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RESUMEN 

 

El estudio de la investigación es gestión crediticia en la entidad financiera de Mibanco San Martin 

de Porres Lima 2016 cuyo objetivo general fue  determinar cómo es la gestión crediticia en la 

entidad financiera de Mibanco San Martin de Porres Lima 2016, al respecto el autor Beltrán 

sostiene la necesidad de evaluar los riesgos en el crédito, clasificación de la morosidad, categoría 

del deudor y uso del financiamiento. 

 

La investigación es de tipo descriptiva, su diseño no experimental para la variable que se estudia. 

La población que se tomo fue de 35 trabajadores del área de negocio de la oficina de San Martin 

de Porres de Mibanco en el año 2016, la muestra es de 40 colaboradores por ende la recolección 

de datos se aplico fue el cuestionario tipo Likert, la herramienta utilizada fue el programa SPSS 

Versión 22 como procesador de datos. 

 

Finalmente se llegó a la conclusión que no existe un buena evaluación cualitativa con relación al 

cliente y a sus familiares, no hay una buena supervisión por parte de los encargados responsables, 

existe una mala gestión con relación a las cobranzas especialmente las cuentas preventivas con 

pocos días de atraso las cuales no se vista y por consiguiente llevando a un deterioro de cartera 

mayor, también se halló problemas con relación al criterio de evaluación  con relación a los 

clientes que no cuentan con voluntad de pago ya que es un riesgo de brindarle de nuevo, 

tampoco existe una buena política de sinceridad y transparencia con el cliente por no informar a 

tiempo las condiciones que se necesitan para poder optar por un crédito, además se observó que 

no se demuestra un buen control con relación a los destinos del crédito que pueden conllevar a 

malos manejos financieros y una posible pérdida del negocio. 

 

Palabras claves: Gestión crediticia, Riesgos en el crédito, clasificación de la morosidad, categoría 

del deudor y uso del financiamiento. 

 

 

xiii 



14 

 

ABSTRACT 

 

The research study is credit management in the financial institution of Mibanco San Martin de 

Porres Lima 2016 whose general objective was to determine how is the credit management in the 

financial institution of Mibanco San Martin de Porres Lima 2016, in this respect the author Beltrán 

supports the Need to assess credit risks, classification of delinquency, debtor category and use of 

financing. 

 

The research is descriptive, its non-experimental design for the variable being studied. The 

population that was taken was of 35 workers of the business area of the office of San Martin de 

Porres de Mibanco in the year 2016, the sample is of 40 collaborators therefore the data 

collection was applied was the Likert type questionnaire, the tool Used was the program SPSS 

Version 22 as data processor. 

 

Finally, it was concluded that there is no good qualitative evaluation in relation to the client and 

his / her relatives, there is not a good supervision by the responsible managers, there is a poor 

management in relation to the collections especially the preventive accounts with few days of 

Arrears which are not seen and consequently leading to deterioration of the larger portfolio, 

problems were also found in relation to the evaluation criterion in relation to customers who do 

not have willingness to pay since it is a risk of being offered again, neither There is a good policy 

of sincerity and transparency with the client for not informing in time the conditions that are 

necessary to be able to opt for a credit, in addition it was observed that it does not demonstrate a 

good control in relation to the destinations of the credit that can lead to bad Financial 

management and a possible loss of business. 

 

 

Key words: Credit management, Risks in credit, classification of delinquency, category of debtor 

and use of financing. 
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