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RESUMEN

La presente investigacion, se plante6 como objetivo general: Analizar la gestion de
cobranza de las areas comunes en el Centro Comercial Boulevard Chiclayo
2021.Desarrollandose en el método de investigacion descriptivo propositivo de
disefio no experimental, las técnicas aplicadas para la recoleccién de datos fueron
la guia de entrevista y analisis documental. Resultados: La gestion de cobranza con
mayor nuamero de actividad son las llamadas telefonicas, se evalu6é las
recaudaciones de pago, donde se observa, que en abril es el mes que menos
recaudacion de pagos, por lo tanto, no se cumpli6 con la obligacion a los
proveedores fijos y esto afectd en gran medida al buen funcionamiento de las areas
comunes, asi mismo, el 52.3% que corresponde a 266 propietarios del centro
Comercial Boulevard Chiclayo, reflejan un nivel alto de morosidad, por lo tanto las
principales causas de morosidad son, los stands que no se encuentran operativos
y estan abandonados, los estatutos no se ajustan a la realidad actual, no maneja
cuenta corriente y no existe un area que ejecute las acciones de cobranza. Se
concluye que la gestion de cobranza actual no es la adecuada y requiere la

implementacion de estrategias para evitar el incremento de la morosidad.

Palabras clave: Gestion de cobranza, morosidad, estrategias.

Vil



ABSTRACT

The general objective of this research was to analyze the collection management of
common areas in the Boulevard Chiclayo 2021 Shopping Center, using the
descriptive propositional research method of non-experimental design, the
techniques applied for data collection were the interview guide and documentary
analysis. Results: The collection management with the highest number of activity
are telephone calls, payment collections were evaluated, where it is observed that
April is the month with the least collection of payments, therefore, the obligation to
fixed suppliers was not fulfilled and this greatly affected the proper functioning of the
common areas, likewise, 52. The main causes of delinquency are: stands that are
not operational and are abandoned, bylaws that do not conform to the current reality,
no current account and no area that executes collection actions. It is concluded that
the current collection management is not adequate and requires the implementation

of strategies to avoid an increase in delinquency.

Keywords: Collection management, delinquency, strategies.
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INTRODUCCION

El estudio se realizo sobre la gestion de cobranza y el alto nivel de morosidad
en el pago de las areas comunes del centro comercial Boulevard Chiclayo, lo que
constituye un reto importante para cumplir con el correcto mantenimiento de las

areas comunes del centro comercial.

Los centros comerciales se constituyen en beneficio de las ciudades, una
realidad incuestionable que ha permitido recomposiciones urbanas, que se han
construido en base a las estructuras econdmicas nacionales e internacionales.
(Hiernaux, 2020). Asi mismo el sistema de gestién de cobranza se puede definir
como un conjunto de fragmentos relacionados entre si con el fin de administrar la
gestion de cobranzas. Lo que puede aportar este sistema depende de su solidez,
dinamismo y versatilidad para lograr los objetivos y la satisfaccion de las
necesidades de cualquier organizacibn que necesite administrar su red de

deudores.

El Centro Comercial Boulevard — Chiclayo (CCBcix) inicia su apertura
desde septiembre de 2008, fecha desde la cual recae la presidencia en la
Constructora TCI, sin haberse establecido las cuotas por concepto de pago de
mantenimiento de las areas comunes de cada propietario, las cuales son
relevantes para el adecuado funcionamiento del centro comercial y mas aun, no
se encontraba operativo al 100% especialmente el segundo y tercer Nivel.
Ademas, se presume que las cuotas por concepto de mantenimiento en el CCBcix,
desde su apertura se establecieron bajo metro cuadrado (m2), ya que no existen
actas que demuestren lo contrario, existen recibos de ingresos que certifican una
recaudacion en base al metro cuadrado, existiendo ademéas un comunicado en

copia simple emitido por la anterior administracion que da cuenta de ello.

Asi mismo, en diciembre de 2010 la Junta de Propietarios establece que la
cuota de mantenimiento de los gastos comunes se realice en funcién al porcentaje
de participacion que tiene cada propietario sobre el centro comercial, tal y
conforme es de acreditarse en el acta de sesion extraordinaria de fecha 17 de

diciembre del 2010, donde se aprobd por unanimidad que el presupuesto del



centro comercial seria de S/. 79,856.00 (Setenta y Nueve Mil Ochocientos
Cincuenta y Seis 00/100 Soles), presupuesto vigente hasta agosto del 2013,
toméandose en cuenta un 24% por concepto de SEGURIDAD (Contingencias 10%
Incobrables 14%) para la elaboracion del presupuesto. De forma similar en
setiembre de 2013 la Junta de Propietarios establece que el nuevo presupuesto
del centro comercial seria de S/. 73,506 (Setenta y Tres Mil Quinientos Seis con

00/100 Soles), donde resulta que aumento la morosidad y disminuyé la liquidez.

El centro Comercial Boulevard Chiclayo, se encuentra dentro del régimen
de unidades inmobiliarias de propiedad horizontal, segun el diario en peruano la
ley 27157, hace mencién que: “Ley de regulacién de edificaciones del
procedimiento para la declaratoria de fabrica y del régimen de unidades
inmobiliarias de propiedades exclusiva y de propiedad”. Por lo tanto, cada
propietario esta en la obligacion de cancelar las cuotas de mantenimiento que le
corresponde segun seccion (stand), no pudiendo desconocer este pago, sin
embargo, existen complicaciones a la hora de efectuar el cobro de las cuotas de

mantenimiento de las areas comunes.

Existe una elevada cantidad de propietarios que no cumplen con efectuar
los pagos en las fechas establecidas, o que genera problemas de morosidad y
liquidez al centro comercial, debido que el mantenimiento preventivo y correctivo

de las areas comunes depende exclusivamente de este pago.

La importancia que tiene este tema de investigacion radica en la necesidad
de fortalecer las areas criticas de cobranzas e incrementar la productividad del
centro comercial Boulevard — Chiclayo. Por lo expuesto, se plantea en este trabajo
de investigacion el problema general: COomo se gestionara la cobranza de las

areas comunes en el Centro Comercial Boulevard — Chiclayo 2021?

Se Justifica a nivel teorico, a pesar de que en la literatura cientifica existe
evidencia de la variable gestién de cobranza, es importante aun generar evidencias
en el contexto de la ciudad de Chiclayo. Seguidamente, a nivel metodoldgico,
estudios anteriores abordaron el problema a través de investigaciones
correlacionales/explicativo que vincularon la gestion de cobranza con la morosidad.

La presente investigacion se propone con una metodologia similar, esperando



corroborar estudios anteriores. Finalmente, a nivel practico, la presente
investigacion pretende generar conocimiento cientifico para servir de base en la
elaboracién de estrategias, detectar y proponer cambios en las politicas de gestion
de cobranza que ayuden a mejorar de manera significativa la salud financiera del

centro comercial Boulevard — Chiclayo

Para materializar la investigacion se plantea el siguiente objetivo general:
Analizar la gestion de cobranza de las areas comunes en el Centro Comercial
Boulevard — Chiclayo 2021. Como objetivos especificos: Identificar las estrategias
de gestion de cobranza de las &reas comunes en el Centro Comercial Boulevard —
Chiclayo. Evaluar el proceso de recaudaciéon de pago en el Centro Comercial
Boulevard — Chiclayo. Medir el nivel de morosidad en el 2021 del Centro Comercial
Boulevard — Chiclayo. Identificar las principales causas y consecuencias de la
morosidad del Centro Comercial Boulevard — Chiclayo. En la actualidad el Centro
Comercial Boulevard Chiclayo, estd cumpliendo con pasivos pendientes de

periodos pasados. Por un promedio de deuda de S/ 70,000 soles.

Asi mismo, se plantea la hipétesis general: La gestion de cobranza de las
areas comunes del centro comercial boulevard Chiclayo es deficiente, se tiene
como hipétesis especificas: las estrategias de la gestion de cobranza de las areas
comunes en el centro comercial boulevard Chiclayo, es deficiente, El proceso de
recaudacion de pago en el centro de boulevard Chiclayo es deficiente y finalmente
el nivel de morosidad en el 2021 del centro comercial boulevard Chiclayo es

deficiente.



Il.  MARCO TEORICO

Para la comprension del problema investigativo se ha revisado
diferentes fuentes relacionadas con las variables de estudio, dentro de ellos se
han seleccionado los mas pertinentes y que forman parte de los antecedentes de

estudio de esta investigacion.
A nivel internacional

Quimi (2019) realizo una investigacién que tuvo como objetivo optimizar
la gestion de cobranzas que la compaifia Delcorp S.A., ejecuta para la
recuperaciéon de los créditos otorgados durante el afio 2017. Corresponde a un
tipo de estudio descriptivo — explicativo con un disefio no experimental, realizado
sobre 150 clientes de la entidad, a quienes se les realizaron entrevistas y
cuestionarios realizados por el autor. Su principal resultado, se determind la
conformidad de las cobranzas, con la implementacion de 2 puestos de trabajo para

esta area.

Ramos (2017) en su investigacion tuvo como objetivo realizar un
manual de politicas y procedimientos para la gestioén de crédito y cobranzas con
el fin de mejorar el rendimiento y productividad del proceso de recuperacién de la
cartera vencida en la empresa INMEGA para el afio 2018. Esta investigacion o
corresponde a un estudio de tipo explicativo- descriptiva |, sobre 18 colaboradores,
a quienes se les aplicaron cuestionarios realizados por el autor para la recolecciéon
de datos .Los principales resultados destacan la relevancia de realizar analisis
financieros periédicamente y poder definir politicas crediticias , asi
mismo el autor propone poner en practica el manual de procedimientos dentro del
departamento administrativo, los cuales ayudaran a fortalecer y optimizar el

sistema de cobranzas.

