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Resumen

La presente investigacion tiene como objetivo principal: “Determinar el impacto que tiene
la gestion de cuentas por cobrar en la empresa distribuidora ferretera Sullon SAC. Chepén,
2021”. La poblacion motivo de estudio comprende los estados financieros de los afios 2020 y
2021, cuya muestra fue, el estado financiero correspondiente al afio 2021. En el presente trabajo
utilizaremos dos técnicas con sus respectivos instrumentos, la primera técnica a utilizar es la
entrevista, la misma que se, efectuara al jefe del departamento de ventas, quién esta encargado
del proceso total de una venta; para ello se dispondra de una guia de entrevista como
instrumento, para que la recoleccion de la informacion sea de forma ordenada, a fin de tener
claridad en la obtencidon de datos. La segunda técnica que se aplicard, es él analisis documental,
Ilamese, estados financieros y reportes de ventas al crédito; donde se utilizara como
instrumento una guia documental. Segun los resultados de la investigacion se concluye que la
Gestion de cuentas por cobrar, se esta ejecutando incorrectamente, acompafiado de politicas de

ventas inadecuadas que hacen dificil su recuperacion.

Palabras claves: Gestion de cuentas por cobrar — Venta al crédito — Objetivo de cobranza
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Abstract

The main objective of this research is: “To determine the impact that accounts receivable
management has on the Sullén SAC hardware distribution company. Chepén, 2021. " The
population under study includes the financial statements of the years 2020 and 2021, whose
sample was, the financial statement corresponding to the year 2022. In this work we will use
two techniques with their respective instruments, the first technique to use is the interview, the
same as will be done to the head of the sales department, who is in charge of the total process
of a sale; For this, an interview guide will be available as an instrument, so that the information
is collected in an orderly manner, in order to have clarity in obtaining data. The second
technique to be applied is documentary analysis, call, financial statements and credit sales
reports; where a documentary guide will be used as an instrument. According to the results of
the investigation, it is concluded that the Accounts Receivable Management is being executed

incorrectly, accompanied by inadequate sales policies that make recovery difficult.

Keywords: Accounts receivable management - sale on credit — collection target.
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I. INTRODUCCION

Se presenta el trabajo de investigacion titulada Gestion de cuentas por cobrar en la empresa
distribuidora ferretera Sullon SAC. Chepén, 2021, misma que ha sido desarrollada en base

documental, cientifica y referencial.

Hoy en dia las construcciones y mejoras de vivienda son prioridad para las familias que
desean hacer de su vivienda un lugar menos vulnerable a afectaciones de lluvias, desastres
naturales como el FEN vivido en el Peru afio 2017 o esta ultima pandemia de Covid — 19. Sin
embargo, ante la situacion actual a raiz del COVID-19, la economia ha sufrido grandes cambios
que repercute a que las empresas ferreteras se vean en la gran necesidad de adaptar sus politicas
de ventas, como el establecer ventas al crédito, con tarjetas de crédito hacia el cliente, también
incorporar procedimientos de créditos y cobranzas para obtener mayores ventas (Bajafia y San
Andrés, 2022).

El simple hecho de optar por las ventas al crédito como politica para incrementar ventas,
despierta en mi la curiosidad de como se esta gestionando las cuentas por cobrar y cuéles son
los riesgos en que la empresa Ferretera Sullon estaria expuesta y si es que tiene un plan para
contrarrestar los mismos, principalmente por la pandemia ocasionada por el COVID-19 que
afecto en cierto grado la liquidez y economia financiera de las empresas, es por tal forma, se
analizara la situacion financiera de la empresa ferretera en estudio. Para ello, se plante6 la
siguiente interrogante ¢Cual es el Impacto que tiene la gestion de cuentas por cobrar en la
empresa Distribuidora Ferretera Sullon SAC Chepén, 2021? Para ello, se propuso como
objetivo “Determinar el impacto que tiene la gestion de cuentas por cobrar en la empresa

Distribuidora Ferretera Sullon SAC. Chepén, 2021.

Para que éste trabajo de investigacion sea de gran ayuda, debe ser claro y especifico. Para
ello se desarrollara una investigacion de tipo “no experimental” ya que la informaciéon que se
requiere, no serd nueva ni creada, mas se extraera informacion a modo de consulta de diferentes
tesis y libros relacionados al tema en mencion, asi como las entrevistas realizadas en la empresa

Ferretera Sullon SAC. Por lo tanto, el disefio de investigacion seré de tipo Explicativa.
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Para llegar a los resultados esperados es que planteamos los siguientes objetivos especificos
como son: Determinar el nivel de ventas al crédito, analizar las politicas de crédito, analizar la

gestion de su politica de cobranza.

La conclusion principal es, determinar el grado de impacto que tiene la Gestion de cuentas
por cobrar en la empresa distribuidora Sullén SAC, Chepén, 2021.
El presente trabajo de investigacion esta dividido en los siguientes capitulos:

Capitulo 1: denominado INTRODUCCION, el cual contiene la realidad problemética;
formulacién del problema, hipotesis, objetivos, teorias relacionadas al tema

Capitulo Il: denominado METODO DE INVESTIGACION aqui se detalla fundamento y
disefio de investigacion, tipo de muestra inicial, técnicas e instrumentos de recoleccion de
datos, procedimientos para la recoleccion de datos, procedimiento de analisis de datos,

Capitulo I11: denominado RESULTADQOS, capitulo que contiene, los resultados finales que
se obtuvieron producto de la investigacion y de la correcta aplicacion del método.

Capitulo IV: denominado DISCUSION Y CONCLUSIONES.

Capitulo V: denominado REFERENCIAS

ANEXOS.

12



1.1. Realidad Problematica.

En la actualidad las actividades econdmicas empresariales han ampliado sus perspectivas de
ventas, siendo un tema importante a estudiar las cuentas por cobrar y las politicas que emplea
cada entidad en su gestién, puesto que es primordial el contar con efectivo para poder cumplir
con las obligaciones a un corto plazo, y que a largo plazo permitira obtener beneficios
econdémicos, porque también son originadas por las ventas efectuadas en otra modalidad por la

empresa.

A nivel internacional, la crisis dada por la pandemia del COVID-19, hasta en la actualidad
a nivel mundial, viene originando alteraciones en los negocios. Dadas las cifras originadas por
el COVID-19 produjo un deterioro acelerado de la economia de mas del 18%, indicando que
los paises que se encuentran endeudados no podrian cubrir sus obligaciones por la poca
liquidez, por lo tanto, se debe analizar el impacto en la liquidez del sector ferretero en las
empresas colombianas causadas por el COVID-19, a través de un estudio comparativo de ratios
financieros, fundamentando la situacion por medio del analisis de los estados financieros,
basandose en la liquidez, reduccién de las ventas, adquisicion de inventarios, incremento de

costos, aumento de cuentas por cobrar, etc. (Toro, 2021).

El sector ferretero del pais de Ecuador ha contado con un desarrollo sostenible en las tltimas
décadas por el auge de la construccion y la expansion de la economia del pais, pero hoy en dia
las empresas ferreteras reflejan ciertos problemas en relacion a las cuentas por cobrar, puesto
que no incorpora politicas correctas en el cede de crédito sin antes realizar un estudio del perfil
del cliente, originando un alto indice de morosidad en la cartera y la carencia de control en los
registros contables denotando en los estados financieros un alto nivel de errores contables
(Santistevan, 2021). También que, el sector ferretero al verse afectado por la crisis mundial
tuvo que restablecer sus estrategias de ventas para atraer mas clientes y de este modo sostenerse
en el mercado (Gonzélez, 2021).

Ademas, se hallan ciertos errores en los procesos de la gestion de cuentas por cobrar en el
area administrativa, como es la carencia de control en los procesos de cobranza, carencia de
manuales, una cartera desactualizada e inexistente seguimiento que perjudica en gran medida
a las cobranzas (Delgado y Maydn, 2019). En tanto, una cooperativa de Ecuador en la pandemia

se vio afectada dejando en problemas el sistema financiero los primeros meses del 2020, sus
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actividades se frenaron o redujeron su operatividad, ocasionando pérdidas econémicas al

sector y no pudiendo cumplir con sus responsabilidades de crédito (Erazo, 2022).

En tanto, las organizaciones en su mayoria suelen efectuar sus ventas al crédito, a raiz del
deseo de incrementar su nivel de ventas, originando que estas brinden créditos en fechas
significativas con el proposito de captar mas y elevar su cartera de clientes. En un reporte
realizado en el 2017 a empresas del continente americano, se observd que, el Brasil fue quién
realizd mas ventas al crédito (42.8%), por otra parte, en Canada se efectuaron ventas al crédito
en un 41.8%, México logro un (40.7%) y Estados Unidos un (39.8%), sin embargo, al realizar
ventas bajo esta modalidad, se cae en riesgo de que hayan retrasos en los pagos, formando
clientes morosos, resaltando México con un mayor porcentaje de clientes morosos (94%), todo

lo contrario, con Brasil, con un menor indice de cuentas por cobrar con un 46% (Villar, 2021).

Toda empresa debe contar con una cartera de crédito para otorgar créditos a sus clientes, no
obstante, una deficiente gestién y cobros pendientes de pago de la empresa puede originar
problemas de liquidez y falta de pago hacia la entidad (Alvarado, 2022). Por su parte, el
cumplimiento de manera oportuna de las responsabilidades a corto plazo es uno de los acuerdos
relevantes que se fija con los prestamistas y la morosidad puede conducir a la descalificacién
del proveedor y a una imagen desfavorable, dificultando a futuro en las compras de bienes y

servicios que desee realizar (Balon, 2022).

A nivel nacional, en el mercado Peruano gran parte de las Pymes brindan créditos a sus
clientes y consumidores, no obstante a causa de la elevada informalidad en el mercado y un
deficiente control de las politicas de crédito origina que los niveles de morosidad aumente,
acompafado del poco compromiso del cliente mismo por cancelar y cumplir sus obligaciones,
trayendo consigo un aumento del costo para la entidad puesto que debe invertir en recuperar
los créditos pendientes; por otro lado, las Pymes del distrito de Surquillo estan en una continua
mejora de sus politicas de crédito para que no se vea afectado su rentabilidad y asi lograr un

equilibrio entre el otorgamiento de crédito y rentabilidad (Mori, 2022).

Algunas empresas ferreteras presentan deficiencias en cuanto al no llevar un registro
detallado de clientes que efectuaron compras al crédito originando confusion y carencia de
conocimiento en las cuentas que tienen por cobrar, asi mismo grandes dificultades con los

clientes que se rehtsan haber efectuado el abastecimiento de determinados materiales, también
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la falta de estrategias de cobranzas porque no se suele elaborar un manual de politicas y
procesos de cobranzas entre otros que influye en el surgimiento de indicadores de morosidad
en un 35% (Rodriguez y Villa, 2021). Estos problemas surgen en parte por los gerentes de
finanzas que suelen presentar algunas deficiencias al no llevar de forma correcta las cuentas
por cobrar, de la misma manera las fechas de pago no van acompafiados de las fechas de cobro,
ademas es relevante que los trabajadores de finanzas no se encuentran capacitados para el
puesto, no se efectla el presupuesto de cobranza mensual o anual debido, la cobranza no se

efectla a diario después de estar vencida (Ramirez, 2021).

La gestidn de cuentas por cobrar se viene realizando de manera deficiente en cierto grupo
de empresas por no aplicar los procedimientos correctos, donde los créditos se otorgan sin
realizar un andlisis apropiado del perfil del cliente que trae como consecuencia la aparicion de
morosidad en los clientes, reflejando una pesadez en la restitucion de las cobranzas y el
incumplimiento de las normas de recuperacion, afectando a la entidad en su rentabilidad
(Condori, 2023). El realizar una mala gestion de cobranzas implica una precaria eficiencia de
sus planes y estrategias que se ven reflejadas en los resultados, el desfavorable nivel de
facturacion de sus carteras, es por ello que las entidades financieras afrontan retos en la gestion

de recaudacidn, expandiendo sus operaciones y departamentos de cobranza (Palomino, 2023).

Por su lado, Huamani (2022) indico que la pandemia ha originado muchas perdidas en la
economia de la nacion y de las familias, por lo que las instituciones educativas iniciaron
mejores gestiones de las cobranzas brindando plazos y a través de acuerdos ampliaron los pagos
con el propdsito de reducir los niveles de morosidad. Por su parte, Pariona (2019) menciona
que la cobranza en el Peru actualmente viene desarrollando estrategias oportunas tomando en
cuenta el uso de recursos tradicionales y avanzados de negociacion, por lo tanto, la gestion de
cuentas por cobrar fomenta el maximizar la liquidez y rentabilidad a través de la disminucion

de la morosidad.

Segun EI Comercio (2019) de la ciudad de Lima, en funcion a las mejoras en proceso de
cobranza, la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS) planted optimizar la manera de
gestién de cuentas por cobrar de la deuda previsional con el propdsito de recuperar los aportes
de incumplimientos de pago al SPP, para lo cual se establece estrategias de cobranza, como el

contar con un registro de data de los trabajadores (De los Santos y Manayay, 2022). Por otra

parte, un reporte de estabilidad financiera del Banco Central de Reserva — BCRP sefial6 que el
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ratio de morosidad en el periodo 2020 fue de 7.9% debido a la pandemia del COVID-19,
puesto que antes este ratio de deudas se hallaba en 5.7%, en el 2020 el indice fue de 4.3%
(Gomez, 2022).

Por su lado, en el sector publico, uno de los problemas que se presentan en la entidad judicial
es una normatividad inconclusa, contradictoria y enredada, de la misma manera en sistemas
con restricciones, procesos incompletos o irreales que afectan la cobranza de multas en el ente
(Mejia, 2023). En la Municipalidad de Casma aumenta la cobranza a causa de la situacion
econdmica que atraviesa la nacién, por lo que tiene mayores retos en la gestion de cuentas por
cobrar de sus carteras de deuda, el proposito de cumplir la meta requiere a las areas formular

acciones estrategias de cobranzas de recaudacion y gestion de cobranza (Chavez, 2019).

