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Resumen

El informe de investigacion tuvo como finalidad describir en qué medida las politicas
de crédito se relacionan con la gestidon de cobranza en la empresa Laboratorios
SMA SAC. Para fundamentar la variable politica de crédito, se acudié a autores
como Gitman y Zutter (2016), Brachfield (2017), y Ross, Westerfiel y Jordan (2018).
Para la variable gestion de cobranza se aludié a Cérdova (2017), Brachfield (2017)
y Uquillas (2019). La metodologia empleada fue de tipo aplicado y de disefio
descriptivo, correlacional, transaccional. La poblacién de estudio fue conformada
por 541 trabajadores y se obtuvo una muestra no probabilistica por conveniencia
de 50 elementos. Se disefiaron dos cuestionarios para cada variable con 30
preguntas cada una. Fueron validadas por dos especialistas de la Escuela de
Administracion mediante el Coeficiente de Aiken. La fiabilidad del instrumento se
ejecuto con el test de Alpha de Cronbach, obteniendo un resultado de 0,892y 0,818
para cada una de las variables. Los resultados obtenidos en la prueba de hipétesis
mediante el estadigrafo Rho de Spearman, para la hipotesis general el coeficiente
de correlacion de 0,755 y un Sig. (Bilateral)= 0,000; confirmando el rechazo de la
hipotesis nula y la aceptacién de la hipotesis alterna. Se concluye que existe
relacion entre las variables de estudio politica de crédito y gestion de cobranza.

Palabras claves: Politicas de crédito, gestion de cobranza, términos de

venta, analisis del crédito, morosidad.
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Abstract
The purpose of the research report was to describe the extent to which credit
policies are related to collection management in Laboratorios SMA SAC. To
substantiate the credit policy variable, authors such as Gitman and Zutter (2016),
Brachfield (2017), and Ross, Westerfiel and Jordan (2018) were used. For the
collection management variable, Cérdova (2017), Brachfield (2017) and Uquillas
(2019) were referred to. The methodology used was of an applied type and
descriptive, correlational, and transactional design. The study population consisted
of 541 workers and a non-probabilistic convenience sample of 50 elements was
obtained. Two questionnaires were designed for each variable with 30 questions
each. They were validated by two specialists from the School of Administration using
the Aiken Coefficient. The reliability of the instrument was executed with the
Cronbach's Alpha test, obtaining a result of 0.892 and 0.818 for each of the
variables. The results obtained in the hypothesis test using the Spearman Rho
statistician, for the general hypothesis the correlation coefficient of 0.755 and a Sig.
(Bilateral) = 0.000; confirming the rejection of the null hypothesis and the
acceptance of the alternative hypothesis. It is concluded that there is a relationship

between the variables of credit policy study and collection management.

Keywords: Credit policy, collections management, terms of sale, analysis

the credit, arrears.
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[.  Introduccion

Dentro de una economia global, la concesion de lineas de crédito es un tipo de
apalancamiento financiero adoptado por todas las empresas, sean estas
nacionales o internacionales, es el grado en que una empresa ha financiado sus
operaciones comerciales a través de recursos externos. Las empresas
apalancadas tienen adicional capital disponible para financiar sus operaciones y
expansiones, en comparacion con un negocio no apalancado depende
exclusivamente de la equidad, (Farhan, Igra & Muhammad,2018, p. 46). Para
acceder a una linea crediticia es necesario cumplir con ciertos requisitos, los cuales
seran establecidas dentro de las politicas internadas de cada entidad otorgante de
crédito.

Imbriani y Lopes (2019), sefialaron que el deterioro de la situacion
macroecondmica de la region europea afectd negativamente a las empresas, lo que
a su vez condujo a un empeoramiento progresivo del crédito producto de la compra
de un activo. La falta de homogeneidad de las condiciones monetarias en los
paises europeos se refleja negativamente en la relacion entre bancos y
empresas. Los bancos respondieron con politicas de aprovisionamiento mas
intensas y, por otro lado, con restricciones de crédito, estableciendo un
endurecimiento de las condiciones bajo las cuales se otorga el crédito (p. 135).