Andino (2017) propuso analizar un sistema de cobranzas en los niveles
de ventas, teniendo niveles positivos, la cobranza en nivel negativo, por lo cual
genero problemas por la falta de liquidez a corto plazo. Corresponde a un estudio
de tipo descriptivo — explicativo, sobre 31152 personas a quienes se les aplico

cuestionarios realizados por el autor .Esta investigacion concluyo que las cuentas



por cobrar forman parte de los activos circulantes de la empresa, enfatizando la
gestion y financiacion de este activo , siendo una labor relevante en la préctica,

riesgo y el valor de la empresa.

Solis (2017) Realizo un estudio que tuvo por objetivo analizar las
cuentas por cobrar y su incidencia en la liquidez. Corresponde a un estudio de tipo
descriptiva explicativa, sobre 3 colaboradores, a quienes se aplicaron un
cuestionario creadas por el autor. Los principales resultados revelo que la
empresa Comercializadora El Baratonsa S.A., no cuenta con un manual de
politicas y procedimientos para conceder créditos , asi mismo no cuenta con

procedimientos para los procesos de cobranza.

En su estudio, Ramirez (2016) propone un Modelo de Crédito-Cobro
para ayudar a la tienda de electrodomésticos "Facilito" a mejorar su gestion
financiera. Para cumplir con los objetivos sugeridos, primero crea un modelo de la
propuesta y realiza un estudio de gestion financiera. Determina que la empresa
carece de un sistema de cobro que identifique qué clientes son deudores y no
deudores, lo que provoca un déficit en el departamento financiero, y que
actualmente no hay normas de crédito, lo que provoca una alta tasa de morosidad

comercial.

El objetivo de la propuesta es crear un modelo de cobro de créditos que
permita el seguimiento de las operaciones de crédito y cobro emitidas a los
consumidores por el departamento comercial. Algunos procesos de cobro, como
las llamadas iniciales de cobro, las cartas de cobro medio y las cartas de cobro
rapido, suponen un alto riesgo, al igual que los intentos de mejorar las operaciones

de cobro y control.

Alvarado y Flores (2016) realizaron una investigacion con el objetivo
de proponer el Sistema de Factoring como fuente de financiamiento a corto plazo
para ayudar a la empresa MERCALIMSA S.A. a obtener liquidez; utilizaron un
enfoque de investigacion descriptivo, deductivo, bibliografico y de campo, asi
como una técnica de encuesta e instrumento de cuestionario. Entre los resultados,
se revela que el principal problema que afecta a la liquidez de las pequefias

empresas es precisamente la falta de liquidez para transferir sus actividades.



Asi podemos mencionar a Jaramillo y Aucanshala (2013), en su tesis
para obtener su grado de Maestro titulado “Optimizacion de la gestion de
recaudacion impuesto seccionales, aplicado en el ilustre municipio de Riobamba”,
buscando la manera como mejorar la recaudacién y a su vez utilizar recursos
obtenidos en forma equitativa, a favor de la comunidad, mediante obras y servicios
gue todos requieren, los autores concluyen que las necesidades municipales
imponen a los gobiernos la necesidad de planificar el crecimiento de sus
comunidades en interés de sus residentes, lo que requiere dos componentes:

informacion fiable y disponibilidad econémica.
A nivel nacional

Pariona (2019) realizo un estudio con el proposito de determinar la
influencia de la gestibn de cobranza en la recaudacion en el SAT de la
municipalidad distrital de San Martin de Porras 2018.Corresponde a un estu
dio de tipo correlacional y disefio no experimental, sobre 70 trabajadores. El
resultado principal indica la influencia de la gestion de cobranza en la recaudacion
conun 34 % , en el SAT de la Municipalidad , resaltando la importancia de cumplir
los pagos los cuales permiten la sostenibilidad en la gestién municipal.

Carazas y Soto (2018) buscaron determinar como influye la gestién de
créditos y cobranzas en la liquidez de la empresa Artes en el afio 2017; realizaron
un estudio descriptivo utilizando una poblaciéon y muestra de consumidores, un
gestor financiero y analisis de documentacion. Se concluyé que la gestion de
créditos y cobros influye en la liquidez de la empresa Artes S.A.C. A través de la
aplicacion de las ratios de liquidez, la prueba acida y las cuentas por cobrar, se
determind que hubo una gestién insuficiente de conversion de cuentas por cobrar

en efectivo.

Castro y Estrada (2018) en su trabajo investigativo titulado
“Procedimiento de cobranzas de la empresa administradora de unidades
inmobiliarias “nexo”, la baja de recaudacion en la cuota de mantenimiento del
condominio “proyecto 339", cumplimiento y pago de los proveedores ,distrito
barranco afo 2016” segun el informe, los problemas en el mercado inmobiliario y

el aumento de la demanda de viviendas en Lima y otras partes del pais han dado



lugar a un incremento en la construccion de diversas unidades inmobiliarias; las
personas que adquieren una casa tienen la propiedad exclusiva de la unidad,
mientras que los copropietarios de las areas comunes. Para mantener estos
espacios en excelente estado, cada propietario es responsable de un cargo de

mantenimiento mensual.

Sin embargo, existen complicaciones a la hora de formalizar el cobro
de las cuotas de mantenimiento; estos propietarios no pagan las cantidades
debidas en las fechas previstas, lo que provoca problemas de morosidad y
liquidez. Para evitar estos conflictos, las unidades inmobiliarias necesitan una
empresa de gestion especializada que supervise las operaciones administrativas,
financieras y técnicas del condominio; el condominio "Proyecto 339" esta

gestionado por la empresa "Nexo".

Amezquita (2017) en su investigacion sobre las causas de la morosidad
de los clientes de las PYMES del banco municipal de Tacnha, el objetivo fue
conocer las razones de la morosidad de las personas. Entre las razones que
destacan estan los inconvenientes asociados al personal administrativo, que
representan el 30% del total, asi como la competencia que existe en la zona, que
influye en la demanda del cliente, lo que implica que la capacidad de venta de su

negocio se vea impactada.

Zurita (2017) realizo un estudio para determinar la relacion entre la
comunicacién externa y la gestion de cobranza en la empresa JJ soluciones Peru.
E. I.LR.L. San Martin de Porras 2017.Corresponde a un estudio de tipo relacional y
disefio no experimental, sobre 30 clientes a quienes se le aplicaron cuestionarios
realizados por el investigador. El principal resultado indica que existe una relacién
positiva entre la variable de comunicacién externa y la variable gestion de

cobranza.

Fajardo, Torres y Villena (2016) en su investigacion determino la
relacion entre la gestion de cobranza y la recuperabilidad del capital de la cartera
de clientes del banco interbank. Corresponde a una investigacion aplicativa-
descriptiva- correlacional, sobre 76 clientes a quienes se aplicaron cuestionarios,

la encuesta y el andlisis documental. En esta investigacion se logré demostrar que



existe una relacion positiva entre la variable gestion de cobranza y la variable

recuperabilidad.

Segun Coronel (2016) en su investigacion tuvo como objetivo
determinar la incidencia de las estrategias de cobranza en la reduccion de la
morosidad en la entidad financiera Mi Banco — Jaén. Corresponde a un estudio de
tipo descriptivo correlacional con disefio no experimental, sobre tipos de muestra
una de ellas de 32 trabadores de la entidad y la otra 172 cliente morosos. Su
principal resultado obtenido las estrategias de cobranza se relaciona con la baja

de la morosidad en la empresa mi Banco- Jaén.

Incluso Sebastian (2016) demuestra en su trabajo de investigacion la
propuesta de un plan de gestion de cobros para generar liquidez en Marcimex,
Trujillo, dentro de la argumentacidén de la gestion, aludié que se formaria mas
liquidez si se ejecuta un estudio y planificacion de varias competencias,
reduciendo los cobros mixtos ya que la cartera actual esta soportada por la partida
de cada actividad, es decir, una propuesta de mejorara de la gestion de cobros

facilitara el proceso de recaudacion.
A nivel local

En la indagacion realizada por Vasquez (2020) en su investigacion
propuso un plan de gestion de cobranza para reducir la morosidad en la sociedad
de beneficencia de Chiclayo. Corresponde de tipo descriptiva —propositiva no
experimental, sobre 6 colabores del area de cobranza y 91 beneficiarios de esta
institucion. El principal resultado se obtuvo el 88 % de las personas encuestados
llego a un acuerdo que el inquilino firme el contrato de arrendamiento antes que
sean entregados las llaves o viviendas, ademas el 95% decidi6 pedir la
documentacion para garantizar el pago antes de la firma del contrato de
arrendamiento y finalmente el 80% llego a un acuerdo que la institucién asuma la
responsabilidad de las cobranzas de las personas con deudas con las respectivas

evidencias.

Segun Romero, L. (2019) sobre Estrategias de cobranza para la

disminucién de la morosidad de los clientes, deduce que la empresa no cuenta



con un buen plan de cobranza, que se oriente a la realidad de sus clientes, se
observa las demoras de pago de los clientes y por ende, es necesario precisar la
manera minuciosa de evaluar antes de entregar los créditos y de esa manera se

evita los problemas a futuro, sin dejar de lado las politicas de pago.

Ademds, Guevara (2018) en su investigacion de Propuesta de
estrategias de gestion de cobranza para la I.E., manifestd el alto nivel de
morosidad que existia, y que era debido al mal proceso de cobranza que
realizaban, y uno de los inconvenientes que presentaba es que los pagos se
realizan en el mismo plantel y en horario donde los tutores se encuentren
laborando, por ello se propuso estrategias para hacer recordar a los padres de
familia los limites de pagos, siendo notificados a través de mensajes de textos, de

esta manera evitando las moras.

