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Las Cuentas por Cobrar y el Crecimiento Empresarial de Ia empresa

LLANTASJEVI S.A., Cantéon Milagro, Ecuador 2019 — 2020.

RESUMEN

En toda empresa las ventas a créditos son relevantes en determinado momento, constituyéndose
en cuentas por cobrar que de gestionarse y cobrarse en forma oportuna ayudan al
fortalecimiento de las empresas. El presente proyecto de investigacion pretende realizar un
estudio de las cuentas por cobrar y su contribucion en el crecimiento empresarial de la empresa
LLANTASJEVI 8.A., del cantén Milagro, provincia del Guayas, Ecuador, mediante el estudio
de métodos de evaluacion de créditos que contribuyan a su crecimiento empresarial. La
empresa LLANTASJEVI S.A., esta dedicada a la compra - venta de repuestos y accesorios
para cualquier tipo de vehiculos y, a la prestacién de servicios relacionados al mantenimiento
y reparacién de los mismos, carece de politicas definidas para la concesion de créditos y
cobranzas, falencia en el control de las cuentas por cobrar, asi mismo carece de documentos
comerciales que respalden su cobrabilidad. La investigacién con enfoque cualitativo, disefio
no experimental, tipo descriptivo, explicativo, documental, bibliografico permitié conocer
informacidn relevante a través de métodos tedricos, empiricos, la técnica de la entrevista y la
aplicacién del cuestionario, con preguntas de tipo abiertas. Entre los resultados obtenidos se
puede observar que no tiene establecido politicas y que el crédito se otorga dada la apreciacién
de sus directivos. En conclusién y conforme a la gestién administrativa que llevan sus
directivos con el pasar de los dias pueden sufrir un estancamiento que de continuar asi no
podrian tener una sostenibilidad financiera que propenda a su crecimiento empresarial.
PALABRAS CLAVE: Cuentas por Cobrar, crecimiento empresarial, politicas de crédito,

cartera vencida, documentos comerciales.



Accounts receivable and business growth of the company LLANTASJEVI

S.A., Canton Milagro, Ecuador 2019 - 2020.

ABSTRACT
In every company credit sales are relevant at a certain time becoming accounts receivable that
when managed and collected in a timely manner help to strengthen companies. This research
project intends to carry out a study of accounts receivable and their contribution to the business
growth of LLANTASIJEVI SA, from Milagro canton, Guayas province, Ecuador, through the
study of credit evaluation methods that contribute to their Business Growth. The company
LLANTASJEVI SA, is dedicated to the purchase - sale of spare parts and accessories for any
type of vehicles and, to the provision of services related to the maintenance and repair of the
same, lacks defined polic;ies for the granting of credits and collections, shortcomings in the
control of accounts receivable, it also lacks commercial documents that support its
collectibility. The research with qualitative approach, non-experimental design, descriptive
type, explanatory, documentary, bibliographic allowed to know relevant information through
theoretical, empirical methods, the interview technique and the application of the
questionnaire, with open type questions. Among the results obtained it can be seen that has no
established policies and that the credit is granted given the appreciation of its managers. In
conclusion and according to the administrative management that their managers carry over the
days they may suffer a stagnation that if they continue like this they could not have a financial

sustainability that tends towards their business growth.

KEY WORDS: Accounts receivable, business growth, credit policies, Past due portfolio,

commercial documents.



INTRODUCCION

Breve descripcion de los antecedentes.

En el mundo globalizado en que vivimos, donde el avance de la ciencia, la tecnologia y la
comunicacién nos apremia muy en especial en los negocios, las empresas vienen buscando
nuevas alternativas, estrategias o herramientas para lograr mantener en marcha sus negocios
con miras a que contribuyan a su crecimiento empresarial, enfrentAndose a la competencia y a
sus clientes, éstos (lltimos deben sentir satisfaccion por la atencidn recibida.

El presente proyecto de investigacion, pretende analizar las cuentas por cobrar y su
contribucién en el crecimiento empresarial de la empresa “LLANTASJEVI” S.A, Canton
Milagro, Ecuador, 2019 - 2020, mediante la utilizacién de procedimientos que permitan llevar
a cabo un correcto control y gestidn oportuna de los derechos exigibles por todas las ventas a
créditos otorgadas a los clientes por la empresa LLANTASJEVI S.A., objeto de estudio que
esta relacionado con el campo del saber de las cuentas por cobrar, correspondiente al area de
conocimiento ciencias sociales, educacion comercial, derecho, agricultura y servicios. Para
(Guajardo Cantd & Andrade de Guajardo, 2008, pag. 329) las ventas a créditos son
fundamentales dentro de las empresas debido a que st restringen sus créditos no podran crecer
ni mejorar su nivel de ventas, por tanto, las empresas deben lograr administrar de manera
adecuada aquellos créditos concedidos para lograr los respectivos cobros y por ende
incrementar su flujo de efectivo.

Importancia y actualidad del tema.

Dentro de las actividades comerciales que realizan las empresas, estdn las ventas tanto al
contado como a crédito, en ambos casos generan ingresos, rentabilidad que van en beneficio
no solo a sus propietarios, accionistas sino a los colaboradores, trabajadores, al estado y a la

comunidad en general. Las ventas a crédito dan lugar a la aparicion de las cuentas por cobrar,
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¢éstas forman parte de los activos financieros, dependiendo del plazo se presenta en los activos

corriente o en los activos no corrientes, responde al capital invertido por las empresas; para
conocer con exactitud los valores que le adeudan a la empresa o negocio, es necesario llevar
un control exhaustivo de los derechos exigibles que mantiene.

A nivel mundial las empresas han venido estableciendo politicas y normativas para el
tratamiento e interpretacion de la informacion contable reflejada en los estados financieros, las
ventas a crédito muy en particular, tienen una significativa representacion dentro de las
empresas quienes con miras a vender sus productos y/o mercaderias, cada vez buscan atraer o
captar nuevos clientes, asi como conservar aquellos con los que ya cuenta, viéndose en la
necesidad de otorgar créditos y dar facilidades de pago a sus clientes. Un estudio realizado en
América por (Atradius N. V., 2018), sobre los créditos comerciales ofrecidos entre empresas de
diferentes paises, menciona que: “Los términos de crédito interno se otorgan principalmente
para facilitar las ventas y la expansion local, para fomentar relaciones y atraer nuevos clientes
y porque las ventas a crédito son una practica comun”. Las empresas normalmente estdn mas
propensas a otorgar créditos a sus clientes debido a la confianza y seguridad que les pueda
brindar la recuperacion de la cartera, sin embargo, se abstienen en conceder créditos, esto es
cuando el solicitante no presenta un buen comportamiento crediticio y la informacion
recopilada no es la suficiente para garantizar el pago por el crédito solicitado,

En el articulo cientifico Cuentas por cobrar y su incidencia en la liquidez, publicado en la
Revista Observatorio de la Economia Latinoamericana, Ecuador, (Arroba Salto & Solis
Cabrera, 2017), mencionan: “Las empresas en general para lograr mantener una posicion en el
mercado, ofrecen a sus clientes las mejores ofertas y diferentes formas de pago, garantizando
mantener la cartera de clientes y a la vez atraer nuevos”, las ventas a créditos surgen cuando

las empresas buscan crecer en un nueve mercado y desean atraer nuevos clientes ofreciéndoles



alternativas y beneficios para sus pagos, pero sin descuidar la administracién de sus cuentas
actuales por lo que deben tener establecido un limite en su liquidez.

Toda empresa nace con objetivos claros y definidos para tener una larga vida institucional en
su actuar administrativo, control interno y financiero, etc., para de esta manera lograr obtener
una economfa sostenible mediante el desarrollo e implementacién de estrategias en sus ventas
y comercializacién. El crecimiento empresarial coﬁtribuye a que las empresas logren
expandirse no solo de forma local sino también a nivel internacional, permitiéndoles continuar
permanentemente en el mercado, beneficiandose a si misma y a la sociedad.

En la tesis, Crecimiento empresarial mediante el mejoramiento del control de actividades
operativas en el sector informal de Guayaquil, realizada en Guayas — Ecuador, (Terdn
Rodriguez, 2015, pag. 21), afirma que: “El crecimiento empresarial se mide por medio de
resultados a través del tiempo, en funcion a los activos ..., también a través del volumen de las
ventas que incrementando el capital, favorece el crecimiento de la empresa...”. Es decir, una
empresa debe ser constante para lograr mantenerse en crecimiento, dependiendo también de
diversos factores que tiene influencia en la liquidez de la empresa.

Descripcion de la situacién y Planteamiento del problema.

El Ecuador, en los actuales momentos atraviesa por una crisis financiera que afecta a todo nivel
al no existir circulante disponible, por lo que, la mayoria de los negocios o empresas estin
restringiendo el crédito por falta de liquidez, lo que conllevan a la no recuperacién de su capital
invertido.

Milagro, es un cantén ubicado al centro sur de la provincia del Guayas, segin el censo de
poblacidn y vivienda realizado por (Instituto Nacional de Estadistica y éenso - INEC, 2010),
cuenta con aproximadamente 166.634 habitantes, se caracteriza por ser productivo y comercial,

donde diferentes micro emprendimientos se han convertido en microempresas y pequeitas y



medianas empresas (PYMES), contribuyendo al mejoramiento de la economia del pais y de la
sociedad en especial a los habitantes del canton.
La Empresa “LLANTASJEVI S.A.” ubicada en el cantén Milagro, objeto de estudio, es una
empresa familiar, conformada por tres socios accionistas, cuenta con seis trabajadores,
administrada por uno de sus duefios, establecida en el mercado desde el afio 2010, se dedica a
la compra - venta de repuestos y accesorios para cualquier tipo de vehiculos y a la prestacion
de servicios relacionados al mantenimiento y reparacién de los mismos. Con miras de atraer
nuevos clientes y mantener los actuales, se ha visto en la necesidad de otorgar créditos dando
facilidades de pago, no contando con politicas o procedimientos bien determinados y claros, ni
para la concesion de créditos como tampoco para las cobranzas, otorga créditos a sus clientes
sin analizar adecuadamente la capacidad crediticia de ellos, solo confia en la responsabilidad y
certeza de que van a responder su compromiso adquirido, no cuenta con un control interno
saludable, el valor de los créditos concedidos estin respaldado por el comprobante de venta,
carecen de validez porque no estin amparados por ningin documento comercial legal,
existiendo riegos en la recuperacion de la cartera, presenta dificultades de cobro debido a la
informalidad de los créditos concedidos, de continuar con esta situacion, la empresa
“LLANTASIEVI S.A.” con el pasar de los dfas la conllevaran a la desaparicién de la misma,
porque se veria inmersa en un estancamiento financiero, afectando su liquidez y rentabilidad
que podrian frenar su crecimiento empresarial ocasionando un fracaso empresarial. Esta
situacion nos permite formularmos como pregunta general, la siguiente:
» ;Cbémo las cuentas por cobrar contribuyen en el crecimiento empresarial de la empresa
LLANTASJEVI S.A., del cantéon Milagro, Ecuador?

Como preguntas especificas, tenemos:

» iDe qué manera las politicas de crédito y cobranza inciden en el crecimiento empresarial

de la empresa LLANTASIEVI S.A.?



» :De qué manera el control de la recuperacién de la cartera incide en el crecimiento
empresarial de la empresa LLANTASJEVI S.A.?
» [ Como los documentos comerciales que respaldan el compromiso de los clientes inciden
en el crecimiento empresarial de la empresa LLANTASJEVI S.A.?
Objetivo de la investigacion.
Objetivo general.
Determinar cémo las cuentas por cobrar contribuyen en el crecimiento empresarial de la
empresa LLANTASJEVI S.A., del canton Milagro, Ecuador mediante el estudio de métodos
de evaluacion de crédito.
Objetivos especificos.
> Diagnosticar si‘las politicas de crédito y cobranza inciden en el crecimiento empresarial
de la empresa LLANTASJEVI S.A.
> Constatar si el control de la recuperacion de la cartera incide en el crecimiento
empresarial de la empresa LLANTASJEVI S.A.
> Anah'zar como los documentos comerciales que respaldan el compromiso de los
clientes inciden en el crecimiento empresarial de la empresa LLANTASJEVI S.A.
Justificacion.
Toda empresa o negocio tiene como prioridad principal la de comercializar sus productos o
servicios, obtener rentabilidad y satisfacer a sus clientes; la modalidad de conceder créditos lo
hacen con miras a obtener mas ventas, dar facilidades de pago a sus clientes y conservarlos,
debiendo observar que los créditos no deben ser otorgados a largo plazo por las complicaciones
que se presentan al momento de recuperarlos, diversos factores inciden en ello, més aifn, si
tomamos en consideracion la situacion econémica y financiera por lo que atraviesa el pais que

afecta también a la economia de sus moradores.



Las cuentas por cobrar provienen de las ventas a crédito, forman parte del activo corriente,
estas cuentas al no ser gestionadas o controladas adecuadamente van creando riesgo que
podrian presentar dificultad en su cobrabilidad, originando el incremento de cartera vencida,
debido al exiguo seguimiento de cobranzas y por inexactitud del analisis de evaluacion
crediticia en forma oportuna.

Desde esta 6ptica, la presente investigacion pretende estudiar métodos o estrategias que permita
a la empresa LLANTASJEVI S.A, del canton Milagro, Ecuador, crear politicas crediticias que
contribuyan a la disminucion de los riesgos, mejorar el proceso de sus ventas a crédito y
recuperar la cartera. Las empresas sobre las cuentas por cobrar, se respaldan para efectuar
cualquier tipo de inversién o financiamientoe que responda a su liquidez, por tanto, este proyecto
de investigacion reviste de importancia, no solamente para los empresarios, accionistas, sino
también para sus trabajadores y para la colectividad en general, porque son el progreso de las
generaciones presentes y futuras, deben siempre inscribirse al crecimiento de la empresa por
ende al desarrollo econémico del cantén y del pais.

Sin rentabilidad o beneficio econdmico y sin liquidez financiero, al no contar con el dinero en
efectivo para el cumplimiento de aquellas obligaciones que se han generado en un corto plazo,
las empresas no tendrian una buena operatividad y funcionamiento empresarial, esto sin lugar
a duda la conllevarfa al estancamiento o desaparicion; es decir, no tendria sostenibilidad
empresarial, porque carece de capacidad para asegurar su continuidad y posicionamiento a

largo plazo.



