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Resumen

El presente trabajo de investigacion titulado “Estrategias financieras para el
mejoramiento de las cuentas por cobrar en una empresa de transporte privado, Lima 2021
el objetivo del estudio fue, proponer estrategias financieras para el mejoramiento de las
cuentas por cobrar en una empresa de transporte privado, con la finalidad de recomendar
propuestas de solucién para mejorar la gestion de cobranza, las politicas de crédito y

cobranza, incrementar la liquidez y reducir el periodo promedio de cobranza.

La metodologia aplicada en la investigacion es el enfoque mixto, con disefio no
experimental, ya que permite recaudar el analisis de datos cuantitativos y cualitativos.
Asimismo, para un analisis mas completo se utilizo el método deductivo, de tipo proyectivo
porque permite explicar, predecir y proponer asuntos para el futuro. Para el analisis
cualitativo se aplico la técnica de la entrevista a cuatro unidades informantes, donde hubo 6
preguntas dirigido a cuatro unidades informantes, las informaciones recibidas fueron
importantes para llevar a cabo la triangulacion de datos. Ademas, para el analisis cuantitativo
se empled la ficha de analisis documental integrado por los estados financieros de los
periodos 2016, 2017, 2018, y 2019. Con los resultados obtenidos de ambos instrumentos, se

procedio con la triangulacion haciendo uso de la herramienta Atlas. Ti 9.

Los resultados obtenidos respecto a la situacion de las cuentas por cobrar en una
empresa de transporte privado, demostraron que, no hay una adecuada gestion de cobranza,
insuficiencia de liquidez y también hay un incremento en el periodo promedio de cobranza.
Ante esta circunstancia se propone disefiar un manual de crédito y cobranza, un flujograma

del proceso de cobranza y el redisefio del plan de trabajo de ciclo de ventas y facturacion.

Xiv



Los cuales permitieron mejorar la gestion de cobranza, el incremento de liquidez y la

reduccion del periodo promedio de cobro.

Palabras clave: cuentas por cobrar, politicas de créditos y cobranzas, morosidad,

estrategias financieras, liquidez.
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O resumo

O presente trabalho de pesquisa intitulado "Estratégias financeiras para a melhoria
de contas a receber em uma empresa de transporte privado, Lima 2021" o objetivo do estudo
foi, propor estratégias financeiras para o melhoramento das contas a receber numa empresa
de transporte privado, com a finalidade de recomendar propostas de solugdo para melhorar
a gestdo de cobrancas, as politicas de crédito e de cobranca, aumentar a liquidez e reduzir o

periodo médio de cobranca.

A metodologia aplicada na investigacdo é a abordagem mista, com desenho nao
experimental, ja que permite cobrar a analise de dados quantitativos e qualitativos. Além
disso, para uma analise mais completa, utilizou-se 0 método dedutivo, de tipo projectivo,
porque permite explicar, prever e propor assuntos para o futuro. Para a analise qualitativa
aplicou-se a técnica da entrevista a quatro unidades informantes, onde houve 6 perguntas
dirigidas a quatro unidades informantes, as informacdes recebidas foram importantes para
realizar a triangulacdo de dados. Além disso, foi utilizada para a analise quantitativa a ficha
de analise documental composta pelas demonstrac6es financeiras dos periodos 2016, 2017,

2018 e 2019. Com os resultados obtidos em ambos os instrumentos, procede-se

Os resultados obtidos em relacdo a situacdo das contas a receber numa empresa de
transporte privado demonstraram que ndo existe uma gestdo adequada de cobranca,
insuficiéncia de liquidez e também um aumento no periodo médio de cobranca. Perante esta

circunstancia propde-se desenhar um manual de crédito e cobranca, um flujograma do
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processo de cobranca e o redesenho do plano de trabalho de ciclo de vendas e faturagéo. Os

quais permitiram melhorar a gestéo de cobrangas, o aumento de liquidez e a reducéo

Palavras-chave: contas a receber, politicas de crédito e cobrancas, atrasos de pagamento,

estratégias financeiras, liquidez.
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Introduccion

En la actualidad, las cuentas por cobrar son los activos mas representativos para las
empresas, porque dicha partida desde sus inicios es exhibible y el derecho que tiene sobre
los clientes es grande, al mismo tiempo es un elemento clave en el negocio. El presente
trabajo de investigacion da a conocer los datos generales del desarrollo de investigacion,
como el autor, el asesor, el tipo y la linea de investigacion y la duracién del proyecto que fue
aproximadamente de 5 meses. Asimismo, da a conocer la categoria solucion es decir “las
estrategias financieras” quien radica en demostrar el comportamiento de los estados
financieros histéricos y de las proyecciones realizadas, también consiste en detectar las
desviaciones y sus causas, al mismo tiempo permite descubrir las reservas que tiene la

empresa para inversiones futuras. En ese sentido, el trabajo consta de cinco capitulos.

En el capitulo I, se presenta el planteamiento del problema, que estd compuesto por
los antecedentes, internacionales, nacionales, locales y de la empresa. Asimismo, la
formulacion del problema general y de los especificos, los cuales se centran en la
problematica que vive actualmente la empresa. En el mismo contexto, se demuestra los
objetivos generales y especificos que fueron planteados para brindar propuestas de solucién
al término de la investigacion. También se hace el anuncio de la justificacion de la
investigacion con sus respectivos antecedentes y sus limitaciones del presente trabajo de

investigacion.

En el capitulo I, se demuestra el marco teérico, donde se observa los antecedentes

internacionales y nacionales las cuales tienen coincidencia con el desarrollo de
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investigacion; en cuanto a las bases tedricas, muestra mediante sus teorias el sustento que le
da a la investigacion; en cuanto al marco conceptual, tiene como fin, definir los conceptos

de la categoria, sub categoria e indicadores.

En el capitulo 111, se muestra todo lo referente a la metodologia de investigacion, este
trabajo se desarroll6 bajo el enfoque mixto, las variables y operacionalizacion que vienen a
ser son: la categorizacion de la categoria problema y categoria solucion, para luego analizar
con el programa Atlas. Ti. Asimismo, se evidencia que se aplico las técnicas e instrumentos
de recoleccion de datos para el desarrollo del estudio. Por ultimo identificar las unidades

informantes, el analisis de datos y los aspectos éticos de la investigacion.

En el capitulo 1V, trata sobre la presentacion y discusion de resultados cualitativos y
cuantitativos, en el desarrollo del analisis cualitativo se obtuvo como resultado problemas
en la gestion de cobranza y en desarrollo del analisis cuantitativo se observa la variacion
problematica en tablas y figuras. Finalmente, en el capitulo V, se presentan las conclusiones
y recomendaciones que fueron elaboradas por el investigador con el fin de dar propuestas de

solucion a la problematica de la empresa.

También se adjunta al presente desarrollo de investigacion, las referencias

bibliogréaficas y los anexos realizados durante el proceso.
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CAPITULO I: EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del problema

En el informe del &mbito internacional, respecto a los procesos de cobranza, se
obtuvo los siguientes problemas: la cadena de impagos entre las empresas, existen robos en
el area de almacén. Todo ello pasa desapercibido porque no estuvieron registrados
previamente en contabilidad. Asimismo, los productos se llegaron a comprar a un costo
elevado y presenta dificultades al momento de cancelar. Por consiguiente, esto genera
tension a las entidades y a sus respectivos colaboradores. Por lo tanto, se planted disefiar un
control interno en la empresa, para incrementar la eficiencia en el proceso de cobranzas

(Benavides, 2019).

Con base al informe realizado, se evidencid que el proceso de cobranza tanto de
personas juridicas y naturales se han convertido en deudas incobrables, puesto que los
clientes no tienen dinero para pagar a sus proveedores, puede ser también porque estan en
bancarrota. En 2018 el 51.0% de los encuestados en América respondieron este informe, el
cual increment6 un porcentaje mas comparado al afio anterior, ya que en afio 2017 fue el
50.0%. por consiguiente, se plante6 un adecuado procedimiento de cobranza y el uso
correcto de las politicas de crédito en todas las empresas, con el fin de disminuir el nivel de

morosidad en América (Atradius, 2018).

Respecto a la investigacion de una entidad puablica, sostuvieron que la gestion de
cobranza en la entidad es débil, debido a la falta de politicas especificas, no existe un control
prudente en la gestion de cobranzas. En base a estos inconvenientes, se plante6 analizar la

situacion actual de la liquidez y realizar los analisis respectivos para determinar la evolucion
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que han tenido los ingresos y egresos dentro de la empresa, con el objetivo de proponer
posibles soluciones para incrementar la rentabilidad de la empresa (Bastidas y Castillo,

2017).

En cuanto al &mbito nacional, en el informe de BCP del periodo 2019, los resultados
de los costos de los clientes, se incrementaron a 1.9%, este resultado representa menor al
afio 2018 donde fue 2.2%, en cuanto a los resultados de servicios se increment6 a 2.9%.
Asimismo, BCP en ese mismo periodo alcanzé un crecimiento del 3.8% en servicio de
colocaciones, los cuales representan como indicador favorable, ya que representa S/ 241.7
millones, ROE de 18.8% en la utilidad. Al finalizar el 2018, el indice de carteras morosas de
BCP fue de 2.94%, sin embargo, en el afio 2019 incremento a 3.01%, muestra una evolucién
estable. Por lo tanto, se plante0 solicitar apoyo al area de riesgos para no bajar la guardia en

el area de riesgos, con el fin de disminuir clientes morosos (BCP, 2019).

Por ultimo, en el informe de Gestion se evidencio que, el proceso de cobranza en los
sectores informales son los mas complejos y engorrosos, por lo que en su mayoria se
encuentran en la cartera de clientes morosos, ya sea ante los sistemas financieros o en
cualquier otro tipo de crédito privado o publico. Las razones principales por las que no
pueden pagar son, debido a que muchos se quedaron desempleados, otros por
irresponsabilidad propia. Asimismo, hay problemas para contactarlos y ubicarlos muchas
veces. En ese sentido, los sistemas financieros plantearon la reduccion de créditos para los
clientes informales, mayor requisito y TEA y rigidez con el fin de obtener el retorno 6ptimo

de cada crédito otorgado (Ramirez, 2019).
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Después de identificar los problemas internacionales y nacionales, se reviso los
problemas a nivel local, especificamente en una empresa de transporte privado. Donde hubo
insuficiencia de liquidez como principal problemaética, las razones conciernen debido a la
deficiencia en el proceso de cobranza, los cuales fueron por las siguientes causas: falta de
control gerencial y administrativo durante el proceso de cobranza, embargacion de cuenta
corriente de la empresa por parte de la sunat, debido a que la empresa esperaba pagar sus
deudas tributarias s6lo con las detracciones que percibia y obviando pagar con efectivo.
Asimismo, el problema relacionado a la falta de politicas de créditos y cobranza, fue porque
la empresa desde sus inicios no habia considerado disefiar ni implementar dichas politicas.
En ese mismo contexto, la insuficiencia de liquidez fue causa del incumplimiento de pago
oportuno de los clientes, primero fue netamente debido a la coyuntura Covid19, en el afio
2020 y en el afio 2019 se debid a la falta de seguimiento a los clientes, otra de las causas fue
la facturacion en destiempo lo cual fue debido a varios factores, tales como la recepcion de
guias con retraso, muchas veces son extraviadas a causa de la imprudencia de los choferes,
por lo que al final las notas de pago para emitir la factura llegan en destiempo, por lo que
cada carga realizada se estuvo facturando después de 10, 15 y maximo 20 dias. La ultima
problematica relevante, fue debido créditos otorgados con acuerdos verbales entre el cliente
y el proveedor. y el pago de los clientes se concretaron en 30 dias habiles de haber presentado
la facturacion. Por ultimo, la gestion de cobranzas. El proceso de cobranza se concreta entre

30y 60 dias aproximadamente.

Finalmente, debido a estos problemas de la empresa que se encontraron durante la
investigacion, se planted crear estrategias financieras, para tener un mejor control en la

gestion de cobranzas, en la politica de créditos y cobranzas que seran implementados, en
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todo el &mbito financiero, contable y administrativo, especificamente para mejorar el

incremento de liquidez. Todo con el fin de lograr las metas trazadas que tiene la empresa.

1.2 Formulacion del problema
1.2.1 Problema general

¢Como mejorar las cuentas por cobrar en una empresa de transporte privado, Lima 2021?

1.2.2 Problemas especificos
¢Cudl es la situacion de las cuentas por cobrar en una empresa de transporte privado, Lima

20217

¢Cuales son los factores de mayor incidencia en las cuentas por cobrar de una

empresa de transporte privado, Lima 20217

1.3 Objetivos de la investigacion
1.3.1 Objetivo general
Proponer estrategias financieras para el mejoramiento de las cuentas por cobrar en una

empresa de transporte privado, Lima 2021.

1.3.2 Objetivos especificos
Diagnosticar la situacion de las cuentas por cobrar en una empresa de transporte privado,

Lima 2021.

Identificar los factores de mayor incidencia en las cuentas por cobrar en una empresa

de transporte privado, Lima 2021.
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1.4 Justificacion de la investigacion

1.4.1 Tedrica
Este desarrollo de investigacion ha de justificarse mediante la contribucion de las

siguientes teorias: contabilidad, es una teoria que aporta en la investigacién porque instruye
perfeccién, disciplina, prudencia, orden responsabilidad y varios procesos que permiten
diagnosticar, los estados financieros, llevar un registro de actividades realizadas y elaborar
el informe financiero que sea de utilidad a la empresa y a los usuarios en general al momento
de tomar sus decisiones econdmicas. Asimismo, la teoria de administracion aporta de manera
eficiente a la investigacion, porque tiene una estructura de organizacion, a través del cual
todos los responsables de la empresa pueden establecer objetivos para llevar a cabo una
adecuada administracion. Por ultimo, se acredita mediante la teoria financiera, porque ayudo
a tener claridad en el objetivo deseado, ya que en su informe sostiene que radica en demostrar
el comportamiento de los estados financieros historicos y de las proyecciones realizadas, se
aplico de la misma forma mediante la aplicacion de las ratios financieros, analisis y
proyecciones futuras. Finalmente, cada teoria fue un gran soporte para el presente desarrollo

de investigacion.

1.4.2 Metodoldgica

El presente desarrollo de investigacion, se acredita mediante la investigacion
Holistico, proyectivo y enfoque mixto. Por lo tanto, la investigacion se justifica
metodologicamente, porque se basa en un enfoque mixto de sintagma holistico que permite
tener informes del método cuantitativo y cualitativo para lograr los respectivos diagnosticos
que permitan plantear propuestas. Asimismo, la investigacion mixta se elabora segun los
principios de la concordancia y se complementa con los enfoques y la perspectiva.

Asimismo, el objetivo es diagnosticar a profundidad, mas atn planear opciones de solucidn.
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Por Gltimo, este método me ha permitido analizar la informacién mediante las entrevistas en
primera instancia y lograr un estudio probleméatico a mayor amplitud, para finalmente
terminar en una propuesta.
1.4.3 Préctica

El presente estudio sera Gtil para futuras investigaciones profesionales, ya que aporta
informacion necesaria que les serd Gtil. Asimismo, para ser utilizado como un antecedente
en futuros desarrollos de estudios. En ese contexto, el gerente de la empresa de transporte
privado podra utilizar en presente trabajo para poner en practica las propuestas planteadas
mediante las estrategias financieras y procesos, con el objetivo de mejorar los problemas que
existen dentro de la empresa, especificamente la gestion de cobranza. Después de esto, se
brindaran las recomendaciones elaboradas por la investigadora. Finalmente, se concluye que
hay la posibilidad de mejorar la gestion de cobranza y optimizar la liquidez de forma positiva

y confiable, para alcanzar la méxima eficiencia en el proceso de cobranza.

1.5 Limitaciones de la investigacion

Para el presente desarrollo de estudio, se ha planificado desarrollar durante el primer
periodo semestral del 2021, es decir en febrero, marzo, abril, mayo y junio. Se supero el
tiempo a través de permisos. Para tal efecto, es importante realizar las respectivas entrevistas
y la revisidn de la documentacion de los estados financieros de los periodos 2016 al 2020.
Asimismo, para este desarrollo de investigacion, se llevara a cabo y se desarrollara en una
empresa de transporte privado en Lima, Peru, en el area de gerencia administrativa y
cobranzas. Por altimo, para este desarrollo de investigacion, fue financiado con recursos
propios. Para ello se ha considerado utilizar una laptop, internet ilimitado durante 6 meses,
el aplicativo zoom meeting para realizar las respectivas entrevistas, cuestionarios online, un

asesor metodoldgico y un asesor tematico. Las cudles seran asumidas por la investigadora.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la investigacion

2.1.1 Antecedentes internacionales
Revisando las fuentes internacionales, se obtuvo los siguientes aportes:

En Bogot4, Rivera (2020) declaré que, en su estudio realizado sobre el diagndstico del
control interno en el proceso financiero de una entidad privada. Tuvo como objetivo, disefiar
propuestas que respondan a las deficiencias que existen dentro de la empresa, a través del
modelo COSO, para mejorar la gestion financiera. El presente estudio se realizo a traveés del
enfoque cualitativo y cuantitativo, se utilizé el método analitica y descriptiva, la poblacién
fue de 5 personas. Utilizo técnicas de entrevista. En ese contexto obtuvieron los siguientes
resultados: los procedimientos obsoletos de la empresa impidieron cumplir con las
asignaciones solicitadas por el gerente encargado. Asimismo, se evidenciaron algunas
debilidades econdmicas dentro de la empresa. Por otro lado, los indicadores, no han sido
informados a los personales del area. Se concluyd que en la empresa se encontraron varias
irregularidades, porque no hace uso de las politicas de crédito, ya que los procedimientos
estan sefialados en el manual. Después del presente estudio, se utilizé sus indicadores y sus
categorias, dado que en la empresa de investigacion también no cumple con el adecuado

proceso de cobranza y uso de sus politicas.

En Ecuador, Suarez (2019) argumentd que, en su estudio realizado sobre la propuesta
de gestion de cobranza y rentabilidad en una organizacion corporativa. Cuyo objetivo fue,
desarrollar la gestion del proceso de cobranza, el presente estudio se realizd6 mediante un

enfoque mixto, se aplicé el método descriptivo, no se realizé ninguna muestra, debido a que
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la poblacion era pequefia de 3 trabajadores; utilizo las técnicas de entrevista, la guia de
observacion al proceso de ventas a crédito. Los resultados obtenidos de la empresa
evidenciaron que, no tienen ningin manual que le permita desarrollar la gestion de créditos
y cobranza, s6lo manejan ciertos lineamientos y parametros basicos, que hacen que la gestién
de cobranzas se torne tediosa al momento de cobrar. Se concluy6é que la empresa no ha
desarrollado en su empresa las politicas y procedimientos que sean estructurados acorde de
la circunstancia de la empresa, no tiene area destinada para gestionar adecuadamente el
crédito y la cobranza. Por lo tanto, la gestién de cuentas por cobrar, no es eficiente, debido
a que, antes de otorgar crédito y durante el proceso de cobranzas no se realizan las
evaluaciones y controles respectivos que los procesos ameritan. Por consiguiente, del
presente estudio, se utilizaron algunos conceptos que permitiran ser aplicados en la

investigacion.

En Ecuador, Villon (2018) evidencié que, en su estudio realizado sobre la gestion del
proceso de cobranzas en la empresa Transporte privado. Cuyo objetivo fue, conocer la
liquidez de la empresa mediante estrategias financieras que permitan llevar a una liquidez
estable. En el presente estudio se desarrollé el enfoque cualitativo, se aplicaron dos métodos:
el descriptivo, y el deductivo, en la poblacion hubo 3 colaboradores; utilizé las técnicas de
entrevista, Se obtuvo como resultado, que no hay una adecuada gestion de crédito en la
empresa, no cuenta con las politicas de cobro, por ende, la empresa sufre de liquidez
inmediata y a largo plazo. Se concluyé que, la gestion de cobro no es efectiva debido a que
carecen de politicas de cobro, por ello es necesario aplicar alguna estrategia financiera, que
permitiran la toma de decisiones respecto a futuras inversiones. Por consiguiente, del
presente estudio, se utilizd sus conceptos y sus categorias que permitiran desarrollar mejor

la gestion del proceso de cobro.
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En Colombia, Rivera (2016) declara que, en su estudio realizado la gestion de
cobranzas. Tuvo como objetivo evaluar las ventajas o desventajas al hacer la transicién de
las Cuentas por Cobrar a Socios y Accionistas; el presente estudio utilizé el enfoque mixto,
se aplico el método descriptivo, la poblacion fueron de 3 trabajadores; se utilizo las técnicas
de entrevista. Se obtuvo como resultado lo siguiente: variacion en la gestion de cobranza
durante el proceso. Se puede observar que dicha cuenta representa el 43% del total del activo,
se define que el proceso de recuperacion serd a 90 dias y 360 dias. Se concluye que la
acumulacion del proceso de cobranza bajo NIIF no es una buena préctica debido a que no
son recuperables en el corto tiempo. Se concluye que, la compafiia tuvo una afectacion
considerable en sus indicadores de endeudamiento, liquidez y de rentabilidad del patrimonio.
En consecuencia, del presente estudio se utilizo sus informes e indicadores puesto que la

empresa tambiéen tiene clientes morosos por falta de un adecuado proceso de cobranza.

En Ecuador, Carrera (2017) sustentd que, en su estudio realizado sobre la gestién del
proceso de cobranza, cuyo objetivo fue, diagnosticar la gestion de cobranza en una empresa
privada ecuatoriana. En el presente estudio, se desarrollé a través del método cualitativo, y
descriptivo, la poblacion fue de 3 colaboradores; utilizo las técnicas de entrevista. Se obtuvo
como resultado, que la evaluacion del ambiente de control se encuentra en el escenario
moderado del 30% Y en el escenario pesimista 70%, debido al uso inadecuado del manual
de funciones. Se concluye que la empresa no tuvo una adecuada gestion de cobranza. Por
consiguiente, del presente estudio, se utilizé sus conceptos y sus categorias debido a que la
empresa tiene deficiencias en la gestién de cobranza y un adecuado manual de control de

politicas de crédito.
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2.1.2 Antecedentes nacionales

En Trujillo, Chacén y Villalobos (2019) sostuvieron que, en su estudio realizado
sobre la gestion del proceso de cobranza, tuvo como objetivo, desarrollar la gestion de
cobranza para incrementar la liquidez. El presente estudio tuvo un enfoque cualitativo,
descriptiva, de disefio no experimental, la poblacién fue de 3 trabajadores; aplicé dos
técnicas: a) la entrevista y b) el analisis documental. Se obtuvo como resultado las siguientes
deficiencias: no existe ninguna evidencia de créditos entregados, las politicas de crédito son
muy antiguos, en la nueva era se necesita mas actualizada que estan, esta al nivel actual del
mercado. Por consiguiente, del presente estudio se pretende usar sus conceptos determinados

que esten relacionados con el proceso de cobranza.

En Tarapoto, Rengifo, Encina, Estela y Guerra (2019) evidenciaron que, en su
estudio realizado sobre el analisis de la gestion de cobranza y la liquidez en la empresa de
Tarapoto. Cuyo objetivo fue, diagnosticar la gestion de cobranza y la liquidez en la empresa.
El presente estudio se desarrollé a través del enfoque mixto, de disefio experimental, la
poblacion fue de 20 trabajadores; utilizo las técnicas de la observacion directa, la encuesta,
entrevistas y el analisis documental los resultados obtenidos evidenciaron que, la gestion de
cobranza en la empresa presentd diversas deficiencias en el area de créditos, en
consecuencia, provoco disminucion de liquidez lo cual impidié cumplir con sus obligaciones
a con sus proveedores. Se concluye que, la empresa tiene deficiencias en la gestion de
cobranza y esto impide contar con suficiente liquidez. Por consiguiente, del presente estudio
se pretende usar sus conceptos determinados que estén relacionados con el proceso de

cobranza.
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Reyes y Urbina (2019) declararon que, en su estudio realizado sobre la gestion de
cobranzas. Cuyo objetivo fue describir la gestion de cobranzas. La presente investigacion,
se desarrollé a través del enfoque cualitativo y cuantitativo, cuyos tipos fueron: descriptiva,
aplicada, transversal, no experimental., la poblacion fue de 20 trabajadores; utilizaron las
siguientes técnicas: a) la observacion directa, b) la encuesta, c) la entrevista y d) analisis
documental. Se obtuvo como resultado, que los procedimientos de crédito, las politicas y
riesgos de crédito y los procedimientos de cobranza permiten evaluar la liquidez y solvencia
de los clientes, que a su vez generan cobranzas oportunas, obteniendo la liquidez necesaria
para que la empresa pueda operar sin dificultades, de esa manera reducir la gestion de
cobranza de manera oportuna. Se concluye que, el procedimiento de cobranzas resulta un
indicador de mayor relevancia dentro de una empresa ya que su principal objetivo es tener
liquidez para cumplir con sus obligaciones. Por Gltimo, del presente estudio se utilizd sus
conceptos y sus indicadores, la empresa también no cuenta con una adecuada gestion de

cobranza.

Ordstegui (2018) sustentd que, en su estudio realizado sobre la propuesta de control
de cobranzas. Tuvo como objetivo disefiar un control de cobranzas. El presente estudio se
realizd6 por medio de un enfoque cualitativo de tipo descriptiva, no experimental., la
poblacion fue netamente la empresa; utilizd las técnicas de la observacidon directa, la
encuesta. Asimismo, las respectivas entrevistas y el analisis del documento. Se obtuvieron
como resultado que, los periodos promedios de cobro son de 30 a 60 dias y 90 dias, lo que
significa que los procedimientos de cobranza quedaron afectados de manera significativa.
Se concluye que, la empresa tiene pendiente facturas emitidas a crédito de afios anteriores,

siendo la recuperacion mas larga. En consecuencia, del presente estudio se utilizd sus
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conceptos y algunas estructuras definidas, ya que la empresa tampoco cuenta un control en

la gestion financiera.

Para concluir, Ortiz, Nolazco y Carhuancho (2019) argumentaron que, en su estudio
realizado de las cobranzas. Tuvieron como objetivo estudiar la situacion del procedimiento
de cobranza y su impacto en la liquidez de la empresa. En la presente investigacion se
desarroll6 bajo el enfoque mixto con disefio holistico, nivel inductivo y deductivo, la
poblacién fue de 3 unidades informantes; para ello se usaron las respectivas entrevistas y el
andlisis del documento. Se llegd a obtener como resultado que, el procedimiento de cobranza
fue deficiente al momento de cobrar a sus clientes en el periodo 2016, por lo que el periodo
promedio de cobro aumento. Se concluye que, la empresa tiene un aumento en el periodo
promedio de cobro de dias para hacer efectivo las facturas emitidas previamente, las
principales causas son: la ausencia de adecuadas politicas de cobranzas. En consecuencia,
de la presente investigacion se tomaron algunos informes de mayor relevancia para ayudar
a tener claro los problemas dado que la empresa tampoco cuenta con un control en la gestion

financiera.

2.2 Bases tedricas
2.2.1 Marco fundamental
La teoria de contabilidad

La teoria de contabilidad propuesta por Luca Pacioli, citado por Okdiario (2018)
sostuvo que, la teoria de contabilidad tiene responsabilidades que cumplir, que al llegar a su
fin dan sentido a un ingreso o un egreso. Asimismo, las deudas que ain no han sido pagadas,
genera disminucion al capital de la empresa, por consecuencia a los duefios o accionistas.

Por altimo, el objetivo de la contabilidad es cuantificar las entradas y las salidas del dinero
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y los fines del destino de cada movimiento. Todo el movimiento dentro de la empresa se
refleja en sus registros contables, el cual representa la historia de cada una de las operaciones.
La presente teoria se aplicé en el estudio, porque sustenta que, la contabilidad propone
ejecutar un procedimiento de informacion con el fin de realizar una planificacion, control y
toma de decisiones. Asimismo, esta teoria permite mayor control y direccion del efectivo
para cumplir con las respectivas deudas a terceros o como también minimizar riesgos, es por
ello que la contabilidad implica a todos los participantes ser parte de la gestidén y negociacion

para mejoramiento de la empresa (Lara,1999).