Inga (2018) ejecuto un estudio donde determino la relaciéon ente la
variable eficacia y la variable morosidad en el banco financiero en Chiclayo.
Pertenece a un estudio de tipo correlacional y disefio no experimental, sobre 34
colaboradores de la entidad financiera, a quienes se les aplico herramientas como
cuestionarios creados por el autor, validado mediante el juicio de expertos. Su
principal resultado se evidencio una correlacién positiva en la variable eficacia

como en la variable morosidad.

Segun Ruiz (2017) en su trabajo de investigacion propuso un plan de
gestion de cobranza para disminuir el indice de morosidad y obtener mejor
rentabilidad en los ingresos recaudados para mejorar la atencion de los
estudiantes del colegio particular Peruano Canadiense E.l.R. LTDA. Corresponde
a un estudio tipo descriptivo no experimental, sobre 69 personas de esta
institucion. El principal resultado dio a conocer que la institucion carece de plan de
gestion de cobranza efectivo, dado que se ejecuta el desarrollo de cobros de
pensiones de manera empirica, asi mismo proponen un plan de gestién el cual

sera beneficioso para el centro educativo.

Samillan y Gonzales (2017) en su investigacion propusieron mejoras de
los sistemas de gestion de cobranza a los usuarios de Epsel S.A. del distrito de

Chiclayo. Corresponde a un tipo de estudio descriptivo y disefio no experimental,



sobre 138 usuarios, a quienes se les realizaron cuestionarios realizados por el
autor y validados mediante el juicio de expertos. Esta investigacion concluy6 con
las propuestas sugeridas a la empresa se logre mejorar la comunicacion de los

clientes y de esa forma buscar reducir la morosidad de su cartera.

Torres y Torres (2016) en su investigacion "Estrategias de recaudacion
para mejorar la eficiencia de la recaudacion tributaria en la municipalidad distrital
de Pimentel" infieren que la municipalidad carece de un sistema de recaudacion
adecuado para mejorar la cobranza, razén por la cual proponen estrategias para

aumentar la eficiencia porque la recaudacién efectiva sera posible.
2.1. Gestion de cobranza
2.1.1. Definicién

Ettiger y Golieb (2000) hace mencién que la gestién de cobranza es
primordial para que un negocio logre el éxito, la utilidad depende de este ciclo y el

tipo de secuencia que se va a reinversion de su capital.

La gestion de cobros es un proceso que tiene como objetivo renovar la
conexion comercial con el cliente asegurando que éste mantenga sus cuentas por
cobrar al dia y pueda hacer uso de las ventajas de nuestros productos. Del mismo
modo, la gestion de cobro es un procedimiento que garantiza el éxito del cobro de
una transaccién, la prestacion de un servicio o la cancelacién de una deuda.
Puede hacerse en la propia empresa o subcontratarse a otra institucién. Puede
ser realizada por la misma organizacion que es responsable del pago, o puede ser

subcontratada a otra institucion. (Cardozo, 2015)

Revelo. (2013), citando a Godoy y Florida, (2006). Indica que la
cobranza se describe como la accion de intentar obtener ingresos a través del
cobro de las ventas en efectivo o de diferentes tipos de cuentas por cobrar.
También se define como el medio o la conveniencia de lograr un proposito
mediante el uso de diversos métodos para intentar cobrar las cuentas que tiene

una empresa.

Morales y Morales (2014) sefiala que "La cobranza es la gestion vy el
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cobro del crédito a favor de la entidad, asi como la administracion y control de la

cartera de clientes para garantizar el cobro adecuado y oportuno de los recursos”
(p. 90).

Salas (2015) define como gestion de cobranza a un conjunto de
acciones que se realizan de manera directa con el cliente, con el propédsito de
generar un vinculo comercial con el mismo, el cual permitird a la empresa en

verificar para que cliente que mantenga sus pagos puntuales.

Diaz (2019) citado por Malave (1972). La gestiébn de cobro es la
creacion de acciones y estrategias destinadas a resolver la deuda. La gestion de
cobros debe incluir la interaccion, la comunicacion y el entorno empresarial para
tener éxito. Estos factores generan datos que deben ser tratados con eficacia y

dirigidos con rapidez para garantizar la eficacia de cada tarea de gestion.

Molina (2002) en su libro Gestor de cobranzas, comenta que el
proposito de recobrar las cuentas por recaudar, representa la dificultad y la manera
de realizar y enfocar de manera adecuada, no dejando pasar tiempo ejerciendo

presion en la cobranza.

Ferndndez (2012) la define como un grupo de acciones de forma
ordenada, el cual permite rescatar de manera satisfactoria los créditos concedidos

a los clientes, lo cual brindara liquidez a la empresa a corto plazo.
2.1.2. Relacion con clientes

Una de las mayores fortalezas de la gestion empresarial moderna es,
sin duda, la relacion con los clientes, ya que permite identificar sus necesidades,
preferencias y algunas habilidades, lo que permite crear un sistema de
comunicacion para la toma de decisiones y acciones que beneficia a ambas

partes. (Guadarrama y Rosales, 2015)

Gestion de relacion de los clientes (CRM) y sus funciones basicas.La
gestion de relaciones de clientes (CRM) es parte significativa para el desarrollo
comercial que tiene las empresas y en especial la Pymes, en Ecuador son parte

del crecimiento sustentable y sostenible que puede tener el pais. Segun datos de
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diario (Telégrafo, 2019) En el afio 2019 la tasa emprendedora temprana existe
1'200.623 mujeres emprendedoras y 1738.553 las principales actividades es la
manufactura, alojamiento y servicio de comida, servicios financieros,
administracion publica, salud y asistencia social, agricultura y ganaderia,
actividades profesionales cientificas y técnicas, ensefianza, comunicacion,

transporte y almacenamiento. (Telégrafo, 2019)
2.1.3. Estrategias de gestion de cobranza

Kootz y Weihrich (citado por Rivas, 2014), las estrategias de gestion de
cobranza son las acciones proyectadas y que se ejecutaran, asimismo brindar con
anterioridad toda la informacién respecto de la manera que se le procederia el
cobro. Se deduce que las estrategias forman parte de la vision a largo plazo que
una organizacion debe adaptar, brindando los recursos para consolidar una buena

estructura.

Segun el autor Molina (2012) en su libro "estrategias de recaudacion en
tiempos de crisis" y en su teoria vinculada a las estrategias de recaudacion afirma
lo siguiente: que las necesidades de recaudacién deben ser adecuadas, oportunas
e integrales.

2.1.4. Objetivos de la cobranza

Dentro de los objetivos de la cobranza se tiene la prevencion o
disminucién de la pérdida de los clientes; Dar importancia al cliente, recuperar el
importe de la deuda, mejorar la figura de los pagos y las responsabilidades de los
clientes, reducir los gastos de cobranza de manera considerada, forjar los

incrementos de rentabilidad y evitar futuras moras.

El objetivo de la cobranza es recuperar el dinero adeudado
desarrollando un sistema eficiente que se presente de manera aceptable. Revelo
(2013), citando a Godoy (2006), enfatiza la importancia critica de entender que el
"objetivo" de la cobranza es mantener carteras de crédito fuertes dentro de la
organizacion. En consecuencia, las estrategias corporativas orientadas a cumplir

este objetivo son de naturaleza esencial. (pp. 160-161)
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2.1.5. Fases de la cobranza
Las fases de la cobranza son:

Prevencion: Son todas las actividades que se realicen antes de la fecha
de cobro, previniendo asi el incumplimiento de los clientes; y de esta manera se

pretende que no haya cuentas por cobrar en un corto plazo.

Cobranza: Realizar el cobro en las fechas planteadas con los clientes,
de ahi, que se daria a conocer quiénes son los clientes que son buenos pagadores

y clientes deudores o morosos.

Recuperacion: La empresa al tener nocion de la cantidad de clientes
adeudos, inicia la recuperacion que son todas las acciones que se ejecuten
después de recaudar los ingresos, estos pasan a ser recurso de las diferentes

actividades que se realizan.

Extincion: Después de la recuperacion, las cuentas se registraran como
ya saldadas, solamente si han sido pagadas, es decir, se realizd el compromiso

correspondiente.
2.1.6. Mecéanica de cobranza

Para ayudar a aclarar este punto, se expone claramente lo siguiente:
R. Rodriguez (2010). El éxito del gestor de cobranza no se mide por el ritmo de
disminucién del activo que representan las cuentas por cobrar; la dificultad de la
cobranza es hacerlo manteniendo un nivel favorable para la empresa en cuanto a
montos y fechas de vencimiento, sin poner en riesgo el buen nombre de la
empresa y la buena voluntad de sus clientes. Como conclusion, podemos decir
gue un buen cobro se basa en lo siguiente Politicas (procedimientos) (ayudando

a la gestion de ventas).
2.1.7. Técnicas de cobranza

Las técnicas de recogida son bien conocidas: afirman Moyer, Mc
Guigan y Kretlow (2005). Los procesos de cobro son los medios a través de los

cuales una empresa intenta recuperar las deudas vencidas. Entre las técnicas mas
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utilizadas estan.

El envio de recordatorios o cartas a los clientes comunicandoles que
sus cuentas estan vencidas y exigiéndoles el pago. Llamar por teléfono o visitar al
cliente para recibir el dinero. Utilizacion de una agencia de cobros Iniciando

procedimientos legales contra el consumidor. (s/p)

Otra estrategia, que puede ser beneficiosa en determinadas
situaciones, es que la empresa retenga nuevos envios hasta que el cliente cobre
sus deudas atrasadas. Aunque el objetivo de los métodos de cobro es acelerar la
recuperaciéon de los pagos atrasados y disminuir la cartera vencida, las empresas
deben evitar las disputas con clientes normalmente solventes que se han
retrasado en el pago de sus deudas por una causa justificada. Si se utiliza una
técnica de cobro excesivamente dura, las ventas y los ingresos futuros pueden
verse afectados, ya que los consumidores buscan proveedores con

procedimientos de cobro mas liberales.
2.1.8. Sistemas de cobranza

Montafio (citado por Rivas, 2014) es necesario entender que, para tener
orden o una contabilidad exitosa, se debe implementar un sistema de recaudacion.
Un sistema de recaudacion es un proceso administrativo cuyo objetivo principal es
la recuperacion de los ingresos en cualquier empresa. Es necesario destacar que
contar con un buen sistema de recaudacion permite a la empresa gestionar su

periodo de gestion de forma muy eficiente. (pp.12-13).
2.1.9. Politicas de cobranza

Brachfeld (citado por Pinedo, 2013) defiende qué, la caracteristica
fundamental de las politicas de cobro simplificar los procesos de forma arbitraria
o condensar los criterios de las quejas o reclamaciones que se presentan; asumir

el control de la gestion de los impagados (p.20).

