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Resumen

El objetivo del presente trabajo de investigacion es “Determinar la influencia de
la gestion de cobranza en la rentabilidad de la empresa MINERA LAB SAC, 20187, la
metodologia del trabajo de investigacion es de enfoque cualitativo, tipo aplicada, de nivel

descriptivo, con disefio no experimental, de corte longitudinal.

Se ha trabajado con los estados financieros de la empresa MINERA LAB SAC
en Arequipa, desde 2015 a 2018, las conclusiones son disefiar un protocolo de gestion de
cobranza, consecuentemente llevar un control de indicadores, mejora significativamente
la rentabilidad de la empresa por efectos de liquidez y no estar recurriendo a préstamos de

corto plazo.

Sera necesario aplicar cuatro métodos efectivos de cobranza en base al
comportamiento de los clientes y la morosidad. a) Andlisis de clientes morosos , b)
Implementar canales de atencion al cliente, c) Utilizar tecnologia de punta para el
proceso, d) Personal capacitado para la gestion de cobranza. €) Dar facilidades de pago al

cliente.

También se recomienda que en periodos trimestrales se realice un analisis

situacional del comportamiento del deudor viendo resultados.

Serad favorable que la empresa cumpla con los métodos sefialados para ver
mejoras a lo largo un periodo tratando de reducir la deuda de clientes de los Gltimos
cuatro afios y de esta manera la empresa podra afrontar sus pasivos corrientes y no

corrientes.

Palabra Clave: Gestion de cobranza, rentabilidad empresarial, mineria en Arequipa.



Abstract

The present project helps us to identify in the first instance the delinquent clients
that economically harm the company and to be able to solve this implication through a
correct collection management, consequently this has repercussions for the company to
obtain a good economic return, reflected in the financial statements , the consequences
thanks to the correct management would lead us to a better financing by banking entities

and thus be able to increase our production and later our sales.

Keyword: Collection management, business profitability, mining in Arequipa.
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Introduccion

En la actualidad existe un problema quizas dificil de solucionar para algunas
empresas debido a la dificultad que existe para llegar al cliente en los temas de cobranza,
si bien es cierto las empresas facilitan al cliente una linea de crédito para poder acceder a
los productos y servicios que ofrece cierta entidad comercial, debido a un aumento en las
deudas y no pagadas, las empresas se vieron obligadas a tomar otros tipos de medidas
para poder cobrar a clientes morosos. La empresa minera lab sac al darse cuenta que tiene
este problema en lo particular se ve obligada a tomar ciertos tipos de medidas, establecer
procesos y procedimientos como la gestion de cobranza para la disminucién de sus
cuentas por cobrar, estas medidas a medida que van dando resultados, afecta a la
rentabilidad empresarial ya que vamos a tener un incremento en nuestros ingresos por

cuentas morosas.



Capitulo I : Problemética de la Investigacion

1.1. Descripcion del Problema

Hoy en dia aun existen diversas compafiias peruanas que no cuentan con un eficaz
proceso de cobranza, no solo porque vienen acumulando problemas por una mala gestion
en la deuda (pago de planillas, proveedores, impuestos, etc.), sino también porque no
toman en cuenta con qué tipo de compafiias hacen sus negocios, no realizan el seguimiento
continuo de los clientes en cuentas por cobrar, no existe un adecuado proceso de cobranza
0 porque siguen ejecutando cobranzas anuales, semestrales, etc., como también se le puede

agregar una alarmante disminucién en las ventas en los ultimos afios.

Indicadores de cobranza:

Al medir algunos indicadores de cobranza no solo podras comprender que tan bien
0 mal esta la compafiia si no también podras identificar y analizar las posibles areas en
crisis como las que podrian mejorar.

A continuacion se mencionaran que indicadores deberia de estar utilizando la
compafiia y que acciones tomar en base a los resultados obtenidos.

El resultado de un indicador servird para tomar las decisiones correctas
constantemente utilizando la mejor fuente confiable, sera necesario que dichos indicadores
sean calculados constantemente.

Segun lo expresado, los indicadores relevantes por la eficiencia de cobranza son:

a) Periodo Medio de Cobranzas,

b) Permanencia Media por Deuda



c) Proporcién por deuda expirada

d) Proporcién de Clientes Gestionados

Detalle.

I. Periodo Medio de Cobranzas:
El presente indicador evalta la proporcion de dias maximo que pasan entre la fecha de
emision de las facturas y la fecha de pago de los clientes. dichas compafias que
gestionan una excelente gestion de cobranzas, obtienen un Periodo Medio de

Cobranzas inferior al plazo dado al cliente.

Il.  Permanencia Media por Deuda:
El presente indicador evalla la proporcién de dias transcurridos desde la fecha de emision

de la factura, nos permitira entender la antigiiedad promedio de deuda por clientes.

I1l.  Porcentaje de la deuda vencida:
Este indicador mide qué porcentaje de la deuda total de clientes se encuentra vencida.

Proporcion por deuda expirada:

IV. Proporcion de Clientes Gestionados:

El presente indicador va a detallar un registro de las gestiones que se van
realizando por cada cliente, por tal motivo dicho indicador que arroje se tiene que
encontrar con encima del 75% de tal forma se podra ver la eficacia de la gestion

aplicada.



Rentabilidad:

La gerencia general debera informase o contar con la informacion precisa y tener
en claro la actividad econémica o comercial que desean desarrollar en el pais. Si esta
informacidn se organiza y clasifica, se le reconocera como plan estructural de negocio solo
teniendo en cuenta este criterio, conllevara al éxito de los planes empresariales.

El objetivo principal es determinar la rentabilidad de una idea en funcion a varios
componentes: impacto en el consumidor actual, su aceptacion, el riesgo y los beneficios

que genera en el &mbito empresarial como el corporativo.

MINERA LAB SAC empresa peruana con 10 afios de experiencia en la
industria minero-metaltrgica aurifera, que brinda los siguientes servicios: Desorcion,
fundicion, refinacion de metales preciosos, Ingenieria y Laboratorio analitico para oro,
plata y metales, cuenta con una sede principal en el distrito independencia y una sucursal
en Chala — Arequipa, en la sede principal solo se encuentra la oficina administrativa puesto
que aqui se concentra toda la documentacion contable — administrativa. En la sede de
Chala — Arequipa se concentra toda la produccion por el conglomerado de pequefios
productores mineros y mineros artesanales aledafas a la zona. Mision: 1) Satisfacer la
necesidad de nuestros clientes proporcionandoles en todo momento servicios de calidad 2)
Fomentar un ambiente seguro y saludable a fin de prevenir y controlar accidentes y riesgos
relacionados con el trabajo, enfermedades y/o dafios a la salud de nuestros colaboradores.
3) Minimizar el impacto ambiental de nuestros procesos y evitar la contaminacion

ambiental. Vision 1) Promover el compromiso la participacion y la identificacion de



nuestros colaboradores con los valores de MINERA LAB SAC mediante la formacion,
comunicacion y capacitacion. 2) Mejorar continuamente y hacer més eficiente nuestros
procesos y servicios utilizando ideas y tecnologias de vanguardia. 3) Respetar los

reglamentos aplicables y otras normativas suscritas por nuestra empresa.