En el sector publico se puede lograr minimizar la morosidad a traves de un procedimiento
de cobranza coactiva que requiere gastos, costos, aumentando en mayor indice la deuda del
cliente moroso hasta tal punto de embargar sus cuentas bancarias, bienes y otros, construyendo
una imagen desfavorable de la entidad que aplica tales acciones, por otra parte, al sector privado
se realiza la cobranza judicial a través de lineamiento del Cadigo Civil (Coaquira, 2022). Los
organos de ejecucion de cobranza de impuestos ejecutan el marco normativo, efectuando
acciones que necesitan de una correcta planificacion, control y monitoreo en las fases de la
cobranza con el proposito de no afectar la recaudacion fiscal (Valverde, 2019). La gestion de
cobranza ayuda a que los clientes morosos efectlen y regularicen sus pagos con el propdsito
de sostener un vinculo voluntario anteponiendo la gestion de cobranza preventiva, persuasiva

y pre-coactiva (Palma, 2020).

Anivel local, en una empresa de la ciudad de Chiclayo, se observa que no cuenta con normas
ni politicas determinadas en la gestion de cobranza que efectia la empresa a sus clientes,
generando una baja liquidez en el periodo 2018 que bajo en 15% y en el periodo 2019
disminuyo a un 21% (Segura, 2019). Por otra parte, en la empresa de Chiclayo Aguila Import
en el afio 2020 las ventas al crédito han logrado mayor relevancia, sin embargo, tiene ciertas
deficiencias como el retraso en la facturacion, el no acatar las politicas y procedimientos de
cobranzas de manera correcta sino de manera empirica, también hay retraso de pagos a los
bancos como a proveedores ocasionando problemas a la entidad influyendo de manera negativa

en su liquidez (Cruzado y Garcia, 2022).
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Existe un alto indice de propietarios que no son responsables de realizar sus pagos en las
fechas determinadas, ocasionando inconvenientes de morosidad y liquidez en los centros
comerciales de la ciudad de Chiclayo, por lo que estan en la obligacion de cancelar o pagar las
cuotas correspondientes a pago (Sosa, 2022). En cuanto, el Servicio de Administracion
Tributaria de Chiclayo (SATCH) presenta ciertas dificultades en su sistema de control interno
como la deficiente supervision en los procesos de cobranza, deficiencia en el registro de
contribuyentes desconociendo de esta manera la deuda, falta de documentos de la normativa

interna y estrategias de recaudacion, entre otras (Torres, 2022).

A nivel institucional, en la ferreteria Sullon, ubicada en la provincia de Chepén, se dedica a
la venta de productos para la construccion de viviendas y afines. La cual realiza ventas bajo
dos modalidades: Al contado y al crédito, con el fin de poder captar mas clientes y cubrir sus
necesidades, ademas de poder competir con otras empresas ferreteras, que debido a esta
demanda, las diversas ferreterias intentan ganarse gran parte de la demanda de clientes al
emplear politicas para incrementar sus ventas siendo una de ellas, sin embargo, el realizar
ventas al crédito trae consigo ciertas deficiencias como es el retraso en la facturacion, también
se encuentra el no cumplir al 100% las politicas y procedimientos de cobranzas de manera
efectiva y esta el retraso de los pagos a los entes financieros, proveedores ocasionando una
mala imagen de la empresa y baja liquidez. Es por ello, el interés de no solo ver los beneficios
sino analizar los riesgos que trae consigo el realizar ventas al crédito, por lo que se debe tomar
en consideracion el perfil del cliente, el analizar las politicas de crédito y cobranza para
incrementar las ventas en la empresa Ferretera Sulldn y si es que tiene un plan para contrarrestar

los mismos.

17



1.1.1 Antecedentes de estudio

En el contexto Internacional

Roslan et al. (2023), en su articulo titulado “El efecto de la asistencia financiera, la gestion
de cuentas por cobrar y el tamaiio de la Universidad en las dificultades financieras”, estudia los
factores que inciden en las dificultades financieras que afronta una Universidad en Malasia,
para lo cual emplea un cuestionario realizado a los trabajadores a cargo de la gestion de ingresos
y control de crédito en la institucion. Como resultados se sefiala que la asistencia financiera a
los alumnos y la gestidn de cuentas por cobrar incide de manera significativa y positiva en los
problemas financieros de la institucion, pero no se afirma que el tamafio de la institucion incida
en dichos problemas financieros, por lo tanto, se debe plantear estrategias para incrementar las
oportunidades de asistencia financiera y reducir los problemas en las finanzas, también se

necesita optimizar la gestion de cuentas por cobrar.

Zhao y Lu (2023), en su articulo titulado “Mecanismo de Garantia en Financiamiento de
cuentas por cobrar con incertidumbre e la demanda”, la cual busca indagar en el efecto de la
garantia en el financiamiento de cuentas por cobrar tomando en cuenta el riesgo de
incumplimiento del minorista. Desde la percepcion del proveedor teniendo restricciones de
capital, el estudio halla que el procedimiento de garantia 6ptimo en el financiamiento de

cuentas por cobrar podria cambiar ofreciendo garantias de recompra

Chernov (2023), en su articulo titulado “Gestion de cuentas por cobrar en organizaciones de
transporte”. Dicho estudio explica las consecuencias que originé la pandemia de COVID-19
afectando la reduccién de los recursos liquidos de las empresas del rubro de transporte, la
aceleracion del reembolso de las cuentas por cobrar incrementa la seguridad de tesoreria. EL
sistema a proponer realizara un seguimiento de los saldos de las cuentas por cobrar,
contrastandolos con los volimenes de ventas e indicadores de facturacion. Los resultados
favoreceran en el incremento de la cantidad de efectivo empleando el indicador de la tasa de

reembolso de las cuentas por cobrar.

Bazurto (2021), en su tesis titulada “Manual de Crédito y cobranza para mejorar la
recaudacion de cartera de la empresa SistemEcuador S.A.”, el cual no cuenta con una
rentabilidad equilibrada, debido a sus deficiencias en la recuperacion de cartera, por no realizar

un control eficiente en la gestidn de crédito y cobranza, parte de ello, es porque no existe un
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manual de procedimientos y politicas crediticias, desconociendo los requisitos que debe
tener el cliente para el otorgamiento de crédito respectivo, se concluyé que los trabajadores del

area de crédito y cobranza no estan capacitados debidamente en estos temas.

En el contexto Nacional

Peru

Bancayan (2020), en su tesis titulada “Gestion de las cuentas por cobrar de la empresa
ferretera Corporacion Silva Palomino EIRL, afio 2019”. Sefialando en el estudio que la entidad
no presenta un talento humano correctamente capacitado, la gestién tiene deficiencias al
momento de recuperar cuentas crediticias ya vencidas, porque no hay un seguimiento al cliente
y una mala elaboracion de las politicas siendo muy poco claras y entendibles para el personal.
Se concluye que se deben replantear medidas correctivas en las politicas establecidas de
cuentas por cobrar, créditos, las negociaciones en las ventas no se realizan bajo la entrega de

documentos formales validos, entre otros, debiendo mejorar su gestion de cobranzas.

Calle et al. (2020), en su articulo titulado “Determinantes de la morosidad en las cajas
municipales, cajas rurales y EDPYMES del Perd” en su estudio pretende analizar la relacion
entre la administracion del capital de trabajo y la rentabilidad de activos de la empresa, en la
cual mediante un modelo econométrico se obtuvo que el ROA se relaciona de manera
significativa con el PPI siendo menor al (p< 0.05), estableciendo que la rentabilidad de las
empresas depende en gran parte del uso de politicas efectivas en los inventarios, cuentas por

cobrar y cuentas por pagar.

Chura et al. (2023), en su articulo titulado “Relacion de la gestion del efectivo disponible
con la rentabilidad de las empresas cementeras que cotizan en la bolsa de valores de Lima”,
para lo cual se emple6 una metodologia descriptiva-correlacional y cuantitativa que dieron
como resultado que la liquidez, capital de trabajo, rotacion de cuentas por cobrar, rotacion de
inventario y rotacion de activo fijo estan relacionados con el ROA y ROE. Por lo que, es
importante que el efectivo disponible que tiene la empresa sea empleado y distribuido
adecuadamente segun las necesidades reales que tiene la entidad en un rango de tiempo

especifico para cubrir sus deudas a corto plazo.

Coaquira (2022), en su estudio titulado “Diagnostico situacional de la cartera de clientes
regulados del servicio de distribucién eléctrica y propuesta modelo de gestion de cobranza”, se
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analiza como los indicadores inciden en las cuentas por cobrar comerciales y después
realizar un andlisis de los indicadores en base a la normatividad, con el fin de tener un
diagndstico situacional de la cartera de clientes, por lo que se propuso un modelo de gestion de
cobranza en funcion a la gestion por procesos y a la mejora continua de Deming, se tomé en
cuenta también las estrategias formuladas para la mejora de la recaudacién y estrategias de

gestién de cuentas por cobrar.

En el contexto Local

Avila y Condor (2021), en su tesis titulada “Gestion de cobranzas y su incidencia en la
morosidad de la empresa Corporacion Convaler Per( SRL., Trujillo, afios 2018-2020”,
encargada de comerciar productos de ferreteria al contado y crédito, siendo esta Ultima donde
se presentas deficiencias en el aspecto de las cobranzas, no se pone en préctica las politicas de
cobranza, no hay un seguimiento y control adecuado que evalué el historial de los clientes en
general para el otorgamiento de créditos y eludir los altos niveles de morosidad de las cuentas
que frenan el desarrollo y evolucion de la entidad. Concluyendo que una gestion de cobranza

deficiente incide negativamente en la morosidad de la entidad.

Garcia (2021), en su tesis sobre “Gestion de cobranzas y su influencia en la rentabilidad de
la empresa Nept Computer SRL. Trujillo, 2021, donde se evidenci6 en el area de contabilidad
algunas falencias como la baja rentabilidad, debido a que existe una carencia de politicas de
cobranzas. Se concluye que la gestion de cobranzas si llega a afectar de manera significativa
en la rentabilidad de la entidad, también que al incorporar politicas de cobranza se logra reducir
las cuentas por cobrar, por lo cual aumenta la rentabilidad de la empresa, asi mismo, se realizo

el cobro de facturas atrasadas de forma dptima.

Loyola (2016), en su estudio titulado “Gestion de cuentas por cobrar y su incidencia en la
liquidez de las empresas comercializadoras de agroquimicos en el distrito de Trujillo.”
Concluye tras realizar su estudio, que la empresa carece de politicas de crédito y de cobranza
haciendo pésima o casi nula su recuperacién ya que empiricamente han estado otorgando sus

créditos basandose en la reputacion de las empresas solicitantes de crédito.

Quispe (2020), en su estudio sobre “Evaluacion del control interno a las cuentas por cobrar

y la deteccion de riesgos de la empresa inversiones N&G EIRL., Trujillo-2018”, la cual lleva
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procedimientos para el otorgamiento de créditos, politicas de créditos y procedimientos
para realizar cobranzas para evaluar un control interno defectuoso que puede ocasionar riesgos
a laempresa. Los resultados sefialan un 67.30% de cuentas por cobrar pendientes de pago total
de las ventas realizadas al crédito, también un 30% de cumplimiento defectuoso de los
procedimientos de otorgamiento de créditos, asi mismo, un 48% de politicas de crédito acatadas
por los trabajadores de la empresa, y finalmente un 46% de procedimientos de cobranza

cumplidas en la empresa.

1.1.2 Justificacion

Justificacion del estudio

Se considera que el estudio es Util e importante debido a ciertos problemas que se presenta
en la gestion de cuentas por cobrar de la empresa ferretera Sullon. La demora de los cobros que
tendria que generar efectivo oportunamente, perjudica la liquidez de la distribuidora afectando
la puntualidad de pagos y otras responsabilidades. Las politicas de crédito y cobranzas no estan

establecidas adecuadamente, generando un incremento de la cartera vencida.

Justificacion tedrica
El estudio brinda un debate académico y cientifico entorno a la variable gestion de cobranza,
en el cual los resultados obtenidos si se sistematizan, seria de beneficio para la situacion actual

de los conocimientos.

Justificacion préactica

La investigacion intenta desarrollar estrategias de cobranza desde la exploracion de la
informacion recopilada en base a la empresa de estudio, con el propdsito de que los clientes
puedan ser responsables con las fechas de sus pagos y de esta manera mejorar la rentabilidad

y liquidez de la empresa ferretera.

Justificacion social

La investigacion servira como aporte para la sociedad, para los futuros investigadores
quienes pretendan analizar el tema de la gestion de cuentas por cobrar y por medio del trabajo
tener una mejor orientacion sobre los riesgos y lineamientos adecuados que se debe seguir para

llevar una éptima gestion de cobranzas y de este modo sostener una fluidez del efectivo.
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1.2 Formulacion del Problema

¢Cudl es el Impacto que tiene la gestion de cuentas por cobrar en la empresa Distribuidora
Ferretera Sullon SAC, Chepén, 2021?

1.3 Hipdtesis

HI: La gestion de cuentas por cobrar tiene impacto positivo en la empresa Distribuidora
Ferretera Sullon SAC. Chepén.

HO: La gestion de cuentas por cobrar no tiene impacto positivo en la empresa
Distribuidora Ferretera Sullon SAC. Chepén.

1.4 Objetivos

1.4.1 Objetivos Especificos

1. Determinar el nivel de ventas al crédito de la Empresa Distribuidora Ferretera Sulldn
S.A.C. de Chepén, 2021.

2. Analizar las politicas de crédito de la empresa Distribuidora Ferretera Sullon SAC.
Chepén, 2021.

3. Analizar la Gestién de su Politica de cobranza de la empresa Distribuidora Ferretera
Sullon SAC. Chepén, 2021.

1.4.2 Objetivo General

Determinar el impacto que tiene la gestion de cuentas por cobrar en la empresa Distribuidora
Ferretera Sullon SAC. Chepén, 2021.

1.5 Teorias relacionadas al tema
Gestién de cuentas por cobrar
Definicion

Vasquez (2020), sefiala que una venta se considerard completa sino hasta efectuarse el

cobro, y dicho cobro aplicando una eficiente gestion de una cuenta crediticia pendiente,
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también, vienen hacer un conjunto de acciones y negociaciones cuyo propdésito es la
reactivacion de la relacion comercial con el cliente, para lograr la recuperacion de créditos ya
vencidos que conserven y pueda sacar favorecimiento de los productos; esta rotacion de cuentas
por cobrar es un indicador que nos muestra la cantidad de veces que la entidad debe esperar
para contar con el efectivo, es importante porque nos indica la eficiencia de la empresa en la
recuperacion de sus ventas a crédito. Se calcula mediante la division del monto de las ventas
al crédito entre las cuentas por cobrar. Por otra parte, Ramirez (2021) sefiala que la gestion de
cobranzas es un conjunto de acciones coordinadas, estrategias que si se efectlan de manera
eficiente y en el tiempo correcto lograra que se cobren las deudas y conservar al cliente, es por
ello que, una eficiente gestion es mantener una comunicacion e informar por los diversos
canales constantemente, tener un contacto y disponibilidad con los clientes, dando un control

y seguimiento correcto, etc.