La teoria de administracion

La teoria de administracion por objetivos propuesta por Peter F. Drucker (1909)
citado por Agiero, argumenté que, dicha teoria representa un adecuado modelo de
administracion, mediante el cual, los gerentes encargados de la organizacion pretenden
establecer sus objetivos para llevar a cabo de manera prudente su administracion al inicio de
cada periodo con el fin de tener suficiente liquidez. La presente teoria fue aplicable durante
el desarrollo de la investigacion, porque sostiene que, dicha teoria de la administracion tiene
distintos enfoques, tales como la de poder conocer, entender, explicar, caracterizar y predecir

el comportamiento de las organizaciones (Aguero, 2007).

La teoria financiera

Dicha teoria financiera propuesta por Stephen Ross (1970), enfatizd que, las
decisiones de inversidn se llevan a cabo en base a una adecuada identificacion del riesgo. En
ese mismo contexto, la teoria financiera antes de iniciar cualquier proceso de inversion
formaliza un portafolio donde se encuentra todo los movimientos financieros presentes y

proyecciones futuras que seran Utiles para gerentes y administradores que toman decisiones
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constantemente. Asimismo, la presente teoria tuvo como fin, ser aplicado en la empresa, ya
que afirma una vez més la gran responsabilidad que carga ante las finanzas. Ademas, es un

sentido de orden y disciplina que debe haber en cada entidad (Bravo, 2019).

2.2.2 Marco conceptual
Las cuentas por cobrar

Las cuentas por cobrar son activos circulantes que se convertiran en efectivo en un
corto plazo. Las organizaciones lo consideran como una herramienta trascendental dentro de
la empresa el cual siempre generara reportes beneficiosos en un futuro cercano. Desde los
puntos legales manifiestan obligaciones y responsabilidades originadas por alguna venta o
servicio realizado (Araiza, 2005). Por consiguiente, esta definicion fue aplicada al presente
estudio, porque manifiesta rotundamente que dichas cuentas son activos de indole

importante dentro de la empresa, porque dentro de poco se convertira en dinero o liquidez.

Asimismo, dichas cuentas son obtenidas por las empresas y son transformadas en
dinero en el tiempo determinado, segun los acuerdos aceptados con sus respectivas clausulas
entre el cliente y el proveedor. Para ello es de gran importancia revisar en el area de tesoreria
el contrato y la facturacion emitida respecto a las ventas o servicios efectuados (Araiza,
2005; Bernal, 2016). Por consiguiente, esta definicion fue aplicada en el presente estudio,
porque sostiene que, dichas cuentas son decepcionadas por organizaciones y a la vez seran

convertidos en dinero disponible en un plazo determinado.

Ademas, dichas cuenta por cobrar es una deuda que se debe cobrar en el tiempo
oportuno, y es un indicador contable, las cuales son registrados en los activos de la empresa,

que fueron originados a raiz de la venta de un bien, aquel proceso termina cuando se registra
33



nombre de la entidad para sus propios fines de lucro (Castro, 2012). Por consiguiente, esta
definicion fue aplicado en el estudio, porque sostiene que la gestion del cobro es importante
dentro de la organizacion donde se registran todo el movimiento ocurrido que se viene

realizando dentro de la empresa.

De acuerdo con Stevens (2019), las cuentas por cobrar, son activos representativos
para las organizaciones. Asimismo, es uno de los activos mas liquidos después del efectivo.
En el mismo contexto, el desarrollo de la gestion de cobro representa la venta de servicio, y
a su vez generara la recuperacion de efectivo a corto plazo. Por consiguiente, esta definicion
fue aplicada en el estudio, porque afirma que, los procesos de cobro de empresas representan

los activos mas liquidos que seran recuperados en efectivo.

Por ultimo, dicha cuenta, durante los meses transcurridos se convierte en una
herramienta que aporta utilidad a la organizacion. Una de las responsabilidades prioritarias
de toda entidad durante el procedimiento de cobranza es cobrar en el menor tiempo posible.
Asimismo, las empresas merecen una administracion eficiente, esto depende mucho de la
planeacion de los procedimientos y las politicas de crédito, las cuales deben estar
compenetrados con el giro de la empresa (Camacho y Castro, 2016). Por consiguiente, esta
definicion fue aplicada en el estudio, porque sustenta que, las cuentas por cobrar requieren
un control muy preciso dentro de la empresa, ya que estas representan los activos circulantes

mas importantes.

Politicas de crédito y cobranza
Este procedimiento serd de gran utilidad aplicarlos en las empresas, porque las

politicas de crédito y cobro proporcionan a las organizaciones lineamientos que permiten
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incrementar las ventas para obtener mayor liquidez. Asimismo, la estructura de las politicas
debe ser manejable y factible para los solicitantes de crédito, la condicion principal es saber
si cumplirdn con sus responsabilidades, por ello es primordial que sea lo suficientemente
flexible y exigente para que los clientes puedan cumplir sus obligaciones amenamente

(Morales y Morales, 2014).

En el mismo contexto, las politicas de créditos y cobranzas son procesos
particularmente relacionados. En tal sentido crédito conlleva a crecer. En los informes
comerciales, sustentan que los créditos representan el compromiso de pago que se genera
entre el cliente y el proveedor. El crédito ofrece prestarte dinero para obtener algin beneficio
urgente que se necesita, ya sea como persona natural o juridica. Sin embargo es importante
tener claro que, al usar un crédito, automaticamente se genera un compromiso de pago por

lo que se debe cancelar la deuda en el tiempo estimado (Rombiola, 2017).

En definitiva, dichas politicas relacionadas al parrafo anterior, son un trabajo
ordenado que permite estructurar la capacidad y la voluntad de pago que desea manejar la
empresa dentro de su organizacion, el factor primordial es evaluar y analizar estrictamente
a los clientes antes de otorgarle el crédito y en definitiva tomar decisiones, por ello es
importante evaluar sus ingresos, su historial de crédito y algunos antecedentes adicionales

entre otros factores (Garcia, 2018).

Estos conceptos se utilizaron para el presente estudio, con la meta de disefar e
implementar nuevas politicas de crédito y cobro en una entidad de transporte. Asimismo,

esta estructura fue de gran utilidad para seleccionar clientes con capacidad de pago. Por
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altimo, aplicarlos con cada nuevo cliente permitié disminuir el riesgo de tener clientes

morosos Yy seguir creciendo en el &mbito de un mercado competitivo.

ingresos

El presente informe afirma que, los ingresos son una fuente de efectivo, los cuales
representan ganancia, mediante las ventas realizadas. Asimismo, los ingresos recurrentes en
una empresa son muy probables que continden en el futuro. Dichos ingresos son predecibles,
estables y tienen un grado razonablemente alto de continuar en el futuro. Son los ingresos
que no dependen de un proceso de ventas, ni es dictado por lo que puede suceder marfiana,

el préximo mes, o en un afio (Canosa, 2016; Gonzalez, 2020).

Por otro lado, los informes de ingresos y egresos son un conjunto de activos y pasivos
que permiten tener claridad de la situacion de cada empresa. También se debe tener presente
que esta modalidad esta asociada a la contabilidad y se encuentra vigente desde el momento
que inicia sus actividades. Asimismo, es importante registrar en la contabilidad los ingresos

percibidos como devengados y también los egresos pagados o adeudados (Huala, 2021).

Estos conceptos se utilizaron para la presente investigacion, con el objetivo de
incrementar los ingresos de la empresa de transporte, dado que la empresa no tiene un
adecuado control de ingresos y egresos en dicha area. Asimismo, la aplicacion de estrategias
financieras fue de gran utilidad porque permitié aumentar la liquidez de la empresa para

continuar con el proceso de crecimiento a nivel empresarial.



Morosidad

Segun el informe, las morosidades son generadas en las empresas a causa del
incumplimiento de pago de un deudor, ya sea persona natural o juridica. Es decir, no ha
cumplido sus obligaciones de pago al vencimiento de la factura. Asimismo, el moroso es la
persona que tiene pendientes de pago con diferentes entidades o empresas privadas.
Asimismo, el emisor necesita de un documento que evidencie que existe una deuda pactada
para realizar el cobro general y asi puedan cobrar de manera notarial las deudas

correspondientes (Pedrosa, 2021).

De la misma forma, los terceros que no cumplen con sus obligaciones en el tiempo
estimado y fuera de ella, se consideran personas morosas. Por otro lado, se puede analizar la
frecuencia de retrasos de cada pago facturas emitidas por un bien o servicio es una evidencia
clara de que el cliente es moroso. En el mismo contexto, es necesario empezar notarialmente
el proceso de cobranza para el cumplimiento del pago y para exigir responsabilidad de pago

de las deudas (Mamani, 2019).

Estos conceptos se utilizaron en el estudio, porque en la empresa actualmente existen
clientes morosos que perjudican la liquidez de la empresa. En ese contexto, se llega a un alto
nivel de morosidad cuando los clientes no son responsables con los pagos oportunos, por lo
tanto, es necesario tomar la estructura del informe de facturacion y cobranza para hacerles
el seguimiento oportuno, debido a su incumplimiento de pago, todo ello genera problemas

en la liquidez de la empresa (Brachfield, 2003).

Estos conceptos se utilizaron para la presente investigacion, con el objetivo de

disminuir la morosidad que en estos Gltimos 5 afios viene siendo uno de los desafios mas
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grandes para la empresa de transporte, dado que la empresa no tiene un adecuado control en
la seleccion de los clientes. Asimismo, se recomendd que los futuros clientes pasen por el
proceso de las politicas de crédito, esta aplicacion fue de utilidad porque logré disminuir la
morosidad dentro de la empresa lo cual permitid, que la gestion del cobro se convierta en

efectivo en menos tiempo.

Evaluacion de riesgo

Este proceso fue de utilidad para la empresa, porque los procesos preventivos existen
para evitar clientes irresponsables, para ello se realiza una previa evaluacion a los clientes
involucrados, es decir, la evaluacion del analisis financiero y revisar otras gestiones
adicionales. Asimismo, es primordial poner en préactica algunos principios de la actividad

empresarial para sacar su propio criterio (Keith, 2003).

Procedimiento de cobranza

Los procedimientos que fueron recomendados a la empresa para llevar a cabo un
adecuado procedimiento de cobranza son los siguientes: Envio de correo electronico antes
del vencimiento. Asimismo, la llamada telefonica a fin de indicar los proximos pagos o los
dias de vencidos gue tiene la factura. Sien caso no cumpliera con ninguno de las 2 anteriores
se procede a realizar el envio de carta notarial: este funciona cuando la deuda no ha sido
pagada en las fechas establecidas y ya se encuentran muy fuera del limite. Por altimo, si no
funciona ninguna de las 3 opciones anteriores, existe la cobranza via judicial para las ultimas

instancias.
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Otorgamiento de crédito

Este procedimiento fue aplicado en la organizacion, para el mejoramiento en la
entrega de crédito, el cual permite determinar qué clase de clientes merecen obtener crédito.
Para realizar este proceso se debe evaluar la capacidad de pago del cliente, es decir, comparar
si hay un fin comdn con el estandar de crédito que ofrece la empresa. El responsable del area
es el encargado de decidir y finalmente definir si el cliente es apto o no para otorgarle el

crédito (Gitman y Zutter, 2012).

Ventas

Este procedimiento es de mayor relevancia en cualquier empresa, ya que las ventas
en economia nacen por medio de las ventas de un bien o servicio bajo un precio definido, a
cambio de dinero por parte de un vendedor o proveedor. Por medio de las ventas se determina
la obtencidn de una ganancia econdémica. Asimismo, llevar a cabo las ventas incrementan la
liquidez de la empresa, es por ello que socios 0 accionistas econémicos obtienen utilidades

durante el periodo transcurrido (Westreicher, 2019).

Facturacion

Este procedimiento fue aplicado en la empresa con mayor rigurosidad, debido a la
gran evolucién que ha tenido el area de facturacion, es decir las facturaciones en los Gltimos
5 afios son més acelerados que antes porque actualmente la emisidn de factura en su mayoria
es electrénica por lo que se requiere que el proceso de cobranza también deberia ser mas
rapido. Sin embargo, ello no ha cambiado mucho. Asimismo, la factura es un documento
que permite saber si su funcion fue una compra o una venta entre dos partes, ademas se

puede visualizar los detalles minimos (Importancia.org, 2014).
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Rentabilidad

El procedimiento de rentabilidad se aplicé de manera adecuada en la empresa, este
flujo se obtiene después de realizar una inversion inicial. Asimismo, es uno de los
indicadores que representa liquidez en el estado de situacion financiera porque permite medir
la capacidad de la inversion realizada, también se presentan por medio de porcentajes.
Normalmente hay inversiones que son mas rentables y son justificadas con mayores riesgos
en caso la liquidez sea menor es porque la inversion también fue minima. Por ultimo, cuanto
mayor sea el riesgo asociado a la inversion, la rentabilidad también serd mayor (De Gea,

2019).

Nivel de creditos

Este procedimiento fue aplicado a la empresa de manera méas adecuada, porque el
crédito es importante para dar oportunidades de crecer a los clientes, y estos puedan seguir
invirtiendo en sus acciones, los cuales creen mayor valor a la economia. Por lo general los
créditos estan relacionados con empresas grandes en un 70% solo un 30% estan involucrados
con medianas y pequerfias empresas. Esto es debido a diferentes factores, principalmente por

falta de liquidez y baja educacion financiera (Gestion, 2013).

Nivel intelectual

Para el presente estudio se utilizo el proceso de evaluacién del nivel intelectual de
los clientes, con el fin de detectar clientes que carecen de formacién financiera a nivel de
conocimientos importantes que son de mayor importancia para entender que es importante
cumplir en tiempo estimado con las obligaciones de pago. Esta clase de clientes morosos no
son capaces de ver el perjuicio que estan generando a sus proveedores, cuando realizan los

pagos en destiempo, debido a su bajo nivel educativo financiero (Brachfield, 2014).
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lliquidez

Tal autor menciona que, la iliquidez es un desequilibrio financiero que no permite
cumplir con las obligaciones de corto ni largo plazo. Estas cosas ocurren porque el deudor
no cuenta con fondo suficiente para cumplir con sus respectivas obligaciones. Mientras
permanezca en este desfase el cual provoca una situacion de iliquidez, el deudor no puede
pagar. Dichas empresas pasan por esto porque su estructura financiera es deficiente. Sin
embargo, el deudor debe formular técnicas para encontrar herramientas financieras a corto

y lago plazo, las cuales le permitan salir de una situacion compleja (Brachfield, 2014).

Estrategias financieras

La estrategia financiera es un indicador que radica en demostrar el comportamiento
de los estados financieros historicos y de las proyecciones realizadas, también consiste en
detectar las desviaciones y sus causas, al mismo tiempo permite descubrir las reservas que

tiene la empresa para inversiones futuras (Garcia, 2014).

Por consiguiente, esta definicion se aplicé en el desarrollo de la categoria solucién,
porque ayudé a tener claridad en el objetivo deseado, ya que en su informe sostiene que
radica en demostrar el comportamiento de los estados financieros historicos y de las
proyecciones realizadas, se aplicd de la misma forma mediante la aplicacion de las ratios
financieros, analisis y proyecciones futuras. Finalmente, al aplicar las técticas, y una serie
de actividades programadas, se obtuvieron los resultados deseados, los cuales ayudaron
durante el desarrollo de investigacion, para cumplir con los objetivos planteados como la de

mejorar la gestion de cobranza mediante las propuestas disefiadas.
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Dicha estrategia, en la actualidad representa la palabra mas usada en el &mbito de las
organizaciones, asi como también en las literaturas y en cualquiera de las otras entidades,
los utilizan en su forma aplicativo con el fin de detectar la situacion de la empresa u
organizacion en el que se encuentra ahora y en el futuro, segun los anlisis realizados

(Fernando, 2018).

Por lo tanto, esta definicion fue aplicable durante el desarrollo de investigacion ya
que permitid lograr los objetivos propuestos de la empresa mediante las tacticas, y una serie
de actividades programadas donde se obtuvo los resultados deseados, los cuales ayudaron
para el presente trabajo. Asimismo, a cumplir los objetivos como la de incrementar la

liquidez.

Segun Besley y Brigham (2009) argumentaron que, dicha estrategia esta constituida
por 3 acciones mas relevantes que son: de planeacion, ejecutable y maneja un control tnico
y de gran importancia para la estabilizacion y logro de cada objetivo trazado en la
organizacion. Por consiguiente, este informe fue de gran apoyo para el presente estudio,
porque ayudo a tener las mismas perspectivas en el desarrollo de las propuestas planteadas

para la empresa.

Las estrategias financieras mas importantes son poder creer y actuar para poder lograr
una independencia que representa ser autosuficiente en los recursos econémicos, tener un
control y dominio prudente ante el apalancamiento financiero ya que mientras la inversion
es mayor, el riesgo también es mayor (Anzola, 2002). Asimismo, este informe fue aplicable
para el presente estudio, dado que el objetivo planteado es mejorar la gestion de cobranza

para lograr la independencia econdémica.
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Liquidez

La liquidez representa la capacidad de pago que tiene la empresa para hacer frente a
sus obligaciones a corto y largo plazo, es decir que por cada sol de deuda cuenta con > a 1,
por ende, como organizacion o entidad se encuentra en un escenario 6ptimo, en otras
palabras, es la facilidad que tiene un activo para convertirse en efectivo (Luna, 2018). Por lo
tanto, esta definicion fue Util para la empresa ya que le aclaré el panorama para hacer los
analisis mediante el calculo de la liquidez corriente y la gestion de solvencia donde se
determind que las propuestas planteadas han sido la mejor alternativa para cambiar al mejor

escenario financiero.

Dicha liquidez se basa en diferentes niveles financieros o economicos, donde puede
estar en el mejor escenario cumpliendo sus metas y objetivos, lo cual es primordial analizar
mediante las estrategias financieras constantemente. Ya que una leve o fuerte descuido en la
partida, puede traer incapacidad de pago a proveedores y al crecimiento econdémico, implica

menor libertad de eleccion o un freno en la capacidad de maniobra (Rubio, 2007).

Este informe ayudd para evaluar adecuadamente los documentos obtenidos de la
empresa de transporte, donde se diagnostico que tenia falencias en la partida de efectivo y
una gran variacion en sus cuentas por cobrar. Este analisis realizado ayudé a tener un mejor

planteamiento para la propuesta.

Gestion de cobranza
La gestidbn de cobranza, el trabajo de los administradores, los cuales deben
moderados Yy rigidos con los clientes para no perjudicar la relacién comercial, en especial

cuando los pagos ya estan vencidos, debido a que no solo es cobrar los créditos otorgados
43



sino también mantenerlo y fidelizarlo ya que los créditos son delicados, pero al mismo

tiempo son un factor clave para fidelizar al cliente (Morales y Morales, 2014).

Este contexto fue sostenible para el presente estudio porque de alguna manera brindé
ideas para llevar a cabo las propuestas planteadas mediante tacticas y una seria de trabajos
que permitieron desarrollar posibles soluciones, para finalmente tener una adecuada gestion

de cobranza en la empresa en la empresa.
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CAPITULO I1l: METODOLOGIA

3.1 Método de investigacion

Para el desarrollo del presente estudio, se utilizd un método inferencial, el cual esta
basado en estrategias de razonamiento l6gico y estudia premisas particulares, este método
es deductivo. Por lo que es necesario tener presente el preambulo general, que permita llegar
a una conclusion exacta. En ese sentido dicho deductivo, inicia de lo preAmbulo general a lo
privado y el inductivo en sentido contrario. Es decir, de lo privado a lo preambulo general)

(Bernal, 2010).

Hipotético deductivo

Para este estudio, se utiliz6 el hipotético-deductivo, el cual se basa en los
procedimientos metodoldgicos, las cuales inician de unas ratificaciones en término
hipotético y busca impugnar la hipotesis, aduciendo que los resultados son llevados a cabo

en base hechos (Bernal, 2010).

Analitico

Para este trabajo, se aplico el proceso cognoscitivo, el cual consiste en desmontar
andlisis o diagnosticos, los cuales deben ser separados cada una de las partes del todo para
realizar un estudio sobre el objeto de manera individual, con el fin de obtener resultados mas
acertados para la presente investigacion (Bernal, 2010).
3.2 Enfoque

Para llevar a cabo este estudio, se aplico en enfoque mixto, por tener una gama de
proyectos que tienen la problematica, ya que esto no puede reemplazar el desarrollo del

estudio cuantitativo ni al cualitativo. En ese contexto permite usar los caracteres de ambos

45



tipos de estudio con una combinacion estricta e intentando disminuir alguna debilidad.
Asimismo, implica tener las visiones del estudio basado en procedimientos, analisis y
triangulacion de dichos estudios, para responder a la problematica encontrada y para buscar
alternativas de solucion (Carhuancho, Nolazco, Sicheri, Guerrero y Casana, 2019;

Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014).

3.3 Tipo de investigacion
Proyectiva

Para el presente desarrollo del trabajo, se aplicé la investigacion proyectiva. Dicha
investigacion se relaciona con el disefio, el cual conlleva llevar a cabo un acondicionamiento
de procesos, segun la clase del estudio elegido. El resultado sobresale en los criterios
metodologicos de la investigacion, abarca desde la definicidn del estudio las siguientes ideas:
determinar el disefio, crea los instrumentos de investigacion, que permitan en los resultados
proyectados una mejor vision para la toma de decisiones, finalmente llegar a una posible

solucion (Carhuancho, Nolazco, y Monteverde, 2019).

3.4 Disefio de la investigacion
No experimental

Para llevar a cabo esta investigacion, se utilizd el método de disefio no experimental,
ya que el estudio se lleva a cabo sin manipular deliberadamente los cambios. Dicho disefio
se justifica principalmente en observar cada fendmeno que sometan a ser examinarlos.
Asimismo, es basado en rangos, opiniones, variaciones, procesos, comunidades que se han

dado sin la participacion directa del investigador(a) (Dzul, 2018).
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3.5 Poblacién, muestra y unidades informantes
Poblacion

Para este presente estudio se realiz6 la recopilacion de datos sujetos y objetos,
mediante la poblacion de los personales de la empresa, los cuales fueron 4 participantes:
gerente, administrador, contador de y el asistente de facturacion y cobranza de la empresa.
Asimismo, mediante los documentos de informacion de los estados financieros del periodo
2016 al periodo 2020. En el mismo contexto, la poblacion tiene un grupo de datos
caracterizados y medidos en cada unidad del universo, la poblacion de la investigacion se va
conformando por un conjunto de individuos que comparten caracteres similares y que
permite medir. previamente, fue muy importante ver quien seria la unidad de investigacion,
ya sea una organizacion o empresa, o diferentes personas en comun (Hernandez, Fernandez

y Baptista, 2014).

Muestreo intencional

Para el presente trabajo, se aplico el muestreo intencional no probabilistico o por
conveniencia, el cual se identifica en si, porque el investigador es quien elige a los individuos
para ser parte de la investigacion, bajo esta seleccidn se inicia el proceso de investigacion
hasta culminar con ella (Robledo, 2005). Para el presente estudio se aplicé cuatro
participantes: gerente, administrador, contador, asistente de facturacion y cobranza, quienes
brindaron informacién necesaria que permitid diagnosticar de una mejor manera la

problematica.

Unidad de analisis (entrevistados)
Para el presente desarrollo del estudio, se utilizé un enfoque preciso del cualitativo,

este enfoque trabaja con los individuos seleccionados. Asimismo, se va a relacionar con
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grupo de personas que aporten informacion necesaria para el desarrollo de la investigacion
(Hurtado, 2000). En esta acepcion los participantes brindaron informacion de la categoria de
investigacion en base a las entrevistas hechas, es la razon por la que es importante invocarlos.
Para el presente estudio se utilizd a cuatro unidades informantes, los cuales son: gerente,
administrador, contador y el asistente de facturacion y cobranza de la empresa (Carhuancho,

Nolazco, y Monteverde, 2019). Mencionarlos pero sin nombres

3.6 Variables y dimensiones
Cuentas por cobrar

Dicha cuenta mencionada es un indicador de liquidez del activo circulante, quien sera
transformado en dinero en el tiempo determinado, segun los acuerdos aceptados con sus
respectivos clausulas entre el cliente y el proveedor. Para ello es de gran importancia revisar
en el area de tesoreria el contrato y la facturacion emitida respecto a las ventas o servicios
efectuados (Araiza, 2005). Por consiguiente, esta definicién se aplico en el estudio en el
estudio, porque ayudd a tener claridad en el objetivo deseado, ya que en su informe sostiene
que, dichas cuentas son activos exigentes que se convertiran en efectivo o inversion en un

corto plazo.
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Tabla 1

Matriz de categorizacion de la cat. Problema.

Categoria problema Subcategorias Indicadores

SCL1. Politicas de I1. Evaluacién de riesgo

crédito y cobranza

Problema 12. Procedimiento de cobranza
C1: Cuentas por cobrar I3. Otorgamiento de crédito
SC1. Ingresos 14. Ventas.

I5. Facturacion

16. Rentabilidad
SC3. Morosidad I7. Nivel de créditos

18. Nivel intelectual

19. liquidez

Estrategias financieras

Dicha estrategia mencionada es un indicador que radica en demostrar el
comportamiento de los estados financieros histdricos y de las proyecciones realizadas,
también consiste en detectar las desviaciones y sus causas, al mismo tiempo permite
descubrir las reservas que tiene la empresa para inversiones futuras (Garcia, 2014). Por
consiguiente, esta definicion se aplicé en el desarrollo de la categoria solucion, porque ayudd
a tener claridad con los objetivos deseados, ya que en su informe sostiene que, las estrategias
financieras radica en demostrar el comportamiento de los estados financieros historicos y de
las proyecciones realizadas, mediante la técnica de los andlisis financieros y los ratios
financieros, los cuales fueron aplicados a los estados financieros del periodo 2016 al 2020
que representan periodos historicos y de 2021 a 2022 que representan proyecciones futuras.
Finalmente, después del diagnostico y el andlisis, se obtuvieron los resultados deseados que

ayudaron al desarrollo de la investigacion.
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Tabla 2

Matriz de categorizacion de la cat. Solucion

Categoria Alternativas de KPI Entregable
problema solucion
Problema 1.  Implementar las KPI 1. Ratio de 1. Manual de politicas de
No cuenta politicas de credito  morosidad crédito y cobranza.
con politicas  y cobranza, KPI 2. Variacion 2. Cuadro de clientes con

de créditos y

analizar clientes

de cuentas por

porcentaje de participacion

cobranzas con porcentaje de cobrar en las ventas.

participacion en

ventas.
Problema 2.  Elaborar un KPI 3. Ratio de 1. Flujograma del proceso
Insuficiencia  proceso de liquidez corriente para una adecuada cobranza.
de liquidez cobranza, elaborar ~ KPI 4. Ratio de 2. Redisefio del plan de

plan de trabajo en  solvencia. trabajo de ciclo de ventas y

el &rea de ventas. facturacion.
Problema 3.  Analizar los KPI 5. Rotacion de 1. Elaboracion del proceso y
Incremento estados financieros, cuentas por cobrar.  flujo de efectivo proyectado
del periodo y elaborar el flujo KPI 6. Periodo de un afio.
promedio de  de efectivo. promedio de cobro. 2. Estado de situacion
cobranza. financiera proyectado a 5

anos.

3.7 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.7.1. Técnica
Entrevista

Para el desarrollo de la presente investigacion, se recurrid a la entrevista es una
técnica que permite la interaccidén de personas, con el objetivo de obtener datos valiosos,
opiniones propias, deseos, actitudes, expectativas e informacion necesaria que se requiere

para continuar con la investigacién. Para llevar a cabo dicha entrevista, el indagador
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previamente fijo una fecha, hora y el lugar con cada uno de las unidades informantes,
después utilizd los anexos de la entrevista preparados previamente llegado el momento se
realiz6 diferentes preguntas abiertas que permitieron conocer mas a fondo la problematica,
finalmente, todo lo realizado sirvio para elegir mejor las propuestas de solucion

(Carhuancho, et,al. , 2019).