El problema identificado en la empresa en investigacion es que no existe un
correcto manejo en gestion de cobranzas, se identificd que en cada periodo estudiado
durante los ultimos cuatro afios se incrementa el volumen en las cuentas por cobrar debido
a clientes morosos, por ende la rentabilidad disminuye, notamos que existe un problema
con las facturas emitidas a cierto grupo de empresas morosas que hasta la fecha adeudan
desde afios anteriores sin ver una posibilidad de pago, no existe un plazo minimo ni
maximo de pago por cada venta al crédito debido a que la empresa no cuenta con un

departamento de cobranza.

A continuacion, un detalle del flujo de las cuentas por cobrar, otras cuentas por

cobrar y efectivo y equivalente de efectivo a lo largo de los ultimo cuatro afos.

Efectivo y equivalentes | 63,263.54 166,245.98 | 104,093.32 | 83,546.96
de efectivo

Cuentas por cobrar | 433,665.69 88,871.50 321,170.53 | 416,223.43
comerciales

Otras  cuentas por | 4,058.33 49,632.31 4,012.99 66,023.99
cobrar




ANO RATIO DE LIQUIDEZ
2015 0.908
2016 0.986
2017 1.514
2018 1.965

RESULTADO FINAL SEGUN RATIO DE LIQUIDEZ

1.1. Problematica de la Investigacion
a) Gestion de cobranza

b) Rentabilidad de la empresa MINERA LAB SAC

1.2. Planteamiento del Problema
1.2.1. Problema General.

¢De qué manera la gestion de cobranza influye en la rentabilidad de la empresa

MINERA LAB SAC, 2018?

1.2.2. Problemas especificos.

Gestion de cobranza 1) Control de cobro
2) Ejecucion de cobranza

Rentabilidad de la empresa 1) Sobreendeudamiento




MINERA LAB SAC 2) Estados financieros

1. ¢De qué manera el control de cobro influye en el endeudamiento de la empresa

MINERA LAB SAC, 2018?

2. ¢De qué manera la ejecucién de cobranza influye en los estados financieros de la

empresa MINERA LAB SAC, 20187

1.3. Objetivos de la Investigacion

1.3.1. Objetivo General.
Determinar la influencia de la gestion de cobranza en la rentabilidad de la empresa

MINERA LAB SAC, 2018.

1.3.2. Objetivos Especificos.
1. Determinar la influencia del control de cobro en el endeudamiento de la empresa

MINERA LAB SAC, 2018.

2. Determinar la influencia de la ejecucion de cobranza en los estados financieros

de la empresa MINERA LAB SAC, 2018.

1.4. Justificacion e importancia de la investigacion

1.4.1 Justificacion Teorica.

El presente trabajo de investigacion valida la teoria de RUIZ, (2018), el

area de créditos y cobranzas y su influencia en la morosidad de la cartera de clientes



de la empresa maccaferri de pert s.a.c en la ciudad de lima en el periodo 2013-2015,
pregrado, Universidad Ricardo Palma, el mismo que utiliza la estadistica para crear

escenarios de cobro.

Asimismo; reconocemos la teoria de CUNI, (2017), ANALISIS A LA
GESTION DE CUENTAS POR COBRAR DE LA EMPRESA DECO HOGAR S.A.
EN EL PERIODO FISCAL 2015-2016, pregrado, Universidad de Cuenca, donde
concluyen que un manual de politicas de cobro, con procedimientos sistematizados,

reducen significativamente la morosidad.

1.4.2. Justificacion Practica.

Permite establecer una relacion entre el estado de situacién financiera
(cuentas por cobrar) y la cuenta de resultados (rentabilidad), como un indicador mas

de gestion financiera y de auditoria interna de la empresa.

1.4.3. Justificacion Metodologica.

El enfoque del trabajo de investigacion es cualitativo, porque no tiene
hip6tesis que merezca una prueba estadistica, es de tipo descriptivo porque se analiza
el marco teérico para concluir, de disefio no experimental, que es lo comdn en
carreras de negocios, porque no hay grupos de control o hacer experimentos de
varios afios y finalmente es de corte longitudinal porque el trabajo de investigacion

es de 2015 a 2018.

1.4.4. Importancia.

Es importante debido a que a través de este proyecto se puede demostrar

que se puede gestionar las cobranzas con unas altas expectativas de ingresos como



también la rentabilidad, que sera el efecto de la primera variable, ya que la compafiia
contara con mas solvencia econémica cumpliendo con sus pasivos corrientes y no

corrientes.

1.5. Limitaciones
La dificultad encontrada, fue la comunicacion con el are a comercial ya que es un
area que no brinda informacion de manera sencilla, se tubo que buscar en documentos

(facturas) para poder llegar a las determinaciones ya mencionadas.
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Capitulo I1: Marco Tedrico

2.1. Antecedente de la Investigacion

2.1.1. Tesis Internacionales.

2.1.1.1. Gestion de Cobranza.

CUNI, (2017), ANALISIS A LA GESTION DE CUENTAS POR
COBRAR DE LA EMPRESA DECO HOGAR S.A. EN EL PERIODO
FISCAL 2015-2016, pregrado. Es importante destacar que cada empresa debe
acogerse a un sistema de cobranzas el cual tiene que tener sus procedimientos
con el proposito de dar solucion al impedimento del vencimiento de carteras.
La empresa no cuenta con un manual de politicas de crédito lo cual no es
recomendable ya que los trabajadores de la empresa por realizar la venta
pueden otorgar un crédito a cualquier persona sin necesidad de acatar el
cumplimiento de ninguna norma que este establecido en un manual de politicas
para la otorgacion de créditos en Deco Hogar. Haciendo hincapié a las
condiciones de cobro, detallé que no registra condiciones en cuanto a mas debe
cobrar posterior a la fecha de vencimiento todas las deudas, debido a que no se
cuenta con un instructivo de procedimientos establecidos, cada empleado
aplica de acuerdo a su criterio el método de cobranza. A partir de los
aprendido, de la observacion y de la entrevista al gerente donde se identificaron

las causas del incremento de las cuentas por cobrar de “Deco Hogar”,
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determinando las principales falencias de este emprendimiento.

