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RESUMEN

El objetivo de este estudio es determinar qué relacion hay entre la
estrategia de producto y la gestién comercial de productos financieros en la
Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. agencia Huanuco 2022. El
estudio se distingue por su naturaleza aplicada y su enfoque descriptivo y
correlacional, utilizando un disefio de investigacion no experimental de tipo
transversal. Para la recoleccion de datos, se empled una encuesta basada en

un cuestionario dirigido a 28 empleados de la Caja del Distrito de Huanuco.

Se obtuvo como resultado, que la estrategia del producto en el que de
manera directa se relaciona con la gestion comercial de productos financieros
en la Caja los Andes S.A. agencia Huanuco, dicha relacion se ve reflejado con

un valor de Spearman de 0,815 de correlacion.

Basandonos en estos resultados, se ha concluido, a través del analisis
de hipdtesis, que existe una conexion evidente entre la estrategia de producto
y la gestion comercial de productos financieros en la organizacion de la Caja
Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. agencia Huanuco. De acuerdo a ello,
se pudo evidenciar un 35,7% de los encuestados indican que estan de
acuerdo con las ofertas de productos financieros con precios exclusivos
diferentes a los del mercado, entonces se puede decir que la Caja los Andes
S.A, en el cual ejecuta una estrategia de producto apropiada, donde realiza
una buena oferta de productos financieros, cuyos precios son exclusivos en

el mercado local.

Palabras claves: estrategia de producto, productos financieros, gestion

comercial, linea de productos, estacionalidad.



ABSTRACT

The objective of this study is to determine the relationship between the
management and commercial product strategy of financial products in the Caja
Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. Huanuco 2022 agency. The study is
distinguished by its applied nature and its descriptive and correlational
approach, using a non-experimental cross-sectional research design. For data
collection, a survey was used based on a questionnaire addressed to 28

employees of the Caja Rural of the District of Huanuco.

Thus, the result was that the product strategy is directly related to the
commercial management of financial products at Caja los Andes S.A.
Huéanuco agency, this relationship is reflected with a Spearman correlation
value of 0.815.

Based on these results, it has been concluded, through the analysis of
hypotheses, that there is an evident connection between the product strategy
and the commercial management of financial products in the organization Caja
los Andes S.A. Huanuco agency, according to this it was evident that 35.7%
of those surveyed indicate that they agree with the offers of financial products
with exclusive prices different from those of the market, then it can be said that
Caja los Andes S.A, in which executes an appropriate product strategy, where
it makes a good offer of financial products, whose prices are exclusive in the
local market.

Keywords: product strategy, financial products, business management,

product line, seasonality.
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INTRODUCCION

La Caja Rural de Ahorro y Crédito Los Andes S.A comenzo sus funciones
en diciembre de 1997, centrandose en la intermediacion microfinanciera, con
un enfoque especializado en el sector rural de la region montafiosa del sur del
Peru. La totalidad de sus préstamos se concentra en esta area geografica,
con domicilio legal en el departamento de Puno, asimismo, cuenta con varias
sedes en todo el Peru siendo una de ellas la agencia en Huanuco, ubicado en

el Jirbn General Prado N° 872, a media cuadra de la plaza de armas.

El estudio, se asienta en determinar la estrategia del producto y la
gestion comercial de productos financieros en la Caja Rural de Ahorro y
Crédito los Andes S.A. Agencia Huanuco. Esta tesis brinda la descripcion de
la estrategia del producto de la empresa que se relacionan o condicionan en
la oferta de los productos financieros y la gestion comercial que permita

impulsar la demanda de dichos productos.

La estrategia de producto comprende las distintas tacticas que, desde el
ambito del marketing, se emplean para concebir y fabricar un producto o
servicio, priorizando las demandas y gustos del cliente. Para una empresa,
resulta esencial perfeccionar continuamente esta estrategia, dado que, en un
contexto altamente competitivo, no solo debe ser implementada, sino también
renovada de manera constante (Serrano et. al.,, 2005). En tal sentido, la
investigacion se encuadra en analizar la estrategia del producto implementada
por la empresa para renovar y/o actualizar tal estrategia considerando las

particularidades de los clientes.

El valor del estudio “Estrategia del producto y la gestion comercial de
productos financieros en la Caja los Andes S.A. Agencia Huanuco 2022” fue
determinar si la estrategia del producto (basados en su logica) propuestas e
implementadas por la empresa se relacionan en la gestion comercial y los
resultados ayuden a la gerencia a tomar decisiones respecto a tales

estrategias.

Este estudio se estructura en cinco secciones principales que demuestra

el proceso del objetivo general de dicha investigacion: “Determinar como se
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relaciona la estrategia del producto con la gestion comercial de productos

financieros en la Caja los Andes S.A. agencia Huanuco 2022”

Capitulo I: Planteamiento del problema: Se aborda concepto de estudio,
Su importancia y la pregunta central a responder; se plantea la los problemas
a resolver; y se detallan los objetivos de la investigacion, expresando los
propositos especificos que se buscan alcanzar con el estudio; Justificacion de
la investigacion: Se argumenta la importancia de abordar el tema y el impacto
gue podria tener en el campo de estudio; Alcance y limitaciones: Se definen

los limites del estudio y la viabilidad efectuada.

Capitulo II: Se presentan investigaciones previas y estudios relevantes
relacionados con el tema; se deducen los fundamentos tedricos: describiendo
las teorias y conceptos clave que fundamentan la investigacion; se muestra el
panorama actual del tema, destacando los avances y lagunas en el
conocimiento; la conceptualizacion de términos clave: se define y delimita los
términos o conceptos esenciales para la comprension del estudio; se formula

la operacionalizacion, las variable y sus respectivas hipotesis.

capitulo lll: describe dicho enfoque general del estudio; dado por la
investigacién: donde se detallan los pasos y estrategias empleadas para
abordar el problema de investigacion; se especifica el grupo de estudio y la
seleccién de la muestra; se mencionan los instrumentos y métodos utilizados
para recopilar informacién; se explica cémo se llevé a cabo la recopilacion de

dichos analisis y como también sus datos.

capitulo IV: muestra la informacién obtenida a través de tablas, graficos
u otros formatos; se examinan los datos en funcién de los objetivos y se
ofrecen conclusiones provisionales; asi mismo se presenta la hipotesis por

dicha contrastacion.

capitulo V: Se responden las preguntas planteadas dentro de la

introduccién, considerando los logros alcanzados hasta el momento.
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Por ultimo, se presentan las conclusiones extraidas, las sugerencias
realizadas, la lista de referencias bibliogréficas y los respectivos anexos

adjuntos.
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CAPITULO |

PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. DESCRIPCION DEL PROBLEMA

A nivel mundial, la postpandemia ha hecho que las empresas desarrollen
como prioridad importantes estrategias en el disefio y produccion de sus
bienes y servicios (especificamente las estrategias de producto son conocidas
como técnicas que permitiran la colocacion inmediata de lo producido). Segun
Sordo (2021), menciona que las experiencias son importantes en términos de
estrategias de productos, que los streaming, plataformas de video antes de
pandemia, eran sistemas complementarios a las salas de cine, sin embargo,
sus servicios en pandemia se hicieron imprescindible para las familias. Como
tal, sostiene la autora que la principal estrategia del producto (servicio) fue la
relacionada con precios, dado que, los precios de ingreso al mercado se
convirtieron en un elemento que alimentaba la competencia entre ellos. Con
precios bajos, el nimero de suscriptores aumentd exponencialmente. Amazon
Prime, a diferencia de sus competidores cercanos, se destaco por establecer
precios accesibles. El propdsito de estas estrategias, se traducia en mejorar
las condiciones comerciales de las empresas en referencia. En el contexto
descrito, el principal problema de las empresas en el mundo se traduce en
seleccionar aspectos especificos como mejora en la gestion comercial,

posicionamiento, fidelizacién y otros elementos importantes.

Respecto a las empresas en Perl, estas no han sido la excepcion en la
necesidad de establecer estrategias apropiadas para lograr que sus productos
sean cogidos en el mercado. Tras la pandemia, las instituciones financieras
han establecido una competencia en tasas de interés, que estaria enmarcada
en estrategias de precios, haciendo que estos productos sean dirigidos a
segmentos especificos para sus colocaciones. Esto en razén de que era una
necesidad garantizar la rentabilidad de la financiera en una época donde las
restricciones eran incesantes. Ahora postpandemia, los bancos, a pesar del
incremento de las tasas de referencia, estan creando nuevos productos para

sus clientes, por ello, se ha podido observar que los propdésitos tienen fines
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comerciales, garantizar sus colocaciones en un mercado de competencia

permanente.

La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. con domicilio legal en
el jiron Junin N.° 129 en Puno, tiene su agencia en Huanuco, ubicado en el
jiron General Prado N.° 872, situada a media cuadra de la plaza de armas. En
la actualidad cuenta con clientes en productos como ahorros, créditos y otros
productos que ofrece la agencia. Asi mismo, la agencia en Huanuco cuenta
con 10 asesores, 10 promotores, 1 jefe de oficina, 3 de operaciones, 4
ejecutivos. Respecto a las estrategias de productos de la empresa, los
colaboradores tienen claro los productos que ofrece, siendo el propdsito de su
labor, garantizar colocaciones adecuadas. Para ello, las estrategias que se
usan para estos productos financieros se centran en los siguientes aspectos
fundamentales. La estrategia de producto se centro en la oferta de tasas bajas
a sus clientes, 25% menos que de la competencia, para el caso de ahorros,
las tasas se han incrementado de 4% anual para plazo fijo a 8% anual en esta
misma condicién, sin embargo, no solo fue una estrategia de precios, sino
también la apertura de nuevas lineas o nuevos productos como los ofrecidos
para emprendimientos que inician su actividad, cuyas tasas en dichos
productos se centra en ser la mas atractiva del mercado. Otra de las
estrategias estd en funcion a la estacionalidad, dado que la Caja por
temporadas escolares, como a fin de afio, y como también de fiestas patrias,
se encarga de ofrecer créditos. A pesar de estas estrategias de producto que
usa, el principal problema es entender como esto se relaciona con la gestién
comercial, dado que, a la fecha, la Caja ha tenido un descenso en la cantidad
de clientes de 10% respecto al afio anterior, lo que le obliga estudiar si la
estrategia del producto esté teniendo o no relacion con la forma que se esta
gestionando comercialmente en la Caja. Por ello, el analisis del
comportamiento de las variables estrategia del producto, ayudara a
determinar si estos estan basandose en la logica de ellos, con respuestas
esperadas en los clientes de la caja, o el descenso se debe fundamentalmente
a la coyuntura actual que vive el pais. Estas respuestas ayudaran a la gerencia

a tomar decisiones respecto a como se estan empleando dichas estrategias.
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1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

1.2.1. PROBLEMA GENERAL

¢,Como se relaciona la estrategia del producto con la gestion

comercial de productos financieros en la Caja Rural de Ahorro y Crédito

los Andes S.A. agencia Huanuco 20227

1.2.2. PROBLEMAS ESPECIFICOS

¢, Como se relaciona la estrategia de precio para nuevos productos
con la gestion comercial de productos financieros en la Caja Rural
de Ahorro y Crédito los Andes S.A. agencia Huanuco 20227

¢, Como se relaciona la estrategia de desarrollo de nueva linea de
productos con la gestiébn comercial de productos financieros en la
Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. agencia Huanuco
20227

¢, Como se relaciona la estrategia en funcion a la estacionalidad
con la gestién comercial de productos financieros en la Caja Rural

de Ahorro y Crédito los Andes S.A. agencia Huanuco 20227

1.3. OBJETIVO GENERAL

1.3.1. OBJETIVO GENERAL

Determinar como se relaciona la estrategia del producto con la

gestion comercial de productos financieros en la Caja Rural de Ahorro y

Crédito los Andes S.A. agencia Huanuco 2022.

1.3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Describir como se relaciona la estrategia de precio para nuevos
productos con la gestiébn comercial de productos financieros en la
Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. agencia Huanuco
2022
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e |dentificar como se relaciona la estrategia de desarrollo de nueva
linea de productos con la gestion comercial de productos
financieros en la Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A.
agencia Huanuco 2022

e Mostrar como se relaciona la estrategia en funcion a la
estacionalidad con la gestion comercial de productos financieros
en la Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. agencia
Huanuco 2022

1.4. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION
Fue justificada en tres ambitos importantes:
1.4.1. JUSTIFICACION PRACTICA

Hernandez (2018), en el sentido que la informacion que va a
generar esta tesis tiene como base las variables por el comportamiento
real en el especifico contexto de la Caja Rural, por ello, el nivel de
entendimiento de su comportamiento fue certero en precisar las

relaciones entre las variables.
1.4.2. JUSTIFICACION TEORICA

Hernandez (2018), tomando en cuenta la existencia de
investigaciones de alta complejidad, la tesis planteada pondra en
cuestionamiento los resultados, y las teorias, validando su vigencia en el
contexto que se evalla las variables, o complementando el nivel de
entendimiento que hay respecto a ellas. Labor que fue clara para poder
establecer una teoria apropiada respecto a las estrategias de productos

en casos especificos.
1.4.3. JUSTIFICACION METODOLOGICA

Hernandez (2018), la tesis planteaba una metodologia con un
disefio que permitird la creacion de instrumentos para el recojo de

informacion, en ese sentido, la propuesta hecha sera fundamental para
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la ciencia, en el sentido que ellos pueden ser usados en investigaciones

similares.
1.5. LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION
La tesis que se enfrentan se centra en los siguientes aspectos:

- De orden del investigador, la tesis toma en cuenta el tiempo que
tendran los trabajadores para completar la informacién que se
necesita, asi como de los clientes para conocer la receptividad de
las estrategias de productos en la Caja.

- Antecedentes de estudios anteriores.
1.6. VIABILIDAD DE LA INVESTIGACION

a) Tiempo: Se tuvo disponibilidad a tiempo para realizar la investigacion.
b) Recursos financieros: Se contaron recursos econémicos de los cuales
permitan financiar la investigacion.

c) Recursos humanos: Se cont6 con asesoria especializada.
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION
2.1.1. ANTECEDENTES INTERNACIONALES

Segun Bautista (2020), el titulo de estudio es: “Modelo de
Planificacién de la Gestibn Comercial para una Empresa de
Atencion Médica Domiciliaria”, para la obtencién del titulo de
Ingeniero, en la Universidad Catdlica de Colombia; tuvo como obijetivo
estructurar un modelo de gestion comercial, aplicando una metodologia,
tipo de estudio cualitativo descriptiva, con un enfoque cualitativo; como
resultado busca que se puedan plantear nuevas estrategias de
crecimiento de los modelos de las gestiones comerciales desde los
modelos y estudios, ayuda que por medio de estos modelos de dicho
estudio se puedan adquirir nuevos conocimientos para poder lograr
propésitos de una estructura, métodos de conceptuar y las
descripciones. La mejora de la estructura del modelo de gestion consta
de un constante trabajo reflexivo sobre el enfoque que se quiere poner
en marcha, como también la metodologia descriptiva la cual ayuda que
el investigador comprenda todas las situaciones que estén compuestas

con este modelo.

Segun Ortega (2022), en su tesis titulada “La gestion comercial y
el manejo de auspicios en el Comité Permanente de la Fiesta de la
Fruta y de las Flores”, para la obtencién del titulo profesional, en la
Universidad Técnica de Ambato, Ecuador; tuvo como objetivo explicar la
relacion que hay entre la gestion comercial y la gestién de patrocinios en
el Comité Permanente de la Fiesta de Frutas y Flores se examiné
mediante un enfoque cualitativo en una investigacion descriptiva. Los
resultados revelaron el impacto de la gestion comercial en el mencionado
comité por medio de encuestas que fueron aplicados a los trabajadores

de la gestiébn comercial de dicha institucion, en los cuales se presentan

20



inconvenientes de términos medios sobre los aspectos como las
comunicaciones comerciales en las diversas dimensiones que tienen
relacion con el crecimiento y la mejora de las aptitudes y del mundo
competitivo de los trabajadores de dicho comité los cuales ayudaran a la
conversacion y a que se puedan comunicar de manera efectiva, del
mismo modo en las problematicas comunicativas y al momento de que
participen en las interrelaciones o reuniones que se desarrollan en el
comité lo cual necesita que se mejore para tener mayores contratos con

los auspiciadores.
2.1.2. ANTECEDENTES NACIONALES

Segun Dominguez (2019), en su tesis titulada “El marketing y la
gestiéon comercial en la empresa TATITO SAC - afio 2019”, para la
obtencion del titulo de licenciado en administracion, en la Universidad
César Vallejo, Perl; tuvo como objetivo determinar la incidencia del
marketing y la gestion comercial en la empresa TATITO SAC — afio 2019,
utiizando un enfoque cuantitativo y una metodologia descriptiva
correlacional, se examind la conexion entre las variables (1) y (D) en la
organizacion durante el afio 2019. Ademas, se logro identificar la relacion
entre las distintas dimensiones de la variable independiente con nuestra
variable (I), lo cual se lleg6b a determinar por medio del programa
estadistico y en los cuales nos lograron arrojar resultados positivos sobre
las encuestas propuestas y segun lo que respondieron los miembros de
nuestra muestra. finalmente, se logré concluir que la organizacién
cumple con lo que se necesita para que se pueda realizar una buena
formacion en el ambito de publicidades para que los clientes conozcan
la marca y tengan preferencia al momento se quiere comprar los
servicios ofrecidos por la empresa, lo cual ayudara a que se tenga mayor

posicionamiento dentro del ambito comercial.