CAPITULO1

MARCO TEORICO
1.1. Teorias y Modelos
Existen teorias y modelos esenciales que con el pasar de los tiempos han permitido el
surgimiento de nuevas investigaciones conlievando a resolver diferentes problematicas en la
sociedad en general. Se realiza una busqueda tedrica de informacién que permita argumentar
sobre las cuentas por cobrar y el crecimiento empresarial existiendo diferentes relacionadas
con el proceso de las ventas debido a la importancia que estas representan en las cuentas por
cobrar, se plantea profundizar sobre modelos o enfoques importantes correspondiente a los
créditos comerciales que se originan dentro de las empresas no financieras, al analisis de los
mismos y de aquellas teorias que impulsan al mejoramiento del crecimiento empresarial.
1.1.1. Teorias del proceso de ventas
Las ventas son el proceso que se lleva a cabo al momento de intercambiar un bien o servicio
por una unidad de pago, ya sea al contado o a crédito (Junta de Andalucia, s.f.).
(Gago Muiiiz, 2018) menciona que en el proceso de venta “el cliente busca satisfacer una
necesidad, mientras que el vendedor busca cumplir unos objetivos”, para este autor dentro del

proceso de ventas considera tres teorias que se describen en la siguiente figura:



*Se basa en buscar vender el volumen mas alto posible de sus productos
de cualquier manera, sin importar la persona, ¢l vendedor no analiza las
RESPUESTAS verdaderas necesidades del cliente y cree que todos responderan de una

‘ manera igual ante los argumentos que se les brinde

DEL ESTIMULO

Debe conocer antes que todo, la verdadera necesidad del cliente para

e e . asi lograr satisfacerla, el vendedor se debe orientar en conocer las
A= T necesidades de los clientes para luego analizarlas y saber si el bien o
s A servicio que le esta ofreciendo es realmente lo que el cliente busca,
' : - ale una vez analizada esas necesidades se le presenta el producto al
ACCION cliente para luego inducirle a la compra constatando que el bien o
s servicio ofrecido realmente estd cubriendo o satisfaciendo sus

; necesidades

*Esta enfocada en la venta. se basa en la capacidad del vendedor al

momento de ofrecer v vender un bien o servicio, divide al proceso
P en cuatro fases; la primera. corresponde a captar la atencion del
S| cliente; la segunda, busca despertar el interés del cliente hacia el
bien o servicio ofrecido. estas dos primeras fases son aplicadas
conjuntamente, las habilidades del vendedor haran que el cliente se
encuentre convencido de necesitar el bien o servicio; la tercera
buscara crear deseo en el cliente, hace que el cliente quede
convencido de lo que le estan ofreciendo es lo que realmente
necesita; y la ultimaa fase de accion. el vendedor solo se dirige a
comercializar, ofrecer los beneficios, las formas de pago y entregar
el producto

Figura 1. Teorias del proceso de venta.
Fuente: Elaborado por Autores en base a (Gago Muiiiz, 2018, pags. 103-106)

1.1.2. Modelos sobre el crédito comercial

El crédito comercial segin (Rodriguez Rodriguez, 2008), “se puede conceder a través de
formulas como el aplazamiento del pago de una transaccion sobre bienes o servicios que sean
objeto de negocio tipico de la empresa”, hace referencias a aquellos créditos que otorga las
empresas al momento de realizar una venta a crédito, este se rige por medio de politicas que
mediran la capacidad crediticia de los solicitantes y permitiran establecer el plazo para el
respectivo cobro.

(Rodriguez Rodriguez, 2008, pag. 38) , en su articulo cientifico, El crédito comercial: marco
conceptual y revision de la literatura, presenta una tabla en donde muestra la explicacion de los
principales enfoques relacionados al crédito comercial y su uso dentro de las entidades no

financieras.
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Tabla 1
Modelos sobre el crédito comercial: principales caracteristicas y trabajos destacados

Lineas de investigacion

Justificacion del cerédito

Trabajos destacados

comercial
Modelos - Podria frustrar total o Meltzer (1960), Brechling y
macroeconomicos parcialmente los objetivos de la Lipsey (1963), White
politica monetaria. (1964), Nadiri (1969),
- Papel inflacionario del crédito Laffer (1970), Jaffee (1971),
comercial. Schwartz (1974), Myers
- La direccion de la politica (1977), Cumby (1983),
monetaria influye en el volumen Ramey (1992), Norrbin y
y los términos de este tipo de Reffett (1995) y Nilsen
crédito. (2002).
Modelos de  teoria 1. Fuente alternativa de 1. Schwartz (1974), Herbst
financiera financiacion y ganancia (1974), Emery (1984),
I. Modelos de teoria financiera neta (imperfecciones Chant y Walker (1988) y
financiera pura en los mercados financieros). Petersen y Rajan (1994).
2. Modelos de costes de 2. Permite reducir los costes de 2. Nadin (1969), Ferris
transaccion transaccion por su papel (1981)y Emery (1987).
desintermediador y por la
posibilidad de una mejor gestion
de inventarios, sobre todo en
productos con gran
estacionalidad.
Modelos de - Permite discriminar precios a Meltzer (1960), Nadiri
discriminacion de precios través del pago aplazado y los (1969), Schwartz y
descuentos por pronto pago. Whitcomb (1979), Brennan,
Maksimovic 'y Zechner
(1988), Mian y Smith

Modelos de informacion
asimeétrica

Facilita la reduccion de
asimetrias informativas relativas
a la calidad del producto y
calidad crediticia de la empresa
(sefializacion).

- Se utiliza como filtro para
reducir los problemas de
seleccion adversa.

(1992) y Petersen y Rajan
(1994).

Smith (1987), Lee y Stowe
(1993), Long, Malitz y
Ravid (1993), Freixas
(1993), Biais, Gollier y
Viala (1994), Biais y Golier
(1997), Chee, Smith y Smith
(1999).

Modelos de procesos de - Ofrece ventaja al proveedor Maksimovic (1998), Wilner
liquidacion e insolvencia frente a los bancos en caso de (2000)y Cuiiat (2002).
insolvencia del cliente.
Relaciones de dependencia
proveedor-cliente.

Fuente: Elaborado por Autores en base a (Rodriguez Rodriguez, 2008)
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1.1.3. Modelo de Score Crediticio
Es una metodologia de evaluacién para ¢l crédito en la cual se busca medir la liquidez con la
que cuente el cliente, este método contribuye en la toma de decisiones al momento de evaluar
la capacidad crediticia de los solicitantes. De acuerdo a (Hand, Henley citado por Rayos
Cantoén, Lara Rubio, & Camino Blasco, 2010, pag. 91), los credit scoring “son procedimientos
estadisticos que se usan para clasificar a aquellos que solicitan crédito, inclusive a los que ya
son clientes de la entidad crediticia, en los tipos de riesgo bueno y malo”. Este método se basa
en evaluar la probabilidad de que un grupo de clientes con caracteristicas similares no logren
cumplir sus obligaciones de pago (Espin Garcia & Rodriguez Caballero, 2013).
Para (Puertas Medina & Marti Selva, 2013, pag. 304):
El credit scoring constituye, por lo tanto, un problema de clasificacion propiamente
dicho, ya que dado un conjunto de observaciones cuya pertenencia a una determinada
clase es conocida a priori, se busca una regla que permita clasificar nuevas
observaciones en dos grupos: los que con alta probabilidad podran hacer frente a sus
obligaciones crediticias, y aquellos que, por el contrario, resultaran fallidos.
1.1.4. Método de las S c para el andlisis de crédito
(Morales Castro & Morales Castro, 2014, pag. 26), en su libro Crédito y Cobranzas da a
conocer como método de evaluacion Las 5 ¢ del crédito, este método permitira a la empresa

contemplar el riesgo y analizar el crédito que estén dispuesto a otorgar.
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Figura 2. Las 5 c del crédito.
Fuente: Elaborado por Autores en base a (Morales Castro & Morales
Castro, 2014, pdg. 26)

Asi mismo (Robles Roman, 2012, pag. 118), en su libro Fundamentos de administracion

financiera presenta el método de las Sc para la evaluacion del crédito dando a conocer los

siguientes criterios:

1. Caracter. Medida cualitativa que busca evaluar el comportamiento o reputacion

que ha tenido el cliente ante el cumplimiento de sus obligaciones financieras y

contractuales, analizando la evidencia en la informacion y la experiencia de

pago.

2. Capacidad. Medida cuantitativa en la que se examina la informacion financiera

y los flujos generados por el solicitante para de esta manera evaluar la

disposicion y capacidad de pago con la que cuente.
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3. Capital. Medida cuantitativa que busca medir la solidez de la estructura

financiera (patrimonio) del solicitante evaluando la oportunidad que posee con
relacion a sus fondos para cubrir los recursos solicitados.

4, Colateral. Representa las garantias tangibles que ofrece el cliente como
seguridad para garantizar el pago del monto por el crédito concedido.

5. Condiciones. Se busca evaluar la capacidad que tendra el cliente para generar
efectivo en funcion de la situacion actual y de las futuras tendencias econémicas

del pais de las cuales se podria ver afectada la industria.

Por otra parte (Robles Roman, 2012, pag. 118), afirma:

Este método es tinicamente para obtener mayor informacidn de los clientes, y estd a
consideracién de quien lo aplica, por eso es recomendable que lo efectie alguien con
criterio s6lido en relacion al crédito, con experiencia en el giro, con sentido comun y
que pueda obtener la mayor cantidad posible de informacion 'de manera interma o
externa del cliente, esto le permitird asegurar la recuperacion del crédito en las

condiciones normales establecidas desde su otorgamiento.

1.1.5. Principales corrientes tedricas sobre crecimiento empresarial

(Erauskin Iurrita, 2011, pags. 9-10), da a conocer tres teorias ligadas al crecimiento empresarial

las cuales son:

La teoria econémica clasica. Explica como el crecimiento de Ias empresas se da acorde
al tamafio que poseen las mismas para competir en un determinado sector, existe una
negatividad acerca del crecimiento de las empresas debido a que empresas pequefias
crecen y logran equilibrarse mas que las grandes empresas.

La teoria del aprendizaje. Detalla que las empresas eficientes son las que logran crecer

y establecerse por tiempo indefinide en el mercado debido al sector en el que se
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encuentran ubicado y a las estrategias que implementan para expandirse a nivel local e

internacional.
La teoria de los recursos. Menciona que aquellas empresas que tengan menos recursos
son las que més crecen econdmicamente debido a que se vuelven eficientes y creativos
en aprovechar lo poco que tiene logrando obtener mayores tasas de crecimiento.
1.2.  Antecedentes investigativos
Desde diferentes contextos se han venido realizando investigaciones sobre el otorgamiento de
créditos y la importancia que representan en las ventas y crecimiento de las empresas, varios
autores han analizado sobre los factores y problematicas que pueden presentar los sistemas de
créditos y cobros dentro de las empresas, asi mismo han valorado el impacto que ocasiona las
cuentas por cobrar en la liquidez. A través de la recopilacién de dichos trabajos se ha podido
originar ideas o conceptos fundamentales sobre las variables a analizadas.
(Vasquez Mufioz & Vega Plasencia, 2016), en su tesis de pregrado presentada en la
Universidad Privada Antenor Orrego, Trujillo - Pert, denominada “Gestién de cuentas por
cobrar y su influencia en la liquidez de la empresa Consermet S.A.C.”, distrite de Huanchaco,
afio 2016, busca determinar sobre la importancia en la adecuada gestion de las cuentas por
cobrar y sobre la influencia que estas poseen en la liquidez de las empresas concluyendo que
las empresas que llevan un alto nivel de ventas a crédito se pueden ver afectadas asumiendo un
riesgo en su liquidez conllevando a que no logren cubrir las obligaciones que se les origina en
un corto plazo.
(Canales Ayala & Hernandez del Cid, 2015), en su tesis de pregrado presentada en Ia
Universidad Tecnol6gica de El Salvador, en San Salvador — El Salvador, denominada “Las
politicas de venta al crédito y su incidencia en el proceso de crédito y cobranza para Compafiia
Industrial Alimenticia S.A. de C.V.”, plantea como parte de su objetivo general el analizar las

politicas de venta a crédito y la incidencia que poseen en relacién a los procesos de los créditos
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y cobranza concluyendo que a pesar de la existencia de un manual de politicas, los créditos se
desarrollan de una forma subjetiva, que las politicas no son socializadas con el personal lo que
hace que el vendedor desconozca los procedimientos que deben llevar a cabo cuando un cliente
le solicite el crédito y que la autorizacion de los créditos solo recae sobre el gerente general de
la empresa.
Para (Barriga Toscano , 2017, pag. 95), en su tesis de magister presentada en la Universidad
Técnica de Ambato, en Ambato - Ecuador, denominada “Gestidn de cartéra y liquidez de la
empresa textil El Peral CIA. LTDA” analiza sobre la gestion de la cartera en la liquidez y la
relacién que ésta representa dentro de los objetivos de la empresa concluyendo, que:
La falta de analisis, verificacion y estudio adecuado de la situacién econoémica, entorno
social y politico de los acreedores del crédito ha sido uno de los puntos que ha causado
la falta de liquidez de la empresa ya que se ha otorgado de manera empirica y la gestion
de cobro se ha visto afectada al tratar de recuperar cartera en los plazos acordados...
El impacto que tiene la empresa al tener un decrecimiento de liquidez debido a la baja
gestion de cobro se refleja en el no cumplimiento de los compromisos asumidos
provocando que haya retraso en pagos a proveedores, empleados, socios...
Asi mismo (Lozada Dias, 2018) en su tesis de pregrado “Andlisis de las cuentas por cobrar en
las pequefias empresas de calzado: caso Heércules Infantil” realizada en la Pontificia
Universidad Catolica del Ecuador, en Ambato — Ecuador, menciona sobre la importancia de
llevar una adecuada gestion de las cuentas por cobrar y sobre la necesidad en establecer normas
y procedimientos tanto para el otorgamiento del crédito como para una efectiva recuperacion
de cartera permitiéndole a que las empresas recuperen sus crédifos en un tiempo apto. Se
plantea como objetivo general el analizar los procedimientos de las cuentas por cobrar de su
unidad de analisis concluyendo que poseen un nivel alto de cartera vencida lo que provoca una

disminucion de la liquidez y que la empresa posee politicas de crédito y cobranzas establecida
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de manera verbal lo que ha generado problemas en el otorgamientq de los créditos y falencias
en sus sistemas de cobro.
Con relacion a las ventas a créditos (Duque Gonzdlez, 2017), en su tesis de pregrado “Las
ventas a crédito y su impacto en la liquidez” realizada en la Universidad Laica "Vicente
Rocafuerte" de Guayaquil, en Guayaquil — Ecuador, busca evaluar las ventas a crédito y el
impacto que generan en la liquidez de la empresa que ha tomado como unidad de analisis,
realiza el analisis de indicadores y revisiones de procedimientos lo que le lleva a concluir que
la empresa desconoce sobre la liquidez real con la que cuenta para cubrir costos y gastos debido
a los pocos analisis financieros realizados, también concluye que la empresa posee niveles altos
de cartera vencida, no se realizan los seguimientos respectivos a sus clientes que se encuentran
adeudando valores y que la empresa no cuenta con politicas de crédito y cobranzas bien
definidas.
En la tesis de pregrado “Anélisis del control interno de la cartera vencida y su efecto en los
estados financieros de la empresa EMJUR S.A” realizada en la Universidad Estatal de Milagro,
en Milagro — Ecuador, (Arrollo Pozo & Bravo Romero, 2014, pags. 130 - 131), analiza sobre
el control interno dentro de la cartera vencida determinando los factores y procedimientos que
conllevan a la existencia de falencias con relacion al crédito y sus politicas concluyendo:
En la empresa EMJUR S.A, se evidencia el grave problema de cartera vencida, esto se
da porque no cuenta un control adecuado previo al otorgamiento de crédito lo cual pone
en riesgo el capital de la compaiiia, para que esto mejore se debe incrementar controles
que ayuden a su recuperacion.
Con la implementacién de las Politicas de Cobranza se mejora el desarrollo del cobro
y de la recuperacion de las carteras vencidas tomando medidas necesarias para obtener
resultados satisfactorios que ayuden al crecimiento de EMJUR S.A y de esta manera

poder tener un buen posicionamiento en el mercado.
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1.3.  Bases te6ricas

1.3.1. Cuentas por cobrar

(Moreno citado por Vasquez & Vega, 2016, pag. 11), sefiala que:
Las cuentas por cobrar representan derechos exigibles originados por ventas, servicios
prestados, otorgamientos de préstamos o cualquier otro concepto andlogo. De igual
forma, se incluyen los documentos por cobrar a clientes que representan derechos
exigibles, que han sido documentados con letras de cambio o pagarés. Representan
aplicaciones de recursos de la empresa que se transformaran en efectivo para terminar
el ciclo financiero a corto plazo.