UNIVERSIDAD CATOLICA DE CUENCA.

ALEJANDRO, (2018), POLITICAS CREDITICIAS Y DE
COBRANZA EN LA EMPRESA EDMAR & TORRES Y CiA., ANO 2016:
UN ESTUDIO RETROSPECTIVO. Analizar las politicas crediticias y de
cobranzas en la empresa Edmar & Torres y Cia. 2016 un afio retrospectivo, por
medio la informacion contable - financiera y comercial, la misma que
demuestre la adecuada gestion en la recuperacion de cartera. En toda empresa
comercial debe haber un manual de politicas de crédito y cobranzas, ya que
estd demostrado en las grandes empresas a nivel mundial, que su crecimiento
se ha manifestado por medio de las estrategias que han utilizado basadas en sus
politicas, un buen plan en el control de las ventas y las cobranzas va ha generar
satisfaccion al cliente y una liquidez en la empresa, por supuesto que el control
de la gestién de cobranzas y crédito va a depender del mercado. La cartera
vencida deberia tener un enfoque diferente al que la empresa ha estado
gestionando, se sugiere que se capacite al personal de cobranzas y que la
gestion gue se esta dado hasta ahora, no solo se haga por medio de llamadas
telefonias, si no también a través de comunicados, cartas, correos electronicos
y visitas de la parte legal de la empresa., UNIVERSIDAD TECNICA DE

MACHALA.

VILLAMAR, (2018), AUDITORIA DE GESTION AL PROCESO DE

COBRANZAS DEL SECTOR FINANCIERO POPULAR Y SOLIDARIO
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SEGMENTO 1 DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO DEL
PERIODO 2015 — 2017, PREGRADO. La cartera vencida deberia tener un
enfoque diferente al que la empresa ha estado gestionando, se sugiere que se
capacite al personal de cobranzas y que la gestion que se esta dado hasta ahora,
no solo se haga por medio de llamadas telefonias, sino también a través de
comunicados, cartas, correos electronicos y visitas de la parte legal de la
empresa. ElI método deductivo es una estrategia de razonamiento empleada
para deducir conclusiones Idgicas a partir de una serie de premisas 0 principios.
El método inductivo es aquel método cientifico que detalla soluciones
generales el cual su punto de inicio es la hipotesis o antecedentes en particular.
En la gestion administrativa de las cooperativas, no se encuentra definido con
claridad los responsables de cada una de las etapas del proceso de cobranza y
ello ha generado que varias instancias apliquen la misma gestion sin que se
obtengan compromisos de pagos efectivos y peor aun el seguimiento de los

mismos. UNIVERSIDAD DE LAS FUERZAS ARMADAS.

INTRIAGO Y MUNOZ, (2014), DISENO DE UN MODELO DE
COBRANZA PARA DISMINUIR LA CARTERA VENCIDA EN LA
CORPORACION NACIONAL DE ELECTRICIDAD (CNEL) SUCURSAL

CALCETA, PREGRADO

METODO INDUCTIVO:

El presente método nos permitid analizar los problemas existentes en la
Corporacion Nacional de Electricidad (CNEL) sucursal calceta donde se
identificd los inconvenientes que se suscitaban debido a que no se contaba con
el método preciso que ayude a recuperar la cartera vencida y

METODO DEDUCTIVO:
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Manipulando este método tomando como hechos los principios generales como
la base de datos de la Corporacion Nacional de Electricidad, este método este
método nos abarca el examen del problema del cual no se estudié antes como
también existen muchas dudas. los resultados de los indicadores en mencion y
debidamente estudiados nos permitieron elaborar el método de cobranza, este
método también detalla las funciones de cada empleado en la compafiia, el
tiempo estimado de corte por falta de pago del cliente como también respetar
tratos pactados y convenios. ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA

AGROPECUARIA DE MANABI MANUEL FELIX LOPEZ

2.1.2. Tesis Nacionales

GUTIERREZ, (2018), GESTION DE CREDITOS Y COBRANZAS, Y LA
RENTABILIDAD. EI propésito de la actual revision sistematica de la literatura
cientifica fue enfocarse en analizar el conocimiento sobre la gestion y cobranzas y
rentabilidad teniendo en cuenta los diferentes hallazgos metodolégicos el cual nos
brinda la posibilidad de analizar y establecer un nuevo plan con estrategias puntuales
, principios o procesos, de esta manera se puede demostrar esa necesidad existente en
el area y hacer notar su importancia. Su mal manejo o la falta de conocimiento en la
gestion seria un declive en el area ya que la informacion a revelar seria erronea y
también va a afectar a la rentabilidad en la compafiia. UNIVERSIDAD PRIVADA

DEL NORTE, TRUJILLO, PERU.

RUIZ, (2018), AREA DE CREDITOS Y COBRANZAS Y SU
INFLUENCIA EN LA MOROSIDAD DE LA CARTERA DE CLIENTES DE LA

EMPRESA MACCAFERRI DE PERU S.A.C EN LA CIUDAD DE LIMA EN EL
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PERIODO 2013-2015, PREGRADO. Especificar como influye el otorgamiento de

los préstamos en la morosidad de la cartera de clientes de la empresa Maccaferri de

Per S.A.C en el periodo 2013- 2015. Los procedimientos a utilizar son:
a) Descriptivo: lo utilizamos para explicar y analizar un conjunto de situaciones y
hechos. Utilizaremos este procedimientos debido a que necesitamos comprender las
situaciones, método, caracteristicas dentro del area de créditos y cobranzas, se va
analizar una encuesta para determinar y analizar en estado presente, y encontrar una
solucidn de todos los problemas en el area de créditos y cobranzas.
b) Explicativo: EI presente método va dirigido a las causas de los eventos fisicos y
colectivos, se utilizé el método explicativo debido a que se necesita obtener una
explicacion de todos los resultados obtenidos de la encuesta tomada y la hipotesis.
C) Deductivo: EI presente método de determinar es analizando lo general y de esa
manera se obtiene las conclusiones de un caso particular, de tal forma pondra
detalle en la teoria, médelos, tedricos, la descripcion y abstraccion. En este trabajo
se utilizara el método debido a que tomaremos referencias tedricas como también
informacion del tema de créditos y cobranzas, los aplazamientos, gestion
financiera, etc. De esta forma determinar una conclusion al problema presente en
estudio.
D) Cuantitativo: el presente método acumula datos cuantitativos que incluye una
medicion en el sistema; este analisis es estadistico, lo podemos visualizar como
una propiedad saltante. Utilizaremos este método porque se utilizara las estadisticas
para confirmar y analizar la informacion de los datos arrojados de la encuesta.