Seguin Reyna (2020), el titulo de estudio es: “Sistema de
informacion integral para optimizar la gestion comercial de
SEDALIB, 2020”, para la obtencion del grado académico de maestro en

gestion publica, en la Universidad Técnica César Vallejo, Peru; la cual
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se propuso como objetivo general que se pueda realizar la determinacion
del sistema de informacion integral para que se optimicen las actividades
de la gestion comercial de la organizacion estudiada en el afio 2020,
donde se aplico una metodologia con un cuantitativo enfoque, de tipo de
investigacion descriptivo con relacional, en la cual se lleg6 a tener como
resultados que la gestién comercial antes que se aplique el sistema de
informacion integral se llega a obtener resultados negativos en la cual
los encuestados tienen un porcentaje del 87.00% negativo. luego de que
se aplicara el sistema integral de informacion dado en el test en el cual
se llegd a obtener un buen resultado positivo, el cual fue el 100.00%
bueno, por lo cual se puede deducir que cuando se aplica el sistema
integral ayuda a que se pueda optimizar la gestion comercial dentro de
la organizacion, lo cual queda demostrado por medio de los resultados
obtenidos los cuales fueron aplicados en los programas estadisticos en
la cual nos da una confianza del 96,00% con una significancia mayor a

lo establecido dentro de nuestra investigacion.
2.1.3. ANTECEDENTES LOCALES

Segun Velasquez et. (2018) en su tesis titulada “El Sistema de
Control Interno y La Gestion Comercial en las empresas Ferreteras
S.C.R.L. de la ciudad de Huanuco”, para la obtencién del titulo
profesional de contador publico, en la Universidad Nacional Hermilio
Valdizan, Peru; el objetivo era investigar en qué medida la introduccion
de un sistema de gestidon de ventas interno mejoré la gestion de ventas
de una empresa que fabrica equipos SC.R.LTDA en la ciudad de
Huénuco, aplicando una metodologia descriptiva con un enfoque
cuantitativa, tipo de investigacion aplicada, en la cual se obtuvieron
resultados como que cuando se implementa el control interno a traves
de un sistema por medio de las normas y reglas ayuda a que se puedan
mejorar las ventas de manera circunstancial y de forma positiva para la
empresa, como también ayuda a que los clientes se sientan conformes
con lo que la empresa les brinda, del mismo modo, se concluyo que

cuando se implementan control dentro de la empresa se puede tener
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2.2.

mejor manejo de los ingresos y las salidas de la organizacion como ver
cuales son las preferencias y los gustos de los clientes, donde se
aplicaran estrategias y métodos de venta que puedan llegar con mayor

eficiencia a la conformidad de dicho consumidor.

Segun Palacios (2017) en su tesis titulada “Implementacion de
Sistemas de Informacién de Gestion Comercial para mejorar los
Procesos de Comercializacion del Grupo Perd Autos en el afio
20157, para la obtencion del grado de maestro en banca y finanzas, en
la Universidad Nacional Hermilio Valdizan, Peru; tuvo como objetivo
analizar cdmo los sistemas de informacion de gestion comercial impacta
en la mejora de los procesos de comercializacion en el Grupo Pera Autos
durante el afio 2015, utilizando una metodologia aplicada, un enfoque
descriptivo y un disefio muestra que es experimental en la cual se
obtuvieron resultados que demuestran que cuando se implementa un
sistema de control es eficiente para que se pueda brindar un mejor
servicio dentro de la organizacion pueda brindar un mejor servicio a los
clientes, los costes dentro de las contrataciones de nuevos trabajadores
que se puedan dedicar a realizar la implementacién es reducido y tiene
grandes beneficios para las empresas estudiadas, lo cual ayudara a que
se tenga un mayor control y manejo de la organizacion como también
ayude a la hora de implementar nueva gestion gerencial y de calidad
dentro de las organizaciones. el margen de ganancias entre los bienes y
los servicios no llegan a lo que se espera dentro de las organizaciones,
lo cual sucede gracias a que algunos materiales que se necesitaban no
fueron vendidos de forma oportuna y no se aplicaron de manera correcta
dentro del area productiva de las diversas organizaciones en el periodo
del 2015.

BASES TEORICAS
2.2.1. ESTRATEGIA DEL PRODUCTO

Segun Hidalgo (2017) afirma que en una organizacion la estrategia

del producto es importantes para que puedan combatir a los constantes

23



retos que existen en el mundo empresarial, es una de las estrategias que
brinda mayores métodos y oportunidades a la marca, lo cual viene a ser
el producto, puesto que esto atendera el coste, el posicionamiento y las

promociones.

Asimismo, Metcalfe (2019) sostiene que la estrategia de productos
donde cada practica de la empresa es beneficiada para diversas
actividades en los cuales se disefien un producto o servicio considerando
lo que los clientes potenciales necesitan, el propésito es brindarle una
llamativa promocion efectiva y determinante de lo que la empresa desea
ofrecer y los cuales servirdn de manera importante al momento de

realizar promociones y publicidades.

Finalmente, Serrano (2005) afirma que la estrategia de producto
son diversas actividades que se realizan desde el &mbito de publicidad
con la finalidad de elaborar y desarrollar un producto o servicio
considerando sus necesidades esenciales y las elecciones prioritarias
que tiene el cliente para una campafa publicitaria es importante
desarrollar una estrategia de producto donde puedas resaltar lo que la

empresa quiere ofrecer al publico en general.
» Importancia de la estrategia de producto

Segun Hidalgo (2017) afirma que la estrategia de producto brinda

grandes beneficios a las empresas, las cuales son:

e Investigacion de mercado: Ayuda a tener conocimiento de los
clientes potenciales que optaran por comprar sus productos, lo
cual ayuda tener conocimiento sobre las oportunidades que
tiene tu empresa dentro del mercado (Hidalgo, 2017).

e Objetivos: Para que se puedan crear estrategias de productos
es importante contar con metas u objetivos, de este modo la
empresa fijara aquellos resultados que desea obtener en los

diversos periodos (Hidalgo, 2017).
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e Presupuesto: Presupuestar todo lo que se necesita usar para
gue se realice una estrategia de producto ayudara a encaminar

lo que la empresa desea conseguir (Hidalgo, 2017).
» Segmentacién de clientes

En cualquier entidad financiera es importante conocer a los
diferentes tipos de clientes que portan o tienen potencial para aportar un
alto valor en términos de beneficios y fidelizaciéon (Navarro y Mufioz,
2015, p. 15).

e Clientes particulares: Se debe tener en cuenta el ciclo
econdmico de las personas, ademas, no se tiene que olvidar de
otros datos como la necesidad de liquidez, margen de beneficio,
potencial de crecimiento, entre otros (Navarro y Mufioz, 2015, p.
16):

e Productos que cubren necesidades esenciales:

- Cuenta de ahorro o cuenta corriente.
- Transferencias

- Domiciliacion de némina

- Banca a distancia

- Domiciliacion de recibos

- Medio de pagos: cheques

- Uso de tarjeta de débito y crédito

e Clientes ocasionales: Estos tipos de clientes no establecen
relaciones de permanencia y solo realizan operaciones pequefas

con el banco o cualquier entidad financiera (Zendesk, 2023).
» Caracteristicas de la estrategia del producto

e Estrategias de precio para nuevos productos: ellas ayudaran a
que se definan ya sean los buenos resultados o los malos de un
producto, por ello es fundamental que se realice un estudio de
mercado profundo (Serrano & Serrano, 2005).

e Estrategias de desarrollo de nuevas lineas de producto: El

propésito fundamental de dichas estrategias es alcanzar a mayores
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personas de mercado mas estandarizados por medio de las
variedades de los productos, realizando intercambios personales y
ofreciendo nuevas promociones (Serrano & Serrano, 2005).

e Estrategias en funcion de la estacionalidad: Es la que més se
utiliza por las organizaciones, no hay en el mundo empresarial algo
mas efectivo que poner en practica las funciones de la
estacionalidad, ya que en este tipo de estrategias se toma en
cuenta todos los productos o servicios que siempre van a ofrecer

la empresa (Serrano & Serrano, 2005).
» Tipos de productos

e Bonos: Los bonos son valores gubernamentales y corporativos
emitidos por paises y corporaciones que se pueden comprar a
tasas de interés muy bajas. Las tasas de interés son tan bajas
porque es muy raro que los paises incumplan sus deudas
(Barandiaran, 2021).

e Cuentas bancarias: Una cuenta bancaria sirve como medio de
financiacion, ya que normalmente se requiere una cuenta
financiera o de ahorro. (Barandiaran, 2021).

e Cuentas remuneradas: En el presente, las entidades que
ofrecen mayores beneficios son Pibank y Nationale
Nederlanden. La cuenta remunerada de Pibank brinda un
rendimiento anual del 0,5%, mientras que la de Nationale tiene
un 0,4% (Barandiaran, 2021).

e Depositos: Se trata de instrumentos financieros en los que su
dinero se invierte de forma segura en cantidades fijas muy bajas
(Barandiaran, 2021).

e Fondos deinversién: Los fondos mutuos le permiten invertir en
una variedad de empresas de manera facil y conveniente. Antes
de invertir, debes realizar pruebas para determinar tu perfil de
riesgo. (Barandiaran, 2021).
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Fondos indexados: Los fondos indexados son similares a los
fondos de inversion, excepto que replican el comportamiento de
los mercados bursétiles nacionales (Barandiaran, 2021).
Hipotecas: Adquirir una vivienda suele requerir financiamiento
a menos que se cuente con una considerable suma de dinero
disponible (Barandiaran, 2021).

Planes de pensiones: Los planes de jubilacion son como un
fondo gradual que se va formando mensualmente y que
posteriormente se puede utilizar como ingreso periddico al
momento de retirarse (Barandiaran, 2021).

Préstamos personales: Los préstamos personales mas
favorables son aquellos que presentan una (TAE) igual o por
debajo de la sugerida por el Banco (Barandiaran, 2021).
Productos financieros de ahorro: Se trata de inversiones en
las que se invierte dinero con un riesgo muy bajo y a un tipo de
interés (rendimiento) anual efectivo muy bajo. Si bien es cierto
gue estos productos pueden generar ganancias sin perder nada,
el aumento de la inflacion puede erosionar su poder adquisitivo
cada afio (Barandiaran, 2021).

Productos financieros de financiacion: Los productos
financieros son productos que dan la compra de bienes y
servicios. Los productos financieros mas populares son las
hipotecas Los créditos para gastos personales, las tarjetas de
pago a crédito e incluso los pequefios préstamos de dinero se
encuentran dentro del espectro de opciones financieras
destinadas al consumo (Barandiaran, 2021).

Productos financieros de inversion: Son comparables a los
instrumentos de ahorro, pero se caracterizan por un nivel de
riesgo mas elevado debido a la falta de garantia en cuanto a la
rentabilidad. Durante periodos présperos, es factible obtener
rendimientos considerables en su cartera de inversiones, pero

igualmente, en tiempos de recesion o crisis, existe la posibilidad
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de sufrir pérdidas significativas en dicha cartera (Barandiaran,
2021).

e Tarjetas de crédito: No se recomienda la utilizacién de tarjetas
de crédito como una via para obtener financiamiento. La
justificacion es clara: el promedio de interés aplicado en las
tarjetas alcanza el 24% de Tasa Anual Equivalente (TAE), en
contraste con el 8% ofrecido en los préstamos personales
(Barandiaran, 2021).

» Dimensiones de la estrategia del producto
1. Estrategia de Precios para Productos Nuevos

Segun De Jaime (2015) sostiene que hoy en dia, en el que el
Mundo empresarial es tan variado, solo las empresas que tengan
mayor innovacion son las que perduran por mucho tiempo. Es por
ello que contar con una organizacion que tenga constantes
innovaciones es fundamental para conseguir los logros que

esperan.

Asimismo, Rosa et al. (2020) sostiene que para que se pueda
tomar una buena decision acorde a los costes de un producto o
servicio se tienen gue tener en cuenta los clientes potenciales que
se tendra para la empresa, para ello se tiene que llevar a cabo un
andlisis de mercado con el objetivo de tener en cuenta las
inclinaciones y elecciones de los consumidores de los futuros

consumidores.

Indicadores

Tipos de estrategias de producto con base en su precio
e Penetracion de mercado: Viene a ser un tipo de estrategia que
tiene el objetivo de aumentar las ventas tanto dentro de la base de
la organizacion ya operativa, con la finalidad de llegar a mayores
consumidores dentro de un publico tan exigente y llegando a ser los

preferidos por los consumidores (Rosa et al., 2020).
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e Premium: El coste 6ptimo a diferencia de la competencia, una
calidad superior para cada producto que tiene la finalidad de
posicionarse como el exclusivo y unico para los clientes (Rosa et al.,
2020).

e Ahorro: Se enfoca en los productos genéricos y estan dirigidos
a los clientes que suelen poner demasiada atencién en los precios,
para que llegue a tener éxitos las organizaciones tienen que
disminuir el precio para que se puedan impulsar en sus ventas (Rosa
et al., 2020).

e Sobreprecio: Tiene la finalidad de sacarle provecho a la falta de
competencia en el mercado para que se pueda maximizar las
ganancias, es fundamental tener conciencia de lo que se puede
lograr y tomar precauciones cuando aparezca competencia en
nuestro &mbito (Rosa et al., 2020).

e En paquete: Sise tiene que realizar un lanzamiento de producto
nuevo, se realiza teniendo opciones y un publico objetivo a quien se
desea llamar la atencion, esta estrategia suele ser muy efectiva, ya
gue los clientes tienen en cuenta cuando se les brinda promociones
(Rosa et al., 2020).

e Precio emocional: Suele ser una practica comercial que se
utiliza en los establecimientos de una empresa para que se puedan
fijar los precios reducidos, estas estrategias se basan en las teorias
que hay en diversos costes que tienen impacto psicoldgico en los
clientes (Rosa et al., 2020).

2. Estrategia de Desarrollo de Nueva Linea de Productos

Segun Rosa et al. (2020) sostiene de nueva linea de diversos
productos el cual muestra que es fundamental, la cual esta basada
en el estudio y el analisis del ambito empresarial para que se
elaboren nuevos planes. El impacto en las estrategias del
crecimiento y desarrollo de los productos necesita un enfoque
principal sobre cdmo mejorar y organizar los procedimientos de

desarrollo.
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Asimismo, Mir (2017) Afirma que la planificacion para la
creacién de una nueva gama de productos considera todas las
acciones involucradas y los procedimientos que se dan uso cuando
se tiene que introducir dentro del ambito empresarial, como
también son las modificaciones que se realizan con el propésito de
brindar nuevos resultados y mejoras para que tenga mayor llegada

a los clientes.

