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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo principal analizar la
gestién de cuentas por cobrar y su influencia en la rentabilidad Maderera Nueva
Era S.A.C. en la ciudad de Lima, afios 2018 y 2019, para lo cual se ha desarrollado
un disefio no experimental de corte transversal, con respecto a la poblaciéon y
muestra censal conformada por los colaboradores de la empresa maderera, por lo
cual se procedi6 a utilizar la técnica documentaria, en la recoleccion y revision de
la informacién de los periodos 2018 y 2019 para compararlas y analizar las
repercusiones favorables y desfavorables que han incidido en dichos periodos,
informacion que ha sido facilitada por el contador. Finalmente se encontré que la
empresa viene presentando bajos niveles de rentabilidad no permitiendo el mejor
desenvolvimiento de la empresa en beneficio de los accionistas, por lo cual se
observa que existe un deficiente manejo de las herramientas de gestion de cuentas
por cobrar que contribuyan a mejorar el problema de rentabilidad. Para lo cual se
describe, explica las causas que producen bajos niveles de rentabilidad y se
recomienda mejorar y reforzar las politicas deficientes que presentan para asi
cumplir con los objetivos y metas planificadas, procurando mantener el control de
ingresos y gastos y proveer el efectivo que se necesite utilizando los recursos
liguidos necesarios, para poder cumplir con las obligaciones que se presenten, para

lo cual es prioridad buscar incrementar la rentabilidad de la empresa.

Palabras clave: gestion de cuentas por cobrar, incremento, rentabilidad.
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ABSTRACT

The main objective of this research work is to analyze the management of
accounts receivable and its influence on profitability Maderera Nueva Era S.A.C. in
the city of Lima, years 2018 and 2019, for which a non-experimental cross-sectional
design has been developed, with respect to the population and census sample
made up of the collaborators of the logging company, for which the documentary
technique, in the collection and review of the information for the 2018 and 2019
periods to compare them and analyze the favorable and unfavorable repercussions
that have had an impact on said periods, information that has been provided by the
accountant. Finally, it was found that the company has been presenting low levels
of profitability, not allowing the best development of the company for the benefit of
the shareholders, which is why it is observed that there is a deficient management
of the accounts receivable management tools that contribute to improve the problem
profitability. For which it is described, it explains the causes that produce low levels
of profitability and it is recommended to improve and reinforce the deficient policies
that they present in order to comply with the planned objectives and goals, trying to
maintain control of income and expenses and provide the cash that is need using
the necessary liquid resources, in order to comply with the obligations that arise, for

which it is a priority to seek to increase the profitability of the company.

Key words: management of accounts receivable, increase, profitability.
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INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion esta conformado por 7 capitulos, tiene
como objetivo principal, determinar la influencia de la gestion de cuentas por cobrar
en la rentabilidad de la empresa Maderera Nueva Era con sus respectivas
dimensiones e indicadores expresadas en el capitulo 1, por lo que partiendo por los
antecedentes de diferentes autores para definir cuales deben ser los procesos,
lineamientos que se debe seguir para obtener adecuados resultados expresadas
en el marco tedrico del capitulo 2. En el capitulo 3 se da conocer el tipo, nivel,
disefio de la investigacion ,como también el uso de técnicas de recoleccion de
datos , instrumentos como la encuesta elaborada a una muestra censal de 35
colaboradores que en su defecto son validadas por los expertos, para que
finalmente en resultados (capitulo 4) se corrobore el grado de correlacion que existe
entre las variables, dimensiones con sus indicadores y si se acepta o no la hipétesis
nula; solo asi se da inicio a la discusién de resultados (capitulo 5) para que
finalmente, se puedan expresar las conclusiones y recomendaciones de mejora

(capitulo 6y 7).

Hoy en dia, para algunas compafias la gestiéon de cuentas por cobrar se ha
convertido en una situacion dificil de conllevar debido a que se han establecido
politicas deficientes o no se sigue con los lineamientos por falta de seguimiento
diario, orientacién, motivacion y capacitacion del personal involucrado (area
comercial, facturacion, area de finanzas); tomandose decisiones que tiene como
resultado el incremento de la cartera vencida que en su defecto ha sido de dificil
recuperacion. Sin embargo, esta situacion se puede contrarrestar a partir de que se

disefie y mejore las politicas de crédito, cobranza y politicas de incobrabilidad.

El proceso de cobranza debe ser apropiado y oportuno para contar con el
activo liquido para poder cumplir con las necesidades primordiales de produccion,

pago a proveedores y entidades financieras, inversion, etc.

También cabe recalcar muy aparte que existe una gestion deficiente esta se
refleja en el resultado economico y financiero de sumo interés de los usuarios
(accionistas, entidades financieras, personal, etc.) que se han fijado obtener un

beneficio propio por las ventas efectuadas. Cabe recalcar que existen otros factores
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gue pueden afectar econdmicamente y financieramente desde el punto de vista de
los activos, patrimonio, ingresos y gastos. Por el cual en el presente estudio muestra
como qué través del analisis de indicadores o indices financieros, se puede tener

una vista panoramica
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l. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. Planteamiento del problema

Actualmente en el ambito Internacional, uno de los mayores problemas que
vienen enfrentando los administradores de las empresas continlan siendo las
cuentas por cobrar y esto se explica que en la gestién de crédito y cobranza no
cumplen con los procedimientos y lineamientos adecuados, no haciendo posible
medir con exactitud la cartera de clientes a crédito que maneja, asi como la gestion
de cobranza e ingresos mensuales disponibles para un periodo de tiempo. Por otra
parte, el personal que labora no cuenta con las herramientas necesarias para
mejorar los procesos, pero indica que en su gran mayoria las deficiencias y errores
provienen de las gestiones decisiones del duefio que autoriza los créditos sin

cumplir con los lineamientos establecidos.

Debido a la complejidad que hoy por hoy presenta el entorno empresarial, se
ha vuelto una necesidad prioritaria mejorar los sistemas de cobros de las
compafiias para que se efectien de manera apropiada y oportuna, debido a que la
demora excesiva de un cobro afecta la liquidez, capacidad de pago y por ultimo, la

rentabilidad de la empresa.

Por otro lado, Tricia Haltiwingwe, presidenta de Braam Industries esta
estudiando la forma de mejorar el desempefio financiero de la compafiia, que
fabrica y vende equipos de oficina a tiendas minoristas, su crecimiento ha sido lento
en los ultimos afios, pero se desea aumentar con mayor rapidez las ventas a futuro
por el cual Andrew Preston, tesorero de la empresa, ha examinado establecer una
politica diferente para incrementar la rentabilidad de la compafia. La firma
actualmente tiene una politica de 30 dias neto, sin embargo, las tasas de
incumplimiento siempre son motivo de preocupacién por las ventas al crédito.
Gracias al proceso de investigacion de crédito y cobranza de Braam, la tasa de
incumplimiento en las ventas a crédito es de solo 2.1% en este momento. Andrew
ha examinado la politica de crédito de la compafiia en relacibn con otros
vendedores y ha determinado que dispone otras opciones como el aumento de las

tasas por incumplimiento.
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Segun Ross et al (2018) expresan lo siguiente:

Cuando una empresa vende bienes y servicios puede exigir el pago al
contado en la fecha de entrega o antes, o extender crédito a sus clientes y
permitir cierta demora en el pago. Otorgar crédito equivale a realizar una

inversion en un cliente, ligada a la venta de un producto o servicio. (p.853)

En el ambito Nacional, en los ultimos afios las ventas al crédito y la
prestacion de servicios al crédito se han convertido en un medio de ingreso fuerte
para muchas compafiias. Esta modalidad sera eficiente si las organizaciones
estipulan correctamente las politicas y condiciones bajo las cuales se esta
ofreciendo el crédito, de lo contrario es dificil conocer si las cuentas por cobrar estan

haciendo efectivas en periodos de tiempo razonables.

La mayoria de las empresas pequefias en el sector maderero no cuentan
con una visién clara de lo que esperan obtener, se limita la gestion de sus
actividades al tratar de vender la madera dentro de las posibilidades econémicas
que puedan adquirir y no muestran indicadores objetivos de buscar desarrollar
mediante el uso de innovacién o tecnologia. Caso distinto comercializar madera
con un valor afiadido a través de la diversificacion y la tecnologia viéndolo como

una gran oportunidad de generar utilidades.

Las empresas de la industria maderera no han realizado esfuerzos de
inversion en marketing; contando solo con paginas web como publicidad. Por otra
parte, la falta de organizacion sectorial no hace posible la creacion de ferias de talla
mundial para incentivar y promover la madera peruana, las 52 principales ferias de
talla mundial las organizan paises europeos, solo tres paises Latinoamericanos
organizan ferias, estos son: Brasil, México y Chile. Cabe mencionar que una de las
ventajas competitivas que el sector forestal peruano tiene es la variedad de tipos

de arboles que posee.

Por ultimo, el nivel de ventas de madera y sus derivados estan directamente
relacionado con el crecimiento de la poblacion por lo que se espera que la demanda
de madera aumente proporcionalmente, cabe sefialar que el alto nivel de

informalidad en las ventas dificulta las mediciones, sin embargo, se estima que las
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ventas totales de madera han disminuido en los ultimos afos, esto debido a la

desaceleracion economica que sufrio China principal cliente del Peru.

En conclusion, todos estos factores involucran e influyen en la rentabilidad

gue se espera por parte de los accionistas e inversionista.

Segun Manuel Chu Rubio (2016), Es el resultado neto de politicas y
decisiones empresariales. Muestra los efectos combinados de la liquidez, de la
administracion de los activos y de la administracion de las deudas sobre los

resultados de operacion. (p. 87)

A nivel local la empresa MADEDERA NUEVA ERA S.A.C es una de las
empresas de la industria de madera, la misma que ha mostrado un comportamiento
muy variable en los Ultimos afios, con menor crecimiento respecto de la economia
en general, afronta problemas en sus cuentas por cobrar, que reflejen valores de
cobros altos y a la vez susceptible de no ser recuperados, siendo; una de las causas
para el crecimiento de las unidades productivas, por lo que es fundamental tener
los importes de acuerdo a la misma y llevar un control sobre ellos, que permita

administrar con eficiencia y eficacia.

El problema mas frecuente que se presenta dentro del desarrollo de las
actividades de la empresa es la recuperacion de la cartera vencida, debido a la
inadecuada gestion en el proceso de recuperacion de la cartera generada por la
deficiente orientacion y planificacién de las actividades, asi como también, la falta
de un seguimiento diario basado en los informes que emite la gestion de cobro, el
control del sistema de créditos concedidos, la verificacion de la antigledad de los
saldos, los tiempos o plazos que concede la empresa para la cancelacién total de
la deuda y la falta de aplicacion de estrategias y politicas de cobranza, ha afectado

directamente a las relaciones de negociacion.
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1.2.

PG

PE 1

PE 2

PE 3

1.3.

Formulacion del problema
1.2.1. Problema General.

¢,Como influye la gestion de cuentas por cobrar en la rentabilidad de la

empresa Maderera Nueva Era S.A.C. Lima, 20197
1.2.2. Problemas especificos.

¢, Como influyen los términos de ventas en la rentabilidad de la empresa
Maderera Nueva Era S.A.C. Lima, 2019?

¢,Como influye la politica de crédito en la rentabilidad de la empresa
Maderera Nueva Era S.A.C. Lima, 20197

¢,De qué manera influye el uso adecuado de una politica de cobranzas en la
rentabilidad de la empresa Maderera Nueva Era S.A.C. Lima, 2019?

Justificacion del estudio.
1.3.1. Justificacion tedrica

La presente investigacion esti orientada a estudiar, exponer y fortalecer

aspectos tedricos y practicos del conocimiento buscando obtener la calidad de la

informacion financiera. Para tal es indispensable producir informacion financiera en

la gestion de cuentas por cobrar y desarrollo de cualquier compafia, ya que ésta

constituye un instrumento Util que permitira medir y determinar la capacidad de

participacion de la empresa con los trabajadores, socios, sociedad para la cual, la

contabilidad como técnica nos ayudara a reflejar y satisfacer esa necesidad al

producir sistemética y estructuralmente, la informacion cuantitativa producidas por

las organizaciones expresada en unidades monetarias con el objetivo que se tome

una serie de decisiones acertadas o no acertadas de acuerdo al analisis de los

especialistas y a la situacién financiera que presente las organizaciones
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1.3.2. Justificacion practica

La investigacion tiene como propdsito aportar al conocimiento existente la
gran importancia que tiene llevar una adecuada administracion de cuentas por
cobrar, se alcanza el desarrollo econémico y financiero de muchas organizaciones

como objetivo y fin para seguir operando.

Las organizaciones buscan generar ingresos convenientes y seguros con el
fin de recuperar la inversibn dada a corto plazo; es decir; generar utilidades en
beneficio de los accionistas y trabajadores. De tal modo, que se considerara la
politica de créditos y cobranzas como un medio para lograr los objetivos esperados,
por el cual dependera del talento humano, las tareas y responsabilidades segun, el
criterio de cada area correspondiente a la facturacion, créditos, cobranzas y/o el

area financiera.

De lo contrario, si no se pone en practica y no se mejora los procedimientos
con respectos a las politicas de crédito y cobranza, la empresa enfrentaria serios
problemas por una deficiente gestiéon y que muchas veces conllevan a asumir altos
riesgos de incobrabilidad, costes de produccion, gastos judiciales entre otros.
Finalmente, se debe optar por implementar politicas de mejoramiento,

capacitaciones, fortalecimiento de funciones.
1.3.3. Justificacién metodologica

La presente investigacion plantea observar, estudiar y analizar la relacién
que existe entre las dos variables “gestion de cuentas por cobrar” y “rentabilidad”,
demostrar el nivel de influencia entre ambas con sus respectivas dimensiones a

través de métodos, disefios e instrumentos de investigacion.

Las cuentas cobrar que brindamos a los clientes nos proporciona el derecho
contra ellos, por las ventas de mercaderia efectuadas que corresponde a las
operaciones del negocio. Por consiguiente, la informacion recopilada debera ser
diagnosticada y en forma oportuna prevenirse a través de controles existentes y
establecidos, observando el rigor cientifico y tecnologico adecuado para alcanzar
el éxito. Para ello, se aplicara el método explicativo o causal, donde existe una

relacion entre las variables independiente (causa) y la variable dependiente (efecto)
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con el objetivo de contribuir mejorar la gestion de cuentas por cobrar y como ésta

repercute positivamente en la rentabilidad de una compafiia.

1.4.

OG.

OE1

OE 2

OE 3

Objetivos de la investigacion
1.4.1. Objetivo general

Determinar la influencia de la gestion de cuentas por cobrar en la rentabilidad

de la empresa Maderera Nueva Era S.A.C Lima - 2019.
1.4.2. Objetivos especificos

Determinar la influencia de los términos de ventas en la rentabilidad de la

empresa Maderera Nueva Era S.A.C. Lima - 2019.

Determinar de qué manera influye el uso adecuado de una politica de
créditos en la rentabilidad de la empresa Maderera Nueva Era S.A.C. Lima -
2019.

Determinar de qué manera influye el uso adecuado de una politica de
cobranzas en la rentabilidad de la empresa Maderera Nueva Era S.A.C. Lima
- 20109.
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. MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la investigacién
2.1.1. Antecedentes Nacionales

Mantilla y Ruiz (2018) en su trabajo de investigacion titulado “Gestion de
cuentas por cobrar y su incidencia en la rentabilidad de la empresa Nisira Systems
S.A.C., afo 2016”. Tesis presentada para obtener el titulo profesional de contador
publico. Trujillo, Pera: Universidad Privada Antenor Orrego, Facultad de ciencias
econdémicas, Escuela profesional de contabilidad. Dicha tesis tuvo como objetivo
determinar cémo incide la gestién de cuentas por cobrar en la rentabilidad de la
empresa Nisira Systems S.A.C., Distrito Trujillo - Afio 2016. Se empledé una
metodologia de enfoque cuantitativo, con un disefio es explicativo o causal. La
poblacién estuvo conformada por 30 colaboradores de las areas de ventas,
cobranzas, administracion, finanzas y contabilidad de la empresa Nisira Systems
S.A.C., Distrito Trujillo - Afio 2016. Con respecto a la muestra, se empled la técnica
de la encuesta, a través de un cuestionario. Donde se pudo obtener como resultado
gue existe una adecuada gestion de cuentas por cobrar generando una rentabilidad
suficiente y, por lo tanto, la organizacion empresarial puede desarrollarse y alcanzar
mejores resultados dentro de un mercado competitivo. Para el cuestionario
realizado el valor del Alfa de Cronbach es de 0.835 que corresponde a una
correlacion alta, es decir poseen fiabilidad. Es asi como los autores concluyeron
gue en la empresa Nisira Systems S.A.C., existe un control deficiente de las cuentas
por cobrar; ya que no se aplica debidamente las politicas y procedimientos
contables establecidos por la empresa, sobre el manejo de esta partida y no existe

una correcta segregacion de funciones del personal.

Cobian, (2016) en su trabajo de investigacion titulado “Gestion de créditos y
cobranzas y su efecto en la rentabilidad de la Mype San Pedro EIRL. Afio 2015”.
Tesis presentada para obtener el titulo profesional de contador publico. Truijillo,
Perd: Universidad Cesar Vallejo, Facultad de ciencias empresariales, Escuela
académico profesional de contabilidad. Dicha tesis tuvo como objetivo determinar

el efecto de la gestion de créditos y cobranzas en la rentabilidad de la Mype San
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Pedro EIRL. De la ciudad de Trujillo en el afio 2015. Este estudio es de tipo
descriptivo puesto que los datos que se investigaron se obtuvieron de manera
directa de la Mype, ademas se utilizo un disefio de investigacion no experimental
de corte transversal. La poblacion se encontr6 conformado por la Mype San Pedro
EIRL, teniendo como muestra la Mype San Pedro EIRL afio 2015. Los datos fueron
obtenidos mediante la técnica de la entrevista, teniendo como instrumento la guia
de entrevista y el analisis documentario con su instrumento ficha de analisis
documentario. Para el cuestionario realizado el valor del Alfa de Cronbach es de
0.8245 que corresponde a una correlacion alta, es decir poseen fiabilidad, es asi
que la investigacion llego a las siguientes conclusiones que la Gestion de créditos
y cobranzas actual genera un efecto positivo en la rentabilidad, puesto que en el
afo 2014 fue de 21.32% y en el afio 2015 de 24.48%.

Yancce, (2017) en su trabajo de investigacion titulado “Gestion de cobranza
y su influencia en la liquidez en la empresa Bisagras Peruanas SAC, afio 2014-
20167, tesis presentada para obtener el grado académico de Maestria en Finanzas
Ate, PerQ: Universidad Cesar Vallejo, Facultad de ciencias empresariales, Escuela
profesional de Finanzas. Dicha tesis tuvo como objetivo determinar la influencia de
la gestion de cobranza en la liquidez de la empresa Bisagras Peruanas SAC, distrito
de Ate-2014-2016. Se empledé una metodologia de tipo béasica, con enfoque
cuantitativo bajo un disefio no experimental- transversal correlacional, la poblacién
estd conformada por 12 datos trimestrales del balance general y 12 datos
trimestrales estado de ganancias y pérdidas de la empresa Bisagras Peruanas
SAC. Se obtuvo como muestra 12 periodos trimestrales comprendidos entre los
afios 2014-2016. En la investigacion realizada sea obtenido como resultado segun
el coeficiente de correlacién de Pearson es igual a 0.956 con un valor de sig. de
0.00 estan correlacionadas de manera directa, por lo cual llego a la conclusién que
la gestion de cobranza influye de manera significativa en la liquidez de la empresa

Bisagras Peruanas S.A.C.