UNIVERSIDAD RICARDO PALMA
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INOCENTE, (2017), SISTEMA DE GESTION DE COBRANZAS CON
AUTOMATIZACION DE CAMPANAS Y ASIGNACION DE CUENTAS EN
MORA TEMPRANA, PREGRADO. EIl presente proyecto tiene como objetivo
general, automatizar el proceso de gestion de cobranza, desarrollando un sistema de
gestion de cobranzas en plataforma web para sistematizar la construccién de
campanas de cobranza de las carteras de mora temprana, aplicando estrategias de
gestion basadas en score (puntuacion) de cuentas, asignar las cuentas deudoras al
grupo de gestores considerando su ranking de contractibilidad y recaudo, haciendo
mas efectiva la recaudacién y gestionar las cuentas deudoras. Dotar a los
responsables de la gestion de cobranzas, indicadores de gestion confiables. El caso
de uso permitira el scoring de cuentas de la cartera seleccionada en la campafia, con
la finalidad de aplicar un score a cada cuenta por rango de deuda y por rango de
mora. Breve Descripcion: El caso de uso comienza cuando el usuario presiona el
botdn “Actualizar Score” durante la creacion de una campafia por estrategia. Esta
opcion sirve para actualizar el score de cada cuenta de la cartera, por rango de
saldos y rango de mora. El caso de uso termina cuando el sistema muestra el
mensaje score de cuentas actualizado y el cuadro resumen del scoring realizado. En
el presente proyecto se han identificado los requerimientos funcionales y no
funcionales del sistema, con lo cual el alcance el sistema queda delimitado y
acotado. Es importante remarcar que la arquitectura se definié en base al analisis de

estos requerimientos. UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS APLICADAS.

ESPINOZA, PANTA, (2017), PROPUESTA DE MEJORA DEL
PROCESO DE COBRANZA DE ENERGIA ELECTRICA EN UNA CADENA

DE CENTROS COMERCIALES, PREGRADO. Aplicar los métodos cientificos
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para solucionar los problemas, como Analisis de regresién, Evaluacién de la
hipotesis, Disefio de Experimentos (DOE) o Analisis de varianza (ANOVA) para
solucionar, el proceso de cobranza y reprocesos. Implementar las Herramientas de
Lean Logistics, como Kaizen, DMAIC, JIT, VSM para establecer la mejora
continua del proceso de cobranza y reprocesos. Para la deficiencia del proceso de
cobranza (el proceso en si y reprocesos), primero se debe calcular la demanda de
energia eléctrica del proximo periodo, por lo que se debe realizar el andlisis de
regresion del periodo 2015-2016 siendo la variable independiente y los gastos, asi
como el tiempo de las cobranzas como variables independientes para el periodo
indicado. Para solucionar la deficiencia en el proceso de cobranza, se debe calcular
la demanda de consumo eléctrico, en soles. De tal forma se puede apreciar si la
demanda es constante, disminuye o aumenta para considerar mayor 0 menor
recursos humanos. Sabemos que el negocio de RETAIL desarrolla espacios donde
miles de familias llegan a sentirse bien, comprando o entreteniéndose, depende de
la publicidad agresiva para llegar al cliente y atraerlo con sus ofertas y demas que
venden, es aqui donde la energia eléctrica se muestra como pilar fundamental ya
que es necesaria una buena iluminacion, publicidad, sistemas y equipos trabajando
para el conford del cliente. UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS

APLICADAS

2.2. Bases Tedricas
2.2.1. Gestién de cobranza.
2.2.1.1. Definicién.

De: https://definicion.mx/?s=Cobranza



https://definicion.mx/?s=Cobranza
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Se califica cobranza al ingreso del efectivo por concepto de una
compra, operacion de compra y venta, por cualquier tipo de servicio. Esta
funcion la debe de emprender la misma compafiia. Esta funcion lo puede llevar
la misma compafiia que debe recibir en ingreso por concepto de pago,
designando un &rea establecida especialmente a este menester como también se

puede tercerizar el servicio de cobranza.

De:https://www.credivalores.com.co/sites/default/files/Politica-Gestion-

cobranzas.pdf

¢Cuando se da la gestion de cobranza? empieza desde el primer dia
siguiente a la falta de pago, consiste en comunicarse con el deudor dentro de
horarios prudentes en dias habiles como también fines de semana para
comunicarles adecuadamente y directamente el estado de su deuda como
también brindandoles opciones de pago. Anterior a esta idea también podemos
contactarnos con el deudor para hacerles hincapié que tiene una deuda por

vencer asi este se encuentre al dia

2.2.1.2. Objetivos.

Czemiak (2014) La empresa contrata los servicios de los cobradores
con el fin de recuperar la cartera vencida, con ello, el principal objetivo de
ellos seria la de recuperar al cliente, rescatando si fuera el caso de su situacion
momentanea de impago. Recuera que el costo de adquirir un cliente nuevo es

mas caro que el de mantenerlo en nuestra cartera.


https://www.credivalores.com.co/sites/default/files/Politica-Gestion-cobranzas.pdf
https://www.credivalores.com.co/sites/default/files/Politica-Gestion-cobranzas.pdf
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Adicional a este objetivo la empresa debe de buscar que la Gestion sea
Eficiente y ademas Eficaz, hacer mas con menos y lograr los objetivos que se

plantean respectivamente

De:http://www.centrum.pucp.edu.pe/pdf/cic/finanzas/[FNZ gestion de cobra

nzas y recuperacion efectiva.pdf

v" Reconocer las especificaciones basicas en base al tipo de
financiamiento y los riesgos que se asocian.
v Hipotesis en que se basa y como poder regentar correctamente.
v Comprender como se desenvuelve un valor econémico en una entidad

con ayuda de la tecnologia.

v Fiador.

v Administrar adecuadamente una cartera de puestos de trabajo.
v Comprender una politica de financiamiento y/o créditos.

v Repotenciar el seguimiento de cartera de clientes.

2.2.1.3. Importancia.

De: http://www.tservice.com.ec/portal/abril/call-center-importancia-de-la-

cobranza-y-principios-generales/

El cobro es de suma importancia para la correcta administracion y
continuidad en el mercado local y/o internacional para cualquier tipo de
comparfiia o empresa del sector privado para cualquier tipo de actividad que

este dedicada.


http://www.centrum.pucp.edu.pe/pdf/cic/finanzas/FNZ_gestion_de_cobranzas_y_recuperacion_efectiva.pdf
http://www.centrum.pucp.edu.pe/pdf/cic/finanzas/FNZ_gestion_de_cobranzas_y_recuperacion_efectiva.pdf
http://www.tservice.com.ec/portal/abril/call-center-importancia-de-la-cobranza-y-principios-generales/
http://www.tservice.com.ec/portal/abril/call-center-importancia-de-la-cobranza-y-principios-generales/
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El cobro es de importancia trascendental para la empresa en marcha,

funcionamiento y la preexistencia en el mercado para todo tipo de compaifiia.