Teoria de la gestion de cobranzas
(Branchfield, 2011, como se cit6 en Yancce, 2017) sefialaron que existen dos maneras de
enfoque del cobro a los clientes después de otorgarles un crédito.

e Elenfoque tolerante: Es cuando no se exige que se cumpla de forma estricta las condiciones
de pago, ni las fechas acordadas con los clientes, y si hay retrasos en los pagos de las
facturas, se otorgara un margen de confianza para que se efectué el pago, sin embargo, no
se le apremiara con el cumplimiento vencido, y al haber una deuda no pagada, el cliente
tendra la oportunidad de pagar su deuda cuando pueda.

e El enfoque inflexible: Es cuando la exigencia del cumplimiento de forma rigurosa de los
plazos de fecha establecidas, no llegando a soportar el minimo retraso en sus obligaciones
de pago y si sucede un retraso en el pago se exige al deudor la pronta cancelacion de la

deuda y si prosigue se tomaran medidas forzosas.

Objetivo de cobranza

Carrera (2017) menciona que entre los objetivos de la cobranza esté el recuperar el dinero
atrasado a través del uso de un sistema eficiente, para conservar portafolios de crédito integros
que hay en la entidad. Por lo tanto, debe determinarse adecuadamente las politicas de crédito y
cobranza, planificar técnicas y estrategias que ayuden a recuperar créditos atrasados o

vencidos.
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Cuentas de cobranza dudosa

Rojas & Vasquez (2017) sefialaron que las cuentas de cobranza dudosa son las que no se
Ilegaron a efectuar su cobro por problemas econémicos del deudor, pese a haberse coordinado
y gestionado las cobranzas en una fecha programada. Cuando suceda ello, es importante
reconocer como gasto el incobrable, realizando una provision contable y luego castigarla o

eliminar de las cuentas por cobrar.

El Crédito
Véasquez (2020) define al crédito como una operacion entre acreedor y deudor, en donde se
pacta un mutuo acuerdo formal comprometiéndose en retornar el dinero o bien requerido en un

tiempo fijo y con las condiciones de pago establecidas por la empresa.

Politicas de crédito

Cueva, Vargas & Méndez (2017) sostuvieron que las politicas son normas de conducta
dadas por la direccion y que deben ser acatadas por el personal de la entidad, estas normas se
plasman en un documento escrito el cual indica lo que se puede hacer y no se debe hacer, de
acuerdo a cada funcion especifica, politicas de venta, de compras, de cobranzas, de crédito, etc.
Es importante mencionar que las politicas se formulan en base al objetivo trazado por la
empresa en conversaciones con sus departamentos, estos aspectos que se determinan con las

politicas son: el tiempo, plazos, descuentos, intereses, créditos, etc.

Politicas de cobranzas

Araujo & Estacio (2017) indicaron que las politicas de cobranza son procedimientos que
una empresa utiliza para ejecutar la cobranza de las cuentas crediticias en vencimiento. Entre
los procedimientos de cobranza estan: la notificacion por escrito envidndole una carta al deudor
explicandole la razon de la carta, también las llamadas telefonicas que se realizan cuando las
notificaciones no fueron atendidas, las visitas al hogar la cual es muy efectiva, y por ultimo el

recurso legal, siendo uno de los procesos mas costosos.

Morosidad
Miranda (2018) menciona que la morosidad es conocido como un ratio de interés en la rama
de las finanzas, es cuando una cuota de credito no fue cancelada en la fecha pactada en el

documento crediticio, dicha cuenta no cobrada viene hacer un crédito en mora, en donde dicha
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morosidad se encarga de medir el nivel de atraso en los pagos. En tanto, una persona morosa

es quien no paga su credito en la fecha debida, llevandole a la morosidad.
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CAPITULO II
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Il. METODO DE INVESTIGACION
2.1. Fundamento y disefio de investigacion seleccionado
2.1.1. Tipo de investigacion:

La presente investigacion es de tipo explicativa, porque mide el grado de impacto que tiene
la variable estudiada con la empresa. Ademas, esta dirigida a encontrar y responder las causas

de la problematica.

2.1.2. Disefio de la Investigacion:

El disefio de la investigacion es de clase no experimental, esto porque la base informatica
gue necesitamos para abordar la investigacion no es un tema novedoso. Tampoco se hara
manipulacion de la variable, mas se estudiara de forma natural y en un momento dado, para

determinar el impacto real que tiene en la empresa.

2.1.3. Abordaje Metodologico

Meétodo Inductivo. El método a utilizar permitird, llegar a conclusiones certeras, puesto que

estas derivaran producto del analisis a la muestra de estudio.

Método Descriptivo. Este método se aplica para describir la variable, cualidades y factores

que implica la poblacidon de la investigacion.

Metodo Analitico. Se aplicara este método, a fin de llegar a analizar la informacion mas
relevante de la investigacion, como son en este caso la variable y sus dimensiones, con el

propdsito de encontrar hallazgos que ayuden a tener efectividad en la investigacion.

2.2. Tipo de muestra inicial seleccionada
2.2.1. Poblacion.

La poblacién lo conforman el Conjunto de Estados Financieros del afio 2020 y 2021.
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2.2.2. Muestra.

La muestra ha sido tomada en razon a la relevancia del Estado de Situacion Financiera afio
2021.

2.3. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
2.3.1. Técnicas de recoleccién de datos

Entrevista:

Esta técnica nos permite recolectar la informacién de forma directa, dando seguridad al
trabajo de investigacion. Esta técnica se efectuara al jefe responsable del departamento de
ventas con el fin de obtener datos importantes que simplifiquen nuestro trabajo de estudio.

Andlisis documental:

Esta técnica permite acceso a la informacion confidencial de la empresa, ya que tendremos
la posibilidad de estudiar el antecedente y la realidad presente que vive la Empresa
Distribuidora Ferretera Sullon SAC.

2.3.2. Instrumentos de recoleccion de datos.

Guia de Entrevista:
Es un instrumento que sirve para guiar la secuencia de las preguntas planteadas en la
encuesta. Esto permitira que la recoleccion de la informacién sea de forma ordena, clara y

concisa ya que tendra una secuencia sistematica.

Guia Documental:

Este instrumento permitird la mediacién documental de la informacion recolectada.

2.4. Procedimiento para la recoleccion de datos

Las técnicas e instrumentos antes mencionados, se aplicaron al departamento de ventas de
la Empresa Distribuidora Ferretera Sullon SAC, cuya ejecucion tiene por finalidad conocer las
falencias que la empresa tiene en cuanto a su realidad problematica.

Para que se cumpla este procedimiento, debe tenerse en cuenta lo siguiente:
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Seleccidn de la poblacién y muestra:

Para realizar la ejecucion del estudio, se ha fijado, entrevistar al jefe responsable del
departamento de ventas de la Empresa distribuidora Ferretera Sullén SAC, resultados de dicha
entrevista, se obtuvo recoleccidn de datos importantes que ayudaran a que la investigacion sea
mucho mas cercana a la realidad.

Eleccion de las técnicas e instrumentos:

Para la eleccion de las técnicas e instrumentos, se ha tomado en cuenta dos perspectivas:
una esta direccionada a la recoleccién de datos de manera directa y personal y la otra busca
recolectar informacién mediante el analisis. Por ello, las técnicas elegidas fueron: La entrevista,

el andlisis documental y los instrumentos: la guia de entrevista y guia documental.

2.5. Procedimiento de analisis de datos

Andlisis estadisticos e interpretacion de los datos

Programa Word:

Se utiliz6 el Word para elaborar las preguntas a manera de guia de entrevista, lo cual ha
permitido que la informacion recolectada tenga orden y secuencia, que servira para el analisis

del mismo.

Programa Excel:
Esta herramienta ha facilitado que la informacion documental sea analizada de manera
exacta y segura. Asi mismo esta herramienta permite analizar de forma completa la

informacion debido a sus variadas funciones que posee.

2.6. Criterios éticos

La investigacion se efectud teniendo en cuenta los lineamientos que brind6 la Universidad
Sefior de Sipan, en donde se utilizaron conceptos, teorias sostenidas por diversos autores,
citdndolos correctamente y respetando las normas APA 7ta. Edicion, asi también, desde un
inicio del estudio se guardd la confidencialidad y el anonimato debido de los elementos
participes en la investigacion, por ultimo, hubo un consentimiento informado por parte de la

empresa distribuidora ferretera Sullén para trabajar el estudio.

29



2.7. Criterios de Rigor cientifico

Credibilidad por medio del valor de la verdad y autenticidad: En la cual los resultados

hallados son constatados como verdaderos por los participes de la investigacion.

Transferibilidad y Aplicabilidad: Se describié el contexto y a los elementos que
participaron del estudio, realizando el recojo de los datos mas relevantes mediante la guia de

entrevista y guia documental.

Consistencia para la replicabilidad: Se describe con coherencia el procedimiento de la
recoleccion de los datos, el analisis e interpretacion de los datos empleando el enfoque de la

ciencia empirica.
Confirmabilidad y neutralidad: En la cual los hallazgos de los resultados fueron
contrastados con antecedentes o investigaciones en los niveles internacional, nacional y local

que tuvieran semejanza con la variable en estudio.

Relevancia: Permitio el logro de los objetivos formulados en la investigacion obteniendo

un mejor analisis de las variables estudiadas.
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I1I.RESULTADOS
3.1. Andlisis y discusion de los resultados
3.1.1. Analisis e interpretacion de los resultados

Objetivo especifico N°01

Determinar el nivel de ventas al crédito de la empresa distribuidora ferretera Sullon SAC,

Chepén, 2021.

Entrevista: Guia de entrevista para el jefe responsable del area de ventas de la Empresa

Distribuidora Ferretera Sullén SAC, para analizar la gestion de sus cuentas por cobrar y la manera

en que otorga sus ventas al crédito

Entrevista — Analisis

Tabla 1
Pregunta N° 1

PREGUNTA N° 01 ¢ Cual es el volumen de venta mensual, que se otorga al
crédito?

El volumen de ventas al crédito que se otorga, se basa en el 30% de las ventas totales
otorgadas en los 3 ultimos meses anteriores en promedio. Es decir, supongamos que
estamos empezando el mes de abril y deseo saber hasta cuanto deberan ser las ventas
al crédito para este mes; entonces sumare las ventas de Enero — Febrero y Marzo y al
promedio se le aplicara el 30% dicho resultado, serd el limite para poder otorgar
ventas al crédito.
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Andlisis documental:

Veamos un reporte dado por la empresa de sus ventas totales del ejercicio 2021

Tabla 2
Reporte de Ventas Totales Ejercicio 2021
VENTAS EJERCICIO 2021
MODALIDAD DE VENTA: CONTADO + CREDITO
MESES BASE IMPONIBLE IGV TOTALES | PORCENTAJE
ENERO 16271.19 2928.81 19200 8%
FEBRERO 14237.29 2562.71 16800 %
MARZO 17372.88 3127.12 20500 9%
ABRIL 19915.25 3584.75 23500 10%
MAYO 12881.36 2318.64 15200 6%
JUNIO 17457.63 3142.37 20600 9%
JULIO 22711.86 4088.14 26800 11%
AGOSTO 12288.14 2211.86 14500 6%
SETIEMBRE 13813.56 2486.44 16300 7%
OCTUBRE 13389.83 2410.17 15800 7%
NOVIEMBRE 17288.14 3111.86 20400 8%
DICIEMBRE 25847.46 4652.54 30500 13%
TOTALES 203474.58 36625.42 240100 100%
Tabla 3
Reporte de Ventas al Crédito en el 2021
VENTAS EJERCICIO 2021
MODALIDAD DE VENTA: CREDITO
VENTA
MESES BASE IMPONIBLE IGV TOTALES |PORCENTAJE TOTAL
ENERO 7711.86 1388.14 9100 47% 19200
FEBRERO 6440.68 1159.32 7600 45% 16800
MARZO 6779.66 1220.34 8000 39% 20500
ABRIL 7203.39 1296.61 8500 36% 23500
MAYO 4237.29 762.71 5000 33% 15200
JUNIO 7457.63 1342.37 8800 43% 20600
JULIO 10000.00 1800.00 11800 44% 26800
AGOSTO 4745.76 854.24 5600 39% 14500
SETIEMBRE 5338.98 961.02 6300 39% 16300
OCTUBRE 5974.58 1075.42 7050 45% 15800
NOVIEMBRE 8559.32 1540.68 10100 50% 20400
DICIEMBRE 13559.32 2440.68 16000 52% 30500
TOTALES 88008.47 | 15841.53 103850 43% 240100
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Tabla 4

Reporte de lo que se esperaba vender al crédito en el 2021.