Anélisis documental

Para el desarrollo del presente estudio, se aplicé la exploracion del analisis
documental, ya que es una técnica que busca encontrar conceptos relevantes que permitan
ayudar a la investigacion para encontrar de manera més eficiente las posibles soluciones a
los problemas hallados en la empresa, mientras hay mayor informacion es mejor para la

investigacion (Monje, 2011).

3.7.1. Instrumento
Guia de entrevista

Para llevar a cabo este estudio, se aplico la guia entrevista que permitio interactuar
verbalmente con cada uno de los participantes, donde la platica fue direccionada a la
investigacion, para ello la persona que lleva a cabo la entrevista obtiene la informacion
necesaria e importante de las personas entrevistadas del tema determinado. En ese mismo
contexto, se comprende que, la reunidn que hay entre el investigador y el participante tiene
como fin conocer sus pensamientos ideas sobre la problematica de la investigacion (Taylor

y Bogdan, 2012).

Por altimo, dicha guia de entrevista debe estar bien estructurado con datos de

identificacion de cada uno de los entrevistados; estos datos no deben estar fuera del perfil,
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adicionalmente es primordial que estén presentes los interrogantes relacionados al tema de
investigacion (Hurtado, 2000). Asimismo, la plantilla de la entrevista debe ser verificado

previamente con los objetivos del presente estudio.

Ficha del analisis documental

Para llevar a cabo este estudio, se utilizo la ficha del anélisis documental quien tiene
como objetivo, realizar los registros de informacion obtenida, para ello es importante que
guarde conexién con dicho documento (Bernal, 2006). Asimismo, la plantilla del plan de
estudio ayuda en la seleccion de cada técnica e instrumento que se utilizd durante el

desarrollo de la presente investigacion (Carhuancho, et al., 2019).

3.7.2. Descripcion

La guia de entrevista es un instrumento que se uso para llevar a cabo la preparacion
de la entrevista, es decir se trata de tener listo la guia de entrevista en fisico o de manera
virtual, donde contenga una serie de preguntas formuladas y relacionadas a la problematica.
Dicha guia de entrevista debe estar bien estructurada con datos de identificacién de cada uno
de los entrevistados; estos datos no deben estar fuera del perfil, adicionalmente es primordial

que estén presentes los interrogantes relacionados al tema de investigacion (Hurtado, 2000).

El registro documental es un instrumento que se usé para obtener informes
relacionados a datos numéricos, los cuales permiten encontrar problemas mas especificos.
Para el presente estudio se solicitd al gerente los estados financieros de la empresa de 5
periodos histéricos (2016, 2017, 2018, 2019, 2020). Los cuales fueron analizados mediante
una serie de estrategias financieras, que a su vez permitieron diagnosticar una serie de

falencias. Asimismo, se utilizo la ficha del analisis documental quien tiene como objetivo,
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realizar los registros de informacion obtenida, para ello es importante que guarde conexion

con dicho documento (Bernal, 2006).

3.7.3. Validacién

Para el presente estudio, se utiliz6 el instrumento de validacién, porque midié todo

aquello que esta destinado a colaborar en el proceso de investigacion. Anastasia y Urbina

(1988) sostienen que, la validacion se desarrolla en las cosas que puede medir ya sea en los

informes o documentos recepcionados. Asimismo, este instrumento valida a informes o

documentos que se puedan medir (Bernal, 2010).

Tabla 3

Expertos que validaron el instrumento

Apellidos y nombres Especialidad Opinién
Nolazco Labajos Femando Alexis Doctor Aplicable
Carhuancho Mendoza Irma Milagros  Doctor Aplicable
Capristan Miranda Julio Ricardo Magister Aplicable
Tabla 4
Expertos que validaron la propuesta
Apellidos y nombres Especialidad Opinién
Capritan Miranda Julio Ricardo ~ Magister Aplicable
Julca Garcia Paola Corina Magister Aplicable
Manrique Linares Cynthia Magister Aplicable
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3.8 Procesamiento y analisis de datos

Para el desarrollo del presente estudio, se utilizaron los siguientes procesos paso a paso:

Primer paso: se solicité un permiso formal a la empresa para llevar a cabo el estudio
Segundo paso: Se realiz6 la construccion del plan de trabajo con relacién a la investigacion.
Tercer paso Se solicitd una entrevista via zoom con las unidades informantes para brindar
su apoyo al estudio.

Cuarto paso: durante la entrevista se utilizo la guia de entrevista.

Quinto paso Se analizo los estados financieros de los periodos 2016-2020 y se ejecuto la
tabulacion de datos en el programa de Excel para facilitar el proceso.

Sexto paso: Se transcribe las respuestas en Word y fueron subidos al programa Atlas ti donde
los resultados se evidenciaron mediante figuras.

Séptimo paso: por ultimo, se analizo los resultados obtenidos mediante la triangulacion de

las entrevistas. Asimismo, se hizo uso del Atlas.Ti para crear codigos, grupos y redes.

3.9 Aspectos éticos

Para el desarrollo del presente estudio, se utilizaron las siguientes normas, APA:
porque se Respetd los derechos de auditoria de los libros, articulos cientificos, revistas
cientificas, tesis y otros documentos que han sido consultados y utilizados en la presente
investigacion. Asimismo, Muestra: que permitio mantener la confidencialidad individual de
las respuestas obtenidas de cada uno de las unidades informantes. Por ultimo, la Data: que
permitid presentar los resultados de manera auténtica sin ninguna alteracion o cambio en

cada resultado obtenido durante el desarrollo de la investigacion.
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CAPITULO IV: PRESENTACION Y DISCUSION DE

RESULTADOS

4.1 Descripcion de resultados cuantitativos

4.1.1 Anélisis vertical

Para el presente desarrollo de investigacion, se utiliz6 el analisis vertical. Para ello

se tomd los estados financieros de los periodos 2016, 2017, 2018, 2019 y 2020,

especificamente las partidas que estan relacionadas al problema, las cuales son relevantes

para el estudio. Dicho analisis es un método de analisis de los estados financieros. Asimismo,

tiene como objetivo determinar cuanto representa porcentualmente cada cuenta del total de

activo, del total de pasivo y patrimonio, en tanto respecto a las partidas del estado de

resultado representan porcentualmente del total de ventas brutas (Mitchell, 2020).

Tabla 5
Analisis vertical de efectivo y equiv. de efectivo 2016 - 2020
Periodo Formula Relativa
2016 Efectivo y equivalente de efectivo 120,350.00
i = 36.50%
Total Activo 329,686.00
2017 Efectivo y equivalente de efectivo 170,298.00
i = 32.75%
Total Activo 519,980.00
2018 Efectivo y equivalente de efectivo 176,250.00
i = 25.63%
Total Activo 687,804.00
2019 Efectivo y equivalente de efectivo 180,230.00
i = 22.34%
Total Activo 806,701.00
2020 Efectivo y equivalente de efectivo 22,820.00
i = 2.48%
Total Activo 920,175.00
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Figura 1

Representa el porcentaje de efectivo y equiv. de efecto. del total de activo
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Resultado después de aplicar el analisis vertical, segun la tabla 5 y la figura 1, se
puede visualizar que el efectivo y equiv. de efectivo para el afio 2016 representa el 36.50%
del total de sus activos, este viene a ser el periodo mas alto comparado a los demas periodos.
Asimismo, el efectivo y equivalente de efectivo para el periodo 2020 representa el 2.48%
del total de activos, este viene a ser el periodo con menor porcentaje, todo ello fue debido a

un descuido en la gestion de cobranza y el ultimo periodo fue debido a la pandemia covid19.

Tabla 6
Analisis vertical de cuentas por cobrar de efectivo 2016 - 2020
Periodo Férmula Relativa
2016 Cuentas por cobrar comerciales = 40,250.00 = 12.21%
Total Activo 329,686.00
2017 Cuentas por cobrar comerciales = 56,850.00 = 10.93%
Total Activo 519,980.00
2018 Cuentas por cobrar comerciales = 62,350.00
= 9.07%
Total Activo 687,804.00
2019 Cuentas por cobrar comerciales = 70,250.00
= 8.71%
Total Activo 806,701.00
2020 Cuentas por cobrar comerciales = 215,340.00
= 23.40%
Total Activo 920,175.00
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Figura 2

Representa el porcentaje de cuentas por cobrar del total de activo
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Resultado después de aplicar el analisis vertical, segun la tabla 6 y la figura 2, se
puede visualizar que las cuentas por cobrar para el afio 2019 representa el 8.35% del total de
sus activos, este es el periodo se puede visualizar que hubo una mejor gestion en el area de
cobranzas comparado a los demas periodos con excepcidon al periodo 2020, porque en ese
afio las cuentas por cobrar aumentaron significativamente a un 23.40% del total de activos

debido la mala gestion de cobranza y también debido a la pandemia covid19.

Tabla 7
Analisis vertical de Ventas 2016 - 2020.
Periodo Férmula Relativa
2016 Ventas netas e ingresos por servicios = 600,580.00 =
Ventas 600,580.00 100%
2017 Ventas netas e ingresos por servicios = 799,225.00  _ 1900
Ventas 799,225.00
2018 Ventas netas e ingresos por servicios = 900,350.00  _ 100%
Ventas 900,350.00
2019 Ventas netas e ingresos por servicios = 1,202,096.00 100%
Ventas 1,202,096.00
2020 Ventas netas e ingresos por servicios = 1,027,271.00 _ 100%
Ventas 1,027271.00
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Figura 3
Variacion de ventas de 2016 al 2021
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Resultado después de aplicar el analisis vertical, segun la tabla 7 y la figura 3, se
puede visualizar que las ventas del periodo 2016 al periodo 2018 fueron ascendiendo, el
periodo con mayor venta fue en el afio 2019 donde evoluciond a 1°202,096. Sin embargo,
en el periodo 2020 las ventas disminuyeron a un 174,825, debido a la coyuntura ya que hubo

muchos periodos de inmovilizacion.

Tabla 8
Analisis vertical del resultado de ejercicio 2016 - 2020
Periodo Formula Relativa
2016 Resultado del ejercicio = 71590.00
= 0
Ventas 600580.00 11.92%
2017 rpicin =
Resultado del ejercicio 219405.00 _ 97 45%
Ventas 799225.00
2018 Resultado del ejercicio = 188680.00
= 0
Ventas 900350.00 20.96%
2019 Resultado del ejercicio = 169,975.00
= 0
Ventas 1,202,096.00 14.14%
2020 Resultado del ejercicio = 135,669.00
0
Ventas 1,027,271.00 13.21%
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Figura 4

Representacion porcentual en cada periodo del total de ventas

Resultado del ejercicio

20.00% 27.45%
25.00% 20.96%
20.00%
15.00% 11.92% e 13.21°¢
10.00%

5.00%

0.00%

Afio 2016 Afio 2017 Afio 2018 Afio 2019 Afio 2020

Resultado después de aplicar el analisis vertical, segun la tabla 8 y la figura 4, se
puede visualizar que los resultados con menor porcentaje fue de 11.92% del periodo 2016 y
para el afio 2017 representa el 27.45% del total de sus ventas, este es el periodo se puede
visualizar que hubo una mejor gestion en los gastos comparado a los demas periodos con
excepcion al periodo 2020, donde el porcentaje representa el 13.21% del total de ventas, ese
resultado fue porque en ese afio las ventas de servicio disminuyeron, hubo mayor gasto en

los personales y mayor endeudamiento financiero.

4.1.2 Anélisis horizontal

Para el presente desarrollo de investigacion, se utilizé el analisis horizontal. Para ello
se tomd los estados financieros de los periodos 2016, 2017, 2018, 2019 y 2020,
especificamente las partidas que estan relacionadas al problema, las cuales son relevantes
para el estudio. Dicho analisis, es un enfoque que se utiliza para analizar los estados
financieros comparando informacion financiera especifica de un periodo contable a otro.

Tiene como objetivo determinar cualquier aumento o disminucion de valores especificos que
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se haya producido. Asimismo, los resultados se representan de manera relativa y porcentual,

con ello se mide y se diagnostica en qué escenario se encuentra la empresa. (Mitchell, 2020).

Tabla 9
Analisis horizontal de efectivo y equiv. de efectivo 2016 - 2020.
Anélisis documental Periodos comparativos Resultados
2017 2016 Absoluta Relativa
Efectivo y equivalente de efectivo 170,298.00 120,350.00  49,948.00 41.50%
2018 2017
Efectivo y equivalente de efectivo 176,250.00 170,298.00 5,952.00 3.50%
2019 2018
Efectivo y equivalente de efectivo 180,230.00 176,250.00 3,980.00 2.26%
2020 2019
Efectivo y equivalente de efectivo  22,820.00 180,230.00 -157,410.00 - 87.34%

Figura 5
Variacion porcentual de efectivo y equiv. de efectivo cada periodo.
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Resultado después de aplicar el analisis horizontal, segun la tabla 9 y la figura 5, se

puede visualizar que el efectivo y equivalente de efectivo del periodo 2018-2017 de manera

absoluta fue de 5,952 y porcentualmente 3.50% fueron los periodos mas eficaces comparado
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a los demas periodos, con excepcidn al periodo comparativo 2020-2019, donde hubo una
disminucion significativo, de manera absoluta fue 157,410 y porcentualmente -87.34%
significa que hubo demasiado efectivo ocioso, los cuales no han sido invertidos sabiamente

o0 por temor a alguna pérdida futuro.

Tabla 10
Anadlisis horizontal de Cuentas por cobrar 2016 - 2020.
Anélisis documental Periodos comparativos  Resultados
2017 2016 Absoluta  Relativa
Cuentas por cobrar comerciales 56,850.00 40,250.00 16,600.00 41.24%
2018 2017
Cuentas por cobrar comerciales 62,350.00 56,850.00  5,500.00 9.67%
2019 2018
Cuentas por cobrar comerciales 70,250.00 62,350.00  7,900.00 12.67%
2020 2019

Cuentas por cobrar comerciales 215,340.00 70,250.00 145,090.00 206.53%

Figura 6
Variacion porcentual de cuentas por cobrar en cada periodo.
Cuentas por cobrar comerciales
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Resultado después de aplicar el andlisis horizontal, segun la tabla 10 y la figura 6, se puede

visualizar que las cuentas por cobrar del periodo 2017-2018, de manera absoluta fue de 5,500

y porcentualmente 9.67%, fueron los periodos mas eficaces, se ve que hubo un mejor control

comparado a los demas periodos, con excepcion al periodo comparativo 2019-2020, donde

hubo un incremento significativo, de manera absoluta fue 145,090 y porcentualmente

206.53% significa que no hubo un adecuado control en las cuentas por cobrar. Este cambio

radical fue debido a la falta de una guia de politicas de crédito y cobranza que viene de afios.

Tabla 11
Analisis horizontal de ventas 2016 - 2020.
Analisis documental  Periodos comparativos Resultados
2017 2016 Absoluta Relativa
Ventas netas 799,225.00  600,580.00  198,645.00 33.08%
2018 2017
Ventas netas 900,350.00  799,225.00 101,125.00 12.65%
2019 2018
Ventas netas 1,202,096.00  900,350.00  301,746.00 33.51%
2020 2019
Ventas netas 1,027,271.00 1,202,096.00 -174,825.00 -14.54%
Figura

Variacion de ventas en cada periodo.
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Resultado después de aplicar el anélisis horizontal, segln la tabla 11 y la figura 7, se

puede visualizar que las ventas de servicio del periodo comparativo 2019-2018, de manera

absoluta fue de 301,746 y porcentualmente 33.51 % fueron los periodos mas eficaces en las

ventas, se ve que hubo un mejor control comparado a los demés periodos, con excepcion al

periodo comparativo 2020-2019, donde hubo un incremento significativo, de manera

absoluta fue 145,090 y porcentualmente 206.53% significa que las ventas disminuyeron

debido a un descuido en el control de ventas.

Tabla 12

Analisis horizontal de resultados del ejercicio 2016 - 2020.

Analisis documental Periodos comparativos Resultados
2017 2016 Absoluta Relativa

Resultado del ejercicio 219,405.00 71,590.00  147,815.00 206.47%
2018 2017

Resultado del ejercicio 188,680.00  219,405.00 -30,725.00 -14.00%
2019 2018

Resultado del ejercicio 169,975.00  188,680.00 -18,705.00 -9.91%
2020 2019

Resultado del ejercicio 135,669.00  169,975.00 -34,306.00 -20.18%

Figura 8

Variacion de resultados en cada periodo.
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Resultado después de aplicar el andlisis horizontal, segln la tabla 12 y la figura 8, se

puede visualizar que el estado de resultado del periodo 2017-2016, de manera absoluta fue

de 147,815 y porcentualmente 206.47% fueron los periodos ascendentes, comparado a los

demas periodos, con excepcion al periodo comparativo 2019-2018, donde disminuyé de

manera absoluta a 18,705 y porcentualmente 9.91% significa que tuvo mayores gastos

durante el periodo. Pese a una crisis ocurrida en 2020 la empresa pudo controlar sus gastos

para no afectar la utilidad de la empresa de transporte privado.

Tabla 13
Ratio del periodo promedio de cobro 2016 — 2020.
Periodo Analisis Formula Variacion
2016 Cuentas por cobrar X 40,250 x 365 24 dias
360
Ventas anuales 600,580
2017 ) Cuentas por cobrar x 56,850 x 365 26 dias
Periodo 360
promegjlo de Ventas anuales 799,225
cobro
2018 Cuentas por cobrar X 62,350 x 365 25 dias
360
Ventas anuales 900,350
2019 Cuentas por cobrar x 702,250 x 365 21 dias
360
Ventas anuales 1202096
2020 Cuentas por cobrar X 215340 x 365 77 dias

360

Ventas anuales

1027271
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Figura 9

Variacion de periodo de cobranza en cada periodo.
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Segun la tabla 13 y la figura 9, el célculo realizado para las rotaciones de las cuentas
por cobrar se analizd que cada ejercicio para cobrar a los clientes es lento por diferentes
factores en comun, debido a ello, se realizé el célculo los dias promedio de cobranza. Para
el 2016 se tarda 24 dias, 2017 tarda 26 dias, 2018 25 dias 2019 21 dias y 2020 77 dias es el
afio mas critico debido al mal manejo en el procedimiento de cobranza, adicionalmente
debido a la pandemia covid19 donde tardé mas de 2 meses para hacer efectivo las cuentas
por cobrar, dichos resultados repercuten mucho en la falta de liquidez también genera el

incumplimiento de las obligaciones a los proveedores.

4.2 Descripcion de resultados cualitativos

Los resultados cualitativos para el presente estudio se obtuvieron mediante la
entrevista realizada a 4 integrantes de diferentes areas de la empresa de transporte privado,
los cargos que ocupan actualmente en la empresa son: gerente, administrador, contador y

asistente de facturacion y cobranza. Asimismo, la informacion obtenida es real y confiable
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y sirven para llevar a cabo la presente investigacion, al mismo tiempo, los resultados
obtenidos permiten sugerir posibles alternativas de solucion a la problemaética. Por altimo,
con las respuestas obtenidas se van a responder el objetivo general, y los 3 objetivos

especificos del presente trabajo de investigacion.

4.2.1 Anélisis de las cuentas por cobrar

La presente investigacion inicié con la categoria principal denominada cuentas por
cobrar. El cual tiene tres subcategorias, y son las siguientes: politicas de crédito y cobranzas,
ingresos y morosidad. Luego cada subcategoria se divide en 3 categorias los cuales suman

un total de 9 indicadores.

El gerente informé que las cuentas por cobrar en los ultimos afios han sido
preocupantes, porque en la empresa de transporte no manejan un adecuado control en el rea
de cobranzas. Asimismo, es deficiente el seguimiento a los clientes, también tiene
dificultades al momento de cobrar debido a la impuntualidad de los clientes. El
administrador, mencion6 que, las cuentas por cobrar en el area de transporte siempre han
sido a largo plazo, debido a la falta de control sobre las facturas emitidas. Lo que significa
que el proceso de cobranza a los clientes es mas dificil. En ese mismo contexto, el contador,
indico que, las cuentas por cobrar son uno de los activos mas representativos de una empresa
los cuales estan reflejados en su balance general, es por esto que su administracion toma una
gran relevancia en las operaciones de la organizacion ya que cuando no es realizada de
manera eficiente puede obstaculizar el flujo de efectivo y hacer que la empresa tenga
pérdidas por ventas no cobradas. Finalmente, el asistente de facturacion y cobranzas,
manifestd que, las cuentas por cobrar es una de las tareas principales de cualquier empresa,

porque otorga crédito a sus clientes.
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Figura 10

Red de la sub categoria e indicadores de las cuentas por cobrar.
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4.2.2 Andlisis de politicas de credito y cobranzas de la empresa transp. privado.
Respecto al analisis de las politicas de crédito y cobranza, segin el informe de los

entrevistados se analizo que, las politicas de crédito y cobranza son de vital importancia para

una buena organizacion, ya que ayudan a generar mas ventas y a mantener una buena

relacién con los clientes.

En ese contexto, el gerente manifestd que, La empresa de transporte no cumple con
las politicas de crédito respecto a lapsos de tiempo para llevar a cabo la cobranza. Por
consecuencia esto podria generar que las cuentas por cobrar aumentan cada vez mas y por
ende disminuya la liquidez. Asimismo, el contador mencion6 que, la empresa carece de las
politicas de créditos. También el contador afirmé que, las politicas de crédito y cobranza son
de vital importancia para una organizacion ya que ayudan a generar mas ventas y mantener
buenas relaciones con los clientes. Desde el inicio una empresa que va a otorgar crédito debe
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de establecer sus politicas por escrito en las cuales establezca al cliente lo siguiente: pronto

pago,

responsabilidad legal por incumplimiento de pago, evaluacion de historial de

morosidad. Por ltimo, el asistente de facturacion y cobranza considera que, La empresa de

transporte no cumple con las politicas de crédito, debido a que no estan actualizadas sus

politicas de crédito y cobranza para adaptarlas a las circunstancias actuales ya que la empresa

solo tiene politicas basicas o generales.

Figura 11

Anadlisis cualitativo de politicas de créditos y cobranzas.
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En conclusion, la gran mayoria de los entrevistados coincidieron en sus respuestas
dando a conocer que la empresa de transporte no cumple con las politicas de crédito, por
falta de cultura. Por consiguiente, para la empresa es dificultoso tener un adecuado proceso

de ingresos y seguira con clientes morosos si no toma medidas de control con sus clientes.

4.2.3 Anélisis de los ingresos de la empresa de transporte privado.

Los resultados obtenidos para los ingresos segln los entrevistados manifestaron lo
siguiente: el gerente afirmé que, los ingresos de cualquier negocio deben tener justificados
en los movimientos de ingresos y gastos, para evitar fraudes y problemas fiscales. Asimismo,
el administrador manifesto que, los ingresos de la empresa en los ultimos afios han venido
disminuyendo paulatinamente, sin embargo, en el periodo 2020 tuvo una disminucion severa
debido a la pandemia Covid 2019. Lo que significa que por fuerzas mayores la empresa
sufrié en el proceso de cobranza, tuvo mayor endeudamiento al obtener el préstamo de la
reactiva Peru, por altimo, al realizar el congelamiento de sus deudas financieras del periodo
de marzo, abril y mayo. Por otro lado, el contador afirmé que, los ingresos la empresa de
transporte no maneja un control de ingresos y egresos diario, lo vine haciendo de manera
mensual, esto no es tan eficiente porque puede escapar alguna informacion viable. para
recibir los ingresos provenientes de ventas de servicio, es importante un control diario de

cada movimiento que ocurre dentro de la empresa.

Por altimo, el asistente de facturacion y cobranza afirma que, la empresa siempre
busca ser eficaz en el control de los ingresos, que son generados después de haber realizado
la venta de servicio, los pagos acordados con los clientes son de 15 a 30 dias, sin embargo,
solo el 50% cumple con dicha condicion porque la empresa no tiene un documento formal

gque comprometa al cliente con la responsabilidad de sus pagos, hasta ahora todo se ha
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realizado de manera verbal. Ademas, los costos de servicio no son fijos varia de acuerdo a

la mercaderia y al destino de traslado que se realiza.

Figura 12

Analisis cualitativo de los ingresos.
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4.2.4 Anélisis de la morosidad de la empresa de transporte privado.

Las respuestas obtenidas para la morosidad, segun el informe de los entrevistados
fueron los siguientes: el gerente afirmd que, en la empresa de transporte no hay un control
adecuado en el &rea de facturacion y cobranzas, lo cual genera morosidad en la empresa. Por
otra parte, el administrador manifestd que, los factores que generan morosidad en la empresa
de transporte privado son las siguientes: la falta de una previa evaluacion trimestral a los
clientes y una evaluacion inicial antes de aceptar un contrato con los nuevos clientes, debido
a esa falta, tenemos un 30% de clientes que cancelan con retraso, el cual es mayor a 30 dias.
Por altimo, el no tener un buen control ante la SUNAT. Asimismo, el contador afirmé que,
los factores que generan morosidad, son por no llevar un buen control de las facturas emitidas
y el no hacer un adecuado seguimiento a los clientes. Para evitar esto es importante que se
aplique una estrategia muy extendida donde implica el cobro anticipado es la mejor garantia
para recibir el pago del servicio y si no paga en la fecha pactada entonces se procede a cobrar
a través de una carta notarial. De esta forma uno se asegura de que la factura no quedara

pendiente. Este método resulta drastico pero ventajoso para evitar clientes morosos

Por altimo, el asistente de facturacion y cobranza mencioné que, los factores que
generan morosidad en la empresa, es la falta de un contrato formal que comprometa al cliente
cumplir con sus obligaciones, el otro factor es la impuntualidad de pago de los clientes. Sin
embargo, en la actualidad se requiere la utilizacion correcta de control sobre las
facturaciones emitidas mediante un documento formal, para que los riesgos de morosidad

sean menores y asi la empresa pueda generar mayores utilidades.
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Figura 13

Andlisis cualitativo de la morosidad.
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4.2.5 Anélisis de la red de nube de palabras de las entrevistas realizadas

Segun los resultados de la red de nube de palabras, se visualiza las palabras mas
utilizadas que se usaron durante la investigacion, las cuales fueron: la entrevista, el
transporte, la empresa, los clientes, la cobranza, los ingresos, la opinion el crédito, la
morosidad, las politicas, etc. Asimismo, estos resultados permiten identificar las ideas para
cumplir con los objetivos de la investigacion y obtener posibles sugerencias para dar

solucién a la

Figura 14
Nube de palabras més usadas.
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4.3 Diagndstico

En el presente estudio, se analizo la situacion de las cuentas por cobrar de la empresa
de transporte privado. En base a la informacion recopilada mediante la entrevista al gerente,
administrador, contador y al asistente de facturacion y cobranza. se obtuvo el siguiente

informe:
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El gerente informé que las cuentas por cobrar en los dltimos afios han sido
preocupantes, porque en la empresa de transporte no manejan un adecuado control en el area
de cobranzas. Asimismo, es deficiente el seguimiento a los clientes, también tiene
dificultades al momento de cobrar debido a la impuntualidad de los clientes. El
administrador, menciond que, las cuentas por cobrar en el &rea de transporte siempre han
sido a largo plazo, debido a la falta de control sobre las facturas emitidas. Lo que significa
que el proceso de cobranza a los clientes es mas dificil. En ese mismo contexto, el contador,
indico que, las cuentas por cobrar son uno de los activos mas representativos de una empresa
los cuales estan reflejados en su balance general, es por esto que su administracion toma una
gran relevancia en las operaciones de la organizacion ya que cuando no es realizada de
manera eficiente puede obstaculizar el flujo de efectivo y hacer que la empresa tenga
pérdidas por ventas no cobradas. Finalmente, el asistente de facturacion y cobranzas,
manifesto que, las cuentas por cobrar es una de las tareas principales de cualquier empresa,
porque otorga créedito a sus clientes. Sin embargo, la impuntualidad de pago de los clientes

genera falta de liquidez y morosidad para la empresa.

