocios

Autor: Nombres y Apellidos DNI:
Caceres Macedo Cinthya Priscilla 45836576

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacién sera alojada en el Repositorio
Institucional de la UCV, la misma que sera de acceso abierto para los usuarios y podra ser
referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que los derechos de propiedad
intelectual corresponden exclusivamente al autor (a) del estudio.

Lugar y Fecha: Paita, 6 de junio 2022

Firma: e .-
econ. RD’)&'N )C I')«"“']Z /aﬁq{w

Gerente de Negocio

Caja Municival de Paita

(*) Cédigo de Etica en Investigacion de la Universidad César Vallejo-Articulo 72, literal * f * Para difundir o publicar los resultados de un
mn«mmmu i Iu]o el ﬁhhmwonm"m:abduwdb,gm_g!
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Base de datos

V1: Estrategias financieras
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V2: Captacion de clientes
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CALCULO DE LA MUESTRA

n= N+ Z2(p*q)
e?+ (N-1) Z%2p*q
Donde:

= 1.96

= 0.05

= 0.5

= 0.5

= 700

_ 3.8416 * 0.25 * 700
~ 0.0025 * 699 + 0.9604

672.28
n= 248

2.71
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