Segun Ettinger y Golieth (2000), las politicas de cobro se adaptan a
cada empresa, con procedimientos distintos para cobrar las cuentas por cobrar a

tiempo; es fundamental que el director o responsable del departamento financiero

14



supervise eficazmente la realizacion de estos procedimientos antes, durante y

después del cobro.

Las politicas de cobranza sirven de base para la toma de decisiones
crediticias de la empresa, como se indica a continuacion: Afirma Besley (2008).
Se refiere a las técnicas que utiliza una empresa para cobrar sus cuentas por
cobrar. La empresa debe decidir cuando y cémo notificara al comprador la
operacion de crédito; cuanto antes reciba el cliente una factura, antes se pagara

la cuenta.
2.2. Morosidad
2.2.1. Definicién

Es la valoracion de una cuenta por cobrar o cartera improductiva dentro
del total de ésta, asi como los indices de morosidad de cada linea de negocio,

para obtener la cartera bruta total.

La morosidad es una realidad inimaginable que los intereses
recaudatorios diseflados para la solvencia se ponen en peligro cuando no se
cumplen los plazos de pago; es decir, es la incapacidad de pago la que da lugar a
las obligaciones con el acreedor. (Gonzales y Garcia, 2012)

Quiroz (2016) En el ambito de la micro financiacion, afirma que la
morosidad esta relacionada con el incumplimiento o el retraso en el pago de los
desembolsos de los préstamos concedidos en un compromiso dentro de una fecha

establecida, para el crecimiento de la empresa.

La morosidad es una practica en la que un deudor, ya sea una persona
fisica o juridica, no cumple con una obligacién a su vencimiento; en general, la
condicion de moroso es evitar el vencimiento o parte de una persona u
organizacion; asimismo, se calcula mediante un indice para determinar la calidad

y situacién de una entidad. (Pacheco, 2019)
2.2.2. Niveles de morosidad

La morosidad se produce como resultado de dificultades especificas
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internas o externas a las que se enfrentan las personas u organizaciones, como
el desempleo, el endeudamiento excesivo o incluso una pandemia que afecte a

todo el mundo.

Porcentajes de morosidad: se especifica en normas o criterios de
medicion y se evalla en funcién de la capacidad de amortizacion de una empresa
o individuo, ya que el porcentaje "X" indica que es normal, el porcentaje "Y" indica

gue es peligroso, y asi sucesivamente.
2.2.3. Motivos de incumplimiento de pago

Con frecuencia, la principal causa de impago es que los deudores que
necesitan o se benefician de un servicio como la educacion no son alertados a

tiempo para realizar los pagos a tiempo. (Morales D. 2017).
2.3. Recaudacion
2.3.1. Definicién

Gonzalo (2014), citado en Maldonado y Vidarte (2021), define la
formalizacion como el proceso mediante el cual se realiza un procedimiento de
cobro de una cuenta especifica, ya sea para el acceso a un servicio o para la
compra de una cosa 0 mercancia. En el proceso de recaudacion se tienen en
cuenta los multiples papeles que atestiguan o enfatizan el contenido de lo que se
va a cobrar y se cobra. La recaudacion suele centrarse en generar ingresos para

la empresa relacionada, lo que se traduce en un mayor flujo de caja.
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lIl. METODOLOGIA

El presente trabajo de investigacion es de tipo cualitativo, ya que se
desarroll6 con el estudio de los hechos observados y recogidos (informacion que

ha brindado el Centro Comercial Boulevard — Chiclayo).
3.1. Tipo y disefio de investigacién
Tipo de investigacion

El tipo de investigacién es basica, porque mediante los conocimientos
tedricos busca ponerlos a prueba con la finalidad de potenciar el conocimiento
cientifico (Naupas, et. al. 2019, p. 92).

Disefio de la investigacion

El disefio de la investigacion es documental. Guevara (2018) deduce
gue este disefio no sera objeto de transformacion, sino mas bien de un analisis en
base de la descripcion de hechos en un tiempo determinado, analizando

incidencias si es que estas son presentadas.
3.2. Categorias, subcategorias y matriz de categorizacién

Categorias: Estrategias de recaudacion, presupuesto, cuenta por
pagar, causas Yy consecuencias de la morosidad.

Subcategorias: Analisis de las estrategias de recaudacion, nivel de
recaudacion, analisis del presupuesto, ejecucion del Presupuesto, informe
econdmico, gastos del Centro Comercial, analisis de Cuentas por pagar, nivel de
morosidad, Andlisis de causas y consecuencias de la morosidad.

Escenario de estudio

El escenario de estudio se desarrollé6 en el Centro Boulevard — del
distrito de Chiclayo, provincia Chiclayo, departamento Lambayeque. En la

organizacion delimitan dos grupos
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3.3. Participantes

La poblacion esta conformada por los 509 propietarios deudores de
inmuebles del Centro Comercial Boulevard, del periodo de enero 2021 - octubre
2021.

La muestra se considera la misma cantidad de la poblacion universal;

por lo tanto, el muestreo no aplica.
3.4. Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

Las técnicas que se desarrollaron fueron la encuesta y el andlisis
documental, mediante el andlisis bibliografico, antecedentes, tesis, donde se
reconoce antecedentes de investigaciones similares que han ayudado a sacar

adelante la tesis que se esta desarrollando.

Se eligid la encuesta como instrumento porque es una herramienta para
recabar informacion sobre los sujetos con el objetivo de describir, comparar o
explicar cosas relacionadas como conocimientos, comportamientos o actitudes

(Bravo y Valenzuela, 2019).

Segun Acosta (2016). citado en Feria et al. (2020). Hace mencion que
el cuestionario es un conjunto de preguntas que pueden ser utilizadas en una
encuesta o en una entrevista. Del mismo modo, el mismo es considerado como el
componente estructural de la primera en Diferencia entre encuesta y entrevista
(2018), que facilita la recoleccion de informacion. Los redactores de este trabajo
comparten la misma perspectiva epistemoldgica que los autores del parrafo

anterior: el cuestionario como componente estructural de ambos enfoques.

Instrumento: guia de entrevista y analisis documental, para recojo de

informacion relevante
3.5. Procedimiento

La recoleccion de informacién se realiz6 mediante el acceso a la
informacion de manera directa relacionada con la organizacion, tales como los

registros documentales e informes mensuales.
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Para la recoleccion de informacién del Centro Comercial Boulevard —
Chiclayo, fue necesario elaborar una solicitud dirigida al presidente de la junta de
propietarios de la empresa. Se disefidé una guia de entrevista para el andlisis
documental. Luego se realiz6 la coordinacién con el administrador para llevar a
cabo el proceso de obtencion de informacion. Finalmente se ordend los datos

previamente seleccionados acorde a los objetivos de la investigacion.
3.6. Rigor cientifico

Esta investigacion fue realizada con autenticidad, los datos
recolectados son fidedignos, brindados por la empresa, credibilidad, debido a que
los datos analizados no se alejan de la realidad, ademas, dicho esto, el presente

trabajo de investigacion es fiable, los datos estan en funcion a la base de datos.
3.7. Método de analisis de datos

En la presente investigacion se desarrollé un estudio individual de cada
proceso. También se utilizara la observacion directa, para observar el
conocimiento y cumplimiento de cada proceso, para agruparlo de forma integral,

la matriz de triangulacién de informacion.

Ademas, que la consulta bibliogréfica de cada reporte que brindara el

administrador del Centro Comercial Boulevard - Chiclayo
3.8. Aspectos éticos

La investigacion presentada no infringe las normas de ética nacional e
internacional. Para avalar esta investigacion se aplican principios éticos de
autonomia, beneficencia y justicia, sin cambiar o alterar informacién y resultados
logrados. Ademas de estar sujeta a lineamientos de la casa de estudios. Sin dejar
de lado, la autorizacidon que se cuenta de la empresa, ya que los datos se han

manejado de manera objetiva, debido a la confiabilidad de datos.
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IV. RESULTADOS

Objetivo 01: Identificar las estrategias de gestion de cobranza de las

areas comunes en el Centro Comercial Boulevard — Chiclayo.