Miranda, (2018) en su trabajo de investigacion titulado “Gestion de cuentas
por cobrar y su incidencia en liquidez de la empresa Nevell Negocios Generales
SAC 2016 y 20177, tesis presentada para obtener el titulo de Contador Publico,

Lima, Per(: Universidad Autbnoma del Perl, Facultad de ciencias de gestidon
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carrera profesional de contabilidad. Su objetivo es permitir establecer resultados
sélidos para la toma de decisiones. EI método es Asi mismo se analizaron los
documentos, las facturas por cobrar que permite evaluar la liquidez de la empresa
y dar solucion al problema planteado en el informe. Para realizar este informe se
obtuvo informacion a través de documentos, estado de situacion financiera y
analisis comparativos de la empresa. En la investigacion realizada se ha obtenido
como resultado a través del coeficiente de correlacion de Pearson de 0.445 lo que
significa una correlacion positiva media la investigacion concluyo que la gestion de
cuentas por cobrar mejord, porque se implementaron procedimientos y
lineamientos en politicas de cobranza y crédito con la finalidad que no afecte a la

liquidez y poder cumplir las obligaciones de la empresa a corto plazo.

Gaspar, (2018) en su trabajo de investigacion titulado “El control interno en
el almacén y la rentabilidad de la constructora e inmobiliaria la piramide E.I.R.L. afio
20177, tesis presentada para optar el titulo profesional de contador pubico,
Huanuco, Pera: Universidad de Huénuco, Facultad de ciencias empresariales
escuela académico profesional de contabilidad y finanzas. Dicha tesis tiene como
objetivo identificar de qué manera el control interno de almacén influye en la
rentabilidad de la empresa constructora e inmobiliaria la pirdmide E.I.R.L. el método
utilizado es de tipo aplicada. El enfoque al cual pertenece el presente estudio es
cuantitativo. Se utilizé el disefio descriptivo correlacional empleando la técnica de
la encuesta. La poblacién estd conformada por los integrantes de la empresa
constructora e inmobiliaria La Pirdmide E.I.R.L. donde se tom6é como muestra las
areas de administracion, contabilidad, almacén, estudios, proyectos y obras de la
empresa constructora e inmobiliaria la pirdmide E.I.LR.L siendo en total 20
trabajadores, como resultado de la investigacibn se manifiesta que hay una
correlacion positiva media entre las variables de estudio, entre el control interno y
la rentabilidad. A través del coeficiente de correlacién de Pearson de 0.412 lo que
significa una correlacién positiva media. Se concluye que el control interno de
almacén influye en la rentabilidad de la empresa constructora e inmobiliaria La
Piramide E.l.R.L.
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2.1.2. Antecedentes Internacionales

Reyes, (2016) en su trabajo de investigacion titulado “Las cuentas por cobrar
y su impacto en la liquidez de la Empresa Importadora Industrial Agricola S.A.
[IASA”, tesis presentada para la obtencién de titulo de ingeniero en contabilidad y
auditoria, Guayaquil, Ecuador: Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil,
Facultad de administracion carrera de contabilidad y auditoria. Dicha investigacion
tuvo como objetivo analizar los saldos de la mencionada cuenta, asi como describir
las politicas de créditos y cobranzas, y la afectacion en la liquidez de la compaiiia.
Se empled una investigacion descriptiva, el enfoque del presente trabajo de
titulacion es de corte cualitativo las técnicas que se utilizé fueron entrevista,
encuesta y analisis documental, la poblacion esta conformada por el departamento
de créditos y cobranzas de la empresa Importadora Industrial Agricola S.A. la
muestra esta conformada por 9 empleados. La variacion de las cuentas por cobrar
del 2015 con respecto al 2014 es de $3'074.923,33 lo que representa apenas un
12% que se ha cobrado la cartera de clientes, monto que es insuficiente para la
liquidez de la empresa. La investigacion concluye que la empresa Importadora
Industrial Agricola S.A. IIASA, si cuenta con politicas y procedimientos para el
manejo y recuperacion de las cuentas por cobrar, pero estos necesitan de un
seguimiento y control permanente, de ahi podemos observar que nacen los
resultados poco eficientes que afectan considerablemente a la liquidez de la

compaifia.

Alvarez, (2016) en su trabajo de investigacion titulado: “Las politicas de
crédito y cobranza y los indices de liquidez del Sector Cooperativo de Ahorro y
Crédito del segmento 1 de la ciudad de Ambato”, tesis presentada para optar el
titulo de Ingenieria en contabilidad y auditoria CPA, Ambato, Ecuador: Universidad
Técnica De Ambato, Facultad de Contabilidad y Auditoria. Dicha investigacion tiene
como objetivo demostrar la incidencia de las Politicas de Crédito y Cobranza en los
indices de liquidez del Sector Cooperativo de Ahorro y Crédito de la ciudad de
Ambato; para la presente investigacion se aplicO6 métodos propios como la
entrevista, la lista de verificacion y la observacion, con la finalidad de recopilar
informacion relevante de las variables plantadas. Se llevé a cabo una investigacion

de tipo exploratoria y descriptiva. Conto con una poblacion de ser desarrollada en
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la poblacion finita del sector cooperativo de ahorro y crédito del segmento 1 de la
ciudad de Ambato. De la las cuales, no fue necesario extraer una muestra debido
a que se trabaj6 con la totalidad de la poblacion, es decir con las 5 cooperativas de
ahorro y crédito que integran el segmento 1 de la ciudad de Ambato. La
investigacion obtuvo como resultado que el sector cooperativo cumple en un 50%
los parametros establecidos para llevar a cabo el subproceso de aplicacion de
crédito; y un 50% no los efectla. La investigacion concluye que es necesario un
modelo de gestion de cobranzas, que puede ser aplicable en las cooperativas con

mayores indices de morosidad.

Herrera, (2015) en su trabajo de investigacion titulado: “Administracion de
cuentas por cobrar y la liquidez de la empresa Comercial Zurita” tesis previa a la
obtencion del titulo de Ingenieria en Contabilidad y Auditoria C.P.A. Ambato,
Ecuador: Universidad Técnica de Ambato, Facultad de Contabilidad y Auditoria,
Carrera de Contabilidad y Auditoria. Dicha investigacion tiene como objetivo
estudiar la administracién de las cuentas por cobrar y liquides de Comercial Zurita.
La metodologia de la investigacion es aplicada, se utiliza el enfoque cualitativo y
cuantitativo, se trabajé con documentos como: Historial de factura, auxiliar y
mayores de ventas, clientes, caja-bancos, se concluyd que las cuentas por cobrar
no estan controladas. En este proyecto de investigacion existe una poblacion de
199 clientes durante el afio 2013 en la empresa Comercial Zurita de los clientes se
tomara a los 54 clientes que se encuentran adeudando a la entidad. Analizando la
correlacion entre las variables con los datos experimentales de cuentas por cobrar
y liquidez, se determina un coeficiente de relacion igual a 0.31 en la que demuestra
gue existe una apreciable correlacion entre ellas. La investigacion concluy6 que la
empresa debe realizar un analisis a sus clientes de tal modo, que exista un control
de los montos facturados a crédito, haciendo un seguimiento al saldo que se

mantiene mensualmente en la cartera vencida.

Romero, (2017) en su trabajo de investigacion titulado: “Disefio de
estrategias para mejorarla la rentabilidad de la empresa Produarroz S.A.” tesis
previa a la obtencion del titulo de contador publico autorizado. Guayaquil, Ecuador:
Universidad de Guayaquil, Facultad de ciencias administrativas. Dicha

investigacion tiene como objetivo mejorar la rentabilidad de la empresa Produarroz
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S.A. La metodologia de la investigacion fue de tipo descriptiva y explicativa, la
técnica aplicada fue la entrevista que se realiz6 al gerente La Poblacion esta
conformada por todos los trabajadores de la empresa Produarroz S.A. que son 9
colaboradores, por lo que no fue necesario determinar la Muestra. La investigacion
concluyé con que la empresa Produarroz S.A. dedicada a la produccién y
comercializacién de arroz en el Canton Yaguachi y pueblos aledafios carece de un
proceso administrativo adecuado para el desarrollo del periodo econdmico, por tal
motivo no tiene establecido un punto de partida claro en la ejecucion de ciertos
propésitos, no lleva con un manual de procedimientos, no tiene un control

financiero, no cuenta con una logistica de abastecimiento.

Arcos, (2017) en su trabajo de investigacion titulado: “Valoracion de
empresas como herramienta para mejorar los niveles de rentabilidad en las
empresas de asistencia médica en el Canton Quito” tesis previa a la obtencion del
titulo de Ingenieria en contabilidad y auditoria. Quito, Ecuador: Universidad
Politécnica Salesiana sede Quito. Carrera: Contabilidad y Auditoria. Dicha
investigacion tiene como objetivo analizar la valoracibn de empresas como
herramientas para mejorar los niveles de rentabilidad en las empresas de asistencia
médica ubicadas en el canton Quito. La metodologia de la investigacion es un
andlisis descriptivo como una herramienta que sirve para utilizar la aplicacion mas
adecuada de los métodos de valoracion de empresas y asi analizar cual podria
generar mayor rentabilidad de las once empresas de asistencia médica en el canton
Quito. La poblacion esta constituida por 11 empresas de asistencia médica que
estan reguladas por la superintendencia de Compafiia, Valores y Seguros, por lo
gue se aplicé una encuesta al area administrativa y contable de cada una de las
mismas. Como resultado de la investigacion el Método Mixto Goodwill pareceria el
mas apropiado para este tipo de empresas, por lo que el activo Intangible que puede
ser estimado en dinero en la medida en que se pueden medir los beneficios futuros
de su prestigio y buen nombre. En conclusion, la investigacion aporta a la
caracterizacion contable, administrativa y econdémica, de las empresas de
asistencia médica del canton Quito, las cuales indican que les interesaria la
aplicacion del Método Mixto Goodwill, ya que es posible analizar aspectos como:
calidad de cartera de clientes, liderazgo sectorial, marcas reputacion de las

empresas, know how y trayectorias de mercado.
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2.2. Bases teoricas de las variables
2.2.1. Variable 01: Gestion de cuentas por cobrar
2.2.1.1. Definiciones

Segun Ross et al (2018) expresan lo siguiente:

Cuando una empresa vende bienes y servicios puede exigir el pago al
contado en la fecha de entrega o antes, o extender crédito a sus clientes y
permitir cierta demora en el pago. Otorgar crédito equivale a realizar una

inversion en un cliente, ligada a la venta de un producto o servicio. (p. 853)

Para muchas compafiias el conceder créditos a sus clientes les ha servido
para estimular mayores ventas esperando exigir el pago en la fecha acordada en la
entrega, antes o después; sin embargo; para que el esfuerzo se vea reflejado es
necesario el manejo O6ptimo de las politicas de crédito comercial concedido a
clientes y estrategias de cobro; ya que se espera una la recuperacion de la inversion
a corto plazo.

Segun Salvador (2014) menciona:

La administracion de las cuentas por cobrar tiene como objetivo primordial el
delinear con eficacia las politicas y procedimientos que le brindan a sus
clientes, opciones cuando no puedan pagar en su totalidad dentro de los
términos de crédito autorizados. (s/n)

Segun Longenecker, (2012) indica: “Afirma que administrar las cuentas que
no han sido cobradas de una empresa es importante para una recesion, sobre todo

cuando los clientes tienen problemas para cumplir con los pagos de sus cuentas”
(p.35).

Las cuentas por cobrar surgen basicamente del otorgamiento de un crédito
a los clientes. El objetivo de dicho crédito es incrementar las ventas y, con ello,
maximizar la rentabilidad. Si la empresa no da crédito y la competencia si (con
niveles similares de precios), entonces los clientes preferiran comprar al competidor

y los ingresos y la rentabilidad de la empresa disminuira.
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Segun Mezarina (2015) sostiene que:

El impacto financiero de las cuentas por cobrar se define por lo que las
empresas pueden conocer que son derechos exigibles originados por
ventas, servicios prestados, otorgamientos de préstamos o cualquier otro
concepto analogo, que provoque una situacion financiera en particular. Los
tipos de evento son los desastres naturales, los cambios en las condiciones
del mercado, los desastres de productos y otros eventos que estan fuera del

control de la gestion. (p. 20)
Segun, Cérdova M. (2017) define:

Las cuentas por cobrar consisten en el crédito que una compafia otorga a
sus clientes en la venta de bienes y servicios. Son una modalidad de
financiamiento a corto plazo que se les entregan a los clientes. Estas cuentas
pueden tomar la figura de crédito comercial, el cual se refiere al crédito que
la compafiia les da a otras compaiiias, o bien, de crédito de consumo, el cual

es el crédito que la compaiiia le extiende a los consumidores finales. (p. 68)
Segun Stevens R. (2017), indica:

La Gestiobn de cuentas por cobrar representa uno de los activos mas
importantes, puesto que después del efectivo es el activo més liquido en una
entidad de caracter econdmico. Representa la oferta o adquisicién de algun

bien o servicio que se recuperara en dinero. (s/n)
2.2.1.2. Organizacion de la funcion de crédito

Segun Ross et al (2018) menciona:

La empresa que confiere crédito tiene el gasto de operar el departamento de
crédito. En la préactica, a menudo deciden subcontratar externamente la
funcién de crédito, en parte o en su totalidad, a un factor, una compairiia de
seguros o una empresa de financiamiento cautivo. Las grandes empresas a
menudo proporcionan crédito mediante una compafia de financiamiento
cautiva, que es simplemente una subsidiaria de propiedad entera que

maneja la funcion de crédito para la empresa matriz. (p.863)
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2.2.1.3. Informacion de crédito

Segun Ross et al (2018), indica que:

Si una compafiia desea informacion crediticia sobre los clientes, existen
varias fuentes. Las fuentes de informacion que por lo comun se emplean
para evaluar la solvencia incluyen las siguientes: Estados financieros: la
empresa puede solicitar al cliente que le presente estados financieros, como
el estado de situacion financiera y el estado de resultados.; informes de
crédito sobre el historial de pago del cliente en otras empresas: muchas
organizaciones venden informacion sobre la solvencia e historial crediticio
de firmas comerciales; Bancos: de ordinario, los bancos brindan cierta
asistencia a sus clientes empresariales en la adquisicion de informacion
sobre la solvencia de otras empresas.; el historial de pago del cliente en la
empresa. (p.866)

2.2.1.4. La inversion de cuentas por cobrar

Segun Ross et al (2018), indica que:

La inversion en las cuentas por cobrar depende del monto de las ventas a
crédito y del periodo promedio de cobranza. La inversién de la compafiia en
cuentas por cobrar depende de factores que influyen en las ventas a crédito
y en la cobranza. (p.855)

2.2.1.5. Politica de crédito 6ptima

Segun Ross et al (2018) indica que:

La cantidad 6ptima de crédito se determina por el punto donde los flujos de
efectivo incrementales producidos por el mayor volumen de ventas son
exactamente iguales a los costos de manejo incrementales de aumentar la

inversion en las cuentas por cobrar. (p.862)

29



A)

B)

2.2.1.6. Periodo de descuento por pronto pago

Segun Ross et al (2018), menciona:

Los descuentos por pronto pago forman parte de los términos de venta. La
practica de otorgar descuentos por compras al contado en estados unidos
data de la guerra civil y es muy comun en la actualidad. Una razon por la que
se ofrecen estos descuentos es para acelerar el reembolso de las cuentas
por cobrar. Esto tendra el efecto de reducir el monto del crédito que se ofrece
y la empresa tiene que equilibrar esta posible ventaja con el costo del
descuento. (p.857).

2.2.1.7. Otras teorias

Gestion de crédito a clientes y ventas han de cooperar de forma

transparente
Segun Oriol et al (2018), indica que:

En el subproceso de ventas una medida importante es analizar el riesgo del
cliente y el potencial asociado a pérdidas por impagos. Este analisis debe
realizarlo una seccion independiente a la de ventas (como la de gestion de
crédito a clientes). Las pérdidas por impago pueden evitarse realizando una
exhaustiva investigacion de la solvencia. Eso se debe hacer tanto con los
nuevos clientes antes de iniciar una relacibn comercial como
constantemente con los clientes existentes. En la practica, actualizar

permanentemente la solvencia del cliente y de manera fiable es dificil. (p.89)
Definicién de Cuentas por cobrar
Segun el autor Mendoza C. y Ortiz O. (2016) menciona:

En las cuentas por cobrar se contabilizan los valores que terceras personas
le adeudan a la empresa. La cuenta cuentas por cobrar comprende el valor
de las deudas a cargo de terceros y a favor del ente econémico, incluidas
las comerciales y no comerciales. De este grupo hacen parte, entre otras,
las siguientes cuentas: clientes, cuentas corrientes comerciales, cuentas por

cobrar a casa matriz, cuentas por cobrar a vinculados econémicos, cuentas
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por cobrar a socios y accionistas, aportes por cobrar, anticipos y avances,

entre otras (p.195)

Sefiala Guajardo y Andrade (2017), las cuentas por cobrar son cualquier

activo, recurso econdmico, propiedad de una organizacion, que generara algun

beneficio a largo plazo. Esta constituido en la clasificacion de activo circulante.

Entre las principales cuentas que se encuentran dentro de este rubro estan.

Indica Vallado (2018): las cuentas por cobrar corresponden a un medio por

el que se venden productos y se supera a la competencia debido a que la empresa

ofrece facilidades de crédito con la finalidad de favorecer a sus clientes.

C)

D)

Importancia de cuentas por cobrar.
Sefiala Robles (2012): indica:

El nivel que se debe adquirir para el rubro debe ser administrado por cada
negocio basandose en las politicas que hayan sido establecidas para un
lograr un buen manejo, teniendo en cuenta el mercado y el ambito

econdémico de cada negocio. (p.112)
Segun Pérez (2015). Mencionan:

La importancia estd asociada claramente con el giro del negocio y la
competencia. Estos dos se relacionan con el otorgamiento del crédito a los
clientes. Es por esto que, las ventas a crédito se convierten en cuentas por
cobrar realizando comunmente a la empresa un elemento fundamental de

los bienes que posee. (p.59-60)
Clasificacion de las cuentas por cobrar
Segun Dominguez (2017) sefialan:

Las cuentas por cobrar se clasifican de acuerdo a su origen, a los clientes a
las compafias a los cuales fueron afiliadas, empleados y otros deudores,
separando a los que de ventas y servicios que tienen otro origen. A su vez

se clasifican por disponibilidad que tiene a corto o largo plazo. (p.3)
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E)

F)

G)

H)

Tipos de cuentas por cobrar

Clasificar las cuentas por cobrar es importante, para obtener un debido
control y contabilizacion adecuada de los importes. Estos registros se

clasifican en comerciales y no comerciales.
Cuentas por cobrar comerciales
Segun Solorio (2012) indica:

Las cuentas por cobrar comerciales, son aquellas cuyo origen es la venta
de bienes o servicios y que, provienen de las funciones que rige
particularmente el movimiento que posee la entidad. Generalmente, estan
respaldadas por aceptacion de una factura por parte del cliente y que; de
acuerdo a su vencimiento las cuentas por cobrar, se clasifican en corto y

largo plazo. (p. 92)
Cuentas por cobrar no comerciales.
Segun Meza (2012) nos dice:

Son las responsabilidades circulares por las cuales la empresa actia como
fiduciaria, tales como los impuestos que se descuentan de los salarios de los
empleados, los salarios no reclamados, y los depdsitos de los clientes. Es
claro que las cuentas por cobrar no comerciales, son las que se relacionan

a los movimientos distintos que posee la entidad. (p.35)
Reconocimiento de las cuentas por cobrar comerciales

Segun el Consejo Emisor del CINIF (2013) que aprueba la NIF C-3 establece

el reconocimiento inicial y posterior a las cuentas por cobrar de la siguiente manera:

1)

Reconocimiento inicial de las cuentas por cobrar

El reconocimiento inicial de las cuentas por cobrar comerciales debe hacerse
al considerarse devengada la operacion que les dio origen, lo cual ocurre
cuando, para cumplir los términos del contrato celebrado, se suministra un

bien o proporciona un servicio a la contraparte.
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o Las bonificaciones, descuentos y devoluciones deben afectar el monto por
cobrar, y deben reconocerse cuando surge el derecho de tomar la
bonificacién, descuento o devolucion por el cliente. Esto puede ocurrir al

momento de la venta o cuando se dan ciertas circunstancias posteriores.

o Las cuentas por cobrar comerciales deben valuarse en su reconocimiento
inicial al valor razonable de la contraprestacion a recibir, que generalmente

es el valor nominal del contrato que las respalda

En los casos de cuentas por cobrar a un plazo de un afilo o menos, la
administracion debe evaluar, basandose en su juicio profesional, si el valor del

dinero en el tiempo es importante.