International Monetary Fund (2020), sefial6 que, en los ultimos meses, las
salidas de cartera de los mercados emergentes fueron de aproximadamente $ 100
mil millones, mas de tres veces mas que en el mismo periodo de la crisis financiera
mundial (p. 1). Aseguran que deben evitar que las presiones de liquidez se
conviertan en problemas de solvencia, se sabe que se avecina una crisis financiera
mundial producto de la coyuntura actual que se vive, es por ello que las entidades
que propician financiamientos se estan volviendo mas restrictivas con el fin de
asegurar el cobro de los créditos efectuados.

Wing (2018) sefalé que cuando se brinda un crédito es muy importante la
efectiva y correcta evaluacion del riesgo, debiendo ser aplicado no solo por las
instituciones financieras sino por toda la economia en su conjunto (p. 1). Esto va a
permitir tener un tipo de crédito mas ordenado y con niveles reducidos de
morosidad. El impacto en el sistema financiero, es que los otorgamientos de los

créditos también se reduzcan debido a la incertidumbre del cumplimiento de los



pagos. Las empresas se limitan al otorgamiento de los créditos debido al temory a
los costos que genera tener niveles altos de morosidad en sus carteras.

En el entorno nacional, segun Asbanc (Gestion, abril 2019), sefialé que la
morosidad promedio en el Peru a octubre 2018, alcanza el 3.14 %. Realizando una
comparacion con los paises como Argentina, Colombia, Chile, Brasil, Guatemala,
Panama, se determiné que el promedio de morosidad entre estos paises en el 2017
fue del 2.5 %. Al contrastar este promedio con el obtenido, se observa que existe
un excedente considerable. Los tipos de crédito que incrementaron notoriamente
en porcentaje de morosidad, fueron aquellas que estuvieron dirigidas a las micro,
medianas y pequefias empresas y al consumo. Akos & Alya (2018), indicaron que
las evaluaciones crediticias son los que estan dirigidos a satisfacer necesidades
personales (p. 3), y los hipotecarios. Esta situacion es muy preocupante para todas
las organizaciones, porque al incrementarse la morosidad, también los filtros o
procedimientos se volveran mas riguroso, lo cual va a terminar excluyendo de
préstamos a muchas empresas del sector financiero.

Para las organizaciones, lo ideal es que sus ventas se realicen al contado;
sin embargo, la situacion actual del mercado obliga a que en muchos casos se
tenga que ofrecer prorrogas a nuestros clientes, debido a multiples factores, entre
ellos las estrategias de ventas. Puede tratarse de pagos diferidos o en cuotas, pero
todos estos aspectos deben ser analizados por la empresa para que se evalle los
riesgos y asi determinar la rentabilidad de la operacion. La gestion de cobranza
debe iniciarse al dia siguiente en que se registra el incumplimiento de pago y para
ello debe contactarse al cliente y ofrecerle todas las alternativas posibles para
regularizar su situacién crediticia. Es crucial administrar apropiadamente las
cuentas por cobrar, y asi solventar las necesidades financieras futuras de la
empresa. El objetivo es que cada empresa pueda desarrollar una politica de crédito
gue se adapte a sus propias necesidades.

El crédito ha sido utilizado como una herramienta para reactivar la economia;
en los siglos XIX y XX los utilizaban los comerciantes y negociantes para ampliar
su actividad econOmica (Morales & Morales, 2014, p. 2), es por ello que
desempeiian un rol importante dentro de la economia nacional. Nivin (2017), refirid
que la contribucion de las instituciones especializadas en microcréditos en los

altimos 15 afios, ha sido una pieza fundamental en la profundizacién financiera, al



conceder el ingreso de clientes que recién comienzan a fabricar una reputacién
financiera (p. 17), para ello, las instituciones otorgantes de lineas de crédito, deben
tener un sistema de procedimientos que le permita cumplir objetivamente con el
analisis deseado. Cuando hablamos del otorgamiento de lineas de crédito, estamos
considerando un plazo para el pago de las facturas emitidas producto de una venta,
de un bien o servicio; es por ello que, el dar un crédito a un cliente, se convierte en
una practica habitual, que las empresas actualmente manejan.

El problema incide cuando los procedimientos de otorgamiento de las lineas
de crédito no se encuentran bien establecidos, como parte de las politicas de la
empresa, generando inconvenientes en las futuras cobranzas. Ngonyani y Mapesa
(2019), indicaron que las instituciones que brindan créditos, necesitan gestionar la
calidad de cartera contra la morosidad, mediante el establecimiento de estrategias
efectivas en el otorgamiento de créditos y procesos de cobranza. Una politica
eficiente de cobro de créditos dentro de la institucion, ayuda a que el proceso de
gestion de crédito sea efectivo y, por lo tanto, la recoleccion oportuna de fondos (p.
132).