Tabla 1:
Identificacion y nimero de procesos de gestion de cobranza en el Centro
Comercial Boulevard — Chiclayo

GESTION DE ACTIVIDADES QUE CONFORMAN LA NUMERO DE
COBRANZA GESTION DE COBRANZA ACTIVIDADES
Recepcién del Excel de los inmuebles
MOrosos.
Semaforiza de los inmuebles para
Cobro tienda realizar el cobro de mantenimiento de
por tienda area comunes.
Procedimiento de recorrido semanal
para el cobro de mantenimiento de area
comunes.
Recepcion del Excel de los inmuebles
MOrosos.
E-mail de Verifica deudas anteriores.
cobranza Verifica las condiciones de los
inmuebles para generar gastos extras.
Elabora el correo de acuerdo al propietario.
Recepcion del Excel de los inmuebles
MOrosos.
Procedimiento de llamadas telefonicas.
Procedimiento de recordatorio de
deuda.
Llamadas Procedimiento de recordatorio de
telefonicas cuentas de pago.
Procedimiento de gastos por morosidad.
Generar compromiso de pago.
Procedimiento de devolucion de
llamadas a 3 tres antes del cierre de su
compromiso de pago.
Carta de Procedimiento de entrega de cartas por
compromiso e-mail. 2
de pago Genera las de compromiso de pago.
Presentacion de carta de requerimiento
de pago.
Carta de Recepcion de respuesta a 7 dias
cobranza habiles. 5
judiciales Procedimiento de emision carta notarial.
Procedimiento de conciliacién.
Procedimiento de proceso judicial
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Figura 1: Identificacién y nimero de procesos de gestion de cobranza en el
Centro Comercial Boulevard - Chiclayo

NUMERO DE ACTIVIDADES

Carta de cobranza judiciales
Carta de compromiso de pago
Llamadas telefanicas

E-mail de cobranza

Cobro tiendapor tienda
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Fuente: Elaboracion propia

Andlisis e interpretacién

En la tabla 1, se observan 05 principales gestiones de cobranzas, la
mayoria de procesos de actividades dentro de las 05 gestiones de recaudamiento
de pago se realiza mediante las llamadas telefénicas, teniendo un total de 07
actividades y el proceso de cobranza que tiene menos actividades son las cartas
de compromiso de pago, con 02 actividades realizadas; el proceso de cobranza
en el Centro Comercial Boulevard — Chiclayo, genera 21 actividades en los 05

procesos de gestion de cobranza.
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Objetivo 02: Evaluar el proceso de recaudacion de pago en el Centro

Comercial Boulevard — Chiclayo.

Tabla 2:
Recaudacion de pagos del Centro Comercial Boulevard — Chiclayo
ANO MES INGRESOS EGRESOS DEFICIT
Enero 33,189.39 31,799.39 1,390.00
Febrero 17,467.27 41,479.05 -24,011.78
Marzo 47,372.85 43,279.10 4,093.75
Abril 13,485.31 34,935.25 -21,499.94
2021 Junio 32,686.10 42,515.87 88.69
Julio 68,051.13 44,558.72 -14.121.35
Agosto 35,521.93 39,587.88 23,492.41
Setiembre 33,784.81 40,150.23 -4.065.95
Octubre 30,343.17 37,967.42 -7,624.25

Figura 2: Recaudacion de pagos del Centro Comercial Boulevard - Chiclayo

RECAUDACION DE PAGOS
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Fuente: Elaboracion propia

Analisis e interpretaciéon

En la tabla 02, se evalu6 las recaudaciones de pago, en la cual se

observa que en el mes de abril es el mes que menos recaudacion de pagos se
tiene, por lo tanto, no se cumplié con la obligacion a los proveedores fijos y afect6
en gran medida al buen funcionamiento del Centro Comercial Boulevard —
Chiclayo. EI mes de julio del presente afio, fue el mes donde se logré tener mayor
recaudacion de los pagos, permitiendo que se pueda cumplir con los proveedores
fijos y variables.
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Objetivo 03: Medir el nivel de morosidad en el afio 2021 del Centro

Comercial Boulevard — Chiclayo.

Tabla 3:
indice de morosidad
N Ne sTanp  MPORTE MESES lMptc))gTE Nivel
PISO CUOTA ADEUDADOS DEUDA
1° A-04 76.06 10 760.60 Bajo
1° A-05 76.06 26 1977.56 Alto
1° A-06 88.73 26 2306.98 Alto
1° A-07 88.73 10 887.30 Bajo
1° B-01 88.73 27 2395.71 Alto
1° B-03 76.06 9 684.54 Bajo
1° B-07 76.06 37 2814.22 Alto
1° B-08 88.73 25 2218.25 Alto
1° B-10 88.73 15 1330.95 Medio
1° B-11 88.73 30 2661.90 Alto
1° C-04 63.38 19 1204.22 Medio
1° C-05 69.72 30 2091.60 Alto
1° C-06 19.01 8 152.08 Bajo
1° C-08 38.03 6 228.18 Bajo
1° C-10 38.03 13 494.39 Medio
1° Cc-11 19.01 24 456.24 Medio
1° D-01 38.03 24 912.72 Medio
1° D-02 38.03 13 494.39 Medio
1° D-05 38.03 14 532.42 Medio
1° E-01 19.01 4 76.04 Bajo
1° E-03 19.01 7 133.07 Bajo
1° E-04 19.01 8 152.08 Bajo
1° E-05 38.03 11 418.33 Bajo
1° E - 06 38.03 7 266.21 Bajo
1° E - 07 19.01 10 190.10 Bajo
1° E-08 19.01 18 342.18 Medio
1° E-10 19.01 9 171.09 Bajo
1° F-01 38.03 31 1178.93 Alto
1° F-03 19.01 7 133.07 Bajo
1° F-04 38.03 18 684.54 Medio
1° F-05 38.03 12 456.36 Bajo
1° F-06 63.38 6 380.28 Bajo
1° F-07 63.38 8 507.04 Bajo
1° F-08 44.37 55 2440.35 Alto
1° F-09 126.76 55 6971.80 Alto
1° G-01 38.03 11 418.33 Bajo
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494.26
779.41
323.17
1178.93
133.07
760.50
114.06
437.23
1064.70
1254.88
741.52
405.60
1045.55
570.45
1445.14
57.03
1045.55
1045.55
1045.55
171.09
931.49
475.25
285.15
152.08
133.07
133.07

Bajo
Medio
Bajo
Alto
Bajo
Alto
Bajo
Alto
Bajo
Medio
Alto
Medio
Medio
Bajo
Alto
Bajo
Bajo
Bajo
Alto
Alto
Alto
Medio
Alto
Bajo
Alto
Bajo
Medio
Medio
Medio
Medio
Bajo
Alto
Medio
Alto
Bajo
Alto
Alto
Alto
Bajo
Alto
Alto
Medio
Bajo
Bajo
Bajo
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10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10

19.01
38.03
38.03
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
38.03
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
38.03
19.01
19.01
19.01
19.01
38.03
19.01
19.01
38.03
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
38.03
19.01
19.01

40

48

13
46
27
18
25

19
17

20
55
21
31
29
21
55
43
21
49
11
19
11
13
19
11
49
27

43
10
25
13

24

14
25
41
7
55

760.40
342.27
1825.44
133.07
247.13
874.46
513.27
342.18
475.25
266.21
133.07
361.19
323.17
133.07
380.20
1045.55
399.21
589.31
551.29
399.21
1045.55
817.43
399.21
931.49
209.11
361.19
418.33
247.13
361.19
209.11
931.49
1026.81
152.08
817.43
380.30
475.25
247.13
152.08
456.24
114.06
266.14
475.25
1559.23
133.07
1045.55

Alto
Bajo
Alto
Bajo
Medio
Alto
Alto
Medio
Alto
Bajo
Bajo
Medio
Medio
Bajo
Medio
Alto
Medio
Alto
Alto
Medio
Alto
Alto
Medio
Alto
Bajo
Medio
Bajo
Medio
Medio
Bajo
Alto
Alto
Bajo
Alto
Bajo
Alto
Medio
Bajo
Medio
Bajo
Medio
Alto
Alto
Bajo
Alto
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10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10

19.01
19.01
19.01
19.01
38.03
38.03
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
50.70
88.73
88.73
88.73
88.73
88.73
25.35
25.35
25.35
25.35
25.35
19.01
76.06
76.06
76.06
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
76.06
76.06
38.03
19.01
19.01
19.01
19.01

16
49

\l

14
21
43
46
23

17
18
11
11
35

[e¢]

52
48
48
48
48
10

49
55
45
42
55
17

10
31
31
27
15
31
29
22
31
31
42

18

76.04
304.16
931.49
133.07
304.24
532.42
399.21
817.43
874.46
437.23
114.06
323.17
342.18
209.11
209.11
665.35
152.08
152.08

2636.40
4259.04
4259.04
4259.04
4259.04
887.30
126.75
1242.15
1394.25
1140.75
1064.70
1045.55
1293.02

76.06
760.60
589.31
589.31
513.27
285.15
589.31

2205.74

1673.32

1178.93
589.31
798.42

95.05
342.18

Bajo
Medio
Alto
Bajo
Bajo
Medio
Medio
Alto
Alto
Medio
Bajo
Medio
Medio
Bajo
Bajo
Alto
Bajo
Bajo
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Bajo
Bajo
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Medio
Bajo
Bajo
Alto
Alto
Alto
Medio
Alto
Alto
Medio
Alto
Alto
Alto
Bajo
Medio
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Mod.
Mod.
Mod.
Mod.
Mod.
Mod.
Mod.
Mod.
Mod.
Cab. Telf. N° 01
Cab. Telf. N° 02

Z.Ju

Vta N°02
Vta N°03
Vta N°04
Vta N°05
Vta N°06
Vta N°08
Vta N°10
Vta N°11
Vta N°13

egos N°02

Tienda "A"
Z.Juegos "A"
Escaparate
Futura Amp. C

A-01
A-02
A-03
A-04
A-05
A-06
A-07

A'-02
A'-04
A'-05
A'- 06
A'-07
A'-08
A'-09
A'-10
A-11
A -12
A'-13
A'-14

19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
44.37
6.34
19.01
215.49
735.21
1742.95
25.35
3156.32
266.20
50.70
25.35
25.35
25.35
25.35
50.70
25.35
25.35
25.35
25.35
25.35
25.35
25.35
25.35
25.35
38.03
31.69
25.35
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01

1045.55
855.45
114.06

95.05
361.19

1045.55

1045.55

1045.55

38.02
969.51
380.20
931.77
348.70
399.21

3878.82

40436.55
95862.25
507.00
173597.60

3194.40

2433.60
608.40
608.40
507.00
507.00
456.30

1140.75
481.65

1064.70
659.10
760.50
760.50
659.10
659.10
101.40
266.21
190.14
532.35
133.07
836.44
228.12