La politica de reconocer el valor del dinero en el tiempo debe aplicarse de
forma consistente para los distintos tipos de crédito que otorgue la entidad, la cual
puede tener un modelo de negocios de venta al contado y uno de ventas a crédito.

Las cuentas por cobrar comerciales denominadas en moneda extranjera o
en alguna otra unidad de intercambio deben reconocerse inicialmente en la moneda
funcional, utilizando el tipo de cambio con el cual, la entidad pudo haber realizado

las cuentas por cobrar comerciales a la fecha de la transaccién. (p.575).
2) Reconocimiento posterior de las cuentas por cobrar comerciales

Con base en el modelo de negocios de la entidad las cuentas por cobrar
comerciales deben evaluarse, con posterioridad a su reconocimiento inicial, a su
costo amortizado, que, usualmente es el valor nominal del contrato que respalda la
venta, excepto por aquellas que constituyen un instrumento de financiamiento por

cobrar, las cuales deben valuarse de acuerdo con lo indicado en la NIF C-20.

Las cuentas por cobrar comerciales denominadas en moneda extranjera o
en alguna otra unidad de intercambio deben convertirse a la moneda funcional
aplicando el tipo de cambio con el cual, la entidad pudo haber realizado las cuentas

por cobrar comerciales a la fecha del estado de situacion financiera. (p.576)
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J)

K)

Dias de cobro oficiales y ocultos acordados via plazo y condiciones
Segun Oriol et al (2018), indica que:

En el siguiente subproceso se fijan los términos y condiciones basicas de las
ventas. La prioridad es reducir el plazo de cobro, y puede conseguirse
evitando los llamados dias de crédito ocultos. Los dias ocultos se producen,
por ejemplo, cuando el cliente tiene un dia de pago al mes. En este caso, los
vencimientos que en teoria deberian pagarse antes de ese dia, se retrasan
hasta el dia de pago. De esta forma, el cliente consigue unos dias
adicionales de crédito que se denominan ocultos, ya que van mas all4 del

plazo concedido por el proveedor. (p.90)
Cartera de crédito
Segun Ordofiez (2016), indica que:

Es la recaudacién de documentos que soportan y escudan a los activos
financieros o las operaciones de financiamiento hacia una tercera personay
el poseedor del mismo, la cartera da el pleno derecho de hacer valer los

compromisos convenidos en su texto.
Modalidades de las politicas de crédito
Segun Cordova M. (2017) indica:

La politica de crédito de una empresa establece la determinacion de
conceder crédito a un cliente y el monto de este, estableciendo los
respectivos estandares de crédito y la utilizacion correcta de estos al tomar
decisiones de crédito.

Cuando una empresa vende a crédito, concediendo un plazo razonable para
Su pago, es con la esperanza de que el cliente pague sus cuentas en los
términos convenidos, para asegurar el margen de beneficio previsto en la
operacion. En politica crediticia se puede distinguir tres modalidades las

cuales son: Politicas restrictivas; politicas liberales; politicas racionales (p.70
y71)
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L) Determinacion de la politica de crédito

Segun Cordova (2017), indica: “a). - Establecer los estdndares de crédito; b).
- Establecer condiciones de crédito; c). - Establecer la politica de cobranza” (p.72).

M)  Objetivos de una politica de créditos y cobro
Segun Pere (2017) menciona los siguientes objetivos:

o Seleccionar mediante una adecuada informacién los clientes de la empresa,

discriminado negativamente a los insolventes.

o Minimizar los riesgos de las operaciones comerciales asegurando la

solvencia actual y futura de los clientes.

o Mejorar cualitativamente las ventas al crédito garantizando el cobro de todas

las operaciones mercantiles.
o Maximizar la rentabilidad econémica obtenida por las ventas.

o Conseguir que todas las ventas se realicen segun las condiciones

establecidas por la empresa.

o Recuperar lo antes posible la inversion en el realizable concretamente en

cuentas de clientes.

o Optimizar los flujos de cobro y generar liquidez para tesoreria al transformar

las cuentas a cobrar en dinero liquido.

o Cuantificar y controlar las lineas de crédito y limites de riesgo.

o Reducir el periodo medio de cobro de la empresa al ratio mas bajo que sea
posible.

o Realizar el seguimiento de los créditos concedidos y controlar posibles

desviaciones.

o Supervisar las cuentas de cliente a cobrar y detectar prematuramente

cualquier retraso.

o Controlar y recuperar los impagados minimizando el volumen de créditos

incobrables.
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Determinar las responsabilidades y los niveles de autoridad de cada
empleado del departamento de créditos y en particular las responsabilidad y

autoridad del credit manager.
2.2.1.8. Dimensiones
2.2.1.8.1. Dimensién 01: Termino de venta

Segun Ross et al (2018), indica que:

Los términos de venta se refieren a como la empresa propone vender sus
bienes y servicios tomando la decision de requerir efectivo inmediato o
conceder créditos, en el caso de que conceda crédito se debe tomar en
cuenta las especificaciones de acuerdo por ambas partes con respecto a los
tres elementos que componen los términos de venta: El periodo durante el
cual se otorga el crédito (el plazo de crédito); descuento por pronto pago y el
periodo de descuento y el tipo de instrumento de crédito. (p.855)

Indicadores:

1)

2)

Periodo de crédito
Segun Ross et al (2018) indica que.

Es el plazo basico al que se otorga el crédito. Este periodo varia mucho entre
diferentes industrias, pero casi siempre es de 30 al120 dias. Si se ofrece un
descuento por pronto pago, el periodo del crédito tiene dos componentes: el
periodo neto del crédito y el periodo del descuento por pronto pago. El
periodo neto del crédito es el plazo que tiene el cliente para pagar. El periodo
del descuento por pronto pago es el tiempo durante el cual se puede

aprovechar el descuento. (p. 855).
Descuento por pronto pago

Los descuentos por pronto pago forman parte de los términos de venta. Una

razon por la que se ofrecen estos descuentos es para acelerar el reembolso de las

cuentas por cobrar. Esto tendra el efecto de reducir el monto del crédito que se

ofrece y la empresa tiene que equilibrar esta posible ventaja con el costo de

descuento. Otra razén para ofrecer descuentos por pronto pago es que estos son
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una forma de cobrar precios mas altos a los clientes que pagan a crédito. En este

sentido, los descuentos por pronto pago son una forma conveniente de cobrar por

el crédito otorgado a los clientes.

El otorgar descuentos por pronto pago por una compra se ha convertido en

una practica muy usual en la actualidad para el empresario; con la finalidad de

incentivar y asegurar los cargos de los saldos de las cuentas por cobrar

considérense asi evaluar y equilibrar la posible ventaja con el costo de crédito.

3)

Instrumentos de crédito
Segun Ross et al (2018), indica que:

Los instrumentos de crédito es la prueba basica del adeudo. Casi todo el
crédito comercial se ofrece en una cuenta corriente. Esto significa que el
Gnico instrumento de crédito formal es la factura, que se envia con el
embarqgue de productos y que el cliente firma para dejar constancia de que
recibié los productos. En ocasiones es posible que la compafiia requiera que
el cliente firme un pagare: Este documento se usa cuando el pedido es
grande, cuando nos ofrece descuento por pronto o cuando la compafia
provee problemas en la cobranza. Un problema que plantean los pagarés es
qgue se firman después de la entrega de los productos. Una manera de
obtener un compromiso crediticio del cliente antes de que se entreguen los
productos es una letra de cambio comercial. En general, la compafiia
vendedora prepara una letra de cambio comercial en la que se estipula que
el cliente pagara una cantidad especifica en una fecha determinada. Luego,
la letra se envia al banco del cliente con las facturas de embarque. Una
empresa también puede usar un contrato de venta actla con reserva de

dominio como instrumento de crédito. (p.858 - 859).
2.2.1.8.2. Dimension 02: Politica de crédito

Segun Ross et al (2018), indica que “La politica de crédito requiere un

equilibrio entre los beneficios de aumentar las ventas y los costos de dar crédito”

(p.853). La politica de crédito exige el equilibrio que debera de existir entre los

beneficios de incrementar el volumen de ventas y los costos de crédito, para lo cual
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en los términos de venta deberan ser claro, conciso con respecto al periodo de

crédito descuento por pronto pago y el tipo de instrumento de crédito que asegurara

el compromiso de pago. Una mala decision o aceleracion puede causar costos

adicionales y no cumplir con las obligaciones por no contar con el efectivo en el

tiempo establecido.

Indicadores:

1)

Efectos de la politica de crédito
Segun Ross, et al (2018) mencionan lo siguiente:

Cuando se evalla la politica de crédito deben tomarse en consideracion

cinco factores basicos:

Efectos sobre los ingresos: Si la empresa brinda, crédito habra una
demora en la cobranza de ingresos, pues algunos clientes aprovecharan el
otorgamiento y pagaran después. Sin embargo, es posible que la compafiia
tenga que cobrar un precio mas alto si da crédito y quiz& deba incrementar

la cantidad vendida.

Efectos sobre los costos: Aunque la empresa puede experimentar un
retraso en el recibo de ingresos si otorga crédito, de todos modos, incurrira

en los costos de venta de inmediato.

El costo de la deuda: Cuando una compafiia otorga crédito, debe hacer los
arreglos pertinentes para financiar las cuentas por cobrar resultantes. En
consecuencias, el costo del endeudamiento a corto plazo de la firma en un

factor que debe tomarse en cuenta en la decision de conceder crédito.

La probabilidad de incumplimiento de pago: Si la empresa confiere

crédito, cierto porcentaje de los compradores a crédito no pagaran.

El descuento por pronto pago: Cuando la empresa ofrece un descuento
por pronto pago como parte de sus términos de crédito, algunos clientes

optaran por pagar antes para aprovechar el descuento (p.859).
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2) Analisis de crédito
Segun Ross et al (2018), nos menciona:

Cuando una compafia entrega crédito, determina cuanto esfuerzo debe
invertir en tratar de distinguir entre los clientes que pagaran y los que no lo
haran. Las empresas usan varios mecanismos y procedimientos para
determinar la probabilidad de que los clientes no paguen; en conjunto, se

conocen como analisis de crédito. (p.854)
3) Evaluacion de una politica de crédito propuesta
Segun Ross et al (2018), indica que:

La empresa debera evaluar la solicitud de algunos clientes importantes le
han presentado para que su actual politica neto de un mes (30 dias). Para

analizar esta propuesta definiremos lo siguiente:

P= Precio por unidad

v= Costo variable por unidad

Q=Cantidad que actualmente se vende al mes

Q’= Cantidad vendida de acuerdo con la nueva politica

R = Rendimiento mensual requerido. (p.859)
2.2.1.8.3. Dimension 03: Politica de cobranza

Segun Ross (2018) indica que “La politica de cobranza es el ultimo elemento
de la politica de crédito. Consiste en supervisar las cuentas por cobrar para detectar
problemas y obtener el pago de las cuentas vencidas” (p.866). En la politica de
crédito tenemos como ultimo elemento a la politica de cobranza, que a su vez
consiste en supervisar, dar seguimiento a los saldos de las cuentas por cobrar para
poder detectar inconvenientes y proceder a actuar en la recuperaciéon de la cartera
vencida. Para o cual sera necesario y util la revision documentaria el control de

abono de clientes atreves de las tablas de antigliedad.
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Indicadores

1)

2)

3)

Supervision de cuentas por cobrar
Segun Ross et al (2018) indique que:

Menciona que, para llevar el control de los pagos de los clientes, casi todas
las firmas supervisan las cuentas pendientes de pago. En primer lugar, la
empresa normalmente lleva el control de su periodo promedio de cobranza
(PPC) a través del tiempo. Si una compafiia se dedica a un negocio
estacional, el PPC fluctuara durante el afio; no obstante, los aumentos
inesperados en el PPC son causa de preocupacion porque implican que los
clientes se tardaran mas en pagar o algun porcentaje de las cuentas por

cobrar tiene retrasos muy serios. (p.867)
Trabajo de cobranza
Segun Ross et al (2018) Menciona que:

Las empresas por lo general llevan a cabo la siguiente secuencia de

procedimiento con los clientes morosos:

e Envian una carta de aviso de morosidad para informar al cliente del

estado de atraso de cuenta.
e Efectian una llamada telefénica de cobranza.
e Contrataran una agencia de cobranza.
e Emprenden acciones legales contra el cliente. (p.867)
Politica de incobrabilidad
Segun Ross et al (2018) indica que:

El periodo de crédito es el plazo basico al que se otorga el crédito. Este
periodo varia mucho entre las diferentes industrias. Pero casi siempre es de
30 a 120 dias. Si se ofrece un descuento por pronto pago el periodo del
crédito tiene dos componentes: El periodo neto de crédito y el periodo del

descuento por pronto pago.
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El periodo neto de crédito es el plazo que tiene el cliente para pagar. El
periodo del descuento por pronto pago es el tiempo durante el cual se puede

aprovechar el descuento (p.855)

La fecha de facturacion: La fecha de facturacion es el inicio del periodo del
crédito. Una factura es una relacion escrita de la mercancia enviada al
comprador. En caso de articulos individuales, por acuerdo, la fecha de
facturacion es por lo general la fecha de envio o la fecha o la fecha de cargo,
mas no mas no la fecha de en que el comprador recibe el producto o la
factura. (p.856)

4) Riesgo por incobrabilidad
Segun Ross et al (2018) indica que:

El riesgo por incobrabilidad se define como la probabilidad de que ocurra un
suceso que impida obtener el resultado esperado en la realizacién de un
negocio. Dicho de otra manera, riesgo es la contingencia de sufrir una
pérdida econdmica en el desarrollo de cualquier tipo de actividad empresarial

gue en teoria habria de suponer la obtencién de un lucro. (p.857)
2.2.2. Variable 02: Rentabilidad
2.2.2.1. Definiciones

Segun Manuel Chu Rubio (2016), indica que: “Es el resultado neto de
politicas y decisiones empresariales. Muestra los efectos combinados de la liquidez,
de la administracion de los activos y de la administracion de las deudas sobre los

resultados de operacion” (p.87).

Segun Flores. J (2019), indica que: “Se entiende por rentabilidad a la
capacidad que tiene una empresa para producir ganancias con los recursos propios

invertidos en una empresa” (p.143).

Segun Haro Arturo y Rosario Juana (2017), menciona que: “La rentabilidad
es la retribucion del capital invertido. Esta puede ser conocida de antemano, como

es en el caso del tipo de interés de un depadsito bancario, o incierta” (p.133).
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Segun Pérez J (2015), indica que: “Es la relacion entre el beneficio y la
inversion mantenida o activo y mide la productividad de esta para generar
beneficios. Una rentabilidad del 10% indica que por cada cien euros invertidos se

genera un beneficio de diez euros” (p.41).
Segun Molina et al (2014), menciona que:

La rentabilidad es la medida del rendimiento con el que la empresa gestiona
sus recursos. La rentabilidad relaciona una variable flujo vinculado al
desempeiio de la entidad (diversos niveles de resultados), con una variable
stock (variable fonda) vinculada a los recursos empleados (por ejemplo, los
activos o el patrimonio neto). Por lo tanto, la rentabilidad nos indica como ha
gestionado la empresa los recursos que se le han confiado o los recursos
gue controla. En consecuencia, la rentabilidad es un buen indicador del
desempefio, sirve para valorar de forma sintética la gestién permitiendo la
comparacién entre empresas o la de la propia empresa a lo largo del tiempo.
La rentabilidad la vamos a medir sobre dos bases: a) la inversion realizada
por los accionistas (rentabilidad financiera) y b) los recursos necesarios para
desarrollar la actividad (rentabilidad econdémica), una de cuyas variantes es
la inversidn necesaria para desarrollar el negocio. (p.47)

Segun las normas contables, NIF A 3 (CINIFF, 2014), la rentabilidad se
refiere a la capacidad de la entidad de generar utilidades o incrementar en sus
activos netos. Sirve al usuario general para medir la utilidad neta o cambios de los
activos netos de la entidad, en relacion a sus ingresos, su capital contable o

patrimonio contable y sus propios activos.
2.2.2.2. Caracteristica de la rentabilidad
Segun Chu Rubio (2018), indica que:

Cuando la rentabilidad obtenida es mayor al costo de capital de los
accionistas. Muchos negocios obtienen utilidades e incluso pagan impuestos
por utilidades declaradas, pero la pregunta seria si la rentabilidad es mayor

a su costo de oportunidad. Silo anterior no ocurre, no estamos creando valor.
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A)

B)

2.2.2.3. Otras teorias

La evaluacion de la rentabilidad
Segun Pérez, J. (2015), indica que:

La rentabilidad, como relacion entre el beneficio y la inversién necesaria para

obtenerlo, es uno de los principales objetivos empresariales porque:

Mide la productividad del capital para general un rendimiento y, por lo tanto,

guia la asignacion de los recursos a las actividades mas atractivas.
Perite retribuir a los inversores (los accionistas y los prestamistas).

Contribuye a financiar el crecimiento, por ser parte de la autofinanciacion.
(p-331)

Segun Pérez. (2015), indica que:
La rentabilidad financiera depende de:

La mejora de la rentabilidad economica siempre es favorable para la
rentabilidad financiera: cuando mayor sea el rendimiento de la actividad,
mayor serd el rendimiento contable de los accionistas.

La reduccion del coste de la deuda y del tipo impositivo mejoran la

rentabilidad financiera.

El efecto del endeudamiento depende del signo que ofrezca el margen
financiero, es decir, la diferencia entre la rentabilidad econémica y el coste
de la deuda, segun la formula. Cuando dicho margen es positivo, un mayor

endeudamiento favorece la rentabilidad financiera y viceversa. (p.371)
Analisis de la rentabilidad
Segun Garcia. (2015), menciona:

Estas medidas sefialan los porcentajes de eficiencia en la obtencion de
utilidad, sobre tres conceptos: las ventas, el activo total y el capital contable.
Durante algun tiempo estas razones se han considerado las principales

medidas de la rentabilidad de un negocio, sobre todo la razén sobre el capital
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C)

D)

contable (ROE) que para mucho es la mas importante de todas las razones

financieras.