Indicadores
Forma de estrategias de desarrollo de nueva linea de
productos

Segun Mir (2017) sostiene que tanto si se trata de una nueva
linea de productos consta de las etapas siguientes:
e Analisis de mercado: Ayuda a que se determine la magnitud
de un ambito en lo que tu empresa se dedique y pueda identificar
los factores como la segmentacion de nuevos consumidores,
gustos y preferencias, tener en cuenta la competencia, entre otras
(Mir, 2017).
e Desarrollo del producto: Es una metodologia que ayuda a que
se generen ideas nuevas e innovadoras que estan centradas en la
eficiencia para captar y brindar soluciéon a lo que los clientes
necesitan (Mir, 2017).
e Seleccién del producto: Es importante que se puedan tomar
decisiones para que se puedan focalizar los trabajos en los disefios
y desarrollos de los productos (Mir, 2017).
e Analisis del producto: En este periodo es donde se realizan
analisis y estudios a todos los posibles aspectos de un producto,
asi como cualquier otra probabilidad que se pueda ser afectuoso el
en lanzar el producto hacia el mercado (Mir, 2017).
e Prueba del mercado: Es un andlisis que se hace con la ayuda
de diversos trabajadores que son representantes de una
segmentacion de mercado en la cual tendra la competencia de
diversos articulos para que se puedan recopilar comentarios sobre

lo que se sacara al mercado (Mir, 2017).
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e Comercializacion: Es la ultima fase la cual consta en qué luego
que se realicen todos los ajustes se procede a realizar el
lanzamiento en una gran magnitud de consumidores (Mir, 2017).
Beneficios de una estrategia de desarrollo de una nueva linea
de producto
Segun Rosa et al. (2020) sostiene que una estrategia de
desarrollo de productos brinda un ambito importante para que se
pueda dar la creacion de productos nuevos o para mejorar el
rendimiento de la productividad, el precio calidad de toda la
productividad que se desarrolla dentro de la empresa. Este tipo de
estrategia tan solo no ayudaran a las organizaciones a que
alcancen sus propositos empresariales, como ingresar a nuevos
ambitos, realizar més ventas a los consumidores existentes, tener
mayores ganancias y ser los preferidos para los clientes; los
mismos también ayudaran a que se pueda brindar mayor
rentabilidad y mayores ingresos de las ganancias por las ventas.
3. Estrategia en Funcion a la Estacionalidad
Segun Rodriguez (2011) indica que, entre las estrategias
mas frecuentemente empleadas por las organizaciones, la
estacionalidad se destaca como una de las mas aplicadas,
abarcando una amplia gama de productos o servicios, subrayando
la necesidad de ejecutarla de manera apropiada en todo momento.
Palomares, (2021) sostiene que la estacionalidad en todo
momento estard acompafiada del incremento de la demanda de los
productos, el cual se puede aplicar de todo tipo de forma y segun
lo que la empresa quiera aplicar y crea indicado, lo cual ira
cambiando de acuerdo con las estaciones del afio.
Indicadores
Estaciones de estrategia en funcion a la estacionalidad
e Navidad: Es una estacion del afio que el festejo se realiza de
forma cristiana en que consta la celebracion del nacimiento del
Niflo Jesus, en la cual aumenta la solicitud de una amplia
variedad de obsequios, que van desde prendas de vestir hasta

juguetes y electrodomésticos (Palomares, 2021).
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e Vacaciones: Esta estacion del afio se encuentra vinculada con
el ocio, ya que consta de una oportunidad donde el individuo
tiene momento libre del trabajo y se va a descansar a casa o
puede realizar viajes fuera de la ciudad para tener un momento
relajado fuera del trabajo (Palomares, 2021).

e Fiestas patrias: Esta celebracion consta de la independencia
del Peru y Espafia, en este tiempo incrementard las ventas en
los ambitos de servicios, restaurantes, hoteles o también
bancos (Palomares, 2021).

Pasos para desarrollar una estrategia en funcion a la

estacional

eDefine tu publico objetivo e identifica sus fechas
destacadas: Es aqui donde se debe tener en cuenta a quién va
dirigida a tu empresa y tener en cuenta los rasgos de cada cliente

sobre sus gustos o preferencias para poder realizar estrategias y

productos que sean acorde a ellos (Rodriguez, 2011).
eFortalece el vinculo con tu audiencia: Tener conocimientos
sobre tu publico objetivo y realizar una creacién de cronograma
de acuerdo con las fechas o ayudard a que se puedan abrir
nuevas ventas y tengan mayores ganancias (Rodriguez, 2011).

e Selecciona los productos apropiados para cada una de las

fechas importantes: Escoger los productos Optimos que se

ofrecera en cada tiempo ayuda a que tus publicidades de
marketing sean oportunas y esenciales, dicho éxito reside en la
agrupacion de diversos productos con un valor que se transmitiera

y promocionara en cada periodo (Rodriguez, 2011).

e Adapta el disefio y contenido de las campafias: Sacarle los

mayores beneficios a esta estacién o a las fechas importantes,

teniendo una tematica tanto en lo contenido y los productos que

se vayan a ofrecer (Rodriguez, 2011).
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2.2.2. GESTION COMERCIAL DE PRODUCTOS FINANCIEROS

Segun Torres (2021) sostiene que la gestiébn comercial tiene en
cuenta dos retos fundamentales, una de ellas es la conformidad de los
consumidores y el segundo es mantenerse dentro del ambito
empresarial por mucho tiempo; para lo cual se tiene que desarrollar
estrategias claras, contar con sistemas de calidad y realizar diversas

actividades en los diferentes departamentos de la empresa.

Castell6 (2007) afirma que la gestion comercial de las empresas
consta de una ejecucion de diversas actividades y procedimientos que
tienen como proposito dar a conocer lo que se va a brindar a los
consumidores; por ello es importante tener un canal comunicativo

efectivo entre la empresa y los consumidores.

Segun Carrasco (2017) sostiene que la gestion comercial es la
funcionalidad en que se encarga de que se de conocer y que se puedan
abrir nuevas empresas en el mundo de fuera, la cual se va a ocupar de
dos problematicas principales que tienen todas las empresas, brindarles
mayor conformidad a los consumidores y que tenga participacion dentro
del ambito empresarial por mucho tiempo.

» Elementos de la gestién comercial

Torres, (2021) afirma que la gestion comercial consta de elementos
principales para que se pueda desarrollar dentro de la empresa de forma
efectiva y pueda brindar los resultados esperados:

e Planeacién estratégica: Es donde se definen los propositos, se
proponen las metas individuales y grupales y donde se puedan
consolidar las estrategias de la empresa (Torres, 2021).

e Gestion de ventas: Se encarga de forma directa de los métodos
de ventas y el engranaje de todas las acciones necesarias para que
se pueda llevar los productos hasta los consumidores finales
(Torres, 2021).
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e Gestion de marketing: Consta de un estudio del entorno y realiza
estrategias orientadas al marketing, de tal forma que se encuentre
alineada con las empresas segun sus estrategias efectuadas
(Torres, 2021).

e Gestion de clientes: Est4 encargada de establecer la jornada de
los consumidores en cada periodo de los procedimientos
comerciales (Torres, 2021).

e Gestion de fuerza de ventas: Encargada de administrar el recurso
humano, dandole capacitacion a los colaboradores, los incentivos
y los métodos de ventas (Torres, 2021).

e Areas de soporte: Consta de la interrelacion con los otros
departamentos para mejorar el rendimiento de los procedimientos

comerciales (Torres, 2021).
» Importancia de la gestion comercial de productos financieros

Importancia de las areas claves de la gestion comercial

e Area de mercadeo: Es donde se generard la mayor parte de las
planificaciones de las bases encargadas de las gestiones
comerciales, donde intervendran en los estudios del mercado y el
establecimiento de los clientes potenciales (Castelld, 2007).

e Area comercial: En esta etapa es donde se materializa la
comunicacion de forma directa con los consumidores, es desde ese
momento donde se determinan diversos aspectos sobre sus gustos
o preferencias de cada individuo (Castell6, 2007).

e Area de postventa: Es fundamental conocer que la venta que se
realiza no es el fin de un procedimiento de publicidad, luego de esta
etapa se tiene que trabajar de manera ardua en una fase de tener
clientes fidelizados para tener continuidad y solidez de la
organizacion (Castello, 2007).

Caracteristicas de la gestién comercial de productos financieros

Segun Carrasco (2017) sostiene que el desarrollo de una buena
gestion comercial debe pasar por las siguientes caracteristicas de

etapas:
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e Establecimiento de objetivos: Fijar metas poco alcanzables
podria generar consecuencias desfavorables para su empresa. Por
lo tanto, debe elegir objetivos especificos y realistas para obtener
beneficios comerciales (Carrasco, 2017).

e Identificacion de leads de calidad: En cualquier instante, existe
la posibilidad de que haya numerosos posibles clientes interesados
que requieran detalles acerca de un producto (Carrasco, 2017).

e Mejora de la eficiencia del proceso de ventas: ldentificar los
prospectos adecuados es una forma de mejorar su proceso de
ventas. Sin embargo, le recomendamos que se prepare para
mejorar la eficiencia y la velocidad. (Carrasco, 2017).

e Contacto: Una vez identificados los intereses de los potenciales
clientes, resulta vital comunicarse con ellos para iniciar un vinculo
y establecer una relacion basada en la confianza (Carrasco, 2017).

e Oportunidad de venta: Después del primer acercamiento es
cuando se pueden identificar las posibilidades de concretar ventas.
Este es el momento adecuado para definir las tacticas especificas
con cada cliente y designar al profesional que se encargara de
llevar a cabo dicha labor (Carrasco, 2017).

e Seguimiento del desempefiio de los vendedores: Para observar
como avanza el desempefio de su grupo de trabajo, es fundamental
hacer un monitoreo constante. Este seguimiento permite premiar el
buen trabajo y planificar formacion adicional para garantizar que los
agentes tengan las habilidades necesarias (Carrasco, 2017).

e Andlisis de resultados: Basandose en la informacion disponible,
es posible definir metas y labores a corto plazo para el equipo de
ventas. Ademas, los analisis pueden ayudarle a identificar donde
se produjeron errores o ineficiencias que impidieron el cierre de las
ventas (Carrasco, 2017).

Dimensiones de la Gestion Comercial de productos financieros

1. Ventas

Garcia (2011), afirma que las transacciones comerciales son

elementos integrantes de la sociedad desde hace muchisimos afios
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y son consideradas como una de las capacidades mas antiguas del
mundo, realizar una venta es una tactica que tiene existencia hasta
antes de que existiera la moneda, cuando los individuos no pueden
realizar una compray realizaba una negociacion de intercambio un
producto por otro.

Artal, (2017) afirma que consta de todas las acciones que
llevan a intercambiar bien o servicio por dinero en efectivo, las
organizaciones tienen departamentos de ventas que estan
divididas en diversos grupos y que se suelen definir de acuerdo a
sus caracteristicas.

Importancia de las ventas

Garcia (2011) sostiene que son fundamentales las ventas
para las organizaciones, ya que es la venta de sus productos las
cuales le originan nuevos ingresos, el cual es el propdsito de las
actividades comerciales, lo cual se generan por diversos
movimientos en sus finanzas, es aquello que ayudara a que se
pueda apreciar un rendimiento sobre el recurso que le brinda frutos
a la empresa, si una organizacion no realiza sus ventas no sera
sostenible en mucho tiempo, del mismo modo, las ventas son
fundamentales para poder obtener mayores beneficios en las
finanzas y los cuales ayudaran a que se realicen mayores
innovaciones dentro de las empresas, como también ayudara a
realizar mayores segmentos con el fin de comprender las
preferencias de los consumidores y ofrecerles lo que requieren.
Tipos de ventas

Segun, Garcia (2011) sostiene que los tipos de venta estan
divididos de la siguiente manera:

e Venta mayorista: Consta de las compras en grandes
volumenes y estan dirigidas a una actividad comercial sobre

otros distribuidores, no hacia un cliente final (Garcia, 2011).

e Venta minorista: Realiza sus compras de forma minorista a
las empresas que realizan ventas al por mayor para que
luego sean revendidas por unidad y a un cliente final

(Garcia, 2011).
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e Venta personal: Esta considerada como un procedimiento
de comunicacion hoy directa con los consumidores, donde
se da a conocer los productos y los beneficios que le
brindara a cada uno de ellos al momento que adquiera el
producto ofrecido (Garcia, 2011).

e Venta de empresa aempresa (B2B): Es la que se hace de
una organizacion a otra, del mismo modo consta de un
procedimiento mucho mas complejo donde se tiene en
cuenta las ganancias mayores y teniendo en cuenta a mas
individuos para poder tomar las decisiones correctas
(Garcia, 2011).

e Venta de empresa a consumidor final (B2C): Una
organizacion realiza una venta a un individuo que lo
necesita, teniendo en cuenta los gustos y que se vayan
conformes con lo adquirido (Garcia, 2011).

e Venta compleja: No depende de una sola influencia que
realiza una compra o0 en la que se necesita precisar las
aprobaciones de diversos individuos para que se puedan
realizar, normalmente consta de volimenes o mundos
financieros por montén (Garcia, 2011).

2. Gestion de Clientes

Segun Vélez (2020) la gestion de clientes se basa en todas
las estrategias o tacticas que se realizaran dentro de una
organizacién para que se pueda realizar la administracién de la
interaccién con el cliente, las cuales estan orientadas segun los
recursos y los procedimientos con las que se dispone dentro de la
empresa y en el momento de brindar el servicio a un consumidor.

Segun Sanchez et. (2020) sostienen que la constante
competencia entre las organizaciones que realizan el ofrecimiento
del mismo producto o servicio es cada vez mas frecuente. Es por
ello que las empresas se dedican a realizar mejores condiciones al
momento de desarrollar su producto o servicio para que de este
modo sea algo de calidad que sea ofrecido al publico en general.

Beneficios de la gestion de clientes
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Segun Sanchez et al. (2020) sostienen que una buena gestién de
clientes brinda grandes beneficios para las empresas, los cuales se
dividen de la siguiente manera:

e Segmentacion de clientes eficiente: Se puede hacer una
segmentacion apropiada, dicha segmentacion ayudara a
gue la empresa pueda monitorear, escoger, reconocer las
inclinaciones y elecciones de los clientes con el fin de
ofrecerles exactamente lo que requieren los individuos que
desean adquirir los productos o servicios de nuestra
empresa (Sanchez et al., 2020).

e Mas ventas: Si se realiza la labor para que se tenga
conocimiento sobre los consumidores y tener conocimiento
sobre los habitos de compra, ayudara a que sea mucho mas
factible brindarles lo que ellos necesiten y tener mayores
ganancias (Sanchez et al., 2020).

e Aumenta la fidelizacion: Cuando las personas que van a
realizar sus adquisiciones a tu empresa tienen una buena
experiencia y queden conformes con lo que adquieren,
tendran una preferencia con tu empresa al momento de
guerer adquirir algun bien o servicio (Sanchez et al. 2020).

e Mejoratu reputacion: Cuando se realiza una buena gestion
de clientes, los consumidores o clientes se encuentran
conformes y recomendaran a tu empresa a otras personas
(Sanchez et al. 2020).

e Satisfaccion de cliente interno: La conformidad de los
consumidores internos también es fundamental para que se
pueda desarrollar una buena gestion de la interrelacion con

los usuarios (Sanchez et al., 2020).

Etapas de una gestion de clientes
e Construye una base de datos de clientes: En ellos los
consumidores deben tener en cuenta, los consumidores

potenciales, consumidores que siempre compran, entre otras, lo
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2.3.

fundamental viene a ser que se va a reunir informacién
primordial sobre dichos individuos para que se pueda ofrecer lo
gue ellos requieran (Vélez, 2020).

e Anédlisis de datos: El propoésito es realizar un exhaustivo
analisis de las preferencias y deseos de los clientes para que de
este modo poder llenar las necesidades de cada uno (Vélez,
2020).

e Relacidnate con tus clientes: Este paso es fundamental para
gue se pueda realizar una buena gestion de clientes es por ello
que se tiene que tener en cuenta los siguientes elementos:
(Vélez, 2020).

e Colocacion a personas: Vélez (2020) define que consta de un
préstamo de dinero que realiza un banco al momento de otorgar
a una empresa o individuo, con el fin de que en un futuro este
puede devolver dicho préstamo de forma gradual, por medio de
pagos y teniendo en cuenta los intereses establecidos dentro del
contrato.

e Segmentacién del cliente: Vélez (2020) indica que viene a
hacer un procedimiento el cual ayuda a que las organizaciones
dividan a sus clientes en diversos grupos especificos, teniendo
en cuenta sus gustos y preferencias de cada uno para brindarles
productos seleccionados segun lo que requieran.

e Fidelizacion: Vélez (2020) define qué es un procedimiento que
ayuda a desarrollar la interrelacidén positiva entre la organizacion
y los clientes, de esta manera se logra conseguir que los clientes

0 consumidores se sientan conformes con lo que adquieren.
DEFINICIONES CONCEPTUALES

Actividad de venta: Consta del procedimiento donde los trabajadores
realizan sus funciones para que puedan vender a los clientes los

productos de una empresa (Fernandez, 2018).
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Agente comercial: Individuo que se encarga de realizar las gestiones
profesionales por medio de comisiones por las operaciones de venta o
las transacciones que pueda realizar (Velasco, 2011).

Caja rural: Es una entidad financiera que opera de manera similar a un
banco, pero que tiene una estructura cooperativa y un enfoque mas local
y comunitario en sus actividades. Estas instituciones financieras se
originaron con el propésito de brindar servicios financieros a las
comunidades rurales y agricolas (Santomil y Gonzélez, 2022).

Canales de comercializacién: Grupo de organizaciones o personas
que compran un establecimiento o sean participes en transferencias de
productos o servicios donde se realiza el desplazamiento del productor
hacia el consumidor (Kotler y Keller, 2006).

Cliente potencial: Aquel individuo que reane aquellos aspectos para
gue puedan consumir dentro de nuestra empresa sobre los productos
que ofrecemos (Fisher y Espejo, 2004).