30% monto
sumatoria 3 limite de
altimos meses promedio venta al MEses
ponderado 3 crédito
altimos meses
S/52,050.70 S/17,350.23 S/5,205.07 |enero
S/49,840.90 S/16,613.63 S/4,984.09 | febrero
S/53,520.20 S/17,840.07 S/5,352.02 | marzo
S/56,500.00 S/18,833.33 S/5,650.00 | abril
S/60,800.00 S/20,266.67 S/6,080.00 | mayo
S/59,200.00 S/19,733.33 S/5,920.00  |junio
S/59,300.00 S/19,766.67 S/5,930.00 |julio
S/62,600.00 S/20,866.67 $/6,260.00 | agosto
S/61,900.00 S/20,633.33 S/6,190.00 |setiembre
S/57,600.00 S/19,200.00 S/5,760.00 | octubre
S/46,600.00 S/15,533.33 S/4,660.00 | noviembre
S/52,500.00 S/17,500.00 S/5,250.00 | diciembre
TOTALES S/67,241.18
Tabla 5
Reporte de comparacion.
LO QUE SE
LO QUE SE ESPERABA
VENDIO VENDER
MESES TOTALES TOTALES
ENERO S/9,100.00 S/5,205.07
FEBRERO S/7,600.00 S/4,984.09
MARZO S/8,000.00 S/5,352.02
ABRIL S/8,500.00 S/5,650.00
MAYO S/5,000.00 S/6,080.00
JUNIO S/8,800.00 S/5,920.00
JULIO S/11,800.00 S/5,930.00
AGOSTO S/5,600.00 S/6,260.00
SETIEMBRE S/6,300.00 S/6,190.00
OCTUBRE S/7,050.00 S/5,760.00
NOVIEMBRE S/10,100.00 S/4,660.00
DICIEMBRE S/16,000.00 S/5,250.00
TOTALES S/103,850.00 S/67,241.18

34



Explicacién e Interpretacion:

Como podemos ver segun la declaracion en cuanto a la primera pregunta realizada al jefe del
departamento, éste tiene definido cuanto es el monto limite que debe venderse al crédito, sin
embargo, al momento de ejecutar esta politica del 30% al ponderado de los tres ltimos meses, no
se aplica, ya que los cuadros 2 y 3 se contradicen. En si el departamento mismo, no esta aplicando
correctamente su estrategia de venta al crédito por lo que puede a la larga ocasionarle serios
problemas para gestionar la cobranza. Puesto que hay una diferencia considerable de lo que se

esperaba vender al crédito y lo que realmente se vendio.

Entrevista

Tabla 6
Pregunta 02

PREGUNTA N° 02 ¢ QUE criterios se utiliza para establecer las ventas al
crédito?

El criterio que se utiliza para operar bajo esta modalidad es que, como las ventas de
cada mes varian entre si por lo tanto fijar el 30% de la venta anterior es
recomendable. Supongamos que este mes me fue muy bueno y logré una venta
mensual sobre lo normal, fijar el 30% para el mes siguiente no seria lo recomendable
asi mejor es tomar en consideracién el promedio de ventas de los tres Gltimos meses.

Explicacion e Interpretacion:
En esta respuesta obtenida de la entrevista, se evidencia que el jefe departamento de ventas, utiliza
bajo su criterio una buena logica para establecer las ventas al crédito, mas ello no es suficiente sino
se aplica, ya que, segun lo mostrado en los cuadros anteriores, esta l6gica no se ejecuta.

Entrevista — Analisis

Entrevista:
Tabla7
Pregunta 03

PREGUNTA N° 03 ¢De qué forma la empresa mide sus cuentas por cobrar?

La empresa utiliza Excel basico para llevar el registro de sus cuentas por cobrar, de
esta manera se tiene detallada la informacion y se analiza.
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Analisis documental:

Tabla 8
Reporte de ventas al crédito
VENTAS EJERCICIO 2021
MODALIDAD DE VENTA: CREDITO
VENTA
MESES BASE IMPONIBLE IGV TOTALES | PORCENTAJE TOTAL

ENERO 7711.86 1388.14 9100 47% 19200
FEBRERO 6440.68 1159.32 7600 45% 16800
MARZO 6779.66 1220.34 8000 39% 20500
ABRIL 7203.39 1296.61 8500 36% 23500
MAYO 4237.29 762.71 5000 33% 15200
JUNIO 7457.63 1342.37 8800 43% 20600
JULIO 10000.00 1800.00 11800 44% 26800
AGOSTO 4745.76 854.24 5600 39% 14500
SETIEMBRE 5338.98 961.02 6300 39% 16300
OCTUBRE 5974.58 1075.42 7050 45% 15800
NOVIEMBRE 8559.32 1540.68 10100 50% 20400
DICIEMBRE 13559.32 2440.68 16000 52% 30500
TOTALES 88008.47| 15841.53 103850 43% 240100

Tabla 9

Reporte de ratios de cuentas por cobrar

REFRENCIA DE INFORMACION DE LOS EE.FF

VENTAS AL CREDITO | S$/103,850.00 |
CxCOBRAR EE.FF 2020 $/40,000.00
CxCOBRAR EE.FF 2021 S/53,850.00
FORMUA EN VECES
VENTAS NETAS AL CREDITO Las CxC hacen su
R.CxC PROMEDIO DE CXC S/2.21 rotaciéon cada 2.2
CLIENTES veces al afio.
FORMULA EN DIAS
360 Las ventas al
R.CxC 162.667309 |crédito se recuperan
N° DE VECES DE ROTACION cada 163 dias.
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Explicacién e Interpretacion:

La entrevista es clara; el responsable del departamento afirma que la medicion de sus cuentas
por cobrar se basa s6lo en calculo bruto que arroja una hoja de calculo Excel, donde tiene registrado
todas sus cuentas deudoras, pero no tiene una medicién minuciosa como la de, analizar estas
cuentas por cobrar y en qué tiempo estas se haran efectivas de cobro. Como se podra notar en el
Cuadro N°08, donde se ha realizado un andlisis de las cuentas por cobrar del ejercicio 2021, en
base al ratio de rotacion donde podemos tener un panorama mucho mas claro acerca del tiempo en
que demora la empresa en hacer efectivo sus cuentas por cobrar. Por ejemplo, las ventas al crédito
en el ejercicio 2021, fueron S/. 103,850.00, las cuentas por cobrar EE. FF al cierre del afio 2020
fue de S/. 40,000.00 y las cuentas por cobrar EE. FF al cierre del afio 2021 fue de S/. 53,850.00,
lo que los resultados indican que en el periodo 2021 las cuentas por cobrar tardaron en
recuperarse163 dias aproximadamente y esto lo sabemos gracias al ratio (162.66), reportado en el
cuadro N°08

Entrevista

Tabla 10

Pregunta 04

PREGUNTA N° 04 En cuanto a la pregunta anterior ¢Qué resultados genera
esta medicion?

Bueno esta medicion nos permite visualizar las cuentas deudoras con sus respectivos
montos y los plazos fijados a la fecha de vencimiento.

Explicacién e Interpretacion:

Segun la respuesta del jefe del departamento, su método de llevar un registro completo de sus
cuentas deudoras, le permiten analizar que cuentas no estan cumpliendo en las fechas pactadas y
asi por acumulacién tener una medicion general de sus cuentas por cobrar para tomar acciones de
cobranza. Sin embargo, el analisis anteriormente realizado en el cuadro N°06, muestra el
complemento adecuado que debe aplicar la empresa para analizar la medicidn de las cuentas por
cobrar a través de esta ratio “Rotacion de Cuentas por cobrar”, es por ello que la empresa ha venido
tomando decisiones en base a calculos poco analiticos que no le permitan mejorar su gestion tanto

de ventas al crédito, como su gestion de cobranza.
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Objetivo Especifico N° 02

Analizar las politicas de créditos de la Empresa Distribuidora Ferretera Sullon SAC.

Entrevista: Guia de entrevista para el jefe responsable del area de ventas de la Empresa
Distribuidora Ferretera Sullon SAC, para analizar la gestién de sus cuentas por cobrar.

Entrevista

Tabla 11

Pregunta 05

PREGUNTA 05 ¢ Cuales son las normas principales para el otorgamiento
del crédito?

Las normas son:
Documentos a presentar para cliente nuevo:

Presentar DNI

Ficha Ruc

Negocio debe tener como minimo un afo en el mercado
La verificacion del negocio es obligatoria

Y VYV

*En caso que el crédito sea a personas finales Ilamese personal estable de
organizaciones o de empresas en las cuales demuestren estabilidad laboral y
cuenten con proforma de construccion.

Documentos a presentar cliente recurrente:

» La verificacion del crédito es opcional (criterio aprobador)
> De ser el caso presentar el ultimo PDT

*En caso que el crédito a otorgar supere el 50% mas del crédito anterior, la
visita de supervision deberd ser de caréacter obligatoria.

Explicacién e Interpretacion:
Para cliente nuevo

Esta respuesta es una clara evidencia de que la empresa no cuenta con un adecuado manual de
otorgamiento de crédito, sus normas son muy simples y carecen de informacion actualizada con

respecto al cliente. Por ejemplo, no tienen por requisito el filtro o consulta en Infocorp para analizar
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la situacién econdmica financiera del cliente. Este filtro de Infocorp es indispensable ya que evita
que un posible moroso entre a formar parte del listado de cuentas por cobrar y que a la larga este

se convierta en una cuenta irrecuperable lo cual afectaria a la situacion econdmica de la empresa.

Para cliente recurrente

Como se podra notar en la declaracion de la entrevista, existe un exceso de confianza en el
cliente recurrente, puesto que a partir de su segundo crédito esté no recibe visita alguna de
supervision a menos de que el nuevo monto a otorgar sea mayor al 50% mas del crédito original.
La empresa debe custodiar bien esta modalidad de ventas, por lo tanto, todo crédito sea nuevo o
recurrente, supere o0 no el monto original, debe ser visitado. Asi descartara posibles fraudes e

impulsara el crecimiento de una cartera sana.

Entrevista

Tabla 12
Pregunta 06

PREGUNTA N° 06 ¢, QUué criterios se han tomado para formular estas
normas de otorgamiento de crédito?

Los criterios que se han tomado para formular estas normas, se deben como hoy en
dia es mucha la competencia, la empresa opt6 por crear un manual de normas internas
para el otorgamiento del crédito las cuales con un perfil de facil acceso para
diferenciarnos de la competencia.

Explicacion e interpretacion

Segun la entrevista, la empresa desea que los requisitos que ella solicita, sean de muy féacil
acceso al cliente con el fin de ganarse mas clientela que la competencia; mas esto puede jugarle en
contra ya que la simplicidad que ofrece esta opacando su calidad de informacion. Por ejemplo:
solicitar primeramente una consulta de Infocorp, seréd de gran ayuda, ya que descartaria desde un

comienzo, si el crédito es viable 0 no y esto ahorraria tiempo y dinero, a la Empresa.

39



Entrevista

Tabla 13
Pregunta 07

PREGUNTA N° 07 ¢ Qué perfil debe tener un cliente para acceder al
credito?

El cliente debe ser domiciliado en la zona y cumplir con el resto de los requisitos
seglin normativa interna. La empresa no otorga crédito a personas que no domicilian
en la zona excepto los negocios en ellos si normal, pero en la misma region. Por ello
es que se pide DNI y ficha Ruc.

Explicacion e interpretacion:

Como se podré visualizar segun la entrevista, la empresa no apuesta por clientes que no radican
en la zona, prefiere la estabilidad domiciliaria del cliente lo cual es un punto a favor, pero a la vez
la empresa no esta tomando su precaucién debida ya que el DNI puede figurar como domiciliado
en la zona, pero puede vivir en otra. Por lo tanto, la empresa debe medir este riesgo, que, de no,

detectarse a tiempo, podria ocasionarle serios problemas a la empresa.

Entrevista

Tabla 14
Pregunta 08

PREGUNTA N° 08 ¢ Cual es la verificacion que se realiza antes de la venta al
crédito?
Bueno si es cliente nuevo:
» La verificacion al negocio es de forma obligatoria.
» Se corrobora la informacion presentada por el cliente.
Si el cliente es recurrente:
» La verificacion al negocio es opcional a criterio de aprobador, a menos que, el
crédito nuevo a otorgar supere el 50% mas del crédito anterior donde la visita
al negocio es de caracter obligatorio.

Explicacion e Interpretacion
Segun la respuesta de la entrevista, la Empresa Distribuidora Ferretera Sullon SAC, para todo
crédito nuevo realiza obligatoriamente una visita de supervision lo cual le permite asegurar y

corroborar que la venta tenga viabilidad, asi mismo podemos notar que la normativa para clientes
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recurrentes en cuanto a visita de supervision, es errada, porque sea cliente nuevo o recurrente la
visita de supervision debe realizarse por cada crédito otorgado, para descartar posibles fraudes. La

empresa tiene exceso grado de confianza en sus clientes recurrentes.

Entrevista

Tabla 15
Pregunta 09
PREGUNTA N° 09 ¢Quién realiza las supervisiones de las ventas al crédito?

Mi persona es quien se encarga de las supervisiones de las ventas al crédito.

Explicacién e Interpretacion
Como se podra notar en la declaracion de la entrevista, el mismo jefe responsable del

departamento de ventas, es quién realiza la visita de supervision.

Entrevista

Tabla 16
Pregunta 10
PREGUNTA N° 10 | ¢Quién aprueba el crédito?

Con el fin de simplificar la gestion de ventas al crédito, es que mi persona esta
encargo de la supervisidn, asi como la aprobacion. Por ello es que toda la
responsabilidad de venta al crédito esta sobre mi jefatura.

Explicacion e Interpretacion
Deja claro que la empresa tiene a bien dejar toda responsabilidad de venta al jefe del area ya

que cumple dos funciones vitales que definen si el crédito es rechazado o aceptado.
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Entrevista

Tabla 17
Pregunta 11

PREGUNTA N° 11 ¢ Qué criterios se utiliza para analizarla situacién
econdmica del cliente?
Lo que utilizamos para analizar, es lo siguiente:

» PDT en caso de empresa comercial

» Boletas de pago (condicion laboral estable)

Explicacién e Interpretacion
Segun esta respuesta queda claro que la empresa realiza un analisis econémico del cliente
basandose en los PDTs y boletas de pago si el consumidor es final. De esta manera desea medir la

capacidad de pago que tiene el cliente.

Entrevista

Tabla 18
Pregunta 12

PREGUNTA N° 12 ¢ Qué tipo de garantia solicita la empresa, para asegurar
el retorno del crédito otorgado?

La empresa cuando otorga un crédito lo hace como todas las empresas comerciales,
fiando en la estabilidad y reputacién comercial del cliente, para la empresa la
reputacion comercial es la mayor carta fianza.

Explicacion e Interpretacion
Como podemaos notar segun la entrevista, la empresa no solicita ninguna garantia a sus clientes,
solo fia de su estabilidad comercial, esto suele ser muy riesgoso, pero no es la Unica empresa

comercial que otorga sus productos al crédito de esta forma.
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Objetivo Especifico N° 03

Analizar la gestion de su politica de cobranza de la Empresa Distribuidora Ferretera Sullén
SAC.

Entrevista

Tabla 19
Pregunta 13

PREGUNTA N° 13 ¢ Cuéndo un cliente comienza a tener impagos, cual es la
forma de recuperacion del crédito?
Bueno cuando un cliente comienza a incumplir su compromiso de pago, nuestra empresa
tiene una forma de hacer seguimiento a estas cuentas. Por el ejemplo:

» Los 15 primeros dias de atraso se efectua llamadas telefonicas.