Se puede decir que las cuentas por cobrar en las empresas han venido representando uno de los

|
\
activos con mayor significancia, debido a que se originan a partir de las ventas otorgadas a
créditos convirtiéndose asi en valores o derechos que le corresponde a la empresa e influyendo
de forma directa en el flujo del efectivo. La eficiencia con la cual se gestione las cuentas por
cobrar, es clave para las empresas debido a que cada vez se encuentran buscando incrementar

sus ventas recurriendo a diferentes alternativas como el crédito a sus clientes para asi de esta

‘ manera poder seguir creciendo y desarrollandose dentro de un mercado.
Asi mismo (Rajadell, Trullds, & Simo, 2014, pag. 40), afirman:
La cuenta clientes refleja el importe facturado por la empresa a clientes, como
consecuencia de la venta de productos o la prestacién de servicios, cuyo cobro no se ha
realizado. Asi pues, mediante la emision de una factura se facilita un crédito a los
clientes hasta el momento en que estos hacen efectivo el pago, por ejemplo, en 30 dias.
Las cuentas por cobrar también denominadas clientes, representan un activo financiero dentro

de las empresas, estas cuentas deben ser convertidas en efectivo en un plazo determinado

| contribuyendo al mejoramiento y al crecimiento de la empresa, las ventas realizadas a créditos
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deben estar respaldadas con los respectivos documentos y registradas permitiéndole a las

empresas hacerlas exigibles para el pronto pago de las mismas.

Segiin (Ayala Cardenas & Fino Serrano, 2015, pag. 146), “En esta cuenta contable se registran
los dineros adeudados a la empresa por sus clientes nacionales o extranjeros por concepto de
las ventas de mercancias y/o de servicios, realizadas a crédito dentro del desarrollo del objeto
social de la empresa”.

En el boletin# 11 denominado C3 Cuentas por cobrar, la (Comision de Normas de Informacion
Financiera, 2017, pag. 4), especifica que: “Cuentas por cobrar, es un rubro importante de los
estados financieros; representa el financiamiento que la Entidad otorga a sus clientes.
Asimismo, infiere en su presentacion en la estabilidad de la Entidad, asi como de su solvencia
y liquidez”.

Las cuentas por cobrar nacen en una empresa con el objetivo de captar y retener clientes a
través de sus ventas a créditos, esto ha llevado a que las empresas se encuentren asumiendo
riesgos en sus cobranzas y en algunos casos obteniendo perdidas por la existencia de cuentas
vencidas lo cual cada vez a los duefios se le hace dificil lograr su recuperacion

1.3.1.1. Importancia de las cuentas por cobrar

Las cuentas por cobrar corresponden al dinero propio que la empresa tiene en manos de sus
clientes, éste podra ser utilizado conforme se vaya haciendo exigible permitiéndole a la
empresa solventar obligaciones correspondientes a su actividad y operacién. Financieramente,
se puede decir que una eficiente gestién de aquellas cuentas sera fundamental para el progreso
y €xito de la empresa (Talavera, 2017).

Las cuentas por cobrar tienen gran importancia para el progreso de las empresas, debido a que
si no son bien gestionadas y controladas pueden afectar de una forma negativa en el flujo de
efectivo; asi mismo, las cuentas por cobrar estin relacionadas a los créditos que la empresa

otorga a sus clientes por la realizacion de transacciones de venta ya sean a corto o a largo plazo,
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razon por la cual las empresas buscan continuamente implementar mejoras en sus procesos y
gestion.

1.3.1.2. Control Interno en las cuentas por cobrar

Debe existir una segregacion de funciones en las cuentas por cobrar; la estructura
organizacional debe ser adecuada permitiendo asignar politicas y procedimientos solidos con
relacion al crédito, cobranza, despacho de la mercaderia y la facturacion; la importancia en la
existencia de documentos para la validacion de los créditos; y sobre la sistematizacion en la
informacion sobre la antigiiedad de los saldos que posea los clientes (Estupifian Gaitan, 2015).
Un eficiente control va a permitirle a que las empresas cumplan su ciclo de efectivo y se
mantengan creciendo rentables dentro del mercado.

(Herz, 2015) da a conocer los siguientes procedimientos de control para las cuentas por cobrar:

* La cancelacion de la cuenta por cobrar antes del
Controles que aseguren: despacho de mercaderias o servicios.

* Depositos de mercaderia.

* El que aprueba los créditos, el encargado de las
cobranzas, el que se registra, no deben ser las mismas

personas.

* Para que existan criterios uniformes.

Revision de: » Las facturas, precios, condiciones, descuentos.

Listado de antigiiedad

de facturas * Para estimar el deterioro.

Actualizacion de las
cuentas por cobrar en * Para determinar el saldo real de la cuenta.
moneda extranjera

Figura 3. Procedimientos de control para las cuentas por cobrar.
Fuente: Elaborado por autores en base a (Herz, 2015, pag. 141)
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1.3.1.3.Rotacién de cuentas por cobrar
La rotacion de cuentas por cobrar es muy importante en toda empresa porque representa el
crédito concedido a los clientes bajo la promesa de pago en determinado tiempo, este indicador
controla el dinero producido por ventas a crédito y mide la cantidad de veces que son
recaudadas las cuentas por cobrar. (Belokurov, 2016)
La rotacion de las cuentas por cobrar segun (Vela Zavala & Caro Anchay, 2015, pag. 85): “es
un ratio-de actividad, expresa la eficiencia con que la empresa ha convertido las cuentas por
cobrar en efectivo durante un ciclo operativo o lo que s lo mismo decir, dentro de un afio”. La
rotacién de estas cuentas es importante para la estabilidad de la empresa debido a la tarea que
tiene en lograr convertir aquel crédito en efectivo y asi poder cubrir sus necesidades u
obligaciones primordiales.
Para realizar el respectivo andlisis de los resultados que nos brinde este indicador, primero se
debe tener en cuenta las politicas de crédito existente en la empresa, estas politicas permitirdn
realizar una comparacion para evaluar si la empresa estd recuperando su cartera dentro del
plazo estipulado con relacion a los dias del crédito (Miranda Lagunas, s.f.).
Para (Emery, Finnerty, & Stowe, 2000, pag. 90), este indice representa: “El nimero de veces
que las cuentas por cobrar cambian totalmente en un afio, medido como el total de las ventas
anuales a crédito dividido entre el saldo actual de cuentas por cobrar”, por lo tanto mediante su
aplicacién se podra indicar en promedio los dias en los cuales la empresa se estd tardando en
recuperar su efectivo.
1.3.2. Ventas a crédito
Con relacion a las ventas, (De La Parra & Madero, 2005, pag. 33), sefialan:

Es la ciencia que se encarga del intercambio entre un bien y / o servicio por un

equivalente previamente pactado de una unidad monetaria, con el fin de repercutir, por
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un Jado, en el desarrollo y plusvalia de una organizacién y nacidn y, por otro, en la

satisfaccion de los requerimientos y necesidades del comprador.
(Chamba Vivero, 2017, pag. 10) considera a las ventas como: “la acci6én de ofrecer un bien o
servicio al mercado, el cual es el objetivo principal de la empresa; vender la mayor cantidad de
productos a cambio de dinero para aumentar la liquidez”. Las empresas buscan mejorar su
rentabilidad, atraer nuevos clientes y rotar su inventario continuamente aumentando su flujo
efectivo, para esto buscan implementar diferentes estrategias que conlleven al incremento de
sus ventas. Entre las actividades que favorecen sus ventas se encuentra las negociaciones de
los precios por parte de la empresa hacia el cliente; y la evaluacion en el otorgamiento de
crédito por lo que debe existir politicas crediticias para establecer los plazos de pago para el
solicitante. (Johnston & Marshall, 2009)
Existen diferentes formas de pagos al momento de realizar la venta de un bien o servicio, pero
las més conocidas son las ventas a contado que se originan cuando la empresa recibe el efectivo
en el momento de generarse la transaccion; y las ventas a créditos en la que el pago es realizado
en un plazo acordado entre la empresa y el solicitante luego de que se generan cuando el pago
es realizado en un plazo acordado entre la empresa y el solicitante luego de que se haya
generado la transaccion comercial.
1.3.2.1. Crédito
(Morales Castro & Morales -Castro, 2014, pag. 2), con relacion a los antecedentes del crédito
menciona:
Los créditos siempre han sido otorgados a los diferentes actores de la sociedad para
adquirir diferentes productos: a los campesinos para la adquisicion de aperos de
labranza y pagar sus deudas; a los industriales para incrementar su capacidad de
fabricacion; a los comerciantes para la adquisicion de productos y equipos de

distribucion que faciliten sus actividades; a los sefiores feudales con el fin de adquirir
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armamento y contratar a los soldados necesarios para lidiar con otros feudos; y a los

gobiernos, quienes necesitan saldar sus deudas.
El crédito viene siendo notable desde la antigiiedad cuando Ias transacciones comerciales se
realizaban a través del frueque, con el inicio del comercio se fueron creando acuerdos y
términos que ayudaron a mejorar las relaciones y a fortalecer la comercializacion. El realizar
transacciones a crédito fue permitiendo el progreso y el mejoramiento en la economia de las
sociedades, con el pasar de los tiempos en cada época se buscaba nuevas formas de garantizar
y mejorar sus ventas, la evolucidn y la significancia del crédito dentro de las empresas cada
vez incrementaba debido a que lo empezaron a ver como una herramienta necesaria para el
incremento de su flujo de efectivo optando por brindarle plazos aceptables a sus clientes para
que adquieran sus productos o0 servicios.
El crédito segiin (Del Valle Cordova, s.f., pag. 7), es: “la entrega de un valor actual, sea dinero,
mercancfa o servicio, sobre la base de confianza a cambio de un valor equivalente esperando
en un futuro, pudiendo existir adicionalmente un interés pactado”. El cliente busca obtener un
producto o servicio que le permita satisfacer o cubrir la necesidad que presenta, pero no siempre
cuenta con la disponibilidad del efectivo por lo cual buscan darse a conocer en las empresas
haciéndoles percibir confianza para la obtencién de plazos para sus pagos y la obtencién de
diversos beneficios.
Para (Brachfield, 2009, pag. 20}, el crédito es “la posibilidad de obtener dinero, bienes o
servicios sin pagar en el momento de recibirlos a cambio de una promesa de pago realizada por
el prestatario de una suma pecuniaria debidamente cuantificada en una fecha en el futuro”.
Para una empresa actualmente la funcion que desempefia €l crédito en sus operaciones va
tomando relevancia, este abarca diferentes dreas las cuales deben tener definidas sus funciones
correctamente para llevar la adecuada gestion debido al alto indice de riesgo crediticio en el

que pueda la empresa recaer. El no tener establecido pardmetros o politicas con relacion a los
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montos, plazos o requisitos en los créditos y cobranzas hace que la empresa se vea vulnerable
al incremento de costos y perdidas en el flujo aumentando el riesgo de recaer en carteras
vencidas.

El indice de crédito incrementa conforme una empresa vaya creciendo, asi como también la
preocupacidn de captar nuevos clientes, Jas empresas con el objetivo de incrementar y mantener
el nimero de sus ventas optan por la busqueda de brindarles beneficios y oportunidades
tomando el riesgo de obtener un aumento en el indice de morosidad. El brindar créditos
representa una oportunidad para las empresas al momento de querer incrementar sus utilidades
e ir expandiéndose en el mercado y esto lo realizan mediante ventas a largo plazo,
representando asi el otorgamieﬁto de crédito también un incremento en el nivel de ventas
(Cortez Rivas & Burgos Burgos, 2016).

(Meza Vargas, 2007, pags. 63-64) menciona que:

Normalmente las empresas venden a crédito, a 30 o 60 dias, con lo que se crea una
cuenta por cobrar a los clientes, pero de estas cuentas no todas se Ilegan a cobrar, de
modo que se produce un incobrable, mas bien diriamos un gasto por incobrable, el cual
varia de acuerdo con las politicas que se tengan en el departamento de créditos y cobros
y en el departamento de ventas de la empresa.
Cuando las empresas no logran cobrar de forma puntual sus ventas realizadas a crédito se ven
imposibilitadas a cubrir sus obligaciones de pago. Segin (Brachfield, 2009, pag. 17), “Todas
las empresas necesitan liquidez...”, por esta razén cada vez buscan nuevas herramientas que le
permitan crecer y mantenerse rentables en el mercado. Las empresas no deben considerar que
el vender y el facturar constantemente le estd permitiendo ser rentable, sino que deben
enfocarse de llevar una adecuada gestion para que se genere el pronto cobro de aquellas ventas

realizadas a crédito.