1045.55
912.48
912.48
380.20

Alto
Alto
Bajo
Bajo
Medio
Alto
Alto
Alto
Bajo
Alto
Medio
Medio
Alto
Medio
Medio
Alto
Alto
Medio
Alto
Bajo
Alto
Medio
Medio
Medio
Medio
Bajo
Alto
Medio
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Bajo
Bajo
Bajo
Medio
Bajo
Alto
Bajo
Alto
Alto
Alto
Medio
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20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20

19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
50.70
38.03
44.37
50.70
19.01
19.01
19.01
38.03
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
38.03
19.01
19.01
63.38
38.03
19.01
19.01
19.01
19.01
38.03
19.01
19.01
19.01
19.01

20
19
29
21
42
42
15
15
15
17
12
29
46
35
55

(o¢]

44
55
30
41
55
55
53
52
17

26
11
19
42
55

55
16
19
10

11

19
16
16
55
10

380.20
361.19
551.29
399.21
798.42
798.42
285.15
285.15
285.15
861.90
456.36
1286.73
2332.20
665.35
1045.55
152.08
342.27
836.44
1045.55
570.30
779.41
1045.55
1045.55
1007.53
988.52
323.17
95.05
494.26
209.11
361.19
798.42
2091.65
171.09
1045.55
1014.08
7122.57
190.10
95.05
209.11
171.09
722.57
304.16
304.16
1045.55
190.10

Medio
Medio
Alto
Medio
Alto
Alto
Medio
Medio
Medio
Medio
Bajo
Alto
Alto
Alto
Alto
Bajo
Bajo
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Medio
Bajo
Alto
Bajo
Medio
Alto
Alto
Bajo
Alto
Medio
Medio
Bajo
Bajo
Bajo
Bajo
Medio
Medio
Medio
Alto
Bajo
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20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20

K - 08
K - 09
K- 10
K-11
L-01
L-02
L-04
L-07
L-08
M - 03
M - 04
M - 05
M - 06
M - 07
M - 08
M - 09
N - 03
N - 04
N - 05
N - 07
N - 08
N - 02
N - 03
O-01
O-02
O-03
0-04
O - 05
O - 06
O -07
O -08
O - 09
P-01
P-02
P-03
P-04
P-05
P-08
P-09
P-10
P-11
P-12
Q-01
Q-02
Q-03

19.01
19.01
19.01
19.01
25.35
25.35
25.35
25.35
25.35
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
25.35
19.01
31.69
31.69
31.69
76.06
76.06
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
25.35
19.01
19.01
19.01
19.01
76.06
76.06
76.06

18
21
18
19
19
14

32

28
19
16
45
45

(o¢]

19
30
22
10
38
42
18
32
25
10
43
37

21
29
16
55
26
35
27
10
55
53
31
32
13
17
19

342.18
399.21
342.18
361.19
481.65
354.90
202.80
811.20
101.40
532.28
361.19
304.16
855.45
855.45
95.05
152.08
101.40
361.19
950.70
697.18
316.90
2890.28
3194.52
342.18
608.32
475.25
190.10
817.43
703.37
171.09
399.21
551.29
304.16
1045.55
494.26
665.35
513.27
253.50
1045.55
1007.53
589.31
608.32
088.78
1293.02
1445.14

Medio
Medio
Medio
Medio
Medio
Medio
Bajo
Alto
Bajo
Alto
Medio
Medio
Alto
Alto
Bajo
Bajo
Bajo
Medio
Alto
Medio
Bajo
Alto
Alto
Medio
Alto
Alto
Bajo
Alto
Alto
Bajo
Medio
Alto
Medio
Alto
Alto
Alto
Alto
Bajo
Alto
Alto
Alto
Alto
Medio
Medio
Medio

29



20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20

19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
38.03
57.04
57.04
38.03
19.01
38.03
38.03
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
25.35
25.35
25.35
50.70
25.35
50.70
50.70
50.70
19.01
19.01
19.01
19.01
38.03
38.03
38.03

18
10
24
32

25
27
36
30
24
55
39
44
44
44
44
44
44
14

14
55
33

55
27
19
35
20
18
44

20
20
12
11
19
26
26
31
21
29
6
28

342.18
190.10
456.24
608.32
76.04
475.25
513.27
684.36
570.30
456.24
1045.55
741.39
836.44
836.44
836.44
836.44
836.44
836.44
532.42
399.28
798.56
2091.65
627.33
266.21
2091.65
513.27
361.19
665.35
380.20
342.18
1115.40
126.75
126.75
1014.00
507.00
608.40
557.70
963.30
494.26
494.26
589.31
399.21
1102.87
228.18
1064.84

Medio
Bajo
Medio
Alto
Bajo
Alto
Alto
Alto
Alto
Medio
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Medio
Bajo
Medio
Alto
Alto
Bajo
Alto
Alto
Medio
Alto
Medio
Medio
Alto
Bajo
Bajo
Medio
Medio
Bajo
Bajo
Medio
Alto
Alto
Alto
Medio
Alto
Bajo
Alto
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20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
30
30
30
30

X' -01
X'-02
X' -03
X' -04
X' - 06
X' -07
X'-08
X'-09
X'-10
Y -01
Y -02
Y - 03
Y-04
Y - 05
Y - 08
Y'-01
Y'-02
Y'-03
Y'-05
Z-01
Z-02
Z-03
Z-04
Z-05
Z-06
Z-09
Z-10
Z-11
Z-12
Z'-01
Z'-02
Z'-03
Z'-04
Z'-05
Z'-06
Z'-09
Mod. Vta N° 01
Mod. Vta N° 02
Mod. Vta N° 03
Mod. Vta N° 04
Mod. Vta N° 05
A-01
A-02
A-03
A-04

19.01
38.03
38.03
38.03
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
38.03
38.03
38.03
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
38.03
38.03
38.03
19.01
19.01
19.01
6.34
6.34
12.68
12.68
12.68
171.13
120.42
120.42
120.42

26
11
16
39

\'

26
26
31
32
32
32
32
31
28
19
22
22
19
55
27
23
29
31
31
18
18
34
12
39
22
23
22
28

36
17
17
27
27
44
39
39
39
39

494.26
418.33
608.48
1483.17
133.07
133.07
494.26
494.26
589.31
608.32
608.32
608.32
608.32
589.31
532.28
122.57
836.66
836.66
361.19
1045.55
513.27
437.23
551.29
589.31
589.31
342.18
342.18
646.34
228.12
741.39
836.66
874.69
836.66
532.28
171.09
684.36
107.78
107.78
342.36
342.36
557.92
6674.07
4696.38
4696.38
4696.38

Alto
Bajo
Medio
Alto
Bajo
Bajo
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Medio
Medio
Medio
Medio
Alto
Alto
Medio
Alto
Alto
Alto
Medio
Medio
Alto
Bajo
Alto
Medio
Medio
Medio
Alto
Bajo
Alto
Medio
Medio
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto

31



30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30

120.42
120.42
120.42
120.42
114.08
120.42
114.08
120.42
126.76
31.69
38.03
38.03
38.03
38.03
31.69
38.03
38.03
38.03
76.06
76.06
76.06
50.7
38.03
50.7
19.01
76.06
107.75
101.41
101.41
133.1
38.03
38.03
38.03
76.06
76.06
76.06
76.06
50.7
38.03
19.01
19.01
19.01
38.03
82.39
44.37

4696.38
2528.82
2769.66
2528.82
2509.76
2649.24
2509.76
2649.24
2408.44
1235.91
1483.17
912.72
912.72
1483.17
1204.22
1026.81
1026.81
1026.81
2053.62
2053.62
1445.14
1875.90
1521.20
963.30
836.44
2662.10
1616.25
1014.10
1014.10
1197.90
1369.08
1673.32
1407.11
3042.40
760.60
2966.34
2814.22
1115.40
836.66
494.26
494.26
494.26
836.66
1812.58
976.14

Alto
Medio
Medio
Medio
Medio
Medio
Medio
Medio
Medio

Alto

Alto
Medio
Medio

Alto

Alto

Alto

Alto

Alto

Alto

Alto
Medio

Alto

Alto
Medio

Alto

Alto
Medio

Bajo

Bajo

Bajo

Alto

Alto

Alto

Alto

Bajo

Alto

Alto
Medio
Medio

Alto

Alto

Alto
Medio
Medio
Medio
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30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30

19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
38.03
25.35
19.01
25.35
38.03
25.35
25.35
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01

42
42
42
42
26
26
26
26
26
26
26
26
26
26
22
37
37
37
22
39
40
26
26
26
26
26
26
26
26
26
26
26
26
26
26
37
37
26
26
26
26
26
26
26
26

798.42
798.42
798.42
798.42
494.26
494.26
494.26
494.26
494.26
494.26
494.26
494.26
494.26
494.26
836.66
937.95
703.37
937.95
836.66
988.65
1014.00
494.26
494.26
494.26
494.26
494.26
494.26
494.26
494.26
494.26
494.26
494.26
494.26
494.26
494.26
703.37
703.37
494.26
494.26
494.26
494.26
494.26
494.26
494.26
494.26

Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Medio
Alto
Alto
Alto
Medio
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
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3° Q-08
3° Q-09
3° Q-10
3° R-01
3° R-02
3° R-03
3° R-04
3° R-05
3° R -06
3° R-07
3° R -08
3° R-09
3° S-01
3° S-02
3° S-03
3° S-04
3° S-05
3° SPA
3° Deposito

30 Azotea N° 01
30 Azotea N° 02
30 Restaurante

19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
19.01
25.35
25.35
38.03
19.01
19.01
19.01
38.03
880.98
6.34
5583.78
4918.29
2516.19

494.26
494.26
494.26
494.26
494.26
703.37
703.37
703.37
741.39
741.39
836.44
557.70
1115.40
1483.17
741.39
741.39
665.35
836.66
22905.48
247.26

Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Medio
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Medio
Alto
Alto

178680.96 Alto
157385.28 Alto

55356.18

Medio

Andlisis e interpretacion

Se evidencia en la tabla 03, que el nivel de morosidad hasta octubre del

2021, asciende a 1 145 360.25 de soles, siendo una cantidad significativa, que ha

traido como consecuencia el debilitamiento del mantenimiento de las areas

comunes, lo cual se puede evidenciar de manera palpable el incumplimientos de

los propietarios de los inmuebles, esto trae consigo, la falta del cumplimiento de

las metas trazadas, y genera que no siempre se tome buenas decisiones para

satisfacer las expectativas de los usuarios internos y externos.
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Tabla 4:

Nivel de morosidad del Centro Comercial Boulevard — Chiclayo

Nivel Frecuencia Porcentaje
Bajo 108 21,2
Medio 135 26,5
Alto 266 52,3
Total 509 100,0

Figura 3: Nivel de morosidad

Nivel de Morosidad

Fuente: Elaboracion propia

Analisis e interpretaciéon

De acuerdo a los observado en la tabla 4, el 52.3% que corresponde a

266 propietarios del centro Comercial Boulevard Chiclayo refleja un nivel alto de

morosidad, mientras tanto el 26.5 % que equivale a 135 propietarios del Centro

Comercial Boulevard Chiclayo tienen un nivel medio de morosidad y finalmente el

21.2% que corresponde a 108 propietarios del Centro Comercial Boulevard

Chiclayo evidencia un nivel bajo de morosidad.
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Objetivo 04: ldentificar las principales causas y consecuencias de la

morosidad del Centro Comercial Boulevard — Chiclayo.

Tabla 5:
Causa y consecuencias de morosidad
P ITEM CAUSAS CONSECUENCIAS
¢ Porque cree usted que Los stands no se se emite pagos fijos
existe demora en el pago encuentran gue superan a los
01 de mantenimiento de operativos y estan ingresos
areas comunes en el abandonados. recaudados.
Centro Comercial
Boulevard Chiclayo?
Es un cargo no La persona que
_ . remunerado a asume la
¢, Considera relevante : :
: i honore y presidencia
que la preS|den_C|a (.je la necesariamente desconoce los
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Andlisis e interpretacion

De acuerdo a la tabla 05 se observa que en item 01, la demora en el
pago de manteamiento de areas comunes se debe a que los stands se encuentran
sin actividad y practicamente estan abandonados por los propietarios. En el item
02, la presidencia de la junta de propietarios no es un cargo remunerado y es a
honore. En el item 03, los estatutos deberian cambiarse y ajustarse a la realidad
del centro comercial. En el item 04, se debe tener estrategias de recaudacion para
incrementar la liquidez. En el item 05, la creacién de un &rea de recaudacion es
necesario que ejecute las acciones de cobranza. En el item 06, las causas que
determinan la baja recaudacion de mantenimiento de areas comunes, son

principalmente la baja afluencia de publico y la poca publicidad.
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V. DISCUSION

A partir de los hallazgos encontrados, se determina que la gestién de
cobranza, la recaudacién del pago de las areas comunes y la morosidad de los
stands del centro comercial boulevard Chiclayo se encuentra en nivel alto de
morosidad; ante ello el propésito de la presente investigacion fue analizar la
gestion de cobranza de las areas comunes en el centro comercial boulevard

Chiclayo.

Se considera como principales resultados: primero que los participantes
en esta investigacion pertenecen a una organizacion privada; segundo, el alto de
nivel de morosidad que existe dentro de los pagos de las areas comunes; tercero;
se identifico estrategias de cobranza de las areas comunes; cuarto; el proceso de
recaudacion de pago de mantenimiento de areas comunes, no satisface el
cumplimiento de las obligaciones a todos proveedores; quinto; el nivel de
morosidad es alto, el cual afecta el mantenimiento para el funcionamiento del

centro comercial

Estos hallazgos guardan relaciéon con lo reportado en la literatura
cientifica por Castro y Estrada (2018) quienes realizaron un estudio en el
condominio 339, indicando la baja recaudacion de la cuota de mantenimiento del
condominio, donde estas areas para su buena conservacion, es necesario pagar
una cuota de mantenimiento mensual que es asumido por cada propietario, lo cual
es un resultado similar al de la presente investigacion, donde el nivel de morosidad
es alta, el cual no permite tener una adecuada conservacion de las areas comunes

del centro comercial, cuota que debe ser asumida por el propietario de cada stand.

Por otra parte, guarda relaciébn con la investigacién realizada por
Romero (2019) , quien investigo sobre estrategias de cobranza para la disminucion
de la morosidad de los clientes ,donde deduce que la empresa no cuenta con un
buen plan de cobranza que se oriente a la realidad de sus clientes y como
consecuencia origina la demora de pago de los cliente, lo cual es un resultado
similar al de la presente investigacion, siendo necesario precisar de manera

minuciosa las politicas de pago del centro comercial.
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Asi mismo, el trabajo de investigacion de Garcia et. al (2109),nos
indican que mediante los instrumentos de recogida de datos que se utilizd se
concluye que la empresa lleva a cabo sus actividades de manera empirica,
ya que no tiene establecido documentalmente su estructura organizacional,
politicas y procedimientos para realizar las actividades de concesién de créditos
y recuperacion de cartera, ademas de que existe duplicidad de funciones lo
gue impide que las actividades se realicen de manera eficiente, guardan relacion
con este estudio debido que el centro comercial Boulevard, no existe una
adecuada organizacion para la gestion de cobranza, de la misma manera no existe

politicas en beneficio del cobro de la morosidad.

Segun Alvarado y Flores (2106), en su investigacion llegaron a la
conclusién que el principal problema que afecta a la liquidez de las pequefias
empresas es precisamente la falta de liquidez para trasferir sus actividades; dichos
resultados convergen con la presente investigacion, donde la morosidad no
permite hacer liquidez en la transferencia de actividades lo que significa que no se

puede realizar los pagos a los proveedores.

Carazas y Soto (2018), en su estudio descriptivo llegaron a la
conclusién que a través de la aplicacion de las ratios de la liquidez, la prueba acida
y las cuentas por cobrar tienen una gestion insuficiente, de conversion de cuentas
por cobrar en efectivo, divergen con la presente investigacion debido a que los
procesos mas utilizados por la empresa son las llamadas telefénicas debido a que
no hay un avance en el cobro de la morosidad.

Guevara (2018) en su investigacion, llego a la conclusion que existe un
alto nivel de morosidad, y esto se debe al mal proceso de cobranza que realiza
esta institucion, tiene relacion significativa con este estudio, debido a que no tiene
estrategias para recordar las fechas de pago, deudas atrasadas o morosas,
ademas, no cuentan con un sistema para notificar a los propietarios de los stands

gue se encuentran en estado de morosidad.

En cuanto a la explicacién teodrica, el hecho de que los propietarios en
la presente investigacion, demuestren un nivel alto de morosidad en los pagos de

areas comunes, puede obedecer, segun Kootz y Weihrich (citado por Rivas, 2014)
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a la falta de estrategias de gestién de cobranza que se realiza dentro del centro
comercial, los cuales son acciones proyectadas y ejecutadas, que permiten brindar

los recursos para consolidar una buena estructura.
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VI. CONCLUSIONES

Los resultados obtenidos en la presente investigacion acerca de la
Gestion de cobranza de las areas comunes en el centro comercial boulevard

Chiclayo-2021, se pudo concluir lo siguiente:

La gestion de cobranza que tiene mas procesos en el centro comercial
son las llamadas telefonicas (tiene siete actividades), seguido de las cartas de

cobranzas judiciales (tiene cinco actividades).

El mes donde se logra tener mayor recaudacion de pagos del centro
Comercial Boulevard Chiclayo es en el mes de julio (68 051.13 soles), sin
embargo, el mes que tiene menos recaudacion de pagos es el mes de abril (13
485.31 soles).

El nivel de morosidad del centro comercial boulevard es del 52,3%,
hasta octubre del 2021 asciende a 1 145 360.25 soles, el cual debilita el
mantenimiento de las areas comunes, retrasa el cumplimiento de las metas
trazadas y lograr satisfacer las expectativas de los usuarios internos y externos de

centro comercial boulevard Chiclayo.

Las principales causas de morosidad son, los stands que no se
encuentran operativos y estdn abandonados, los estatutos no se ajustan a la
realidad actual, no tiene con una cuenta corriente y no existe un departamento que

ejecute las acciones de cobranza.
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VIl. RECOMENDACIONES

Se debe plantear reforzar y actualizar las estrategias de gestion de

cobranza, debido que este método utilizado es tradicional.

Mejorar las estrategias de cobranzas, para reducir la morosidad en los

pagos de las areas comunes del centro comercial boulevard Chiclayo.

Crear nuevas politicas de gestion de cobranza, para otorgar un

descuento por un pronto pago, descuento por pedido por un bloque periddico.

Implementar un area especifica para la gestion de cobranza, tener un
profesional calificado y con experiencia para la administracion en gestion de dicha
area, para mantener una organizacion y supervision constante y de cumplimiento
a los procesos de cobranza, de esta manera se lograria la efectividad y la
recuperacién de la recaudacién de las areas comunes en el centro comercial

boulevard Chiclayo.