Algunas razones financieras que se utilizan para el andlisis de la rentabilidad

son las siguientes:

e Rendimiento sobre las ventas

e Rendimiento sobre los activos totales

¢ Rendimiento sobre el capital contable (p.275)
Importancia de la rentabilidad

Segun Ubilluz (2014), indica que:

La rentabilidad es la relacion que hay entre la inversion y la utilidad, con ella
se puede evaluar la eficiencia y eficacia del gerente o administrador de la
organizacion, lo que se reflejard en las utilidades que se obtengan de las
inversiones y produccion; si la rentabilidad mantiene su regularidad existiran
utilidades, las mismas que surgen del resultado de una administracién
competente, mediante la rentabilidad es posible conocer la efectividad que
han tenido dentro de la organizacion el gerente o administrador de la misma,
ya que la rentabilidad guarda relacion entre los beneficios que proporcionan
un determinado proceso u operacion, la misma se conoce como utilidad. (p.
389)

Relacion entre la rentabilidad financieray la econémica
Segun Horacio et al (2014), indica que:

La rentabilidad financiera es el resultado de la gestién del negocio y de la
gestion financiera. Ambas contribuyen a dibujar la rentabilidad que obtiene
el accionista. La presentacion logica de esta desagregacion admite dos

tipologias de modelos:

Modelos multiplicativos: Desagregan la rentabilidad multiplicando los
diversos inductores de la misma. Esta formacion ayuda a analizar en
términos relativos la contribucion de cada componente. En esta obra

presentamos dos modelos: el pionero de Dupont y la variante de Parés.
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E)

Modelos aditivos: Desagregan la rentabilidad en términos absolutos. A
diferencia de los modelos previos, la contribucién de la gestion financiera a
la rentabilidad del accionista se realiza sumando el valor generado por la

misma a la rentabilidad econémica. (p.56)
Relacion entre riesgo y rentabilidad
Segun Alvarez, 1. (2016), indica que:

Es el fundamento tedrico que analiza la racionalidad de las inversiones. En
el mundo, hay inversiones en activos financieros y de capital que reconocen
altas rentabilidades mientras otras reconocen bajas tasas. Aunque el
inversionista siempre busca altos rendimientos, no esperaria una
rentabilidad alta sobre una inversion segura o una baja sobre inversiones

inseguras.

En otras palabras, el inversionista siempre buscara una rentabilidad que
compense el riesgo que asume. La anterior afirmacion es el criterio bésico
de un inversionista racional. Es decir, exige una correlacion positiva entre el

riesgo y la rentabilidad. (p. 183).
Segun, Contreras & Diaz (2015) afirma que:

La rentabilidad es la diferencia entre los ingresos y gastos como también es
el retorno sobre la inversion, siendo una evaluacion para la gestion

empresarial, medida a través de las ventas, activos y capital. (p. 40)
Segun, Carballo (2015) define rentabilidad:

Es la relacion entre el beneficio y la inversibn mantenida o activo y mide la
productividad de esta para generar beneficios. Una rentabilidad del 10%
indica que por cada cien euros invertidos se genera un beneficio de diez
euros. Si el origen del beneficio de explotacion reside en la gestion de las
inversiones y la actividad, su destino es remunerar al capital empleado. (p.
42).
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F)

G)

Rentabilidad de los segmentos
Segun Beatrice et al (2018), indica que:

Un segmento es un negocio puede ser una linea de producto, un area
geogréfica de ventas o también grupos de clientes. Por ejemplo, las
empresas pueden tener diferentes lineas de productos, que se comercializan
en diferentes mercados de un mismo pais o en diferentes paises. Ademas,
puede ser que estos productos estén orientados a grupos de consumidores
finales, consumidores industriales, consumidores corporativos. Todos estos
segmentos pueden tener rentabilidad por cada uno de estos segmentos,
para poder analizar su aporte individual a la rentabilidad general del negocio.
(p.600)

Rentabilidad de clientes
Segun Beatrice et al (2018), indica que:

El analisis de rentabilidad de clientes se basa en la asignacion de todos los

ingresos y gastos a cada cliente individual y/o segmento de clientes, a partir de sus

caracteristicas. Si bien todos los clientes son muy importantes para la las utilidades,

algunos clientes son mas rentables que otros. Mediante este andlisis de la

rentabilidad de clientes, las empresas evallan la rentabilidad de varios grupos de

clientes que pueden atender de manera especifica a sus mercados y asi poder

incrementar las utilidades. (p. 602)

H)

Razones de rentabilidad
Segun Besley (2016) indica que:

La rentabilidad es el resultado neto de una serie de politicas y decisiones.
Las razones analizadas hasta el momento proporcionan cierta informacion
sobre cdmo opera la empresa, pero las razones de rentabilidad que se
analizan en esta seccibn muestran los efectos combinados en la
administracion de la liquidez, de los activos y del endeudamiento en los

resultados operativos.
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e Margen de utilidad neta: mide las utilidades (ganancias) por cada unidad
de ventas.

e Rendimiento sobre el activo total: proporciona una indicacién del
rendimiento que posee la empresa sobre sus inversiones en activos, es
decir, el rendimiento promedio que genera sobre los fondos aportados

por todos los inversionistas (acreedores y accionistas)

¢ Rendimiento sobre el capital de accionistas: mide el rendimiento que
genera la empresa sobre los fondos proporcionados solo por los
accionistas (los dueiios de la empresa). (p.32)

) Excepciones de rentabilidad
Segun el autor Label W., De Leon J., Ramos R. (2016)

Agrega que hay excepciones durante los primeros afios de una compafiia,
puede que sus duefios generen pocas utilidades o ninguna. Pero se estara
haciendo una apuesta hacia el futuro, con la confianza de que los retornos

gue obtendra superaran los de las demas alternativas.

Adicionalmente, una empresa puede estar comparando como lo hizo este
afio con respecto al afio anterior, contratando la tasa de rentabilidad para
cada uno de esos afios. La comparacion de los resultados de una empresa
con otra del mismo sector también puede resultar un indicador Gtil para

determinar cédmo lo esta haciendo respecto de la competencia. (p.148)
2.2.2.4. Dimensiones
2.2.2.4.1. Dimension 01: Rentabilidad econdémica

Segun Chu, R. (2016), indica que: “El desarrollo del negocio implica la
gestién de unos recursos, con independencia de quien haya sido el aportante de
los mismos. El rendimiento obtenido de estos recursos se denomina rentabilidad

econdémica y relaciona los resultados obtenidos con los recursos utilizados” (p.48).

Segun Clyde P. Stickney, Roman L. Weil (2013) la rentabilidad economica

muestra valor del uso de los activos de la empresa; a su vez, Felez F & Carballo
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(2013) menciona que este indicador expresa el rendimiento contable del activo neto

sin vislumbrar la incidencia de la estructura financiera.

Indicadores

1)

2)

Margen de ganancia neta sobre ventas
Segun Chu, R. (2018), indica que:

En un buen indicador para la gerencia de como se controlan los gastos de la
empresa, ya que una reduccion de la ganancia neta de un periodo a otro
podria estar reflejando una disminuciéon del monto vendido o un aumento de
los costos de los bienes vendidos, gastos generales, administrativos o gastos

de venta.

Esta ratio se calcula dividiendo la ganancia neta entre los ingresos de
actividades ordinarias, y también nos indica la ganancia obtenida por cada
sol vendido. La limitacién de este indicador es que la ganancia neta puede
ser manipulada a través de “otros ingresos”, “ingresos por diferencia de
cambio” (p.379)

Margen de Ganancia neta disponible para los accionistas

ganancianeta =

del ejercicio Ventas

Margen EBIT

Es recomendable utilizar el indice Margen EBIT (Margen de ganancia

operativa) dado que nos indica la verdadera salud financiera de la empresa,

considerando los ingresos puros del negocio en si.

Ganancia operativa
Margen EBIT = P

Ingresos de actividades ordinarias(ventas)
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3) Margen de EBITDA

Segun Chu, R. (2016), indica que: “EBITDA es el flujo de la caja de
explotacion, generada por la empresa para cubrir sus necesidades de operacion.

Es una ratio que mide la eficiente de generacion de recursos” (p.88).

EBIT+ Depreciacion y amortizacion
EBITDA =

Ingresos de actividades ordinarias

Segun Chu, R. (2018), indica que:

Para calcular el EBITDA. A la ganancia operativa hay que sumar la
depreciacion y amortizacion, también es conocido como flujo de caja de

operacion de corto plazo.

La depreciacion y la amortizacion se puede obtener de las notas de
contabilidad (p. 380)

4) Margen de ganancia operativa neta (NOPAT)

Segun Chu, R. (2016)

Ganancia operativa - Gasto por

. . EBIT - Impuestos
imp. a la ganancia

NOPAT

Ventas Ventas Ventas

2.2.2.4.2. Dimension 02: Rentabilidad financiera
Segun Chu, R. (2016), indica que:

La rentabilidad permite evaluar el rendimiento de la aportacion realizada por
el propietario es la rentabilidad financiera (bajo su acrénimo en inglés, ROE,
Return on Equity). Pone en relacion el resultado neto con la aportacion al
patrimonio realizada por los propietarios. Esta medida puede obtenerse
antes o después de impuestos. (p.47)
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Segun Label, De Le6n y Ramos (2016). Sefialan:

La rentabilidad financiera (RF) viene definida por la utilidad obtenida por la
empresa en relacion con los recursos sacrificados por los socios (fondos

propios).

Utilidad del ejercicio

RF =
Patrimonio Neto

Este indice sefala cuanta utilidad del ejercicio se obtuvo en comparacion

con la inversion hecha por los duefios en el negocio. (p.148)

Indicadores

1)

2)

Rendimiento sobre activos totales (ROA)
Segun Chu, R. (2018), indica que:

Con esta ratio podemos mostrar la capacidad que tuvo la gerencia de la
empresa para generar beneficios a partir de los fondos que obtuvo, esta es
la tasa de rendimiento sobre los activos. Para el caso de esta ratio se sugiere
utilizar la ganancia operativa neta (NOPAT), debido a que dicha ganancia no
considera los gastos de intereses y el gasto del impuesto a las ganancias,
los cuales no tienen incidencia en el uso eficiente de los recursos (p.380)

Ganancia operativa
Rendimiento sobre los _ Neta(EBIT)

activos totales (ROA)

Total Activos Totales

Rendimiento sobre el patrimonio de los accionistas (ROE)
Segun Chu, R. (2016), indica que:

Esta ratio refleja el rendimiento de la empresa respecto al patrimonio de los

accionistas por lo que el ratio a utilizar es la siguiente:

Ganancia Neta

ROE =
Total Patrimonio
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Es recomendable, al igual que el ROA, calcular el ROE partiendo de la
ganancia neta operativa a pesar que el denominador esta a valores nominales o de

libros y no a valores de mercado (p.381).

Ganancia operativa neta (NOPAT
ROE =

Patrimonio

Ganancia operativa (EBIT)- Impuestos a las ganancias
ROE =

Patrimonio

2.3. Definicidn de términos béasicos

Accionistas: accionista es aquella persona natural (persona fisica) o juridica que
es propietaria de acciones de los distintos tipos de sociedades anonimas o

comanditarias que pueden existir en el marco juridico de cada pais.

Costo de financiacion: intereses y otros costos en que incurre una empresa con

relacion a los préstamos obtenidos.
Crédito: capacidad de solvencia, plazos que se otorga para el pago.

Descuentos de colocacién de acciones: los descuentos de colocacion

representan el menor valor pagado sobre el valor nominal de las acciones.

Ejercicio (periodo): intervalos de tiempo cubierto por el estado o cuenta de las
operaciones. El periodo contable es de un afio que termina el 31 de diciembre: para
periodos intermedios sera el Ultimo dia de cualquier otro mes o fecha menor al

anual.

Empresa o ente econdémico: ese término hace referencia tanto al sujeto contable,
como a cualquier persona juridica, y a otras formas empresariales, asi como a los
patrimonios administrados, los cuales realizan una actividad econdémica organizada
para la produccion, transformacién, circulacion, administracion o custodia de

bienes, para la presentacién de servicios y otros.
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Estados Financieros: son aquellos estados que proveen informacion respecto a
la posicion financiera, resultados y estado de flujos de efectivo de una empresa,

que es Util para los usuarios en la toma de decisiones de indole economica.

Fecha de concesion: fecha en la cual, las partes llegan a un acuerdo de pagos
basados en acciones, por el que la empresa confiere a la contraparte el derecho a
recibir efectivo, otros activos, instrumentos de patrimonio propios, con sujecion al

cumplimiento de determinadas condiciones.

indices de rentabilidad: permite evaluar el resultado de la eficacia en la gestion y

administracion de los recursos econdmicos y financieros de la empresa.

Inversion: es un término econémico, con varias acepciones relacionadas como
el ahorro, la ubicacién de capital, y la postergacion del consumo. El término

aparece en gestion empresarial, finanzas y en macroeconomia.

Liquidez: la liqguidez es aquella capacidad que tiene la empresa de cumplir con las

obligaciones que ha adquirido a en un determinado tiempo”.

Margen de ventas: es el cociente entre el beneficio de explotacion y los ingresos

y mide el beneficio que se obtiene por cada ingreso.

Moneda de presentaciéon: la moneda en la cual se presentan los estados

financieros de la empresa

Patrimonio neto: representa la parte residual de los activos de la empresa, una

vez deducidos todos sus pasivos.

Politica de dividendos: los criterios para la distribucion de utilidades acordados
por la junta de accionistas o el 6rgano competente.

Politicas contables: abarcan los principios fundamentos, bases, acuerdos, reglas
y procedimientos adoptados por una empresa en la preparacion y presentacion de

sus estados financieros.

Ratios financieros: losratios financieros son coeficientes o razones que
proporcionan unidades contables y financieras de medida y comparacion, a través

de los cuales, la relacién por division entre si de dos datos financieros directos,
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permiten analizar el estado actual o pasado de una organizacion, en funcién a

niveles optimos definidos para ella.

Rentabilidad: es una condicién de aquello que es rentable; es decir, que genera
renta (provecho, utilidad, ganancia o beneficio). Financiero, por su parte, es lo que

se asocia a las finanzas (vinculadas a los caudales o el dinero).

Rendimiento efectivo de un valor: es la tasa de interés requerida para descontar
el flujo de las futuras cobranzas en efectivo esperadas durante la vida del activo e

igualar su valor inicial en libros.

Riesgo financiero: riesgo que representa un posible cambio futuro en una o mas
de las siguientes variables financieras: un tipo de interés especifico; el precio de un

instrumento financiero; el precio de una materia prima cotizada; un tipo de cambio.
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3.1.

HG

HE 1

HE 2

HE 3

3.2.

METODOS Y MATERIALES

Hipdtesis de la investigacion
3.1.1. Hipoétesis general

La gestion de cuentas por cobrar si influye en la rentabilidad de la empresa
Maderera Nueva Era S.A.C. Lima - 2019.

3.1.2. Hipdtesis especifico

Los términos de venta si influye en la rentabilidad de la empresa Maderera
Nueva Era S.A.C. Lima - 20109.

La politica de crédito si influye en la rentabilidad de la empresa Maderera
Nueva Era S.A.C. Lima - 2019.

El uso adecuado de una politica de cobranzas si influye en la rentabilidad de

la empresa Maderera Nueva Era S.A.C. Lima - 2019.
Variables de estudio

3.2.1. Definicion conceptual

3.2.1.1. Variable 01: Gestién de cuentas por cobrar

Segun Ross et al (2018),

Cuando una empresa vende bienes y servicios puede exigir el pago al
contado en la fecha de entrega o antes, o extender crédito a sus clientes y
permitir cierta demora en el pago. Otorgar crédito equivale a realizar una

inversion en un cliente, ligada a la venta de un producto o servicio. (p. 853).
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3.2.1.2. Variable 02: Rentabilidad

Segun Manuel Chu Rubio (2016), “es el resultado neto de politicas y
decisiones empresariales. Muestra los efectos combinados de la liquidez, de la
administracion de los activos y de la administracion de las deudas sobre los

resultados de operacion” (p. 87).
3.2.2. Operacionalizacion de variables
3.2.2.1. Variable 01: Gestidn de cuentas por cobrar

La gestion de cuentas por cobrar se evalla tomando en cuenta los
pronoésticos de politica de crédito y politica de cobranza analizando sus atributos

mediante un cuestionario.
3.2.2.2. Variable Y: Rentabilidad

La rentabilidad se evalia tomando en cuenta los prondsticos de rentabilidad
econdémica y rentabilidad financiera analizando sus atributos mediante un

cuestionario
3.3. Tipo y nivel de investigacion
3.3.1. Tipo de investigacion

Segun Hernandez et al (2014) el tipo de investigacion es aplicada porque su

objetivo es resolver un problema de la realidad.

Esta investigacion verifica si la gestion de cuentas por cobrar influye en la
rentabilidad de la empresa Maderera Nueva Era S.A.C. Lima — 2019, se adquirié
informacion de libros, revistas de la misma forma citando como referencia datos
ocurridos en momentos y fechas distintas, dicha informacién servira como base a
esta investigacion. Asimismo, se determina que se desarrollara bajo el enfoque
cuantitativo debido a la utilizacion de estadisticas provenientes de la ejecucion de

encuestas.
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3.3.2. Nivel de investigacion

Segun Hernandez, R. (2018):

El nivel de investigacion es explicativo van méas all4 de la descripcion de
conceptos o fenomenos o del establecimiento de relaciones entre conceptos;
estan dirigidos a responder a las causas de los eventos fisicos o sociales.
Su interés se centra en explicar por qué un fendmeno y en qué condiciones

se da éste, o0 por qué dos o0 mas variables estan relacionadas.

Las investigaciones explicativas son mas estructuradas que las demas
clases de estudios y de hecho implican los propésitos de ellas, ademas de
gue proporcionan un sentido de entendimiento del fenbmeno a que hacen

referencia (p.109).

El nivel de investigacion a utilizar fue explicativo puesto que, todos los

hechos observados; dio lugar a describir la particularidad del tema a investigar,

midiendo y evaluando diversos aspectos, dimensiones o componentes. También,

es posible ofrecer la posibilidad de predicciones. Finalmente, la presente

investigacion busca conocer el comportamiento y correlacion de las variables, solo

asi se tendra bases para predecir con mayor o0 menor exactitud el valor aproximado

que tendrd un grupo de personas en una variable, sabiéndose el valor que tienen

en la otra variable.

3.4.

Disefio de la investigacion

Segun el autor Hernandez, R. (2018) define como:

La investigacion que se realiza sin manipular deliberadamente las variables.
Es decir, que se trata de estudios en los que no haces variar en forma
intencional las variables independientes para ver su efecto sobre otras
variables Lo que efectias en la investigacion no experimental es observar o
medir fendbmenos y variables tal como se da en su contexto natural, para
analizarlas. (p.174) También Hernandez, R en el tipo de investigacion nos
indica que las investigaciones transaccionales o transversales recolectan

datos en un solo momento, en un tiempo unico. (p.176)
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La presente investigacion es de disefio no experimental de corte transversal,
ya que las variables son observadas o medidas en su forma natural porque no se
genera ninguna situacion diferente a la que ya existen para manipularla para ver
los efectos en las otras variables. Asimismo, se recolectan informacion tomando

como referencia datos y eventos del periodo 2019.

Este tipo de disefio en la presente investigacion tiene un alcance

correlacional ya que las dos variables se relacionan entre si por causa-efecto.

Donde:

M: Muestra de la investigacion

X: Variable: Gestidn de cuentas por cobrar
Y: Variable: Rentabilidad

r: Relacién entre las variables
3.5. Poblacién y muestra.
3.5.1. Poblacion

Segun el autor Hernandez, R. (2018), la poblacion es el conjunto de todos
los casos que concuerdan con una serie de especificaciones (p.195). En la presente
investigacion esta constituida 35 personas entre varones y mujeres que desarrollan
sus actividades en diversas areas de la empresa Maderera Nueva Era S.A.C. Lima
-2019.