Clientes prescriptores: Aquellos individuos prestigiosos que puedan
ser influyentes de forma positiva cuando opinan sobre nuestro servicio o
producto a los otros consumidores a cuales queremos llegar con
nuestras ventas (Castell6 et al., 2015).

Criterios de calidad: Son caracteristicas que son resaltantes para
aptitud de brindarle satisfaccion a lo que los clientes necesitan y
brindarles aquello que no encuentran en las otras empresas (Sancrez,
2005).

DAFO: Generalmente referida como las oportunidades, las amenazas,
las debilidades, las fortalezas y oportunidades que afectan a una entidad,
los cuales son aspectos importantes que se tienen que considerar dentro
de una empresa para poder sacarle provecho a todo esto (Kotler y Keller,
2006).

Estrategia de venta: Aquellas actividades que son planificadas y se
disefian para que se puedan lograr propositos de ventas, los cuales
cuentan con propadsitos, metas u objetivos para cada persona que se
dedica a vender productos de una empresa y esta establecido por
periodos (Rosa, 2020).
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2.4.

Motivacion: Acciones gue tiene en cuenta un individuo hacia un medio
para que pueda mantenerlo conforme de acuerdo con sus necesidades,
hola donde se crea y se aumenta con estos impulsos importantes para
que se puedan desarrollar con mayor eficiencia dentro de sus
actividades de la empresa (Fernandez, 2018).

Plan de formacién: Herramientas que ayudan a mejorar de forma
empresarial, las cuales estan integradas por grupos coherentes que se
dedican a desarrollar actividades que son de gran ayuda para una
organizacién y ayudan a encaminar el logro de objetivos establecidos
por la empresa (Rodriguez, 2011).

Viabilidad: Estudio ante diversos requerimientos o ideas para que se
puedan establecer si se puede desarrollar de forma positiva o para poder
tomar medidas preventivas relacionadas con las acciones planificadas

para alcanzar esa meta o propdsito de la empresa (Rosa, 2020).
SISTEMA DE HIPOTESIS

2.4.1. HIPOTESIS GENERAL

e Hg: La estrategia del producto se relaciona de manera directa con
la gestién comercial de productos financieros en la Caja Rural de
Ahorro y Crédito los Andes S.A. agencia Huanuco 2022.

e Ho: La estrategia del producto no se relaciona de manera directa
con la gestién comercial de productos financieros en la Caja Rural

de Ahorro y Crédito los Andes S.A. agencia Huanuco 2022.
2.4.2. HIPOTESIS ESPECIFICAS

e La estrategia de precio para nuevos productos se relaciona de
manera directa con la gestion comercial de productos financieros
en la Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. agencia
Huanuco 2022.

e La estrategia de desarrollo de nueva linea de productos se

relaciona de manera directa con la gestiébn comercial de productos
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financieros en la Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A.
agencia Huanuco 2022.

e La estrategia en funcibn a la estacionalidad se relaciona de
manera directa con la gestion comercial de productos financieros
en la Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. agencia
Huanuco 2022.

2.5. SISTEMA DE VARIABLES
2.5.1. VARIABLE INDEPENDIENTE
Estrategia del producto

DIMENSIONES

- Estrategia de precio para nuevos productos
- Estrategia de desarrollo de nueva linea de productos

- Estrategia en funcion a la estacionalidad
2.5.2. VARIABLE DEPENDIENTE
Gestion comercial de productos financieros

DIMENSIONES

- Ventas

- Gestion de clientes
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2.6. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

VARIAI DIMENSI' INDICAL

items

Estrate

gia del

produc
to

Estrateqgi
ade
precio
para
nuevos
prodcuto
S

Estrateqgi
ade
desrrollo
de nueva
linea de
prodcuto
S

Estratefia
en
funcion a
la

estaciona

lidad

Penetra

cién de

mercad
o]

Precio
emocion
al

Premiu
m

Andlisis
de
mercad
o]

Desarrol
lo de
product
o]
Prueba
de
mercad
o]

Navidad

Vacacio
nes

Fiestas
patrias

¢La caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A. tiene
ofertas de productos financieros con precios exclusivos
diferentes a los del mercado?

¢La caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A.
establecen tasas de interés especiales para el ingreso de
productos financieros nuevos al mercado?

¢Considera que las tasas generan reacciones inmediatas
en los clientes de la Caja Rural de ahorro y crédito los
Andes S.A.?

¢Considera que los clientes se entusiasman con las
ofertas de tasas por los créditos y ahorros de la Caja Rural
de ahorro y crédito los Andes S.A.?

¢ Considera que las tasas son atractivas para los clientes
de la Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A.?

¢ Considera que las tasas son una oportunidad para los
clientes de la Caja Rural de ahorro y crédito los Andes
S.A?

¢La Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A.
investiga el mercado antes de lanzar ofertas de productos
financieros?

¢La Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A.
monitorea la oferta de productos de su competencia?

¢La Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A. analiza
el ingreso de nuevos productos?

¢La Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A. evalla
el impacto de nuevos productos en el mercado?

¢La Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A. pone a
prueba el ingreso de nuevos productos?

¢La Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A. tiene
prototipos de nuevos productos financieros?

¢La Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A. disefia
ofertas de navidad para sus clientes?

¢La oferta de tasas en navidad es atractiva para los
clientes de la Caja Rural de ahorro y crédito los Andes
S.A?

¢ La oferta de productos financieros de la Caja Rural de

ahorro y crédito los Andes S.A. esta en funcién a los
periodos de vacaciones de los clientes durante el afio?
¢La oferta de productos financieros de la Caja Rural de
ahorro y crédito los Andes S.A. aprovecha la temporada

de vacaciones?

¢La Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A. vende

mas productos financieros por fiestas patrias?
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¢La Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A. debido
a la oferta de productos financieros con tasas atractivas en
fiestas patrias y de Huanuco ha incrementado las ventas?
¢Ha mejorado la calidad en las colocaciones de las
Colocaci €mpresas como clientes de la Caja Rural de ahorro y

Ventas  °"eS@  crédito los Andes S.A.?

empres , .
as ¢Ha aumentado la cantidad de empresas que son clientes
en la Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A.?
¢Ha mejorado las colocaciones que se realizan a las
personas en la Caja Rural de ahorro y crédito los Andes
. A2
. Colocaci SA
Gestio onesa ¢la estrategia de productos financieros de la Caja Rural
n
comer pers;ona de ahorro y crédito los Andes S.A. ha permitido el
C|aldde aumento de clientes en personas?
produc ] o
tos ¢La Caja Rural de ahorro y credito los Andes S.A.
financi  Gestion segmenta a sus clientes? ¢ La Caja Rural de ahorro y
eros de Segmen

. tacion  crédito los Andes S.A. ofrece productos basados en
clientes
segmentos?
¢La Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A.
aprovecha la estrategia de sus productos para fidelizar a
i 2
Fideliza SYS clientes?
cion ¢La Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A. busca
fidelizar con una mejor oferta de tasas en sus productos

financieros?
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CAPITULO Il

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
3.1. TIPO DE INVESTIGACION

El estudio adoptd un enfoque aplicado. Segtn Naupas y colaboradores
(2014) en su obra de metodologia de investigacion, se trata de una
investigacion de naturaleza aplicada tiene el propdsito de dar solucion ante la
carencia de respuesta a un problema planteado.

3.1.1. ENFOQUE

La tesis planteada fue cuantitativa. Al respecto, Hernandez et al.
(2018), hace mencion que el analisis de las variables partir4 por conocer

su comportamiento con base en nimero y porcentajes respectivos.
3.1.2. ALCANCE O NIVEL

Hernandez et al. (2018), sostiene en su investigacion su libro en el
cual pueden combinar niveles, siendo estos de tipo exploratorio,
descriptivo, correlacional, que de manera independiente cumplen una
funcién especifica. Sin embargo, la tesis planteada fue de nivel
descriptivo correlacional, dado que, a partir de dichas variables de
estudio, fue logrado establecer las inferencias en torno a ellas. Por ende,

el propdsito se confirma con el nivel que se selecciona.
3.1.3. DISENO

Hernandez et al. (2018), en su libro sostiene que no se manipulan
las variables en el estudio, en el cual son no experimentales, en ese
sentido el estudio se centra en el comportamiento natural que tienen las
variables en el contexto especifico. De igual forma fue de corte
transversal la muestra seleccionada mediante la aplicacion de
instrumentos, de tipo transaccional, teniendo una muestra que se
describe en el item siguiente, el esquema que representa el estudio esta

determinado por la siguiente figura:
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Figura 1

Disefio del estudio

X
/+
Mr
A
\Y
Dénde:

X = Estrategia del producto
R= relacién
Y = Gestidén comercial

M= Muestra
3.2. POBLACION Y MUESTRA
3.2.1. POBLACION

Hernandez et al. (2018), en su libro de metodologia de la
investigacién, afirma con claridad que las poblaciones estan a base de
los sujetos o individuos dados por el estudio. En ello, la poblacién
analizada estaba conformada por el grupo de empleados vy
colaboradores de Caja Los Andes, cuyos detalles se exponen a

continuacion:

Tabla 1
Colaboradores de Caja los Andes
Colaboradores de Caja los Andes Cantidad
Asesores 10
Promotores 10

Operaciones
Ejecutivos

Jefe de oficina

Total 28

Fuente: Registro de trabajadores de la Caja los Andes

3.2.2. MUESTRA

Levin et al. (2004), sostiene que la muestra es una pequefia

seleccion de la poblacion. Sin embargo, cuando esta (la poblacion) es
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pequeia y se tiene acceso a ella, la muestra es de tipo censal,
entendiendo que todos los elementos de la poblacion fueron parte de la
aplicacion de los instrumentos respectivos. Por lo tanto, la poblacion fue

igual a la muestra.
N=n=28

Respecto a los criterios de inclusion, no se considera la aplicacion
en la lista del personal de limpieza, dado que no interviene con la

prestacion del servicio de manera directa.
3.3. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Hernandez et al. (2018), menciona que los instrumentos para el recojo
de datos pueden estar definidos basandonos en el tipo de informacion que se
recoja, por ello, tomando en cuenta la tesis, esta requiere informacion primaria
que usara la encuesta como técnica, que tiene el cuestionario como guia.
Estos seran aplicados tomando en cuenta las categorias que establece la

escala de Likert, otorgandole como valores lo siguiente:

1.- Muy en desacuerdo
2.- Desacuerdo

3.- Indiferente

4.- De acuerdo

5.- Muy de acuerdo

3.4. TECNICAS PARA EL PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE LA
INFORMACION

Hernandez et al. (2018), sostiene que las técnicas para procesar y
analizar los datos, dependen de sus caracteristicas, siendo estos de tipo

primario, y cuantitativo, la tesis empleara para el procesamiento:

a. Tablas que incluyen valores porcentuales, simples y acumulados.
b. Figuras donde se expresen el comportamiento porcentual.
c. Inferencias por medio de Spearman por medio de la correlacion del

coeficiente.
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Para cumplir dichos propésitos fue usado como herramientas a las

diferentes aplicaciones que a continuacion se detallan:

- Para la estadistica tendremos al SPSS y Excel de Microsoft

- Para el texto Word Ms.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

4.1. PROCESAMIENTO DE DATOS

Tabla 2
¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. tiene ofertas de productos financieros con

precios exclusivos diferentes a los del mercado?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje porcentaje
valido acumulado
Valido Desacuerdo 3 10,7 10,7 10,7
Indiferente 9 32,1 32,1 42,9
De acuerdo 10 35,7 35,7 78,6
Muy de 6 214 214 100,0
acuerdo 28 100,0 100,0

Total
Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics

Figura 2
¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. tiene ofertas de productos financieros con

precios exclusivos diferentes a los del mercado?

|

Fuente: Tabla 2

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron
sus respuestas de la forma siguiente: el 21.4% respondieron estar muy de
acuerdo que la Caja los Andes S.A. tiene ofertas de productos financieros con
precios exclusivos diferentes a los del mercado, el 35.7% estan de acuerdo,
el 32.1% estan indiferentes y el 10.7% estan desacuerdo. El 57.1%
manifestaron que Caja los Andes tiene ofertas de productos financieros con
precios exclusivos diferentes a los del mercado. Ello implica que cuenta con
productos con precios exclusivos, como es el caso de ahorros al ofrecer tasas
de interés atractivas para aperturas de depdsito a plazo fijo que van desde el
9.00% hasta el 9.30% segun Memorandum multiple Nro.009-2023/CRLA-GG

(Anexo 5); y en créditos con tasas de interés accesibles para los clientes. En
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tal sentido, en la evaluacion realizada a nivel nacional de entidades financieras
entre mayo y julio del 2023 se determina que Caja los Andes ofrece la mayor

tasa de interés de ahorro en el mercado financiero posicionandose en los primeros

puestos.

Tabla 3
¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. establecen tasas de interés especiales

para el ingreso de productos financieros nuevos al mercado?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje porcentaje
valido acumulado
Valido Desacuerdo 3 10,7 10,7 10,7
Indiferente 2 7,1 7,1 17,9
De acuerdo 6 21,4 21,4 39,3
Muy de 17 60,7 60,7 100,0
acuerdo 28 100,0 100,0

Total
Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics

Figura 3
¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. establecen tasas de interés especiales

para el ingreso de productos financieros nuevos al mercado?

an

Porcentaje

I:I.l'l"ﬁ'-l
10,7 %
_ e
=]

Dasacuardo Indifaranta D& acuardo MUy da acuardo

Nota. Encuesta 2023.
Fuente: Tabla 3.

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron
sus respuestas de la forma siguiente: el 60.7% respondieron estar muy de
acuerdo que en la Caja los Andes S.A. establecen tasas de interés especiales
para el ingreso de productos financieros nuevos al mercado, el 21.4% de
acuerdo, el 7.1% le es indiferente y el 10.7% estan en desacuerdo. El 82.1%
manifestaron que en la Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A.

establecen tasas de interés especiales para el ingreso de productos
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financieros nuevos al mercado. Caja los Andes ofrece tasas de interés

especiales para nuevos productos como es el caso de campafias de créditos

denominado cuotas chiquitas en el cual segun tarifario adjunto (Anexo 6) se

observa que cuenta con tasas de interés minimas, lo cual atrae a los clientes

nuevos y recurrentes a seguir trabajando con la Caja los Andes y hasta

recomendarlo con familiares y amigos.

Tabla 4

¢ Considera que las tasas generan reacciones inmediatas en los clientes de la Caja Rural de

Ahorro y Crédito los Andes S.A.?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje porcentaje
valido acumulado
Valido Desacuerdo 14,3 14,3 14,3
Indiferente 17,9 17,9 32,1
De acuerdo 13 46,4 46,4 78,6
Muy de 6 214 214 100,0
acuerdo 28 100,0 100,0
Total

Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics

Figura 4

¢ Considera que las tasas generan reacciones inmediatas en los clientes de la Caja Rural de

Ahorro y Crédito los Andes S.A.?

fele)
40

EG

Parcentae

0

10
=]

Casaciiairdo Inedifarainte

Nota. Encuesta 2023.
Fuente: Tabla 4.

[Ca aciiardo

PALY da aclarda

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron

sus respuestas de la forma siguiente: el 21.4% respondieron muy de acuerdo,

el 46.4% consideran estar de acuerdo, el 17.9% indiferente y el 14.3%
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desacuerdo consideran que las tasas generan reacciones inmediatas en los
clientes de la Caja los Andes S.A. Entonces de acuerdo a los resultados
podemos decir que un 67.8% de los encuestados consideran que las tasas
generan reacciones inmediatas en los clientes de la Caja los Andes al darse
cuenta que al realizar una apertura de ahorro a plazo fijjo genera mayores
ingresos por la tasa de interés que le ofrece y por el lado de créditos al pagar
una minima cantidad de interés por los montos adquiridos dentro de Caja los

Andes, ya que se cuenta con camparfas en ambos productos financieros.

Tabla 5
¢ Considera que los clientes se entusiasman con las ofertas de tasas por los créditos y ahorros

de la Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A.?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje porcentaje
vélido acumulado
Valido Desacuerdo 3 10,7 10,7 10,7
Indiferente 6 21,4 21,4 32,1
De acuerdo 19 67,9 67,9 100,0
Total 28 100,0 100,0

Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics

Figura5
¢ Considera que los clientes se entusiasman con las ofertas de tasas por los créditos y ahorros

de la Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A.?
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Nota. Encuesta 2023.
Fuente: Tabla 5.

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron

sus respuestas de la forma siguiente: el 67.9% muy de acuerdo, 21.4%
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indiferente y el 10.7% desacuerdo. Entonces podemos decir que un 67.9% de
los encuestados consideran que los clientes se entusiasman con las ofertas
de tasas de la Caja los Andes S.A. al ser diferentes a las del mercado y
contando con tasas de interés Unicas y exclusivas para la necesidad de cada

cliente de ahorro y de crédito como se visualiza en los Anexos 5y 6.