Asimismo, se realizd6 4 comparativos de un afio a otro: primer comparativo del
andlisis horizontal del estado de situacién financiera fue del periodo 2016 al periodo 2017,
en las cuentas por cobrar se obtuvo como resultado una variacion absoluta de 16,600 y una
variacion relativa de 41.50%; segundo comparativo del analisis horizontal fue del periodo
2017 al periodo 2018, en las cuentas por cobrar se obtuvo como resultado una variacion
absoluta de 5500 y relativamente 9.67%; tercero comparativo del analisis horizontal fue del
periodo 2018 al periodo 2019, en las cuentas por cobrar se obtuvo como resultado una

variacion absoluta de 7900 y relativamente 12.67%; cuarto comparativo del analisis
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horizontal fue del periodo 2019 al periodo 2020, en las cuentas por cobrar se obtuvo como

resultado una variacion absoluta de 145,090 y relativamente 206.53%.

De estos periodos analizados se puede visualizar que en el periodo 2017 al 2018 tuvo
un mejor control en el proceso de cobranzas y los periodos mas afectado se visualizan en el
comparativo del periodo 2019 al 2020, porque las cuentas por cobrar tuvieron un incremento
significativo debido a la pandemia Covid 2019 dado que el 50% de los clientes dieron por
suspension temporal a sus empresas. Por otro lado, la empresa se vio obligada congelar las
cobranzas a los clientes, y para seguir operando tuvo que congelar sus deudas con terceros

y obtener el beneficio de 2 reactivas.

Por otro lado, en cuanto al analisis vertical se puede visualizar los que represento las
cuentas por cobrar en cada periodo. Para el periodo 2016 represento 12.21% del total de
activos; para el periodo 2017 represento 10.93% del total de activos; para el periodo 2018
representd 9.07% del total de activos; para el periodo 2019 represento 8.71% del total de
activos; para el periodo 2020 representd 23.40% del total de activos de todo este periodo
se puede visualizar que en el afio 2019 hubo una mejor rotacion de cobranzas, sin embargo
el afio 2020 fue el mas afectado en la rotacion, porque tuvo incremento en las cuentas por
cobrar debido a la pandemia Covid 2019 ya que muchas cosas concernientes a las empresas

se paralizaron tanto para el proveedor y para el cliente.

Finalmente, hay facturas emitidas que pasaron a convertirse en deudas incobrables,
debido a que la empresa de transporte privado, presto servicios sin ningin contrato, tampoco
utilizan un documento formal que los avale. Por ende, los clientes no se sienten

comprometidos en pagar en tiempo oportuno. Asimismo, Lara (1999) argumentan que, la
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contabilidad es como la disciplina que ensefia las normas y procedimientos para analizar,
clasificar y registrar las operaciones efectuadas por entidades econdmicas integradas por un
solo individuo, o constituidas bajo la forma de sociedades con actividades comerciales,
industriales, bancarias o de caracter cultural, cientifico, deportivo, religioso, sindical,
gubernamental, etc., y que sirve de base para elaborar informacion financiera que sea de

utilidad al usuario general en la toma de sus decisiones econémicas.

Las politicas de crédito y cobranza, segun los entrevistados manifestaron que, son de
vital importancia para una organizacion, porque ayudan a obtener mas ventas y a mantener
una buena relacion con los clientes. Sin embargo, se analizé que en la empresa ain no hacen
uso de las politicas porque carecen de ellas. Asimismo, Peter F. Drucker (1909) citado por
Aglero sostiene que, la teoria de administracion por objetivos es un modelo de
administracion, a través del cual todos los gerentes de una organizacion establecen metas
para sus administraciones, al inicio de cada periodo o ejercicio fiscal y preferiblemente que
coincida con el ejercicio fiscal de la empresa, en constancia con las metas generales de la
organizacion fijadas por los accionistas, a través de la direccion. Tal teoria ayuda a tener
mayor claridad y vision para establecer de manera adecuada las politicas de crédito en la

empresa de transporte privado.

Respecto al procedimiento de ingresos, segun los resultados se analiz6 que, la
empresa de transporte no maneja un control de ingresos y egresos diario, lo viene haciendo
de manera mensual, esto no es tan eficiente porque puede escapar alguna informacion viable.
para recibir los ingresos provenientes de ventas de servicio es importante un control diario
de cada movimiento que ocurre dentro de la empresa, en consecuencia, se generan falta de

liquidez. Lara (1999) argumentan que, la contabilidad es como la disciplina que ensefia las
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normas y procedimientos para analizar, clasificar y registrar las operaciones efectuadas por
entidades econdmicas integradas por un solo individuo, o constituidas bajo la forma de
sociedades con actividades comerciales, industriales, bancarias o de caracter cultural,
cientifico, deportivo, religioso, sindical, gubernamental. Esta teoria ayuda a la investigacion
a tener un mejor sentido de planificacion, direccién, supervision y orden en el procedimiento
de cobranza, al mismo tiempo, este estudio ayuda a crear las estrategias empresariales.
Asimismo, Botticelli (2018) sustenta que, la teoria de economia el mejor gobierno es el que
menos interviene en la economia. Asimismo, la presente teoria sera aplicada al estudio,
porque afirma que, la economia es un sentido de responsabilidad de cada entidad. Tal teoria,

permite planificar, organizar, dirigir y supervisar las estrategias empresariales.

Finalmente se concluye que, la empresa tiene desafios en gestion de cobranza debido
a la falta de una adecuada politica de créditos y cobranza, existe insuficiencia en la liquidez
y cada afio ha ido acumulando clientes morosos. Asimismo, después de realizar el analisis
vertical se observa que en el periodo 2020 las cuentas representan con mayor porcentaje del

total de activos 23.40%.
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Figura 15.

Analisis cualitativo de cuentas por cobrar.
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4.4 ldentificaciones de los factores de mayor relevancia
Anélisis vertical

Segun la figura 16, la identificacion de los factores de mayor relevancia, después de
después de aplicar el analisis vertical, se evidencio que las cuentas por cobrar y las ventas
son los factores de mayor relevancia, especificamente en el afio 2020 se puede observar que
las cuentas por cobrar incrementaron significativamente, segln el analisis representa el
23.40% del total de activos, segun el diagndstico de la entrevista, gerente manifestd que fue
debido a un inadecuado proceso de cobranzas y el administrador manifesté que fue debido
a la pandemia covidl9, ya que esta coyuntura ha afectado en gran manera a diferentes
empresas. Asimismo, segun la figura 17 se puede observar que las ventas disminuyeron a
1,027,271, segun el asistente de facturacion y cobranza la disminucién fue debido la
coyuntura ya que ha habido en cada mes toques de queda lo cual imposibilitd tener mas

movimientos de flete, es decir, hubo menos contratacion de flete.

Figura 16
Partida de mayor relevancia en el analisis vertical de cada periodo.
Cuentas por cobrar
25.00%
20.00%
15.00% 12.21%
10.93%
9.07% 8.71%
10.00%
0.00%
Arfio 2016 Afio 2017 Arfio 2018 Afio 2019 Arfio 2020
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Figura 17

Partida de mayor relevancia en el estado de resultado de cada periodo.

Ventas netas e ingresos por servicios
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Analisis horizontal

Segun la figura 218 en cuanto a la identificacion de los factores de mayor relevancia,
después de después de aplicar el analisis horizontal, se evidencio que las cuentas por cobrar
y las ventas son los factores de mayor relevancia, especificamente en el aio comparativo
2019- 2020, se puede observar que las cuentas por cobrar incrementaron significativamente,
segun el analisis representa el 206.53% del total de activos, segun el diagndstico de la
entrevista, gerente manifestd que fue debido a un inadecuado proceso de cobranzas vy el
administrador manifesté que fue debido a la pandemia covid19, ya que esta coyuntura ha
afectado en gran manera a diferentes empresas. Asimismo, segun la figura 19 se puede
observar que las ventas disminuyeron porcentualmente a 14.54%, segln el asistente de
facturacion y cobranza la disminucién fue debido la coyuntura ya que ha habido en cada mes
toques de queda lo cual imposibilité tener mas movimientos de flete, es decir, hubo menos

contratacion de flete
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Figura 18

Partida de mayor relevancia en analisis horizontal de cada periodo.

Cuentas por cobrar comerciales
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Figura 19

Variacion de mayor relevancia en el estado de resultado de cada periodo.

Ventas netas e ingresos por servicios
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4.5 Propuesta

4.5.1 Priorizacién de los problemas

Después de haber desarrollado el analisis cuantitativo aplicado a los estados financieros del
periodo 2016 al 2021 y el cualitativo aplicado a las entrevistas, se identificaron los problemas

principales referentes a las cuentas por cobrar de la empresa de transporte privado:
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Problema 1. No cuenta con politicas de créditos y cobranzas.
Problema 2. Insuficiencia de liquidez

Problema 3. Incremento del periodo promedio de cobranza.

4.5.2 Consolidacién del problema

En la empresa de transporte privado que brinda servicios de carga pesada a distintas
empresas privadas y en diferentes rubros, se identific6 3 problemas que son de gran
importancia, los cuales tienen gran impacto en el proceso en la gestion de cobranza, mediante
el analisis vertical y horizontal realizados a los estados financieros del periodo 2016 al 2020,
se evidencié el aumento significativo en las cuentas por cobrar, especificamente en el
periodo 2019 y 2020. El factor principal que incidio esta problematica fue porque no cuenta
con politicas de créditos y cobranzas, dichas politicas que han sido aplicadas
inteligentemente en otras entidades, han sido de gran provecho para mejorar la gestion de

cobranza.

Asimismo, el otro factor problematico fue la insuficiencia de liquidez en los altimos
2 periodos especialmente, mediante el analisis vertical se pudo observar que para el periodo
2019 el efectivo y equivalente de solo represento el 22.33% y para el periodo 2020 represento
solo el 2.48% del total de activos, este tiempo fue el periodo mas critico ya que cuenta con
menor porcentaje, lo que significa que estaria contando con < a 1 sol por cada sol de deuda,
segun el reporte de los entrevistados todo ello fue debido a un descuido en la gestion de

cobranza.

El ultimo factor relevante en la problematica fue el incremento del periodo promedio

de cobro, debido a que no tuvieron un control al momento de seleccionar a los clientes que
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son aptos para el crédito, asimismo no hubo un contrato formal que los comprometa con la
empresa a fin de cumplir con sus obligaciones. Para ello, mediante la ratio del periodo
promedio de cobro se pudo observar que para el periodo 2016 se tard6 24 dias, 2017 tardd
26 dias, 2018 tardd 25 dias, 2019 tard6 21 dias y 2020 tard6 77 dias fue el més critico ya que
se tardd mas de 2 meses para hacer efectivo las facturas emitidas, dichos resultados generan
la falta de liquidez también genera el incumplimiento de las obligaciones a los proveedores.
dichos resultados repercuten mucho en la falta de liquidez también genera el incumplimiento

de pago a los proveedores.

Finalmente, se llego a la conclusion que la problematica radica principalmente en un
descuido en el control adecuado de la gestion de cobranza en los Gltimos 2 periodos ya que
en los periodos 2016 al 2018 se pudo mantener solvente econdmicamente, es decir mediante
los analisis financieros, los resultados obtenidos en cada partida evidenciaron resultados
moderados. Sin embargo, en los periodos 2019 y 2020 se pudo observar que las partidas
relacionadas a la liquidez y a las cobranzas no fueron nada favorables. En tal sentido, durante
la investigacion se evaluo y se analizd minuciosamente para ver que tipo de estrategia seria
el mas adecuado para implementar durante el desarrollo de la investigacion, ya que el
objetivo es brindarles propuestas de solucion para cada problematica los cuales permitan
mejorar la categoria problema a dicha empresa. Se llego a la conclusion que las estrategias
financieras conjuntamente con una serie de actividades planteadas son las mas ideales para

la empresa.

4.5.3 Categoria solucion (conceptualizacion)

Estrategias financieras
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Luego de priorizar los problemas y afianzar la informacion de la empresa mediante
el diagndstico final del anélisis cuantitativo y cualitativo de la investigacion, se llego a la
conclusion que las estrategias financieras conjuntamente con una serie de actividades
planteadas son los méas ideales e indicados para ayudar a cada propuesta planteada, para

brindar posibles soluciones a la problematica existentes en la empresa.

Estas estrategias permitieron un planeamiento especifico para cada una de
actividades, metas y objetivos con el fin de hacer posible la implementacion de politicas de
créditos y cobranzas para reducir las cuentas por cobrar a través de su uso con cada uno de
sus clientes después de la aplicacion en la empresa, ya que dichas estrategias tienen como
objetivo analizar mejor las cuentas por cobrar mediante una serie de analisis y ratios ya que
con estos calculos realizados se puede ver, en que partida las cosas marchan bien y en qué
partidas hay deficiencias para corregirlos de inmediato y no esperar pasar mucho tiempo
como ha pasado ahora, con el desarrollo de la investigacion se vio que en los ultimos 2 afios
han sido los periodos mas criticos es decir 2019 y 2020. Por dltimo, la capacitacion al
personal para el manejo de las politicas de crédito y cobranza y la evaluacion del uso correcto

de la aplicacion de las politicas de crédito y cobranza son las que daran soporte a la empresa.

Por lo tanto, en el segundo objetivo se pretendi6 incrementar la liquidez para cumplir
con las obligaciones, mediante una mejora en el proceso de cobranza. Para ellos se ha
desarrollado una serie de tacticas, tales como la realizacién y la interpretacion constante de
la ratio de liquidez y direccionar adecuadamente la gestion de cobranza. Asimismo, una serie
de actividades, las cuales son: analizar a los clientes que aportan liquidez inmediata a la caja

y analizar a los clientes que tengan mayor participacién en las ventas para ver que el
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porcentaje mayor permanezca con los clientes responsables. Esta serie de aplicaciones

fueron de gran soporte para mejorar en el incremento de liquidez de la empresa.

Finalmente, el tltimo objetivo fue reducir el periodo promedio de cobro para cobrar
en menor tiempo las facturas emitidas a los clientes. Para ello la implementacion de la
politica de descuento por pronto pago, ademas, se ha desarrollado una serie de tacticas, las
cuales son: agrupar a los clientes por el valor nominal de la factura, hacer seguimiento desde
el momento de la emision de factura hasta que se convierta en efectivo. Asimismo, una serie
de actividades, tales como la evaluacion constante a los clientes antes de otorgarles servicio
de flete al crédito, la elaboracion de informe mensual de ingresos y egresos de la empresa,
la elaboracion de un documento de contrato de servicios la evaluacion en cuanto a la
capacidad de pago de los clientes, el andlisis del historial de nuevos clientes y la
implementacion de letras de cambio para servicios de emergencia. Esta serie de aplicaciones
ayudaron a reducir el periodo promedio de cobranza generando mayor liquidez para la

empresa.

La estrategia financiera es una pieza importante en la gestion estratégica de una
determinada empresa, ya que se encarga de controlar y planificar todo lo relacionado con los
recursos gue se usara para financiar las operaciones y conseguir los objetivos previamente
marcados. Solo asi se podra cumplir los objetivos y metas trazados para la propuesta de

solucion de la investigacion.

4.5.4 Objetivo general de la propuesta
El presente desarrollo de estudio tiene como objetivo implementar estrategias

financieras para el mejoramiento de las cuentas por cobrar en una empresa de transporte
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privado, Lima 2021. Se plante6 dicho objetivo con el fin de mejorar la gestion de cobranza,

incrementar la liquidez y disminuir el periodo promedio de cobranza.

4.5.5 Impacto de la propuesta

El presente desarrollo de investigacion se acredita mediante la teoria de la
contabilidad, quien plantea llevar a cabo la ejecucion de una serie de procedimientos de
informacién con el fin de realizar una planificacion, control y toma de decisiones con el
objetivo de optimizar la situacion econémica de la empresa. Asimismo, parte del objetivo
principal fue mejorar la gestion de cobranza, esta teoria permitio tener claro la forma correcta
de un adecuado proceso de cobranza del efectivo y la liquidez para afrontar las obligaciones
a corto plazo, como también minimizar los riesgos. En base a esta teoria se disefid una serie
de propuestas aplicables, tales como el manual de politicas de créditos y cobranzas, un
cuadro de clientes que deben tener participacion especifica en las ventas y el porcentaje de
una nueva cartera de clientes que debe tener a fin de minimizar el riesgo de morosidad, los
cuales fueron de gran impacto para el mejoramiento de las cuentas por cobrar en la empresa

de transporte privado.

En el mismo contexto, la teoria de administracion por objetivos argumenta que, dicha
teoria es un modelo de administracion, a través del cual todos los gerentes de una
organizacion establecen sus objetivos para dirigir de manera prudente su empresa. La
presente teoria fue sostenible para el presente estudio, porque sustenta que tiene distintos
enfoques, debido a su intensidad por conocer, comprender, describir, explicar y predecir el
comportamiento de las organizaciones. En base a esta teoria, se desarrollo y se aplicé una
serie de propuestas factibles, como el flujograma del proceso para una adecuada cobranza y

el redisefio del plan de trabajo de ciclo de ventas y facturacién, los cuales fueron de gran
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soporte ver con mayor claridad la ruta correcta que se debe seguir para incrementar la

liquidez y de esa manera cumplir con las obligaciones.

Por altimo, la teoria financiera sostiene de manera significativa al presente desarrollo
de investigacion ya que presenta una serie de alternativas de solucion, dicha teoria antes de
iniciar cualquier proceso de inversion formaliza un portafolio donde se encuentra todo los
movimientos financieros presentes y proyecciones futuras que seran Gtiles para los gerentes
y administradores que toman decisiones constantemente. Por consiguiente, esta definicion
se aplicé en el desarrollo de la categoria solucion, porque ayudd a tener claridad en el
objetivo deseado para cada problematica, ya que en su informe sostiene que radica en
demostrar el comportamiento de los estados financieros historicos y de las proyecciones. En
base a esta teoria, se desarrollo y se aplico una serie de propuestas factibles, tales como la
elaboracion del proceso y flujo de efectivo proyectado de un afio y el estado de situacion
financiera proyectado, los cuales fueron de gran soporte ver con mayor claridad la ruta
correcta que se debe seguir para reducir el periodo promedio de cobranza, para mejorar la

gestion de cobranza e incrementar la liquidez

4.5.6 Direccionalidad de la propuesta
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Tabla 14

Matriz de direccionalidad de la propuesta

Objetivo Actividades Cronograma Presupuesto KPI Entregable
Objetivo 1. Al. Desarrollar las politicas de crédito. Inicio: 10/04/2021 Ingreso S/. KPI 1. Ratiode | 1. Manual de politicas de
pr Fin: 14/04/2021 Egresos S/.140 morosidad= N° crédito y cobranza
Disefiar las politicas de crédito 2; Bgsarr_ollar Ilas DOI;F'.caS de clobranza. Inicio: 14/04/2021 Egresos S/.45 clientes morosos/
y cobranza para mejorar las - Direccionar las politicas en los nuevos contratos. Fin: 18/04/2021 N° de clientes
cuentas por cobrar. Inicio: 18/04/2021 totales
Fin: 20/04/2021
A4. Presentar una propuesta de las politicas de crédito y cobranza a la Inicio: 20/04/2021 Ingreso S/. KPI 2. Variacion | 1. cuadro de clientes con
empresa, para su aprobacion. Fin: 23/04/2021 Egresos S/.70 de cuentas por porcentaje de participacion
AS. Capacitacion al personal para el manejo de las politicas de crédito y Inicio: 23/04/2021 Egresos $/.515 | cobrar= ('Activo | en las ventas
cobranza. Fin: 25/04/2021 corriente / pasivo
A6. Buscar nueva cartera de clientes. Inicio: 28/04/2021 corriente *360)
Fin: 02/05/2021
Objetivo 2. Incrementar la A7. Analizar a los clientes que aportan liquidez inmediata a la caja de la Inicio: 02/05/2021 Ingreso S/. KPI 3. Ratio de 1. El flujograma del
liquidez para cumplir con las empresa. Fin: 04/05/2021 liquidez corriente | proceso de cobranza.
obligaciones. A8. Analizar las ratios de liquidez. Inicio: 04/05/2021 Egresos S/.325 = (Activo
A9. Analizar a los clientes que tengan mayor participacion en las ventas Fin: 07/05/2021 corriente / pasivo
Inicio: 07/05/2021 corriente)
Fin: 10/05/2021
A10. Elaborar procedimientos de cobranza. Inicio: 10/05/2021 Ingreso S/. KPI 4. Ratio de 1. El redisefio del plan de
Al1. Evaluar el uso correcto de la aplicacién de las politicas de crédito y Fin: 04/05/2021 Egresos /.25 solvencia = trabajo de ciclo de ventas y
cobranzas Inicio: 04/05/2021 Egresos S/.375 (Activo facturacion.
A12. Analizar el proceso de cobranza de los competidores del mismo rubro. | i 13/05/2021 total/Pasivo total)
Inicio: 13/05/2021
Fin: 15/05/2021
Objetivo 3. A13. Evaluacion a los clientes antes de otorgarles servicio de flete al crédito Inicio: 15/05/2021 Ingreso S/. KPI5. Rotacion 1. Elaboracién del
Reducir el periodo promedio de | A14. Elaborar informe mensual de ingresos y egresos de la empresa Fin: 17/05/2021 Egresos S/.40 de cuentas por procedimiento de efectivo
cobranza para cobrar en menos | A15. Elaborar un documento de contrato de servicios Inicio: 17/05/2021 Egresos S/.65 cobrar =( proyectado de un afio
tiempo. Fin: 20/05/2021 Egresos S/.215 Ventas/ Cuentas
Inicio: 20/05/2021 por cobrar
Fin: 23/05/2021 promedio)
A16. Evaluacion en cuanto a la capacidad de pago de los clientes Inicio: 23/05/2021 Ingreso S/. KPI 6. Periodo 1. Elaboracion proceso de
A17. Anélisis del historial de nuevos clientes Fin: 25/05/2021 Egresos S/.65 promedio de flujo de efectivo proyectado
A18. implementar letras de cambio para servicios de emergencia Inicio: 25/05/2021 Egresos $/.370 cobro =(cuentas | de un afio
' ' Fin: 29/05/2021 Egresos S/.90 por cobrar *360 / | 2. Estado de situacion

Inicio: 29/05/2021
Fin: 31/05/2021

Ventas anuales)

financiera proyectado 5 afios
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45.7 Entregable 1

En base al entregable 1 se aplico tacticas, KPI especificos para cada objetivo y una serie de

actividades que permitieron lograr el objetivo planteado.

6/01 26/01 15/02 7/03 27/03 16/04 6/05 26/05

A1. Desarrollar las politicas de crédito.

A2. Desarrollar las politicas de cobranza.

A3. Direccionar las politicas en los nuevos
contratos.

A4 Presentar una propuesta de las politicas de
crédito y cobranza a la empresa, para su
aprobacién.

AS5. Capacitacion al personal para el manejo de
las politicas de crédito v cobranza.

A6. Evaluar el uso correcto de la aplicacién de
las politicas de credito y cobranza.

Figura 20. Diagrama de Gantt del objetivo namero 1.

En la figura 20, se puede observar la programacion de las actividades que se van a
realizar durante la elaboracion de la propuesta, los cuales ayudaran a cumplir con el objetivo
propuesto N° 1, disefiar las politicas de crédito y cobranza para mejorar las cuentas por
cobrar.

A causa de que la empresa no contaba con politicas de créditos y cobranzas para
mejorar las cobranzas, se propuso como el primer objetivo disefiar las politicas de crédito y
cobranza para mejorar las cuentas por cobrar., al llevar a cabo el analisis de datos
recolectados se demostré que la empresa no cuenta con politicas de crédito y cobranzas, sin
embargo, después de realizar el calculo de la ratio de morosidad = (N° clientes morosos/ N°
de clientes totales) se observo que la ratio de clientes morosos proyectada ira disminuyendo

en cada periodo. Sin embargo, especificamente a partir del periodo 2022 se puede observar
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que disminuy6 significativamente, es decir los clientes morosos disminuyeron entre 41%,

35%, 28%, y 18% de manera porcentual para los periodos 2022, 2023, 2024 y 2025. Sin

embargo, también ira aumentando a un 5% cada afio de nueva cartera de clientes que

cumplen con las nuevas politicas de créditos y cobranzas implementados. siendo en

nameros: 49, 51, 53 y 56 clientes, lo cual es muy favorable para la empresa ya que al tener

mas clientes las ventas también son incrementados y al tener menos clientes morosos, el

proceso de cobranza es mas rapido, por ende, hay mayor liquidez para cumplir con las

obligaciones de pago y seguir creciendo como empresa hasta lograr los objetivos trazados.

Por ultimo, la empresa se estaria convirtiendo en algo rentable ante el mercado competitivo.

Asimismo, se pretende estandarizar los procedimientos de cobranza, segun el plan trazado

entre el cliente y el proveedor.

Politicas de crédito

Politicas de cobranza

Crédito a 15 dias a los clientes clasificados

Inicio de cobranza con 3 dias de

anticipacion

Crédito a 30 dias a clientes antiguos con

mayor participacion en las ventas

Gestion de cobranza mediante ( llamadas,

correos, mensajes telefonicos)

Los nuevos clientes aplican al crédito

después de 3 meses de servicio al contado.

Descuento por pronto pago de 2.5 % de la

facturacién

Firmar un contrato de trabajo antes de dar

cualquier crédito

Cobranza de forma notarial después de 30

dias.

2 atrasos seguidos conlleva a la pérdida de

créditos futuros

Reporte mensual del informe de los estados

financieros con sus respectivas notas

Evaluacion del historial crediticio antes de

otorgar un crédito

Cliente que no cuenta con suficiente
liquidez, se somete a firmar una letra de

cambio

Cuadro 1. Cuadro de politicas de crédito y cobranza y descuento por pronto pago.
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Figura 21

Manual de politicas de créditos y cobranzas.
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Manual de politicas de
Créditos y Cobranzas

En el cuadro 2 se representa los nuevos lineamientos de politicas de créditos y
cobranza que permitiran a la empresa optimizar el tiempo de cobranza, elegir nuevos clientes
estratégicos, sobre todo a reducir clientes morosos, si bien es cierto la empresa aplicaba
algunas politicas, pero todas han sido de manera verbal inclusive los contratos. Es por ello
la necesidad de disefiar nuevas politicas de crédito y cobranza adaptadas a la circunstancia
de la empresa de transporte privado. Asimismo, en la figura 18 se encuentra el manual de
politicas de crédito y cobranza que guiara a la empresa el proceso de cobranza que debe

aplicar a fin de obtener los resultados 6ptimos.
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Cuadro historico de clientes con porcentaje de participacion en las ventas

Clientes Responsables

Participacion

en las ventas

Clientes morosos

Participacion

en las ventas

Corporacion Aceros

20%

Corporacion ALP S.A.C.

20 %

Arequipa S.A.

Prodac S.A. 15% E & D Forestal Flores 5%
S.AC.

Grupo caza S.A.C. 5 % Solutions logistics id S.A.C. 10 %

E & D forestal flores 5% Maderera B & A Stephano 5%

SAC. E.LR.L.

Quality Transport SAC | 2.5% 5%
Corporacion Logistica
Elguera S.A.C.

Consorcio Minerales del | 2.5 % CG Logistics S.A.C. 5%

Pert S.A.C.

Total 50 % 50 %

Cuadro 2. Cuadro histdrico de clientes con porcentaje de participacion en las ventas.

En el informe recibido en la entrevista se evidencio que hay muchos clientes morosos

involucrados con un buen porcentaje en las ventas. En consecuencia, a este problema se

propone implementar las politicas de crédito y cobranza con el fin de tener presente los

lineamientos y la ruta correcta que se debe tener desde el momento de emitir la factura hasta

concluir con el proceso de cobranza de cada cliente.
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Cuadro ideal proyectado de clientes con porcentaje de participacion en las ventas

Credito actual par Participacion | Crédito actual par estos | Participacion
estos clientes en las ventas | clientes en las ventas
Corporacion Aceros 12% Corporacion ALP S.A.C. | 2.5%
Arequipa S.A.
Prodac S.A. 10% E & D Forestal Flores 2.5%
S.AC.
Grupo caza S.A.C. 5% Solutions logistics id S.A.C. 2.5%
E & D forestal flores 5% Maderera B & A Stephen 2.5%
S.AC. E.l.LR.L.
Quality Transport SAC | 5% 2.5 %
Corporacion Logistica
Elguera S.A.C.
Consorcio Minerales del | 5% CG Logistics S.A.C. 2.5%
Peru s.A.C.
Nuevos clientes | 43%
proyectados
Total 85 % Total 15%

Cuadro 3. Cuadro proyectado de clientes con porcentaje de participacion en las ventas.