Cada empresa debe realizar un andlisis, tomando en cuenta el crédito
necesario y establecer el limite de riesgo que concedera a su nuevo cliente, primero
debera comprobar varios aspectos de las empresas consideradas clientes, porque
el otorgamiento de crédito conllevara a realizar una inversion de capital de trabajo.
Cuando se brinda un crédito, la empresa se convierte en una fuente de
financiamiento para sus clientes, en donde las facilidades de pago brindadas,
tendran como fin que se conviertan en inversion, asi lograr un crecimiento en
ventas, el cual se vera reflejado en la facturacion, pero dicha operacion no se
encuentra excepta de riesgos; por lo tanto, las empresas deberan estar preparadas
para cubrir cualquier eventualidad futura (Zambrano, Pazmifio, Morales y Guerrero,
2019, p. 18).

A nivel local, Laboratorios SMA S.A.C, ubicada en la ciudad de Limay distrito
de Ate Vitarte, es una empresa industrial, dedicada al rubro de la fabricaciéon por
encargo de productos de higiene doméstica y cuidado personal, cuenta con 35 afios
de trayectoria, realiza ventas de los productos al crédito y al contado, los cuales
son comercializados en el sector retail, salud y tiendas por departamento.

Actualmente se observa que cuando van a dar inicio a una nueva relacion



comercial, y se debe realizar la asignacion de lineas de crédito a los clientes, estas
no se encuentran definidas por politicas ya estructuradas, ocasionando, que no se
pueda desarrollar una gestion de cobranzas eficaz, la cual genera en muchas
ocasiones pérdidas financieras para la empresa.

La recuperacion del capital de trabajo es lenta; existen casos donde no se
tiene acceso a los acuerdos comerciales, lo cual no permite mejorar los estandares
de crédito para cada cliente. Al sacar el reporte de las cuentas por cobrar en el
sistema Enterprise Resource Planning (Epicor), donde se observé clientes que
presentan morosidad; es decir, pese a que sus facturas ya llegaron al vencimiento
del periodo de crédito brindado, aln se encuentran pendientes de pago. Con ello
se evidencia que se debe buscar la forma mas oportuna de iniciar el proceso de
cobranza, siendo en muy pocas oportunidades de forma judicial (Ver anexo 9). La
dificultad reside en el area de tesoreria, se visualizé la existencia de cuentas ya
declaradas incobrables, es decir se han vencido los términos para la recuperacion
de la cartera (Fierro & Fierro, 2015, p. 188), segun se observa los documentos
presentan antigiedad comprendida entre dos a siete afos, esto como
consecuencia de diferentes factores, siendo el mas principal la deficiencia de las
politicas de crédito, que hasta el momento son inexistentes para el area.

Las cobranzas judiciales son mecanismos que inicialmente se pusieron en
practica, “La ejecucién era el proceso legal por medio del cual los acreedores se
podian satisfacer del pago de una deuda cuando el deudor no efectuaba el pago al
plazo acordado” (Morales & Morales, 2014, p. 2), estos procesos no fueron
favorables, uno de los motivos fue por no contar con los sustentos que acrediten
los acuerdos comerciales, los cuales debieron manifestarse manera formal, ya sea
con un contrato legalizado u otro medio escrito detalladamente, desde el inicio de
la relacion comercial. No se evidencia una manual de procedimientos que apoyen
la gestién de cartera; es por ello que las evaluaciones crediticias se realizan por
canales ajenos a los financieros, y no se reglamentan de manera estandarizada
(Anexo 5).

Por otra parte, se realizo la justificacion del estudio, referido a la importancia
y fundamentacion de una investigacion es decir “Responde a la pregunta por qué y
para qué se investiga” (Sanchez, Reyes y Mejia, 2018, p. 83). Considerando la

justificacion tedrica, se sefald que la presente investigacién, se encuentra orientado



en conceptos tedricos, necesarios para implementar el nivel de conocimiento, asi
lograr el entendimiento de las politicas de crédito y la gestién de cobranzas, desde
diferentes enfoques. Es por ello que se revisd diferentes fuentes teoricas,
conceptos, antecedentes y otros estudios realizados por diferentes autores, que
estan relacionados con las variables de estudio (Cordova, 2017, p. 68).