Tabla 6
¢ Considera que las tasas son atractivas para los clientes de la Caja Rural de Ahorro y
Crédito los Andes S.A.?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje porcentaje
valido acumulado
Valido Indiferente 16 57,1 57,1 57,1
De acuerdo 7 25,0 25,0 82,1
Muy de 5 17,9 17,9 100,0
acuerdo 28 100,0 100,00

Total
Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics

Figura 6
¢, Considera que las tasas son atractivas para los clientes de la Caja Rural de Ahorro y Crédito
los Andes S.A.?

B0

40

Porcentaje

=
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Nota. Encuesta 2023.
Fuente: Tabla 6.

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron
sus respuestas de la forma siguiente: el 17.9% muy de acuerdo, 25% de
acuerdo y 57.1% indiferente. Entonces podemos decir que un 42.9% de los
encuestados consideran que las tasas son atractivas para los clientes de la
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Caja los Andes S.A. Esto va a depender de la necesidad que posee cada
cliente para la adquisicién de los productos financieros que ofrece Caja los

Andes (ahorros y créditos).

Tabla 7
¢ Considera que las tasas son una oportunidad para los clientes de la Caja Rural de Ahorro y
Crédito los Andes S.A.?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje porcentaje
valido acumulado
Valido Desacuerdo 3 10,7 10,7 10,7
Indiferente 7 25,0 25,0 35,7
De acuerdo 13 46,4 46,4 82,1
Muy de 5 17,9 17,9 100,0
acuerdo 28 100,0 100,0

Total
Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics

Figura 7
¢ Considera que las tasas son una oportunidad para los clientes de la Caja Rural de Ahorro y
Crédito los Andes S.A.?
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Nota. Encuesta 2023.
Fuente: Tabla 7.

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron
sus respuestas de la forma siguiente: el 17.9% muy de acuerdo, 46.4% de
acuerdo, 25% indiferente y el 10.7% desacuerdo. De acuerdo a estos
resultados podemos decir que un 64.3% de los encuestados consideran que
las tasas son una oportunidad para los clientes de la Caja los Andes S.A. En
tal sentido se puede tomar de ejemplo el producto financiero ahorros en el

cual los clientes generan mayores ingresos monetarios al adquirir tasas
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exclusivas llegando a ganar hasta el 9.30% al dejar sus ahorros por el periodo
de 540 dias (Anexo 5).

Tabla 8
¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. investiga el mercado antes de lanzar

ofertas de productos financieros?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje porcentaje
valido acumulado
Valido Indiferente 8 28,6 28,6 28,6
De acuerdo 7 25,0 25,0 53,6
Muy de 13 46,4 46,4 100,0
acuerdo 28 100,0 100,0

Total
Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics

Figura 8
¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. investiga el mercado antes de lanzar

ofertas de productos financieros?
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Indiferente: Da acuerdo MUy de acuerdo

Nota. Encuesta 2023.
Fuente: Tabla 8.

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron
sus respuestas de la forma siguiente: el 46.4% muy de acuerdo, 25% de
acuerdo y el 28.6% indiferente. Con ello podemos decir que un 71.4% los
encuestados indican que la Caja los Andes S.A. investiga el mercado antes
de lanzar ofertas de productos financieros un claro ejemplo se puede observar
en el anexo 5 en el cual para el lanzamiento de campafia de ahorro a plazo
fijo como es el caso de la campafia MAX-TASA, se realiza una investigacion
de mercado teniendo como resultado que Caja los Andes se posiciona entre
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los dos primeros lugares con las mejores tasas de interés a nivel nacional en

el periodo de mayo y julio 2023.

Tabla 9
¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. monitorea la oferta de productos de su

competencia?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje porcentaje
valido acumulado
Valido Desacuerdo 3 10,7 10,7 10,7
Indiferente 8 28,6 28,6 39,3
De acuerdo 11 39,3 39,3 78,6
Muy de 6 21,4 21,4 100,0
acuerdo 28 100,0 100,0

Total
Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics

Figura 9
¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. monitorea la oferta de productos de su

competencia?
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Desacuerdo Indifarante De acuerdo Muy de acuerdo

Nota. Encuesta 2023.
Fuente: Tabla 9.

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron
sus respuestas de la forma siguiente: el 21.4% muy de acuerdo, 39.3% de
acuerdo, el 28.6% indiferente y el 10.7% en desacuerdo. De acuerdo a estos
resultados un 60.7% de los encuestados indican que Caja los Andes S.A.
monitorea la oferta de productos de su competencia. En tal sentido se puede
decir que Caja los Andes siempre estd en constante monitoreo a los
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competidores para el lanzamiento de nuevos productos o camparias para las

necesidades de cada cliente.

Tabla 10

¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. analiza el ingreso de nuevos productos?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje porcentaje
valido acumulado
Valido Desacuerdo 2 7,1 7,1 7,1
Indiferente 15 53,6 53,6 60,7
De acuerdo 4 14,3 14,3 75,0
Muy de 7 25,0 25,0 100,0
acuerdo 28 100,0 100,0

Total
Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics

Figura 10

¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. analiza el ingreso de nuevos productos?
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Nota. Encuesta 2023.
Fuente: Tabla 10.

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron
sus respuestas de la forma siguiente: el 25% muy de acuerdo, 14.3% de
acuerdo, el 53.6% indiferente y el 7.1% en desacuerdo. Con ello podemos
decir que un 39.3% de los encuestados indican que la Caja los Andes S.A.
analiza el ingreso de nuevos productos. Ya que como se evidencia dentro de
Caja los Andes, ante un lanzamiento de nuevos productos se realiza toda una
preparacion de acciones comerciales y de marketing para mostrar dicho

producto al mercado y posterior a ellos el posicionamiento dentro del mismo.
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Tabla 11

¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. evalla el impacto de nuevos productos en

el mercado?
Frecuencia Porcentaje Porcentaje porcentaje
valido acumulado
Vélido Desacuerdo 2 7,1 7,1 71

Indiferente 7 25,0 25,0 32,1

De acuerdo 16 57,1 57,1 89,3

Muy de 3 10,7 10,7 100,0

acuerdo 28 100,0 100,0

Total
Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics

Figura 11
¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. evalla el impacto de nuevos productos en
el mercado?
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Nota. Encuesta 2023.
Fuente: Tabla 11.

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron
sus respuestas de la forma siguiente: el 10.7% muy de acuerdo, 57.1% de
acuerdo, el 25% indiferente y el 7.1% en desacuerdo. Entonces podemos
decir que un 67.8% de los encuestados indican que la Caja los Andes S.A.
evalla el impacto de nuevos productos en el mercado. Para que mediante
estas evaluaciones se puedan realizar mejoras para el bien de la entidad
financiera o de caso contrario retirar productos que no se tienen los resultados

deseados.
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Tabla 12
¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. pone a prueba el ingreso de nuevos

productos?
Frecuencia Porcentaje Porcentaje porcentaje
vélido acumulado
Valido Desacuerdo 2 7,1 7,1 7,1
Indiferente 15 53,6 53,6 60,7
De acuerdo 7 25,0 25,0 85,7
Muy de 4 14,3 14,3 100,0
acuerdo 28 100,0 100,0

Total
Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics

Figura 12
¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. pone a prueba el ingreso de nuevos

productos?

a0

)
L
2
=]
o
Desacuardo Indifaranta e acuardo Muy de acuardo

Nota. Encuesta 2023.
Fuente: Tabla 12.

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron
sus respuestas de la forma siguiente: el 14.3% muy de acuerdo, 25% de
acuerdo, el 53.6% indiferente y el 7.1% en desacuerdo. Con ello podemos
decir que un 39.3% de los encuestados indican que la Caja los Andes S.A.
pone a prueba el ingreso de nuevos productos antes de ser lanzados al
mercado o0 en otros casos ya siendo ofrecidos a los clientes, esto para poder

evaluar el grado de aceptacién dentro del mismo.
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Tabla 13
¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. tiene prototipos de nuevos productos

financieros?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje porcentaje
vélido acumulado
Valido Desacuerdo 4 14,3 14,3 14,3
Indiferente 12 42,9 42,9 57,1
De acuerdo 10 35,7 35,7 92,9
Muy de 2 7,1 7,1 100,0
acuerdo 28 100,0 100,0

Total
Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics

Figura 13
¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. tiene prototipos de nuevos productos

financieros?
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Nota. Encuesta 2023.
Fuente: Tabla 13.

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron
sus respuestas de la forma siguiente: el 7.1% muy de acuerdo, 35.7% de
acuerdo, el 42.9% indiferente y el 7.1% en desacuerdo. Con ello podemos
decir que un 42.8% de los encuestados indican que la Caja los Andes S.A.
tiene prototipos de nuevos productos financieros, ya que mediante estos
prototipos permite a Caja los Andes experimentar y evaluar los productos
antes de lanzar al mercado. Lo cual permite anticiparte al cambio para cumplir

las expectativas de tus clientes.
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Tabla 14

¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. disefia ofertas de navidad para sus

clientes?
Frecuencia Porcentaje Porcentaje porcentaje
valido acumulado
Valido Muy en 2 7,1 7,1 7,1

desacuerdo 4 14,3 14,3 21,4

Desacuerdo 3 10,7 10,7 32,1

Indiferente 10 35,7 35,7 67,9

De acuerdo 9 32,1 32,1 100,0

Muy de acuerdo 28 100,0 100,0,0

Total
Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics

Figura 14
¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. disefia ofertas de navidad para sus

clientes?
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Nota. Encuesta 2023.
Fuente: Tabla 14.

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron
sus respuestas de la forma siguiente: el 32.1% muy de acuerdo, 35.7% de
acuerdo, el 10.7% indiferente, el 14.3% en desacuerdo y el 7.1% muy en
desacuerdo. Por ende, podemos decir que un 67.8% de los encuestados
indican que la Caja los Andes S.A. disefia ofertas de navidad para sus clientes,
como es el caso del producto financiero ahorros en el cual desde mediados
del mes de noviembre ofrecen tasas elevadas para aperturas de depésito a
plazo fijo que van desde el 9.00% hasta el 9.25% segun Memorandum multiple
Nro.027-2023/CRLA-GG (Anexo 7); y en créditos con tasas de interés

accesibles para los clientes.
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Tabla 15
¢La oferta de tasas en navidad es atractiva para los clientes de la Caja Rural de Ahorro y
Crédito los Andes S.A.?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje porcentaje
vélido acumulado
Vélido Desacuerdo 5 17,9 17,9 17,9
Indiferente 16 57,1 57,1 75,0
De acuerdo 7 25,0 25,0 100,0
Total 28 100,0 100,0

Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics

Figura 15
¢La oferta de tasas en navidad es atractiva para los clientes de la Caja Rural de Ahorro y
Crédito los Andes S.A.?
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Desacuardo Inditerents De acusrdo
Nota. Encuesta 2023.
Fuente: Tabla 15.

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron
sus respuestas de la forma siguiente: el 25% de acuerdo, el 57.1% indiferente
y el 17.9% en desacuerdo. Con ello podemos decir que un 25.0% de los
encuestados indican que la oferta de las tasas en navidad es atractiva para
los clientes de la Caja los Andes S.A. Esto debido a que son en estas épocas
festivas donde los clientes buscan las mejores tasas y junto a ello los mejores

ingresos monetarios de acuerdo al producto de su necesidad.
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Tabla 16
¢La oferta de productos financieros de la Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A.

esta en funcién a los periodos de vacaciones de los clientes durante el afio?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje porcentaje
valido acumulado
Valido Desacuerdo 4 14,3 14,3 14,3
Indiferente 7 25,0 25,0 39,3
De acuerdo 17 60,7 60.7 100,0
Total 28 100,0 100,0

Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics

Figura 16
¢La oferta de productos financieros de la Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A.

esta en funcién a los periodos de vacaciones de los clientes durante el afio?
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Nota. Encuesta 2023.
Fuente: Tabla 16.

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron
sus respuestas de la forma siguiente: el 60.7% de acuerdo, el 25% indiferente
y el 14.3% en desacuerdo. Entonces podemos decir que un 60.7% de los
encuestados indican que estan de acuerdo con la oferta de productos
financieros de la Caja los Andes esta en funcién a los periodos de vacaciones
de los clientes durante el afio. Siendo beneficioso esta situacién, para la Caja
Rural de Ahorro y Crédito los Andes porque estaria vinculando la oferta y
demanda de sus productos financieros, para que sus clientes en sus
momentos libres del trabajo puedan descansar realizando viajes fuera de la

ciudad para relajarse (Palomares, 2021).
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Tabla 17
¢La oferta de productos financieros de la Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A.
aprovecha la temporada de vacaciones?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje porcentaje
valido acumulado
Vélido Desacuerdo 3 10,7 10,7 10,7
Indiferente 6 21,4 21,4 32,1
De acuerdo 15 53,6 53,6 85,7
Muy de 4 14,3 14,3 100,0
acuerdo 28 100,0 100,0

Total
Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics

Figura 17
¢La oferta de productos financieros de la Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A.

aprovecha la temporada de vacaciones?

Parcintag

Nota. Encuesta 2023.
Fuente: Tabla 17.

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron
sus respuestas de la forma siguiente: el 14.3% muy de acuerdo, el 53.6% de
acuerdo, el 21.4% indiferente y el 10.7% en desacuerdo. Entonces podemos
decir que un 67.9% de los encuestados indican que estan de acuerdo con la
oferta de los productos financieros de la Caja los Andes S.A. cuando
aprovechan la temporada de vacaciones. La financiera aprovecha en lanzar
sus ofertas para los clientes (por ejemplo, docentes) que estan de vacaciones.
Lo que implica que la Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. utiliza la
estrategia en funcién a la estacionalidad (vacaciones) porque tal estrategia va
acompafnada del incremento de la demanda de los productos financieros
(Palomares, 2021). Asi como, tienen definido (publico objetivo) los gustos y
preferencias de los clientes ofertando productos que sean acorde a los

consumidores (Rodriguez, 2011).
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Tabla 18
¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. vende mas productos financieros por

fiestas patrias?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje porcentaje
valido acumulado
Valido Desacuerdo 4 14,3 14,3 14,3
Indiferente 7 25,0 25,0 39,3
De acuerdo 12 42,9 42,9 82,1
Muy de 5 17,9 17,9 100,0
acuerdo 28 100,0 100,0

Total
Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics

Figura 18
¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. vende mas productos financieros por

fiestas patrias?
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Nota. Encuesta 2023.
Fuente: Tabla 18.

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron
sus respuestas de la forma siguiente: el 17.9% muy de acuerdo, el 42.9% de
acuerdo, el 25% indiferente y el 14.3% en desacuerdo. Entonces de acuerdo
a los resultados un 60.8% de los encuestados indican que la Caja los Andes
S.A. vende mas productos financieros por fiestas patrias. Siendo estas fechas
festivas oportunidad para muchos clientes para invertir en negocios, realizar
viajes familiares; y por otra parte muchos de nuestros clientes de ahorro
reciben mayores ingresos por ende adquieren tasas de interés unicas en

ahorros y asi sigan generando ingresos.
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Tabla 19
¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. debido a la oferta de productos financieros

con tasas atractivas en fiestas patrias y de Huanuco ha incrementado las ventas?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje porcentaje
valido acumulado
Vélido Desacuerdo 2 7,1 7,1 71
Indiferente 8 28,6 28,6 35,7
De acuerdo 15 53,6 53,6 89,3
Muy de 3 10.7 10.7 100,0
acuerdo 28 100,0 100,0

Total
Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics

Figura 19
¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. debido a la oferta de productos financieros

con tasas atractivas en fiestas patrias y de Huanuco ha incrementado las ventas?
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Nota. Encuesta 2023.
Fuente: Tabla 19.

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron
sus respuestas de la forma siguiente: el 10.7% muy de acuerdo, el 53.6% de
acuerdo, el 28.6% indiferente y el 7.1% en desacuerdo. Entonces podemos
decir que un 64.3% de los encuestados indican que la Caja los Andes S.A.
debido a las ofertas de los productos financieros con tasas atractivas en

fiestas patrias y de Huanuco ha incrementado las ventas.
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Tabla 20
¢Ha mejorado la calidad en las colocaciones de las empresas como clientes de la Caja Rural
de Ahorro y Crédito los Andes S.A.?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje porcentaje
valido acumulado
Valido Indiferente 7 25,0 25,0 25,0
De acuerdo 16 57,1 57,1 82,1
Muy de 5 17,9 17,9 100,0
acuerdo 28 100,0 100,0

Total
Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics

Figura 20
¢Ha mejorado la calidad en las colocaciones de las empresas como clientes de la Caja Rural
de Ahorro y Crédito los Andes S.A.?
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Nota. Encuesta 2023.
Fuente: Tabla 20.