Poner en marcha una propuesta de gestion de cobranza basado en
estrategias, el cual brindara la disminucion en la morosidad de los propietarios de

las areas comunes del centro comercial boulevard Chiclayo.
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ANEXOS
Anexo 01

Matriz de categorizacion

AMBITO PROBLEMA DE OBJETIVO OBJETIVOS ESPECIFICOS CATEGORIAS SUBCATEGORIAS
TEMATICO INVESTIGACION GENERAL
Gestion de ¢,Como se Analizar la Identificar la principal gestion de Estrategias de Andlisis de las
cobranza gestionara la gestion de cobranza de las areas comunes recaudacion estrategias de
cobranza de las cobranza de en el Centro Comercial recaudacion.
areas comunes en el las areas Boulevard — Chiclayo. Nivel de recaudacion.
Centro Comercial comunes en
Boulevard — el Centro Evaluar el proceso de Presupuesto Analisis del
Chiclayo 20217 Comercial recaudacion de pago en el presupuesto.
Boulevard — Centro Comercial Boulevard — Ejecucion del
Chiclayo Chiclayo. Presupuesto.
2021. Informe econdmico.

Medir el nivel de morosidad en el
ano 2021 del Centro Comercial
Boulevard.

Identificar las principales causas
y consecuencias de la morosidad
del Centro Comercial Boulevard
— Chiclayo.

Cuenta por pagar

Causas 'y
consecuencias
de la morosidad.

Gastos del Centro
Comercial.

Analisis de Cuentas
por pagatr.

Nivel de morosidad
Analisis de causas y
consecuencias de la
morosidad.
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Anexo 02

Guia de Entrevista

Dia

Lugar

Cargo de Entrevistado:
Antigiedad en el cargo:

Buenos dias/ buenas tardes Sr./Sra./Srta. ,

agradecerle por tomarse el tiempo, para el desarrollo de esta entrevista, a la vez
indicarlo que la informacién recolectada es importante para el desarrollo de esta
investigacion y su tratamiento sera exclusivamente para fines académicos, ademas

de contribuir con aportes para el mejoramiento de la organizacion.

Preguntas:

1. ¢Porque cree usted que existe demora en el pago de mantenimiento de areas
comunes en el Centro Comercial Boulevard Chiclayo?

2. ¢ Considera relevante que la presidencia de la junta de propietarios recaiga en
un propietario?

3. ¢, Se deberian cambiar los estatutos para mejorar las recaudaciones en los pagos
de mantenimiento?

4. ¢ Cudl cree usted que sea la mejor estrategia de recaudacion para incrementar
la liquidez en el Centro Comercial Boulevard Chiclayo?

5. ¢Considera Necesario crear un area de recaudacion para los cobros de
mantenimiento?

6. ¢, Cual cree usted que son las causas que determinan la baja de recaudacion de

mantenimiento de areas comunes del Centro Comercial Boulevard Chiclayo?
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Anexo 03

RESPUESTAS DE ENTREVISTAS

item Nombre del Entrevistado

P1

P2

P3

P4

PS5

P6

Robert Wilson Davila Lazaro

Tiempo de servicio en la empresa

12 afos

¢Porque cree usted que existe demora
en el pago de mantenimiento de &reas
comunes en el Centro Comercial
Boulevard Chiclayo?

¢, Considera relevante que la presidencia
de la junta de propietarios recaiga en un
propietario?

¢, Se deberian cambiar los estatutos para
mejorar las recaudaciones en los pagos
de mantenimiento?

¢,Cudl cree usted que sea la mejor
estrategia de  recaudacion para
incrementar la liquidez en el Centro
Comercial Boulevard Chiclayo?

¢ Considera Necesario crear un area de
recaudacion para los cobros de
mantenimiento?

¢, Cual cree usted que son las causas que
determinan la baja de recaudacion de
mantenimiento de areas comunes del
Centro Comercial Boulevard Chiclayo?

Porque no hay mucho
movimiento de personas y como
consecuencia no venden mucho.

Es irrelevante  porque el
presidente no es un ejecutor de
temas administrativos y su
funcién solo es velar por el
manejo y cuidado del centro
comercial.

Considero que se debe cambiar
los estatutos y ajustar a la

realidad actual del centro
comercial.
Considero que la  mejor

estrategia de cobranza para
mejorar la liquidez es una cuenta
recaudadora por medio de un
banco comercial.

Considero necesario que haya
un departamento que ejecute las
acciones de cobranza y ejecutar
las herramientas que nos dicta
los estatutos y el reglamento.

Porque el propietario o vendedor
no tiene mucha afluencia de
publico y no vende lo necesario
como para pagar su cuota de
mantenimiento.
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RESPUESTAS DE ENTREVISTAS

item Nombre del Entrevistado

P1

P2

P3

P4

PS5

P6

Edgar Eduardo Peralta Orrego

Tiempo de servicio en la empresa

11 afos

¢Porque cree usted que existe
demora en el pago de mantenimiento
de areas comunes en el Centro
Comercial Boulevard Chiclayo?

¢ Considera
presidencia
propietarios
propietario?
¢, Se deberian cambiar los estatutos
para mejorar las recaudaciones en
los pagos de mantenimiento?

relevante que la
de la junta de
recaiga en un

¢, Cudl cree usted que sea la mejor
estrategia de recaudacion para
incrementar la liquidez en el Centro
Comercial Boulevard Chiclayo?

¢ Considera Necesario crear un area
de recaudacién para los cobros de
mantenimiento?

¢,Cual cree usted que son las causas
gue determinan la baja de
recaudacion de mantenimiento de
areas comunes del Centro Comercial
Boulevard Chiclayo?

Porque la mayoria de propietarios no
le dan uso a su stand. y las tienen
abandonadas y otros prefieren
invertir esa plata en su negocios
como no hay una penalidad drastica
para esas personas.

Si, por g el presidente no tiene un
sueldo fijo. y uno de afuera no le
interesaria el centro comercial.

Sin dudar sitiene que ser penado por
el Centro comercial o sancionado .

Informar al propietario de su deuda q
tiene mensualmente y presentar un
resultado de los gastos mensual al
propietario para g sepa de g el centro
comercial hace con el dinero y a la
vez permita mejorar con el c-
comercial.

No es necesario cobraria igual y seria
nos cobraria por lo recaudado.

Seria por g hay stand sin uso como
para fiesta se recauda mas por q hay
stand g se alquilan.
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RESPUESTAS DE ENTREVISTAS

ftem Nombre del Entrevistado (a)

P1

P2

P3

P4

PS5

P6

Rosario Yep Ahumada

Tiempo de servicio en la
empresa

4 afos

¢, Porque cree usted que existe

demora en el pago de
mantenimiento de areas
comunes en el Centro

Comercial Boulevard Chiclayo?

¢,Considera
presidencia
propietarios
propietario?

relevante que la
de la junta de
recaiga en un

.Se deberian cambiar los
estatutos para mejorar las
recaudaciones en los pagos de
mantenimiento?

¢, Cuél cree usted que sea la
mejor estrategia de recaudacion
para incrementar la liquidez en
el Centro Comercial Boulevard
Chiclayo?

¢, Considera Necesario crear un
area de recaudacion para los
cobros de mantenimiento?

¢, Cual cree usted que son las

causas que determinan la baja
de recaudacion de
mantenimiento de areas

comunes del Centro Comercial
Boulevard Chiclayo?

Existe demora en el pago de
mantenimiento debido a que la mayoria
de stand no se encuentran operativos y a
Sus propietarios no les genera ingreso
alguno.

Necesariamente tiene que ser un
propietario, porque es la persona que
conoce mas de cerca las necesidades del
Centro Comercial, sabe que si progresa
el Centro Comercial su negocio también
surgira. Una persona extrafia no le daria
mucho interés porque es un cargo que no
tiene una remuneracion.

Si se deberia cambiar, para que se
considere otras penalidades con los
propietarios que no cancelan sus cuotas
de mantenimiento.

Se deberian enviar constantemente
cartas de cobranza a los propietarios para
asi evitar acumulacion de deuda.

No creo necesario, porque contratar a
una tercera persona Sse necesitaria
pagarle una comision.

Muchos propietarios e inquilinos se
guejan que deberia haber mayor
publicidad para el Centro Comercial y asi
les generaria mayores ingresos y podrian
cancelar sus cuotas de mantenimiento sin
reclamo alguno.
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Anexo 04

Autorizacioén de la organizacion para publicar su entidad en los resultados de las

investigaciones

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD EN
LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES
Datos Generales
Normbre de fa Organzacdn RUC.
‘ 20480432674 |
Xunti 06 Propimtarias cel Centro Comarcial Boulavard - Chicayo

Nombre del Titular o Representants legal:

Nombres y Apallidos - DAL |
Luis Alberto Orrego Alvarado 16451345 |
Consentimiento:

De corformidad con o estableckdo en el articulo 7%, Hersl T del Cédigo de Etca en
Investgaciin de la Universidad César Valejo ™, autodzo | X |, noautorizo [ | publicar LA
IDENTIDAD DE LA ORGAMNIZACION, & & cual 58 Jova # cabo & investigacion;

Nombre del Trabajo de invessgacin

Gestion de la Cobranza de las Areas comunes en ol Centro Comercial Boulevard de
Chidayo - 2021.

Nombre del Programa Académico

Maastia en Adminisraciin do Negockas - MBA

Autor: Roberto Javier Sosa Comeo DN
03896276
En caso de autonzarse, soy consciante que & investigaoidn serd alojads en & Repositario
InsStucionsl de & UCV, ta misma que serd de accesd ableno para 108 LSUANes y podnd s
referanciacda on futeas Fvestigocones, defagdo en chwo gue los decechos de propledad

(%) Codge de L1ics on vectigeckie de ' Unvwwdad Chur Valeio- :
waw--—n—-—rbmum ke e o0 Mo 3 (300 o ovbaiba, ey #f 1000

008 Do W0 R0rd) F2Tal on ol Derente © RMChor 39 8 2URITRCKE, 2000 G0 1e (ynde 'y Wentided de iy Rathuciin.
Tan b v bt gy b de el g e e 00 Kn bt & Leda, w0 00 Bebed Mecur 1 GOSN O RIKE B0 U SYATIBLE perd 1wl
MeCEIete Sescrbi wn cetecterition.
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