> De los 16 a los 30 dias se envia una carta de recordatorio de deuda.

» De los 31 a los 45 dias, se hace la visita respectiva al cliente a fin de conocer el

problema.

*De los 46 dias de atraso en adelante se hacen visitas y llamadas constantes a fin de
recuperar el crédito.

Explicacion e Interpretacion

Segln la entrevista realizada, indica que la empresa es muy paciente en cuanto al cobro y
seguimiento que realiza a sus cuentas que han caido en dias de atraso. Como se podra evidenciarla
para la empresa los primeros 15 dias lo considera como un atraso normal, como si no le afectara,
porque solo realiza llamadas telefonicas. Asi mismo las cuentas que pasan los 15, hasta los 30 dias,
recién la empresa envia recordatorio de deuda haciendo simple el cobro. A partir de los 31 dias de
atraso recién la empresa se ve obligada a visitar las cuentas deudoras, esto hace de su gestion de
cobro algo inadecuado que no tiene resultado. Cebe resaltar que la empresa no tiene otra

herramienta 0 método de cobro con la que pueda mejorar su gestion de cuentas por cobrar.
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Analisis documental: registros de todas las cuentas por cobrar

Tabla 20

Reporte de saldos de cuentas por cobrar al cierre del periodo 2020

REPORTE DE VENTAS AL CREDITO DEL ANO 2020 PARA SER COBRADO EN ENERO
DEL 2021
DEUDA |FECHA DE COMPROMISO DE TIEMPO EN
RAZON SOCIAL INICIAL | OPERACION PAGO MESES
ALBARRACIN jueves, 3 de Diciembre  |lunes, 4 de Enero de
MENDEZ BRUNO 22000 | de 2020 2021 1
SUAREZ domingo, 13 de domingo, 14 de Febrero
GAMARRA FREDY 10100 | Diciembre de 2020 de 2021 2
SACHEZ
HERNANDEZ sabado, 19 de Diciembre |miércoles, 20 de Enero
HELEN 5000 | de 2020 de 2021 1
YEPEZ
GARAMENDI lunes, 28 de Diciembre  |domingo, 28 de Febrero
GRECIA 2900 | de 2020 de 2021 2
40000
Tabla 21
Reporte de ventas al crédito realizadas en el mes de enero del afio 2021.
REPORTE DE VENTAS AL CREDITO: MES DE ENERO
DEUDA |FECHA DE COMPROMISO DE TIEMPO EN
RAZON SOCIAL INICIAL |OPERACION PAGO MESES
HUATAY MIRANDA sabado, 2 de Enero de | miércoles, 3 de Marzo
FERMIN 2001 | 2021 de 2021 2
TERRONES FLORES jueves, 7 de Enero de | lunes, 8 de Marzo de
EDY 1800 | 2021 2021 2
NEGOCIOS
SERVIMOTOR viernes, 15 de Enero | martes, 16 de Febrero
MALCA 3120.18 | de 2021 de 2021 1
DAVILA MASCINES lunes, 25 de Enero de |viernes, 26 de Marzo
SAMIR 2178.82 2021 de 2021 2
9100
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Tabla 22

Reporte de ventas al crédito realizadas en el mes de febrero del afio 2021.

REPORTE DE VENTAS AL CREDITO: MES DE FEBRERO
DEUDA |FECHA DE COMPROMISO DE TIEMPO EN
RAZON SOCIAL |INICIAL |OPERACION PAGO MESES
NEGOCIOS EL viernes, 5 de Febrero de | martes, 6 de Abril de
SARCO 3021.2 2021 2021 2
CAMPOS LARCO sébado, 13 de Febrero de | sdbado, 13 de Marzo de
FREDY 1800 | 2021 2021 1
FERREIRA sébado, 20 de Febrero de | miéercoles, 21 de Abril
OSPINA DANIEL 2778.8 /2021 de 2021 2
7600
Tabla 23
Reporte de ventas al crédito realizadas en el mes de marzo del afio 2021,
REPORTE DE VENTAS AL CREDITO: MES DE MARZO
DEUDA |FECHA DE COMPROMISO DE | TIEMPO EN
RAZON SOCIAL INICIAL |OPERACION PAGO MESES
CABRERA ENEQUE sabado, 6 de Marzo de | miércoles, 7 de Abril
CARLOS 1900 | 2021 de 2021 1
OBLITAS
CARTAGENA domingo, 14 de Marzo | miércoles, 14 de Abril
GRADYS 1000 | de 2021 de 2021 1
ZAFRA MENDEZ viernes, 19 de Marzo de | jueves, 20 de Mayo de
BRUNO 3020|2021 2021 2
CASTREJON domingo, 28 de Marzo |jueves, 27 de Mayo de
ALAYO FANY 2080 | de 2021 2021 2
8000
Tabla 24
Reporte de ventas al crédito realizadas en el mes de abril del afio 2021.
REPORTE DE VENTAS AL CREDITO: MES DE ABRIL
DEUDA FECHA DE COMPROMISO DE | TIEMPO
RAZON SOCIAL |INICIAL |OPERACION PAGO EN MESES
MARQUINA LUIS sébado, 10 de Abril de martes, 11 de Mayo de
HUMBERTO 2100.2 12021 2021 1
GANAN LOPEZ sébado, 17 de Abril de martes, 18 de Mayo de
GRECIA 1199.8 2021 2021 1
ESTELA FLORES jueves, 22 de Abril de miércoles, 23 de Junio
REGINA 30202021 de 2021 2
VIGO FLORES jueves, 29 de Abril de domingo, 30 de Mayo
ALEJANDRO 2180|2021 de 2021 1
8500
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Tabla 25

Reporte de ventas al credito realizadas en el mes de mayo del afio 2021.

REPORTE DE VENTAS AL CREDITO: MES DE MAYO

DEUDA |FECHA DE COMPROMISO DE | TIEMPO EN

RAZON SOCIAL INICIAL |OPERACION PAGO MESES
SUAREZ MANAY martes, 4 de Mayo de |sabado, 5 de Junio de

JUAN 1623.8|2021 2021 1
DELGADO sébado, 15 de Mayo | viernes, 16 de Julio

VASQUEZ JHANET 2280.8 | de 2021 de 2021 2
CAPRISTAN lunes, 24 de Mayo de |viernes, 25 de Junio

APONTE RUT 1095.4 2021 de 2021 1

5000

Tabla 26

Reporte de ventas al crédito realizadas en el mes de junio del afio 2021.

REPORTE DE VENTAS AL CREDITO: MES DE JUNIO

DEUDA |FECHA DE COMPROMISO DE |TIEMPO EN

RAZON SOCIAL INICIAL | OPERACION PAGO MESES
RENTERIA FLORES martes, 8 de Junio de |viernes, 9 de Julio de

WILMER 2000|2021 2021

DILAS SILVA sébado, 12 de Junio de | martes, 13 de Julio de

WALTER 2280.8 2021 2021

ANICETO PONTE lunes, 21 de Junio de |jueves, 22 de Julio de

GLADYS 1430.2 2021 2021

JARAMILLO martes, 29 de Junio de |viernes, 30 de Julio de

CHILON DILMER 3089|2021 2021

8800

Tabla 27

Reporte de ventas al crédito realizadas en el mes de julio del afio 2021.

REPORTE DE VENTAS AL CREDITO: MES DE JULIO

DEUDA |FECHA DE COMPROMISO DE TIEMPO EN
RAZON SOCIAL INICIAL |OPERACION PAGO MESES
TERRONES viernes, 9 de Julio de |martes, 10 de Agosto de
TERRONES JUNIOR 2000 | 2021 2021
BASTRA BERMEJO miércoles, 14 de Julio |domingo, 15 de Agosto
JUDITH 2280.8 | de 2021 de 2021
PALOMINO miércoles, 21 de Julio |domingo, 22 de Agosto
VASQUEZ SADRA 3950.2 | de 2021 de 2021
ALFARO QUISPE lunes, 26 de Julio de | lunes, 27 de Setiembre
DIANA 3569 | 2021 de 2021

11800
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Tabla 28

Reporte de ventas al crédito realizadas en el mes de agosto del afio 2021.

REPORTE DE VENTAS AL CREDITO: MES DE AGOSTO

DEUDA |FECHA DE COMPROMISO DE TIEMPO EN

RAZON SOCIAL INICIAL |OPERACION PAGO MESES
DAVILA CLEVER sébado, 7 de Agosto | miércoles, 8 de Setiembre

DILMA 1000 | de 2021 de 2021 1
CERDAN

VILLANUEVA lunes, 16 de Agosto | viernes, 17 de Setiembre

ANTONY 2600 | de 2021 de 2021 1
FLORES CACHAY sabado, 28 de Agosto | viernes, 29 de Octubre de

VERENA 2000 | de 2021 2021 2

5600

Tabla 29

Reporte de ventas al crédito realizadas en el mes de setiembre del afio 2021

REPORTE DE VENTAS AL CREDITO: MES DE SETIEMBRE

DEUDA |FECHA DE COMPROMISO DE TIEMPO

RAZON SOCIAL |INICIAL |OPERACION PAGO EN MESES
CHUAN LUICHO jueves, 2 de Setiembre de | miércoles, 3 de

HILARIO 2100.2 | 2021 Noviembre de 2021 2
LEON GARCIA miércoles, 8 de sébado, 9 de Octubre de

JOSE ALFREDO 1050.7 | Setiembre de 2021 2021 1
MATARA miércoles, 15 de sabado, 16 de Octubre de

TORRES LUISA 1200.1 | Setiembre de 2021 2021 1
TERRONES viernes, 24 de Setiembre | jueves, 25 de Noviembre

BRIONES JAMES 1949 | de 2021 de 2021 2

6300

Tabla 30

Reporte de ventas al crédito realizadas en el mes de octubre del afio 2021

REPORTE DE VENTAS AL CREDITO: MES DE OCTUBRE

DEUDA |FECHA DE COMPROMISO DE TIEMPO EN

RAZON SOCIAL INICIAL |OPERACION PAGO MESES
SOBERON CORREA domingo, 3 de Octubre |jueves, 4 de Noviembre

LUIS 1850.6 | de 2021 de 2021 1
CABRERA ALAYO martes, 12 de Octubre |lunes, 13 de Diciembre

WALTER 2220.4 | de 2021 de 2021 2
RODRIGUEZ

SALCEDO jueves, 21 de Octubre |lunes, 22 de Noviembre

LOURDES 1030 | de 2021 de 2021 1
VERASTEGUI viernes, 29 de Octubre |jueves, 30 de

HUAMAN ANA 1949 | de 2021 Diciembre de 2021 2
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Tabla 31

Reporte de ventas al crédito realizadas en el mes de noviembre del afio 2021

REPORTE DE VENTAS AL CREDITO: MES DE NOVIEMBRE

DEUDA |FECHA DE COMPROMISO DE TIEMPO

RAZON SOCIAL INICIAL |OPERACION PAGO EN MESES
MURGA

BARRANTES martes, 2 de Noviembre |viernes, 3 de Diciembre

JORDAN 2103.15 | de 2021 de 2021 1
COTRINA VERA miércoles, 17 de sabado, 18 de Diciembre

ERICK 2456.1 | Noviembre de 2021 de 2021 1
CENTURION

RIVASPLATA sabado, 20 de Noviembre | martes, 21 de Diciembre

ANDY 2001.2 [de 2021 de 2021 1
BECERRA

MENDOZA domingo, 28 de miércoles, 29 de

MARVIN 3539.55 | Noviembre de 2021 Diciembre de 2021 1

10100

Tabla 32

Reporte de ventas al credito realizadas en el mes de diciembre del afio 2021

REPORTE DE VENTAS AL CREDITO: MES DE DICIEMBRE

DEUDA |FECHA DE COMPROMISO DE TIEMPO EN

RAZON SOCIAL INICIAL |OPERACION PAGO MESES
YOLANDA sabado, 4 de Diciembre | miércoles, 5 de Enero

TORRES MARY 3500.2 | de 2021 de 2022 1
ABANTO JARA viernes, 10 de Diciembre | miércoles, 19 de Enero

ELVIS 3800 | de 2021 de 2022 1
ROJAS TERRONES sabado, 18 de Diciembre | miércoles, 19 de Enero

ANA ROSA 3800.3 |de 2021 de 2022 1
SOTO PEREZ lunes, 27 de Diciembre | viernes, 28 de Enero de

JEAN CARLO 4899.5 |de 2021 2022 1

16000
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Tabla 33

Reporte del resumen total de cuentas por cobrar ejercicio 2021

DEUDORES

DEUDA AL 30 DE MARZO

DEUDA AL 30 DE JUNIO

DEUDA AL 30 DE
SETIMBRE

DEUDA AL 30 DE
DICIEMBRE

DEUDA
INICIAL

AMORTIZACION

SALDO

AMORTIZACION

SALDO

AMORTIZACION

SALDO

AMORTIZACION | SALDO

ALBARRACIN
MENDEZ
BRUNO

22000

10000

12000

12000

SUAREZ
GAMARRA
FREDY

10100

5200

4900

4900

SACHEZ
HERNANDEZ
HELEN

5000

5000

2000

3000

1000

2000

0 2000

YEPEZ
GARAMENDI
GRECIA

2900

900

2000

2000

2000

500 1500

HUATAY
MIRANDA
FERMIN

2001

500

1501

1501

1501

0 1501

TERRONES
FLORES EDY

1800

300

1500

1500

1500

0 1500

NEGOCIOS
SERVIMOTOR
MALCA

3120.18

3120.18

3000

120.18

0| 120.18

0| 120.8

DAVILA
MASCINES
SAMIR

2178.82

1500

678.82

678.82

0| 678.82

0| 678.82

NEGOCIOS EL
SARCO

3021.2

3021.2

500

2521.2

0] 2521.2

0| 2521.2

CAMPOS
LARCO
FREDY

1800

300

1500

1500

500

1000

0 1000

FERREIRA
OSPINA
DANIEL

2778.8

2778.8

700

2078.8

0| 2078.8

0| 2078.8

CABRERA
ENEQUE
CARLOS

1900

900

1000

100

900

500

400

0 400

OBLITAS
CARTAGENA
GRADYS

1000

1000

500

500

500

0 500

ZAFRA
MENDEZ
BRUNO

3020

3020

CASTREJON
ALAYO FANY

2080

2080

TOTALES

64700

24700

40000

23700

16300

2000

14300

500| 13800
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Tabla 34

Reporte del resumen total de cuentas por cobrar del ejercicio 2021

DEUDA AL 30 DE JUNIO

DEUDA AL 30 DE

DEUDA AL 30 DE

DEUDORES - SETIMBRE DICIEMBRE
INICIAL AMORTIZACION | SALDO | AMORTIZACION | SALDO | AMORTIZACION | SALDO

SALDO ANTERIOR |40000 23700 16300 2000 14300 500 13800

MARQUINA LUIS

veRIoA 2100.2 2000| 1002 o| 1002 0| 1002

GARNAN LOPEZ

GRECIA 1199.8 o| 11998 1000, 1998 o| 1998

ESTELA FLORES

REGINA 3020 1500 %0 o| % 500 1020

VIGO FLORES

ALEJANDRO 2180 o| 280 o| 28 o| 280

SUAREZ MANAY

JUAN 1623.8 o| 16238 o| 16238 1600, 2%

DELGADO VASQUEZ

JHANET 2280.8 o| 22808 1500, 208 o| 7808

CAPRISTAN APONTE

RUT 1095.4 0 1095.4 0 1095.4 950 145.4

RENTERIA FLORES

WILMER 2000 o| 20 o| 20 goo| 2%

DILAS SILVA

WALTER 2280.8 2280 08 0 08 o| 98

ANICETO PONTE . . .