Las cuentas por cobrar es el principal indice de que el bien o servicio
tiene una obligacion trascendental en el mercado a traves de las operaciones de
ventas al crédito por lo que la compafiia seria esencial debido a que se
convertiria en el principal aporte para respaldar la solvencia y liquidez de la

compaiiia.

El crecimiento de la administracion de cobranzas con miras a la
rentabilidad en la compafiia se posiciona como prioridad en la gestion
empresarial, seria recomendable para la organizacion desarrollar un anélisis

constante en la gestion de cobranza.

2.2.1.4. Tipos.

https://www.esan.edu.pe/apuntes-empresariales/2017/03/cinco-tipos-de-

clientes-morosos/

Partiremos de un hecho importante, todos los deudores tiene
comportamientos distintos. Debido a esto lo que se deberia de poner como
prioridad, estudiar y/o evaluar a cada deudor como medir la solvencia,
liquidez, nivel de endeudamiento, etc, de esta manera podemos identificar que

tipo de cliente se hara el acuerdo comercial.

Morosos Fortuitos:


https://www.esan.edu.pe/apuntes-empresariales/2017/03/cinco-tipos-de-clientes-morosos/
https://www.esan.edu.pe/apuntes-empresariales/2017/03/cinco-tipos-de-clientes-morosos/

20

Son en conjunto de clientes que no pueden cumplir con sus deudas en los
plazos establecidos por el proveedor debido a que carecen de liquidez y

solvencia i otro tipo de pago de medio de pago.

Trataremos a este tipo de clientes de la siguiente manera: alargar los plazos de
pago, de esta manera contaran con el tiempo prudente para que puedan generar

liquidez y puedan enfrentar la deuda.

Morosos Internacionales:

Tipos de clientes morosos que cuentan con la liquidez de cancelar su deuda
pero simplemente no quieren hacerlo. Aprovechan la buena voluntad de sus

acreedores para retrasar el pago lo mas posible.

Morosos Negligentes:

Tipos de morosos que no reflejan la minima intension de saber cuanto es su deuda
pendiente. En vez de cancelar su deuda, la gastan en nuevos proveedores en vez

de cancelar su deuda.

Morosos Circunstanciales:

Son deudores que anulan el pago cuando detectan una falla o error en el bien o
servicio adquirido sin embargo la mayoria de estos clientes una vez solucionado el

inconveniente termina cancelando la deuda.

Morosos Despreocupados:

Por causa de su mala administracion, estos deudores ni siquiera estan enterados de

sus cuentas por pagar como son desorganizados en la mayoria de los casos se
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olvidan de que tienen cuentas pendientes, se les tiene que enviar dias antes de su

vencimiento avisos o recordatorios de pagos.

Barboza (2018) ) a continuacién se detallara los 4 sistemas de cobro como
también estrategias a seguir para detectar y contrarrestar la mora de manera

anticipada.

1-Envio masivo de SMS

Un método que se puede utilizar con los clientes deudores en la mora temprana, es
enviar un masivo de correos electrénicos 0 mensajes de texto en el cual se incluira
los datos necesarios como nimero de facturas vencidas, fechas de vencimiento,

saldos a la fecha

2-Autoservicio

Para optimizar el cobro una buena estrategia es brindarle a los clientes morosos
la informacion féacil y répida sobre su deuda, a través de un sistema
especializado de consulta disponible todo el dia 24/7, de esta manera tendras a

mas empleados disponibles para que puedan trabajar en un sector mas delicado.

3-Mensajes de voz a través de IVRs salientes
Enviando mensajes de voz masivos, son muy efectivos. el fin de esta estrategia
es similar el uso mensajes de texto. EI mensaje grabado puede ser fijo o

personalizado con la informacion o datos del cliente, se le puede agregar una
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opcién en el cual el cliente pueda comunicarse con un representante de la
empresa o direccionarlo al servicio de autogestion para que le de el detalle de su

deuda.

4-Marcacion Predictiva

Para contar con una buena gestion de contactos, utilizaremos la marcacion
automatica predictiva o progresiva, hard que te contactes 0 tengas
comunicaciones con mas morosos en un menor tiempo.

Como ya lo mencionamos en un punto anterior lo que nos interesa en deudas
tempranas en la contractibilidad y Unicamente la marcacion automatica, se

lograra con los indices de contactos.

2.2.1.5. Principios generales de cobranza.

http://www.tservice.com.ec/portal/abril/call-center-importancia-de-la-

cobranza-y-principios-generales/ (2015)

v Se debe de proyectar la gestion de cobro.

v Tendra que generar ventas para la gestion de cobro.

v Debera de operar con técnicas profesionales.

v Tendra que realizarse de forma amable y cortés pero siempre firme en

las convicciones.
v Estableceremos un procedimiento para analizar al cliente.
v Comprobar el cumplimiento de la obligacién de lo acordado con el

cliente.


http://www.tservice.com.ec/portal/abril/call-center-importancia-de-la-cobranza-y-principios-generales/
http://www.tservice.com.ec/portal/abril/call-center-importancia-de-la-cobranza-y-principios-generales/
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2.2.1.6. Técnicas de cobranza.

Quijano (2017), Las compafiias mejoraron en los gestores de cobranza como: la
estandarizacion, automatizacion y medicion del desenvolvimiento de los
procesos. Se mejoré la dindmica en la que se establecen los compromisos para
la mejoria de cartera de la misma forma se busca que los ejecutivos de cartera

se concentren en ser asesores financieros, mas que simples cobradores.

Para que sea de gran ayuda a los clientes y no se estén preguntando si estan en
la lista de morosos o simplemente no quieran pertenecer a ellos, las compafiias

estan ayudando en la modernizacién de sus departamentos.

Las compafiias deben aclimatarse a las necesidades de los clientes, brindando

mas modalidades de autoservicio.

De lo mencionado tendré resultados siempre y cuando se tenga un estricto
control de dicha gestién y son los indicadores de gestion, el cual permitira

detectar areas de oportunidad.

http://delaire.cl/noticias/tecnicas-de-cobranza

Aplicando estas técnicas de cobranza usted optimizara las ganancias de su
compafiia pero lo méas importante es mantener una buena relacion a largo plazo con los
clientes. sera complicado lograr una dptima relacion con el cliente sin embargo si sigue las

instrucciones para realizar la cobranza sera exitosa.