3.5.2. Muestra

Hernandez, R. (2018) define que: Una muestra es un subconjunto de la
poblacion o universo que te interesa, sobre la cual se recolectaran los datos

pertinentes, y debera ser representativa de dicha poblacion (p.196).
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Las muestras no probabilisticas, también denominadas muestras dirigidas,
suponen un procedimiento de seleccion orientado por las caracteristicas y contexto

de la investigacion, mas que por un criterio estadistico de generalizacion (p.215).

La muestra de la presente investigacion, esta conformada por 35 personas,
entre ellos, estan el gerente administrativo, contabilidad, comercial y el personal
administrativo como los asistentes de la empresa Maderera Nueva Era S.A.C. Lima
-20109.

3.6. Técnicas e instrumento de recoleccion de datos
3.6.1. Técnicas de recoleccion de datos

Segun Naupas et al (2013), las técnicas e instrumentos de investigacion se
refieren a los procedimientos y herramientas mediante los cuales vamos a recoger
los datos e informaciones necesarias para probar o contrastar nuestras hipétesis

de investigacion. (p. 369)

Segun Maldonado, J (2015), la encuesta es un conjunto de preguntas
normalizadas dirigidas a una muestra representativa de la poblacion o instituciones,

con el fin de conocer estados de opinion o hechos especificos. (p. 117)

La técnica que se utilizé fue la encuesta que conté con la participacion del
gerente general, personal del area contable, personal del area de comercial, y el
personal administrativo como los asistentes de la empresa Maderera Nueva Era
S.A.C. Lima -2019.

3.6.2. Instrumento de recoleccién de datos

De acuerdo con Hernandez, R. (2018), el cuestionario se basa en preguntas
que pueden ser cerradas 0 abiertas y sus contextos pueden ser: auto

administrativos, entrevista personal o telefénica, via internet (p. 225).

Para la recoleccion de informacion del presente trabajo de investigacion se
empled como instrumento el cuestionario conformado por 31 preguntas expresadas
de manera precisa, sencilla y entendible para ser efectivamente respondidas por

los usuarios segun su criterio.
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Escalamiento tipo Likert
Segun Hernandez (2018) menciona:

Conjunto de items que se presentan en forma de afirmaciones para medir el
grado de acuerdo o reaccion del respondiente en tres, cinco o siete
categorias jerarquizadas de mayor a menor o viceversa. Todos los reactivos
o0 items tienen las mismas opciones de respuesta tanto verbal como

numeéricamente. (p.274)

En la presente investigacion se empled por medida la escala de Likert, ya

gue permite medir el grado de la investigacion.

1=Nunca 2=Casi nunca 3=A veces 4=Casi siempre 5=Siempre

Figura 1. Escala de Likert
Fuente: Elaboracion propia,2019

3.6.3. Validacion y confiabilidad de expertos

3.6.3.1. Validez

Segun Hernandez (2018), “la validez se refiere al grado en que un
instrumento mide con exactitud la variable que verdaderamente pretende medir. Es
decir, si refleja el concepto abstracto a través de sus indicadores empiricos”.
(p.229).

Tabla 1.
Validez
Juicio de expertos
Nombres y apellidos (expertos) Calificacion
Mg. Hugo Gallegos Montalvo Si cumple
Mg. Michel Jaime Méndez Escobar Si cumple

Fuente: Elaboracion propia, 2019

59



La validez del instrumento Escala multidimensional de gestion de cuenta por
cobrar y la escala de rentabilidad en el presente estudio, se evaluo la validez del
instrumento mediante el juicio de dos expertos un docente universitario y un C.P.C
con muchos afios de experiencia en la materia, que después de un analisis de

correlacion, dieron su veredicto aprobatorio y apto para su uso.
3.6.3.2. Confiabilidad

La confiabilidad se obtendra a través del alfa Cronbach y en este punto

Segun Hernandez (2018) indica:

La confiabilidad o fiabilidad de un instrumento de medicion se refiere al grado
en que su aplicacion repetida al mismo individuo, caso 0 muestra produce
resultados iguales. (p. 228) Existen diversos procedimientos para calcular la
confiabilidad de un instrumento de medicién. Todos utilizan procedimientos
y férmulas que producen coeficientes de fiabilidad. La mayoria oscilan entre
cero y uno, donde un coeficiente de cero (0) significa nula confiabilidad y uno
() representa un maximo de confiabilidad (fiabilidad total, perfecta). Cuando
mas se acerque el coeficiente a cero, mayor error habra en la medicién. (p.
239).

La confiabilidad hallada en la presente investigacion fue la siguiente:

Tabla 2.

Confiabilidad del instrumento gestion de cuentas por cobrar

Juicio de expertos

Alfa de Cronbach N de elementos

(71 20

Segun la tabla, se interpreta que la estadistica de confiabilidad obtenida con
el instrumento Escala de gestidon de cuentas por cobrar, segun el alfa de Cronbach
aplicado a una poblacion de 35 con 20 elementos del cuestionario, se obtiene una

fuerte confiabilidad con un valor de 0,771.
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Tabla 3.

Confiabilidad del instrumento rentabilidad

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

712 11

La confiabilidad obtenida con el instrumento Escala de rentabilidad, segun el
alfa de Cronbach aplicado a una poblacién de 35 con 11 elementos del cuestionario
presenta una moderada confiabilidad de 0,712. Este resultado se puede corroborar

con la confiabilidad obtenida en el analisis de cada item.
3.7. Método de andlisis de datos

Método inductivo

Es el método en el cual los investigadores parten de hechos particulares o
concretos para llegar a conclusiones generales' Este método se utiliza
principalmente en las ciencias facticas (naturales o sociales) y se fundamenta en la

experiencia.
SPSS Paquete estadistico para las ciencias sociales
Segun Hernandez, (2018) indica:

Es uno de los mas difundidos y contiene todos los andlisis estadisticos, como
ocurre con otros programas, el IBM SPSS se actualiza constantemente con
versiones nuevas en varios idiomas. Lo mejor para mantenerte al dia en
materia de SPSS es consultar el sitio de IBM que corresponda a tu pais. (p.
315)

Coeficiente de correlacién de Pearson
Segun Hernandez (2018), menciona:

Es una prueba estadistica para analizar la relacion entre dos variables
medidas en un nivel por intervalos o de razon. Se calcula a partir de las

puntuaciones obtenidas en una muestra en dos variables. Se relacionan las
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puntuaciones recolectadas de una variable con las puntuaciones obtenidas

de la otra, en los mismos participantes o casos. (p. 346)

Tabla 4.

Coeficiente de correlacion de Pearson

Coeficiente de

. Interpretacién
correlacion de Pearson

Correlacioén negativa perfecta (“A mayor X, menor Y”,

-1.00
de manera proporcional).
-0.90 Correlacion negativa muy fuerte
-0.75 Correlacién negativa considerable
-0.50 Correlacion negativa media
-0.25 correlacion negativa débil
-0.10 Correlacion negativa muy débil
0.00 No existe correlacién alguna entre las variables
0.10 Correlacion positiva muy débil
0.25 Correlacion positiva débil
0.50 Correlacion positiva media
0.75 Correlacion positiva considerable
0.90 Correlacion positiva muy fuerte
100 Correlacion positiva perfecta (“A mayor X, mayor Y”

0 a menor X, menor Y”, de manera proporcional).

Fuente: Elaboracion propia
3.8. Aspectos éticos

En la tesis respectiva se investigé con honestidad por lo cual todos los datos
que se obtengan seran veraces y se ha citado correctamente a los autores que se
ha considerado como referencia en el marco teérico y la bibliografia. No se
manipulo ningdn tipo de informacion, ni se recurrié a resultados de estudios ya
realizados al mismo sector. Asi como también toda informacion recibida se mantuvo
en secreto y se evitd ser expuesto, respetando la intimidad de los encuestados,
siendo util solo para fines de la investigacion. Se mantendra congruencia con lo que

se realice y con la realidad de la empresa.
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IV. RESULTADOS

4.1. Analisis, interpretacion y discusion de resultados
4.1.1. Analisis de la variable gestion de cuentas por cobrar

Tabla 5.
Andlisis de la variable gestién de cuentas por cobrar

Gestién de cuentas por cobrar

Frecuencia Porcentaje
Vélido Bajo 11 31,4
Medio 18 51,4
Alto 6 17,1
Total 35 100,0

Fuente: Elaboracidon propia segin matriz de datos.
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Figura 2. Andlisis de la variable gestidon de cuentas por cobrar
Fuente: Elaboracién propia segun matriz de datos.

Interpretacion

En la tabla 4 y figura 3 se observa, que, de los 35 colaboradores de la
empresa de Maderera Nueva Era S.A.C, 11 trabajadores manifiestan percibir bajos
niveles (31,43%) de gestion de cuentas por cobrar, 18 indican percibir un nivel
medio (51,43%) y 6 de ellos (17,14 %) manifiestan percibir un nivel alto de gestion

de cuentas por cobrar.
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4.1.2. Andlisis de la variable rentabilidad

Tabla 6.
Analisis de la variable rentabilidad
Rentabilidad
Frecuencia Porcentaje
Valido Bajo 12 34,3
Medio 18 51,4
Alto 5 14,3
Total 35 100,0

Fuente: Elaboracion propia segun matriz de datos.

Rentabilidad

Bajo Meclio Al

Figura 3. Andlisis de la variable rentabilidad
Fuente: Elaboracidon propia segiin matriz de datos.

Interpretacion

En la tabla 5 y figura 5 se observa, que, de los 35 colaboradores de la
empresa de Maderera Nueva Era S.A.C, 12 trabajadores manifiestan percibir bajos
niveles (34,29%) de rentabilidad, 18 indican percibir un nivel medio (51,43%) y 5 de

ellos (14,29 %) manifiestan percibir un nivel alto rentabilidad.

Existen niveles medios de rentabilidad que significa que en la organizacién
el personal no esta debidamente capacitado, no se cumple adecuadamente con las
metas y/o politicas de ventas pagadas a un corto plazo, las interacciones sociales

no son optimas en los distintos departamentos de la entidad.
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4.1.3. Andlisis de la dimensién termino de venta

Tabla 7.
Anédlisis de la dimensiéon termino de venta

Termino de venta

Frecuencia Porcentaje
Vélido Bajo 6 17,1
Medio 14 40,0
Alto 15 42,9
Total 35 100,0

Fuente: Elaboracion propia segin matriz de datos.
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Figura 4. Andlisis de la dimension término de venta
Fuente: Elaboracién propia segun matriz de datos.

Interpretacion

En latabla 6 y figura 6 se observa, que, de los 35 trabajadores, 6 manifiestan
percibir niveles bajos de termino de venta (17,14 %) en la Empresa Maderera Nueva
Era SAC, 14 indican un nivel medio (40,00%) y 15 de ellos (42,86%) manifiestan

percibir un nivel alto en termino de venta.
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4.1.4. Andlisis de la dimension politica de crédito

Tabla 8.
Andlisis de la dimension politica de crédito

Politica de crédito

Frecuencia Porcentaje
Vélido Bajo 13 37,1
Medio 9 25,7
Alto 13 37,1
Total 35 100,0

Fuente: Elaboracion propia segun matriz de datos.
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Figura 5. Andlisis de la dimension politica de crédito
Fuente: Elaboracion propia segun matriz de datos.

Interpretacion

En la tabla 7 y figura 7 se observa, que, de los 35 trabajadores, 13
manifiestan percibir un nivel bajo (37,14 %) respecto a la politica de credito,9
indican percibir un nivel medio (25,71%) y 13 de ellos (37,14%) manifiestan percibir
niveles altos respecto a la politica de crédito que se da en la Empresa Maderera
Nueva Era SAC.
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4.1.5. Andlisis de la dimensidn politica de cobranza

Tabla 9.
Andlisis de la dimension de politica de cobranza

Politica de cobranza

Frecuencia Porcentaje
Valido Bajo 3 8,6
Medio 19 54,3
Alto 13 37,1
Total 35 100,0

Fuente: Elaboracion propia segin matriz de datos.
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Figura 6. Andlisis de la dimension politica de cobranza
Fuente: Elaboracidon propia seguin matriz de datos.

Interpretacion

En la tabla 8 y figura 8 se observa, que, de los 35 trabajadores, 3 manifiestan
percibir bajos niveles (8,57%) respecto a la politica de cobranzas en la Empresa
Maderera Nueva Era SAC, 19 indican percibir un nivel medio (54,29%) y 13 de ellos
(37,14%) manifiestan percibir altos niveles respecto a la Empresa Maderera Nueva
Era SAC.
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4.2. Pruebade hipotesis

Interpretacion de los puntajes obtenidos de la encuesta sobre “Gestion de
cuentas por cobrar y su influencia en la rentabilidad de la empresa Maderera Nueva
Era S.A.C. Lima - 2019.

4.2.1 Prueba de hipotesis general

HO: La gestion de cuentas por cobrar no influye en la rentabilidad de la empresa
Maderera Nueva Era S.A.C. Lima - 2019.

H1: La gestion de cuentas por cobrar si influye en la rentabilidad de la empresa
Maderera Nueva Era S.A.C. Lima - 2019.

Calculando el Coeficiente r=xy de Correlacion de Pearson:

MY o)=Y y)
._\'(.Zx: .‘_ (Z x r\(Z‘ )_ ‘-Z-" T

Figura 7. Prueba de hipétesis general
Fuente: Elaboracién propia

Donde:
x =  Puntajes obtenido del Control Interno
y = Puntajes obtenidos de la Rentabilidad

rx.y= Relacion de las variables.

N = Nuumero de trabajadores de la Empresa
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Tabla 10.
Nivel de correlacion y significacion de gestion de cuentas por cobrar y rentabilidad

Correlaciones

varl var2
varl Correlacion de Pearson 1 562"
Sig. (bilateral) ,000
N 35 35
var2 Correlacion de Pearson 562" 1
Sig. (bilateral) ,000
N 35 35

** | a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

En la tabla 9, se observa la relacién entre las variables determinada por la
correlacion de Pearson 0.562, lo cual significa que existe una correlacion positiva
media entre las variables gestion de cuentas por cobrar (var.1l) y la rentabilidad
(var.2) de la empresa Maderera Nueva Era S.A.C. Lima - 2019., por lo tanto se

rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipotesis alterna.
4.2.2. Prueba de hipotesis especificas. Hipotesis especifica 1:

HO: Los términos de venta no influyen en la rentabilidad de la empresa Maderera
Nueva Era S.A.C. Lima - 2019.

H1: Los términos de venta si influye en la rentabilidad de la empresa Maderera
Nueva Era S.A.C. Lima - 20109.
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Tabla 11.

Nivel de correlacion y significacion de los términos de venta y rentabilidad.
Correlaciones

dimlvl var2
dimivl Correlacion de Pearson 1 ,505"
Sig. (bilateral) ,002
N 35 35
var2 Correlacion de Pearson ,505" 1
Sig. (bilateral) ,002
N 35 35

** La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

Se obtuvo un valor correlacional de 0.505, el cual manifiesta que hay una
correlacion positiva media entre las variables de estudio. De los términos de venta
(dim.1 v1) en la rentabilidad (var. 2) de la Empresa Maderera Nueva Era S.A.C.

Lima - 2019. De esta forma se acepta la hipotesis especifica alterna.
4.2.3. Prueba de hipétesis especificas. Hipétesis especifica 2:

HO: La politica de crédito no influye en la rentabilidad de la empresa Maderera
Nueva Era S.A.C. Lima - 20109.

H1: La politica de crédito si influye en la rentabilidad de la empresa Maderera
Nueva Era S.A.C. Lima - 2019.

Tabla 12.

Nivel de correlacion y significacion de politica de crédito y rentabilidad.

Correlaciones

dim2vl var2
dim2v1l Correlacion de Pearson 1 ,363"
Sig. (bilateral) ,032
N 35 35
var2 Correlacion de Pearson ,363" 1
Sig. (bilateral) ,032
N 35 35

*. La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (2 colas).
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Enlatabla 11, se observa una correlacion de 0.363 de las variables, lo cual significa
gue existe una correlacion positiva débil entre las variables de estudio, por lo tanto,
se rechaza la hipoétesis nula y se acepta la hipoétesis alterna: Existe relacion entre
la politica de créditos (dim.2 v1) en la rentabilidad (var.2) de la empresa Maderera
Nueva Era S.A.C. Lima - 2019.

4.2.4. Prueba de hipoétesis especificas. Hipotesis especifica 3:

HO: Eluso adecuado de una politica de cobranza no influye en la rentabilidad de

la empresa Maderera Nueva Era S.A.C. Lima - 2019.

H1: El uso adecuado de una politica de cobranza si influye en la rentabilidad de
la empresa Maderera Nueva Era S.A.C. Lima - 2019.
Tabla 13.

Nivel de correlacion y significacion de politica de cobranza y rentabilidad.
Correlaciones

dim3vl var2
dim3v1l Correlacion de Pearson 1 448"
Sig. (bilateral) ,007
N 35 35
var2 Correlacion de Pearson 448" 1
Sig. (bilateral) ,007
N 35 35

**_La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

Se obtuvo un valor correlacional de 0.448, el cual manifiesta que hay una
correlacion positiva débil entre las variables de estudio. De politicas de cobranza
(dim.3 v1) en la rentabilidad (var. 2) de la Empresa Maderera Nueva Era S.A.C.
Lima - 2019. De esta forma se acepta la hipétesis especifica alterna.
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V. DISCUSION

5.1. Andlisis de discusion de resultados

Los resultados obtenidos en esta investigacion son de gran trascendencia
para la administracion y gestion de cuentas por cobrar, mas aun cuando esta
informacion ha cumplido todos los criterios de confiabilidad, como la validez del
instrumento y antecedentes de las diferentes investigaciones. Las encuestas se han
aplicado con previo conocimiento, criterio y sinceridad por los encuestados.
Finalmente, se ha seguido los adecuados tratamientos estadisticos previo andlisis
de la prueba a través de la correlacién Pearson.

Asi mismo se analizaron los documentos, las facturas por cobrar que permite
evaluar la capacidad de liquidez de la empresa y dar solucion al problema planteado
en el informe. Para realizar este informe se obtuvo informacion a través de
documentos, estado de situacion financiera y analisis comparativos de la empresa

obteniendo como resultado lo siguiente:

A nivel de la Hipotesis general, se obtiene que la significancia obtenida en
esta relacion (Sig.= .000) es menor al valor teérico esperado p<=0.05; por lo tanto,
se rechaza la hipotesis nula y se afirma que existe correlacion entre gestion de
cuentas por cobrar y rentabilidad. Se obtuvo una correlacion r: de (0,562) siendo
esta correlaciéon de tipo positiva media, segun Guillen (2016). Lo cual indica que,
en términos generales, a mayor nivel de gestion en cuenta por cobrar mayor nivel

de rentabilidad se obtiene.

A nivel de la hipétesis especifica 1, Se observa que la significancia obtenida
en esta relacién (Sig.= .000) es menor al valor teérico esperado p <=0.05; por lo
tanto, se rechaza la hipétesis nula y se afirma que existe correlacion entre la
dimension términos de venta y rentabilidad. Se obtuvo una correlacién r: de (0,505)
siendo esta relacion de tipo positiva medio segun Guillen (2016). Lo cual indica que,
en términos generales, una adecuada aplicacién de términos de venta se obtiene

mayores niveles de rentabilidad.