Justificacion metodolodgica, con el fin de alcanzar los objetivos de la
investigacion, se utilizaron procedimientos de investigacion cuantitativas, basado
en un estudio metodoldgico ordenado, el instrumento utilizado es la encuesta, la
cual se aplicé a los trabajadores involucrados en el proceso de compras, ventas,
facturacion y cobranzas en Laboratorios SMA S.AC. “La investigacion es
correlacional, debido a que se basd en las relaciones tedricas” (Hernandez y
Mendoza, 2018, p. 178), con el objetivo de identificar el vinculo entre la politica de
créditos con la gestién de cobranzas.

Justificacion social, el presente informe, se elabord con el proposito de
conocer la importancia de mantener la solidez de las politicas de crédito, asi los
trabajadores involucrados en la cadena de compras, ventas, facturacion y
cobranzas logren, a través del conocimiento generado, mejorar los procesos que
realizan; contribuyendo a que la gestion de cobranzas se realice en los tiempos
adecuados, de una forma eficiente. En nuestra sociedad actual, medir el riesgo
resulta un factor clave al evaluar la cesion de un crédito “La gestion del riesgo de
crédito no era tan imprescindible, mientras que las ventas de pagos diferidos
comenzaron a dominar el pago inmediato” (Siekelova et al., 2015, p. 325). Es por
ello que en el estudio se establecid los problemas que conllevan el mal
otorgamiento de un crédito, trayendo como consecuencia que el proceso de
cobranzas no se realice en los tiempos previstos, perjudicando el flujo de caja de la
empresa, adicionando, que el desempefiar un buen otorgamiento de créditos
genera un beneficio en el desarrollo de la sociedad en general.

Justificacibn econdémica, concluyendo el presente informe, permite a la
empresa Laboratorios SMA S.A.C. Ate Vitarte, fortalecer los procedimientos que
actualmente se manejan en el area de créditos y cobranzas, con el fin de minimizar
los gastos que se ocasionan por las cuentas morosas, las cuales en algunas
oportunidades se han transformado en cuentas incobrables. La investigacion es

una fuente de guia para proximas investigaciones y un material de referencia para



los nuevos investigadores, ademas de contribuir en fortalecer los procesos de
créditos y cobranzas en otras empresas (Bernal, 2010, p. 106).

De acuerdo al proceso sistematico de la investigacion se procedio a realizar
el planteamiento del problema cientifico, el cual es la expresion de los limites del
conocimiento cientifico actual que genera la insatisfaccion del sujeto (Legra, 2018,
p. 142). De acuerdo a ello se formul6 el siguiente problema general ¢ Qué relacion
existe entre las politicas de crédito y la gestion de cobranzas en Laboratorios SMA
S.A.C., Ate Vitarte?, los problemas especificos son los siguientes: ¢Qué relacion
existe entre los términos de venta y la gestién de cobranzas?, ¢ Qué relacion existe
entre el andlisis de crédito y la gestion de cobranzas?, y, ¢ Qué relacion existe entre
la politica de cobranza y la gestion de cobranzas?

Prosiguiendo con los objetivos, se pudo sefalar que son los propadsitos del
estudio, expresan el fin que pretende alcanzarse (Bernal, 2010, p. 97). La
investigaciéon plante6 como objetivo principal determinar de qué manera las
politicas de crédito se relacionan con la gestion de cobranzas en Laboratorios SMA
S.A.C., Ate Vitarte. También se plante6 como objetivos especificos: a) Identificar la
relacion entre los términos de venta y la gestibn de cobranzas, b) Conocer el
andlisis de crédito y su relacién con la gestiébn de cobranzas, c) Establecer la
relacion de la politica de cobranza y la gestion de cobranzas.

Realizar el planteamiento de la hipotesis “Consiste en elaborar un enunciado
que se propone como base para describir y/o explicar por qué o cémo se produce
un fenémeno” (Yuni y Urbano, 2014, p. 106). La hip6tesis general planteada fue:
Existe relacion entre la politica de crédito y la gestion de cobranza en Laboratorios
SMA S.AC., Ate Vitarte. Las hipotesis especificas son: Existe relacion entre el
término de venta y la gestidn de cobranzas; Existe relacién entre los analisis de
crédito y la gestion de cobranzas; y, Existe relacion entre la politica de cobranza y
la gestién de cobranzas.