Cobre manteniendo la voluntad de sus clientes


http://delaire.cl/noticias/tecnicas-de-cobranza
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Sigue este paso fundamental para finalizar una cobranza exitosa. Si logra
contactarse con su deudor evitard que la persona no lo vea como fuerte amenaza asi lograra
acercarse méas a su cliente, de esa manera mantendra una relacion con su cliente a largo

plazo.

Desarrolle el interés del deudor

Para un deudor sera incomodo recibir una llamada por motivo de mora, hay altas
probabilidades de que el interés ganado por el clientes difiere bastante del cobro neto,
sobrepasa su nivel de endeudamiento como perjudicando un posible financiamiento del
banco. la compafia deberd de entender la reaccion del cliente como molestias, rechazo
debido a esto el segundo paso para lograr una cobranza exitosa es tratar de captar su
atencion lograr de convencerlo a través de técnicas de convencimiento o métodos efectivos

de comunicacioén.

Escuche y entienda con empatia

analizando el tema anterior a continuacion explicaremos una regla basica y

fundamental para conectarse con el cliente:

saber escuchar: si vamos a querer lograr una cobranza eficiente y comprendemos que la
primera reaccion del deudor serd rechazo, llegd la hora de entrar en confianza y

conectarnos con el cliente, de esta manera avanzaremos en el proceso de cobranza.

Conozca al deudor moderno

sera necesario conocer el deudor actual. Si usted desea lograr un proceso de cobro
efectivo, una cobranza exitosa y reducir los plazos de pago establecidos, debe tener en

cuenta que las técnicas sofocantes de cobranza que se usaban hasta hace algun tiempo ya
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no sirve, lo unico que le llevara este método es extender los plazos de pago, logrando alejar

al cliente de su compafiia.

Distinga la diferencia entre objecion y situacion

Es la clave para una cobranza con éxito, todas la compafiia con cobros exitosos

saben diferenciar un hostigamiento de una situacion.

1) Hostigamiento: es un método insuficiente e invalido para justificar el cobro, mientras
que,

2) La situacion: Podria ser una razén coherente como podria ser la liquidacion de la
empresa, desempleo o cualquier tipo de factor econémico. que le impida al deudor pagar la

deuda.

Realice un seguimiento de la promesa de pago

Si aplicamos las técnicas ya mencionadas, el empresario podra conseguir promesas
de pago a los deudores, si desea cerrar una cobranza con éxito o lograr que una simple
promesa de pago por parte del cliente se convierta en el retorno del dinero, realizar un

seguimiento que confirme y refuerce los pagos programados de los deudores.

Capacite y entrene a su equipo

En una compafiia la liquidez va a aumentar cuando se comiencen a ver los
resultados de los procesos de cobranza, lo fundamental serd tener personas que estén
capacitados no simples cobradores. se tiene que capacitar al equipo de cobradores, entrenar
en el desarrollo y actualizacion de nuevas y efectivas técnicas de cobro con el fin de que la

empresa pueda lograr sus objetivos, tampoco dafar la relacion con sus clientes.
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2.2.1.7. Estrategias.

http://blog.duemint.com/estrategias-de-gestion-de-cobranza/

En la gestion de cobro, nos vamos a basar en contactar a los deudores,
a través de correos electronicos, llamada telefonica, cartas notariales, mensajes
de texto o cualquier otro tipo de medios, de esta manera se le informara al
moroso el estado de su deuda, ofreciéndoles opciones diversas de pago,
paralelamente existen estrategias efectivas que reducen el tiempo de este

proceso.

v Segmentacion de clientes

Como todos los clientes o deudores son diferentes como también las
condiciones en que se les otorgd el crédito, también no sabemos cuales fueron
las razones por la que entraron en mora en consecuencia Serd necesario
diferenciarlos o0 segmentarlos en base a su situacion de pago, capacidad de

solvencia, etc.

vamos a poner un ejemplo simple: si se trata de un deudor que esta
dispuesto y tiene las intenciones de saldar la deuda, bastard simplemente con
darle una nueva fecha de pago. suele suceder que en muchas ocasiones, las
razones por que este tipo de deudores dejan de amortizar su pago, esta
directamente relacionado no con su voluntad econdmica mas bien con el olvido

0 simplemente no recepciona la factura.


http://blog.duemint.com/estrategias-de-gestion-de-cobranza/
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Por ejemplo si el deudor tiene la intencién de pagar, pero tiene
problemas de efectivo, lo que la empresa puede hacer en una financiaciéon de
toda la deuda cobrando un adicional con resolucion de intereses por mora. sin
embargo se torna complicado el cobro de la deuda, ya que se puede ir més alla

como el cobro judicial.

si las intenciones de pago disminuyen por parte del cliente, para nosotros
también se reduce la posibilidad de cobro por ende la empresa tomaria acciones

mas duras y de un mayor impacto.

v Acciones Motivadoras

Se trata de incentivar al cliente para pagar la deuda por medio de

implementaciones de acciones favorables.

v Ofrecer Diferentes Alternativas de Pago

Una excelente herramienta de acuerdo con el cliente es brindarles
alternativas de pago. lo correcto seria agrupar estas alternativas en base a la
situaciones de cada segmento de clientes estas se pueden ir ofreciendo a
medida que nos vamos contactando con el cliente. una de las soluciones seria

aceptar una cuota minima durante periodos cortos, rebajar los intereses.

http://delaire.cl/noticias/estrategias-de-cobranza

Utilizando estas estrategias de cobranza que son tres técnicas muy

efectivas mas usadas a nivel internacional para ayudar al empresario a facilitar las


http://delaire.cl/noticias/estrategias-de-cobranza
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gestiones de cobro con los deudores, se sabe que es un proceso bastante complicado

de esta manera se brindara tres consejos practicos.

v' Recompensas y Castigo en la Estrategia de Cobranza

Si desea incentivar al deudor y lograr una promesa de pago, un método
efectivo seria recompensas y castigos. consiste en ofrecerle al cliente descuentos si
pagan hasta la fecha de vencimiento y un porcentaje por penalidad a quienes no

respeten dicho plazo.

v Alejarse de los términos legales y ser claro en el discurso

Nunca confundir al deudor por que no aportara a que el pague su deuda, sera
necesario hablar claro desde el principio, mencionarle y explicarle al cliente cuales
serian las consecuencias si no se cancela la deuda siendo lo razonable cerrar el

acuerdo que no requiera llegar a otras instancias mayores.

v Negociar los términos de pago

Un punto muy efectivo de lograr que el deudor pague su deuda es negociar con él,

los términos de pago, siempre llegar al acuerdo.

ya se aplicé este método antes y los estudios arrojaron buenos resultados las deudas

se cancelan en un corto plazo y también se mantiene la buena relacion con el cliente.