Después de analizar el cuadro de clientes involucrados en las ventas, se propone implementar
las politicas de crédito y cobranza con el fin de tener presente los lineamientos y la ruta
correcta que se debe tener con cada cliente, para ello se disefié un nuevo cuadro ideal que
ayudara al presente estudio, con el fin de elegir propuestas prudentes que permitan alcanzar
la eficacia en el proceso de cobranza y a la vez buscar nuevos clientes que generen liquidez
a la empresa. Asimismo, llegar a aplicar constantemente las estrategias financieras ya sea de
las ratios o del andlisis vertical y horizontal, a los estados financieros, estos indicadores
evidencian la situacién actual de la empresa, de esa manera se puede evaluar constantemente

la empresa para tomar decisiones en base a los resultados obtenidos.
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Tabla 15

Ratio de morosidad 2020 - 2025

Periodo Anélisis Formula Variacién
2020 N° de clientes morosos 23 =52%
N° de clientes totales 44
2021 N° de clientes morosos 22 = 48%
N° de clientes totales 46
2022 _ N° de clientes morosos 24 =41%
Ratio de N° de clientes totales 49
morosidad ]
2023 N° de clientes morosos 18 =35%
N° de clientes totales 51
2024 N° de clientes morosos 15 =28%
N° de clientes totales 53
2025 N° de clientes morosos 10 =18%
N° de clientes totales 56
Figura 22
Ratio de morosidad proyectada.
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Segun la tabla 15 y figura 22 se puede observar que la ratio de clientes morosos

proyectada ird disminuyendo en cada periodo. Sin embargo, especificamente a partir del

periodo 2022 se puede observar que disminuyd significativamente, es decir los clientes

morosos disminuyen entre 41%, 35%, 28%, y 18% de manera porcentual para los periodos
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2022, 2023, 2024 y 2025, lo que significa que los clientes han aumentado a un 5% cada afio

siendo en nimeros: 49, 51, 53 y 56 clientes, lo cual es muy favorable para la empresa ya que

al tener mas clientes las ventas también son incrementados y al tener menos clientes

morosos, el proceso de cobranza es méas rapido, por ende hay mayor liquidez para cumplir

con las obligaciones de pago y seguir creciendo como empresa hasta lograr los objetivos

trazados. Por Gltimo, la empresa se estaria convirtiendo en algo rentable ante el mercado

competitivo.

Tabla 16
Célculo de la ratio de morosidad en 3 escenarios

KPI 1. Ratio de morosidad

Periodo Optimo Moderado Pesimista

2020 37% 52% 73%

2021 33% 48% 67%

2022 29% 41% 58%

2023 25% 35% 49%

2024 20% 28% 39%

2025 12% 18% 25%

Figura 23
Calculo de la ratio de morosidad en 3 escenarios.
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Segun la figura 16 y la tabla 23 de acuerdo al objetivo N°1 donde se propone disefiar

las politicas de crédito y cobranza para mejorar las cuentas por cobrar de la empresa de

transporte privado. Basado a las estrategias financieras del indicador ratio de morosidad se

puede observar que en el escenario histérico optimista la ratio de morosidad del periodo

2020 son 37% del total de clientes, e ira disminuyendo cada periodo hasta obtener un

resultado éptimo en el periodo 2025 que vendria a ser el 12% de clientes morosos del total

de clientes de la empresa.

Tabla 17

Variacion de cuentas por cobrar proyectado 2021 - 2025.

Periodo Analisis Formula Variacion
horizontal Relativa
2021 Cuentas por cobrar 205,613.75 x 360 21%
Activo total 1,458,724.82
2022 S Cuentas por cobrar 185,867.03 x 360 19%
Variacion de
Cuentas por Activo total 2,071389.24
cobrar
2023 Cuentas por cobrar 164,856.15 x 360 16%
Activo total 2,941,372.73
2024 Cuentas por cobrar 144,249.13 x 360 14%
Activo total 4,176,749.27
2025 Cuentas por cobrar 126,217.99 x 360 11%

Activo total

5,930,983.97
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Figura 24

Disminucion de cuentas por cobrar en cada periodo.
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Segun la figura 17 y la tabla 24 de acuerdo al objetivo N°1 donde se propone disefiar
las politicas de crédito y cobranza para mejorar las cuentas por cobrar de la empresa de
transporte privado. Basado en el indicador variacion de cuentas por cobrar se puede observar
que la propuesta planteada ayudara a mejorar significativamente, ya que la cuentas por
cobrar, tiene las siguientes representaciones: para el afio 2021, 2022, 2023, 2024 y 2025
representa 21%, 19%, 16%, 14% y 11% del total de activos. Son los periodos en los que la
gestion de cobranza estara mejor controlada, por ende, habra liquidez oportuna para hacer

frente a sus obligaciones.

Tabla 18

Calculo de la variacion de cuentas por cobrar en 3 escenarios.

KPI 2. Variacion de cuentas por cobrar

Periodo Optimo Moderado Pesimista
2021 11% 21% 32%
2022 10% 19% 29%
2023 8% 16% 24%
2024 7% 14% 21%
2025 6% 11% 17%
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Figura 25

Variacion de cuentas por cobrar en 3 escenarios.
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Segun la tabla 18 y figura 25 de acuerdo al objetivo N°1 donde se propone disefiar
las politicas de crédito y cobranza para mejorar las cuentas por cobrar de la empresa de
transporte privado. Basado a las estrategias financieras del indicador variacion de cuentas
por cobrar se puede observar que en el escenario optimista la cuentas por cobrar, tiene las
siguientes representaciones: para el afio 2021, 2022, 2023, 2024 y 2025 representa el 11%,
10%, 8%, 7% y 6% del total de activos. Son periodos en los que la gestidn de cobranza estara

en mejor posicién por ende habra liquidez oportuna para hacer frente a sus obligaciones.

Presupuesto

Para llevar a cabo la ejecucion del objetivo N° 1 se ha incurrido a los siguientes gastos.

Presupuesto
Concepto Monto
Pasaje para visitar la empresa S/ 100
Materiales impresos S/ 20
utiles de oficina S/ 225
Master class de capacitacion del uso de politicas online S/ 450
Total S/ 795

Cuadro 4. Presupuesto de egresos del objetivo N°1
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45.8 Entregable 2

En base al entregable 2 se aplico tacticas, KPI especificos para cada objetivo y una
serie de actividades que permitieron lograr el objetivo deseado.

Figura 26
Diagrama de Gantt del objetivo nimero 2.

A7. Analizar a los clientes que aportan liquidez
inmediata a la caja.

AB8. Analizar los ratios de hquidez

A9, Analizar a los clientes que tengan mayor
participacién en las ventas

A10. Elaborar procedimientos de cobranza.

All. Buscar nueva cartera de cliente.

A12. Analizar el proceso de cobranza de los
competidores del mismo rubro.

En la figura 26, se puede observar la programacion de las actividades que se van a
realizar durante la elaboracion de la propuesta, los cuales ayudaran a cumplir con el objetivo

propuesto N° 2, Incrementar la liquidez para cumplir con las obligaciones.

A causa de que la empresa no contaba con suficiente liquidez para cumplir con sus
obligaciones a corto plazo, se propuso como el segundo objetivo, incrementar la liquidez
para cumplir con las obligaciones. Asimismo, al llevar a cabo el analisis de datos
recolectados se demostro que la empresa no cuenta con un adecuado proceso de cobranzas,
sin embargo, después de realizar el calculo de la ratio de liquidez corriente (Activo corriente
/ pasivo corriente) se observé que la empresa tenia mucha deficiencia para cumplir sus
obligaciones a corto plazo, inclusive en el analisis proyectado se observa que en los 2
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primeros afios proyectados aln no se tenia suficiente liquidez, a partir del periodo 2023,
2024 y 2025 la empresa ya contara con suficiente liquidez para hacer frente a sus
obligaciones a corto plazo, siendo 1.07, 1.39, 2.90 en los respectivos periodos proyectados
como ve en la figura numero. Igualmente, después de analizar la ratio de solvencia
proyectada (Activo total / pasivo total) se observd que la empresa cuenta con liquidez para
hacer frente a sus obligaciones de largo plazo, segun la tabla y figura en los periodos 2021
al 2025 son > a 1 en decimales periodos proyectados como ve en la figura nimero. Es la
razon por la que se plantea mejorar el proceso de cobranza a través el incrementd de la
liquidez para cumplir con las obligaciones, mediante el (descuento por pronto pago de 2.5%).
Asimismo, se pretende direccionar el proceso de cobranza por medio de las nuevas politicas
de crédito y cobranza propuesta por el investigador, segun el plan trazado entre el cliente y

el proveedor, con el fin de lograr el objetivo propuesto.

Por otro lado, a causa de que la empresa no contaba con suficiente liquidez para
cumplir con sus obligaciones a corto plazo, se propuso como el segundo objetivo,
incrementar la liquidez para cumplir con las obligaciones. Para ello se disefi¢ el flujograma
para un adecuado proceso de cobranza, de acuerdo a la figura 27, se puede apreciar los
procesos Y la estructura que se debe seguir para tener un adecuado proceso de cobranza por
cada servicio de venta realizado dentro de la empresa. Se realizd este flujograma con el
objetivo de optimizar el proceso de cobranza para incrementar la liquidez de la empresa de
transporte. Asimismo, es importante hacer un seguimiento adecuado a cada factura emitida,
porque dentro de ella estan los servicios de flete pagados al contado o al crédito. Al tener

claro ello el seguimiento del proceso de cobranza puede ser mas efectivo.
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Figura 27

Flujograma para un adecuado proceso de cobranza.
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Tabla 19

Plan de cobranzas y descuento por pronto pago proyectado al 2021.

Plan para el proceso de cobranza - 2021

Meses Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
Ventas

Flete de servicios locales  85092.28 85092.28 85092.28 85092.28 85092.28 85092.28 85092.28 85092.28 85092.28 85092.28  85092.28 85092.28
Flete de servicios a

provincia 36468.12 36468.12 36468.12 36468.12 36468.12 36468.12 36468.12 36468.12 36468.12 36468.12  36468.12 36468.12
Total Facturado 121560.40 121560.40 121560.40 121560.40 121560.40 121560.40 121560.40 121560.40 121560.40 121560.40 121560.40 121560.40
Anticipos 5% 6078.02 6078.02 6078.02 6078.02 6078.02 6078.02 6078.02 6078.02 6078.02 6078.02 6078.02  6078.02
pagos al contado 50% 60780.20 60780.20 60780.20 60780.20 60780.20 60780.20 60780.20 60780.20 60780.20 60780.20 60780.20 60780.20
Monto a recibir 66858.22 66858.22 66858.22 66858.22 66858.22 66858.22 66858.22 66858.22 66858.22 66858.22  66858.22 66858.22
Crédito destinado 50%  54702.18 54702.18 54702.18 54702.18 54702.18 54702.18 54702.18 54702.18 54702.18 54702.18 54702.18 54702.18
Descuento por pronto

pago 2.5% 1367.55  1367.55  1367.55 1367.55  1367.55 1367.55  1367.55 1367.55  1367.55 1367.55 1367.55
Total destinado al

crédito 54702.18 53334.63 53334.63 53334.63 53334.63 53334.63 53334.63 53334.63 53334.63 53334.63 53334.63 53334.63
Cobranzaa 10 dias50%  27351.09 26667.31 26667.31 26667.31 26667.31 26667.31 26667.31 26667.31 26667.31 26667.31 26667.31 26667.31
Cobranzaa 15dias50%  27351.09 26667.31 26667.31 26667.31 26667.31 26667.31 26667.31 26667.31 26667.31 26667.31 26667.31 26667.31
Total Cobranzas 54702.18 54702.18 54702.18 54702.18 54702.18 54702.18 54702.18 54702.18 54702.18 54702.18 54702.18 54702.18
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Figura 28

Ciclo de ventas y facturacién histérico y proyectado.
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Se puede observar que el descuento del primer afio proyectado llega a oscilar
aproximadamente 30,086.20, lo cual no representa una gran pérdida comparado a la
acumulacién de cobranzas que habria si no se aplicara este beneficio, ademas en los
calculos realizados se evidencio que la ratio de solvencia proyectado es mayor a 1 en cada
periodo para hacer frente a sus obligaciones de pago. Asimismo, de acuerdo a la figura
28 se puede apreciar el ciclo de ventas y facturacion historico son de 15 dias el ciclo y en
el escenario proyectado son de 7 dias, que representa el nuevo escenario 6ptimo. Es decir,
el proceso de ventas y facturacion es méas rapido con las nuevas estrategias disefiadas que

estan optimizando el tiempo de 15 dias - 7 dias = a 7 dias 6ptimos.

Periodos proyectados

2021 2022 2023 2024 2025
Ventas netas e ingresos
por servicios 1,458,725 |2,071,389 2,941,373 |4,176,749 |5,930,984
Pago al contado
proyectado 55% 802,298 1,139,264 |1,617,755 2,297,212 |3,262,041
Ventas anuales al crédito
proyectado 45% 656,426 932,125 1,323,618 |1,879,537 |2,668,943
Total ventas anuales 1,458,725 |2,071,389 2,941,373 4,176,749 |5,930,984

Cuadro 5 Pago al contado y ventas a crédito periodos proyectados.

De acuerdo a la tabla 20, se puede observar que las ventas proyectadas en el
escenario normal aumentaron en cada periodo 42%. A partir del periodo 2021 un 55% de
las ventas seran al contado y un 45% seran al crédito. Esta proyeccidn permitira a la

empresa incrementar la liquidez para hacer frente a sus obligaciones. Asimismo, en los
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calculos realizados se evidencio que la ratio de solvencia proyectado es mayor a 1 en cada

periodo todo ello demuestra que la empresa llegaria a ser rentable en futuro.

Tabla 20
Ratio de liquidez corriente proyectado 2021 - 2025
Periodo Andlisis Foérmula Variacion
2021 Activo corriente 243,351.70 = S/ 0.55
Pasivo corriente 443,092.15
2022 Activo corriente 248,312.35 =S5/0.75
Pasivo corriente 332,006.65
2023 Ratio de Activo corriente 267,834.35  =S/1.07
liquidez Pasivo corriente 249,730.00
2024 corriente Activo corriente 262,501.00  =S/1.39
Pasivo corriente 188,693.88
2025 Activo corriente 415,030.96 =S5/2.90
Pasivo corriente 143,328.65
Figura 29

Incremento de liquidez en cada periodo.
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Segun la figura 29 y la tabla 21 de acuerdo al objetivo N° 2 donde se propone

incrementar la liquidez para cumplir con las obligaciones de la empresa de transporte

privado. Basado en el indicador ratio de liquidez corriente, se puede observar que la
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propuesta planteada ayudard a mejorar significativamente en el proceso de cobranza. Por
lo tanto, en los 2 primeros afios proyectados ain no se tenia suficiente liquidez. Sin
embargo, a partir del periodo 2023, 2024 y 2025 la empresa ya contara con suficiente
liquidez para hacer frente a sus obligaciones a corto plazo, siendo 1.07, 1.39, 2.90 en los

respectivos periodos proyectados como ve en la figura 22. Tabla 17.

Tabla 21

Caélculo de la ratio de liquidez corriente en 3 escenarios.

KPI 1. Ratio de liquidez corriente

Periodo Optimo Moderado Pesimista
2021 S/ 1.04 S/ 0.55 S/0.38
2022 S/0.42 S/0.75 S/0.52
2023 S/ 2.04 S/ 1.07 S/0.75
2024 S/ 2.64 S/1.39 S/0.87
2025 S/5.50 S/2.90 S/ 2.03
Figura 30

Incremento de liquidez corriente en 3 escenarios.
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Segun la figura 30 y la tabla 22 de acuerdo al objetivo N°1 donde se propone

disefar las politicas de crédito y cobranza para mejorar las cuentas por cobrar de la

empresa de transporte privado. Basado a las estrategias financieras del indicador de la

ratio de liquidez se puede observar que en el escenario optimista de los 2 primeros afios

proyectados aln no cuenta con suficiente liquidez para cumplir con sus pagos a largo

plazo. Sin embargo, a partir del periodo 2023, 2024 y 2025 cuenta con 2.04, 2.64 y 5.50

soles por cada sol de deuda, lo que significa que ya contara con suficiente liquidez para

hacer frente a sus obligaciones a largo plazo, todo ello hace que la empresa se vuelva

rentable y liquido dentro del mercado competitivo.

Tabla 22

Ratio de solvencia proyectado 2021 - 2025.

Periodo Analisis Formula Variacion
2021 Activo total 915,783.70 S/ 1.49
Pasivo total 613,131.70
2022 Activo total 920,744.35 S/ 1.49
Pasivo total 618,092.00
2023 Ratio de Activo total 940,266.18 S/ 1.47
solvencia Pasivo total 637,614.18
2024 Activo total 989,927.35 S/1.44
Pasivo total 687,275.34
2025 Activo total 1,087,810.96 S/1.39
Pasivo total 784,810.97
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Figura 31

Ratio de solvencia.
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Segun la figura 31 y la tabla 23 de acuerdo al objetivo N° 2 donde se propone
incrementar la liquidez para cumplir con las obligaciones de la empresa de transporte
privado. Basado en el indicador ratio de solvencia, se puede observar que la propuesta
planteada ayudard a mejorar en el proceso de cobranza, ya que en los resultados del
periodo 2021 al 2025 los resultados son > a 1. Por lo tanto, la empresa cuenta con liquidez
para hacer frente a sus obligaciones de largo plazo, segln la tabla y figura en los
respectivos periodos. todo ello hace que la empresa se vuelva rentable y liquido dentro
del mercado competitivo.

Tabla 23

Calculo de la ratio de solvencia en 3 escenarios.

KPI 1. Ratio rotacion de cartera

Periodo Optimo Moderado Pesimista
2021 S/1.79 S/ 1.49 S/0.90
2022 S/1.79 S/ 1.49 S/0.89
2023 SI1.77 S/ 1.47 S/0.88
2024 S/1.73 S/ 1.44 S/ 0.86
2025 S/ 1.66 S/1.39 S/0.83
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Figura 32

Solvencia para cada escenario proyectado.

1.80
1.60
1.40
1.20
1.00
0.80
0.60
0.40
0.20

2021 2022 2023 2024 2025

m Optimo m Moderado mPesimista

Segun la figura 32 y la tabla 24, de acuerdo al objetivo N° 2 donde se propone
disefiar las politicas de crédito y cobranza para mejorar las cuentas por cobrar de la
empresa de transporte privado. Basado a las estrategias financieras del indicador de la
ratio de solvencia se puede observar que en el escenario optimista es un resultado
esperado ya que desde el periodo 2021 al 2025 cuenta con suficiente liquidez para hacer
frente a sus obligaciones a largo plazo, es decir cuenta con 1.19, 1.19, 1.77, 1.73, 1.66,
soles por cada sol de deuda, lo que significa que tiene liquidez controlado, sus activos
estan bien invertidos porque no tiene ni tanto > a 1 ni < a 1, todo ello hace que la empresa

se vuelva rentable y liquido dentro del mercado competitivo.

Presupuesto

Para llevar a cabo la ejecucion del objetivo N° 2 se ha incurrido a los siguientes gastos.
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Presupuesto

Concepto Monto
utiles de oficina S/ 125
Pasaje para visitar la empresa S/ 25

Especialista en analisis financiero S/ 350
Experto en finanzas empresariales S/ 250
Total S/ 725

Cuadro 6. Presupuesto de egresos del objetivo N°2.

45.9 Entregable 3
En base al entregable 2 se aplicé tacticas, KPI especificos para cada objetivo y

una serie de actividades que permitieron lograr el objetivo deseado.

Figura 33
Diagrama de Gantt del objetivo numero 3.
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En la figura 26, se puede observar la programacion de las actividades que se van
a realizar durante la elaboracion de la propuesta, los cuales ayudaran a cumplir con el
objetivo propuesto N° 3, Reducir el periodo promedio de cobranza para cobrar en menos

tiempo.

Debido a que la empresa tuvo incremento en el periodo promedio de cobranza, se
propuso como el tercer objetivo, reducir el periodo promedio de cobranza para cobrar en
menos tiempo. Asimismo, al llevar a cabo el andlisis de datos recolectados se demostro
que la empresa no cuenta con un adecuado proceso de cobranzas, por lo que se ha
incrementado clientes morosos y el 50% del total de clientes pagan fuera de fecha y los
otro 50% representan morosidad. Sin embargo, después de realizar el célculo de la
rotacion de cuentas por cobrar (Ventas / Cuentas por cobrar promedio) se observo que
aumento significativamente de un periodo a otro, para los periodos 2021, 2022, 2023,
2024 y 2025, lo que significa que los montos de las cuentas por cobrar de S/ 205,613, S/
185867, 164856, 144249 y 126,218 se convertiran en efectivo entre 7, 11, 18, 29 y 47
veces durante los respectivos periodos, esto significa que la proyeccién a futuro es

bastante rentable ya que cumplira con el objetivo de la propuesta deseada.

Asimismo, después de analizar la ratio de gestidn del periodo promedio de cobro
(Cuentas por cobrar x 360/ Ventas anuales) se observd que la empresa va mejorar
significativamente en el proceso de cobranza después del segundo afio ya que los
resultados, segun la ratio son a 27, 19, 11 y 7 dias que se estaria cobrando los créditos
otorgados lo que permitira tener mayor flujo de efectivo para seguir invirtiendo y dandole
mayor movimiento a la empresa. Es la razén por la que se plantea mejorar el periodo

promedio de cobranza, es decir cobrar en menos tiempo las facturas emitidas, cabe sefialar
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que las propuestas de la implementacién de politicas de crédito y cobranza, el
mejoramiento del proceso de cobranza y la reduccion del tiempo de cobranza estarian
cumpliendo con su objetivo de la propuesta.

Figura 34

Proceso del flujo de efectivo.
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Basado a la figura 34 se puede apreciar el nuevo disefio del proceso de flujo de
efectivo que es ideal para la empresa, con el fin de optimizar la logistica que tiene desde
que inicia sus operaciones, la ruta que sigue y la culminacion con la factura emitida al
cliente, ya que en el informe histdrico se analizé que no tenia un orden adecuado en el
area logistica . se llegd a la conclusidn que es necesario aplicar este proceso para que el

proceso de cobranza sea en menor tiempo posible.
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Tabla 24
Flujo de efectivo proyectado del 2021.

Flujo de efectivo Proyectado - 2021

Meses Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio  Agosto  Setiembre  Octubre Noviembre Diciembre
Saldo inicial 3,157 4,735 5,524 5,919 6,116 6,215 6,264 6,289 6,301 6,307 6,310 6,312
Ingresos
ventas al contado 56,500 67,800 74,580 82,038 90,242 99,266 109,192 120,112 132,123 145,335 159,869 175,855
ventas al crédito 46,227 55,473 61,020 67,122 73,834 81,217 89,339 98,273 108,100 118,911 130,802 143,882
Total Ingresos 102,727 123,273 135,600 149,160 164,076 180,483 198,532 218,385 240,223 264,246 290,670 319,737
Egresos
pago a proveedores 82,379 82,379 82,379 82,379 82,379 82,379 82,379 82,379 82,379 82,379 82,379 82,379
sueldos 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000
gg?’r:?n?:tracién 2,706 2,706 2,706 2,706 2,706 2,706 2,706 2,706 2,706 2,706 2,706 2,706
gasto de ventas 2,620 2,620 2,620 2,620 2,620 2,620 2620 2,620 2,620 2,620 2,620 2,620
Total Egresos 92,705 92,705 92,705 92,705 92,705 92,705 92,705 92,705 92,705 92,705 92,705 92,705
Flujo de caja 10,022 30,567 42,895 56,455 71,371 87,778 105,826 125,680 147,518 171,540 197,965 227,032
Saldo final 13,179 30,567 73,462 129917 201,287 289,065 394,892 520,571 668,080 839,630 1,037,595 1,264,627
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Tabla 25
Estado de situacion financiera proyectado del 2016 - 2025.

Periodos histdrico Periodos proyectados
Var.
2016 2017 2018 2019 2020 % 2021  Var% 2022 Var% 2023  Var% 2024 Var.% 2025
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Efectivo y equivalente de efectivo 120,350 170,298 176,250 180,230 22,820 2% 37,881 4% 62,883 7% 104,385 11% 173,280 18% 287,645
Cuentas por cobrar comerciales (neto) 40,250 56,850 62,350 70,250 215,340 23% 195,888 21% 175,847 19% 153,866 16% 134,633 14% 117,803
Otras cuentas por cobrar (neto) 6,006 38,552 9,004 12,021 9,583 1% 9,583 1% 9,583 1% 9,583 1% 9,583 1% 9,583
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 166,606 265,700 247,604 262,501 247,743 27% 243,352 27% 248,312 27% 267,834 28% 317,495 32% 415,031
ACTIVOS NO CORRIENTES
Inmuebles, maquinaria y equipo 203,850 317,850 550,250 680,250 840,540 91% 840,540 92% 840,540 91% 840,540 89% 840,540 85% 840,540
Intangibles (neto) 40,770 -63,570 -110,050 -136,050 -168,108 -18%  -168,108 -18%  -168,108 -18%  -168,108 -18% - 168,108 -17% -168,108
TOTAL ACTIVO NO
CORRIENTE 244,620 254,280 440,200 544,200 672,432 73% 672,432 73% 672,432 73% 672,432 72% 672,432 68% 672,432
TOTAL ACTIVO PASIVO 411,226 519,980 687,804 806,701 920,175 100% 915,784  100% 920,744  100% 940,266  100% 989,927 100% 1,087,463
PASIVO CORRIENTE
Cuentas por pagar comerciales 700 1,560 2,500 1,548 1,303 0% 1,303 0% 1,303 0% 1,303 0% 1,303 0% 1,303
Obligaciones laborales 2,500 2,270 30,520 31,250 41,820 5% 37,429 4% 33,499 4% 29,981 3% 26,833 3% 24,016
Obligaciones financieras a corto
plazo 40,950 25,860 180,250 320,830 550,150 60% 404,360 44% 297,205 32% 218,446 23% 160,557 16% 118,010
TOTAL PASIVO CORRIENTE 44,150 29,690 213,270 353,628 593,273 64% 443,092 48% 332,007 36% 249,730 27% 188,694 19% 143,329
PASIVO NO CORRIENTE
Obligaciones financieras a largo
plazo 1,787 2,258 24,250 27,105 24,250 3% 170,040 19% 286,086 31% 387,884 41% 498,581 50% 641,482
TOTAL PASIVO NO
CORRIENTE 1,787 2,258 24,250 27,105 24,250 3% 170,040 19% 286,086 31% 387,884 41% 498,581 50% 641,482
TOTAL PASIVO 45,037 31,948 237,520 380,733 617,523 3% 613,132 19% 618,092 31% 637,614 41% 687,275 50% 784,811
PATRIMONIO
Capital 205,000 205,000 205,000 205,000 205,000 22% 205,000 22% 205,000 22% 205,000 22% 205,000 21% 205,000
Reserva legal
Resultados acumulados 78,749 283,032 245,284 220,968 97,652 11% 97,652 11% 97,652 11% 97,652 10% 97,652 10% 97,652
TOTAL PATRIMONIO 283,749 488,032 450,284 425,968 302,652 33% 302,652 33% 302,652 33% 302,652 32% 302,652 31% 302,652
TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO 329,686 519,980 687,804 806,701 920,175 100% 915,784  100% 920,744  100% 940,266  100% 989,927  100% 1,087,463

114



Tabla 26

Estado de resultado proyectado del 2016 - 2025.