24



Muchas empresas se han enfocado en llevar una adecuada gestion en las demas reas logrando
magnificos resultados y alcanzando el prestigio anhelado, pero han descuidado la gestion de
los créditos permitiéndoles asi sufrir problemas de liquidez y a enfrentar riesgos que al final
llevaria al fracaso empresarial. Las empresas deben contar con un personal que se encargue de
darle el seguimiento respectivo a aquellos créditos que han sido otorgados disminuyendo asi el
riesgo futuro que se les pueda presentar por lo cual (Horngren, 2004, p4g. 271), menciona:
La mayoria de las compaiifas tiene un departamento para evaluar a los clientes que
solicitan crédito. Extender un crédito requiere un acto de equilibrio. A la compaiiia no
le conviene perder ventas con clientes que necesiten tiempo para pagar, aunque le
conviene evitar vender a los malos pagadores.
El crédito puede realizarse de manera formal mediante la firma de documentos que validen las
transacciones realizadas o de modo informal en donde la venta se realiza mediante acuerdos
sin respaldos documentarios. Estos créditos deben ser evaluados bajo los procedimientos
adecuados y siguiendo politicas o términos que lleven a disminuir el riesgo crediticio que se
pueda presentar en un futuro.
1.3.2.2. Riesgo de crédito
Segin (BBVA, 2015) con relacién al riesgo de crédito: “...tiene su origen en la probabilidad
de que una de las partes del contrato del instrumento financiero incumpla sus obligaciones
contractuales por motivos de insolvencia o incapacidad de pago y produzca a la otra parte una
pérdida financiera”. Extender mucho crédito a los clientes aumenta el riesgo crediticio, pues
las empresas entregan su mercaderia o servicio asumiendo el riesgo de un incumplimiento en
el pronto pago pudiendo representar perdidas si se llega el caso de no cobrar dichos valores.
La incapacidad por parte de los clientes para cumplir con sus obligaciones adquiridas crea un
riesgo de crédito en las empresas representando perdidas y la aparicion de nuevos costos en ¢l

cual se vera involucrado su flujo de efectivo. El otorgar crédito ain representa una actividad
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riesgosa para la empresa sino se lo gestiona o se lo realiza con los procedimientos adecuados,
sin embargo, las emﬁresas lo ven como un medio para el mejoramiento de sus ventas y asi no
quedar detras de la competencia logrando crecer dentro del mercado en que se encuentre.
(Acosta, 2018), afirma que:
Para evitar que ¢l riesgo crediticio se manifieste debes formular y aplicar unas
politicas de crédito efectivas, analizar el cliente o posible solicitante de crédito,
evaluar el riesgo, implementar la cobranza, el seguimiento de cartera de cuentas por
cobrar, elevar provisiones.
1.3.3. Politicas de crédito y cobranza
(Van Horne & Wachowicz, 2010, pag. 260) mencionan que:
Las empresas determinan sus politicas generales de cobro mediante la combinacién de
los procedimientos que llevan a cabo. Estos incluyen el envio de cartas, llamadas
telefonicas, visitas personales y demandas judiciales. Una de las principales variables
de las politicas es la cantidad de dinero dedicado a los procedimientos de cobro.
Para (Bafiuelos Rizo, 2014, pag. 6):
La politica de crédito y cobranza es un curso de accion desarrollado para situaciones
recurrentes y designado con el fin de controlar y minimizar el riesgo que asume al
extender crédito a sus clientes.
Todas las empresas son diferentes y las politicas de crédito son sujetas a interpretacion.
Al mismo tiempo, toda compafiia necesita politicas escritas y formales. Aquellas
compaiiias que fallan en poner por escrito sus politicas de crédito tienden a tener mas
problemas de liquidez y de administracion que aquéllas que si lo hacen.
Se puede decir que, en la actualidad los clientes no solo buscan adquirir productos o servicios
de buena calidad o de precios acorde a sus ingresos, sino que también buscan obtener plazos y

condiciones para el pago de los mismos, las politicas de crédito deben ser adaptadas
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dependiendo el tipo de clientes que posea la empresa, cuando la empresa mantenga un alto

riesgo en un segmento de clientes debe establecer términos para otorgar un corto plazo en el
pago.
La empresa debe tener clara la forma en que se vaya a aplicar las politicas de crédito, pues al
momento de realizar la evaluacion del crédito se puede incurrir por riesgos que afectarian en
la liquidez de la empresa ya que no pudo haber sido evaluado correctamente. (Interia SAS,
2013), establece 3 segmentos los cuales estan subdivididos en elementos y que son importantes
con relacion a las politicas de crédito; estos segmentos corresponden a la parte organizacional,
a la evaluacion y definicion de términos y, a la gestion y recuperacion de cartera.
Las decisiones que las empresas tomen con relacion a los créditos que otorga deben estar
relacionadas con varios factores que segiin (Van Home & Wachowicz, 2010, pag. 256), pueden
ser los siguientes:

1. La calidad de la cuenta aceptada

2. La duracién del periodo de crédito

3. El nivel de descuento por pronto pago

4. Términos especiales, como fechas temporales

5. El nivel de los gastos de cobranzas
El contar con politicas de crédito y cobranzas bien definidas le va a permitir a la empresa poder
especificar los periodos a los que se podrian extender el crédito, logrando disminuir asi el riesgo
crediticio que se pudiera presentar al momento de su recuperacion, cuando las empresas
prolongan los dias de crédito estimulan al mismo tiempo las ventas, aunque se les puede
presentar costos financieros debido que al aumentar el plazo de su cartera ocasiona una
disminucion a la rotacion de la misma.
El crédito no debe ser muy flexible, antes de otorgarlo la empresa debe considerar

determinantes elementos como lo es el tipo de cliente, el costo de la venta y el riesgo que puede
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representar. Asi mismo se debe establecer limites en el crédito para cada cliente y también tener

su informaci6n actualizada, los clientes fijos y los nuevos deben ser evaluados de forma
diferente ante de efectuarle alguna venta a crédito.
Con relaci6n a las politicas de crédito (Pifieiro Sanchez, de Llano Monelos, & Alvarez Garcia,
2007, pag. 310), afirman:
La politica de crédito debe orientarse en dos lineas: definir las condiciones de venta, en
lo relativo a las condiciones de pago que se van a ofrecer a cada cliente, y establecer un
mecanismo de control de gestion que fiscalice el proceso de conversion en liquidez de
las cuentas a cobrar y vigile la evolucion de la morosidad.
El establecer politicas no solo permitira a la empresa minimizar riesgos al momento de otorgar
sus créditos, sino que le va a permitir realizar el seguimiento respectivo para que se genere ¢l
pronto cobro para asi culminar su ciclo de efectivo.
Para la administracién adecuada del crédito, la empresa debe disponer de un personal
capacitado que se encargue de llevar el seguimiento respectivo de los mismos, asi como
también darle a conocer a las personas que se acercan a solicitarlo, sobre los requisitos que
debe cumplir para obtenerlo. Las empresas buscan brindar créditos con el objetivo de
incrementar sus ventas, esto les permite mejorar su rentabilidad y a la vez afecta en la liquidez,
por lo que deben buscar mantener un equilibrio enfre ambos, esto le permite lograr su
crecimiento y permanencia dentro del mercado.
Las politicas son creadas dependiendo las necesidades que posea la empresa, para esto existen
tres tipos que son basicas y que las empresas deben considerarlas al momento de elaborar las
suyas, por lo que (Brachfield, 2009, pags. 91-95), presenta:
Normales: Son las mas convencionales y buscan el equilibrio en el riesgo de
clientes, asumiendo en algunos casos ciertos riesgos y permitiendo los plazos de

pago comunes en la industria.
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Restrictivas: Proponen los pagos al contado a los aplazamientos de pago,

establecen plazos cortos de crédito, limitan el volumen de crédito concedido y
seleccionan minuciosamente a los clientes que merecen crédito.
Flexibles: Conceden plazos largos a los clientes para pagar las facturas y dan
créditos con facilidad a la mayoria de los compradores para aumentar el giro
comercial.
Por otra parte, los autores (Vela Zavala & Caro Anchay, 2015, pags. 43-44), dan a conocer dos
criterios basicos, que si las empresas los consideran de una forma adecuada les permitira
elaborar politicas favorables relacionadas al crédito y el cobro, siendo estos criterios:
Capacidad de pago, en donde se consideran los aspectos “objetivos™ en la
evaluacion crediticia, se determina a través de varias herramientas de gestion,
principalmente el disefio y andlisis del flujo de caja del solicitante del crédito; y
Antecedentes crediticios, que es en donde se consideran los aspectos “subjetivos”
en la evaluacién crediticia, se determinan a través de todas las fuentes de
informacion que muestren si el solicitante del crédito ha cumplido y/o cumple todos
sus compromisos contractuales, ya sean crediticios, comerciales, tributarios, etc.
La informacién de un cliente se puede obtener de fuentes tanto internas como externas, estos
deben seguir los procesos que la empresa determine para la evaluacién crediticia,
considerandose como fuentes internas a la informacion que la empresa posea sobre créditos
anteriores que le ha otorgado a aquel cliente y como fuentes externas a la informacién que se¢
refleja en los estados financieros, informes de agencias, informes bancarios, mediante el
intercambio de informacion (central de riesgo), el solicitar referencias sobre otras empresas
que le hayan otorgado crédito, entre otras fuentes (Galvez Mena & Pinilla Rojas, 2008).
El obtener informacion crediticia de sus clientes incurre en gastos, para esto (Gélvez Mena &

Pinilla Rojas, 2008, pag. 30) sefialan que: “...para las pequefias empresas, es posible que el
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costo de obtener la informacion sea superior a la rentabilidad potencial de las cuentas, entonces

en este caso se tendrd que conformar con una informacién muy limitada...”, son muchos los
factores que intervienen al momento de realizar una adecuada evaluacién crediticia, sin
mencionar que las empresas también deben de considerar el tiempo que se requiere para llevar
a cabo las respectivas evaluaciones, los clientes tienden a alejarse en donde se les ponen
muchos impedimentos y los tramites son muy extensos, es por esto que en los clientes
potenciales no debe ser prolongado el tiempo para realizar las investigaciones crediticias, este
analisis debe ser en un tiempo justo y con la informacion apropiada que se disponga en el
momento, esto impide que se le incremente el gasto originado por obtener mas informacion y
que el cliente salga satisfecho por el crédito recibido. (Gilvez Mena & Pinilla Rojas, 2008)
1.3.4, Control de recuperacién de cartera.

Segun (Fierro Martinez & Fierro Celis, 2015): “la cartera se recupera de acuerdo con el estado
en que se encuentre y de la gestion de cobro que realice la empresa, bien por la via de la
persuasion o del cobro judicial”, el control que lleve la empresa en relacion a aquellos valores
debe ser acorde a los niveles de sus cuentas por cobrar, por la forma en que se ha originado el
crédito. Al momento de haberse generado la venta a crédito la empresa debe aplicar
procedimientos que respalden la forma de pago, ya sea mediante un acuerdo verbal entre ambas
partes o por medio de documentos comerciales, asi la empresa podra gestionar un adecuado
control para recuperar aquellos valores que se hayan generado.

1.3.4.1. Cartera no vencida

La cartera no vencida corresponde a aquellos valores que aiin se encuentra dentro de los plazos
establecidos por la empresa para el respectivo cobro, estos plazos fueron establecidos al
momento de generarse la venta a crédito conforme a las politicas aplicadas. Los pagos de estos

valores continllan cumpliéndose segiin los plazos acordados siendo cancelando mediante
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diferentes formas de pago, sea efectivo, cheque, tarjeta de crédito o algiin otro medio (Fierro
Martinez & Fierro Celis, 2015).
1.3.4.2.Cartera Vencida
La cartera vencida corresponde a aquellos créditos que han cumplido el plazo de vencimiento
y no han sido cancelados afectando a la liquidez de la empresa. Segan (Mayorga, 2014) “...es
la porcion del total de sus clientes (deudores) que reporta atraso en el cumplimiento de sus
obligaciones de pago”, este incumplimiento provoca en la empresa una inmovilizacion en sus
recursos, al no poder recuperar el efectivo debera cubrir sus obligaciones o realizar el pago de
sus proveedores con su propio capital mientras se genera un riesgo afectando a su crecimiento
y rentabilidad.
El riesgo crediticio que asume las empresas al momento de vender a crédito puede ocasionar
la existencia de cuentas que sean dﬁdosas o dificiles de recuperarlas como consecuencias de un
inadecuado analisis crediticio por parte de la empresa. Los clientes no alcanzan a cancelar el
total de los créditos solicitados por diferentes razones tales como el desempleo, cambio de
domicilio o en el peor de los casos el fallecimiento de los mismos originando sobrepasar el
plazo de sus créditos hasta convertirse en carteras vencidas para la empresa.
Segun (Mendoza Roca & Ortiz Tovar, 2016, pags. 198 - 199):
Las cuentas de dificil cobro dependen mucho de la politica de cartera y de la gestion de
cartera que haga la empresa. Una deficiente o inexistente politica de cartera conlleva a
que no se hagan los estudios adecuados ni se fijen los criterios y parametros necesarios
para las ventas a crédito, por lo que se aumenta el riesgo de entregar mercancias a un
cliente que muy posiblemente no pagara.
1.3.4.3. La gestion de la cartera de clientes
Segiin (Cuesta, s.f., pag. 20): “Es importante entender que cuando se valora una cartera de

clientes, hay que considerar todo el negocio potencial que se puede conseguir y el negocio
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potencial que se puede perder...”, se debe buscar mantener o crear relaciones duraderas con
los clientes debido a la relacidn que poseen en las cuentas por cobrar de la empresa, estos deben
ser valorados acorde a la informacion registrada, esta valoracion dependera de factores tales
como el tiempo, el monto de las transacciones que realice y la cantidad de productos o servicios
que adquieren. El llevar una cartera de clientes actualizada le va a permitir a la empresa poseer
datos claves al momento de emitir o generar créditos, una empresa crece a raiz del incremento
de sus ventas, estas deben concentrarse en la captacién de nuevos clientes sin apartar el analisis
de la informacién crediticia de los mismos, cuando las empresas posean su cartera de crédito
bien gestionadas podran retener aquellos clientes que contribuyen al mejoramiento de sus
ventas y por ende al progreso de la empresa.
(Pascal Py, 2007, pags. 14 - 15) afirma:
...el esfuerzo de gestion tiene el objetivo de transformar a un cliente ocasional en un
“productor” regular. Se trata de conseguir que sea un cliente que realice pedidos
regulares, que contribuya en gran medida en la cartera, que la enriquezca y que sepa
seguir la evolucion de las nuevas gamas de la empresa; que acompatfie su propio éxito
empresarial con compras, que adquiera novedades, etc.
Con respecto a la gestién y clasificacion de los clientes, (Cambra Fierro, 2005, pag. 180)
presenta criterios relacionados a la fidelidad y rentabilidad de los clientes, estos deben ser
analizados dentro de las empresas:
> Clientes fieles y rentables. Donde la empresa deber4 centrar sus esfuerzos,
profundizando y fortaleciendo la relacion.
» Clientes fieles, pero no rentables. La empresa deberia mantener la relacion ya
que un cliente puede no ser rentable ahora pero si en el futuro.
» Clientes rentables, pero no fieles. El objetivo serd fortalecer la relacién,

asegurar la fidelidad del cliente.
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» Clientes no fieles y ﬁo rentables. Grupo que no presenta ninglin atractivo para
la empresa y a los que, por tanto, no deberia dedicar recursos para retenerlos.