Si transcurre mas el tiempo, mas complicado serd que el cliente pague su deuda,

dialogue con el deudor brindarle una salida de pago, llegue a un mutuo acuerdo, con
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el tiempo vera que los pagos van aumentando y la compafiia estar4 cumpliendo con

sus objetivos.

Politicas de cobranza

Carlos V (2014), Una politica de cobro es la técnica que aplica la compaiiia para el

cobro de todos los créditos que brindo a sus clientes.

“Cualquier tipo de sistema de cobranzas para que tenga éxito debe captar dinero. Este
objetivo se vuelve menos evidente y bastante menos probable de lograr cuando se
agregan los requerimientos adicionales de retencion del buen nombre, la rehabilitacion

del deudor, la prontitud en el pago y la operacion econdmica”.

Todo se basa en cudl sera objetivo que se trace la compafiia, con respecto a los
créditos otorgados, este serd un marco de referencia para establecer una adecuada

politica de cobro.

SALVADOR (2014), He dividido en seis principales secciones la politica de crédito y
cobranza. Muchos dividen su politica hasta en 8 6 9 secciones, pero creo que hay
algunas secciones que pueden ser combinadas perfectamente o incluirse en otras.

e Mision

e Obijetivos

e Responsabilidad

e Evaluacion de crédito

e Términos de crédito

e Cobranza


https://creditoycobranza.wordpress.com/author/concredi/
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Procesos de cobranza

https://destinonegocio.com/pe/economia-pe/como-tener-procesos-de-cobranza-exitosos/

la primera accion que debemos tomar es saber quienes son aquellas
personas y empresas que reflejan deuda con nosotros. Rosella Urdanegui,
directora de la carrera de Contabilidad y Administracion de la Universidad

Peruana de Ciencias Aplicadas — UPC nos aconseja lo siguiente:

v' Contar con un sistema contable que nos permitan tener de manera inmediata
las fechas de vencimiento

v’ Hacer seguimiento al cliente y estar alerta ante la postergacion de los pagos .

https://www.gestiopolis.com/procesos-cobranza-enfoque-axiologico/

Si se va abordar el tema del proceso de cobranza, iniciando de un enfoque
axioldgico, concientizamos a los gestores de cobranza por su mala actitud que
adoptaron para cobrar a los clientes. si se sigue con esa misma tactica de cobranza
ocasionara molestias a los clientes, siendo en algunos casos un interés de negociar la

deuda o una buena estructura de pagos.

v' Pagos:


https://destinonegocio.com/pe/economia-pe/como-tener-procesos-de-cobranza-exitosos/
https://destinonegocio.com/wp-content/uploads/2015/08/ico-destinonegocio-cobranza-istock-getty-images.jpg
https://destinonegocio.com/wp-content/uploads/2015/08/ico-destinonegocio-cobranza-istock-getty-images.jpg
https://www.gestiopolis.com/procesos-cobranza-enfoque-axiologico/
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Hablando en términos generales la cobranza se refiere a la captacion o recojo
de algo, habitualmente dinero, por alguna causa como adquisicion de un bien o

servicio
v Recordatorio

Se daré este primer paso de manera de prevencion debido a que se realiza

dias previos en que el deudor tiene que realizar el pago.

v Gestion Telefonica

o Tenemos que tener en cuenta antes de gestionar la llamada:
o ¢ A quien va a llamar?

. Anticipar claramente el motivo de la llamada

o Identificar el producto por el cual se le otorg0 el crédito

v' Cartas de Cobranza
El principal objetivo es reunir el pago de los clientes atrasados.

utilizando un lenguaje sencillo, discreto, sin rodeos, firme directas y respetuosas.

Funciones de cobranza

http://cursoseduardobuero.capacitacioncobranzas.com/ejecutivo de la cobranza.ht

m

v’ Desarrollar los programas anuales y siempre vigilantes en las metas trazadas


http://cursoseduardobuero.capacitacioncobranzas.com/ejecutivo_de_la_cobranza.htm
http://cursoseduardobuero.capacitacioncobranzas.com/ejecutivo_de_la_cobranza.htm
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v Desarrollar un presupuesto anual de cobro, en base a los datos arrojados del
presupuesto de ingresos y que esté de acuerdo a las politicas de plazo corto, mediano
y largo de la compafiia

v Concretar con el objetivo departamental, 6rgano interno de la compafiia, cumpliendo
con las politicas sefialadas por la direccion.

v Implementar politicas de cobranza en base a los acuerdos de Gerencia General.

v' Elaborar un control del personal y de sus funciones.

v’ Disefiar, elaborar y ejecutar formulario y reportes

v" Fiscalizar y revisar los procedimientos de cobro.

2.3. Definicion de términos basicos

2.3.1. Rentabilidad.

2.3.1.1.Definicién.

Moreno (2018), La sociedad esta compuesta de recursos limitados, pero
definitivamente con infinitas oportunidades en cada contexto. Decidir qué
camino tomaremos resulta complicado si no lo contextualizamos o plasmamos
de la manera correcta . Por ejemplo podemos comprar un departamento o casa
para posteriormente alquilarla o poner un negocio en la misma, el tema aqui es
decidir ¢ Cual es la opcion correcta? tomar una decision o saberlo, en muchos
casos resulta complejo. Sin ir mas alla, la rentabilidad brota como un factor

para estandarizar las complejas opciones y determinar cuél es la mas rentable.

https://www.economiasimple.net/glosario/rentabilidad



https://www.economiasimple.net/glosario/rentabilidad
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La rentabilidad financiera abarca beneficios distintos que logran conseguir los socios

de la compafiia, haciendo hincapié en este tema se puede mejorar de esta manera.

v Aumento de la deuda
v Aumento de margen de ganancia
v Reduciendo en activo

Objetivos

Brugger (2018), Los inversionistas deben de tomar en cuenta estas palabras claves
acerca de los objetivos de rentabilidad - “objetivos”. Una de las metas de rentabilidad
es el fin por el cual se apunta a gestionar todo el efectivo de una inversion. Debemos

tener bien en claro de no confundir el objetivo con una garantia, son distintos.

Diaz (2018), Gestion de precios va mas alla que una simple maniobra operacional, es
una herramienta trascendental en el cual refleja todos lo objetivos estratégicos por la
compaiiia y lo tiene que reflejar en las operaciones del dia a dia. Debido a esto tiene

que incluirse en la agenda como uno de los elementos prioritarios.