GLADYS 1430.2 1430.2 0 0

JARAMILLO CHILON

DILMER 3089 o| 308 3000 89 0 89
TOTALES 62300 30910.2 | 31389.8 7500 | 23859.8 4350 | 195398
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Tabla 35

Reporte del resumen total de cuentas por cobrar del ejercicio 2021

DEUDA AL 30 DE

DEUDA AL 30 DE

DEUDORES TR SETIMI?RE DICIEM!BRE
INICIAL AMORTIZACION |SALDO | AMORTIZACION |SALDO

SALDO ANTERIOR 31389.8 7500 | 23889.8 4350 | 19539.8
TERRONES TERRONES
JUNIOR 2000 0 2000 0 2000
BASTRA BERMEJO JUDITH 2280.8 2000 280.8 0 280.8
OALOMINO VASQUEZ
SADRA 3950.2 3800 150.2 0 150.2
ALFARO QUISPE DIANA 3569 2000 1569 250 1319
DAVILA CLEVER DILMA 1000 0 1000 1000 0
VCERDAN VILLANUEVA
ANTONY 2600 0 2600 2600 0
FLORES CACHAY VERENA 2000 0 2000 100 1900
CHUIN LUICHO HILARIO 2100.2 0| 2100.2 1500 600.2
LEON GARCIA JOSE
ALFREDO 1050.7 1002 48.7 0 48.7
MATARA TORRES LUISA 1200.1 900 300.1 100 200.1
TERRONES BRIONES JAMES 1949 500 1449 1000 449

TOTALES 55089.8 17702 | 37387.8 10900 | 26487.8

Tabla 36

Reporte del resumen total de cuentas por cobrar del ejercicio 2021

DEUDORES

SALDO ANTERIOR

SOBERON CORREA LUIS

CABRERA ALAYO WALTER
RODRIGUEZ SAUCEDO LOURDES

VERASTEGUI HUAMAN AN
MURGA BARRANTES JORD

COTRINA VERA ERICK

A
AN

CENTURION RIVASPLATA ANDY
BECERRA MENDOZA MARVIN

TORRES MARIN YOLANDA
ABANTO JARA ELVIS

ROJAS TERRONES ANA ROSA

SOTO PEREZ JEAN CARLO

DEUDA AL 30 DE DICIEMBRE

SALDO AMORTIZACION SALDO

INICIAL

37387.8
1850.6
2220.4

1030
1949

2103.15
2456.1
2001.2

3539.55
3500.2

3800
3800.3
4899.5

10900
1000
2100

250

0

0

450
1391.18
150

0

0

0
446.62

26487.8

120.4
780
1949
2103.15
2006.1
610.02
3389.55
3500.2
3800
3800.3
4452.88
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Tabla 37

Reporte del resumen total de cuentas por cobrar del ejercicio 2021

DEUDA AL 30 DE DICIEMBRE
DEUDORES SALDO -
INICIAL AMORTIZACION |SALDO

SALDO ANTERIOR 37387.8 10900 | 26487.8

SOBERON CORREA LUIS 1850.6 1000
CABRERA ALAYO WALTER 2220.4 2100 120.4
RODRIGUEZ SAUCEDO LOURDES 1030 250 780
VERASTEGUI HUAMAN ANA 1949 0 1949
MURGA BARRANTES JORDAN 2103.15 0| 2103.15
COTRINA VERA ERICK 2456.1 450 2006.1
CENTURION RIVASPLATA ANDY 2001.2 1391.18| 610.02
BECERRA MENDOZA MARVIN 3539.55 150 | 3389.55
TORRES MARIN YOLANDA 3500.2 0| 3500.2
ABANTO JARA ELVIS 3800 0 3800
ROJAS TERRONES ANA ROSA 3800.3 0| 3800.3
SOTO PEREZ JEAN CARLO 4899.5 446.62 | 4452.88
TOTALES 70537.8 16687.8 53850

Explicacion e interpretacion

Como se podra observar en este reporte, la recuperacién de las cuentas por cobrar no es lo

esperado por la empresa, haciendo notar que su gestion es ineficiente, hay saldos de montos

considerables que son arrastrados de meses anteriores y aun asi la empresa sigue operando bajo la

misma modalidad.

3.1.2. Discusion de los resultados

La Empresa Distribuidora Ferretera Sullon SAC, viene teniendo problemas serios con la gestion

de cobranza, debido a que estas cuentas por cobrar, no estdn siendo recuperadas en el plazo
establecido, siendo éste el principal causante de incumplimientos de la empresa con terceros y que
su endeudamiento suba de forma considerable; es por ello que se decidio hacer el estudio a fin de
que la empresa pueda analizar las conclusiones y tome en cuenta las recomendaciones para mejorar
su gestion. He aqui un resumen de los resultados méas importantes. Con respecto al nivel de ventas
al crédito que se otorga, los resultados segun la figura N° 4. Muestra la realidad de la empresa, ya

que lo que se esperaba vender seria S/. 67,241.18 y lo que se vendié fue S/. 103,850. Con respecto
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a la medicion de las cuentas por cobrar, en la figura N° 5. Se detalla los resultados de rotacion de
las cuentas por cobrar, donde muestra la rotacion de estas cuentas al afio, el cual es de 163 dias
aproximadamente; Esto aplicando el ratio de rotacion de cuentas por cobrar. Segun la entrevista
N° 5. En la pregunta: ¢ Cuéles son las normas para el otorgamiento de crédito? Se puede evidenciar
que la informacién que se solicita al cliente, carece de informacion actualizada. Por otro lado,
respecto al reporte total de cuentas por cobrar, la Figura N° 20 y 21. Muestra la pésima gestion
que se les da a estas cuentas; ademas se evidencia la lista de morosos y sus incumplimientos. Con
respecto a las normativas, se concluye que estds carecen de estructura y falta de requisitos
importantes que aseguren la validacién real de un cliente.

Con respecto a la confrontacion de estudios anteriores, tenemos a Loyola (2016) en su tesis
“GESTION DE CUENTAS POR COBRAR Y SU INCIDENCIA EN LA LIQUIDEZ DE LAS
EMPRESAS COMERCIALIZADORAS DE AGROQUIMICOS EN EL DISTRITO DE
TRUJILLO”, donde declara en sus recomendaciones que elaborar una politica de crédito
consistente, podra asegurar el retorno del crédito mejorando asi su gestion de cobranza. Estas
politicas estaran orientadas a conocer mas al cliente, lo cual la Empresa Distribuidora Ferretera
Sullén SAC, no lo tiene definido, su politica es muy simple y carece de informacion actualizada
del cliente, sélo se basa en la reputacion comercial.

Una de las limitaciones del presente trabajo de investigacion fueron el tiempo, ya que por
motivo de rotacion laboral me cambiaron de zona, lo cual dificulté mis tiempos para hacer la visita
a la Empresa Distribuidora Sullén SAC, ademas que la empresa donde laboro s6lo otorga permisos
los sébados y en estos dias el jefe responsable del &rea a veces no se encontraba por motivos de

viaje.
3.2. Consideraciones finales

3.2.1. Conclusiones

Segun la entrevista realizada al jefe del departamento de ventas con respecto al primer objetivo
especifico concluyo lo siguiente:
La Empresa Distribuidora Ferretera Sullon SAC, esta contradiciendo su politica con la cual

opera sus ventas al crédito, ya que en el analisis realizado se comprobd que las ventas que se
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esperaba otorgar al crédito no fueron las estimadas. Asi mismo segun el analisis documental estas

cuentas no son analizadas desde un punto de vista técnico.

Segun la entrevista realizada al jefe del departamento de ventas con respecto al segundo
objetivo especifico concluyo lo siguiente:

La Empresa Distribuidora Ferretera Sullén SAC, opera bajo la direccion de un manual de
otorgamiento de crédito, el cual, dado los resultados, es inadecuado. La empresa se siente ansiosa
de querer superar a la competencia por ello es que trata de hacer de su politica de créditos algo
sencillo, esto sin contar que el mismo jefe responsable del otorgamiento es el mismo que supervisa

aprueba y cobra, teniendo una sobrecarga laboral.

Segun la entrevista realizada al jefe del departamento de ventas con respecto al tercer objetivo
especifico concluyo lo siguiente:

La empresa estd gestionando de una forma equivocada el tratamiento que debe darse a una
cuenta por cobrar desde su primer dia de atraso, ya que segun lo entrevistado ésta tiene una lerda
reaccion para cobrar, hasta llega al colmo de recién visitar al cliente cuando éste tiene 30 dias de

atraso, provocando que la cartera de cuentas por cobrar aumente mes a mes.

3.2.2. Recomendaciones

Se recomienda a la empresa estructure mejor el proceso de sus ventas al crédito, asi como
analizar con criterio técnico los saldos provenientes de periodos anteriores, que es lo que le hara
saber si se realizd 0 no, una buena venta al crédito o si se gestiond debidamente esa cuenta. La
empresa también debe mejorar sus formatos donde realiza sus registros ya que no son adecuados
y dificultan su analisis. Por otro lado, se recomienda aplicar ratios que le permitan saber en cuanto
tiempo las cuentas por cobrar se convertiran en dinero, ya que esto indica a la empresa si se esta

respetando su ciclo operacional efectivo.

Se recomienda a la empresa mejore y refuerce su normativa de otorgamiento crédito,
incorporando el filtro de Infocorp para obtener informacion detallada y actualizada del cliente, asi
como analizar el contexto econdmico del sector, puesto que el Infocorp arroja informacion,

domiciliaria, econdmica y financiera de hasta 24 meses, tiempo prudente como para analizar de
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manera detallada al cliente. Aplicando este filtro podria evitarse el ingreso de un cliente moroso a
la cartera de la empresa. Por Gltimo, la responsabilidad de supervision, aprobacién y cobro no debe

recaer en una misma persona.

Se recomienda a la empresa de manera urgente, cambie la manera en que gestiona la cobranza,
que busgue nuevos métodos efectivos, como parte de la recomendacion se sugiere lo siguiente:
hasta 2 dias de atraso la empresa debe realizar una llamada telefonica, a partir del tercer dia, debe
realizar la primera visita al cliente con su respectivo recordatorio de pago, es asi como este
seguimiento mejorara la gestion de estas cuentas por cobrar y no dejar que los dias de atraso

aumenten. Sélo asi se tendra una cartera sana y controlada.
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Universidad
u Sefor de Sipan

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N° 0014-FACEM-USS-2023

Chiclayo, 24 de enero de 2023.

VISTO:

El Oficio 0018-2023/FACEM-DC-USS de fecha 19/01/2023, presentado por el director de la Escuela
Profesional de Contabilidad y el proveido del decano de FACEM con fecha 23/01/23, sobre la aprobacion, en
vias de regularizacién, del Trabajo de Investigacion, del egresado de la EAP de Contabilidad, y;

CONSIDERANDO:

Que, de conformidad con la Ley Universitaria N° 30220 en su articulo 45° que a la letra dice: Obtencién de
grados Yy titulos: La obtencién de grados y titulos se realizara de acuerdo a las exigencias académicas que
cada universidad establezca en sus respectivas normas internas. Los requisitos minimos son los siguientes:
45.1 Grado de Bachiller: requiere haber aprobado los estudios de pregrado, asi como la aprobacién de-un
trabajo de investigacion y el conocimiento de un idioma extranjero. de preferencia inglés o lengua nativa.

Que, segun Art. 21° del Reglamento de Grados y Titulos de la Universidad Sefior de Sipan, aprobado con
Resolucién de Directorio N°086-2020/PD-USS de fecha 13 de mayo de 2020, indica que los temas de trabajo
de investigacion, trabajo académico y tesis son aprobados por el Comité de Investigacion y derivados a la
facuitad, para la emisién de la resolucién respectiva. El periodo de vigencia de los mismos sera de dos
anos, a partir de su aprobacioén.

Estando a lo expuesto y en uso de las atribuciones conferidas y de conformidad con las normas y reglamentos
vigentes;
SE RESUELVE

ARTICULO UNICO: APROBAR, en vias de regularizacién, el Trabajo de Investigacion, del egresado de la
Escuela Profesional de Contabilidad, segun-se indica en cuadro adjunto.

N°® AUTOR(S) TITULO LINEA
GESTION DE CUENTAS POR COBRAR DE LA

1 | SERRANO RAMIREZ BENJAMIN JESUS | EMPRESA DISTRIBUIDORA FERRETERA SULLON
SAC. CHEPEN, 2021

GESTION EMPRESARIAL
Y EMPRENDIMIENTO

REGISTRESE, COMUNIQUESE Y ARCHIVESE

Setretarns Acalimi )
[$ Faculidd de Clencles Empresariales - [$ R0 o KD ion Sy oo PA
UNIVERSIDAD SENOR DE SIPAN UNIVERSIDAD SENOR DE SIPAN
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ANEXO

Anexo 1

S

Matriz de operacionalizacion

Variables

Definicion conceptual

Definicion
operacional

Dimensiones

Indicadores

Técnica e
instrumento de
recoleccion de

datos

V.1
Gestion de
cuentas por

cobrar

Ayala (2008), “Esta
cuenta esta compuesta
por subcuentas que
representan los
derechos de cobro a los
clientes  provenientes
de las ventas de bienes
y/lo  servicios  que
realizan las empresas,
en razon de su objeto de
negocio con  otros
denominados
terceros™... (VI1-8).

son partidas que
representan

compromisos de
pago que la
empresa tiene a
su favor como
resultado de sus
ventas al crédito.