Periodos histérico

Periodos proyectados

2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Estados de resultados y ganancias
Ventas netas e ingresos por servicios 600,580 799,225 900,350 1,202,096 1,027,271 1,232,725 1,750,470 2,485,667 3,529,647 5,012,099
Ventas netas e ingresos por servicios 600,580 799,225 900,350 1,202,096 1,027,271 1,458,725 2,071,389 2,941,373 4,176,749 5,930,984
Costo de ventas -480,950  -500,260  -620,350 -952,912 -816,982 988,548  -1,403,738 -1,993,309 2,830,498  -4,019,308
Resultado bruto 119,630 298,965 280,000 249,184 210,289 470,177 667,651 948,064 1,346,251 1,911,676
Gastos de administracion -18,950 -35,450 -40,820 -35,419 -32,470 -32,470 -32,470 -32,470 -32,470 32,470
Gastos de ventas -14,890 -25,860 -30,250 -25,840 -27,950 -31,444 -35,374 -39,796 -44,770 50,367
Resultado de operacion 85,790 237,655 208,930 187,925 149,869 406,263 599,807 875,798 1,269,011 1,828,840
Gastos financieros -14,200 -18,250 -20,250 -17,950 -14,200 -15,975 -17,972 20,218 22,746 25,589
Ingresos financieros gravados
Resultado antes de participacién
utilidad 71590 219,405 188,680 169,975 135,669 390,288 581,835 855,580 1,246,265 1,803,251
Resultado antes de impuesto
impuesto a la renta
Resultado del ejercicio 71590 219,405 188,680 169,975 135,669 390,288 581,835 855,580 1,246,265 1,803,251
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Tabla 27

Rotacién de cuentas por cobrar 2021 - 2025.

Periodo Anélisis Formula Variacion
2021 Ventas 1,458,725 7 veces
Cuentas por cobrar promedio 205,613
2022 Ventas 2,071,389 11 veces
Cuentas por cobrar promedio 185,867
2023 Rotacion Ventas 2,941,373 18 veces
de cuentas " Cyentas por cobrar promedio 164,856
2024 por cobrar Ventas 4176749 29 veces
Cuentas por cobrar promedio 144,249
2025 Ventas 5,930,984 47 veces
Cuentas por cobrar promedio 126,218
Figura 35
Incremento de rotacién en las cuentas por cobrar.
Rotacion de cuentas por cobrar proyectado
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Segun la tabla 28 y figura 35 se puede observar que la ratio rotacion de cartera

proyectada es bastante aceptable ya que los resultados cumplen con el objetivo propuesto

porque los resultados aumentan significativamente de un periodo a otro. Es decir, las cuentas
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por cobrar durante los periodos 2021 al 2025 dieron como resultado los siguientes

equivalentes: S/ 205,613, S/ 185,867, S164,856, S/ 144,249 y S/ 126,218 se convertiran en

efectivo entre 7, 11, 18, 29 y 47 veces durante el periodo en los respectivos periodos.

Tabla 28

Célculo de rotacion las cuentas por cobrar en 3 escenarios.

KPI 1. Ratio rotacién de cuentas por cobrar

Periodo Optimo Moderado Pesimista
2021 9 veces 7 veces 4 veces
2022 14 veces 11 veces 6 veces
2023 22 veces 18 veces 9 veces
2024 36 veces 29 veces 14 veces
2025 59 veces 47 veces 23 veces
Figura 36

Incremento de rotacion en cada escenario.
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Segun la figura 29 y la tabla 25 de acuerdo al objetivo N°3 donde se propone reducir

el periodo promedio de cobranza para cobrar en menos tiempo. Basado a las estrategias

financieras del indicador rotacion de cuentas por cobrar se puede observar que en el

escenario optimista la cuentas por cobrar aumentaron significativamente de un periodo a

otro, para los periodos 2021, 2022, 2023, 2024 y 2025, lo que significa que los montos de

las cuentas por cobrar de S/ 205,613, S/ 185867, 164856, 144249 y 126,218 se convertiran

en efectivo entre 9, 14, 22, 36 y 59 veces durante los respectivos periodos, esto significa que

la proyeccion a futuro es bastante rentable ya que cumpliré con el objetivo de la propuesta

deseada.

Tabla 29

Ratio de gestion - Periodo promedio de cobro proyectado 2021 - 2025

Periodo Analisis Formula Variacion
2021 Cuentas por cobrar x 360 195,887.50 x 360 48 dias
Ventas anuales 1,458,724.82
2022 Cuentas por cobrar x 360 153,865.74 x 360 27 dias
Ventas anuales 2,071389.24
2023 Periodo  Cuentas por cobrar x 360 153,865.74 x 360 19 dias
promedio Ventas anuales 2,941,372.73
2024 de cobro  Cyentas por cobrar x 360 134,632.52x360 12 dias
Ventas anuales 4,176,749.27
2025 Cuentas por cobrar x 360 117,803.46 x 360 7 dias
Ventas anuales 5,930,983.97
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Figura 37

Disminucidn del periodo promedio de cobro.
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Segun la tabla 30 y figura 37 se puede observar que el periodo promedio de cobro
proyectado se observé que la empresa va mejorar significativamente en el proceso de
cobranza después del segundo afio ya que los resultados, segun la ratio son a 48 dias en el
primer afio proyectado, después son las eficaces ya que son a 27, 19, 12 y 7 dias en el que se
estaria cobrando los créditos otorgados, lo que permitira tener mayor flujo de efectivo para
seguir invirtiendo y dandole mayor movimiento a la empresa. Es la razon por la que se
plantea mejorar el periodo promedio de cobranza, es decir cobrar en menos tiempo las
facturas emitidas. Esto es ventajoso para la empresa porque cumple con los parametros de

las politicas de crédito y cobranza para obtener la liquidez y la rentabilidad esperada.
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Tabla 30

Célculo de la ratio de gestion - Periodo promedio de cobro en 3 escenarios

KPI 1. Periodo promedio de cobro

Periodo Optimo Moderado Pesimista
2021 24 dias 48 dias 73 dias
2022 13 dias 27 dias 40 dias
2023 9 dias 19 dias 28 dias
2024 6 dias 12 dias 17 dias
2025 4 dias 7 dias 11 dias
Figura 38

Disminucion del periodo promedio de cobro en cada escenario.
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Segun la tabla 31 y figura 38, se puede observar que la ratio del periodo promedio de
cobro proyectada es bastante aceptable después del segundo periodo, ya que los resultados
cumplen con el objetivo propuesto, porque los dias de cobranza disminuyen de un periodo a
otro. Es decir, los creditos se van a cobrar en menos tiempo segln el escenario optimista serd

entre 24, 13,9, 6 y 4 dias las facturas emitidas se estaran convirtiendo en efectivo convertiran
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en efectivo para los periodos proyectados del 2021 al 2025. Esto es bastante rentable para la
empresa porque contara con més efectivo para dar mayor movimiento a la empresa y cumplir
con sus obligaciones, al mismo tiempo representa que la propuesta planteada estaria

cumpliendo su funcion dentro de la empresa.

Presupuesto

Para llevar a cabo la ejecucion del objetivo N° 3 se ha incurrido a los siguientes gastos.

Presupuesto
Concepto Monto
utiles de oficina S/ 120
Pasaje para visitar la empresa S/ 100
Impresiones S/ 75
Plantilla de contrato notarial S/ 150
Sistema de Apoyofact S/ 350
Talonarios de letra de cambio S/ 50
Total S/ 845

Cuadro 7. presupuesto de egresos del objetivo N°3

4.6 Discusion

El presente desarrollo de investigacion titulada, Estrategias financieras para el
mejoramiento de las cuentas por cobrar en una empresa de transporte privado, Lima 2021;
para ello se utilizd la técnica de la entrevista que fue dirigido a cuatro participantes de la
empresa. Asimismo, se aplico el analisis documental a los estados financieros de la empresa
de los periodos 2016, 2017, 2018, 2019 y 2020. En ese contexto su objetivo fue proponer
ciertas estrategias financieras como opciones de solucion para los respectivos problemas

propuestos gque son los factores de mayor incidencia en incremento de las cuentas por cobrar.
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A raiz de estos problemas se desarrollaron herramientas financieras que permitieron obtener
alternativas de solucién. Cada problemaética se desarrollé en base a respuestas obtenidas
mediante la entrevista virtual e individual y los datos numéricos bajo los estados financieros

de la empresa.

De acuerdo al ultimo diagndstico realizado se pudo contrastar que, la empresa tiene
desafios en las cuentas por cobrar debido a la falta de una adecuada politica de créditos y
cobranza, existe insuficiencia en la liquidez y cada afio ha ido acumulando clientes morosos.
Asimismo, después de realizar el analisis vertical se observa que en el periodo 2020 las
cuentas por cobrar representan con mayor porcentaje del total de activos 23.40% vy en el
andlisis horizontal el resultado de dicha cuenta del periodo comparativo 2019-2020, donde
hubo un incremento significativo, de manera absoluta fue 145,090 y porcentualmente
206.53% significa que no hubo un adecuado control en las cuentas por cobrar. Estos
resultados coinciden con la investigacion realizada por Villon (2018) quien afirmoé que, la
gestion de cobro de la empresa no es efectiva porque carecen de politicas de cobro, debido
a ese incidente la empresa sufre de liquidez inmediata para hacer frente a sus obligaciones,

lo cual no es favorable para seguir creciendo en el &mbito empresarial.

De acuerdo a la gestion de cobranzas se pudo observar que uno de factores
principales que causé fue la insuficiencia de liquidez, este problema se dio debido a un
inadecuado proceso de cobranza, tal diagndstico concuerda con la investigacion de Suarez
(2019) donde declar6 que, en la empresa evidenciaron que no tienen ningin manual que le
permita desarrollar la gestion de créditos y cobranza, s6lo manejan ciertos lineamientos y

parametros basicos, que hacen que la gestion de cobranzas se torne tediosa al momento de
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cobrar, en ese sentido se detecto que no tiene un area destinado para gestionar

adecuadamente el crédito y la cobranza.

En el mismo contexto, tiene similitud con la investigacion realizada, por Rengifo,
Encina, Estela y Guerra (2019) quienes argumentaron que, la empresa tiene deficiencias en
la gestion de cobranza y esto impide contar con suficiente liquidez para que la empresa pueda
seguir operando sin dificultades. Debido a ese problema, dicha empresa tiene problemas para

obtener mayor ingreso o liquidez.

Por otro lado, uno de los problemas hallados durante la investigacion fue la falta de
politicas de credito y cobranza debido a que el gerente no hace énfasis para implementarlo
en la empresa. Este resultado se asemeja al estudio realizado por Chacon y Villalobos (2019)
quienes argumentan que, en la empresa las politicas de credito y cobranza son muy antiguos,
no existe ninguna evidencia de créditos entregados, en la nueva era se necesita mas
actualizada que estan, esta al nivel actual del mercado. Asimismo, coincide con la
investigacion realizada por Reyes y Urbina (2019) quienes sostuvieron que, las propuestas
procedimientos de crédito, las politicas y los procedimientos de cobranza aplicadas a la
empresa permitieron evaluar la liquidez y solvencia de los clientes, que a su vez generan
cobranzas oportunas. En ese sentido para mejorar la probleméatica de la presente
investigacion, en base a este resultado se propone disefiar un manual de politicas de créditos
y cobranzas donde quede claro la estructura y los lineamientos que debe seguir la empresa.
Para ello, se propone realizar un cuadro de clientes con participacion en las ventas y el
porcentaje de nueva cartera de clientes que debe obtener a fin de evitar riesgos de

concentracion en clientes antiguos.
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De igual manera existe una similitud con la tesis realizada por Chacén y Villalobos
(2019) quienes argumentaron que, las politicas de crédito son muy antiguas y para variar ya
no hacen uso de ellas. Debido a ese problema, dicha empresa tiene problemas para hacer
efectivo sus créditos otorgados, lo cual no permite tener liquidez oportuna. Asimismo, se
relaciona con la investigacion de Rivera (2020), quien declard que, se evidenciaron algunas
debilidades econdmicas dentro de la empresa: los indicadores no han sido informados a los
personales del &rea, no hacen uso de las politicas de crédito las cuales estan sefialados en el

manual.

Por otro lado, otro de los problemas hallados durante la investigacion fue el
incremento del periodo promedio de cobranza, debido a que el administrador no tuvo un
adecuado control al momento de otorgar los respectivos créditos y al momento de realizar
las cobranzas en la empresa. Este resultado se asemeja al estudio realizado por Rivera (2016)
donde declara que, en la empresa existe variacion en la gestion de cobranza ya que los
procesos de recuperacion son de 90 dias y 360 dias. En consecuencia, la compafiia tuvo una
afectacion considerable en sus indicadores de endeudamiento, liquidez y de rentabilidad del
patrimonio. En base a este resultado, se propone elaborar un flujograma del proceso de
cobranza donde quede claro la forma y el proceso que debe seguir la empresa para hacer
efectivo los créditos otorgados. Asimismo, se propone elaborar redisefio del plan de trabajo
de ciclo de ventas y facturacién. A fin de reducir el periodo promedio de cobro, lo que

significa que se estaria cobrando en menos tiempo.

En el mismo contexto, coincide con la investigacion realizada por Orostegui (2018)
quien argumenta que, la empresa tiene pendiente por cobrar de las facturas emitidas al

crédito dias de afios anteriores, que fue pactado por 30 dias siendo la recuperacion mas larga.
124



Debido a ese incidente de la empresa los procedimientos de cobranza quedaron afectados de
manera significativa, lo cual no es favorable para seguir operando en el mercado
competitivo. Asimismo, tiene similitud con la investigacion realizada por Ortiz, Nolazco y
Carhuancho (2019) quienes sostuvieron que, el procedimiento de cobranza fue deficiente al
momento de cobrar a sus clientes en el periodo 2016, la empresa tiene un aumento en el

periodo promedio de cobro de dias para hacer efectivo las facturas emitidas previamente.

Por otro lado, no coincide con la investigacion realizado por Carrera (2017) quien
manifestd que la evaluacion del ambiente de control se encuentra en el escenario moderado
del 30% y en el escenario pesimista 70%, debido al uso inadecuado del manual de funciones
debido a ello no tuvo una adecuada gestion de cobranza, para la presente investigacion se
sugiere elaborar manual de funciones con el fin de tener mayor claridad en todo el

movimiento de cada area de la empresa.

Por ultimo, como parte del aporte del presente desarrollo de investigacion, se
demuestra la importancia que tienen la gestion del proceso de cobranza. Asimismo, la
importancia que tiene las politicas de crédito y cobranza dentro de la empresa. En este
contexto, las estrategias financieras ayudan a medir la evolucidn de las propuestas aplicadas
hasta cumplir con los objetivos, especificamente la de cobrar en menos tiempo y contar con
liguidez oportuna para cumplir con sus obligaciones y seguir creciendo en el mercado

competitivo.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Primera

Segunda

: Para concluir el presente desarrollo de investigacion, se plante6 proponer
una serie de estrategias financieras para el mejoramiento de las cuentas por
cobrar en la empresa de transporte privado, segun el analisis vertical para el
periodo 2020 representaba 23.40% del total de activos y segun el analisis
horizontal tuvo una variacion de S/ 145,090.00. Ante esta circunstancia, al
aplicar las estrategias financieras propuestas, como el manual de politicas de
crédito y cobranzas y el flujograma del proceso de cobranza, se logra mejorar
la gestion de cobranza ya que en la variacion de dicha cuenta proyectada a
partir del periodo 2023, 2024 y 2025 inicia su proceso de recuperacion donde

representan el 23%, 20% y el 18% del total de activos.

: Se concluyo el presente estudio, con el diagnosticé de la situacion de las
cuentas por cobrar de la empresa de transporte privado. Segun el resultado
cualitativo y cuantitativo, por medio de la entrevista se evidencio que, la dicha
cuenta no tuvo un adecuado proceso de cobranza lo cual afecto la liquidez.
Mediante el andlisis horizontal se obtuvo una disminucion en la partida
efectivo y equivalente de efectivo en los periodos comparativos de 2019 al
2020, donde evidenci6 de manera absoluta -157,410 y segun el analisis
vertical en el periodo 2020 representd el 2.48% del total de activos. Ante esta
dificultad se aplica el redisefio del plan de trabajo de ciclo de ventas y

facturacion, para mejorar la situacion de dicha cuenta a partir del periodo
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Tercera

2023, 2024 y 2025 se obtuvo como resultado 1.07, 1.39, 2.90 por cada sol de

deuda, para hacer frente a sus obligaciones a corto plazo.

: Por ultimo, se concluy6 el presente estudio con la identificacién de los
factores de mayor incidencia en las cuentas por cobrar de la empresa. Ante
los resultados de las entrevistas se evidenciaron que dicha cuenta incremento
en sus dias de cobranza. Mediante la ratio del periodo promedio de cobro, se
observo que hubo aumento en los dias de cobranza de los siguientes periodos:
2018 a 25 dias; 2019 a 21 dias y 2020 a 77 dias. dichos resultados
repercutieron en la falta de liquidez. Ante esta circunstancia al aplicar la
elaboracién proceso de flujo de efectivo se logra mejorar dicha cuenta ya que,
a partir del segundo afio proyectado son de 27, 19, 11 y 7 dias en el que se

estaria cobrando los créditos otorgados
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5.2 Recomendaciones

Primera

Segunda

Tercera

: Teniendo en cuenta el presente estudio, se recomienda a la empresa
mediante el gerente, la aplicacion de distintas estrategias financieras, para el
mejoramiento de la gestion de cobranza en la empresa de transporte privado.
Asimismo, hacer uso diligente del manual de politicas de crédito y cobranza,
para que la gestion de cobranza sea oportuna y no tenga que recurrir al

apalancamiento financiero.

: Se recomienda al administrador conjuntamente con el contador realizar el
diagnosticd mensual mediante el analisis vertical, horizontal y aplicar las
ratios de gestion necesarias a los estados financieros en cada periodo
transcurrido, para ver en qué situacion se encuentran las cuentas por cobrar

de la empresa y asi tomar decisiones que permitan tener liquidez prudente.

: Por altimo, se recomienda al gerente conjuntamente con el asistente de
facturacion y cobranza, implementar el sistema Apoyo Fact para tener un
control adecuado de ingresos y egresos. Asimismo, se recomienda buscar
nueva cartera de clientes potenciales que se adapten a las nuevas propuestas
aplicadas, ellos son factores que inciden positivamente en el mejoramiento

periodo promedio de cobro de la empresa.
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Anexo 1: Matriz de consistencia

Titulo: Estrategias financieras para el mejoramiento de las cuentas por cobrar en una empresa de transporte privado, Lima 2021

Problema general

Obijetivo general

Categoria problema Cuentas por cobrar

Sub categorias

Indicadores

Item | Escala | Nivel

¢Como mejorar las cuentas por
cobrar en una empresa de
transporte privado, Lima 2021?

1. Evaluacion de riesgo

2. Procedimiento de cobranza

3. Otorgamiento de crédito

4. Ventas

5. Facturacion

6. Rentabilidad

Politicas de
créditoy
cobranza
Proponer estrategias financieras para el
mejoramiento de las cuentas por cobrar Ingresos
en una empresa de transporte privado,
Lima 2021.
Ingresos

7. Nivel de crédito

8. Nivel intelectual

9. lliquidez y problemas financieros

Problemas especificos

Obijetivos especificos

Categoria solucion Estrategias financieras

por cobrar de una empresa de
transporte privado, Lima 2021?

incidencia en las cuentas por cobrar en una
empresa de transporte privado, Lima 2021.

.cudl es la situacion de las Problema Objetivo Solucién entregable

éuentas por cobrar en una Diagnosticar la situacion de las cuentas Problema 1. No cuenta Objetivo 1. Disefiar las | Manual de politicas de crédito y

empresa de transporte privado. | P% cobrar en una empresa de transporte con oliticaé de créditos politicas de crédito y cobranza | cobranza y un cuadro de clientes con
P P P " | privado, Lima 2021. p para mejorar las cuentas por | porcentaje de participacion en las

Lima 20217 y cobranzas cobrar ventas

,Cuales son los factores de Problema 2. | Objetivo 2. Incrementar la Eéezlﬁéggricﬁ)?aﬂig prgfeigdﬂaeﬁotiiﬁ

¢ . - e Insuficiencia de | liquidez para cumplir con las - Y

mayor incidencia en las cuentas | ldentificar los factores de mayor liquidez obligaciones plan de trabajo de ciclo de ventas y

facturacion.

de cobranza.

Problema 3. Incremento
del periodo promedio

Objetivo 3. Reducir el periodo
promedio de cobranza para
cobrar en menos tiempo.

Elaboracion del proceso y flujo de
efectivo proyectado de un afio, Estado
de situacion financiera proyectado.

Tipo, nivel y método

Pablacion, muestra y unidad informante

Técnicas e
instrumentos

Procedimiento y andlisis de datos

Sintagma: Holistico

Enfoque: Mixto

Tipo: Proyectivo

Nivel: Comprensivo

Meétodo: Deductivo, Inductivo, Analitico

Explicado secuencial

Poblacion: Empresa de transporte privado

Muestra: 4 trabajadores del &rea de administracion y
contabilidad

Unidad informante: Gerente, Administrador,
Contador y Asistente de facturacion y cobranza

Técnicas: Analisis
documenta, Entrevista.

Instrumentos:  Registro
documental, guia de
entrevista.

Procedimiento:

1. solicitar un permiso formal a la empresa

2. Realizar la construccion del plan de trabajo

3.Se analizar4 los estados financieros de los
periodos 2016-2020.

Andlisis de datos: Atlas. Ti Y triangulacién de datos.
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Anexo 2: Evidencias de la propuesta

Evidencia de la propuesta 1

Manual de politicas de
Creditos y Cobranzas

Introduccién

El presente manual de procedimiento de gestion de crédito y cobranza se desarrollé con el
objetivo de brindar informacion sobre los lineamientos y principios que guian el
procedimiento interno en el area de facturacion y cobranza que incluye desde el momento
de la emisién de factura de ventas de servicio, tiempo de crédito, tiempo de cobranza, control
y seguimiento de las cuentas a los respectivos clientes y aplicar las estrategias de cobranza
para obtener una mayor recaudacion de efectivo y asi poder disponer de ello para seguir con

el movimiento de la empresa de manera mas eficiente y eficaz.

1. Objetivo

Digitalizar los procedimientos para realizar de manera adecuada la gestion de crédito y
cobranzas, con el objetivo de agilizar las respectivas cobranzas y otorgar de manera prudente

los créditos a los clientes. Por eso es fundamental continuar de manera eficiente con las
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politicas de crédito y cobranza, para convertir en efectivo las cuentas por cobrar y en
consecuencia la empresa pueda cumplir con sus obligaciones de pago y otras operaciones

principales propias del negocio

2. Alcance

El alcance del presente manual de créditos y cobranzas abarca los lineamientos y la
estructura del proceso de cobranza que sera aplicado Unicamente para el personal de:

3. Responsables
v' Gerente
v" Administrador

v' Asistente de facturacion y cobranza

3.1 Responsabilidad del gerente

e A cargo de la revision de créditos y cobranzas propuestos

e A cargo de la aprobacion de los créditos

e A cargo de decidir el porcentaje de los descuentos por pronto pago

e A cargo de dirigir la reunion mensual para analizar los estados financieros

3.2 Responsabilidad del administrador

e A cargo de la aprobacion de contratos

e A cargo de la coordinacion con el area de facturacion y cobranzas
e A cargo del plan de trabajo mensual

e A cargo de la atencién directa a los clientes

e Acargo de la logistica de la empresa

3.3 Responsabilidad de asistente de facturacion y cobranza
e A cargo de cobranzas
e A cargo de pago a terceros

e A cargo de la emision de las facturas
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Disefio de lineamientos para otorgar el crédito y para el proceso de cobranza

Politicas de crédito

Politicas de cobranza

Crédito de servicio a 15 dias a los clientes
clasificados.

Inicio de cobranza con 3 dias de

anticipacion

Credito de servicio a 30 dias a clientes
antiguos con mayor participacion en las

ventas.

Gestion de cobranza mediante ( llamadas,

correos, mensajes telefonicos).

Los nuevos clientes aplican al crédito
después de 3 meses de servicio al contado.

Descuento por pronto pago de 2.5 % de la

facturacion.

Firmar un contrato de trabajo antes de dar

cualquier creédito.

Cobranza de forma notarial después de 30

dias.

2 atrasos seguidos conlleva a la perdida de

créditos futuros.

Reporte mensual del informe de los estados

financieros con sus respectivas notas.

Evaluacion del historial crediticio antes de

otorgar un crédito.

Cliente que no cuenta con suficiente
liquidez, se somete a firmar una letra de

cambio.

Estos lineamientos de politicas de crédito y cobranza, permiten a la empresa a tener un mejor
control en las ventas al contado, al crédito y al momento de realizar la cobranza, ya que es
méas comprometedor para el cliente tener presente las reglas que debe cumplir. Como bien
se aprecia en el cuadro, esta para cada cliente que es lo que se debe aplicar antes de iniciar

el contrato y cuando ya esté involucrado con la empresa.