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron
sus respuestas de la forma siguiente: el 17.9% muy de acuerdo, el 57.1% de
acuerdo y el 25% indiferente. De acuerdo a estos resultados podemos decir
que un 75% de los encuestados indican que han mejorado la calidad en las
colocaciones de las empresas como clientes de la Caja los Andes S.A., esto
quiere decir que la mejora de las colocaciones implica utilizar mas criterios al
momento de analizar a un posible cliente al cual se otorgara el préstamo para
gue puedan mitigar el riesgo de pérdida. Garcia (2011) determina, que la venta
de empresa a empresa (B2B), es la que se hace de una organizacion a otra,
del mismo modo consta de un procedimiento mucho mas complejo donde se
tiene en cuenta las ganancias mayores y teniendo en cuenta a mas individuos

para poder tomar las decisiones correctas
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Tabla 21

¢Ha aumentado la cantidad de empresas que son clientes en la Caja Rural de Ahorro y
Crédito los Andes S.A.?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje porcentaje
valido acumulado
Vélido Desacuerdo 5 17,9 17,9 17,9
Indiferente 16 57,1 57,1 75,0
De acuerdo 7 25,0 25,0 100,0
Total 28 100,0 100,0

Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics

Figura 21
¢Ha aumentado la cantidad de empresas que son clientes en la Caja Rural de Ahorro y
Crédito los Andes S.A.?

Parcentajé

Desacuerdo InciTerants De scusrdo

Nota. Encuesta 2023.
Fuente: Tabla 21.

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron
sus respuestas de la forma siguiente: el 25.0% muy de acuerdo, el 57.1%
indiferente y el 17.9% desacuerdo. De acuerdo a estos resultados podemos
decir que un 17,9% de los encuestados indican que no ha aumentado la
cantidad de empresas que son clientes en la Caja los Andes S.A. En estas
condiciones se estima, que la gestion comercial de la Caja, no esta
desarrollando estrategias claras para este segmento de asi, como también no
estarian ejecutando procedimientos y acciones para dar a conocer los
productos financieros. Al respecto, Castell6 (2007) afirma: que la gestion
comercial de las empresas consta de una ejecucion de diversas actividades y
procedimientos que tienen como propdsito dar a conocer lo que se va a brindar
a los consumidores; por ello es importante tener un canal comunicativo

efectivo entre la empresa y los consumidores.
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Tabla 22
¢,Ha mejorado las colocaciones que se realizan a las personas en la Caja Rural de Ahorro
y Crédito los Andes S.A.?

] ] Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje o
vélido acumulado
Desacuerdo 5 17,9 17,9 17,9
Indiferente 16 57,1 57,1 75,0
] De acuerdo 7 25,0 25,0 100,0
Valido
Muy de
5 17,9 17,9 17,9
acuerdo
Total 28 100,0 100,0

Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics.

Figura 22
¢Ha mejorado las colocaciones que se realizan a las personas en la Caja Rural de Ahorro y
Crédito los Andes S.A.?
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Nota. Encuesta 2023.
Fuente: Tabla 22.

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron
sus respuestas de la forma siguiente: el 25.0% muy de acuerdo, el 57.1%
indiferente y el 17.9% en desacuerdo. De acuerdo a estos resultados se puede
decir que un 17.9% de los encuestados indican que no han mejorado las
colocaciones que se realizan a las personas en la Caja. Ello indica, que este
grupo especifico no estan solicitando prestamos de dinero para devolverlos
de forma gradual a futuro y por ende la Caja estaria perdiendo el pago de los
intereses. Vélez (2020), define a la colocacion a personas, como el préstamo
de dinero que realiza un banco al momento de otorgar a una empresa o
individuo, con el fin de que en un futuro este puede devolver dicho préstamo
de forma gradual, por medio de pagos y teniendo en cuenta los intereses

establecidos dentro del contrato. Bajo esta consideracion, se infiere que la
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gestién comercial de la Caja, no estaria desarrollando estrategias claras para
este segmento (17.9%) Vélez (2020) dice: que la segmentacion del cliente es
un procedimiento el cual ayuda a que las organizaciones dividan a sus clientes
en diversos grupos especificos, teniendo en cuenta sus gustos y preferencias

de cada uno para brindarles productos seleccionados segun lo que requieran.

Tabla 23
¢La estrategia de productos financieros de la Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A.

ha permitido el aumento de clientes en personas?

. ] Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje )
valido acumulado
Desacuerdo 3 10,7 10,7 10,7
Indiferente 5 17,9 17,9 28,6
) De acuerdo 6 214 214 50,0
Valido
Muy de
14 50,0 50,0 100,0
acuerdo
Total 28 100,0 100,0
Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics.
Figura 23

¢La estrategia de productos financieros de la Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A.

ha permitido el aumento de clientes en personas?
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Nota. Encuesta 2023.
Fuente: Tabla 23.

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron
sus respuestas de la forma siguiente: el 50% muy de acuerdo, el 21.4% de

acuerdo, el 17.9% indiferente y el 10.7% en desacuerdo. De acuerdo a estos
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resultados se puede afirmar que el 71.4% de los encuestados indican que la
estrategia de productos financieros de la Caja Rural de Ahorro y Crédito los
Andes S.A. ha permitido el aumento de clientes en personas, es decir el uso
adecuado de las estrategias de productos financieros ha permitido captar mas

clientes que son personas naturales.

Tabla 24
¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. segmenta a sus clientes?
. ] Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje o
vélido acumulado
Desacuerdo 3 10,7 10,7 10,7
Indiferente 4 14,3 14,3 25,0
) De acuerdo 7 25,0 25,0 50,0
Valido
Muy de
14 50,0 50,0 100,0
acuerdo
Total 28 100,0 100,0
Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics.
Figura 24

¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. segmenta a sus clientes?
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Nota. Encuesta 2023.
Fuente: Tabla 24.

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron
sus respuestas de la forma siguiente: el 50% muy de acuerdo, el 25% de
acuerdo, el 14.3% indiferente y el 10.7% en desacuerdo. De acuerdo a estos
resultados un 75% de los encuestados indican que la Caja Rural de Ahorro y

Creédito los Andes S.A. segmenta a sus clientes utilizando la segmentacion:
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geografica. Al respecto, Vélez (2020) indica, que segmentacion del cliente,
viene a ser un procedimiento el cual ayuda a que las organizaciones dividan
a sus clientes en diversos grupos especificos, teniendo en cuenta sus gustos
y preferencias de cada uno para brindarles productos seleccionados segun lo
que requieran. Asimismo, una segmentacion apropiada, ayudara a que la
empresa pueda monitorear, escoger, conocer e identificar los gustos y
preferencias de los consumidores para poder de este modo brindarle lo que
necesitan los individuos que desean adquirir los productos o servicios de

nuestra empresa. (Sanchez et al., 2020).

Tabla 25

¢La Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A. ofrece productos basados en segmentos?

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje ]

valido acumulado

Desacuerdo 4 14,3 14,3 14,3

Indiferente 7 25,0 25,0 39,3

Valido
De acuerdo 17 60,7 60,7 100,0
Total 28 100,0 100,0

Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics.

Figura 25

¢La Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A. ofrece productos basados en segmentos?
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Nota. Encuesta 2023.
Fuente: Tabla 25.

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron
sus respuestas de la forma siguiente: el 60.7% de acuerdo, el 25.0%
indiferente y el 14.3% en desacuerdo. Entonces se puede decir que un 60.7%
de los encuestados indican que la Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes
S.A. ofrece productos basados en segmentos. Se infiere, que la Caja no esta

ofreciendo productos segmentados a un grupo especifico de clientes,
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deduciendo que existe debilidad en el monitoreo, conocimiento e identificacion
de los gustos y preferencias de los consumidores para ofrecer lo que
necesitan los consumidores que desean adquirir los productos o servicios de
la empresa. En tal contexto, Navarro y Mufioz (2015) exponen, en cualquier
entidad financiera es importante conocer a los diferentes tipos de clientes que
portan o tienen potencial para aportar un alto valor en términos de beneficios

y fidelizacion.

Tabla 26
¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. aprovecha la estrategia de sus productos

para fidelizar a sus clientes?

_ _ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje )
valido acumulado
Desacuerdo 1 3,6 3,6 3,6
Indiferente 4 14,3 14,3 17,9
De acuerdo 16 57,1 57,1 75,0
Valido
Muy de
7 25,0 25,0 100,0
acuerdo
Total 28 100,0 100,0

Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics.

Figura 26
¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. aprovecha la estrategia de sus productos
para fidelizar a sus clientes?
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Nota. Encuesta 2023.
Fuente: Tabla 26.

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron
sus respuestas de la forma siguiente: el 25% muy de acuerdo, el 57.1% de
acuerdo, el 14.3% indiferente y el 3.6% en desacuerdo. De acuerdo a estos

resultados el 82.1% de los encuestados indican que la Caja Rural de Ahorro
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y Crédito los Andes S.A. aprovecha la estrategia de sus productos para
fidelizar a sus clientes mediante la estrategia de precios ofreciendo tasas de
crédito bajas a sus clientes (25% menos que de la competencia), las tasas de
interés por cuenta de ahorro son del 8% anual (se incrementé 4% mas y
acorde al mercado del sistema financiero competitivo), la otra estrategia, que
utiliza es el de desarrollo de nueva linea de productos como, por ejemplo,
ofrece créditos para emprendimientos nuevos con las mas atractivas tasas de
interés del mercado y por ultimo, las estrategias de estacionalidad, ofertando
créditos en temporadas escolares, fiestas patrias, y de fin de afio. Tales
estrategias tienen como soporte los premios, atencién adecuada y oportuna.
Hidalgo (2017) afirma que en una organizacion la estrategia del producto son
importantes para que puedan combatir a los constantes retos que existen en
el mundo empresarial, es una de las estrategias que brinda mayores métodos
y oportunidades a la marca, lo cual viene a ser el producto, puesto que esto

atendera el coste, el posicionamiento y las promociones.

Tabla 27
¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. busca fidelizar con una mejor oferta de

tasas en sus productos financieros?

_ _ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje )
vélido acumulado
Desacuerdo 6 21,4 21,4 21,4
Indiferente 5 17,9 17,9 39,3
] De acuerdo 15 53,6 53,6 92,9
Valido
Muy de
2 7,1 7,1 100,0
acuerdo
Total 28 100,0 100,0

Nota. Encuesta 2023. Fuente. IBM SPSS Statistics.
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Figura 27
¢La Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. busca fidelizar con una mejor oferta de
tasas en sus productos financieros?

=
1 EEE
[Ers)

i nmcumreis Imclifmrmrite T PoALIy chs s Lim s

Nota. Encuesta 2023.
Fuente: Tabla 27.

Interpretacion: Frente a la pregunta formulada, los encuestados dieron
sus respuestas de la forma siguiente: el 7.1% muy de acuerdo, el 53.6% de
acuerdo, el 17.9% indiferente y el 21.4% en desacuerdo. De acuerdo a estos
resultados podemos decir que un 60.7% de los encuestados indican que la
Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. busca fidelizar con una mejor
oferta de tasas en sus productos financieros. Poniendo como ejemplo el
producto de ahorros a plazo fijo que ofrece Caja los Andes, no solo con tasas
exclusivas para los clientes sino a manera de fidelizar les ofrece un incremento
adicional para aquellos que ya vienen trabajando con este producto, como se
puede visualizar en el Memorandum multiple Nro.015-2023/CRLA-GG (Anexo
8); donde nos proporcionan la variacion de tasas para la negociacion de los

mismos.
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4.2. CONTRASTACION DE HIPOTESIS
» Hipotesis general

Hg: La estrategia del producto se relaciona de manera directa con la
gestion comercial de productos financieros en la Caja Rural de Ahorro y

Crédito los Andes S.A. agencia Huanuco 2023.

Ho: La estrategia del producto no se relaciona de manera directa con la
gestion comercial de productos financieros en la Caja Rural de Ahorro y

Crédito los Andes S.A. agencia Huanuco 2023.

Tabla 28
Correlaciones Hipétesis General
Gestion
Estrategia del com deermal
producto productos
financieros
Coeficiente
de 1,000 ,815
Estrategia del correlacién
producto Sig.
(bilateral) 000
Rho de N 28 28
Spearman Coeficiente
- : de ,815 1,000
Gestion comercial L
correlacién
de productos .
financieros Sig. 000
(bilateral) '
N 28 28

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion: Dada la HG presentada, se afirma que la estrategia del
producto se relaciona de manera directa con la gestiébn comercial de productos
financieros en la Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. agencia Huanuco
2023. Concluimos que esta relacion se da de manera positiva en la correlacion
de Rho de Spearman (0,815). Por lo tanto, se acepta la hipotesis alterna y se

rechaza la nula.
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» Hipotesis especifica N°1

La estrategia de precio para nuevos productos se relaciona de manera
directa con la gestion comercial de productos financieros en la Caja Rural de

Ahorro y Crédito los Andes S.A. agencia Huanuco 2023.

Tabla 29
Correlaciones Hipotesis Especifica n°1
Estrategia de Gestion
precio para comercial
nuevos de
productos productos
Coeficiente
Estrategia de de . 1,000 799
. correlacion
precio para nuevos Sig.
productos (bilateral) ,000
Rho de N 28 28
Spearman Coeficiente
L, . de ,799 1,000
Gestion comercial correlacion
de productos .
financieros . Sig. 000
(bilateral) '
N 28 28

** La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Nota. Software estadistico SPSS.

Interpretacion: En base a la HE N°1, se afirma que la estrategia de precio
para nuevos productos se relaciona de manera directa con la gestion
comercial de productos financieros en la Caja los Andes S.A. agencia
Huéanuco 2023. Concluimos que esta relacion se da de Rho de Spearman
(0,799) un valor positivo en la correlacion. Por lo tanto, se acepta la hipotesis

planteada.
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» Hipotesis especifica N°2

La estrategia de desarrollo de nueva linea de productos se relaciona de
manera directa con la gestion comercial de productos financieros en la Caja

Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A. agencia Huanuco 2023.

Tabla 30
Correlaciones Hipotesis Especifica 2
Estrategia de Gestpn
comercial
desarrollo de de
nueva linea de
roductos produ'ctos
P financieros
Coeficiente
Estrategia de de 1,000 ,718
desarrollo de correlacién
nueva linea de Sig. 000
productos (bilateral) '
Rho de N 28 28
Spearman Coeficiente
L . de ,718 1,000
Gestion comercial .,
correlacién
de productos .
financieros Sig. 000
(bilateral) '
N 28 28

**_ La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral)

Interpretacion: Dada la hipétesis especifica 2, se concluye que existe una
relacion significativa entre la estrategia de desarrollo de nueva linea de
productos con la gestion comercial de productos financieros en la Caja Rural de
Ahorro y Crédito los Andes S.A. agencia Huanuco 2023. Esta relacion se refleja
de manera positiva, segin Rho Spearman de correlacion el coeficiente de
valor (0,718). Por lo tanto, una adecuada estrategia de desarrollo que
disponga de una nueva linea de productos, es crucial para una gestiéon
comercial de productos financieros. Por consiguiente, se acepta la hipotesis

planteada.
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» Hipotesis especifica N°3

La estrategia en funcién a la estacionalidad se relaciona de manera directa con la

gestion comercial de productos financieros en la Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes

S.A. agencia Huanuco 2023.