Nivel de ventas

-Volumen de ventas
al crédito.

al crédito
-Normas de
otorgamiento de
. crédito.
Pc::rléﬁﬁzde -Perfil del cliente.
' -Capacidad de
pago.
-Garantias.
Politicas de -Procedlmllento de
recuperacion de
cobranza

crédito.

Entrevista /
Guia de
Entrevista

Analisis
Documental /
Guia
Documental
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DISTRIBUIDORA FERRETERA SULLON S.A.C.
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
AL 31 de Diciembre de 2021

(Expresado en Soles)

Al 31 de Diciembre

ACTIVO PASIVO
2021
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Caja y bancos S/ 40,050.00 Tributos Por Pagar
Cuentas Por cobrar Comerciales S/ 53,850.00 Cta. Por Pagar Comerciales
Existencias S/ 422,950.00 Obligaciones Financieras
TOTAL PASIVO CORRIENTE
TOTAL ACTIVO CORRIENTE S/ 516,850.00
PASIVO NO CORRIENTE
ACTIVO NO CORRIENTE Obligaciones Financieras
Inmueble Maquinaria y Equipo Neto S/ 264,864.00 TOTAL PASIVO NO CORRIENTE
TOTAL PASIVO
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE S/ 264,864.00
PATRIMONIO
PATRIMONIO
Capital
Resultados Acumulados

Resultado Del Ejercicio

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL ACTIVO S/ 781,714.00 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

Al 31 de
Diciembre

2021

s/
s/
s/
s/

10,000.00
330,800.00
75,000.00
415,800.00

s/

s/
s/

415,800.00

s/
s/
s/

s/

100,000.00
250,914.00
15,000.00

365,914.00

s/

781,714.00
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GUIA DE ENTREVISTA

Nombre del entrevistado:

Objetivo:

La presente entrevista nos servird para recopilar informacion necesaria para el desarrollo del
estudio del presente trabajo de investigacién titulada GESTION DE CUENTAS POR COBRAR DE LA
EMPRESA DISTRIBUIDORA FERRETERA SULLOM SAC. CHEP‘EN, 2021, lo cual permitira recopilar
informacion sobre la variable estudiada.

Preguntas:

1) iCudl es el volumen de venta mensual que se otorga al crédito? Explique

2) ¢Queé criterios se utiliza para establecer las ventas al crédito?

3} iDe gué forma la empresa mide sus cuentas por cobrar?

4) ien cuanto a la pregunta anterior que resultados genera esta medicion?

5} éCudles son las normas principales para el otorgamiento del crédito?

6) ¢Qué criterios se han tomado para formular estas normas de otorgamiento
de crédito?
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7) éQué perfil debe tener un cliente para acceder al crédito?

8) iCual es la verificacion que se realiza antes de la venta al crédito?

9) iQuién realiza las supervisiones de las ventas al crédito?

10) ; Quién aprueba el crédito?

11) i Qué criterios se utiliza para analizar la situacion econdomica del cliente?

12) ;Qué tipo de garantia solicita la empresa para asegurar el retorno del crédito
otorgado?

13) i Cuando un cliente comienza a tener impagos, cual es la forma de
recuperacion del crédito??
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GUIA DE ANALISIS DOCUMENTAL

Nombre de la empresa:

Fecha de aplicacion:

Es grato dirigirme a usted, con la finalidad de revisar la documentacion pertinente previa
al informe de investigacion con la necesidad de obtener informacion de los reportes de

ventas ya sea las que se venden al contado y al crédito, también los estados financieros

periodo 2021.

Documentos a solicitar

Contenido a Evaluar

Reporte de ventas

Estado de Situacion Financiera

periodo 2021

Registros de wventas al contado
Registros de ventas al credito
Registros Excel
Documentacion afio 2021

EE. FF periodo 2021
Flujo de Caja
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VALIDACION DE INSTRUMENTOS

FACULTA DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA DE CONTABILIDAD

Chiclayo 20 de marzo de 2021
Sefior
Mg. Paucar Ortiz Rayza Rosmery

Ciudad

Chiclayo

Mos dirigimos a usted para expresarle nuestro afectuoso saludo y a la vez manifestarle
que los suscritos somas estudiantes de la Escuela Profesional de Contabilidad de la
Universidad Sefior de Sipan, en la asignatura De Investigacion |, estamos trabajando la
investigacion: “GESTION DE CUENTAS POR COBRAR DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA
FERRETERA SULLON SAC. CHEPEN, 2021”

Conociendo su experiencia profesional y méritos académicos nos permitimos solicitar
su valiosa colaboracion en la validacion de contenido de los items gue conforman el
instrumento que se utilizara para recabar la informacion requerida en la investigacion
antes mencionada.

Con la seguridad de su aceptacidn y apoyo en la validacion de dicho instrumento,
estaremos a la espera de sus observaciones y recomendaciones que contribuiran para
mejorar la versidn final de nuestro trabajo.

Agradecemos de antemano su valioso aporte.

Atentamente

Serrano Ramirez Benjamin Jesus
DNI: 47612871

70



INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMERE DEL JUEZ PAUCAR ORTIZ RAYZA ROSMERY
PROFESION ADMINISTRACION DE
EMPRESAS
ESPECIALIDAD MAESTRIA EN ADMINISTRACION
DE LA EDUCACION
EXPERIENCIA PROFESIONAL [ 5 ANOS
EN ANOS)

CARGO DOCENTE

“GESTION DE CUENTAS POR COBRAR DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA,
FERRETERA SULLON SAC. CHEPEN, 20217

DATOS DE LOS TESISTAS

NOMBRE Serrano Ramirez Benjamin Jesus
ESPECIALIDAD (ESCUELA DE CONTABILIDAD
INSTRUMENTO | Guia de entrevista
EVALUADO

GENERAL

i Cudl es el Impacto que tiene la gestion de cuentas por cobrar
OBEJTIVOS zgzli;;mpressa Distribuidora Ferretera Sullon SAC, Chepen,
DE LA

INVESTIGACION

ESPECIFICOS

1. Determinar el nivel de ventas al crédito de la Empresa
Distribuidora Ferretera Sullon 5.A.C. de Chepen, 2021.

2. Analizar las politicas de crédito de la empresa Distribuidora
Ferretera Sullén SAC. Chepén, 2021.

3. Analizar la Gestion de su Politica de cobranza de la empresa
Distribuidora Ferretera Sullon SAC. Chepén, 2021.

OBJETIWO DEL
INSTRUMENTO

Recoger informacion sobre las cuentas por cobrar.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTOC MARCANDO COMN UM ASPA ENM "TA"
SI ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD" S| ESTA
TOTALMENTE EN DESACUERDO, 51 ESTA TOTALMENTE EM DESACUERDD
PORFAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS.
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DETALLE DE LOS ITEMS DEL
INSTRUMENTO

El instrumento consta de 13 de items y ha sido
construido , teniendo en cuenta la revision de la
literatura, luego del juicio de expertos que
determinara la validez de contenido

PLANIFICACION TRIBUTARIA

1. éCual es el volumen
de venta mensual,
gue se otorga al
crédito?

TA [ x) TD [ )

SUGEREMNCIAS:

2. éQué criterios se
utiliza para
establecer las ventas
al crédito?

TA [ x) TD [ )

SUGEREMNCIAS:

3. éDe gué forma la
empresa mide sus
cuentas por cobrar?

TA[.x) T [ )

SUGEREMNCIAS:

4. fEn cuanto ala
pregunta anterior
Qué resultados
genera esta
medicidn?

TA (%) TD [ )

SUGEREMNCIAS:

5. éCuales son las
normas principales
para el otorgamiento
del crédito?

TA [ x) T [ )

SUGEREMNCIAS:

6. é0ué criterios se han
tomado para
formular estas
normas de
otorgamiento de
créedito?

TA [ x) o[ )

SUGEREMNCIAS:

F. iQQue perfil debe
tener un cliente para
acceder al crédito?

TA(x ) T [ )

SUGERENCIAS:

8. fCualesla
werificacion gue se
realiza antes de la
wventa al crédito?

TA [ %) T [ )

SUGERENCIAS:

9. iQuién realiza las
supervisiones de las
ventas al crédito?

TA [ . x) TD [ )

SUGEREMNCIAS:
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T

| 10. {Quién aprueba el [ITA(x )
| crédito?
’ | SUGERENCIAS:
"11. 2Queé criterios se utiliza | TA(x ) To( )
para analizarla situaclon
econdmica del diente? SUGERENCIAS:
'12.{Quétipode garantia  |[TA(x)  TD( )
| solidita la empresa, para
asegurar el retorno del SUGERENCIAS:
| erédito otorgado?
I -
| 13. ¢Cudndo un cliente TA( x) TD( )
| comienza a tener impagos,
' cudl es la forma de SUGERENCIAS:
recuperacion del crédito?
'PROMEDIO OBTENIDO: | N°TA N° TD “
i S
COMENTARIO GENERALES
"OBSERVACIONES

l [ —

Mg. Paucar Ortiz Rayz Rosmery
DNI: 70298009
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VALIDACION DE INSTRUMENTO

Yo, Paucar Ortiz Rayza Rosmery, Magister en Administracion de la Educacion, docente
adscrito a la Escuela Profesional de Administracion, he leido y validado el instrumento
de Recoleccion de datos (CUESTIONARIO) elaborado por: Serrano Ramirez Benjamin
Jesus, estudiante de la Escuela de Contabilidad, para el desarrollo de la investigacion
titulada *GESTION DE CUENTAS POR COBRAR DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA

FERRETERA SULLON SAC. CHEPEN, 2021”

CERTIFICO: Que es vilido y confiable en cuanto a la estructuracion, contenido y

redaccifin de los items,

Chiclayo, 20 de marzo del 2021

0 -

Mg. Paucar Ortiz Rayra Rosmery
DNI: 70298009
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VALIDACION DE INSTRUMENTOS

FACULTA DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA DE CONTABILIDAD

Chiclayo 20 de marzo de 2021
Sefior
Mg. Morales Flores Marco Antonio

Ciudad

Chiclayo

Mos dirigimos a usted para expresarle nuestro afectuoso saludo y a la vez manifestarle
gue los suscritos somos estudiantes de la Escuela Profesional de Contabilidad de la
Universidad Sefior de Sipan, en la asignatura De Investigacion |, estamos trabajando la
investigacion: “GESTION DE CUENTAS POR COBRAR DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA
FERRETERA SULLON SAC. CHEPEN, 2021”

Conociendo su experiencia profesional y méritos académicos nos permitimos solicitar
su valiosa colaboracion en la validacion de contenido de los items que conforman el
instrumento que se utilizara para recabar la informacion requerida en la investigacion
antes mencicnada.

Con la seguridad de su aceptacidn y apoyo en la validacion de dicho instrumento,
estaremos a la espera de sus obhservaciones y recomendaciones que contribuiran para
mejorar la versidn final de nuestro trabajo.

Agradecemos de antemano su valioso aporte,

Atentamente

Serrano Ramirez Benjamin lesus
DNI: 47612371
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INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMBRE DEL JUEZ MORALES FLORES MARCO
ANTONIO
PROFESION CONTADOR PUBLICO
ESPECIALIDAD GESTION PUBLICA
EXPERIENCIA PROFESIONAL ( 6 ANOS
EN ANOS)
CARGO DOCENTE

“GESTION DE CUENTAS POR. COBRAR DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA
FERRETERA SULLON SAC. CHEPEN, 20217

DATOS DE LOS TESISTAS

NOMBRE

Serrano Hamirez Benjamin Jesus

ESPECIALIDAD |ESCUELA DE CONTABILIDAD
INSTRUMENTQ | Guia de entrevista
EVALUADO

GEMERAL

£ Cual es el Impacto que tiene la gestion de cuentas por cobrar
OBEJTIVOS Egzli;;mpresa Distribuidora Ferretera Sullon SAC, Chepeén,
DE LA

INVESTIGACION

ESPECIFICOS

1. Determinar el nivel de ventas al crédito de la Empresa
Distribuidora Ferretera Sullon 5 A.C. de Chepén, 2021.

2. Analizar las politicas de crédito de la empresa Distribuidora
Ferretera Sullén SAC. Chepén, 2021.

3. Analizar la Gestion de su Politica de cobranza de la empresa
Distribuidora Ferretera Sullon SAC. Chepén, 2021.

OBJETIVO DEL
INSTRUMENTO

Recoger informacion sobre las cuentas por cobrar.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO COMN UN ASPA EN "TA”

S| ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD" SI ESTA
TOTALMENTE EN DESACUERDO, 5| ESTA TOTALMENTE EM DESACUERDO
FORFAVOR ESPECIFIQUE 3US SUGEREMCIAS.
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DETALLE DE LOS ITEMS DEL
INSTRUMENTO

El instrumento consta de 13 de items y ha sido
construido , teniendo en cuenta la revision de la
literatura, luego del juicio de expertos que
determinara la valider de contenido

PLAMIFICACION TRIBUTARIA

1. éCudl es el volumen TA (%) TD[ )
de wventa mensual,
que se otorga al SUGERENCIAS:
credito?

2. ¢0ué criterios se TA ([ x) TD([ )
utiliza para
establecer las ventas | SUGERENCIAS:
al crédito?

3. éDe qué forma la TA( x) T [ )
empresa mide sus
cuentas por cobrar? SUGERENCIAS:

4. ¢Encuanto ala TA (%) TD [ )
pregunta anterior
Que resultados SUGERENCIAS:
genera esta
medicion?

5. ¢Cudles son las TA (%) TD[ )
normas principales
para el otorgamiento | SUGERENCIAS:
del crédito?

6. ¢0ueé criterios se han | TA [ x) o )
tomado para
formular estas SUGERENCIAS:
normas de
otorgamiento de
crédito?