Una eficiente gestion en la cartera de clientes permitird a las empresas disminuir el riesgo al
momento que se disponga a brindar créditos a sus clientes, cuando hayan analizado estos
criterios, podran aplicar sus politicas y brindar los respectivos plazos con seguridad,
respaldando y disminuyendo el riesgo en sus ventas a crédito. El llevar relaciones duraderas
con cada uno de sus clientes les permitira mejorar su rentabilidad debido a que la satisfaccion
de los clientes ocasionard que contintien solicitando los productos y servicios que le puedan
ofrecer la empresa.
1.3.5. Documentos comerciales
Actualmente existen diferentes medios o mecanismo para el pago y registro de las diferentes
transacciones que se realizan en las empresas, sin embargo, ain existen documentos
comerciales tradicionales que se encuentran vigentes y son usados para el respaldo y registro
de las transacciones. Estos documentos sirven de soporte para los libros contables y en la
validacidn de los valores generados, proporcionando confiabilidad y legalidad en la transaccién
que se realizo (Sevilla Quirdz, 1998).
“Los documentos comerciales son los titulos que en la vida de los negocios sirven para probar
un derecho de crédito” (Andino, 2001), estos documentos se clasifican en negociables y no
negociables.
1.3.5.1. Documentos comerciales negociables
Son documentos que sustituyen al efectivo y en los cuales se constata el derecho o la obligacién
adquirida. Entre los més conocidos se encuentran la letra de cambio, cheque y pagaré,
1.3.5.2. Documentos comerciales no negociables
Son todos aquellos documentos que sirven de soporte en las transacciones comerciales

realizadas y en la informacion que se requiera al momento de realizar la transaccion. Entre
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estos documentos se puede mencionar la factura, cotizaciones, comprobantes de pago, etc.

(Granados, Latorre, & Ramirez, 2005).

1.3.6. Crecimiento empresarial

El crecimiento empresarial es un proceso de adaptacién que impulsa a las empresas hacia el
exito, son dirigidos por los Directivos para desarrollar estrategias que mejoren su rentabilidad
y sostenibilidad de la misma debido que las empresas se encuentran en un medio en el que la
competitividad prevalece con el fin de obtener mas liquidez para sostenerse en el mercado
(Blazquez Santana, Dorta Velazquez, & Verona Martel, 2006).

El crecimiento empresarial no debe ser el objetivo final de las organizaciones, es una estrategia
que contribuye a alcanzar los objetivos y metas planteadas en la organizacién. El crecimiento
es importante porque garantiza la estabilidad de la empresa en el mercado a un prolongado
plazo, alcanzando: atraccion del talento profesional, necesidad de captar recursos financieros,
el riesgo de sustitucién, €l riesgo de imitacion, preocupacién por el futuro y por el modo de
afrontarlo (Aguilera Castro & Virgen Ortiz, 2014),

El crecimiento empresarial debe ser calculado y estudiado para que se pueda establecer los
mecanismos claves que deben ser aplicados en las organizaciones, para obtener un desempefio
adecuado. Las empresas dependen de diferentes factores para lograr su crecimiento, estos
factores pueden ser internos y externo; segin (Aguilera Castro & Virgen Ortiz, 2014) los
factores internos que potencia al crecimiento corresponden a la edad, tamafio, motivacion y
gestion del conocimiento de la empresa, mientras que entre los factores externos se encuentra
el entorno social, entorno econémico, entorno sectorial (competencia, clientes y proveedores)
y la tecnologia. Las estrategias que la empresa aplique para fomentar su crecimiento deben
estar orientadas a brindarles seguridad a los clientes y a la sociedad en general, el mantener una
eficiente cartera de clientes impulsara a que la empresa se mantenga creciendo evidenciandose

la eficacia en la gestién empresarial (Aguilera Castro & Puerto Becerra, 2012).
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Para medir el crecimiento empresarial se debe verificar los resultados que la empresa refleja a

través del tiempo, estos resultados corresponden al volumen de las ventas de cada afio, la
rotacion y recuperacion de las cuentas por cobrar, las estrategias aplicadas para alcanzar nuevos
segmentos dentro del mercado lo cual le llevara a la empresa ser rentable. (Daza Izquierdo,
2016, pag. 268) menciona: “El hecho de que las empresas crezcan les puede proporcionar
ventajas competitivas propias de las empresas de mayor tamafio, como el aprovechamiento de
las economias de escala”, esto debe ser aprovechado por la empresa para alcanzar nuevos
segmentos y fortalecer su impacto dentro del mercado.

1.3.7. Objetivos empresariales

Los objetivos empresariales segin (Marti & Casillas, 2014), “son metas cuantitativas que la
empresa se propone alcanzar en un periodo de tiempo determinado”, en cada area existen
diferentes objetivos establecidos que al momento de juntarse se convierten en objetivos
empresariales logrando comprometer a toda la empresa. Para esto debe existir una gestion
eficiente por parte de la gerencia y los administradores, estos deberan planificar el mejor

camino para lograr el cumplimiento de esos objetivos (Tarzijan, 2013).

En el libro Cémo hacer un plan de empresa: Guia practica para su elaboracion y puesta en
marcha, Marti & Casillas da a conocer 3 tipos de objetivos que las empresas creen adecuados
para mejorar en su desarrollo y mantenerse creciendo:

» Objetivos de ventas. Hacen referencia al nimero de ventas que la empresa busca
alcanzar, a los nuevos segmentos que se desea llegar y para esto implementa estrategias
que logren el cumplimiento del objetivo trazado, la empresa se enfoca en otorgar
créditos captando clientes potenciales que contribuyan para su crecimiento.

» Objetivos de rentabilidad. Al establecerse este tipo de objetivo, la empresa busca

identificar aquellos beneficios que obtendrd con los resultados, no solo esperan
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incrementar el volumen de sus ventas, sino que aquellas ventas generen el mayor

rendimiento en comparacion a sus costos y capital invertido.

» Otros objetivos empresariales. Abarcan aquellos plazos en los cambios 0 mejoras que
la empresa busca alcanzar, en el nimero de empleados, en el volumen de la produccidn,
el crecimiento de sus clientes, entre otras metas establecidas y que, al ﬁomento de
ejecutarlas, la empresa ira buscando crecer y permanecer en €l mercado. (Marti &
Casillas, 2014)

1.3.8. Eficacia

Diferentes autores describen sobre la importancia y la diferencia entre eficacia y eficiencia
dentro de las organizaciones. La eficacia hace énfasis ¢n la obtencion de los resultados que
busca obtener la empresa logrando alcanzar aquellos objetivos planificados, mientras la
eficiencia busca alcanzar esos objetivos planificados mediante los medios que le brinde la
organizacion. Para (Iborra , Dasi, Dolz, & Ferrer, 2014, pag. 20) la eficacia “guarda relacién
con la obtencién de objetivos en la empresa, con los fines de la empresa” mientras que la
eficiencia “estd orientada a los medios utilizados para alcanzar los objetivos”.

La (Organizacion Internacional de Normalizacion - ISO, 2015), sefiala a la eficacia como:
“grado en el que se realizan las actividades planificadas y se logran los resultados planificados”.
Para (Pérez Fernandez de Velasco, 2007) “la eficacia se relaciona con la fase de Planificacion;
para ser eficaz hay que ser previamente eficiente, aunque a la inversa pudiera no ser cierto”,
las empresas deben buscar ser eficaces y eficientes a la vez, aunque no siempre se puede dar
aquello debido a que una empresa puede aprovechar al maximo todos los medios que posee
pero al final no podria lograr se eficaz, o viceversa.

(Fernandez-Rios & Sanchez, 1997), establece que la eficiencia hace énfasis en los medios, en

buscar resolver problemas mientras se hacen las cosas de manera correcta salvaguardando los
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recursos; mientras la eficacia hace énfasis en los resultados, en alcanzar objetivos mientras se
hacen las cosas correctas optimizando la utilizacién de los recursos.

1.4. Conceptos y definiciones

Cartera de crédito: Registro de los clientes que posee la empresa y la informacién relacionada
a las transacciones realizadas por cada uno de ellos.

Cartera vencida: Monto total de cuentas de dudoso cobre que ya han cumplido el plazo
estimado para el pago.

Cobranza: Recuperacion del flujo de efectivo sobre los créditos otorgados.

Crecimiento empresarial: Proceso en el cual las empresas por medio del incremento de sus
ventas aumentan de tamafio expandiéndose en un mercado determinado.

Crédito: Nombre que se le determina a aquella accion efectuada por la venta de un bien o
servicio en el cual no se logra obtener el efectivo al instante de ejecutar la transaccion, sino que
se establece un plazo determinado para que dicha transaccién se convierta en efectivo.
Cuentas por cobrar: Derecho exigible que poseen las empresas como consecuencia de ventas
realizadas a crédito.

Estancamiento empresarial: Periodo en el cual las empresas disminuye su rentabilidad
imposibilitando el desarrollo y crecimiento de la misma.

Politicas de crédito: Términos o acuerdos los cuales son determinados por la empresa con el
objetivo de evaluar la capacidad crediticia del solicitante al momento de otorgar crédito.
Riesgo crediticio: Hace referencia a la probabilidad en el incumpliniiento de las obligaciones
de pago por parte del solicitante afectando al flujo de la empresa.

Rotacién de cuentas por cobrar: indice que permite medir las veces que una empresa cobra
sus clientes durante un periodo establecido.

Rentabilidad empresarial: Capacidad que poseen las empresas para generar beneficios

mediante el incremento de ventas y la disminucion de costos.
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CAPITULOII
METODOLOGIA
Segun (Gomez Bastar , 2012, pag. 3): “la metodologia de la investigacion, constituye una gran
fuente de conocimientos; ya que al investigar, el sujeto reflexiona y cuestiona una situacion, y
es asi como enriquece sus concepeiones de la realidad”. Las investigaciones requieren de una
metodologia que debe ser considerada sobre los lineamientos generales que propenda a
describir las teorfas, métodos, analisis e interpretacion siendo compatibles unos entre otros, asi
como también sistematizar métodos y procedimientos que seran aplicados en el desarrollo de
la investigacion con el fin de obtener resultados a ser analizados e interpretados a través de la

obtencion de informacion.

2.1. Tipo de investigacién

Segan (Rodriguez Moguel, 2005, pag. 23), “los tipos de investigacion no se presentan puros,
generalmente se combinan entre si y obedecen sistematicamente a la aplicacion de la
investigacion”, por esto, se desplegd un estudio de tipo descriptivo, explicativo, bibliografico
y documental con un enfoque cualitativo y un disefio no experimental permitiendo realizar el
estudio de las variables planteadas como también la busqueda de informacion a traves de
diferentes fuentes, el planteamiento del problema y el establecer los objetivos de la
investigacion.

2.1.1. Descriptivo

Mediante un estudio descriptivo se “busca especificar las prbpiedades, las caracteristicas y los
perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fenémeno que se
someta a un andlisis” (Hernandez Sampieri, Ferndndez Collado, & Baptista Lucio, 2014, pag.

98). La investigacion realizada se considero descriptiva porque permitio observar muy de cerca
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y describir el comportamiento del fenomeno, sujeto a estudiar, se logré describir las

caracteristicas, los procesos y actividades relacionadas con la problematica planteada y con el
objeto de estudio, asi como también se describen cada una de las variables generando una
relacion entre ellas y su efecto en el crecimiento empresarial de la empresa LLANTASJEVI
S.A.

2,1.2. Explicativo

Segun (Cortés Cortes & Iglesias Leon, 2004, pag. 21): “Los estudios explicativos van mds alla
de la descripcion de conceptos o fendmenos o del establecimiento de relaciones entre
conceptos, estan dirigidos a responder a las causas de los eventos, sucesos y fenomenos fisicos
o sociales”. Mediante este estudio se logré responder a las diferentes causas explicando los
fenémenos y las condiciones en que se muestran, asi como también responder a las
interrogantes sobre la relacion entre las variables.

2.1.3. Documental

La investigacion documental segiin (Reza Becerril, 1997, pag. 237) “se refiere al hecho de que
el investigador adquiere la informacion que necesita por medio de documentos principalmente.
Estos documentos ya existen y son: los libros, periddicos, revistas, estadisticas, tesis,
investigaciones publicadas, etcétera.”, este tipo de investigacién nos permitid construir el
marco teérico mediante la busqueda de fuentes secundarias tales como libros, articulos
cientificos y tesis, contribuyendo a la conceptualizacién de las variables y dimensiones
estudiadas en nuestra investigacion.

2.1.4. Bibliografico

Segiin (Méndez Rodriguez & Astudillo Moya, 2008, pag. 25): “La investigacion bibliografica
es clave en el desarrollo del conocimiento, ya que sistematiza, descubre y aporta nuevo

conocimiento dando respuesta a la pregunta de investigacion que le dio origen”. Se pudo
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ampliar los conocimientos descubriendo nuevos estudios que contribuyeron a obtener

respuestas sobre las preguntas planteadas.
2.1.5. Cualitativo
Segtn (Carrera Morales, 2015, pag. 25)
La investigacién amparada en un modelo cualitativo necesita una planeacion minuciosa
y cuidadosa antes de empezar con a recopilacion de datos. Si esto no se hace se corre
el riesgo de no recopilar informacion suficiente, o que ésta no guarde coherencia con la
pregunta de investigacion. Asimismo, puede perderse de vista el proposito principal de
estudio o ser incapaz de poner fin a la recopilacion de datos o analizarlos con eficiencia.
Dada las circunstancias del contexto que se pretende llegar, se consideré una metodologia con
enfoque cualitativo debido a las situaciones, eventos, conductas observadas y que son descritas
de forma detallada, este se realizd a partir de las entrevistas aplicadas, los resultados dan la
validez de los argumentos obtenidos que respaldan los objetivos del proyecto.
2.1,6. No experimental
La investigacion no experimental segiin (Sampieri Hernéndez, Fernandez Collado, & Baptista
Lucio, 2014, pag. 152) son: “estudios que se realizan sin la manipulacion deliberada de
variables y en los que solo se observan los fendmenos en su ambiente natural para despucés
analizarlos”. Se considerd este tipo de estudio debido a que la investigacion se basd en la
recoleccion de datos buscando comprender el comportamiento de las variables estudiadas.
2.2 Métodos
Para la presente investigacion se utilizo métodos tedricos y empiricos basados en el andlisis de
documentos y fuentes bibliograficas como también en la aplicacidn de entrevistas a manera de
técnica de investigacion y como instrumento un cuestionario de preguntas abiertas que llevaron

a la evaluacion de Ias variables.
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Segin (Dfaz Narvdez, 2009, pag. 129), los métodos empiricos “..participan en el

descubrimiento y acumulacion de los hechos y en el proceso de verificacion de la Hipotesis”,
mientras que “los métodos tedricos cumplen un papel gnoseoldgico de gran importancia puesto
que permiten la interpretacion conceptual de los logros empiricos”. Con el método empirico se
logr6 encontrar las caracteristicas fundamentales del objeto de estudio mediante instrumentos
investigativos que contribuyd en la investigacion; y el método tedrico permitié descubrir las
relaciones que no son detectadas de manera rapida por lo que se necesité de bosquejo de
informacion para poder analizar, deducir y sintetizar los problemas encontrados.

2.3 Técnicas e instrumentos de investigacion

Segun (Sampieri Hernandez, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014): “entre las
principales técnicas e instrumentos de recoleccioén de datos se encuentran los diversos tipos de
observacion, diferentes clases de entrevista, estudio de casos, historias de vida, historia oral,
entre otros”. Los instrumentos de investigacion son necesarios en toda investigacion debido a
que permite recopilar informacion que sera utilizada en el objeto de estudio, utilizdndose la
técnica de la entrevista y cuestionarios de preguntas abiertas como instrumento de

investigacion.