Tabla 31
Correlaciones Hipétesis Especifica n°3
Gestion
La estrategia comercial
en funcién a la de
estacionalidad productos
financieros
Coeficiente
. de 1,000 ,819
La estrategia en o
s correlacién
funcién a la Sig
estacionalidad (bilateral) ,000
Rho de N 28 28
Spearman Coeficiente
. . de ,819 1,000
Gestion comercial .
correlacion
de productos .
financieros . Sig. 000
(bilateral) '
N 28 28

** La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota. Software estadistico SPSS.

Interpretacion: Dada la HE N°3, se concluye que existe una relacion

significativa entre la estrategia en funcion a la estacionalidad con la Gestion

comercial de productos financieros en la Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes

S.A. agencia Huanuco 2023. Esta relacién se refleja de manera positiva, segun

el coeficiente de correlacion de Rho Spearman (0,819). Por lo tanto,

implementar una estrategia en funcion a la estacionalidad, ayuda a una

eficiente gestion comercial de productos financieros. Por consiguiente, se

acepta la hipétesis planteada.
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CAPITULO V

DISCUSION DE RESULTADOS

Conrelacion ala HG: La estrategia del producto se relaciona de manera
directa con la gestion comercial de productos financieros en la Caja los Andes
S.A. agencia Huanuco 2023. La estrategia del producto en la gestion
comercial de productos financieros, se realizé la prueba de hipétesis mediante
la aplicacion. El cual expres6 un valor de 0,815; por lo tanto, se refleja una
alta correlacion positiva, de acuerdo al parametro de correlacion de
Spearman. En efecto, podemos deducir que la estrategia del producto se
relaciona de manera positiva con la gestion comercial de productos
financieros en la Caja Los Andes S.A. Dado los resultados de la investigacion,
podemos apreciar en la tabla 2 que un 57.1% de los encuestados indican que
las ofertas de productos financieros con precios exclusivos diferentes a los del
mercado. Dicho esto, podemos deducir que la Caja los Andes S.A. cuenta con
productos financieros exclusivos (préstamo personal, crédito al consumo,
préstamos grupales, crédito agricola, ahorros a plazo fijo, ahorros de libre
disponibilidad), que lo distinguen de otras entidades financieras en la
localidad. Es muy importante contar con una estrategia adecuada de los
productos; con estas podremos marcar nuestra diferencia y a la vez nos
abriran las puertas a mas oportunidades de negocio. Es por ello que fomentar
una adecuada estrategia del producto, mejorara la gestion comercial, lo cual
nos hara mas rentables y obtener mayor liquidez a nivel institucional. Dicho
resultado se asemeja a Bautista (2020), esta investigacion llega a la
conclusién; que es muy importante emplear estrategias de los productos en el
mercado, para que podamos competir con nuestros distintos precios en el
mercado, es por ello que se utilizd un disefio de estrategia para potenciar la
administracion de ventas. Una correcta estrategia para las personas, y como
se trata de una atencion medica en el domicilio, esto se basa en un precio
comodo para las personas y un servicio adecuado. Todo ello hara que la
gestion comercial de la empresa mejore. Es por ello que se debe implementar

una estrategia adecuada en el producto brindado, en el servicio y en el precio.

80



De esa manera podremos competir y establecernos frente al mercado
competidor.

Con relacién a la HE N°1: La estrategia de precio para nuevos
productos de tal manera se relaciona directa con la gestion comercial de
productos financieros en la Caja los Andes S.A. agencia Huanuco 2023. La
estrategia del precio en la gestion comercial, se realiz6 mediante la aplicacion
de una prueba de hipdtesis, cuyo valor fue de 0,799, se refleja una alta
correlacion positiva, de acuerdo al parametro de correlacion de Spearman.
Por lo tanto, se deduce, que existe una relacion positiva entre la estrategia de
precio y la gestion comercial de productos financieros. Dado los resultados de
la investigacion se pudo apreciar en la tabla 4, que un 67.8% considerar que
las tasas generan reacciones inmediatas en los clientes de la Caja los Andes
S.A. Dicho esto, podemos deducir que es muy importante la estrategia de los
precios en la institucion; pues es una manera adecuada de poder atraer mas
clientes. Fomentar una adecuada estrategia de precio, sirve para poder
competir en el mercado financiero. Es por ello que se debe adecuar precios y
tasas que beneficien y a la vez sean atractivos para los clientes. De esa
manera podremos retenerlos y fidelizarlos. Dicho resultado se asocia a de
Dominguez (2019), esta investigacion concluye, que es muy importante
abordar estrategias de precios, que lleven a una mejora en la gestion
comercial de la empresa. Una buena implementacion de los precios, servira
como atraccion hacia mas clientes. Es una estrategia donde podremos
competir frente a los demas. Si optamos por deducir un buen precio, un
servicio de calidad y un producto adecuado. Lograremos que mas personas
consuman nuestro producto y a la vez la marca pasaria a posicionarse en el

mercado competitivo.

Conrelacion ala HE N°2: La estrategia de desarrollo de nueva linea de
productos se relaciona de manera directa con la gestion comercial de
productos financieros en la Caja los Andes S.A. agencia Huanuco 2023. La
estrategia de desarrollo de una nueva linea de productos en la gestion
comercial de productos financieros, se realizdO mediante la aplicacion de una

prueba de hipétesis, cuyo valor fue de 0,718, se refleja una alta correlacion
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positiva, de acuerdo al parametro de correlacion de Spearman. En efecto, se
puede corroborar que existe una relacién positiva entre la estrategia de
desarrollo y la gestion comercial de productos financieros. Dado los resultados
de la investigacion, se puede apreciar en la tabla 8, que un 71.4% los
encuestados indican que la Caja los Andes S.A. cuando investigan el mercado
antes de lanzar ofertas de los productos financieros. Es muy importante
emplear estrategias de nuevos productos, para poder competir en el mercado;
para ello se debe analizar primeramente el movimiento del mercado; que
caracteristicas buscan las personas y cual seria el impacto en la vida de ellos.
Para ello se debe adecuar estrategias de desarrollo analizando el mercado
competitivo. Dicho resultado se asemeja a Palacios (2017), esta investigacion
concluye, que una institucion debe emplear mecanismos nuevos, que mejoren
la gestibn comercial de la institucion. Es por ello que implementar
adecuadamente sistemas de informacién, es una estrategia de desarrollo que
la empresa esta optimizando, para poder innovar en el mercado local y asi

mismo poder ofertar nuevos productos, que sean de agrado al publico general.

Con relacion a la HE N°3: La estrategia en funcion a la estacionalidad
se relaciona de manera directa con la gestion comercial de productos
financieros en la Caja los Andes S.A. agencia Huanuco 2023. La estrategia
en funcion a la estacionalidad en la gestion comercial de productos
financieros, se realiz6 mediante la aplicacion de hipétesis, cuyo valor fue de
0,819, se refleja una alta correlacién positiva, de acuerdo al parametro de
correlacion de Spearman. En efecto, se demuestra que existe una relacion
positiva entre la estrategia en funcién de la estacionalidad y la gestién
comercial de productos financieros. Dado los resultados expresados en la
investigacién, se puede apreciar en la tabla 18, que un 60.8% de los
encuestados indican que la Caja los Andes S.A, vende mas productos
financieros por fiestas patrias. De acuerdo al resultado, podemos deducir, que
es muy importante aprovechar las festividades para poder realizar
promociones que ayuden a la venta de los productos financieros. De esa
manera podremos cumplir con la cuota de venta mensual. Este resultado se
asemeja a de Ortega (2022), las conclusiones de la presente investigacion, es

gue uno de los factores que aumenta los auspicios en el comité permanente,
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son las promociones que se realiza en las festividades durante el afio. Es por
ello, que se debe implementar estrategias de acuerdo a la estacionalidad del
afo, donde las personas acostumbran a realizar mayores compras. Para ello,

la entidad debe estar preparada con estrategias de promocion que ayuden
aumentar las ventas.

83



CONCLUSIONES

e De acuerdo con el objetivo general, se determin6 que existe una relacion
positiva entre la estrategia del producto con la gestibn comercial de
productos financieros en la Caja los Andes S.A. agencia Huanuco 2023.
Dicha relacion se ve reflejada en la tabla 28, donde se obtuvo una
correlacion positiva alta, cuyo valor fue de 0,815, se refleja un alta positiva
correlacion, de acuerdo al parametro de correlacion de Spearman. Dando
como efectiva, positiva relacion entre la estrategia del producto con la
gestion comercial de productos financieros. En los resultados se aprecio en
la tabla 2, que un 57.1% de los encuestados indican que las ofertas de
productos financieros tienen precios exclusivos diferentes a los del
mercado, segun Memorandum multiple Nro.009-2023/CRLA-GG (Anexo 5).
Asi mismo se pudo apreciar en la tabla 2, que la mayoria de trabajadores
aluden estar de acuerdo con las ofertas en los productos financieros que la
institucién propone. Dicho esto, podemos deducir que es muy importante
realizar ofertas en el mercado local, estudiando cada nicho de mercado y
realizando estrategias de los distintos productos, que conlleve una gestion
comercial adecuada. Por lo tanto, podemos concluir que la Caja los Andes
S.A, implementa una adecuada estrategia de producto, donde realiza una
buena oferta de productos financieros, cuyos precios son exclusivos en el
mercado local.

e De acuerdo con el objetivo especifico N°1, se describié que existe una
relacion positiva entre la estrategia de precio para nuevos productos con la
gestion comercial de productos financieros en la Caja los Andes S.A.
agencia Huanuco 2023, Dicha relacion se ve reflejada en la tabla 29, se
refleja una alta correlacion positiva, de acuerdo al parametro de correlacion
de Spearman. Dando como efectiva, la relacion positiva entre la estrategia
de precio para nuevos productos con la gestion comercial de productos
financieros. En los resultados se apreci6 en la tabla 4, que el 67.8% de los
encuestados consideran que las tasas generan reacciones inmediatas en
los clientes de la Caja los Andes S.A. Asi mismo se pudo observar en la
tabla 4, que alrededor del 67.8% de encuestados respondieron que esto

refleja que las tasas impuestas por la institucion, son correctas frente al
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panorama de los clientes. Es muy importante desarrollar estrategias de
precios, donde analicemos los puntos claves, como las tasas financieras,
productos mas seleccionados por las personas y los precios competitivos.
De esa manera, podemos concluir que una estrategia de precios en una
nueva linea de productos, conlleva la innovacion y el analisis en el mercado
local, de esa forma, se implementara una gestiébn comercial adecuada en
nuestro negocio. Por lo tanto, la Caja los Andes S.A, posee una adecuada
estrategia de precios, que le permite competir en el mercado local y mejorar
su gestion comercial.

De acuerdo con el objetivo especifico N°2, se identificO que existe una
relacion positiva entre la estrategia de desarrollo de nueva linea de
productos con la gestién comercial de productos financieros en la Caja los
Andes S.A. agencia Huanuco 2023, Dicha relacion se ve reflejada en la
tabla 30, se refleja una alta correlacion positiva, de acuerdo al parametro
de correlacion de Spearman. Dando como resultado la relacion positiva
entre la estrategia de desarrollo de nueva linea de productos con la gestién
comercial de productos financieros. En los resultados se apreci6 en la tabla
8, que el 71.4% los encuestados indican que la Caja los Andes S.A. cuando
investigan el mercado antes de lanzar ofertas de productos financieros. Asi
mismo en la tabla 8, pudimos verificar que alrededor del 71.4% de
trabajadores encuestados alegaron, que la caja rural investiga el mercado
antes de lanzar productos financieros. Por lo tanto, podemos concluir que
la Caja Rural de Ahorro y Crédito los Andes S.A, realiza una adecuada
estrategia de desarrollo, donde su énfasis es averiguar el movimiento del
mercado, para poder establecer nuevos productos financieros, de esa
manera se podra tener un panorama completo del mercado local. Donde,
se podra establecer productos que ayuden a superar las ventas y a una
gestion comercial conveniente.

De acuerdo con el objetivo especifico N°3, se mostr6 que existe una
relacion positiva entre la estrategia en funcion a la estacionalidad con la
gestion comercial de productos financieros en la Caja Rural de Ahorro y
Crédito los Andes S.A. agencia Huanuco 2023. Dicha relacién se ve
reflejada en la tabla 31, se refleja una alta correlacién positiva, de acuerdo

al parametro de correlacion de Spearman. Dando como efectiva, la relacion
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positiva entre la estrategia en funcion a la estacionalidad con la gestiéon
comercial de productos financieros. En los resultados se aprecio en la tabla
18, que el 60.8% de los encuestados indican que la Caja Rural de ahorro y
crédito los Andes S.A, vende mas productos financieros por fiestas patrias.
Asimismo, podemos apreciar en la tabla 18, de los trabajadores la mayoria
aceptan que la caja rural, realiza mayores ventas en distintas festividades,
segun la estacionalidad del afio. Es importante realizar estrategias segun
la estacionalidad en cada afio, pues se afirma que las personas salen a
realizar un mayor consumo en dichas fechas festivas, es por ello que se
debe implementar promociones que se adecuen a las personas y que sean
atractivas para las mismas. De esa manera se podra obtener una gestion
comercial eficiente y productiva. Dicho esto, podemos deducir que la Caja
los Andes S.A, implementa una adecuada estrategia de desarrollo en cada
estacionalidad, lo que le motiva a promocionar la venta de sus productos

financieros.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda al gerente general de la Caja Rural de Ahorro y Crédito los
Andes S.A, implementar adecuadamente una estrategia de producto, que
mejore la gestion comercial. Como se pudo observar en la tabla 2, el
57.1% de los colaboradores indican que las ofertas de productos
financieros con precios exclusivos diferentes a los del mercado. Para ello,
es fundamental comprender las necesidades y expectativas del mercado
objetivo ofreciendo productos basados en segmentos. Investigar a fondo
a los clientes potenciales, su comportamiento financiero, sus preferencias
y qué buscan en productos financieros. Esto permitira desarrollar
productos que satisfagan sus necesidades y se ajusten a sus
circunstancias. Asi mismo, ofrecer una variedad de productos financieros
gue se adapten a diferentes perfiles de clientes y situaciones. No hay que
limitarnos solo a un tipo de producto, como cuentas de ahorro o de crédito;
debemos incluir inversiones, seguros, préstamos y otros servicios
financieros que puedan complementarse entre si. De esa manera,
podremos implementar una estrategia de los productos que mejoren
nuestra gestion comercial.

Se recomienda al gerente general de la Caja Rural de Ahorro y Crédito los
Andes S.A, desarrollar una estrategia adecuada de precios que mejoren
la gestion comercial de nuevos productos reforzando la comunicacion
(con los colaboradores de la empresa y clientes) de las tasas atractivas
para los clientes. Se observo que mediante la tabla 5, se muestra un
porcentaje de 67.9% de las personas que respondieron la encuesta
consideran que los clientes se entusiasman con las ofertas de tasas de
créditos y ahorros de la Caja los Andes S.A. Para ello, es fundamental
realizar una investigacién de mercado sélida. Comprender las tendencias
del mercado, la competencia, la demanda y las expectativas de los
clientes. ldentificar qué problemas resolvera el producto y qué valor
aportara a los clientes. La investigacion ayudara a determinar los precios
del producto de los cuales sean adecuados. Asi mismo, calcular
cuidadosamente los costos asociados con la creacién, comercializacion y

distribucion del nuevo producto financiero. Debemos asegurarnos de que
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los precios establecidos permitan alcanzar margenes de beneficio
razonables y sostenibles. En efecto, podremos implementar una
adecuada estrategia de precios, el cual nos lleve a optimizar nuestra
gestion comercial productiva.

Se recomienda al gerente general de la Caja los Andes S.A, adecuar una
estrategia de desarrollo para nuevos productos que permita maximizar la
gestion comercial de la institucion fortaleciendo y socializando con los
colaboradores de la empresa el andlisis (desarrollo del producto), ensayos
y experiencias (prueba de mercado) de ingreso de prototipos de nuevos
productos financieros. Como se pudo observar en la tabla 8, el 71.4% de
los colabores, indican que la institucion financiera investigue el mercado
antes de lanzar ofertas de productos financieros, y en latabla9y 11 donde
el 60.7% y 67.8% de encuestados indican que se monitorea y evalla la
oferta de productos de su competencia y el impacto de nuevos productos
en el mercado. Para ello, se debe realizar un analisis exhaustivo del
mercado para identificar oportunidades no satisfechas y necesidades no
cubiertas por productos existentes. Comprender las tendencias del
mercado, los comportamientos de los clientes y las demandas
emergentes para determinar qué tipo de productos financieros podrian
tener una ventaja competitiva. Definir claramente el segmento de mercado
al que deseamos dirigirnos con la nueva linea de productos. Comprender
sus expectativas, preferencias y necesidades financieras especificas.
Esta comprensidn permitird adaptar los productos que den al cliente por
dichos potenciales. De esa manera podremos lograr una adecuada
estrategia de desarrollo en los nuevos productos financieros.