Evidencia de la propuesta 2
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Recepcion de
clientesencursoy
nuevosclientes

Firmadel
contrato de
servicio

Evaluacidn al
tipode cliente

Facturaciény
envioal cliente

Gestion de
informe mensual

Aceptaciéon
de credito

EDS
Servicio al Servicio al

credito contado

Flujograma para un adecuado proceso de cobranza

Iniciodel
proceso de
cobranza 2
dias antes

Cobranza
notarial

no cumple

Reporte de facturas
canceladas para
gerenciay
contabilidad

Verificacacion de
pago

Aprobacién del
crédito

Facturaciéony

envio al cliente

Gestion de
informe mensual

O

ciclo de ventas y facturacion interior

Iniciodel proceso Inicio de senvicio
decobranza deflete

Rutade 134 dias,
seguneldestino

Emicionde facturay
envioal liente (con
pagoal contado ol

credito)

Entregade mercaderiaal
dienteysellode
conformidaden las guias

Ciclo de ventas
y Facturacion

Recepcion conformey
liquidacionde 1a3

Escaneo de guias para
realizarel pedidode nota
de pago medianteun

Nuevocontrato de
flete pararetomo

Rutade 14 dias,
segunel destino

Recepcion de guiasy
otros reportes
concernientesala
unidaddetransporte

Entregade mercaderiaal
dienteysellode
conformidaden las guias

Mantenimiento
deunidadenla
cochera

\ Redisefio del plan de trabajo de ciclo de ventas y facturacion \

Inicio de servicio
deflete

Recepcion de guiasy
otros reportes

concernientesala
unidad de transporte

iniciodel procesode

cobranza

unidadenla cochera

Emicionde facturay
envioal cliente con pago
al contadoo al credito)

3 dias

. Recepcion conforme

y liquidacionde 1a

Rutade1a4 dias,
segunel destino

Entregade mercaderiaal
dienteysellode
conformidaden las guias

Escaneodeguias al
correo dela empresa

Ciclo de

VentaS y Recepcion de guiasy
Nuevocontratode -

. e solicituddenotade
facturacion o

Recepcion conformey
Rutade1a4 dias,

liquidacionde 1a3
dias

seguneldestino

Entregade mercaderiaal
dienteysellode
Emicion de facturay
envioalcliente (con pago
al contadoo al credito)

conformidad en asguias

Escaneo de uias al iniciodelrocesode
correo dela empresa cobranza
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evidencia de la propuesta 3

Recepcion finalen
gerencia
administraciony
contabilidad

Iniciodel proceso
de cobranza

Descuento por pronto
pago 2.5% del valor
nominal de lafactura

Emicionde facturay
envioal cliente (con
pago al contado o al
credito)

Inicio de servicio
de flete

Proceso del
flujo de

efectivo

Escaneo de guias para
realizarel pedidode
nota de pago
mediante un correo

Entregade mercadriaal
clienteysellode
conformidad en las guias

Recepcionde guiasy
otros reportes
concernientesala
unidad de transporte
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Estado de situacion financiera proyectado del 2016 — 2025 con escenario optimo

Periodos histérico

Periodos proyectados

2016 2017 2018 2019 2020 Var.% 2021 Var.% 2022 Var.% 2023 Var.% 2024 Var.% 2025
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Efectivo y equivalente de efectivo 120,350.00 170,298.00 176,250.00 180,230.00 22,820.00 2% 41,076.00 4%  73,936.80 8% 133,086.24 13%  239,555.23 22%  431,199.42
Cuentas por cobrar comerciales (neto) 40,250.00 56,850.00 62,350.00 70,250.00 215,340.00 23% 201,271.00 22% 188,608.90 20% 177,213.01 18%  166,956.71 15%  157,726.04
Otras cuentas por cobrar (neto) 6,006.00 38,552.00 9,004.00 12,021.00 9,583.00 1% 9,583.00 1% 9,583.00 1% 9,583.00 1% 9,583.00 1% 9,583.00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 166,606.00 265,700.00 247,604.00 262,501.00 247,743.00 27% 251,930.00 27% 272,128.70 29% 319,882.25 32%  416,09494 38%  598,508.46
ACTIVOS NO CORRIENTES
Inmuebles, maquinaria y equipo (neto)  203,850.00 317,850.00 550,250.00 680,250.00 840,540.00 91% 840,540.00 91% 840,540.00 89% 840,540.00 85%  840,540.00 77%  840,540.00
Intangibles (neto) -40,770.00 -63,570.00 110,050.00 136,050.00 168,108.00 -18% 168,108.00 -18% 168,108.00 -18% 168,108.00 -17% -168,108.00 -15% -168,108.00
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE  163,080.00 254,280.00 440,200.00 544,200.00 672,432.00 73% 672,432.00 73% 672,432.00 71% 672,432.00 68%  672,432.00 62%  672,432.00
TOTAL ACTIVO 329,686.00 519,980.00 687,804.00 806,701.00 920,175.00 100% 924,362.00 100% 944,560.70 100% 992,314.25 100% 1,088,526.94 100% 1,270,940.46
PASIVO
PASIVO CORRIENTE
Cuentas por pagar comerciales 700.00 1,560.00 2,500.00 1,548.00 1,303.00 0% 1,303.00 0% 1,303.00 0% 1,303.00 0% 1,303.00 0% 1,303.00
Obligaciones laborales 2,500.00 2,270.00 30,520.00 31,250.00  41,820.00 5%  39,310.80 4%  36,952.15 4%  34,735.02 4% 32,650.92 3% 30,691.87
Obligaciones financieras a corto plazo 40,950.00 25,860.00 180,250.00 320,830.00 550,150.00 60% 453,873.75 49% 374,445.84 40% 308,917.82 31%  254,857.20 23%  210,257.19
TOTAL PASIVO CORRIENTE 44,150.00 29,690.00 213,270.00 353,628.00 593,273.00 64% 494,487.55 53% 412,701.00 44% 344,955.84 35%  288,811.12 27%  242,252.06
PASIVO NO CORRIENTE
Obligaciones financieras a largo plazo 1,787.00 2,258.00 24,250.00 27,105.00  24,250.00 3% 224,874.00 24% 229,208.00 24% 344,706.00 35%  497,064.00 46%  726,036.00
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 1,787.00 2,258.00 24,250.00 27,105.00  24,250.00 3% 224,874.00 24% 229,208.00 24% 344,706.00 35%  497,064.00 46%  726,036.00
TOTAL PASIVO 45,937.00 31,948.00 237,520.00 380,733.00 617,523.00 3% 719,361.55 24% 641,909.00 24% 689,661.84 35% 78587512 46%  968,288.06
PATRIMONIO
Capital 205,000.00 205,000.00 205,000.00 205,000.00 205,000.00 22% 205,000.00 22% 205,000.00 22% 205,000.00 21%  205,000.00 19%  205,000.00
Resultados acumulados 78,749.00 283,032.00 245,284.00 220,968.00  97,652.00 11% 0% 97,652.00 10% 97,652.00 10% 97,652.00 9% 97,652.00
TOTAL PATRIMONIO 283,749.00 488,032.00 450,284.00 425,968.00 302,652.00  33% 205,000.00 22% 302,652.00 32% 302,652.00 30%  302,652.00 28%  302,652.00
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO  329,686.00 519,980.00 687,804.00 806,701.00 920,175.00 100% 924,361.55 100% 944,561.00 100% 992,313.84 100% 1,088,527.12 100% 1,270,940.06
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Estado de situacion financiera proyectado del 2016 — 2025 con escenario moderado

Periodos histérico

Periodos proyectados

2016 2017 2018 2019 2020 Var. % 2021 Var.% 2022 Var.% 2023 Var.% 2024 Var.% 2025
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Efectivo y equivalente de efectivo 120,350 170,298 176,250 180,230 22,820 2% 37,881 4% 62,883 7% 104,385 11% 173,280 18% 287,645
Cuentas por cobrar comerciales (neto) 40,250 56,850 62,350 70,250 215,340 23% 195,888 21% 175,847 19% 153,866 16% 134,633 14% 117,803
Otras cuentas por cobrar (neto) 6,006 38,552 9,004 12,021 9,583 1% 9,583 1% 9,583 1% 9,583 1% 9,583 1% 9,583
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 166,606 265,700 247,604 262,501 247,743 271% 243,352 27% 248,312 27% 267,834 28% 317,495 32% 415,031
ACTIVOS NO CORRIENTES
Inmuebles, maquinaria y equipo 203,850 317,850 550,250 680,250 840,540 91% 840,540 92% 840,540 91% 840,540 89% 840,540 85% 840,540
Intangibles (neto) 40,770 -63,570 -110,050 -136,050 -168,108 -18%  -168,108 -18%  -168,108 -18%  -168,108 -18% 168,108 -17% -168,108
TOTAL ACTIVO NO
CORRIENTE 244,620 254,280 440,200 544,200 672,432 73% 672,432 73% 672,432 73% 672,432 72% 672,432 68% 672,432
TOTAL ACTIVO PASIVO 411,226 519,980 687,804 806,701 920,175 100% 915,784  100% 920,744  100% 940,266  100% 989,927 100% 1,087,463
PASIVO CORRIENTE
Cuentas por pagar comerciales 700 1,560 2,500 1,548 1,303 0% 1,303 0% 1,303 0% 1,303 0% 1,303 0% 1,303
Obligaciones laborales 2,500 2,270 30,520 31,250 41,820 5% 37,429 4% 33,499 4% 29,981 3% 26,833 3% 24,016
Obligaciones financieras a corto plazo 40,950 25,860 180,250 320,830 550,150 60% 404,360 44% 297,205 32% 218,446 23% 160,557 16% 118,010
TOTAL PASIVO CORRIENTE 44,150 29,690 213,270 353,628 593,273 64% 443,092 48% 332,007 36% 249,730 27% 188,694 19% 143,329
PASIVO NO CORRIENTE
Obligaciones financieras a largo plazo 1,787 2,258 24,250 27,105 24,250 3% 170,040 19% 286,086 31% 387,884 41% 498,581 50% 641,482
TOTAL PASIVO NO
CORRIENTE 1,787 2,258 24,250 27,105 24,250 3% 170,040 19% 286,086 31% 387,884 41% 498,581 50% 641,482
TOTAL PASIVO 45,937 31,948 237,520 380,733 617,523 3% 613,132 19% 618,092 31% 637,614 41% 687,275 50% 784,811
PATRIMONIO
Capital 205,000 205,000 205,000 205,000 205,000 22% 205,000 22% 205,000 22% 205,000 22% 205,000 21% 205,000
Reserva legal
Resultados acumulados 78,749 283,032 245,284 220,968 97,652 11% 97,652 11% 97,652 11% 97,652 10% 97,652 10% 97,652
TOTAL PATRIMONIO 283,749 488,032 450,284 425,968 302,652 33% 302,652 33% 302,652 33% 302,652 32% 302,652 31% 302,652
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 329,686 519,980 687,804 806,701 920,175 100% 915,784  100% 920,744  100% 940,266  100% 989,927 100% 1,087,463

Estado de situacion financiera proyectado del 2016 — 2025 con escenario pesimista
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Periodos histérico

Periodos proyectados

2016 2017 2018 2019 2020 Var.% 2021 Var.% 2022 Var.% 2023 Var.% 2024 Var.% 2025
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Efectivo y equivalente de efectivo 120,350.00 170,298.00 176,250.00 180,230.00  22,820.00 2%  29,666.00 3%  38,565.80 5%  50,135.54 6%  65,176.20 8%  84,729.06
Cuentas por cobrar comerciales
(neto) 40,250.00 56,850.00 62,350.00 70,250.00 215,340.00 23% 158,203.00 18% 118,207.10 14%  90,209.97 11%  70,611.98 9%  56,893.39
Otras cuentas por cobrar (neto) 6,006.00 38,552.00 9,004.00  12,021.00 9,583.00 1% 9,583.00 1% 9,583.00 1% 9,583.00 1% 9,583.00 1% 9,583.00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE  166,606.00 265,700.00 247,604.00 262,501.00 247,743.00 27% 197,452.00 23% 166,355.90 20% 14992851 18% 145371.18 18% 151,205.45
ACTIVOS NO CORRIENTES
Inmuebles, maquinaria y equipo
(neto) 203,850.00 317,850.00 550,250.00 680,250.00 840,540.00 91% 840,540.00 97% 840,540.00 100% 840,540.00 102% 840,540.00 103% 840,540.00
Intangibles (neto) -40,770.00 -63,570.00 110,050.00 136,050.00 168,108.00 -18% 168,108.00 -19% 168,108.00 -20% 168,108.00 -20% 168,108.00 -21% 168,108.00
TOTAL ACTIVO NO
CORRIENTE 163,080.00 254,280.00 440,200.00 544,200.00 672,432.00 73% 672,432.00 77% 672,432.00 80% 672,432.00 82% 672,432.00 82% 672,432.00
TOTAL ACTIVO 329,686.00 519,980.00 687,804.00 806,701.00 920,175.00 100% 869,884.00 100% 838,787.90 100% 822,360.51 100% 817,803.18 100% 823,637.45
PASIVO
PASIVO CORRIENTE
Cuentas por pagar comerciales 700.00 1,560.00 2,500.00 1,548.00 1,303.00 0% 1,303.00 0% 1,303.00 0% 1,303.00 0% 1,303.00 0% 1,303.00
Obligaciones laborales 2,500.00 2,270.00  30,520.00 31,250.00  41,820.00 5%  37,428.90 4%  33,498.87 4%  29,981.48 4%  26,833.43 3%  24,015.92
Obligaciones financieras a corto
plazo 40,950.00 25,860.00 180,250.00 320,830.00 550,150.00 60% 385,105.00 44% 269,573.50 32% 188,701.45 23% 132,091.02 16%  92,463.71
TOTAL PASIVO CORRIENTE 44,150.00 29,690.00 213,270.00 353,628.00 593,273.00 64% 423,836.90 49% 304,375.37 36% 219,985.93  27% 160,227.44  20% 117,782.63
PASIVO NO CORRIENTE
Obligaciones financieras a largo
plazo 1,787.00 2,258.00 24,250.00 27,105.00 24,250.00 3% 143,395.10 16% 231,760.53 28% 299,722.58 36% 354,923.74 43% 403,202.82
TOTAL PASIVO NO
CORRIENTE 1,787.00 2,258.00 24,250.00 27,105.00 24,250.00 3% 143,395.10 16% 231,760.53 28% 299,722.58 36% 354,923.74 43% 403,202.82
TOTAL PASIVO 45,937.00 31,948.00 237,520.00 380,733.00 617,523.00 3% 567,232.00 16% 536,135.90 28% 519,708.51 36% 515,151.18 43% 520,985.45
PATRIMONIO
Capital 205,000.00 205,000.00 205,000.00 205,000.00 205,000.00 22% 205,000.00 24% 205,000.00 24% 205,000.00 25% 205,000.00 25% 205,000.00
Reserva legal
Resultados acumulados 78,749.00 283,032.00 245,284.00 220,968.00  97,652.00 11%  97,652.00 11%  97,652.00 12%  97,652.00 12%  97,652.00 12%  97,652.00
TOTAL PATRIMONIO 283,749.00 488,032.00 450,284.00 425,968.00 302,652.00  33% 302,652.00 35% 302,652.00 36% 302,652.00 37% 302,652.00 37% 302,652.00
TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO 329,686.00 519,980.00 687,804.00 806,701.00 920,175.00 100% 869,884.00 100% 838,787.90 100% 822,360.51 100% 817,803.18 100% 823,637.45

Estado de resultado proyectado del 2016 — 2025 con escenario optimo

Periodos histérico

Periodos proyectados
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2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Estados de resultados y ganancias
Ventas netas e ingresos por servicios 600,580 799,225 900,350 1,202,096 1,027,271 1,510,088 2,219,830 3,263,150 4,796,830 7,051,341
Ventas netas e ingresos por servicios 600,580 799,225 900,350 1,202,096 1,027,271 1,510,088 2,219,830 3,263,150 4,796,830 7,051,341
Costo de ventas -480,950 -500,260 -620,350 -952,912 -816,982 -1,160,114 -1,647,363 -2,339,255 -3,321,742  -4,716,873
Resultado bruto 119,630 298,965 280,000 249,184 210,289 349,974 572,467 923,895 1,475,089 2,334,467
Gastos de administracion -18,950 -35,450 -40,820 -35,419 -32,470 -32,470 -32,470 -32,470 -32,470 -32,470
Gastos de ventas -14,890 -25,860 -30,250 -25,840 -27,950 -41,925 -62,888 -94,331 -141,497 -212,245
Resultado de operacion 85,790 237,655 208,930 187,925 149,869 275,579 477,110 797,094 1,301,122 2,089,752
Gastos financieros -14,200 -18,250 -20,250 -17,950 -14,200 -15,336 -16,563 -17,888 -19,319 -20,864
Ingresos financieros gravados
Resultado antes de participacion utilidad 71,590 219,405 188,680 169,975 135,669 260,243 460,547 779,206 1,281,803 2,068,888
Resultado antes de impuesto
impuesto a la renta
Resultado del ejercicio 71,590 219,405 188,680 169,975 135,669 260,243 460,547 779,206 1,281,803 2,068,888

Estado de resultado proyectado del 2016 — 2025 con escenario moderado

Periodos historico

Periodos proyectados
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2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Estados de resultados y ganancias
Ventas netas e ingresos por servicios 600,580 799,225 900,350 1,202,096 1,027,271 1,232,725 1,750,470 2,485,667 3,529,647 5,012,099
Ventas netas e ingresos por servicios 600,580 799,225 900,350 1,202,096 1,027,271 1,458,725 2,071,389 2,941,373 4,176,749 5,930,984
Costo de ventas -480,950  -500,260  -620,350 -952,912 -816,982 988,548  -1,403,738 -1,993,309 2,830,498 -4,019,308
Resultado bruto 119,630 298,965 280,000 249,184 210,289 470,177 667,651 948,064 1,346,251 1,911,676
Gastos de administracion -18,950 -35,450 -40,820 -35,419 -32,470 -32,470 -32,470 -32,470 -32,470 32,470
Gastos de ventas -14,890 -25,860 -30,250 -25,840 -27,950 -31,444 -35,374 -39,796 -44,770 50,367
Resultado de operacion 85,790 237,655 208,930 187,925 149,869 406,263 599,807 875,798 1,269,011 1,828,840
Gastos financieros -14,200 -18,250 -20,250 -17,950 -14,200 -15,975 -17,972 20,218 22,746 25,589
Ingresos financieros gravados
Resultado antes de participacion
utilidad 71590 219,405 188,680 169,975 135,669 390,288 581,835 855,580 1,246,265 1,803,251
Resultado antes de impuesto
impuesto a la renta
Resultado del ejercicio 71590 219,405 188,680 169,975 135,669 390,288 581,835 855,580 1,246,265 1,803,251

Estado de resultado proyectado del 2016 — 2025 con escenario pesimista
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Periodos histérico Periodos proyectados

2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Estados de resultados y ganancias
Ventas netas e ingresos por servicios 600,580 799,225 900,350 1,202,096 1,027,271 1,181,362 1,659,813 2,332,037 3,276,513 4,603,500
Ventas netas e ingresos por servicios 600,580 799,225 900,350 1,202,096 1,027,271 1,181,362 1,659,813 2,332,037 3,276,513 4,603,500
Costo de ventas -480,950 -500,260 -620,350 -952,912 -816,982 -898,680 -1,262,646 -1,774,017 2,492,494 -3,501,954
Resultado bruto 119,630 298,965 280,000 249,184 210,289 282,681 397,167 558,020 784,018 1,101,546
Gastos de administracion -18,950 -35,450 -40,820 -35,419 -32,470 -32,470 -32,470 -32,470 -32,470 -32,470
Gastos de ventas -14,890 -25,860 -30,250 -25,840 -27,950 -29,348 -30,815 -32,356 -33,973 -35,672
Resultado de operacion 85,790 237,655 208,930 187,925 149,869 220,864 333,883 493,195 717,575 1,033,404
Gastos financieros -14,200 -18,250 -20,250 -17,950 -14,200 -17,040 -20,448 -24,538 -29,445 -35,334
Ingresos financieros gravados
Resultado antes de participacion utilidad 71,590 219,405 188,680 169,975 135,669 203,824 313,435 468,657 688,130 998,070
Resultado antes de impuesto
impuesto a la renta
Resultado del ejercicio 71,590 219,405 188,680 169,975 135,669 203,824 313,435 468,657 688,130 998,070

Anexo 3: Instrumento cuantitativo
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Universidad
Norbert Wiener

Facultad de Ingenieria y Negocios

FICHA DE EVALUACION DEL REGISTRO DOCUMENTAL

Titulo del documento:

Estados financieros

Periodo o ario:

2016-2020

Objetivo del documento:

Descripcion del documento:

El documento responde al area o
institucion:

Obtener los anlisis de la evolucion de los
estados financieros de un periodo a otro, de
la empresa de transporte privado, mediante
el analisis horizontal y vertical, los cuales
permitan determinar la situacién econdmica
de la empresa. Especificamente la situacion
de las cuentas por cobrar.

Los documentos para la ficha de registro
documental consisten en el analisis financiero
mediante la aplicacion del analisis horizontal
y el andlisis vertical, para determinar la
situacion de las cuentas por cobrar de la
empresa, esto ayudara a evaluar si la entidad
se encuentra en problemas de liquidez,
asimismo se podré verificar en qué nivel se
encuentran los indices de las politicas de
crédito, ingresos y la morosidad en las
cuentas por cobrar, cuyo analisis permitird
determinar los porcentajes de participacion

Los documentos pertenecen al area de
contabilidad, donde se obtendra la
informacion necesaria para lograr un mejor
resultado.

porcentual y su interpretacion
correspondiente.
Nro. Nombre del Descripcion Datos que Indicadores de Analisis/resumen
Documento brinda el medicion
documento
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Estado de Situacion
Financiera 2016

Estado de Resultado
2016

Estado de Situacion
Financiera 2017

Los estados
financieros,
también
denominados
cuentas  anuales,
informes
financieros 0
estados contables,
son el reflejo de la
contabilidad de una
empresa y muestran
la estructura
econdmica de ésta.
En los estados
financieros se
plasman las
actividades
econémicas que se
realizan en la
empresa durante un
determinado
periodo  (Sevilla,
2021).

La informacion del
estado de resultados
sustenta que, todas
las empresas, sea
cual sea su tamafio
necesitan  obtener

Analisis
horizontal y
vertical  2016-
2017

Efectivo y equivalente
de efectivo: Analisis
horizontal: en absoluta =
49,948 y relativamente
41.50%.

Anédlisis vertical para el
afio 2016 = 36.50% y
para el afio 2017 =
37.75%

Cuentas por cobrar:
Analisis horizontal: en
absoluta = 16,600 y
relativamente = 41.24%.
Anaélisis vertical para el
afio 2016 = 12.21% y
para el afio 2017 =
10.93%

El analisis horizontal respecto al efectivo y
equivalente de efectivo de manera absoluta son
49,948 vy relativamente 41.50%, en cuanto al
analisis vertical para el afio 2016 se obtuvo el
36.50% y para el afio 2017 37.75% esto fue
debido a que tuvo un adecuado control de
cobranzas.

El analisis horizontal respecto a las cuentas por
cobrar de manera absoluta son 16,600 y
relativamente 41.24%, en cuanto al analisis
vertical para el afio 2016 se obtuvo el 12.21% y
para el afio 2017 disminuyo a 10.93% lo que
significa que han mejorado en las cobranzas
poCo a poco.

Analisis
horizontal y
vertical  2016-
2017

Ventas: Analisis
horizontal: en absoluta =
198,645 y relativamente
33%.

Resultado del
ejercicio: Analisis
vertical para el afio 2016
= 11.92% vy para el afio
2017 = 27.45%

El andlisis horizontal respecto a la ventas de
manera absoluta son 198,645 y relativamente
33%, en cuanto a analisis vertical para el afio
2016 fue 11.92% y para el afio 2017 aumento a
27.45 esto fue debido a que las ventas
aumentaron y los gastos disminuyeron

Anélisis
horizontal y

Efectivo y equivalente
de efectivo: Analisis
horizontal: en absoluta =

El andlisis horizontal respecto al efectivo y
equivalente de efectivo de manera absoluta son
5952 y relativamente 3.50%, en cuanto al analisis
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Estado de Resultado
2017

Estado de Situacion
Financiera 2018

informacién sobre
su desempefio para
saber si han logrado
resultados

positivos, es decir,
ganancias o si al
contrario han
sufrido  pérdidas
producto de su
operacion al
finalizar un periodo
determinado. Y
dado que el objetivo
primordial de las
organizaciones es

maximizar las
utilidades, es
fundamental que se
apoyen en

herramientas que te
permitan contar con
informacion
oportuna y
confiable para la
toma de decisiones
(Castro, 2015).

vertical 2017-
2018

5952 vy relativamente
3.50%.

Anédlisis vertical para el
afio 2017 = 34.80% y
para el afio 2018 =
25.63%

Cuentas por cobrar:
Andlisis horizontal: en
absoluta = 5500 vy
relativamente = 9.67%.
Anaélisis vertical para el
afio 2017 = 11.62% y
para el afio 2018 =
9.07%

vertical para el afio 2017 se obtuvo el 34.80% vy
para el afio 2018 fue 25.63% esto fue debido a
que tuvo un adecuado control de cobranzas.

El andlisis horizontal respecto a las cuentas por
cobrar de manera absoluta son 5500 y
relativamente 9.67%, en cuanto al analisis
vertical para el afio 2017 se obtuvo el 11.62% y
para el afio 2018 disminuyo a 9.07% lo que
significa que han mejorado en las cobranzas
poCo a poco.

Analisis
horizontal y
vertical  2017-
2018

Ventas: Analisis
horizontal: en absoluta =
101,125 y relativamente
13%.

Resultado del
ejercicio: Analisis
vertical para el afio 2017
= 27.45% vy para el afio
2018 = 20.96%

El andlisis horizontal respecto a la ventas de
manera absoluta son 101,125 y relativamente
13%, en cuanto al analisis vertical para el afio
2017 fue 27.45% y para el afio 2018 disminuyo
a un a 20.96% esto fue debido a que las ventas
disminuyeron y los gastos aumentaron

Analisis
horizontal y
vertical  2018-
2019

Efectivo y equivalente
de efectivo: Analisis
horizontal: en absoluta =
3980 vy relativamente
2.26%.

Analisis vertical para el
afio 2018 = 25.63% y

El andlisis horizontal respecto al efectivo y
equivalente de efectivo de manera absoluta son
3980 y relativamente 2.26%, en cuanto al analisis
vertical para el afio 2018 se obtuvo el 25.63% vy
para el afio 2019 fue 22.34% esto fue debido a
que tuvo un adecuado control de cobranzas.
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para el afio 2019 =
22.34%

Cuentas por cobrar:
Andlisis horizontal: en
absoluta = 7900 vy
relativamente = 12.67%.
Anédlisis vertical para el
afio 2018 = 9.07% vy
para el afio 2019 =
8.71%

El andlisis horizontal respecto a las cuentas por
cobrar de manera absoluta son 7900y
relativamente 12.67%, en cuanto al andlisis
vertical para el afio 2018 se obtuvo el 9.07% y
para el afio 2019 disminuyo a 8.71% lo que
significa que han mejorado en las cobranzas
poCo a poco.

Estado de Resultado
2018

Estado de Situaciéon
Financiera 2019

Analisis Ventas: Analisis | El analisis horizontal respecto a la ventas de
horizontal y | horizontal: en absoluta = | manera absoluta son 301,746 y relativamente
vertical  2018- | 301,746 y relativamente | 34%, en cuanto al analisis vertical del estado de
2019 34%. resultado para el afio 2018 fue 20.96% y para el
Resultado del | afio 2019 disminuyo a 2.34% esto fue debido a
ejercicio: Analisis | que las ventas disminuyeron y los gastos
vertical para el afio 2018 | aumentaron.
= 20.96% vy para el afio
2019 = 2.34%
Analisis Efectivo y equivalente | El analisis horizontal respecto al efectivo y
horizontal y | de efectivo: Analisis | equivalente de efectivo de manera absoluta son -
vertical ~ 2019- | horizontal: en absoluta= | 157,410 y relativamente 87.34%, en cuanto al
2020 -157,410 y | analisis vertical para el afio 2019 se obtuvo el

relativamente 87.34%.
Analisis vertical para el
afio 2019 = 22.34% y
para el afio 2020 =
37.75%

Cuentas por cobrar:
Analisis horizontal: en

22.34% vy para el afio 2020 fue 37.75% esto fue
debido a que no hubo un adecuado control de
cobranzas, hubo un resultado negativo muy
dréstico.

El andlisis horizontal respecto a las cuentas por
cobrar de manera absoluta son 145,090y
relativamente 206.53%, en cuanto al anélisis
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absoluta = 145090 vy
relativamente =
206.53%. Analisis
vertical para el afio 2019
= 8.71% vy para el afio
2020 = 23.40%

vertical para el afio 2019 se obtuvo el 8.71% y
para el afio 2020 disminuyo a 23.40% lo que
significa que han perdido el manejo de un
adecuado procedimiento de cobranzas debido a
la pandemia Covid 19

Analisis
horizontal
vertical
2020

y
2019-

Ventas: Analisis
horizontal: en absoluta =
-174,825 y
relativamente 15%.

Resultado del
ejercicio: Analisis

vertical para el afio 2019
= 14.14% vy para el afio
2020 = 13.21%

El analisis horizontal respecto a la ventas de
manera absoluta disminuyo a -174,825 y
relativamente a 15%%, en cuanto al analisis
vertical del estado de resultado para el afio 2019
fue 14.14% y para el afio 2020 disminuyo a
0.93% siendo un 13.21 % % esto fue debido a
que la ventas disminuyeron los gastos
aumentaron debido a la pandemia Covid 2019

8 Estado de Resultado
2019

9 Estado de Situacion
Financiera 2020

10 Estado de Resultado

2020
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Anexo 4: Instrumento cualitativo

Guia de entrevista
(Instrumento cualitativo)

Datos:

Cargo o puesto en que
se desempenia:
Nombres y apellidos
Cddigo de la
entrevista

Fecha

Lugar de la entrevista

Nro. Sub categoria Preguntas de la entrevista
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Anexo 5: Fichas de validacién de los instrumentos cuantitativos

AN A

Universidad

MNorbert Wiener

CERTIFICADO DE EWALUACION DE

Facultad de Ingenieria y Megocios

REGISTRO DOCUMENTAL

™= Documentos P;:'llnen:i.:l lﬁ::Si .:ll:‘ ; rul:- Db servacionas Sugerencias.
1 Estado de Sitwacidon Financiera 2016 B =

- Estado de Fesultado 20185 = = =
3 Estado de Siteaciton Financiera 2017 x x =
4 Estado de Fesultado 2017 x x =
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[ Esztado de Fesultado 2018 = x: =
T Estado de Sitvacidn Financiera 2015 B x x
5 Estado de Fesultado 2019 = x =
o Estado de Sitvraciton Financiera 2020 x x =
10 Estado de Fesultado 2020 x x =

Validado por:

Dpinidn de aplicabilidad:

OPINION DE APLICABILIDAD DERL REGISTRO DOCUMEMNTAL:

O bservaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia

Aplicable [ X ]

Aplicable después de cormmegir [ 1

No aplicable [ |1

Grado Académico

Droctor

Mombres y Apaiidos Femando Aleds Malazeo Labajos TRTH ANCEETE
Condicén an I3 unirersdad Docent= Taldfono 7
Calubar ;Q-/_}
1
Temulo profesional Especiahdad Licenmado Educacan /Admanistracicn ’./-’
Firma

M=todalogol tematos

M=todslogo

Cugar v fech=

Cirm=. =3 d= AHnT 2027

1Pertinencia- La preguria abiera coresponde al concapio tedrico fomulado.
“Redsvancia: La pregunta shisris es spropiado para representar al component=s o subostegoria especifica del conshuacio
Aoosntruccion gramatical: Se erfSends sin dificulsd alguna =l enuncado de 3 preguris, =5 shieda y permibe gus el erfrevisisdo s desemvuaiva.