A nivel de la hipétesis especifica 2, Se observa que la significancia obtenida

en esta relacién (Sig.= .000) es menor al valor teérico esperado p <=0.05; por lo
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tanto, se rechaza la hipotesis nula y se afirma que existe correlacion entre la
dimensién politica de crédito y rentabilidad. Se obtuvo una correlacion r: de (0,363)
siendo esta relaciébn de tipo positiva débil. Lo cual indica que, en términos
generales, una determinacion correcta de politicas de créditos es posible alcanzar

mayores niveles de rentabilidad.

A nivel de la hipotesis especifica 3, Se observa que la significancia obtenida
en esta relacion (Sig.= .000) es menor al valor teérico esperado p <=0.05; por lo
tanto, se rechaza la hipotesis nula y se afirma que existe correlacion entre la
dimensién politica de crédito y rentabilidad. Se obtuvo una correlacion r: de (0,448)
siendo esta relaciébn de tipo positiva débil. Lo cual indica que, en términos
generales, una adecuada politica de cobranzas es posible alcanzar mayores

niveles de rentabilidad.
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VI.

1)

2)

3)

CONCLUSIONES

Respecto al objetivo general se tiene como conclusion que existe un nivel de
correlacion significativa positiva media (r=0.562*) entre la gestion de cuentas
por cobrar y la rentabilidad de la empresa Maderera Nueva Era S.A.C. Lima
- 2019, por lo que se acepta la hipotesis general planteada. Asimismo, al
analizar las ratios de cuentas por cobrar y capacidad de la empresa de
generar utilidades en beneficio de los accionistas y/o propietarios por cada
sol invertido en la empresa; se puede decir; que se ve necesario la decision
de conceder crédito para generar mayores niveles de venta, debido a que
repercuta en el costo de venta, gastos operativos, de gestion, gastos de
financiamiento, disminucion de la mercaderia, el costo de inversion y
recuperacion esperada en un plazo pactado, para lo cual existen
mecanismos para evaluar y analizar los diferentes escenarios, antes de
tomar la decision de conceder, en el caso de la compafia se presenta una

situacion débil, por lo que se podria mejorar los distintos procesos.

Se concluye que al determinar y tener un adecuado manejo de los términos
de venta permitird que un saldo del costo de inversién del crédito en un
menor plazo es conveniente, como también, el instrumento de crédito, al
igual que el descuento por pronto pago repercuta en los niveles de
rentabilidad que se obtenga, si bien la empresa con referente al presente
afio ha mejorado sus niveles de ventas con respecto al afio 2018, sin

embargo, ha incrementado sus cuentas por cobrar y obligaciones.

Se concluye que existe un nivel de correlacién significativa débil entre la
politica de crédito en la rentabilidad de la empresa Maderera Nueva Era
S.A.C. Lima — 2019, debido a que a pesar de que se analiza, se evalla
conceder créditos siempre existira el riesgo de que el cliente demore en
pagar, o que en el peor de los casos no pague , sin embargo ya se genero
la venta, existen costos de ventas de inmediato, costo de inversiéon y costo
de la deuda, por lo que no permitiria el equilibro entre los ingresos y gastos

con la inversion mas liquida que se espera.

74



4)

Con respecto al objetivo especifico 3 y en respuesta a la hipotesis especifica
3, se concluye que existe un nivel de correlacion positiva débil entre las
politicas de cobranza en la rentabilidad de la empresa Maderera Nueva Era
S.A.C. Lima — 2019, debido a que si se realiza una debida supervision y
control de las facturas a vencerse y se ejecuta prudentemente los cobros, no
se procederia a solicitar financiamientos y generar gastos judiciales y/o

administrativos, por lo que los ingresos y gastos se mantendrian estéticos.

75



VII.

1)

2)

3)

4)

RECOMENDACIONES

Proponer adecuadamente las politicas de crédito y cobranza, estipulando
normas que sigan procedimientos que permitan gestionar de un modo
eficiente el otorgamiento de créditos y la recuperacion de efectivo. Es asi
que la evaluacion de clientes favorece a la rotacion de las cuentas por cobrar,

admitiendo tener una liquidez a corto plazo.

Otorgar créditos limitados a los clientes, con la finalidad que la empresa no
se vea afectada y pueda cumplir con sus obligaciones a proveedores y

terceros a corto plazo.

Proponer adecuadamente politicas de crédito, estipulando normas que sigan
procedimientos que permitan gestionar de un modo eficiente el otorgamiento

de créditos y recuperacion de efectivo.

En la medida de lo posible se debe considerar una politica de crédito efectiva
y hacer un estudio y seguimiento riguroso al comportamiento de los clientes
potenciales a la hora de pactar la venta. De esta manera, la empresa
garantizard el cobro de sus facturas en el tiempo oportuno, permitiéndonos
evaluar el grado de eficacia de las estrategias que han tomado y decidir en

funcién del resultado si debemos cambiarla o no.
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Anexo 1. Matriz de consistencia

incobrabilidad

PREGUNTA DE < . . Escala
TITULO INVESTIGACION OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES | DIMENSIONES Indicadores items ordinal Rango | INSTRUMENTO
W
[a) .
PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS . .-

[a)
< GENERAL GENERAL GENERAL Periodo de crédito P1pP2
|
@ Termino de
|<5 o venta Descuento por pronto P3.p4
& pago
x &
<<
= Instrumento de crédito P5,P6
Z 3 (hd
[T <
<9 &
ow 0 Efectos de la politica P7 P8
4g o de crédito. :
Su . ’ (e} 1=Nunca
T < ¢Como influye la ) a Politica de 2:Cuasi % o
Z 2 | gestion de | Determinar la | . gestion  de 2 crédito Andlisis crédito P9.P10 | unca 3=A o @
a D | cuentas por | influencia  de la cuentas por cobrar = veces 3 1S
> i cobrar en la | gestibn de cuentas i influ Z en la & 4=Casi s g
x | rentabilidad de | por cobrar en la Y =2 Evaluacion de crédito | P11,P12 T o =
< W | d tabilidad  d | rentabilidad de la O siempre B O
& o | las empresas de | rentabilida e la| oresa Maderera o 5-i @
aw |la empresa | empresa  Maderera | TP a =>lempre

a P p . Nueva Era S.A.C isi6
8 < | Maderera Nueva | NuevaEraS.A.C Lima Lima-2019. % Supervision de P13.P14
@ 2 | EraS.AC. Lima- | - 2019. ’ = cuentas por cobrar '
O | 20197 o

u o
g & Trabajo de cobranza | P15,P16
5 E Politica de
o< cobranza -
O Politica de
W incobrabilidad P17,p18
[a)
5
5) Riesgo por P19,P20
L
O]

81




rentabilidad de la
empresa

Maderera Nueva

Era S.A.C. Lima -

rentabilidad de la

empresa Maderera

Nueva Era S.A.C.
Lima - 2019.

empresa Maderera
Nueva Era S.A.C.
Lima - 2019.

accionistas

PREGUNTA DE - h . Escala
TITULO INVESTIGACION OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES Indicadores items ordinal Rango | INSTRUMENTO
< 1=Nunc_a
ﬂ 2=Casi
& PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS RENTABILIDAD | Rentabiidad | Margen de ganancia | o1 oy | ™reas
E ESPECIFICOS ESPECIFICOS ESPECIFICO Econdémica neta sobre ventas ’ 4=Casi
< siempre
w 5=Siempre
e ¢,Coémo influye Determinar la P
) P . ) Los términos de
< los términos de influencia de los .
a P ventas si influye en
= ventas en la términos de ventas la rentabilidad de
o rentabilidad de la | en la rentabilidad de la empresa Margen del EBITDA P23,P24
< empresa la empresa
E o Maderera Nueva
E A Maderera Nueva Maderera Nueva EraSA.C. Lima -
¥ & | EraSAC.Lima- | EraS.AC.Lima- 2019
g <§( 2019 2019. )
E 3 Margen de ganancia | poc pog
< 2 operativa
% n "'C()rglti)ﬁ?;ltéie la Determinar de qué La politica de
w é polt manera influye la crédito si influye en
= crédito en la e P -
T rentabilidad de la | POltica de crédito en | - la rentabilidad de Rentabilidad Analisis Vertical
% <>( empresa la rentabilidad de la la empresa Financiera Horizontal Y
Sy P empresa Maderera Maderera Nueva
72 Maderera Nueva -
N z Era S.A.C. Lima - Nueva Era S.A.C. Era S.A.C. Lima -
% E 20197 Lima - 2019 2019?
% & Rentabilidad operativa P27.P28
oAQ del activo
o<
x =
O
3‘) ¢De qué manera
< influye el uso Determinar de qué
E adecuado de una manera influye el dEeI ﬂzg agﬁggg%oe
g politica de uso adecuado de P .
P P cobranzas si .

(@) créditos y una politica de influye en la Rendimiento sobre el P29 P30
W ; : ,
A cobranzas en la cobranzas en la rentabilidad de la patrimonio de los y P31
z
Q
|_
N
L
O

20192
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Anexo 2: Matriz de operacionalizacion

Operacionalizacion de variable Gestion de cuentas por cobrar

ligada a la venta de un

producto o servicio.(p.853)

- Trabajo de cobranza
- Politica de incobrabilidad

- Riesgo de incobrablidad.

Variable Definicién conceptual Definicion Operacional Dimensiones Indicadores Escalade
medicion
Segun Ross et el (2018) La gestién de cuentas 1. Termino de venta - Periodo de crédito
Cuando una empresa vende por cobrar se evalla - Descuento por pronto pago
bienes y servicios puede tomando en cuenta los - Instrumento de crédito
exigir el pago al contado en prondsticos de politica
la fecha de entrega o antes, de crédito y politica de 2. Politica de crédito. - Efectos de la politica de crédito. | Ordinal
Gestion 0 extender crédito a sus cobranza analizando sus - Analisis crédito
de clientes y permitir cierta atributos mediante un - Evaluacién de crédito
cuentas demora en el pago. Otorgar cuestionario.
por cobrar | crédito equivale a realizar 3. Politica de | - Supervision de cuentas por
una inversién en un cliente, cobranza cobrar
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Operacionalizacion de variable Rentabilidad

Variable Definicion conceptual Definicién Operacional Dimensiones Indicadores Escala de
medicion
Segun Chu Rubio (2016) Rentabilidad - Margen de ganancia neta sobre
Es el resultado neto de Econbémica ventas
politicas y decisiones Rentabilidad se evalla tomando - Margen del EBITDA
empresariales. Muestra los en cuenta los pronésticos de - Margen de ganancia operativa
Rentabilidad | efectos combinados de la inversién y beneficio analizando - Ventas
iquidez, de la administracion sus atributos mediante un
de los activos y de la cuestionario Rentabilidad - Rentabilidad operativa del activo
administracion de las deudas financiera - Rendimiento sobre el patrimonio

sobre los resultados de

operacion.

de los accionistas
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Anexo 3: Instrumentos

la gestion de cuentas por cobrar y su incidencia en la rentabilidad de las empresa

Estimado(a), la presente encuesta andnima busca recoger informacion sobre

Maderera Nueva Era del distrito de Lurin ,2019

Nunca

Casi Nunca

A Veces

Casi Siempre

g b~ W N|

Siempre

VARIABLE 1: GESTION DE CUENTAS POR COBRAR

ESCALAS

N° ITEM 2 1 3|4
01 |Es importante definir diligentemente los términos de venta

para establecer periodos de crédito por cada cliente
02 |Existe un periodo de crédito a corto plazo para la

recuperacion del efectivo de las cuentas por cobrar
03 |Considera usted que la estimacion y/o fijacion de

descuentos por pronto pago hace posible la disponibilidad

del efectivo en menor tiempo
04 | Considera usted que el otorgamiento de descuento por

pronto pago asegura la buena fe de los clientes para

futuros otorgamientos de crédito
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05

Considera usted que en términos de pago el uso de un
pagaré como instrumento de crédito asegura el cobro

posterior evitando controversias a futuro

06

Considera usted la importancia del uso de un instrumento
de crédito asegura el cumplimiento de acuerdos
comerciales después o antes de la entrega de la

mercaderia

07

Considera usted que se hace un correcto andlisis de
crédito de acuerdo a las politicas de crédito

08

Existe un riguroso analisis de crédito que contribuya a la

eficiencia de la gestidon de cuentas por cobrar

09

Considera usted que las referencias de informacion es

suficiente para la evaluacién de crédito a nuevos clientes

10

Cree usted que la evaluacion de crédito de la conducta de
un cliente recurrente se debe tomar en cuenta para futuras

operaciones

11

Considera usted que es conveniente y necesario que en la
politica de crédito se limite el incremento de ventas al

crédito

12

Considera usted que el descuento por pronto pago
incentiva a obtener efectivo de inmediato o a corto plazo

como efecto de la politica de crédito

13

Considera usted que en la politica de cobranza debe existir
un control mensual para supervisar los saldos por cuentas

por cobrar

14

El trabajo de supervision de las cuentas por cobrar permite

mejorar la gestion de cuentas por cobrar
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15

Considera usted que la supervision de cuentas por cobrar
de la cartera vencida por cliente permite tomar acciones

definitivas en la politica de cobranza

16

El trabajo de cobranza contribuye a la mejora de la gestién
de cuentas por cobrar

17

Considera usted que la empresa debe estar preparado

para afrontar el riesgo de incobrabilidad minima

18

A falta de respuesta del cliente se debe realizar visitas
inesperadas y/o tomar acciones legales para minimizar el

riesgo por incobrabilidad

19

Las empresas deben asumir los gastos generados por
incumplimiento de pago del cliente como politica de

incobrabilidad

20

Considera usted que con efectuarse ventas al crédito

significa que exista una eficiente rentabilidad econ6mica
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VARIABLE 2: RENTABILIDAD

N° ITEM

01 |Considera usted que cuando el resultado por cada unidad
vendida es alta, los costos de venta determinan la
eficiencia en el volumen de ventas

02 |El margen por cada bien estan correctamente definidas y
son las esperadas por el area comercial y el area de
finanzas

03 | Considera usted que la rentabilidad es mejor considerarla
desde los gastos operativos que involucran la produccion

04 |Es necesario que exista un sistema de control de gastos
gue analice y evalué las necesidades primordiales

05 |La rentabilidad obtenida al ejercicio es mejor después de
deducir impuestos

06 | Considera usted que la necesidad de vender derivados en
cantidad es favorable para la rentabilidad de la empresa

07 | Considera usted que se ha realizado el uso 6ptimo de los
fondos y recursos de la empresa

08 | Considera usted que el personal del area de finanzas esta
capacitado para optimizar el uso eficiente de los activos de
la empresa

09 | Considera usted que si existiera un correcto uso de capital
generaria mayor valor para los accionistas

10 |Considera usted que el capital adicional invertido de un
socio es de facil recuperaciéon

11 |Considera usted que es conveniente que los socios
recuperen su inversion en menor tiempo como rendimiento
sobre el patrimonio de los accionistas
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Anexo 4: Validacion de instrumentos

CARTA DE PRESENTACION

Sefor: Méndez Escobar Michel Jaime

Presente

ASUNTO: VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE
EXPERTO.

Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos y
asi mismo, hacer de su conocimiento que siendo estudiante egresado de la
Universidad Privada Telesup, en la sede 28 de Julio promocién 2018, requerimos
validar los instrumentos con los cuales recogeremos la informacion necesaria
para poder desarrollar nuestra investigacion y con la cual optaremos el grado de
Titulo.

El titulo de nuestro proyecto de investigacion es Gestion de cuentas por cobrar
y su influencia en la rentabilidad de la empresa maderera Nueva Era SAC,
ubicada en Calle los Nogales Mz. F lote. 9 urb. Parc. Huertos de Villena (altura
km 32 de antigua panamericana) lima - Lima - Lurin, provincia Lima y siendo
imprescindible contar con la aprobacién de docentes especializados para poder
aplicar los instrumentos en mencion, hemos considerado conveniente recurrir a
usted, ante su connotada experiencia en temas educativos y/o investigacion

educativa.

El expediente de validacion, que le hacemos llegar contiene:

e Carta de presentacion.
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e Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.

e Matriz de operacionalizacidn de las variables.

e Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

Expresandole nuestros sentimientos de respeto y consideracion nos despedimos

de usted, no sin antes agradecerle por la atencién que dispense a la presente.

Atentamente,

Acufa Eche, Yessy Rosibel

DNI: 76216832

v

Cuaresma Huavtalla Cinthya Estefania
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE V1 GESTION DE CUENTAS POR COBRAR

DIMENSIONES / items

VARIABLE 1: GESTION DE CUENTAS POR COBRAR

Pertinencla’

Relevancia’

Claridad®

_Sugerencias

DIMENSION 1: TERMINO DE VENTA

e

¢Considera usted que los tarminos de venta estan correctamente definidas para establecer un periodo

jimm%!!m}
¢(Considera usted si existiera un penodo de arédito a corto plazo se obtendria la recuperacion del

¢ om:‘m .\dmod quo la estimacion y/o ﬂaotbn de descuentos por pronto pago hace posible la
n

é‘ nsidera usted que el otorgamiento de duouonto por pronto pago asegura la buena fe de los
lontes?

D W B W N -

¢Considera usted que en términos de pago el uso de un pagaré como Instrumento de crédito asegura el

cobro %L“.E%’MQ.MM!%!&LMHO
LGonsidera uste l'u importancia del uso de un instrumento de credito mnurn ol cumplimiento de

acuerdo

DIMENSION 2: 'OLmCA DE CREDITO

~

¢Considera usted que se hace un correcto analisis de crédilo de acuerdo o las politicas de crédito?

¢Cree usted que sl existera un riguroso andlisis de crédito contribulria a la eficlencia de la gestién de
cu

,,C ora u.bd que las referencias de Informacion son suficlentes para la evaluacion de crédito a

10

8 cl
¢,Cno UIgﬁ que la evaluacion o; crédito de la conducta de un cliente recurrente se debe tomar en
r e

11

¢gonﬂ?£on us%% que es convenients y necesario que en |a politica de crédito se incremente las
ventas

12

¢.Ccmudm usted que al do'mng:o par gorgmo pago incentiva a obtener afectivo de iInmediato o a corto
P o I |

DIMENSION 3: POLITICA DE COBRANZA

13

¢Considera usted que en Ia polilica de cobranza debe existir un control MENBUBI COMO supervision de

los HMMLQ%?Q_QQ‘?
gzonudm usted que si existiera mensualmente supervision de cuentas por cobrar mejoraria la gestion
©

15

LConsidera u que la lup.fvhlon de cuentas por cobrar de |a cartera vencida por cliente permite

16

NI INNININNININN NN

NINREIN NSNS INNINININ S

NN SIS SN NN N

tomar II%E- de cobranza?
¢Considera usted que el nza contribuye @ la mejora de la jg_lt'im de cuantas por
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cobrar?

17

. Considera usted que la empresa debe estar preparado para afrontar el riesgo de incobrabilidad
minima?

8

¢ Considera usted que a partir de 1a faita de respuesta del cliente se debe realizar visitas inesperadas
y/o tomar acciones legales para evitar el riesgo por incobrabilidad?

19

¢ Considera usted que la empresa deberia asumir los gastos generados por incumplimiento de pago del

cliente como politica de incobrabilidad?

20

L Considera usted que con efectuarse ventas al credito significa que exista una eficiente rentabilidad
economica?

NN NN

NNN N

NN

Observaciones (precisar si hay
wificiencia); St lv sir SV A it

Opinién de aplicabilidad:  Aplicable ) Aplicable después de corregir ( ) No aplicable ( |
Apellidos y nombres del juez validador. Dr/ Mg:

AL <
TR =R IO F VT 20 S —
Especialidad del validador: AOM V. iTRAC oW
‘Pertinencia: El ltem corresponde al concepto tedrico formulado.........
“Revelancia: El item es apropiado para representar al componente o dimensién especifica del
constructo
*Claridad: Se entiende sin dificultad alguna e! enunciado del item, es conciso, exacto y directo
Nota: Suficiencia, se dice suficlencia cuando los items planteados son suficientes para medir la
dimension.