Se recomienda al gerente general de la Caja Rural de Ahorro y Crédito los
Andes S.A, implementar una adecuada estrategia en funcion a la
estacionalidad (especialmente ofertando y promocionando las tasas
atractivas en navidad), Con el fin de mejorar la administracion de negocios
de la organizacioén financiera. Como se pudo observar en la tabla 14y 16
donde el 67.8% y 60.7% de los colaboradores nos dan a conocer que la
institucion financiera, disefie ofertas de navidad y periodo de vacaciones
durante el afio para sus clientes. Para ello, debemos basarnos en el

analisis de datos, crear ofertas y promociones especificas para cada
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temporada. Podemos ofrecer tasas de interés especiales, bonificaciones
o0 incentivos para ciertos productos financieros durante periodos de mayor
actividad financiera. Aprovechar las festividades y eventos importantes
durante el afio para lanzar campafias de marketing tematicas. Por
ejemplo, podemos disefiar campafias para Navidad, Afio Nuevo, Dia de
la Madre, etc., que destaquen productos financieros adecuados para esas
ocasiones. Y, por ultimo, debemos mantener a los clientes informados
sobre las ofertas estacionales y las campafas a través de canales de
comunicaciéon efectivos, como correos electrénicos, mensajes de texto y
redes sociales. De esa manera lograremos desarrollar una correcta

estrategia en funcion a la estacionalidad.
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Titulo: ESTRATEGIA DEL PRODUCTO Y LA GESTION COMERCIAL DE PRODUCTOS FINANCIEROS EN LA CAJA RURAL DE

ANEXO 1
MATRIZ DE CONSISTENCIA

AHORRO Y CREDITO LOS ANDES S.A. AGENCIA HUANUCO 2022

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES METODOLOGIA INSTRUMENTOS
GENERAL GENERAL GENERAL INDEPENDIENTE Tipo: Técnica
¢Como se relaciona Determinar cémo se HO - Estrategia del Aplicada Encuesta
la estrategia del relaciona la estrategia La estrategia del producto producto Enfoque: Instrumento
producto  con la del producto con la se relaciona de manera La tesis es de tipo Cuestionario
gestiébn comercial de gestibn comercial de directa con la gestion Dimensiones: cuantitativa, comprende el
productos financieros productos financieros comercial de productos - Estrategia de establecimiento de
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Ahorro y Crédito los Ahorro y Crédito los Rural de Ahorro y Crédito nuevos productos que medira las dimensiones
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Disefio: Corte transversal.
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ANEXO 2
CUESTIONARIO

Encuesta a Trabajadores de la Caja Rural de Ahorro y Crédito los

Andes

Instrucciones: La siguiente encuesta tiene fines académicos, su aplicacion
determinara a partir de su opinién como esta las estrategias de los productos
financieros de la Caja, y como estos se estan relacionando con la gestion
comercial. Sus respuestas seran anénimas, y no afectara su relacion con la
Caja. Sirva marcar segun el codigo correspondiente:

1.- Muy en desacuerdo, 2 Desacuerdo, 3 Indiferente, 4 De acuerdo y 5 Muy
de acuerdo

ITEM 1 2 |3 |4 |5

1. ¢La Caja Rural de ahorroy crédito los Andes S.A.
tiene ofertas de productos financieros con precios
exclusivos diferentes a los del mercado?

2. ¢LaCaja Rural de ahorroy crédito los Andes S.A.
establecen tasas de interés especiales para el
ingreso de productos financieros nuevos al
mercado?

3. ¢Considera que las tasas generan reacciones
inmediatas en los clientes de la Caja Rural de
ahorro y crédito los Andes S.A.?

4. ;Considera que los clientes se entusiasman con
las ofertas de tasas por los créditos y ahorros de la
Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A.?

5. ¢Considera que las tasas son atractivas para los
clientes de la Caja Rural de ahorro y crédito los
Andes S.A.?

6. ¢ Considera que las tasas son una oportunidad
para los clientes de la Caja Rural de ahorro y
crédito los Andes S.A.?

7. ¢LaCaja Rural de ahorroy crédito los Andes S.A.
investiga el mercado antes de lanzar ofertas de
productos financieros?

8. ¢La Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A.
monitorea la oferta de productos de su
competencia?

9. ¢La Caja Rural de ahorroy crédito los Andes S.A.
analiza el ingreso de nuevos productos?

10. ¢La Caja Rural de ahorro y crédito los Andes
S.A. evallta el impacto de nuevos productos en el
mercado?

11. ¢ La Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A.
pone a prueba el ingreso de nuevos productos?
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12.

¢La Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A.
tiene  prototipos de nuevos  productos
financieros?

13.

¢La Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A.
disefia ofertas de navidad para sus clientes?

14.

¢La oferta de tasas en navidad es atractiva para
los clientes de la Caja Rural de ahorro y crédito
los Andes S.A.?

15.

¢La oferta de productos financieros de la Caja
Rural de ahorro y crédito los Andes S.A. esta en
funcibn a los periodos de vacaciones de los
clientes durante el afio?

16.

¢La oferta de productos financieros de la Caja
Rural de ahorro y crédito los Andes S.A.
aprovecha la temporada de vacaciones?

17.

¢La Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A.
vende mas productos financieros por fiestas
patrias?

18.

¢La Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A.
debido a la oferta de productos financieros con
tasas atractivas en fiestas patrias y de Huanuco
ha incrementado las ventas?

19.

¢Ha mejorado la calidad en las colocaciones de
las empresas como clientes de la Caja Rural de
ahorro y crédito los Andes S.A.?

20.

¢Ha aumentado la cantidad de empresas que
son clientes en la Caja Rural de ahorro y crédito
los Andes S.A.?

21.

¢,Ha mejorado las colocaciones que se realizan a
las personas en la Caja Rural de ahorro y crédito
los Andes S.A.?

22.

¢La estrategia de productos financieros de la
Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A. ha
permitido el aumento de clientes en personas?

23.

¢La Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A.
segmenta a sus clientes?

24,

¢La Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A.
ofrece productos basados en segmentos?

25.

¢La Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A.
aprovecha la estrategia de sus productos para
fidelizar a sus clientes?

26.

¢La Caja Rural de ahorro y crédito los Andes S.A.
busca fidelizar con una mejor oferta de tasas en
sus productos financieros?
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ANEXO 3
CONSENTIMIENTO DIGITAL

SOLICITUD PARA APLICAR INSTRUMENTO

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

SUMILLA: SOLICITO QUE SE PERMITA LA
PRACTICA DE LA ENCUESTA DENTRO DE

SU INSTITUCION
Senor: Alberto Meza Gomez
ADMINISTRADOR DE CAJA RURAL DE AHORRO Y CREDITO LOS ANDES OFICINA
HUANUCO

Yo, Yeraldine Stefany Reynoso Basilio, identificada con DNI: 72650629, con
domicilio en Urb, Huayopampa Mz B Lt 18, ante Usted con el debido respeto me
presento y expongo:

Que, en atencién al An2 Inciso 20 de la Constitucion Politica del Per( (derecho a
ia peticidn) recurro a su digno despacho a efectos de SOLICITAR ordene a quien
correspenda permite a la suscrita ingresar a los ambientes de su institucion y
practicar la encuesta generada dentro del trabajo de Investigacion (tesis)
denominada “Estrategla del producio y la gestion comercial de productos en la
Caja Rural de Ahorro y Crédito Los Andes S.A. agencla Huanuco 2022" para la
obtencién del grado de titulacion correspondiente a mi carrera (Administracién de
empresas). Teniendo en consideracion las exigencias actuales de la SUNEDU el
cual es de conocimiento publico, que, para [a obtencién del grado, la ejecucidn de
la tesis resulta indispensable, dentro de los cuales ‘las encuestas” son el
instrumento de recoleccidn de datos mas utilizados.

POR LO EXPUESTO:
Ruego a usted acceder a lo solicitade por ser de justicia.

Hudnuco 01 de junio dal 2023

1
Bach. Yerald'lﬁez S. Reynoso Basilio
DNI: 72650629
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A S

a tu comunidad

Huanuco 15 de junio del 2023
Cc 8 -CRAC-LASA - OH

SENOR(A):
Bach. Yeraldine Stefany Reynoso Basilio.

ASUNTO : AUTORIZACION PARA QUE REALICE LA ENCUESTA
DENTRO DE NUESTRA INSTITUCION

De mi especial consideracion.

Mediante la presente reciba un alectuoso saludo a nombre de Caja Rural
de Ahorro y Crédito Los Andes S.A. oficina Huanuco y el propio mio.

Habiendo recepcionade su solicitud donde usted solicita se permita la practica de
encuesta dentro de nuestra institucion.

En ese senlide se le autoriza ingresar a los ambientes de nuestra entidad y
realizar la encuesta generada dentro del trabajo de investigacion (TESIS)
denominado: “Estrategia del producto y la gestién comercial de productos en
la Caja Rural de Ahorro y Crédito Los Andes S.A. agencia Huanuco 2022"

Sin otro particular me despido de usted, no sin antes reftararle los
sentimientos de mi especial consideracién y estima.

e

CAM INEL (S 213000 Y CREDAN
1 MaETRR”

Jr. Junin N°129 - Puno Llamadas: 051-368808 Fax: 051-369224
E-mail: cajalosandes@cajalosandes.pe
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ANEXO 4
PANEL FOTOGRAFICO
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ANEXO 5
MEMORANDUM MULTIPLE NRO. 009-2023/CRLA-GC
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alfin-- m 7 Prymaea e Eretied I_
151100,000 - S/ 500,000) S
9.50% 9.25% 9.00%) 9.00% 8.80%) 8.75% 8.10%
alfin= m Y CAR PR —-E'mpmo Electiod mibanco confianza
> $1500,000
9.50% 9.25% 9.00% 8.80%) 8.75% 8.50% 8.25%
&
(so0-25000 | Fn atfin A R [rsasae ] 5] T =
9.25% 9.00% 8.80% 8.25% 8.00%) 7.60%
B CAUPLRA alfin A 5| [ kit ] BanBif [ i)
25,000-§ [FErET
s 00 9.25% 9.00%) 8.90% 8.25% 8.25% 7.80%)
e - I Boyed . | =
: : 9.25% 9.00% 9.00% 8.75% 8.25%| EIEEN 8.00% 775%
& z alfin = Bectind BanBif T
e el ;
9.25%) 9.10% 9.00% 8.75% 8.50% 825%™ 8.10%
" A e afin - Bictiod BanBif T
> VA
9.25% 9.10% 9.00% 8.75% 8.50% 8.00%
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ANEXO 6
CAMPANAS DE CUOTAS CHIQUITAS DE CAJA LOS ANDES

i
i
' : : 1 | | :
. 1 l | Rango |TEA Maxima ' TODOS LOS CALIFICACTIVOS ' T
Tipo Crédito | Producto Sub Productos I : ! i |
! ' Montos : : I
i | | T - i ) Agencia |
I I | MAX TASA CAMPANA MIN Ti™M | |
T ; : - — T
Microempresa, i i Pyme, Pecuario, Agricola, CREDITO 1. 100000 | 36 3'W’Ir 36.30% i 1L85% ! Aplica para las Oficinas de |
pequefia empresa ! Pvme,’Pecuario: AUTOMATICO, CREDITO RESUMIDO, Qfori, | 300000 | 36.50% | 36.50% | 1185% HUANUCO, JULIACA, |
y mediana : [Agricola : Culgui, Tu Credichamba, Facilito, Compra de : 500000 | 36.50% : 36.50% : 11.85% : BAMBAMARCA, CAIAMARCA, :
I L o - el S g y ]
i

empresa : : deuda 1, Compra de deuda 2 : 660% 36.60% : 11.85% : CHACHAPOYAS, CHOTA, JAEN, :
: : : %30% | 530 e : ASILLO, AYAVIR] y AZANGARO, :
: ! s S [ y ; . | CAJABAMBA, RODRIGUEZ DE !

36.50% 36.50% 1185%
Consumo : Personal | Personal, CREIDl'-l'O AUT(?MATlCO,-CREDlTO 1 ! [ ! MENDOZA, CHICLAYO, :
: : RESUMIDQ, Q'ori, Culqui, Tu Credichamba 3550%: 26 50% |oo11es% | CUTERVO, HUANCANE, |
| i %60% | 3660% | 1185% | MACUSANI, SANDIAYTARACO |

Potenciando
Resultados

con Cuotas Chiquitas <*

Iniciamos la campafa desde hoy hasta el 31 de enero.
Conoce los nuevos montos y compartelos con tus clientes:

Montos

Chiquita

i

12 | $/99.9
12 $/299.9
12 $/499.9
12 | $/999.9
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Cuota Normal

Diferencia
5_/107.50 S/7.60
S32249 | S/2.

$/537.48 | S/37.58
$/1,074.95 $/75.05

%




ANEXO 7
MEMORANDUM MULTIPLE NRO. 027-2023/CRLA-GC

CAJA RURAL DE AHORRO Y CREDITO
“LOS ANDES" S.A.

MEMORANDUM MULTIPLE Nro.027-2023/CRLA-GG.-

PARA < Cerente de Operaciones y Tecnologla de la Informacidn
Gerente de Planeamiento
Gerente de Riesgos
Gerencia de Canales
Jefe de Asesoria Legal
Oficial de Conducta de Mercado

DE . Eimer Romero Salcedo -Gerente General Adjunto

ASUNTO - Tarifanio Campafa Deposito a Plazo Fio
DPF CLTE MAXI TASA y DPF NO CLTE MAXI TASA

FECHA X Puno, 13 de noviembre de 2023

Mediante ia presente se comunica que a partir del 14 de noviembre entra en vigor el nuevo tarifano para la
campafia del producto Depédsito a Plazo DPF CLTE -MAXI TASA y DPF NO CLTE MAXI TASA para los
plazos 360 dias, 420 dias, 450 dias, 480 dias, 510 dias, 540 dias, 720 dias y 1080 dias.

Aplica para nuevas aperiuras

Sélo Persona Natural

Moneda: Soles

Modalidad: Individual, Mancomunada y Solidania.

Subproductos: DPF CLTE MAXI TASA vencimiento
DPF CLTE MAXI TASA pago penddico
DPF NO CLTE MAXI TASA vencimiento
DPF NO CLTE MAXI TASA pago periddico

« Vigencia: 14 de noviembre al 30 de noviembre

DPF CLTE MAXI TASA, a estas tasas podran acceder clientes que ya tienen cuenta DPF o CTS vigente
en Los Andes y desean traer méas fondos.

TARIFARIO PARA CLIENTES

0 ) 0 | 7R
RANGO & dias | dias | diss | cias | dias | dias | diss | dias |
Do S 100hasta §/25000 | 9.00% | 8.80% | 8.45% | B.45% | 8.50% | B.50% | 8.50% [ 8.30% | 7.50%
Mayor a S 25,000 hasia & 50,000 | 9.15% | 8.90% | 8.50% | 8.50% | 8.55% | 8.55% | 860% | 8.40% | 7.60%
510%
20%

180 420 | 45 510 1080

Mayor a S/ 50,000 hasta & 100,000 | 9.20% 8.50% | 8.50% | 8.55% | 8.556% | 8.60% | 8.50% | 7.90%
Mayor S/ 100,000 hasta S/ 500,000 | 9.25% 8.50% | 8.50% | B.55% | 8.55% | 8.70% | 8.50% | 8.10%

Mayor a S/ 500,000 Aprobacion de Ia subgerencia
CAJA RURAL DE AHORRO Y CREDITO
“LOS ANDES" S.A.

Mayor a S/ 25,000 hasta & 50,000 | 8.90% | 8.65% |8.25% [ 8.25% | 8.30% | 8.30% | .35 | 8.15% | 7.60%
Mayora % SDiVhasa S’ | gosw | Basw |B25% | 825% | 8.30% | 830w | Basw [ 82w | 7.90%
Mayar &/ gggg hastaS/ | g00% | Bos% |825% | 825% | 8.30% | 8.30% | sas% | 825% | 810

Mayor a S/500,000 Aprobacion de la subgerencia
Atentamente;
CAZA MURAL DE AMDRRO ¥ CREDTO
~Z *LOS ANDES:S A 5
L= _ o &0 >
T ELMER ROMERD SALCEDO
GERENTE GENERAL ADJUNTO
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ANEXO 8
MEMORANDUM MULTIPLE NRO. 015-2023/CRLA-GC

MEMORANDUM MULTIPLE Nro.015-2023/CRLA-GG -

PARA - Gerentis de Operacionss y Tecnologia de |2 Informacin
Gerentz de Planeamianto
Geranle de Riesgos
Jefe de Asesoria Legal
Odoal de Conducta de Marcado

DE - Elmer Romero Sacedo
Gerentie General Adurio
ASUNTO . Autonomia de margen de negooacdn para retencidn de DPF

FECHA - Puno, 14 de junio de 2023

Mediante la presente se comunica que se extendera d plazo de vigencia de Jos mérgenes de negociacin uikzados
&0 mayo para refencion de DPF hasta of 30 de junio def 2023, la cusl fiene |25 siguentes condoones:

Productn: PLAZO FJO

Moneda: Soles

Tiudar Persona Natesd

Tipo 62 Cusna: Individual, Mancomunada, Sofidaria.
Plazo Minimo: 350 dias

Asimismo, en k3 siguente s2 detalla & margen de negociacian para refenciones de Plazo Fao, en las cualss la Jefatura
de Captaciones fizne |a autonomia de mejora de tasa de 0.70% hasta 1.30% de negociacion sobre el Tanfario nomal,

3 cual serd aprobada medante el buzdn de ahorros, supenor 2 elo 13 apeobadion corresponde & Sub Gerenta de
dminiskacin y A ;

CA RURAL DE AMORRO Y CREDITO

& 2 88 O
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