Mota: Suficierncia. se dics suficiencis cuando las ocrecuntas foemuladas som suSicientes nars medir la subcateaoria.
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\ANA

Universidad
Norbert Wiener

Facultad de Ingenieria y Negocios

CERTIFICADO DE EVALUACION DE REGISTRO DOCUMENT AL

- - Fertinencia! Jelevancia Claridad? Observaciones Sugerencias
il oo mentos si Mo =i T =i o
1 Estado de Simacion Financiera 2016 x x x
2 Estado de Resultado 2016 x = x
3 Estado de Situaciéon Financiera 2017 x x x
4 Estado de Resultado 20017 = = x
= Estado de Situacion Financiera 201 8 = x x
[ Estado de Resultado 2018 = = x
T Estado de Sitmacion Financiera 20019 = = x
] Estado de Resultado 20019 = x x
@ Estado de Simacion Financiera 2020 = = x
1i Estado de Resultado 2020 " x x
OPINION DE APLICABILIDAD DERL REGISTRO DOCUMENTAL:
Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia
Opinidén de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después dae corregir [ ] No aplicable [ ]
MNombres y Apellidos Irmia Milagros Carfwuancho Mendoza DML A ]
Condicion en la universidad Docants Taléfono /
Celular
Titulbo profesional MEspecialidad Licenciada &n Administracicn Firma
Grado Académico Dioschor
. e
e
Metoddlogol temStoo Tematica Lwsgar y fecha Lima 30 de Abril ded 2021

TPertimencia: La pregunta abiarta comesponde al concepho tedrico formulado.
2Relevancia: La pregunta abierta es apropiasdo para representar all comporenba o subcategoria especifica del constructo

ICosntreccidn gramatical: Se entiends sin dficuitad alguna el enunciado de la pregunta. es abierta y permite gue al entravistado se desenwieiva

Mota: Suficiencia, se dice suficienda cuanda las preguntas formuladas son suficientas para medir la subcategoria.




| |

Universidad
Norbert Wiener

CERTIFICADO DE EVALUACION DE

Facultad de Ingenieria y Negocios

REGISTRO DOCUMENTAL

~e Docamentos Fertinencia®_|Relevancia® Claridad> Observaciones Sugerencias
=i No =i Mo si Mo

1 Estado de Situacidén Financiera 2016 ® x x

2 Estado de Resultado 2016 x x x

3 Estado de Situacion Financiera 2017 ® ® *

4 Estado de Resultado 2017 x x x

s Estado de Situacion Financiera 2018 * * *

[ Estado de Resultado 2018 ® x *

T Estado de Situnacion Financiera 2019 ® x x

- Estado de Resultado 2019 x x x

@ Estado de Situacién Financiera 2020 = = *

10 Estado de Resultado 2020 x x ES

OPINION DE APLICABILIDAD DERL REGISTRO DOCUMEMNTAL:

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia

DOpinidn de aplicabilidad:

Aplicable [ X ]

Aplicable después de corregir [ ]

No aplicable [ ]

MNombres v Apellidos dulio Ricardo Capristdn Miranda D e oE663183
Condicién en la universidad Docemte Tel&fono 953708849

Celular
Thulo profesional /Especialidad Licenciado an Administracidn [ y
Grado Académico Maesiro Firma _' opt VY
Meatoddlogos tematico Tematco Lugar y fecha Lima, 12 de julic 2021

Pertinencia: La pregunta aberia comesponde al concepto ledrico formulado.

Relevancia: La pregunta abierta es apropiado para mpresentar al componants o subcategoria especifica del consbruecto
ACosntruccidn gramatical: Se anSendea sin dificultad alguna o enuncado de la pregunta, as abserta v parrmete gue & antrevistado se desenvuela_

MNota: Suficiencia, sa dice suficiencia cuando las preguntas formuladas son suficientes para medir la subcategoria.

15



Anexo 6: Fichas de validacion de la propuesta

w-Ficha de valider de Ia propuesia

[ e

Umniversidad CERTIFICADO DE VALIDEY. DE LA PROPUESTA
Morbert Wiener

Titubo de la investigacidn: ...
T de la prog o

strategias Financicras pars ol %

oramicato de la Cuentas por Cobrar en una empresa privada

_ Capristin Miranda_ Julioc Ricardo idemificado con DNI Nro . 06663 183 Especialists en_ Finaneas ___ Actualmente lsboro en . Universidad Morbest Wiener.
ado en Lince. Procedo a revisar la correspondencia entre la categoria. sub categoria ¢ item bajo los criterios:

Pertinencia: La propucsia cs coherente entre el problemsa v Ia soluc idan

Relevancia: Lo planteado en la propuesta aporia a bes objetives.

Construccién gramarical: se entiende sin dificuliad alguna los enunciados de la propuaests

Pert 3 CoaRstracCkGm
N INIDMOCADMIRES INE EVALLILACION =r el Hhrservaciones Sugerencias
SI ~NO S1 N S1 MO
1 TOPLESTE se fundamenta en las ciencias x x x
> La propuesta esth contextualizada a la realbidad en = ® =
esmudio.
3 La propuesia se sustenia en un diagndstico previo. * * *
4 Se justfica la propuesia como base importante de la = % =
investiigacidon bolistica- mixta —proyectiva
=5 La propuesta presenta objeltivos claroes, coberentes w = % =
B posibles de alcanzar.
& La propuesta guarda relacidom con ¢l diagndstico W = % =
responde a la problematica
- La propucsta presenta estrategias, thdcticas w KPI = % =
explicitos v ransversales a los objetivos
™ Dentro del plan de intervencidn existe un cromograma = = =
detallado v responsables de las diversas actividades
Ed La propuesta es factible » tiene wviabdlidad
Lo Es posible de aphcar la propuesta al contexto descrito

W despuds de la rewi

On opino gue:

Es todo cuanto informeo;

Firma Fecha:.. .. 12/07/2021
Apcllidos ¥ mombres: Capristan Miranda, Julio Ricardo
Profesional cn: Administracien Maxime gzrado: Macstro
Exporicncia ¢m afos: 20 afos Experto on: Finanzas
DNz 06663 183 Celular: G5 3TORSAD
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“mg Anexo Ficha de validez de la propuesta

Universicdad ~ 1
-l g CERTIFICADO DE ALIDEYZ DE LA PROPUESTA
Titulo de la investigacidén: Esvrartegias financieras para ] mejoramicento de las cusntas por cobrar m mns P de rramns privado, Lims 2021
MNombre de la propuesta: Estrategias fimancieras
Yo, CXT FPOLETT MANRIQUE LINARES identificado con DINI Nro. 4542 19985 Especialista en CONTABILIDAD W AUDITORLA Actcalmente laboro en
CONTRALORIA GENERAL DE LA REPUBLICA Ubicado en LIMA Frocedo a reviaar la eo g i a entre la in, aub categoria ¢ item bajo loa crterios:
Percnencia: La prop ta e entre el p a v la -
Relevancia: Lo pl en la prop aporta a los objetivos.
Construcciéon gramatical: se entiende sin dificultad alguna los iados de la prop
=1
Py e Rele el Constraccidn
N | INDICADORES DE EVALUACTON mramatical | Obzervaciones Sugerencias
ST Fi=] S Ty S Ny
1 La PrOpUSSTa se fundamenta en las ciencias = S Es
administrativas’ Ingenieria.
> La propussta esta contextualizada a la realidad en x x ~
esinmdios
3 La propucsta s s ta en un diagnostico previo. > X >
4 Se justifica la propuestia como base importante de la S S ES
investigacian holistica- maixta -proyectiva
= La propucsta presenta objetivos claros, coherentes v * > x
i | AL T
& La propucsta guarda relacién comn <l diagndstico ¥ x x B
Tes A la probleméricea
- La propuesta presenta estrategias, tdcticas » RPI S B ES
explicitos v transversales a los objetivos
s Drentro del plan de intervencidn existie U Crono@Eransa RS 2 RS
detallado v responsn’ s de las diversas Tivl =
o La propucsta & factible v tiene viabilidad - - -
10 Es posible de aplicar la propucsta al contexto descrito e * *

¥ despuds de la revisidn opinoe que:

1. Lamvestigacion cumple con lo sehaitado.
.

Es todo cuanito mnformo;

Firmna Eecha: 12 de Julic del 2021
Apellidos ¥ nombres: CYNITHIA POLETT MANRIQUE LINARES
Profesional en: CIENCLAS CONTABLES Y Maximo grado: MAGISTER
FINAMNCIERAS
Experiencia en afos: 9 ATIOS Experto emn: COMNTABILIDAT % ALUTDITORILA
DN 45491996 Celular: S51917571
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ag Eﬂ AT i ciacecne e Ficha de valider de la propuaesta

miwversidad
orbert Wiener

T mmbo de dn im I [ Fim

z EsmEr i S

MNembre de bn propasese

¥ o, Mg Poaola Corina Julca Garcia dentificado com DINT Nro. 100712347 Exspoecmiista en Contabilidad » Fmnmamneeass, Actsalmente aboro em la Unaversidascd MNorbert W e mer,

CERTIFICADC IVE ™

neicras pars el mejornmients de by cuemines per cobrmr en mme

ALIDEY. DE LA PROPUEST. A

rmpresn de framsperte privado. Lines ZOZL

LThicado en Lmnce. Praocedo a revizar b cormespondencia emre b categarisa. aab cateporia e #em bajo los crifersos:

Fertinencin: La propocsia os coherentbs enire el problema y 1o sobacien
Relevamcin- Lo plantcado cn e propacsia aponia a bos objetivos.

Comstreccisn s nl: = = mim i =d adgana bos = di= la prop
_ Ferti i mciam o e e e
~ IO ATMIRES DNE EV AL LLACTON s rmatical e T i
4 ol =1 ] =1 ]
1 [ Propucsia =c fundamonta oo las  cicnocaas B B >
administrativas’ Inmenicria.
> La propucsta costa contextualizada a la rcalidad on S = >
cstundaoe.
] 1 a propucstia sc swestormnta on un  disonGstlco e, = o =
" So justifica la propoacsia oomeoe basce impeormanne de La ™ R e
mwvestigacion holistica- mixi=s —perossec iy
= La propwcsta proscnta obpotivos claros, cobhboromtos w ™ Ea >
- posibles de allcaneE@r.
& La propucsta guarda relaciom con ol diagnastico  w ™ S S
respeonds a la problemateca
- I a propucsi= P ta estra = = tActicas w K PI S = >
cxplicitos w transworsal a los objctivos
= MDendro ded plan de intervenobon cxists U CronErESimaE s Eas s
detallado v responsables de las diversas actiwvida s
[ » [ tapropucsta es factibsle w tiene viakbilidad [ = 1 [ =1 I ES I I I
I (1Y I Es posible de aplicar la propucsta al contexto descrito I e I | s | I S I I I
W dicspuds de la revisidn opimno guc:
1_ E=s viable b POqpUIesSmER o o L L o e e e e e e e e e e e e e e e e e e e — e e e e e e e e e e e m e e aa
x_ o e e e e e e o e R 1 e = o0 5 e - S e = o e o B 2 5 8 e - e ot 5 £ - e o o o i e e 8 i o o e 8 - B o o 8 8 e o ot i o - e o £ i e 2 8 e e e 2 e o e e o o i e e o e e e e
= e
= podo cuanio im oo
T e e

Mg, Paola

Corina lulca Garcia

Mpellidos v mosmberes: Paola Corina Jubca Garcia

Frofesiosal em Contabalidad - Contador Pabslaco

L B T MMacsira en Contabilidad v Finamnesas

Expericnncia em ailos: I 5 Afios

el eme Comuals dad w Fimnan=as

L et IoOT1I33487

Celmbars Q4SS SODESGID
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Anexo 7: Base de datos (instrumento cuantitativo)

Estados financieros de la empresa de transporte

EMPRESA DE TRANSPORTE PRIVADO

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO 2016 AL 2025

AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016 Y 2020

(EN SOLES)
2016 2017 2018 2019 2020
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Efectivo y equivalente de efectivo 120,350.00 170,298.00 176,250.00 180,230.00  22,820.00
Cuentas por cobrar comerciales (neto) 40,250.00 56,850.00 62,350.00 70,250.00 215,340.00
Otras cuentas por cobrar (neto) 6,006.00 38,552.00 9,004.00 12,021.00 9,583.00
Existencias (neto)
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 166,606.00 265,700.00 247,604.00 262,501.00 247,743.00
ACTIVOS NO CORRIENTES
Inmuebles, maquinaria y equipo (neto) 203,850.00 317,850.00 550,250.00 680,250.00 840,540.00
Intangibles (neto) -40,770.00 -63,570.00 110,050.00 136,050.00 168,108.00
Activos con Impuesto a la renta
diferidos
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 163,080.00 254,280.00 440,200.00 544,200.00 672,432.00
TOTAL ACTIVO 329,686.00 519,980.00 687,804.00 806,701.00 920,175.00
PASIVO
PASIVO CORRIENTE
Cuentas por pagar comerciales 700.00 1,560.00 2,500.00 1,548.00 1,303.00
Obligaciones laborales 2,500.00 2,270.00  30,520.00 31,250.00  41,820.00
Obligaciones financieras a corto plazo 40,950.00 25,860.00 180,250.00 320,830.00 550,150.00
TOTAL PASIVO CORRIENTE 44,150.00 29,690.00 213,270.00 353,628.00 593,273.00
PASIVO NO CORRIENTE
Obligaciones financieras a largo plazo 1,787.00 2,258.00 24,250.00  27,105.00  24,250.00
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 1,787.00 2,258.00  24,250.00  27,105.00 24,250.00
TOTAL PASIVO 45,937.00 31,948.00 237,520.00 380,733.00 617,523.00
PATRIMONIO
Capital 205,000.00 205,000.00 205,000.00 205,000.00 205,000.00
Reserva legal
Resultados acumulados 78,749.00 283,032.00 245,284.00 220,968.00 97,652.00
TOTAL PATRIMONIO 283,749.00 488,032.00 450,284.00 425,968.00 302,652.00
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO  329,686.00 519,980.00 687,804.00 806,701.00 920,175.00
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EMPRESA DE TRANSPORTE PRIVADO

ESTADO DE RESULTADO

AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016-2025

(EN SOLES)

2016 2017 2018 2019 2020
Estados de resultados y ganancias
Ventas netas e ingresos por servicios 600,580.00 799,225.00 900,350.00 1,202,096.00 1,027,271.00
Ventas netas e ingresos por servicios 600,580.00 799,225.00 900,350.00 1,202,096.00 1,027,271.00
Costo de ventas 480,950.0(; 500,260.0(; -620,350.00 -952,912.00 -816,982.00
Resultado bruto 119,630.00  298,965.00 280,000.00 249,184.00 210,289.00
Gastos de administracion 18,950.0(5 35,450.0(; -40,820.00 -35,419.00 -32,470.00
Gastos de ventas 14,890.0(; 25,860.0(; -30,250.00 -25,840.00 -27,950.00
Resultado de operacion 85,790.00 237,655.00 208,930.00 187,925.00 149,869.00
Gastos financieros 14,200.0(5 18,250.0(; -20,250.00 -17,950.00 -14,200.00
Ingresos financieros gravados
Resultado antes de participacion utilidad 71,590.00 219,405.00 188,680.00 169,975.00 135,669.00
Resultado antes de impuesto
impuesto a la renta
Resultado del ejercicio 71,590.00  219,405.00 188,680.00 169,975.00 135,669.00
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Anexo 8: Transcripcion de las entrevistas o informe del andlisis documental

Ficha de validacion hecho con el dr nolazco pegar alli

Datos:

Guia de entrevista

(Instrumento cualitativo)

Cargo 0 puesto en que

se desempenia: Gerente

Nombres y apellidos Melean Loo Suma
Cddigo de la Entrevistadol
entrevista (Entrev.1)

Fecha 10/04/2021

Lugar de la entrevista

Santa Clara - Lima

Nro. Sub categoria Preguntas de la entrevista
1 Politicas de crédito y ¢Cudl es su opinion respecto a las cuentas por
cobranza cobrar de la empresa de transporte privado?

¢Cudl es su opinion respecto a la importancia de las

2 Politicas de crédito y cobranza en las cuentas por
cobrar?

3 ¢Cudl es su opinion respecto al procedimiento de
ingresos en la empresa de transporte privado?

Ingresos T -

¢Que tipo de control aplica la empresa en los

4 ingresos?

5 ¢Cudles son los factores que generan morosidad
de clientes en la empresa de transporte privado?

Morosidad

6 ¢Qué procedimientos aplican para evitar clientes

MOorosos?
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Matriz de respuestas

Nro. Preguntas Respuestas

1 ¢Cuadl es su opinidn respecto a Mi opinidn respecto a las cuentas por cobrar es preocupante, porque en la empresa de
las cuentas por cobrar de la transporte no manejan un adecuado control en el &rea de cobranzas. Asimismo, es
empresa de transporte privado? | deficiente el seguimiento a los clientes, también tiene dificultades al momento de

cobrar debido a la impuntualidad de los clientes.

2 ¢Cual es su opinidn respecto a la | Las politicas de cobranza son esenciales para tener un adecuado control en las
importancia de las Politicas de empresas. Sin embargo, en la empresa de transporte privado se usa muy poco las
crédito y cobranza en las politicas de crédito y cobranza. Por consecuencia esto podria generar que las cuentas
cuentas por cobrar? por cobrar aumenten cada vez mas y por ende disminuya la liquidez. Durante estos 5

ultimos afios se ha manejado prudentemente para no llegar a ese nivel.

3 ¢Cudl es su opinion respecto al | La importancia de la contabilidad en una empresa pasa por su funcionamiento optimo,
procedimiento de ingresos en la | tanto si nos referimos a su viabilidad de cara al futuro como si se mira desde la
empresa de transporte privado? | perspectiva legal. Y es que cualquier negocio debe tener justificados sus ingresos y

gastos, en la linea de evitar fraudes y problemas fiscales.

4 ¢Que tipo de control aplica la Se analizaron los diferentes factores involucrados en la estructura del control interno
empresa en los ingresos? de la empresa de transporte privado, tomando como base los siguientes componentes:

sistema de facturacion de ventas de servicio, estado de cuenta mensual, facturas con
su pago bancarizado.

5 ¢Cudles son los factores que Uno de los factores que afecta al cliente y al vendedor es el envio de facturas en des
generan morosidad de clientes tiempo, porque retrasa los dias de pago y de cobro, el inadecuado proceso de
en la empresa de transporte cobranza, la emision de facturas después de una o dos semanas y no dar lugar al
privado? vencimiento del cobro. Por ultimo no tener un control adecuado en el area de

facturacion y cobranzas genera morosidad en la empresa.

6 ¢Qué procedimientos aplican | En la empresa se aplica una estrategia muy extendida donde implica el cobro

para evitar clientes morosos?

anticipado es la mejor garantia para recibir el pago del servicio y si no paga en la
fecha pactada entonces se procede a cobrar a través de una carta notarial. De esta
forma uno se asegura de que la factura no quedara pendiente. Asimismo, este método
resulta especialmente drastico pero ventajoso para evitar clientes morosos.
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Datos:

Guia de entrevista

(Instrumento cualitativo)

Cargo o puesto en que se desempefia:

Administrador

Nombres y apellidos

Angel Moloche Marquez

Cadigo de la entrevista

Entrevistado2 (Entrev.2)

Fecha

10/04/2021

Lugar de la entrevista

Santa Clara - Lima

Nro. Sub categoria Preguntas de la entrevista
1 Politicas de crédito y ¢Cudl es su opinion respecto a las cuentas por cobrar de la empresa de
cobranza transporte privado?

¢Cudl es su opinidn respecto a la importancia de las Politicas de crédito

2 y cobranza en las cuentas por cobrar?

3 ¢Cudl es su opinion respecto al procedimiento de ingresos en la
empresa de transporte privado?
Que procedimiento

4 Ingresos

5 ¢Cudl es su opinion respecto la morosidad de la empresa de transporte
privado?

6 Morosidad ¢Qué procedimientos aplica para evitar clientes morosos?
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Matriz de respuestas

Nro. | Preguntas Respuestas

1 ¢Cual es su opinidn Las cuentas por cobrar en el area de transporte siempre han sido a largo plazo, debido a la falta de un control
respecto a las cuentas por automatizado de las facturas emitidas. Lo que significa que cuando las facturas no cuentan con un sistema
cobrar de la empresa de automatizado el proceso de seguimiento a cartera de clientes y cobranza puede ser muy facil perder de vista, esas
transporte privado? cuentas importantes u omitir actividades clave que deben ser realizadas en el momento oportuno, esto por la carga de

trabajo, el extenso papeleo o el manejo de distintos archivos electrénicos.

2 ¢Cual es su opinién La empresa de transporte no cumple con las politicas de crédito respecto a lapsos de tiempo para el cobro definido; sin
respecto a importancia de embargo, no se hace uso de ellas. Porque los clientes de la empresa en su mayoria no estan acostumbrados a ser parte de
las Politicas de crédito y la politica de crédito ya que lo consideran mucha documentacion. En mi opinidn personal, considero que las politicas de
cobranza en las cuentas por | crédito son de vital importancia para una organizacion ya que ayudan a generar mas ventas y a mantener una buena
cobrar? relacion con los clientes.

3 ¢Cual es su opinién Mi opinion respecto a los ingresos y egresos en la empresa son que, en los Gltimos afios han venido evolucionado
respecto al procedimiento paulatinamente, sin embargo, en el periodo 2020 tuvo una disminucién severa debido a la pandemia Covid 2019. Lo
de ingresos en la empresa que significa que por fuerzas mayores la empresa sufrié en el proceso de cobranza, tuvo mayor endeudamiento al
de transporte privado? obtener el préstamo de la reactiva Per(, por ultimo al realizar el congelamiento de sus deudas financieras del periodo

de marzo , abril y mayo.

4 ¢Que tipo de control aplica | La empresa implemento un sistema de facturacion de Apoyofact, el cual ayuda a tener un mejor control de cada
la empresa en los periodo, este sistema genera reportes especificos de mes a mes. Asimismo, los ingresos al igual que la utilidad,
ingresos? constituyen un concepto fluido, en la empresa, el ingreso se define como la expresién monetaria, es el resultado de las

ventas de servicio de transporte privado, los cuales son otorgados a clientes que necesitan trasladar sus mercaderias de
ventas del almacén de planta a los clientes.

5 ¢Cudles son los factores Para mi, los factores que generan morosidad en la empresa de transporte privado son las siguientes: la falta de una
que generan morosidad de | previa evaluacion trimestral a los clientes y una evaluacion inicial antes de aceptar un contrato con los nuevos clientes,
clientes en la empresa de debido a esa falta, tenemos un 30% de clientes que cancelan con retraso, el cual es mayor a 30 dias. Por Gltimo, el no
transporte privado? tener un buen control ante la SUNAT.

6 ¢Qué procedimientos Los procedimientos que aplica la empresa de transporte para evitar clientes morosos, son las siguientes: un contrato

aplican para evitar clientes
mOorosos?

verbal para el cumplimiento de los pagos por los fletes realizados. Asimismo, solicitamos que los clientes vengan con
una o dos cartas de recomendacién. Por ltimo, la morosidad es uno de las principales preocupaciones para la empresa,
porque pese a los propios procedimientos siempre toca un cliente moroso que no es responsable con sus obligaciones
de pago, lo cual genera perdida para la empresa.

Guia de entrevista
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Datos:

(Instrumento cualitativo)

Cargo o puesto en que se desempefia: | Asistente de facturacion y cobranzas

Nombres y apellidos

Mirella Rodriguez Loo

Cadigo de la entrevista

Entrevistado4 (Entrev.4)

Fecha

10/04/2021

Lugar de la entrevista

Santa Clara - Lima

Nro. Sub categoria Preguntas de la entrevista
1 Politicas de crédito y ¢Cudl es su opinion respecto a las cuentas por cobrar de la empresa de
cobranza transporte privado?

¢Cudl es su opinidn respecto a importancia de las Politicas de crédito y

2 cobranza en las cuentas por cobrar?

3 Ingresos ¢Cudl es su opinion respecto al procedimiento de ingresos en la
empresa de transporte privado?

Morosidad ¢Cudl es su opinion respecto la morosidad de la empresa de transporte
4 privado?

Matriz de respuestas
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Nro. Preguntas Respuestas

1 ¢Cual es su opinidn respecto | Las cuentas por cobrar es una de las tareas principales de cualquier empresa, porque otorga crédito a sus clientes. Sin
a las cuentas por cobrar de embargo, el encargado de cobranzas no le dedica el puntual seguimiento con el fin de minimizar los riesgos y de cobrar sus
la empresa de transporte facturas en el tiempo estipulado en el contrato. Seria 0ptimo que todos los clientes liquidaran sus facturas de manera
privado? inmediata, pero eso no sucede en la realidad de los negocios, menos en esta empresa.

2 ¢Cual es su opinidn respecto | La empresa de transporte no cumple con las politicas de crédito, porque no estan actualizadas sus politicas de crédito para
a importancia de las adaptarlas a las circunstancias actuales ya que la empresa solo tiene politicas basicas o generales los cuales no estan siendo
Politicas de crédito y aplicados, sin embargo, considero que la politica de crédito es de gran importancia en una empresa porque da la pauta para
cobranza en las cuentas por | determinar si debe concederse el crédito a un cliente o no.
cobrar?

3 ¢Cual es su opinién respecto | En mi opinion respecto al procedimiento de los ingresos, es generado después realizar la venta de servicios. Para convertirse
al procedimiento de en efectivo e ingresar a la cuenta corriente, el cliente realiza los pagos ya sean de 15 a 30 dias, sin embargo, solo el 50 %
ingresos en la empresa de cumple con dicha condicién porque la empresa no tiene un documento formal que comprometa al cliente con la
transporte privado? responsabilidad de sus pagos, hasta ahora todo se ha realizado de manera verbal. Ademas, los costos de servicio no son fijos

varia de acuerdo a la mercaderia y al destino de traslado que se realiza.

4 ¢Qué tipo de control aplica | De acuerdo al cuestionario de control interno se determinaron los riesgos, los cuales dieron como
la empresa en los ingresos? | resultado las areas criticas de ingresos y gastos en relacion al tema de comercio electrénico.

Para finalizar, se procede a elaborar los programas de dichas areas que tienen las mimas

caracteristicas y atributos de una auditoria financiera.

Bésicamente las indicaciones de las condiciones de venta tienen una lista de diferentes precios, varia segn la mercaderia de
traslado y el destino, pero no son comprometedoras; el objetivo es mejorar los servicios de venta, variar los precios
correspondientes y hacer que la cobranza sea mas efectiva con el fin de obtener liquidez oportuna.

5 ¢Cudles son los factores que | Los factores que generan morosidad es la falta de un contrato formal que comprometa al cliente cumplir con sus
generan morosidad de obligaciones, el otro factor es la impuntualidad de pago de los clientes, Por eso, se hace lo enviar recordatorios una semana
clientes en la empresa de antes de la ejecucién del cobro con toda la informacion y datos que necesitan para proceder al mismo. En este punto, es
transporte privado? también aconsejable incluir la fecha exacta de cobro acordada.

6 ¢Qué procedimientos Los 3 procedimientos son muy importantes y esenciales para la empresa, para mi, las Illamadas telefénicas son los mas

aplican para evitar clientes
mOorosos?

efectivos siempre y cuando los clientes sean responsables con sus pagos, ya que con una llamada telefonica se le recuerda el
pago pendiente, por otro lado con clientes irresponsables se procede una notificacién por escrito y por ultimo si no funcionara
este procedimiento se utiliza el recurso legal, sin embargo, no es bueno llegar hasta ese nivel porque las cuentas por cobrar se
ven afectado.
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