2.3.1 Entrevista

Segun (Cortés Cortés & Iglesias Leon, 2004, pag. 37), “Es un instrumento fundamental en las
investigaciones sociales, pues a través de ella se puede recoger informacioén de muy diversos
ambitos relacionados con un problema que se investiga...”, este instrumento se aplicé mediante
un acercamiento personal con las personas que laboran en la empresa LLANTASJEVIS.A, vy
que forman parte de la muestra, también se aplicé entrevistas de forma virtual a un grupo de

expertos que brindaron informacion sobre las variables estudiadas.
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23.2 Cuestionario

El cuestionario segiin (Sampieri Herndndez, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014, pag.
217), es “conjunto de preguntas respecto de una o mas variables que se van a medir”, por lo
que se elabord un grupo de preguntas abiertas que permitid generar datos relevantes a los

resultados alcanzados.

2.4 Poblacion y muestra

Como poblacion se considera a las personas que laboran en la empresa LLANTASJEVI S.A.
que esta conformada por un total de 6 personas; dos son de la parte administrativa y el resto
son operativos. Debido al tamafio de la poblacién no fue necesario aplicar ninguna féormula
estadistica para determinar la muestra, se aplicé en forma intencional un cuestionario de
entrevista a la administradora de la empresa y a la persona encargada de los procesos
relacionados al crédito y cobranza, por ser quienes conocen la situacion actual de 1a empresa,
asi mismo se considerd necesario practicar un cuestionario de entrevista a un grupo de expertos
que permitan recopilar informacion apreciable relacionado con los problemas planteados en la

investigacion.

2.5 Hipotesis

2.5.1 Hipotesis General
Las cuentas por cobrar contribuyen en el crecimiento empresarial de la empresa

LLANTASJEVI S.A., del cantdn Milagro, Ecuador.

2.5.2 Hipotesis Especificas
» Las politicas de crédito y cobranza inciden en el crecimiento empresarial de la empresa
LLANTASJEVI S.A.
» El control de la recuperacion de la cartera incide en el crecimiento empresarial de la

empresa LLANTASIEVI S.A.
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» Los documentos comerciales que respaldan el compromiso de los clientes inciden en el

crecimiento empresarial de la empresa LLANTASJEVI S.A.

2.6 Variables

Variable independiente: Cuentas por cobrar

Variable dependiente: Crecimiento empresarial
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CAPITULO 3
RESULTADOS OBTENIDOS
3.1.  Anilisis e interpretacién de los resultados
A continuacion, se detallan los resultados obtenidos en las entrevistas practicadas a los
informantes y expertos, se realizo el respectivo andlisis de cada una de ellas, para el efecto se
elabord una primera tabla en donde se refleja la entrevista que fue realizada a la administradora
de la empresa (entrevistada 1) y a la persona encargada de las ventas y cobranza (entrevistada
2), también se presenta una segunda tabla en donde se realizé preguntas direccionadas a un

grupo de expertos que nos brindaron informacion esencial relacionada al objeto de estudio.

Tabla 2

Resultados, andlisis e interpretacion de entrevista a las informantes.

PREGUNTAS

RESPUESTAS

ANALISIS

‘ 1. ¢La empresa
| cuenta CON
, politicas 0
| procedimientos

. bien definidos al
! momento de
 realizar una venta
'a crédito? ;Por
' qué?

2. ;Cree usted que
se deben mejorar
los procedimientos
que la empresa
aplica en el
otorgamiento de
crédito y en la
cobranza? ;Por
queé?

' Eii't—re;ris‘ta(i; 1.

Entrevistada 1.

La empresa cuenta con
requisitos basicos, porque por
lo general lo mds importante
es la autonmcwn de los
dueiios.

Entrevistada 2.

No, ya que existen personas

dentro de la compafiia que no
conoce los procesos para la
asignacion de un crédito.

Para otorgar un crédito es
necesario mas tiempo para
realizar el analisis de clientes,
si, esto debe mejorar.
Entrevistada 1.

Si tanto el duefio del negocio
debe conocer a fondo fanto el
como sus empleados los
procesos de organizacion para
el alcance de sus objetivos.

Dadas. las opiniones de las:
entrevistadas se concluye que no
concuerdan en ciertos criterios .
debido a que la entrévistada 2
opina que la empresa no tiene
establecido politicas de cuentas ,
por cobrar por lo cual el personal
de la empresa no tiene.
conocimientos de cémo brindar
un  crédito, miéntras la
entrevistada 1 considera que la;
empresa cuenta con requisitos .

que son necesarios para ofrecer

un crédito al cliente.

Los otorgamientos de crédito y
cobranza deben ser mejoradas
debido a que se necesita tiempo
para realizar el respectivo
analisis de los clientes y que
procedimientos se deben aplicar
para otorgar crédito a los clientes.

44



. 3. (Cree usted que

el contar con
politicas de crédito
'y cobranzas

ayudara a evaluar
"adecuadamente la
capacidad

crediticia de sus

clientes? cPor
qué?

4, +Considera
usted que el
realizar una
adecuada
evaluacion de

crédito permitiria
disminuir el riesgo
crediticio que
genera las ventas a
crédito? sPor
qué?

S. ¢{Considera
usted adecuado
aplicar un método
de evaluacién de
crédito que
permita obtener
" informacién de los
"clientes y asi
garantizar Ia
recuperacion  del
“crédito otorgado?
JPor qué?

Entrevistada 1.

Quizis en unos casos, pero por
la forma en la que hemos
trabajado por afios no siempre
eso sucede.

Entrévistada 2.

Si, ya que es uno de los
aspectos principales para
poder mejorar y asegurar la
recuperacion de sus cuentas
vencidas.

Entrevistada 1.

Si considero que disminuira,
pero no estoy segura del
impacto que causaria y st en
realidad contaria con el apoyo
de la administracion.
Entrevistada 2.

La evaluacion del crédito es
fundamental el minimizar los
riesgos, proteger y maximizar
los margenes de utilidad, da
inicio a partir de una buena
evaluacion de un cliente
potencial. ,
Entrevistada 1.

Si porque disminuye el riesgo
de perder dinero y demorar en
la recuperacion de cartera.
Entrevistada 2. .
Claro ya que la decision de
conceder crédito va a estar
basada en la informacioén que
se obtengan del cliente.

Las entrevistadas no concuerdan
en las respuestas, la entrevistada
1 opina que las politicas de
crédito y cobranza no beneficia
en su totalidad en la liquidez de
la empresa porque desde su
creacion manejaba los créditos de
manera informal con el fin de no
retrasar las ventas evitando la
pérdida de clientes, mientras la
entrevistada? considera que es
importante contar con politicas
de crédito y cobranza porque
brinda a la empresa un control de
los creditos que ofrecen mediante
el respectivo anilisis de la
capacidad crediticia en el que
conste que el cliente puede.
cancelar en el tiempo estipulado
permitiendo a la empresa
recuperar la cartera.

La evaluacion de crédito es
necesario para que la empresa
realice una valoracion de los
créditos que ofrecen debido a que
evitan el riesgo de
incobrabilidad, analizando Ia
capacidad de pago, historial
crediticio y la disponibilidad de
cumplir con las obligaciones por
pagar.

En la siguiente pregunta las
entrevistadas estan de acuerdo
que la empresa debe contar con
métodos de evaluacion de
crédito, porque con la
implementacién de las mismas
permitira a la empresa mecanizar
la gestion de los procesos de
crédito adquiriendo la
informaciéon  necesaria  que
respalde el valor a pagar de los
clientes a su vez reducira los
riegos de incobrabilidad.
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6. ¢Considera
usted que la
existencia de
politicas de erédito
y cobranza
contrarresta el
incremento de la
cartera vencida y
contribuye al
crecimiento
empresarial de la
empresa?  ;Por
qué?

7. ;La empresa
cuenta con valores

pendientes de
cobro que han
cumplido su

vencimiento? ;Por
qué?

8. ¢Cree usted que
los procedimientos
aplicados en la
empresa permiten
controlar el nivel
de su cartera?
JPor qué?

9. +Considera
usted que Ia
‘cartera  vencida
afecta a la

sostenibilidad de
la empresa? ;Por
qué?

Entrevistada 1.
La  implementacién  de
politicas en general es dificil

para nuestra empresa familiar
incorporarlas al trabajo.
Entrevistada 2.

Si, porque al momento de ya
tener establecidas las politicas
de crédito y cobranza se sabra
c¢émo mantener el flujo de
efectivo en beneficio al
negocio.

“Entrevistada 1.

Si, por la falta de seguimiento

a clientes ¥ por
incumplimientos de clientes.
Entrevistada 2.

Si, por eso se debe, mejorar la
eficiencia de la recuperacién
de cartera, implementando
controles, estrategias y asi
evitar el incremento de
cuentas incobrables.

Entrevistada 1.

No, porque no existen
procedimientos bien
determinados.
Entrevistada 2.

No, ya que no se realiza el
andlisis al cliente antes del
otorgamiento de créditos.

Entrevistada 1.

Claro porque me afecta al
flujo de efectivo.
Entrevistada 2.

Claro, la antigiiedad de las
cuentas por cobrar a clientes
afecta a la liquidez vy
rentabilidad de Ja empresa.

La entrevistadal opina que la
implementacién de las politicas
de créditos y cobranzas no
confribuye  al  crecimiento
empresarial debido a los afios que
la empresa ha realizado sus
actividades y entienden que el
implementar politicas de créditos
retrasaria la gestion de ventas
ocasionando pérdida de clientes
por el tiempo que tendria el
proceso de solicitud y aceptacion
de crédito, la entrevistada 2
considera que la implementacion
de politicas beneficiaria a la
empresa porque ftendrian un
control de los clientes que
brindan el crédito y a su vez
facilitaria la cobranzas de Ia
cartera.

Entre las preguntas realizadas se
concuerda que la empresa cuenta
con valores pendientes de cobro
debido a la ineficiencia en los
controles de recuperaciéon de
cartera, asi mismo opinan que
seria favorable que la empresa
implemente registros 0
estrategias que mejoren las
cuentas incobrables.

Las entrevistadas opinaron que
los procedimientos que aplican la
empresa no permiten mejorar el
nivel de cartera debido a que no
se realiza el respectico analisis y
seguimiento en el otorgamiento
de cartera.

La cartera vencida afecta la
sostenibilidad de la empresa
debido a los valores de cartera
vencida de afios anteriores lo que -
ha concluido ¥y que no se
establecié controles ni politicas
que permitan recuperar la cartera
vencida.
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10.  ;Considera
usted que el Ilevar
un adecuado
control en la
recuperacion de la
cartera le
permitira a la
empresa mejorar
el nivel de
incobrabilidad?
JPor qué?

11. ;Cémo Ia

' empresa respalda
.los valores por

cobrar de los

créditos

concedidos a sus
clientes?

12. g,C_onsidera
usted que las
ventas realizadas a

erédito deben
contar con
documentos que
respalden el

compromiso de los
clientes? Por
qué?

.13.  ;Considera

usted que Ilas
actividades

 planificadas
" contribuyen a los
+ objetivos de la

empresa?
qué?

JPor

14. ;Cree usted
que invertir en sus
clientes

potenciales
ayudaria al
crecimiento de

Entrevistada 1.

Si, porque existiria mas
informacion para utilizarla al
momento de cobrar.
Entrevistada 2.

Si, ya que se debe
implementar procesos de
cobranza seguimientos para
asi encontrar novedades que
afecta a la liquidez de la
compafiia.

Entrevistada 1.

Con letras de cambio,
cheques, pagare.
Entrevistada 2.
Mediante factura, servicio

basico, letra de cambio o
cheques.

Entrevistada 1.
Si, a pesar que muchas veces

los clientes arman
documentos y no cuentan con
respaldos.

Entrevistada 2.

Si mediante un pagare ya que
representa una promesa de
pago una suma de dinero en
una fecha futura.
Entrevistada 1.

Si, la planificacion y el
cumplimiento de ello revelan
resultados optimos.
Entrevistada 2.

Si, ya que un buen control de
la cartera nos permitira
monitorear liquidez y
rentabilidad de la compafiia.

Entrevistada 1.

Toda inversién es importante
en un negocio me gustaria
saber de qué manera se puede
1invertir en un cliente.
Entrevistada 2.

El llevar un control en las cuentas
por cobrar mejoraria el nivel de
incobrabilidad porque la empresa
podrd realizar los respectivos
seguimientos de ventas a créditos
brindando  rentabilidad vy
crecimiento a la empresa.

EL respaldo que tiene la empresa

para resguardar los wvalores
pendientes de cobro de los

clientes es: letras de cambio,

cheques, factura y la autorizacion

de los jefes de la empresa, es

decir solo cuenta con pocos

requisitos, pero no con normas o

politicas que indique o permita el .
otorgamiento de crédito y a que

clientes van dirigidos.

Es importante tener un respaldo

de los clientes que compren a

crédito porque aquello permitird

que sean cobradas las cuentas por

cobrar en el tiempo establecido.

Las entrevistadas coinciden que
una buena organizacién y
planificacion contribuye a lograr
los objetivos que tienc propuesto
la empresa debido a que cada
empleado tendrd segregado sus
obligaciones por lo cual los
gerentes administrativos podran
monitorear y  verificar Ia
rentabilidad y progreso de la
empresa. '
Es importante invertir en clientes
potenciales debide a que generan
rentabilidad en la empresa
mediante un control de los
clientes que consumen a diario,
esto permitird innova estrategias
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empresa?
qué?

JPor

15.  ;Considera
usted que los
créditos otorgado
han contribuido al

optimo

. crecimiento de la
empresa? +Por
. qué?

Con actualizacidon de datos
constantemente, fener mas
contactos con las mismas
biisquedas de controles para
mejorar ventas.

Entrevistada 1.

Es gran parte muchos créditos
se han contribuido a las
mejoras de la empresa.
Entrevistada 2.

A pesar del riesgo que el
oforgamiento de crédito
representa es una politica
necesaria porque apoya a las
ventas y desarrollo del
negocio en e} mediano y largo.
plazo.

que ayuden al crecimiento de la
empresa.

Mediante el analisis de las
respuestas obtenidas se puede
concluir que los créditos
contribuyen en el crecimiento de
la empresa debido a que brindan
publicidad de los productos y
servicios que ofrecen, pero
cuando son ventas a crédito es
necesario que la empresa detalle
la informacién o el respaldo
suficiente de los clientes porque
la empresa corre riesgos al dar
crédito y més ain cuando no hay
politicas que guien al personal de

trabajo.

Fuente: Informacion proporcionada en las entrevistas realizadas.

2. ;Qué aspectos
considera wusted
que las empresas
deben tomar en

registrados ya que en este caso las
cuentas por cobrar deben ser dadas
de baja.

Experto4.

La falta de control en los créditos
otorgados.

Experto 1.