25, de... L0 del 2020
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE V2 RENTABILIDAD

N® | DIMENSIONES / tems

VARIABLE 2: RENTABILIDAD

|

i
s

DIMENSION 1: RENTABILIDAD ECONOMICA

1 | (Considera usted que cuando el resultado por cada unidad vendida es alto los costos de

mm!m-ndmganm')
LConsidera usted que el margen por cada bien cormectamente definidas y son las

¢m|ﬁcm-m-mmmmmm

¢mmmmwmmamumuMy
necesidades primordiales?

¢wmmummumnmmaw

Impuestos
¢ Considera usted que la necesidad de vender dervados en cantidad es favorable para ia
rentabilidad de la ?

NIVNNIN N

SN w s W N

¢ usted que se ha realizado el uso Optimo de los fondos y recursos de la

cmm”dpf:wwﬁum-“mmmuﬂ
uso

DIME 2: RENTABILIDAD FINANCIERA

9 | LConsidera usted que si existiera un correcto uso de capital se generaria valor para Ios

10 | 4 Considera usted que el capital adicional invertido de un socio es de facil recuperacion?

11 | (Considera usted que es conveniente que I0s SOCIOS FECUPEren su INVErSIOn &n menor
tlempo como rendimiento sobre el patrimonio de los accionistas?

NN NN

NN TSNV NN N

NI RN NSNS

Obsorvaciones (precisar si hay
sufickencla) : e~

Opinidn de aplicabilidad:  Aplicable i  Aplicable despuds de () No aplicable { )
Apeilidos y nombres ded juez validador. Dr/ Mg: e z

IR EF P 0 ——

Especialidad del validador: AABw. v S T pauies

"Pertinencia: El item corresponde sl concepto tedrico formulado, ... ...
W:UManndeommwm
‘Claridad: Se entlende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto v directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los ltems planteados son suficlentes para medir 1a dimensidn.

. du... L2 del 2020

93




CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE V1 GESTION DE CUENTAS POR COBRAR

DIMENSIONES / items

VARIABLE 1: GESTION DE CUENTAS POR COBRAR

Pertinencia’

Relevancia’

Claridad’

Sugerencias

DIMENSION 1: TERMINO DE VENTA

Sl

-No

¢ Considera usted que los t&rminos de venta estan comrectamente definidas para establecer un periodo
de crédito por cada cliente?

+Considera usted si existiera un periodo de crédito a corto plazo se obtendria la recuperacion del
efectivo de las cuentas por cobrar?

LConsidera usted que la estimacion ylo?l]wion de descuentos por pronto pago hace posible |a
disponibilidad del efectivo en menor tiempo?

¢+ Considera usted que el otorgamiento de descuento por pronto pago asegura la buena fe de los
clientes?

L Considera usted que en términos de pago el uso de un pagaré como instrumento de crédito asegura el
cobro posterior evitando controversias a futuro?

o | A O wWwN

. Considera usted la importancia del uso de un instrumento de crédito asegura &l cumplimiento de
acuerdos comerciales después o antes de la entrega de la mercaderia?

DIMENSION 2: POLITICA DE CREDITO

No

No

¢ Considera usted que se hace un correcto analisis de crédito de acuerdo a las politicas de crédito?

® N

¢ Cree usted que si existiera un riguroso analisis de crédito contribuiria a la eficiencia de la gestion de
cuentas por cobrar?

L Considera usted que las referencias de informacion son suficientes para la evaluacion de crédito a
nuevos clientes?

10

4 Cree usted que la evaluacion de crédito de Ia conducta de un cliente recurrente se debe tomar en
cuenta para futuras operaciones?

11

¢ Considera usted que es conveniente y necesario que en fa politica de crédito se incremente las
ventas?

¢ Considera usted que el descuento por pronto pago Incentiva a oblener efectivo de inmediato o a corto
plazo como efecto de la politica de crédito?

DIMENSION 3: POLITICA DE COBRANZA

No

¢ Considera usted que en |a polltica de cobranza debe exislir un control mensual como supervision de
los saldos por cuentas por cobrar?

14

¢ Considera usted que si existiera mensualmente supervision de cuentas por cobrar mejoraria la gestion
de cuentas por cobrar?

¢ Considera usted que la supervision de cuentas por cobrar da la cartera vencida por cliente permite
tomar acciones definitivas en la politica de cobranza?

AR NI NNINSINEININY N INTA

NINA O TN DN

NS TN NN NN N VN

16

¢ Considera usted que el trabajo de cobranza contribuye a la mejora de la gestion de cuentas por
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[ cobrar?

WM@bm“*Mdemuw
minima

¢ Considera usted que a partir de la falta de respuesta del cliente se debe realizar visitas inesperadas
tomar acciones evitar el incobrabilidad?

¢ Considera usted que la empresa deberia asumir 1os gastos generados por incumplimiento de pago del
cliente como politica de incobrabilidad?

. Considera usted que con efectuarse ventas al crédito significa que exista una eficiente rentabilidad
econdmica?

NOLNNAD

<ININAD

Observaciones (precisar sl hay
suficiencia):

Opinidn de aplicabilidad:  AplicableX) después de corregir [ ) | Noaplicable { )
Apeflidos y nombres del juez validador, De/ Mg: > v
[ TR o 0 e e S | QI‘M
Especiadad del validador: | - o & T 2
'Pertinencia: £l lem corresponde al concepto tedrico formulado
‘Revelancia: £ ltem es apropiado para representar al componente o dimensidn especifica del

constructo
*Claridad: 5S¢ entiende sin dificultad alguna ¢f enunciado del ltem, s conciso, exacto y directo
Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir |3
dimensidn.

25 de §-06QC del 2020
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE V2 RENTABILIDAD

N2 | DIMENSIONES / items Pertinencia' | Relevancla® | Claridad® Sugerencias
VARIABLE 2: RENTABILIDAD
DIMENSION 1: RENTABILIDAD ECONOMICA Si No | Si No Si No
1 | ¢Considera usted que cuando el resultado por cada unidad vendida es allo los costos de 2 7~ =
venta determinan la eficiencia en el volumen de ias ventas? >
2 | ¢Considera usted que e! margen por cada bien estan correctamente definidas y son las 4 7~
esperadas por el area comercial? ~
3 | ¢Considera usted que la rentabilidad es mejor consideraria desde los gastos operativos - o s
gue involucran la produccion?
4 | (Considera usted que deberia existir un sistema de control de gastos que analice y = i e
evalué las necesidades primordiales?
5 | ¢(Considera usted que la rentabilidad obtenida al ejercicio es mejor después de deducir o P
impuestos? it
6 | (Considera usted que la necesidad de vender derivados en cantidad es favorable para la P =
rentabllidad de la empresa? -~
7 | éConsidera usted que se ha realizado el uso éptimo de los fondos y recursos de la P
empresa? ~ z
& | ,Considera usted que el personal del area de finanzas esta capacitado para optimizar el P 7 FZ
uso eficiente de los activos de la empresa?
DIMENSION 2: RENTABILIDAD FINANCIERA Si No | Si No Si No
a (,Comldem?us!od que si existiera un correcto uso de capital se generaria valor para los P . ==
acclonistas o
10 | ¢Considera usted que el capital adicional invertido de un socio es de facil recuperacion? 7 < 7
11 | 4 Considera usted que es conveniente que 108 S0CI0S recuperen su inversion en menor 7 -~ /
tiempo como rendimiento sobre el patrimonio de los accionistas?
Observaciones (precisar si hay
suficiencia): .
Opinién de aplicabilidad:  Aplicable Aplicable después de () licable { } & I':-%
Apellidos y nombres del juez vpandador.vgr/ Mg: R \’o\i\?o:i;\sco J('e\”% A ) 4
N BT 54 R
L O S W L L M = N . Hugo
Especialidad del validador: ud v Test @ Montalvo
*Pertinencla: El item correspon&e al concepto tedrico formulado
‘Revelancia: El item es aproplado para representar al componente o dimensién especifica del constructo Firma del Experto Informants,

*Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo
Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension.

dninde. SNEEE del 2020
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Anexo 5: Matriz de datos

4 3543434
54555544 5
13 285555213

4 5434545 84
13333335 158

453 45 4

N4 44535348

@14 3 3 4332 2§

2 54552533
2 54552433

1545524338
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Anexo 6: Propuesta de valor
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INTERPRETACION:

Se observa que la estructura de los activos corrientes se concentra en un
50.04% y 64.45% de los afios 2018 y 2019 respectivamente, por el lado del rubro
de liquidez disponible, tenemos un aumento del 1.18% al 9.20% respectivamente,
esto a resultado que se realizd las cobranzas generadas en afios anteriores.
Teniendo una alta representacion se muestran las cuentas por cobrar con un
porcentaje del 20.33% y 37.05% respetivamente, la cual asciende de S/
2'523,000.91 a S/ 6°365,504.19.

Otro rubro que representa mayor valor, son las mercaderias manufacturadas
con un porcentaje de 22.87% y 10.77% del afio 2018 y 2019 respectivamente. Se

98



observa que existe un descenso en porcentaje del 2018 para el 2019 en
mercaderias manufacturadas, esto quiere decir, que existi6 una mayor operacion
comercial y aument6 en las cuentas por cobrar para el afio 2019. En lo que
respecta a los activos no corrientes representan el 49.96% y 35.55% del total de
los activos para el afio 2018 y 2019 respectivamente, con una participacion de
inmuebles, maquinaria y equipo del 44.91% y 34.41% respectivamente. por el lado
de los activos diferidos existe un descenso del 4.56% al 0.78% respectivamente.,
este resultado se debe a que los intereses generados en afos anteriores se han
devengado en el afio 2019. Para los afios referidos, la empresa tiene como
obligaciones en el pasivo corriente el 27.45% y 25.72% respectivamente, por el lado
de los pasivos no corrientes el 57.50% y 58.04% respectivamente, dentro de las
deudas mas representativas estan: como a mayor prioridad, los tributos por pagatr,
gue muestran un importe menor para el afio 2019, de S/ 154, 138.84 a S/ 24,077.09
respectivamente, las remuneraciones por pagar también bajaron de S/ 108,448.78
A S/ 12,208.00 respectivamente; se puede aclarar que las deudas de mayor
prioridad para el afio 2019 han sido mas bajas que los afios anteriores. Las cuentas
por pagar comerciales suman S/.1,567,212.22 y S/ 2, 984,911.68 obteniendo un
aumento del casi el 100% en las cuentas por pagar de los afios respectivos.
También estan las Obligaciones Financieras, lo cual ascendi6 de S/ 5'600,691.04 a
S/ 7'269,450.13, originado por financiamiento de pagarés de los bancos, para pagar
obligaciones prioritarias, las cuenta por pagar diversas- terceros ascendieron de S/
361,263.90 a S/ 1,400,705.99 nuevamente se obtuvo prestamos brindados por
terceros. En relacién a los pasivos se originaron mayores préstamos para el afio
2019, esto en relacién, a la falta de liquidez para pagar deudas prioritarias de la
empresa de corto plazo. Finalmente, el Resultado del Ejercicio esta marcado por
una variacion de pérdida a utilidad por un monto ascendente en 2019 de S/
382,095.12.
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ESTADO DE RENDIMIENTO FINANCIERO

MADERERA NUEVA ERA SAC
Moneda SOLES

2018 % 2019 %
Ventas 18,900,132.29 100.00% 20,769,262.54 100.00%
Descuentos y Rebajas - B,350.40 -0.03% 2,127.10 0.01%
[ - ) Costo de Ventas - 14.8RB5528722 -78.76% - 16,241,285.42 -78.20%
UTILIDAD BRUTA 4 008,253.67 2121%  4,530,104.22 21.81%
GASTOS OPERATIVOS
Gastos de Ventas - 2,659,862.73 -14.07% - 1,386,427.28 -6.68%
Gastos Administrativos - 133854203 -7.08% - 1458676.85 -7.02%
Total Gastos Operativos - 399840476 -21.16% - 2,B45,104.13 -13.70%
UTILIDAD OPERATIVA 08489 0.05% 1,685,000.09 B11%
Ingresos Financieros 57.936.64 0.31% b7,B07.22 0.33%
Gastos Financieros - 403,415.50 -2.13% - 1,563,651.44 -7.53%
Otros Ingresos Diversos 72,012,530 0.38% 192,939.25 D.93%
Cargas cubiertas por provisiones - -
Dctos, por Bonificacion Recibidas
UTILIDAD ANTES DE PARTICIDAS EXCEPC - 263,622.05 -1.3%% 382,095.12 1.84%
Ingresos Excepcionales
Gastos Excepcionales
UTILIDAD ANTES DE PARTICIDAS E IMPTOS.
Impuesto a la Renta
UTILIDAD META DEL EJERCICIC - 263,622.05 -1.3%% 382,095.12 1.84%

"Andlisis e interpretaciéon comparativo afios 2018 y 2019:

Este analisis se hace con base a las Ventas Totales de la empresa Maderera
Nueva Era S.A.C., tomando los rubros mas representativos y analizando cuales
son de mayor participacion sobre las Ventas Totales. Como rubro mas importante
podemos observar que el Costo de Ventas ocupa el lugar mas alto teniendo en
cuenta una participacion de 78.76% y 78.20% respecto a las Ventas Totales. El
segundo rubro son los Gastos Operacionales con una participacion de 21.16% y
13.70% respectivamente, indicando que la empresa destina un alto porcentaje en
sus gastos de ventas. Comparando los gastos operativos de ambos afios existe un
descenso porcentual en importes de S/ 3'998,404.76 a S/ 2'845,104.13, es una
disminucién considerable ya que mantuvo una mejor rentabilidad para el afio 2019.
En Gastos Financieros hubo un aumento significativo de 2.13% a 7.53%, esto
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debido a que se realizé mayores devengues de intereses generados por préstamos
de afos anteriores. Por ultimo, hay pérdida en el afio 2018 y para el 2019 presenta

una creciente variacion minima del 1.84% sobre la Utilidad Neta."
INDICADORES ECONOMICOS:; ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR

ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR

2018 2019
Rotacion de
Ctas. por Ventas al Crédito 18,900,132.29 20,769,262.54
Cobrar =
Cuentas por
2,523,000.91 6,365,504.19
Cobrar
Rotacion de
Ctas. por Ventas al Crédito 7 3
Cobrar = =
Cuentas por
Cobrar
Plazo promedio de cobro
2018 2019
Dias Ctas. por
360 360 360
Cobrar = =
Rotacién de
Cuentas por 7.49 3.26
Cobrar
Dias Ctas. por
360 48 110
Cobrar = =
Rotacién de
Cuentas por
Cobrar
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Se ha efectuado la oportunidad de cobro del producto de las ventas al crédito
7y 3 veces en promedio, respectivamente a los afios 2018 y 2019.Por otro lado el
periodo promedio de la recuperacion de las cuentas. por cobrar para el afio 2018,
se efectuo en 48 dias, un plazo considerable, siendo este menor en comparacion
con el afio 2019 que fue en 110 dias. En conclusion, se observa una deficiencia de
la politica de crédito y cobranza con respecto a los afios proporcionados, ya que a
mayores dias de cobro no se obtendra la liquidez eficiente con que se espera, para

gue la entidad siga operando, cumpliendo con sus compromisos y fines.

RENTABILIDAD:
MARGEN DE UTILIDAD BRUTA

2018 2019
Margen de Utilidad

- *100 4,008,253.67 4,530,104.22
Utilidad Bruta= Bruta *100 *100

Ventas
18,900,132.29 20,769,262.54
Netas
Margen de Utilidad

Utilidad Bruta = Bruta =

21.21 21.81

Ventas

Netas

El margen bruto de utilidad tiene como resultado 21.21% y 21.81% para los
afios 2018 y 2019 respectivamente, producto de las ventas y deduccion de los
costos de ventas, adquisicion de los productos vendidos y costos de produccién de
lo que se vende. Esto significa que por cada 1 sol vendido en la empresa estoy
generando 0.21 y 0.22 centavos de utilidad bruta respectivamente. Entre mayor
sea este indice existe la posibilidad de cubrir los gastos operacionales y el uso de

financiacion de la organizacion.
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MARGEN DE UTILIDAD OPERACIONAL

2018 2019
Margen de .
" Utilidad
Utllldad_ ) Operativa 100 9,848.91 100 1,685,000.09 100
Operacional =
ventas 18,900,132.29 20,769,262.54
Netas
Margen de o
Utilidad Utilidad 0.05 8.11
. _ Operativa
Operacional = _
Ventas
Netas

Las ventas netas generaron un 0.05% y 8.11% de utilidad operativa con
respecto a los afios 2018 y 2019 respectivamente. Esto significa que por cada 1
sol vendido en la empresa estoy generando 0.0005 y 0.08 centavos de utilidad
operativa respectivamente. Se observa un deficiente control y altos costos de
produccion y gastos operativos; pero también se observa un crecimiento y mejora
considerable en el ultimo afio; debido a la mejora en la administracion de gastos

operativos, costos fijos y variables y activos que posee la empresa.

MARGEN NETO DE UTILIDAD

2018 2019
Margen
. N i

Net_o ) de Utilidad Neta 100 263,622.05 100 382,095.12 100
Utilidad =

Ventas Netas 18,900,132.29 20,769,262.54
Margen
Neto de Utilidad Neta -1.39 1.84
Utilidad = =

Ventas Netas
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Las ventas netas generaron un 1.39% por pérdida y 1.84% por Utilidad para
el aio 2018 y 2019 respectivamente. Esto significa que por cada 1 sol que vendio
la empresa gener6 0.01 centavos de pérdida para el afio 2018 y 0.02 centavos de
Utilidad para el afio 2019. Los resultados en este indicador muestran que el afio
2018 la empresa ha obtenido pérdidas por el uso ineficiente de los gastos
operativos, pero en el afio 2019 tiene una ligera rentabilidad sobre las ventas de
1.84% considerando no solo el costo de produccidén, sino otros gastos
desembolsables como la comercializacion, promocion, distribucién, gastos

financieros, tributos, entre otros.