Importancia
Paz (2017), las compafiias del mundo, no importa en qué etapa se encuentran, siempre
van a querer subir su nivel de ingresos. alguno de ellos buscan a expertos especialistas
en la materia en cambio otros simplemente deciden hacerlo por su propia cuenta, esta

tarea se complica si no partimos de principios fundamentales y prioritarios como :
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v Organizacién de Informacion
v Liderazgo marcado
v Comunica Efectiva

https://www.erickcanale.com/calcular-rentabilidad-trabajos/

Debemos de ser conscientes cuando vamos a emprender, optando por una
buena actitud de empresario y economista. Medir la rentabilidad de un trabajo cada
cierto tiempo nos ayuda a tomar conciencia de que estamos haciendo. Nos ayudara a
tomar las decisiones correctas frente a las dificultades.

El primer paso que tomaremos es apegarnos a nuestros proyectos entablados,
debemos tener en consideracion que si desde un comienzo la situacién se torna

complicada, no debemos desalentarnos.

Tipos

http://tipos.com.mx/tipos-de-rentabilidad

A la hora de aplicar se hace necesario indicar el area 0 marco donde se
registra ese logro adicional a partir de una cierta inversion. Por esa razon, a
continuacion, profundizaremos en la nocion y mencionaremos las diversas clases
de rentabilidad existentes.
Se puede, por ejemplo, evaluar la rentabilidad social de una actividad midiendo el
caudal de ventajas por sobre las pérdidas que un servicio o producto posee para
la comunidad, a diferencia de la rentabilidad econdmica, una idea que hace foco en la

conveniencia de una actividad o prestacion para quien la desarrolla, impulsa o genera.


https://www.erickcanale.com/calcular-rentabilidad-trabajos/
http://tipos.com.mx/tipos-de-rentabilidad
http://tipos.com.mx/tipos-de-productos
http://tipos.com.mx/tipos-de-comunidad
http://tipos.com.mx/tipos-de-actividades
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La rentabilidad financiera, por su parte, se determina al dividir el beneficio del afio tras
descontar eventuales intereses por deudas e impuestos por el valor del capital
acumulado, y multiplicar el resultado por cien. Para calcular el nivel de rentabilidad
financiera previo al pago de impuestos, se debe sumar la cuota correspondiente a lo
abonado por dicho concepto. Segun los expertos, estos resultados suelen expresarse
con porcentajes y sirven para evidenciar como una firma invierte los fondos que tiene

para obtener nuevos ingresos

3. Conclusiones

Los resultados del analisis de los estados financieros muestran que el liquides
financiero influye positivamente en la rentabilidad de la empresa minera lab sac, ademas
fue comprobado con los resultados de los ratios de rentabilidad en donde muestran

significativamente el aumento de porcentajes para los siguientes periodos.
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La rentabilidad financiera influye en un alza de su liquidez de tal manera que
tiene efectos positivos a la compafiia ya que en un futuro préximo puede adquirir mas
activos para el area productiva, con los activos que se van adquirir obtendremos un

impacto positivo con cantidad de envios a los clientes.

En los ratios de rentabilidad la compafiia arroja un aumento a medida que van
pasando los ejercicios, sin considerar que no han tenido un area especifica de cobranzas, el
area comercial dedico parte de sus actividades para poder cobrar a los clientes morosos, de

esta manera las finanzas de a compafiia fueron mejorando.

4. Recomendaciones.

En base a lo mencionado anteriormente se da las siguientes recomendaciones:

Serd necesario establecer métodos efectivos para el cobro de clientes que conforman la

cartera morosa de la empresa MINERA LAB SAC.

Se recomienda enviar una carta notarial a los clientes con un tiempo mayor a 1 afio de morosidad.
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Se recomienda elaborar una politica de ventas y establecer plazos de pago a los clientes.

5. Aporte cientifico o académico.

De acuerdo con el trabajo de investigacion, un analisis adecuado de acuerdo al
comportamiento de las cobranzas en los ultimos cuatro afios es directamente proporcional

a la rentabilidad empresarial.

Sera necesario aplicar cuatro métodos efectivos de cobranza en base al
comportamiento de los clientes y la morosidad. a) Analisis de clientes morosos , b)

Implementar canales de atencién al cliente, ¢) Utilizar tecnologia de punta para el
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proceso, d) Personal capacitado para la gestion de cobranza. e) Dar facilidades de pago al

cliente.

También se recomienda que en periodos trimestrales se realice un anélisis

situacional del comportamiento del deudor viendo resultados.

Serd favorable que la empresa cumpla con los métodos sefialados para ver

mejoras a lo largo un periodo tratando de reducir la deuda de clientes de los ultimos

cuatro afios y de esta manera la empresa podrad afrontar sus pasivos corrientes y no

corrientes.
6. Cronograma de actividades.
ACTIVIDADES Ju JU | AG SE | OC NO DI EN FE | MA | AB M PRODUCTOS
N L (0] T T V C E B z R AY | RESULTADO
S

1. PROBLEMA DE
LA
INVESTIGACION
1. DESCRIPCION DE X Ejecutado
LA REALIDAD
PROBLEMATICA
1.2PLANEAMIENTO X Ejecutado
DEL PROBLEMA
1.2.1PROBLEMA X Ejecutado
GENERAL
1.2.2PROBLEMAS X Ejecutado
ESPECIFICOS
1.3 OBJETIVOS DE X Ejecutado

LA INVESTIGACION
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1.3.1 OBJETIVO Ejecutado
GENERAL

1.3.20BJETIVOS Ejecutado
ESPECIFICOS

1.4 JUSTIFICACION E Ejecutado
IMPOTANCIA DE LA

INVESTIGACION

2.MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES X Ejecutado
211 X Ejecutado
INTERNACIONALES

2.1.2 NACIONALES X Ejecutado
2.2. BASES X Ejecutado
TEORICAS

2.3 DEFINICION DE X Ejecutado
TERMINOS

3.CONCLUSIONES X Ejecutado
4 RECOMENDACIO X Ejecutado
NES

5.APORTE Ejecutado
CIENTIFICO O

SOCIO CULTURAL
DEL
INVESTIGADOR

Recursos y presupuesto.




RECURSOS RO1 1
HUMANOS
1,500.00 1,500.00
COMERCIAL RO2 1 1,500.00 1,500.00
CONTABILIDAD RO3 1 200.00 200.00
FINANZAS RO4 1
LOGISTICA RO5 1 200.00 200.00
PRODUCCION RO6 1
BIENES Y RO7 1
SERVICIOS 600.00 600.00
UTILES DE ROS 1
ESCRITORIO 400.00 400.00
MANT. RO9 1
MOVILIARIO Y
EQUIPOS
250.00 250.00
PASAJES Y RO10 1
VIATICOS 200.00 200.00
LIBROS, RO11 1
REVISATAS,
BOLETINES,
ETC. 1,000.00 1,000.00
TOTAL
5,850.00
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