Todo crédito debe pasar por una
evaluacion simple y rapida, es

Tabla 3.
Resultados, andlisis e interpretacion de entrevista a grupo de expertos.
PREGUNTAS RESPUESTAS ANALISIS
1. ¢Cuiles Experto 1. Entre las respuestas obtenidas se
considera usted El riesgo que corren las empresas, puede concluir que el mayor
que son los ya que algunos clientes pueden factor que genera riesgo dentro
principales declararse en quicbra o negarse a de las cuentas por cobrar es la no
factores que pagar sus cuentas. recuperacion de los créditos
generan Experto 2. otorgados por las ventas, también
inconvenientes La no recuperacion de los créditos  se encuentra la falta de control y
en las cuentas lo cual provoca disminucidnenla el poco seguimiento en las
_por cobrar liquidez de la empresa. cobranzas lo que ocasiona que las
"dentro de las Experto3. empresas se vuelvan inmersa en .
_empresas? Falta de control, pagos no problemas de liquidez.

Mediante el andlisis de las
respuestas obtenidas se puede
decir que entre los aspectos que
las empresas deben considerar al
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cuenta para un

adecuado
analisis de
crédito?

3. (De qué

. manera

; considera usted
' que el problema
‘de cartera
- vencida afectaria
- al crecimiento de
. las empresas?

4, +Qué
estrategias
considera usted
que las empresas
deben
implementar
para llevar un
adecuado control
en sus niveles de
incobrabilidad?

necesario contar con buen criterio
y sentido comtn.

Experto2.

Deben realizar un anélisis al perfil
del cliente logrando medir la
capacidad de pago para cubrir el
crédito.

Experto3.

Considerar el bur6 de crédito del
cliente.

Expertod.

La capacidad de pago del cliente.
Experto 1. ] -
Aunque aparecen como activos
para una empresa, la empresa
puede usarlas para el capital solo
si esta espera que los clientes
paguen sus facturas,

Experto2.

Estas representan perdidas para la
empresa afectando en el flujo de
efectivo.

Experto3.

Afecta de manera principal a las
utilidades porque al no poseer
dinero en efectivo no habria el
disponible.

Expertod.

No habria liquidez en la empresa
lo cual no le permitiria cumplir

. con sus obligaciones a corto plazo.

Experto 1.

Implementar sistemas de cuentas
para tener actualizado los registros
de las cuentas por cobrar.
Experto2.

Deben definir politicas o criterios
para un adecuado analisis al
momento de otorgar el crédito y al
realizar el seguimiento respectivo.
Experto3.

Las fechas de vencimiento, es
decir personal encargado del
control de los créditos.

Expertod.
Personal capacitado en el
seguimiento de los créditos.

Exploraciéon de los créditos que
ofrecen a corto y largo plazo.

momento de otorgar crédito esta
el realizar una evaluacion del
perfil del cliente midiendo su
capacidad y plazo para culminar
el pago

El mantener una cartera vencida -
afectaria a la liquidez de las'
empresas, esta no le permitiera
lograr cubrir  con sus ,
obligaciones o  pagos a:
proveedores viéndose inmersa en
problemas  para  continuar .
creciendo.

Entre las estrategias que se deben
considerar se encuentra ¢l llevar
un control actualizado sobre la
informacidn de su cartera, esto le
permitiria conocer las fechas de
vencimiento, también se deben
asignar funciones a un personal
especifico para el seguimiento y
el cobro de los créditos, y
mantener términos o politicas
bisicas para una pronta
evaluacion crediticia.
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5. :De qué Experto 1. Estas se convertirian en una

manera cree Porque son una guia o marco de ayuda para la toma de decisiones
usted que la ayuda para las decisiones sobre al momento de otorgar el crédito
existencia de otorgamiento de crédito. y realizar la cobranza, mediante
politicas de Experto2. politicas la empresa podra elegir
crédito y Estas contribuirian al analisis de luego de realizar el respectivo
cobranzas los créditos y la decision en el analisis a quien cliente le dara el
regularia los momento de generarse la venta. crédito y hasta que monto podria
procesos de las Experto3. ser.

ventas a Permitiria que la empresa conozca

créditos? con anticipacion a qué cliente

podria otorgar o no crédito, para
que el mismo no afecte los

ingresos por concepto de crédito.
Expertod4.

Permite a la empresa saber con
exactitud a que clientes debe
otorgar créditos segin la
informacion que obtengan del
analisis.

Fuente: Informacion proporcionada en las entrevistas realizadas.

3.2.  Andlisis comparativo, evolucién, tendencia y perspectiva

Con la finalidad de tener una aproximacion mas certera que permitan comprender el objeto de
estudio y tener una fuente mas fidedigna que acerque a los hechos, en este trabajo se opto por
analizar las respuestas de todos los participantes por medio de las entrevistas a los informantes
y grupo de expertos.

Este instrumento fue aplicado a los informantes claves y esta dado por quienes estan
relacionadas directamente con los procesos de los créditos y la cobranza dentro de la empresa
LLANTASJEVI S.A., permitiendo comparar dos respuestas diferentes. Con relacién a las
politicas de crédito y cobranza, la primera informante mencion6 que la empresa cuenta con
requisitos basicos que aplican al momento de evaluar los créditos pero que lo mas importante
es la autorizacion de sus duefios, mientras que la segunda informante considera que es
importante socializar con el personal sobre aquellos requisitos para las ventas a créditos,

también se pudo constatar que debido a la no existencia de politicas de crédito y cobranzas bien
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definidas, no se puede realizar un correcto anélisis crediticio, aunque esto tomaria m4s tiempo,

mencionan que si contrarrestaria en el incremento de su cartera vencida.

El ser una empresa familiar representa una de las principales causas que impida que se logre la
implementacion de politicas de crédito y cobranzas debido a que 1a autorizacion de los créditos
recae sobre los diferentes duefios, la falta de seguimiento en sus cobranzas ha sido uno de los
principales factores que han llevado a que la empresa incremente su riesgo y recaiga sobre una
cartera vencida, siempre existirAn clientes incumplidores pero la empresa debe empezar a
implementar controles y estrategias que le conlleven a que esos valores no continien
aumentado afectandole en su flujo de efectivo. A pesar de la dificultad que represente el que la
empresa implemente politica de control para su cartera, estas deben empezar a evaluar de una
manera adecuada a aquellos nuevos clientes que soliciten crédito.

En cuanto a la aplicacion de la entrevista al grupo de expertos se lo realizé de forma virtual a
profesionales externos que no forman parte de la unidad de andlisis pero que nos brindaron
informacidén esencial e importante para fundamentar los resultados y hallazgos encontrados,
estos nos manifestaron sobre la importancia de realizar una evaluacion a los créditos y que el
incumplimiento de estos son el principal factor para que se genere riesgos en las cuentas por
cobrar, para ello las empresas deben llevar un adecuado seguimiento y control en sus niveles
de incobrabilidad.

3.3. Verificacion de Hip6tesis

A continuacion, se presenta dos tablas en donde se realiza la respectiva comprobacion de las

Hipdtesis planteadas en la investigacion:
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Tabla 4.

Comprobacion de las Hipotesis

Hipdétesis General

Verificacion

Las cuentas por cobrar
contribuyen en el
crecimiento empresarial
de la empresa
LLANTASJEVI S.A., del
canton Milagro, Ecuador.

Hipoétesis Especificas
Las politicas de crédito y
cobranza inciden en el
crecimiento empresarial

de la empresa
LLANTASIJEVI S.A.
El control de

recuperacion de la cartera
incide en el crecimiento
empresarial de la empresa
LLANTASJEVI S.A.

Los documentos
comerciales que
respaldan el compromiso
de los clientes inciden en
el crecimiento
empresarial de la empresa
LLANTASIJEVI S.A.

Mediante la aplicacion de la pregunta nimero 15 de la
primera entrevista realizada se pudo evidenciar que las dos
personas entrevistadas coinciden que las ventas a créditos
contribuyen en el crecimiento de la empresa, al otorgar
crédito se crean cuentas por cobrar representando derechos
exigibles para la empresa, por lo tanto, estas deben ser
gestionadas adecuadamente debido al riesgo que
representa aquellos valores y que podrian afectar en la
liquidez de la misma.

Verificaciones

A través de la pregunta niimero 6 de la primera entrevista,
se pudo verificar que una de las entrevistadas considera
que las politicas de crédito y cobranza no contribuye
significativamente en el crecimiento empresarial debido a
que el implementarlas ocasionaria un aplazamiento en la
gestion de las ventas ocasionando que los clientes no
acudan a la empresa por el tiempo que tendria el proceso
de solicitud y aceptacion de crédito; mientras que la
segunda entrevistada menciona que la implementacion de
politicas beneficiaria a la empresa porque tendrian un
control de los clientes que brindan el crédito y a su vez
facilitaria la cobranzas de la cartera.

Con la informacion obtenida en la pregunta namero 10 de
la primera entrevista, se puede constatar que el control de
cuentas por cobrar beneficia a la empresa, este control
permitiria mejorar el nivel de incobrabilidad que posee la
empresa y disminuir el riesgo de recaer en nuevos valores
que hayan cumplido su vencimiento, por ende, el controlar
adecuadamente la recuperacion de la cartera le permitira a
la empresa obtener mejores oportunidades para mejorar su
liquidez y mantenerse creciendo en el mercado.

A traves de las preguntas 11 y 12 de la primera entrevista,
las entrevistadas opinan que la factura o letra de cambio no
son documentos suficientes para respaldar un crédito por
lo que deben adquirir y solicitar mas documentos que
respalde la compra a crédito, esto permitira que la empresa
consiga sus objetivos propuestos y logren recuperar el
crédito otorgado incrementando no solo su flujo de
efectivo sino también favoreciendo al crecimiento
empresarial de la empresa.

Fuente: Autores.



CAPITULO 4

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

1.1.Conclusiones

> Sehalogrado evidenciar mediante el analisis de los resultados que la empresa no cuenta

con politicas de crédito y cobranzas bien definidas, estas se basan en las preferencias y
en las relaciones existentes entre ambas partes, la empresa al momento de oto.rgar el
crédito se rige de requisitos basicos y la autorizacién recae sobre sus duefios, Io que ha
originado la existencia de valores pendientes de cobro que han cumplido su
vencimiento como consecuencia de las falencias en la evaluacidn crediticia, no
considerando diferentes condiciones como los montos, el plazo, la capacidad de pago,
entre otros.

Mediante la interpretacion de los resultados obtenidos se logra demostrar que el control
de la recuperacion de la cartera esta afectando a la sostenibilidad de la empresa, que los
procesos aplicados con relacion al seguimiento de los créditos no son los adecuados
debido a que estos estan permitiendo una afectacion en su flyjo de efectivo, el personal
no se encuentra informado sobre los diferentes procesos con relacion a Ia recuperacion
de la cartera por lo que las revisiones, registros y la actualizacion de la informacién no
es del todo eficiente ocasionando incremento en las cuentas por cobrar conllevando a

la creacion de un riesgo crediticio.

» Laempresa no cuenta con documentos comerciales negociables que brinden el respaldo

o garantia documentaria para el cobro eficaz de los créditos otorgados lo que provoca
afectaciones debido al incumplimiento en el pago por parte de sus clientes, a través del

analisis de los resultados obtentdos se logré constatar que este incumplimiento ha
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ocasionado que la empresa cuente con valores por cobrar vencidos incidiendo en la
liquidez y rentabilidad de la misma.

> El otorgar crédito ha contribuido en gran parte al crecimiento de la empresa
LLANTASJEVI S.A,, esto le ha permitido alcanzar nuevos segmentos en el mercado
como también el incremento de sus ventas, pero al no llevar un adecuado anilisis y
seguimiento sobre estos créditos la empresa no ha podido garantizar un cobro seguro
de los mismos siendo afectada en sus cuentas por cobrar debido a la aparicion de cartera
vencida lo que le ha conllevado a ser vulnerable en recaer sobre riesgos que pueden

ocasionarle problemas de liquidez y por ende un estancamiento empresarial.

1.2, Recomendaciones

> La empresa debe buscar establecer politicas de crédito y cobranzas de forma escritas y
formales con el fin de que el personal encargado pueda tener el conocimiento sobre los
procesos que se aplican al momento de realizarse una venta a crédito yasuvezdara
conocer a los clientes que deseen solicitar crédito indicando los plazos, montos y demds
condiciones que le conllevarian a asegurar una eficiente evaluacion crediticia. El
disefiar politicas le permitira regular sus procesos de crédito y cobranza beneficiandose
en no recaer en un indice elevado de morosidad.

» El designar funciones a un personal especifico le va a permitir a la empresa mejorar en
sus controles con respecto a la recuperacion de la cartera, también deben establecer una
planificacion para llevar a cabo el respectivo seguimiento de sus créditos contando con
una base de datos que brinden informacion actualizada e inmediata al momento que
soliciten un crédito, esta persona encargada debe llevar establecido de una manera
formal los procesos relacionados con la cobranza y monitorear constantemente los

plazos y las fechas de la asignacion del crédito.
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» Se debe instaurar formalidad en los documentos comerciales, la empresa debe contar
con el conocimiento respectivo sobre aquellos documentos que le permitan respaldar y
garantizar el cobro de los créditos generados, estos deben ser elaborados al momento
de efectuarse la venta solicitando informacién actual que les permita actualizar su base
de datos. El llevar un seguimiento minucioso le permitird a [a empresa mantener un
eficiente control sobre aquellos clientes que presenten sospechas de un posible
incumplimiento de pago, el mantener un respaldo de sus créditos otorgados le permitiria
buscar nuevas medidas para la recuperacion de su cartera, evitando que incremente el
riesgo. Deben tener un control de aquellos clientes a quienes se otorgan el crédito y del
seguimiento que deben realizar hasta que este culminado el pago en la fecha
establecida; deben mantener una base de datos con informacion actualizada de los
solicitantes para asi tener un acceso rapido y oportuno en la proxima vez que acudan a
solicitar un crédito.

» La empresa debe considerar métodos tradicionales basicos que les permitan desarrollar
politicas y procesos relacionados a los créditos y cobranza, estas deben regirse de
criterios basicos y adaptarlas dependiendo de las necesidades de la empresa. El
desarrollar estas politicas mejoraria los procesos de las cuentas por cobrar, por ende, la
empresa no se veria afectada en gran manera en flujo de efectivo, sino que mediante el
incremento de sus ventas y la regulacién de los créditos continuarfa creciendo evitando

recaer en problemas de rentabilidad y liquidez.
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ANEXOS

Anexo 1: Carta de autorizacion por parte de la empresa

Milagro, 05 de julio de 2019.
Carta de Autorizacion

Por medio de la presente, vo Econ. Villalta Maria Fernanda con C 1. 0501396824 ¢n
calidad de Administradora de la empresa LLANTASJEVI S.A. autorizo a la Srta.
Espinoza Banchdn Lia Patricia v al Sr. Ibarra Aucaquispe Luis Anthony egresados
de la Universidad Estatal de Milagro de la carrera Ingenieria en Contaduria Publica y
Auditoria - CPA, realizar el proyecto de tesis, cuyo tema es “Las cuentas por cobrar y el

crecimiento empresanial de la empresa LLANTASJEVI S.A_, canton Milagro, Ecuador

Para lo cual los suscritos, cuentan con la total aprobacion v autorizacion de solicitar la

informacion requerida para dicho proyecto

.