RENDIMIENTO DE PATRIMONIO (ROE)

2018 2019

Rendimiento
de Patrimonio Utilidad Neta *100 -263,622.05 *100 382,095.12 *100

Patrimonio 1,867,674.18 2,790,261.89
Rendimiento
de Patrimonio Utilidad Neta -14.11 13.69
Patrimonio

Para el afio 2018 la compaiiia presenta pérdidas acumuladas, sin embargo,
en el afio 2019 el rendimiento sobre la inversién de fondos propios correspondieron
al 13.69% para los accionistas. A la vez ha contribuido al ocio y menor proporcion

de las inversiones porque se requiere un mayor esfuerzo de inversion.
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RATIO DE RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS (ROA)

2018 2019
ROA = Utilidad Neta  *100 -263,622.05 *100 382,095.12 *100
Activos 12,407,611.31 17,179,078.05
ROA = Utilidad Neta = -2.12 2.22
Activos

En el afio 2018 la compafiia presenta pérdidas acumuladas, sin embargo,
se observa un ligero rendimiento de 2.22% en el afio 2019 sobre la inversion de
los activos que han sido financiados con los recursos propios o de terceros. Sin
embargo, con el resultado no se puede valorar como rentable cuando esta ratio es
menor a 5%. Lo que es mas recomendable el uso de mayor tecnologia, innovacién
y la tercerizacion. Por cada sol invertido resulta un 2.22% de rendimiento para
tomar decisiones que puede pedir financiamiento externo para que los activos

generen liquidez y rendimiento.
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EBITDA

ESTADO DE RESULTADOS MADERERA NUEVA ERA S.A.C

2018 % 2019 %

Ventas 18,900,132.29 100.00% 20,769,262.54 100.00%
Descuentos y Rebajas 6,350.40 -0.03% 2,127.10 0.01%
(- ) Costo de Ventas -14,885,528.22 -78.76% -16,241,285.42 -73.20%
UTILIDAD BRUTA, 4,008,253.67 21.21% 4,530,104.22 21.81%
GASTOS OPERATIVOS

Gastos de Ventas - 2,659,862.73 -14.07% - 1,386,427.28 -6.68%
Gastos Administrativos - 1,338,542.03  -7.08% - 1,458,676.85 -7.02%
UTILIDAD OPERATIVA 9,848.91 0.05% 1,685,000.09 8.11%
EBITDA

UTILIDAD OPERATIVA 9,848.01 § 0.05%  1,685,000.09 8.11%
{(+)DEPRECIACIONES 202,171.59 1.07% 202,171.59 0.97%
(+)AMORTIZACIONES 5,512,770 0.03% L.512.70 0.03%
EBITDA 217,533.20 ©  1.15% 1,802,684.38  9.11%

La empresa sin tener en cuenta aquellos gastos que no implica la salida de
dinero esta generando una utilidad EBITDA de 217,533.20 representado por 1.15%
y 1, 892,684.38 representado por un 9.11% con respecto al afio 2018 y 2019.
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DETALLE MENSUAL DE SALDOS DE CUENTAS POR COBRAR 2019

ENERO 2019
12121 Facturas Por Cobrar M.N. 1,636,660.03 1,787,803.39 1,676,190.35 1,748,273.07
12123 Facturas Por Cobrar M.E. 20,633.96 2,572.13 2,469.24 20,736.85
12201 Anticipo De Clientes Mn : -108,473.37 145,298.59 211,157.19  -174,331.97
12202 Anticipo De Clientes Me -2,132.62 0.00 0.00 -2,132.62
12301 Letras Por Cobrar M.N. (Cartera) 288,026.25 128,494.95 162,196.78 254,324.42
12302 Letras En Descuento Bbva M.N. -82,723.61 105,152.71 0.00 22,429.10
12303 Letras Por Cobrar Cartera Me 29,925.76 0.00 0.00 29,925.76
12304  Letras En Descuento Bcp M.N. 53,478.80 198,464.93 20,916.26 231,026.87
12306 Letras En Cobranza Libre Bep M.N. 3,000.00 0.00 3,000.00 0.00
12308 Letras Por Cobrar Cobranza Libre Me Bcp 3,251.00 0.00 3,251.00 0.00
12310 Letras Por Cobrar Descuento Me 104,743.78 F20.07 105,463.85 0.00
12311 Letras En Protesto M.N. 153,731.18 23,916.77 117,628.31 60,019.64
12312  Letras Por Cobrar Cobranza M.N Scotiabank -68,360.25 140,237.72 115,870.04 -43,992.57
12314  Letras En Protesto M.E 30,411.48 0.00 617.39 29,794.09
12321 Letras En Descuento Scotiabank M.N. 394,423.65 0.00 216,891.97 177,531.68
12411 pendiente De Cobro 47,274.15 0.00 0.00 47,274.15
12491  Letras Pendientes Por Cobrar 10,284.67 0.00 10,284.67 0.00
12931 Letras Por Cobrar 8,846.05 0.00 2,846.05 0.00

FEBRERO 2019

12121 Facturas Por Cobrar M.N. 1,748,273.07 1,684,884.30 1,553,430.20 1,879,727.77
12123 Facturas Por Cobrar M.E. 20,736.85 3,456.06 1,839.25 22,353.60
12201 Anticipo De Clientes Mn -174,331.57  105,998.10  186,746.56 -255,080.43
12202 Anticipo De Clientes Me -2,132.62 0 0 -2,132.62
12301 Letras Por Cobrar M.N. (Cartera) 254,324.42 83,086.26  140,145.18  197,264.30
12302 Letras En Descuento Bbva M.N. 22,429.10 0 0 22,429.10
12303  Letras Por Cobrar Cartera Me 29,325.76 0 0 259,925.76
12304 Letras En Descuento Bcp M.N. 231,026.87 34,814.33 182,495.50 83,345.70
12306 Letras En Cobranza Libre Bcp M.N. 0 56,833.60 0 56,833.60
12311 Letras En Protesto M.N. 60,019.64 0 0 60,019.64
12312 Letras Por Cobrar Cobranza M.N Scotiabank -43,992.57 0 0  -43,992.57
12314 Letras En Protesto M.E 29,794.09 1] 0 29,794.09
12321 Letras En Descuento Scotiabank M.N. 177,531.68 0 21,486.06  156,045.62
12411 Pendiente De Cobro 47,274,15 0 0 47,274.15
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MARZO 2019

12121
12123
12201
12202
12301
12302
12303
12304
12306
12311

12312

12314
12321
12411

Facturas Por Cobrar M.N.

Facturas Por Cobrar M.E. 22,353.60
Anticipo De Clientes Mn -255,080.43
Anticipo De Clientes Me -2,132.62
Letras Por Cobrar ML.N. [Cartera) 157,264.50
Letras En Descuento Bhva M.N. 22,429.10
Letras Por Cobrar Cartera Me 29,925.76
Letras En Descuento Bcp M.N. 83,345.70
Letras En Cobranza Libre Bop M.N. 56,833.60
Letras En Protesto M.N. 60,015.64
Letras Por Cobrar Cobranza M.N Scotiabank -43,992,57
Letras En Protesto M.E 29,794.09
Letras En Descuento Scotiabank M.N. 156,045.62
Pendiente De Cobro 47,274.15

1,879,727.77 2,275,487.48

1,789,196.21 2,367,019.04
0 7233 22,281.33
281,868.35  140,098.05 -113,310.13
0 0 -2,132.62
207,934.22  268,872.36  136,326.36
0 0 22,429.10

0 0 29,925.76
80,211.76  117,532.84  46,024.62
80,125.02  85963.11  50,995.51
108,500.00 0 168,919.64
0 0 -43,992.57

0 0 29,794.09
52,392.00  120,228.00  88,209.62
0 0  47,274.15

ABRIL 2019

12121
12123
12201
12202
12301
12302
12303
12304
12306
12311

12312

12314
12321
12411

Facturas Por Cobrar M.N. 2,367,019.04
Facturas Por Cobrar M.E. 22,281.33
Anticipo De Clientes Mn -113,310.13
Anticipo De Clientes Me -2,132.62
Letras Por Cobrar M.N. (Cartera) 136,326.36
Letras En Descuento Bbva M.N. 22,429.10
Letras Por Cobrar Cartera Me 29,925.76
Letras En Descuento Bep MLN. 46,024.62
Letras En Cobranza Libre Bcp MLN. 50,995.51
Letras En Protesto M.N. 168,919.64
Letras Por Cobrar Cobranza M.N Scotiabank -43,992.57
Letras En Protesto M.E 29,794.09
Letras En Descuento Scotiabank M.N. 88,209.62
Pendiente De Cobro 47,274.15

1,863,762.80 2,293,647.04 1,537,134.26

0 0 22,281.33
84,873.20 87,970.78  -116,407.65
0 0 -2,132.62
357,210,07  244,177.58  243,338.85
0 0 22,429.10

0 0 29,925.76
101,987.60 15,788.66  132,223.56
17,353.29 1523456 53,114.34
0 0 168,513.64

0 0 -43,592.57

0 0 29,794.09
88,505.12 32,352.00  124,382.74
0 0 47,274.15
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MAYO 2019

12121
12123
12201
12202
12301
12302
12303
12304
12306
12311

12312

12314
12321
12411

Facturas Por Cobrar M.N. 1,937,134.26
Facturas Por Cobrar M.E. 22,281.33
Anticipo De Clientes Mn -116,407.65
Anticipo De Clientes Me -2,132.62
Letras Por Cobrar ML.N. (Cartera) 249,358.85
Letras En Descuento Bhva M.N. 22,429.10
Letras Por Cobrar Cartera Me 29,925.76
Letras En Descuento Bcp M.N. 132,223.56
Letras En Cobranza Libre Bep MLN. 53,114.34
Letras En Protesto M.N. 168,915.64

Letras Por Cobrar Cobranza M.N Scotiabank -43,992.57

Letras En Protesto M.E 29,794.09
Letras En Descuento Scotiabank M.N. 124,382.74
Pendiente De Cobro 47,274.15

JUNIO 2019

2,112,254.09
0
133,221.98
0
203,736.09
0

0

186,018.10
10,317.11

0

92,841.55
0

2,289,361.04
0
135,224.10
0
303,224.42
0

0

156,977.93
20,857.34

0

0
0
72,536.12
0

1,760,067.31
22,281.33
-118,409.77
-2,132.62
151,930.52
22,429.10
29,925.76
161,263.73
43,134.11
168,919.64

43,992.57
29,794.09
144,688.17
47,274.15

1211
PiVE]
12201
1202
12301
12300
1303
12304
12306
12311

12312

12314
12315
12319
12321
12411

Facturas Por Cobrar M.N. 1,760,067.31
Facturas Por Cobrar M.E. 22,281.33
Anticipo De Clientes Mn -118,409.77
Anticipo De Clientes Me -2,132.62
Letras Por Cobrar M.N. (Cartera) 151,930.52
Letras En Descuento Bbva M.N. 22.429.10
Letras Por Cobrar Cartera Me 29,925.76
Letras En Descuento Bcp M.N. 161,263.73
Letras En Cobranza Libre Bep M.N. 43,134.11
Letras En Protesto M.N. 168,919.64

Letras Por Cobrar Cobranza M.N Scotiabank -43,992.57

Letras En Protesto M.E 29,794.09
Factura Megociable Cobranza Mn 0
Factura Megociahle Descuento Mn 0
Letras En Descuento Scotiabank M.N. 144,688.17
Pendiente De Cobro 47,274.15

2,097,649.99
0
229,703.32
0
102,798.48
0

0

2,702.60
8,004.88
4,351.00

0
0
208,256.07
208,256.07
75,082.06
0

1,804,087.34 2,053,629.96

2,108.89
173,614.52
0
92,760.35
0

0
87,209.56
12,268.11
31,040.00

0
0
208,256.07
208,256.07
92,841.55
0

20,172.44
62,320.97
-2,132.62
161,968.65
22,429.10
29,925.76
76,756.77
38,870.88
142,230.64

-43,992.57
29,794.09
0

0
126,928.68
47,274.15
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JULIO 2019

12121
12123
12201
12202
12301
12302
12303
12304
12306
12311

12312

12314
12315
12319
12321
12411

Facturas Por Cobrar M.N. 2,053,629.96
Facturas Por Cobrar M.E. 20,172.44
Anticipo De Clientes Mn -62,320.57
Anticipo De Clientes Me -2,132.62
Letras Por Cobrar M.N. (Cartera) 161,968.65
Letras En Descuento Bhva M.N. 22,429.10
Letras Por Cobrar Cartera Me 29,925.76
Letras En Descuento Bcp M.N. 76,756.77
Letras En Cobranza Libre Bcp M.N. 38,870.88
Letras En Protesto M.N. 142,230.64
Letras Por Cobrar Cobranza M.N Scotiabank -43,992.57
Letras En Protesto M.E 29,794.09
Factura Negociable Cobranza Mn 0
Factura Negociable Descuento Mn 0
Letras En Descuento Scotiabank M.N. 126,928.68
Pendiente De Cobro 47,274.15

2,421,056.26
2,082.42
128,827.86

0

171,857.03
105,959.76

o

107,017.24
4,917.11

0

o
0
157,983.12
319,973.60
153,523.90
0

2,531,602.63
145.5
136,847.86

0
214,262.27
592,981.20

1]

33,191.42
44,034.21

0

1]
25,734.09
319,578.60
156,114.00
156,377.50
0

1,543,083.55
22,105.36
-70,340.97
-2,132.62
115,563.41
35,407.66
29,925.76
150,582.59
-246.22
142,230.64

43,992.57
0
©161,995.48
163,864.60
124,074.68
47,274.15

AGOSTO 2019

12121
12123
12201
12202
12301
12302
12303
12304
12306
12311

12312

12315
12319
1232
12411

Facturas Por Cobrar M.N. 1,943,083.59
Facturas Por Cobrar M.E. 22,105.36
Anticipo De Clientes Mn -70,340.57
Anticipo De Clientes Me -2,132.62
Letras Por Cobrar M.N. (Cartera) 115,563.41
Letras En Descuento Bhva M.N. 35,407.60
Letras Por Cobrar Cartera Me 29,925.76
Letras En Descuento Bop M.N. 150,582.59
Letras En Cobranza Libre Bep M.N. -246.22
Letras En Protesto M.N. 142,230.64

Letras Por Cobrar Cobranza M.N Scotiabank -13,992.57

Factura Negociable Cobranza Mn -161,995.48
Factura Negociable Descuento Mn 163,864.60
Letras En Descuento Scotiabank M.N. 124,074.68
Pendiente De Cobro 47,274.15

2,168,135.87
561.3
157,388.22
0
138,505.08
54,432.62

0

12,332.19
16,441.40

0

0

0
311,597.67
52,252.20
0

1,597,742.18
1.36
192,679.03
0
165,719.51
0

0

90,274.14
2,458.56

0
311,597.67
90,633.72
0

0

2,513,477.28
22,665.30
-105,631.78
-2,132.62
92,348.98
89,840.28
29,925.76
72,640.64
13,736.62
142,230.64

43,992.57
-473,593.15
384,828.55

176,326.88

47,274.15
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SETIEMBRE 2019

1,805,989.83 3,505,547.70

12121
12123
12201
12202
12301
12302
12303
12304
12306
12311

12312

12315
12319
12321
12411

Facturas Por Cobrar M.N. 2,513,477.28
Facturas Por Cobrar M.E. 22,665.30
Anticipo De Clientes Mn -105,631.78
Anticipo De Clientes Me -2,132.62
Letras Por Cobrar M.N. (Cartera) 92,348.98
Letras En Descuento Bhva M.N. 89,840.28
Letras Por Cobrar Cartera Me 29,925.76
Letras En Descuento Bcp M.N. 72,640.04
Letras En Cobranza Libre Bep MUN. 13,736.62
Letras En Protesto M.N. 142,230.64
Letras Por Cobrar Cobranza M.N Scotiabank -13,992.57
Factura Negociable Cobranza Mn -473,593.15
Factura Negociable Descuento Mn 384,828.55
Letras En Descuento Scotiabank M.N. 176,326.88
Pendiente De Cobro 47,274.15

2,798,060.25
118,371.36
177,274.26
0

291,269.08
0

0

208,749.92
2,458.55

116,651.84
186,093.48
0
227,140.04
0

0
147,113.55
7,917.10
2,000.00

0
248,123.53
0
0
0

24,384.82
-114,451.00
-2,132.62
156,478.02
89,840.28
29,925.76
134,277.01
8,278.07
140,230.64

43,992.57
721,716.68
632,952.08

176,326.88

47,274.15

OCTUBRE 2019

2,3458,113.40 4,750,202.56

12121
12123
12201
12202
12301
12302
12303
12304
12306
12311

12312

12315
12319
12321
12411

Facturas Por Cobrar W.N. 3,005,547.70
Facturas Por Cobrar M.E. 24,384.82
Anticipo De Clientes Mn -114,451.00
Anticipo De Clientes Me -2,132.62
Letras Por Cobrar M.N. (Cartera) 156,478.02
Letras En Descuento Bhva M.N. 89,840.28
Letras Por Cobrar Cartera Me 29,925.76
Letras En Descuento Bep M.N. 134,277.01
Letras En Cobranza Libre Bep M.N. 8,278.07
Letras En Protesto M. M. 140,230.64
Letras Por Cobrar Cobranza M.N Scotiabank -43,992.57
Factura Negociable Cobranza Mn -721,716.68
Factura Negociable Descuento Mn 632,952.08
Letras En Descuento Scotiabank MLN. 176,326.88
Pendiente De Cobro 47,274,15

3,592,768.26
0
215,497.90
0
557,343.20
60,571.73

0
489,174.35
0

0

0
161,995.48
357,227.35

75,492.47

0

0
280,130.56
0
620,564.74
4,673.81

0
81,903.33
0

0

0
357,227.35
161,995.48

11,109.60

0

24,384.82
-179,083.66
-2,132.62
93,256.48
145,738.20
29,925.76
541,548.03
8,278.07
140,230.64

43,992.57
-916,948.55
828,183.95

240,709.75

47,274.15
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NOVIEMBRE 2019

12121
12123
12201
12202
12301
1302
12303
12304
12306
12311

12312

12315
12319
12311
12411

Facturas Por Cobrar M.N. 4,750,202.56
Facturas Por Cobrar M.E. 24,384,852
Anticipo De Clientes Mn -179,083.66
Anticipo De Clientes Me -2,132.62
Letras Por Cobrar M.N. (Cartera) 53,256.48
Letras En Descuento Bbva M.N. 145,738.20
Letras Por Cobrar Cartera Me 29,925.76
Letras En Descuento Bep M.N. 541,548.03
Letras En Cobranza Libre Bcp MUN. 8,278.07
Letras En Protesto M.N. 140,230.64

Letras Por Cobrar Cobranza M.N Scotiabank -43,992,57

Factura Negociable Cobranza Mn -916,948.55
Factura Negociable Descuento Mn 828,183.95
Letras En Descuento Scotiabank ML, 240,709.75
Pendiente De Cobro 47,274.15

1,693,735.37
0
263,648.86
0
443,624.02
229,423.86
0
123,567.47
5,190.30

0

1,894,059.54
0
160,963.68
0
360,691.91
0

0
182,331.64
5,190.30

0

0
204,225.19
0
0
0

4,549,878.39
24,384.82
-76,398.48
-2,132.62
176,188.59
375,162.06
29,925.76
482,783.86
8,278.07
140,230.64

-43,%32.57

-1,721,173.74

1,632,409.14
240,709.75
47,274.15

DICIEMBRE 2019

12121
12123
12201
12202
12301
12302
12303
12304
12306
12311

12312

12315
12319
12321
12411

Facturas Por Cobrar M.N. 4,543 878.39
Facturas Por Cobrar M.E. 24,384.82
Anticipo De Clientes Mn -76,398.48
Anticipo De Clientes Me -2,132.62
Letras Por Cobrar M.N. (Cartera) 176,188.59
Letras En Descuento Bhva M.N. 375,162.06
Letras Por Cobrar Cartera Me 29,925.76
Letras En Descuento Bop M.N. 482,783.80
Letras En Cobranza Libre Bep M.N. 8,278.07
Letras En Protesto M.N. 140,230.64

Letras Por Cobrar Cobranza M.N Scotiabank -43,992.57

Factura Negociable Cobranza Mn -1,721,173.74
Factura Negociable Descuento Mn 1,632,409.14
Letras En Descuento Scotiahank M.N. 240,709.75
Pendiente De Cobro 47,274.15

1,675,422.18
0
198,751.59
0
397,193.68
49,670.78

0
337,879.12
0

0

1,570,238.92
0
179,460.63
0
407,241.43
0

[ R e T e R

0
17,466.48
0
0
0

4,655,061.65
24,384,82
57,107.52
-2,132.62
166,140.84
424,832,384
29,925.76
820,662.98
8,278.07
140,230.64

43,992.57

-1,738,640.22

1,649,875.62
240,709.75
47,274.15
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ESTADISTICA DE CUENTAS POR COBRAR 2019

Suama de Montos.
Estadistica de Cuentas por Cobrar 2019
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