7. ¢éQué perfil debe TA(x ) o )
tener un cliente para
acceder al crédito? SUGERENCIAS:

8. iCuslesla TA(.x) T )
wverificacion gue se
realiza antes de la SUGEREMNCIAS:
venta al crédito?

9. {Quién realiza las TA( x) TD( )

supervisiones de las
wventas al crédito?

SUGERENCIAS:
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10. ¢ Quién aprueba el
crédito?

TA (%) D[ )

SUGEREMCIAS:
11. ¢Qué criterios se utiliza |[TA (¥ ) TD( )
para analizarla situacion
econdmica del cliente? SUGEREMCIAS:
12. {Qué tipo de garantia TA(x ) TD( )
solicita la empresa, para
asegurar el retorno del SUGERENCIAS:
crédito otorgado?
13. éCudndo un cliente TA(x) TD( )
comienza a tener impagos,
cudl es la forma de SUGERENCIAS:
recuperacion del crédito?
PROMEDIO OBTENIDO: N® TA N*TD
COMENTARIO GEMERALES
OBSERVACIOMES

Mg. Morales Flores Marco Antonio

DNI: 45831274
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VALIDACION DE INSTRUMENTO

Yo, Morales Flores Marco Antonio, Magister en Gestion Publica, docente adscrito a la
Escuela Profesional de Contabilidad, he leido y validado el instrumento de Recoleccicn
de datos (CUESTIOMARIO) elaborado por: Serrano Ramirez Benjamin Jesus, estudiante
de la Escuela de Contabilidad, para el desarrollo de la investigacidn titulada “GESTION
DE CUENTAS POR COBRAR DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA FERRETERA SULLON SAL.
CHEPEN, 2021"

CERTIFICO: Que es valido y confiable en cuanto a la estructuracion, contenido y
redaccion de los items.

Chiclayo, 20 de marzo del 2021

Mg. Morales Flores Marco Antonio
DNI: 45831274
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VALIDACION DE INSTRUMENTOS

FACULTA DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA DE CONTABILIDAD

Chiclayo 20 de marzo de 2021
Sefior
Mg. Silva Huaman lemerson Alonso

Ciudad

Chiclayo

Mos dirigimos a usted para expresarle nuestro afectuoso saludo y a la vez manifestarle
gue los suscritos somos estudiantes de la Escuela Profesional de Contabilidad de la
Universidad Sefior de Sipan, en la asignatura De Investigacion |, estamos trabajando la
investigacian: “GESTIOM DE CUENTAS POR COBRAR DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA
FERRETERA SULLON SAC. CHEPEN, 2021”

Conociendo su experiencia profesional y méritos académicos nos permitimaos solicitar
su valiosa colaboracion en la validacidn de contenido de los items que conforman el
instrumento que se utilizara para recabar la informacién requerida en la investigacion
antes mencicnada.

Con la seguridad de su aceptacion y apoyo en la validacion de dicho instrumento,
estaremos a la espera de sus observaciones y recomendaciones que contribuiran para
mejorar la version final de nuestro trabajo.

Agradecemaos de antemano su valioso aporte.

Atentamente

Serrano Ramirez Benjamin Jesus
DNI: 47612871
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INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMBRE DEL JUEZ SILv A HUAI"-."IJSLN, IEMERSOMN
ALONSD
PROFESION INGENIERO ELECTRONICO
ESPECIALIDAD GESTION PUBLICA
EXPERIENCIA PROFESIONAL | 12 ANOS
EN ANOS)
CARGO RESPONSABLE DE OBRAS
PUBLICAS

“GESTION DE CUENTAS POR COBRAR DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA
FERRETERA SULLON SAC. CHEPEMN, 20217

DATOS DEL TESISTA

NOMBRE Serrano Ramirez Benjamin Jesls
ESPECIALIDAD |ESCUELA DE CONTABILIDAD
INSTRUMENTO
EVALUADD Guia de entrevista

GEMNERAL

£ Cudl es el Impacto que tiene la gestion de cuentas por cobrar
OBJETIVOS ;gzli;mpresa Distribuidora Ferretera Sullon SAC, Chepén,
DE LA

INVESTIGACION

ESPECIFICOS

1. Determinar el nivel de ventas al crédito de la Empresa
Distribuidora Ferretera Sullon 5 A C. de Chepén, 2021.

2. Analizar las politicas de crédito de la empresa Distribuidora
Ferretera Sullén SAC. Chepén, 2021,

3. Analizar la Gestidn de su Politica de cobranza de la empresa
Distribuidora Ferretera Sullén SAC. Chepén, 2021.

OBJETIVO DEL
INSTRUMENTO

Recoger informacion sobre las cuentas por cobrar.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “TA"
S| ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO COMN EL ITEM O “TD" SI ESTA
TOTALMENTE EN DESACUERDO, S| ESTA TOTALMEMNTE EM DESACUERDO
FORFAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS.
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DETALLE DE LOS ITEMS DEL
INSTRUMENTO

El instrumento consta de 13 items y ha sido
construido, teniendo en cuenta la revision de la
literatura, luego del juicio de expertos que
determinara la validez de contenido.

PLANIFICACION TRIBUTARIA

1. ¢éCual es el volumen
de venta mensual,
gue se otorga al
credito?

TA(x) TD{ )

SUGERENCIAS:

2. ¢éQué criterios se
utiliza para
establecer las ventas
al crédito?

TA(x) TD [ )

SUGERENCIAS:

3. ¢{De qué forma la
empresa mide sus
cuentas por cobrar?

TA( x) TD( )

SUGERENCIAS:

4. ¢En cuanto ala
pregunta anterior
Qué resultados
genera esta
medicion?

TA(x) TD [ )

SUGERENCIAS:

5. ¢Cudles son las
normas principales
para el otorgamiento
del crédito?

TA (%) TD{ )

SUGEREMNCIAS:

6. ¢Qué criterios se han
tomado para
formular estas
normas de
otorgamiento de
credito?

TA( x) TD{ )

SUGEREMNCIAS:

7. éQué perfil debe
tener un cliente para
acceder al crédito?

TA(x ) TD( )

SUGEREMNCIAS:

B. éCualesla
wverificacion que se
realiza antes de la
venta al crédito?

TA( x) D[ )

SUGERENCIAS:

9. dQuién realiza las
supervisiones de las
wventas al crédito?

TA( x) D[ )

SUGERENCIAS:
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10. éQuién aprueba el TA(x ) TD |
crédito?
SUGEREMCIAS:

11. éQué criterios se utiliza [TA(x ) TD |
para analizarla situacion

economica del cliente? SUGEREMCIAS:

12. {Qué tipo de garantia TA(x ) TD |
solicita la empresa, para
asegurar el retorno del SUGEREMCIAS:
crédito otorgado?

13. é¢Cudndo un cliente TA( x) TD |

comienza a tener impagos,
cual es la forma de
recuperacion del crédito?

SUGERENCIAS:

PROMEDIO OBTENIDO:

M TA: 13 N® TD

COMENTARIO GENERALES:

En la tesis alcanzada...

¥ item 2.1.1 del capitulo ll: “En el presente investigocion es de tipo
Correlacional — explicativa, porque mide el grado de impacto que tiene la
variable estudiadao con la empresa. ademadas, estd dirigida o encontrar y
responder las causas de la problemdtica...”. 5in embargo, el estudio solo
plantea una wvariable, siendo una investigacion descriptiva.

¥ item 2.1.2 del capitulo ll: “El disefio de lo investigacidn es de clase no
experimental, esto porgque la base informdtica que necesitamos para
abardar la investigacion no es un tema novedoso...™. Sin embargo, el
disefio de la investigacion es descriptiva simple.

¥ En el capitulo lll {Resultados) se debe realizar la estadistica descriptiva.

OBSERVACIONES

=

Mag. Silva Huaman Jemerson Alonso

DMI: 42353900
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VALIDACION DE INSTRUMENTO

Yo, Silva Huaman Jemerson Alonso, Maestro en Gestion Pablica, Ingeniero adscrito al
Colegio de Ingenieros del Perd, he leido y validado el instrumento de recoleccion de
datos (CUESTIONARIO) elaborado por: Serrano Ramirez Benjamin Jesls, estudiante de
la Escuela de Contabilidad, para el desarrollo de la investigacion titulada “GESTION DE
CUENTAS POR COBRAR DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA FERRETERA SULLON SAC.
CHEPEN, 2021”

CERTIFICO: Que es valido y confiable en cuanto a la estructuracion, contenido y
redaccidn de los items.

Chiclayo, 10 de octubre del 2023

Mag. Silva Huaman Jemerson Alonso
DMI: 4235390
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. MODELO DE AUTORIZACION PARA EL RECOJO DE INFORMACION

Pimentel, 10 de marzo de 2022
Quién suscribe;
Sr.

Representante Legal = Empresa DISTRIBUIDORA FERRETERA SULLON SAC

AUTORIZA: Permiso para recojo de informacion pertinente en funcion del proyecto de
Investigacion, denominado GESTION DE CUENTAS POR COBRAR DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA
FERRETERA SULLON SAC. CHEPEN

Por el presente, el que suscribe, sefior (a, ita) SULLON CHIROQUE ALEJANDRO,
representante legal de la empresa DISTRIBUIDORA FERRETERA SULLON SAC, AUTORIZO al
alumno: SERRANO RAMIREZ BENJAMIN JESUS, identificado con DNIN" 47612871, estudiante de
la escuela profesional de CONTABILIDAD y autor del trabajo de investigacion denominado:
GESTION DE CUENTAS POR COBRAR DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA FERRETERA SULLON SAC.
CHEPEN, al uso de dicha informacion que conforma el expediente técnico, asi como hojas de
memoria, cdlculos entre otros como planos para efectos exclusivamente, de quien se solicita se

garantice la absoluta confidencialidad de la informacion solicitada.

Atentamente.

GERENTE GENERAL




Universidad
u q e
| . .

FORMATO N? T1-VRI-USS AUTORIZACION DEL AUTOR (ES)
(LICENCIA DE USO)

Pimentel, 13 de Abril de 2023

Sefiores

Vicerrectorado de Investigacion
Universidad Sefior de Sipdn
Presente.

EL suscrito:
Serrano Ramirez Benjamin Jesus con DNI 47612871

En mi (nuestra) calidad de autor (es) exclusivo (s) del trabajo de grado titulado: GESTION DE CUENTAS
POR COBRAR DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA FERRETERA SULLON SAC. CHEPEN, presentado y
aprobado en el aflo 2023 como requisito para optar el Grado de BACHILLER EN CONTABILIDAD, de la
Facuitad de Ciencias empresariales, Programa Académico de CONTABILIDAD, por medio del presente
escrito autorizo (autorizamos) al Vicerrectorado de investigacion de la Universidad Sefior de Sipan para
que, en desarrolio de la presente licencia de uso total, pueda ejercer sobre mi (nuestro) trabajo y
muestre al mundo la produccién intelectual de la Universidad representado en este trabajo de grado,
a través de la visibilidad de su contenido de la siguiente manera:

Los usuarios pueden consultar el contenido de este trabajo de grado a través del Repositorio
Institucional en el portal web del Repositorio Institucional - http://repositorio.uss.edu.pe, asi como de
las redes de informacién del pals y del exterior.

Se permite la consulta, reproduccion parcial, total o cambio de formato con fines de conservacion, a
los usuarios interesados en el contenido de este trabajo, para todos los usos que tengan finalidad
académica, siempre y cuando mediante 1a correspondiente cita bibliografica se le dé crédito al trabajo
de investigacion y a su autor.

De conformidad con la ley sobre el derecho de autor decreto legislativo N® 822. En efecto, la
Universidad Sefior de Sipén estd en la obligacion de respetar los derechos de autor, para lo cual tomara
las medidas correspondientes para garantizar su observancia.

APELLIDOS Y NOMBRES NUMERO DE

DOCUMENTO DE

IDENTIDAD

SERRANO RAMIREZ RENJAMIN JESUS 47612871 M\
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NOMERE DEL TRABAJO

GESTION DE CUENTAS POR COBRAR DE
LA EMPRESA DISTRIBUIDORA FERRETE
RA SULLON SAC. CHEPEN, 2021

RECUENTO DE PALABRAS
10330 Words

RECUENTO DE PAGINAS
41 Pages

FECHA DE ENTREGA
Mar 17, 2023 11:24 AM GMT-5

® 15% de similitud general

Reporte de similitud

AUTOR
BENJAMIN JESUS SERRANO RAMIREZ

RECUENTO DE CARACTERES
52365 Characters

TAMANO DEL ARCHIVO
131.8KB

FECHA DEL INFORME
Mar 17, 2023 11:25 AM GMT-5

El total combinado de todas las coincidencias, incluidas las fuentes superpuestas, para cada base ¢

+ 13% Base de datos de Internet
+ Base de datos de Crossref
* 9% Base de datos de trabajos entregados

® Excluir del Reporte de Similitud

+ Material bibliogréfico
+ Coincidencia baja (menos de B palabras)

+ 1% Base de datos de publicaciones
« Base de datos de contenido publicado de Crossr

+ Material citado
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

%

ACTA DE SEGUNDO CONTROL DE ORIGINALIDAD DE LA
INVESTIGACION

Yo, Edgard Chapofian Ramirez, Coordinador de Investigacidn y Responsabilidad Social de
la Escuela Profesional de contabilidad he realizado el segundo control de originalidad de la
investigacidn, el mismo que esta dentro de los porcentajes establecido para el nivel de
pregrado segln la Directiva de similitud vigente de USS; ademas certifico que la versidn
que hace entrega es la version final del informe titulado Gestidn de Cuentas por Cobrar de
la Empresa Distribuidora Ferretera Sullon SAC. Chepén, 2021 Elaborado por el estudiante

(s) Benjamin Jesus Seranc Ramirez

Se deja constancia gue la investigacion antes indicada tiene un indice de similitud del 15%
verificable en el reporte final del analisis de originalidad mediante el software de similitud
TURMITIM

Por lo que se concluye que cada una de las coincidencias detectadas no constituyen plagio
y cumple con lo establecido en la directiva sobre el nivel de similitud de productos

acreditables de investigacion vigente.

Pimentel, 14 de Abril de 2023

Rag C"‘ll:_\pﬁ?}; LaFiras Edgard

__wrfl n_._p-" (W PRt T
- L

i

Mg. Chapofian Ramirez Edgard
DMl N* 43068346
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