/ " ‘ @ U"J:
LLAHASIENT S

Econ. Maria Fernanda \'iihlla

7 Administradora
Celular: 0997986533
C.1: 0501396824
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Anexo 2: Entrevista aplicada a Informantes de la empresa LLANTASJEVI S.A.

Universidad Estatal De Milagro
Instrumento de Investigacion
Entrevista dirigida a informantes de la empresa LLANTASJEVI S.A.

Tema: Las Cuentas por cobrar y el crecimiento empresarial de la empresa LLANTASIEVI
S.A del Cantén Milagro, Ecuador 2019-2020.

Estimada:

Estamos desarrollando nuestra tesis de grado que esta relacionada con las cuentas por cobrar y
su incidencia en el crecimiento empresarial de la empresa que usted dirige, motivo por el cual
solicitamos nos dedique unos minutos para que se digne responder las siguientes preguntas,
esto nos permitira validar nuestras Hipotesis obteniendo informacion relevante sobre los
procedimientos aplicados al momento de realizar sus ventas a crédito y en el respectivo control
para la recuperacion de su cartera.

Preguntas:

1,

o

(La empresa cuenta con politicas o procedimientos bien definidos al momento de
realizar una venta a crédito? ;Por qué?

(Cree usted que se deben mejorar los procedimientos que la empresa aplica en el
otorgamiento de crédito y en la cobranza? ;Por qué?

(Cree usted que el contar con politicas de crédito y cobranzas ayudara a evaluar
adecuadamente la capacidad crediticia de sus clientes? ;Por que?

;Considera usted que el realizar una adecuada evaluacion de crédito permitiria
disminuir el riesgo crediticio que genera las ventas a crédito? ;Por qué?
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10.

1.

(Considera usted adecuado aplicar un método de evaluacion de crédito que permita
obtener informacién de los clientes y asi garantizar la recuperacion del crédito
otorgado? ;Por qué?

{Considera usted que la existencia de politicas de crédito y cobranza contrarresta el
incremento de la cartera vencida y contribuye al crecimiento empresarial de la empresa?
i Por qué?

(La empresa cuenta con valores pendientes de cobro que han cumplido su vencimiento?
Por qué?

¢ Cree usted que los procedimientos aplicados en la empresa permiten controlar el nivel
de su cartera? ;Por qué?

{Considera usted que la cartera vencida afecta a la sostenibilidad de la empresa? ;Por
qué?

;Considera usted que el llevar un adecuado control en la recuperacion de la cartera le
permitird a la empresa mejorar el nivel de incobrabilidad? ;Por qué?

{Como la empresa respalda los valores por cobrar de los créditos concedidos a sus
clientes?
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12.

13.

14.

15.

;Considera usted que las ventas realizadas a crédito deben contar con documentos que
respalden el compromiso de los clientes? ; Por qué?

iConsidera usted que las actividades planificadas contribuyen a tos objetivos de la
empresa? ;jPor qué?

{ Cree usted que invertir en sus clientes potenciales ayudaria al crecimiento de empresa?
iPor qué?

¢ Considera usted que los créditos otorgado han contribuido al 6ptimo crecimiento de la
empresa? ;Por qué?

69



Anexo 3: Entrevista aplicada a expertos

Universidad Estatal De Milagro
Instrumento de Investigacion
Entrevista dirigida a profesionales expertos conocedores sobre procesos relacionados a
las cuentas por cobrar dentro de las empresas.

Tema: Las Cuentas por cobrar y el crecimiento empresarial de la empresa LLANTASJEVI
S.A del Canton Milagro, Ecuador 2019-2020.

Estimada/o:

Un cordial saludo, estamos desarrollando nuestra tesis de grado que esta relacionada con las
cuentas por cobrar y su incidencia en el crecimiento empresarial de la empresa LLANTASJEVI
S.A., motivo por el cual solicitamos nos dedique unos minutos ayudandonos a responder las
siguientes preguntas, las mismas que contribuirdan en la realizacion de nuestro trabajo
investigativo vy en la validacion de nuestras Hipotesis. Por la ayuda brindada, le quedamos
agradecido.

Preguntas:
1. ;Cuales considera usted que son los principales factores que generan inconvenientes en las

cuentas por cobrar dentro de las empresas?

2. ;Qué aspectos considera usted que las empresas deben tomar en cuenta para un adecuado
analisis de crédito?

3. (De qué manera considera usted que el problema de cartera vencida afectaria al crecimiento
de las empresas?

4. (Qué estrategias considera usted que las empresas deben implementar para llevar un
adecuado control en sus niveles de incobrabilidad?

5. (De qué manera cree usted que la existencia de politicas de crédito y cobranzas regularia
los procesos de las ventas a créditos?
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Anexo 4: Operacionalizacion de las variables

Variables Conceptualizacion Categorias Indicadores items o Preguntas . Técnica e
instrumento
Variable Representan derechos exigibles 1. ;La empresa cuenta con politicas o |La técnica que
independiente: originados por ventas, servicios procedimientos bien definidos al momento de | aplicard para
Cuentas por | prestados, otorgamientos de realizar una venta a crédito? ;Por qué? comprobacién de
cobrar préstamos o cualquier otro 2. (Cree usted que se deben mejorar los | variables es
concepto analogo. De igual procedimientos que la empresa aplica en el | entrevista. E
forma, se incluyen los otorgamiento de crédito y en la cobranza? jPor | instrumento &
documentos por cobrar a qué? dado por pregun
clientes que  representan 3. ¢Cree usted que el contar con politicas de crédito | que nos permit
derechos exigibles, que han y cobranzas ayudard a evaluar adecuadamente la | recopilar
sido documentados con lefras Politi Anilisis de capacidad crediticia de sus clientes? ;jPor qué? | informacién
de cambio o pagarés. (Moreno ° t.:cas de los créditos. |4. ;Considera usted que el realizar una adecuada | pertinente
\ pag édito : ¢-OnsIC X 1zal ua acecuaca | p
citado por Vésquez & Vega, cr y Capacidad de evaluacién de crédito permitiria disminuir el | relevantes p:
2016) cobranza pago. riesgo crediticio que genera las ventas a crédito? | lograr alcanzar |
iPor qué? objetivos
5. ¢Considera usted adecuado aplicar un método de | planteados.
evaluacién de crédito que permita obtener
informacién de los clientes y asi garantizar la
recuperacion del crédito otorgado? ;Por qué?
6. ¢Considerausted que la existencia de politicas de
crédito y cobranza contrarresta el incremento de
la cartera vencida y contribuye al crecimiento
empresarial de la empresa? ;Por qué?
Niveles de |2. ;La empresa cuenta con valores pendientes de
Control de cuentas por cobro que han cumplido su vencimiento? ;Por
. cobrar qué?
recuperacion

de cartera.

vigentes
Niveles de
cuentas por

{Cree usted que los procedimientos aplicados en
la empresa permiten controlar el nivel de su
cartera? ; Por qué?
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cobrar
vencidas

- Niveles de
riesgo.

(Considera usted que la cartera vencida afecta a
la sostenibilidad de la empresa? Por qué?
(Considera usted que el llevar un adecuado
control en la recuperacién de la cartera le
permitird a la empresa mejorar el nivel de
incobrabilidad? ;Por qué?

medio en €l que Ia
competitividad prevalece con
el fin de obtener mas liquidez
para sostenerse en el mercado
(Blazquez Santana et al., 2006).

- Nivel de (Como la empresa respalda los valores por
documentaci cobrar de los créditos concedidos a sus clientes?
6n en regla. (Considera usted que las ventas realizadas a
Documentos ;
comerciales. crédito deben contar con docm}lentos que
- Resguardo de respalden el compromiso de los clientes? ¢Por
documentos qué?
comerciales,
Variable El crecimiento empresarial es ;Considera usted que las actividades planificadas
dependiente: un proceso de adaptacion que contribuyen a los objetivos de la empresa? ¢Por
Crecimiento impulsa a las empresas hacia el que?
empresarial éxito, son dirigidos por los (Cree usted que invertir en sus clientes
Directivos para desarrollar Ni potenciales ayudaria al crecimiento de empresa?
. ) - Nivel de -
estrategias que mejoren su satisfaccion ¢Por qué?
rentabilidad y sostenibilidad de | Objetivos ) ¢Considera usted que los créditos otorgado han
la misma debido que las | empresariales | Nivel de contribuido al 6ptimo crecimiento de la empresa?
empresas se encuentran en un crecimiento. {Por qué?

72




REPUBLICA DEL ECUADOR

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO

Milagro, 12 de septiembre del 2019

REGISTRO DE ACOMPANAMIENTOS
Inicio: 28-11-2018 Fin 31-10-2019

FACULTAD CIENCIAS SOCIALES, EDUCACION COMERCIAL Y DERECHO
INGENIERIA EN CONTADURIA PUBLICA Y AUDITORIA CPA

CARRERA:

Linea

de

investigacion:

TEMA:

ACOMPANANTE:

ECONOMIA, ADMINISTRACION PARA EL DESARROLLO Y GESTION DE LA INFORMACION CONTABLE/
TURISMO SOSTENIBLE

LAS CUENTAS POR COBRAR Y EL. CRECIMIENTO EMPRESARIAL DE LA EMPRESA "LLANTASJEVIS.A.",
CANTON MILAGRO, ECUADOR, 2019-2020

FAJARDO VACA LIGIA MEIBOL

DATOS DEL ESTUDIANTE

N APELLIDOS Y NOMBRES CEDULA CARRERA
: ESPINOZABANCHON LIV PATSICIA — INGENIERIA EN CONTADURIA PUBLICA Y AUDITORIA CPA
2 (BARIA AUCABDISEE LUISANTHONY RO INGENIERIA EN CONTADURIA PUBLICA Y AUDITORIA CPA
N° | FECHA HORA N° HORAS DETALLE
S S g AN o B e
1 | 20-06-2018 | Inicio: 16:18 p.m. | Fin: 18:19 p.m. 2 RIGE EN LA UNEMI. DEBE PRESENTAR EN LA PROKIMA REONIBN L& MATAL DE
CONSISTENCIA Y LA INTRODUCCION
REVISION LA MATRIZ DE CONSISTENCIA, LA INTRODUCC!ON EN CUANTO A LOS
ANTECEDENTES E IMPORTANCIA DEL TEMA. LLEVA COMO ACTIVIDAD
2 | 25-06-2019 | Inicio: 17:02 p.m. | Fin: 19:02 p.m. 2 CORREGIR LA MATRIZ MEJORAR LA REDACCION DE LOS ANTECLDENTES Y
OBJETIVOS Y, COMENZAR LA BUSQUEDA DE mronmcmn DE ACUERDO A SUS
VARIABLES PARA QUE DESARROLLE EL CAPITULO
) ) REVISION DE LA INTRODUCCIC)I\.I‘PEBE MEJORAR LA REDACCION SE ENVIA A
3 | 02-07-2019 | Inicio: 17:00 p.m. | Fin: 19:00 p.m. 2 REALIZAR REVISIONES BIBLIOGRAFICAS PARA QUE PRESENTE MARCO
4 | 30072018 | inicio: 17:09 p.m. | Fin: 16:09 p.m. > EE‘;ISIOI;I\ DE PREGUNTAS PARA PRACTICAR ENTREVISTA A DIRECTIVO DE LA
SE REVISA LA INTRODUCCION PROBLEMATIZACION CAUSAS Y OBJETIVOS
GENERAL Y ESPECIFICO Y PARTE DEL MARCO TEORICO. DEBE MEJORAR EN
5 | 09-07-2018 | Inicio: 17-42p.m. | Fin: 19:42 p.m. 2 LAS CITAS DE LAS INVESTIGACIONES. PARA LA PROXIMA DESE TRACH
CONCLUIDO EL MARCO TEORICO Y LAS PREGUNTAS PARA SU
INVESTIGACIONES.
- i REVISION DEL MARCO TEGRICO, IMPARTIR INSTRUCCIONES PARA
6 | 23-07-2019 | Inicio: 17:11 p.m. | Fin: 19:11 p.m. 2 R i e G Aic, IMPARTIR (NS TROC!
7 | 06-08-2019 | Inicio: 11:02a.m. | Fin: 13:02 p.m. 2 REVISION RESULTADOS DE LAS ENTREVISTAS
8 | 15-08-2019 | Inicio: 18:07 p.m. | Fin: 20:07 p.m. 2 REVISION ANALISIS DE LOS RESULTADOS, CONCLUSIONES
i — REVISION PRIMER INFORME. SE ENVIA A REVISAR LAS CITA$. CORREGIR
9 | 13-08-2018 | Inicio: 16:04 p.m. | Fin: 18:04 p.m. 2 RESUMEN Y CONSIDERAR LA CONCLUSIONES CON LAS RECOMENDACIONES
10 | 27-08-2019 | Inicio: 18:15 pm. | Fin: 20:15 p.m. 2 ?ﬁ‘ﬂf"o" DE DIAPOSITIVAS DESARROLLADAS SOBR,EZ{i ASE DEL PROYECTO
N
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Direccion: Cdla. Universitana Km. 1 1/2 via km. 28
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VISION

Ser una unvarsdad de docencia e muesbgacion

/ ORTEGA HARO XAVIER FERNANDO

DIRECTOR(A)

Lo UNEMI forma profesionales competentes con
achiud proactiva y valores etcos, desarrola
nvestigacion relevante v oferla servcos ous

ww.unemi.edu.ec




Tesis segunda revision
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INDICE DE SIMILITUD  FUENTES DE PUBLICACIONES TRABAJOS DEL
INTERNET ESTUDIANTE

FUENTES PRIMARIAS

Submitted to Universidad Cesar Vallejo 1 Y
0

Trabajo del estudiante
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www.sc.ehu.es 1
%

Fuente de Internet
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Submitted to Universidad Peruana de Las 1 o
Americas ’

Trabajo del estudiante
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www.scielo.br '
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Fuente de Internet
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Fuente de Internet
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0

Fuente de Internet
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0

Fuente de Internet

Submitted to Universidad Wiener 1
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Trabajo del estudiante
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tesis.usat.edu.pe

Fuente de Internet

avalon.cuautitlan2.unam.mx

Fuente de Internet

repositorio.uss.edu.pe

Fuente de Internet

repositoriotec.tec.ac.cr

Fuente de Internet

www.pispate.com

Fuente de Internet

repositorio.uta.edu.ec

Fuente de Internet

repositorio.ucv.edu.pe

Fuente de Internet

repositorio.uwiener.edu.pe

Fuente de Internet

www.theibfr.com

Fuente de Internet

www.eumed.net

Fuente de Internet

Submitted to Facultad Latinoamericana de
Ciencias Sociales (FLACSO) - Sede Ecuador

Trabajo del estudiante