Il. Marco Tedrico

Para contrastar la posicion problematica sobre el estudio de las variables politicas
de crédito y gestion de cobranza, es necesario tomar evidencias historicas que nos
ayuden a comparar las manifestaciones de investigaciones anteriores. Es por ello
se realiza una sintesis de los resultados o conclusiones de estudios realizados
anteriormente sobre el tema (Rios, 2107, p. 57). Los antecedentes seleccionados
dentro del contexto nacional, nos ayudan a comprender el comportamiento de las
variables dentro de las instituciones y la forma como se evidencian los resultados
de las muestras de estudio obtenidas. Por ello hemos elaborado tres antecedentes
que a continuacion se explicaron y se usaron primordialmente en la confrontacion

de las conclusiones de la investigacion.

En referencia Zeballos (2017), en su tesis de investigacion titulada “Politicas
de Crédito y su incidencia en la liquidez de las empresas comercializadoras de
productos quimicos en el distrito de Lima-Cercado 2014, para optar al grado de
Licenciado en Administracién, en la Universidad Cesar Vallejo. Indic6 como objetivo
general determinar la relacién de las politicas de crédito con la solvencia. Para la
teoria de politicas de crédito enfatizé a Gitman (2003), quien definié que es un
proceso que debe integrar tres puntos basicos: eleccion y normativa de crédito,
limite y condicidn de crédito y politicas de cobranza. Para la teoria Liquidez se refirid
a Cordova (2012), quién afirmé es la prontitud con la que un activo se transforma
en efectivo. La metodologia aplicada fue de tipo descriptivo correlacional, no
experimental. La poblacion fue de 51 trabajadores, de los cuales se cogi6 una
muestra probabilistica conformada por 45. Los resultados obtenidos mediante la
prueba de Chi cuadrado, obteniendo como resultado 7.186, superior al valor de la
tabla de frecuencia de Chi cuadrado de 5.318; y un Sig. (Bilateral)= 0.021,
comprobado la relacion significativa de las variables; entonces se rechaza la
hipotesis nula y se acepta la hipotesis que las politicas de crédito tienen incidencia
en la liquidez. Concluyeron recomendando a los empresarios realizar revisiones
semanales, asi identifiquen el margen de riesgo de las cuentas por cobrar, si
cumplen con los lineamientos establecidos por la institucion, permitiran mejorar
continuamente las politicas crediticias y la liquidez. También concluy6 determinar

el nivel de retraso de los clientes, para realizar una mejor gestion de cobranzas. Por



altimo, recomendaron verificar los récords histéricos de los clientes, para asi tener
conocimiento de su cumplimiento de pago y poder brindarle mayores ventas a
futuro, mejorando los procesos del crédito.

En andlisis de la tesis presentada, permite inducir que las politicas de crédito
son importantes para obtener liquidez inmediata y segura, ya que su aplicacion
dependera de la forma como el area de finanzas lo ponga en practica en situaciones
particulares, adaptandolas a sus necesidades. Los lineamientos fijados en las
politicas de crédito son importantes porque ayudan a lograr la eficiencia en las
cuentas por cobrar, asi evitar que los clientes caigan en morosidad, lo cual puede
traer como consecuencia inestabilidad econémica en la organizacion.

Gonzales y Sanabria (2016), en su trabajo de investigacion “Gestion de
cuentas por cobrar y sus efectos en la liquidez en la facultad de una Universidad
Particular, Lima, Periodo 2010-2015”, les permiti6 acceder al titulo de Contador
Publico, en la Universidad Privada Union. La investigacion tuvo como objetivo
general, identificar los efectos que tiene la administracion de las cuentas por
recaudar en la liquidez. Para la teoria de gestion de cuentas por cobrar, citaron a
Bravo (2010), quien lo defini6 como aquellos derechos de la empresa que nacen
de las ventas o de los servicios prestados y que se deben convertir en efectivo al
finalizar todo el proceso financiero. Para la teoria de Liquidez utiliz6 a Bernstein
(2013), sefnal6 es el nivel de desembolso de efectivo que puede realizar una
empresa. La metodologia usada es descriptivo explicativo correlacional, no
experimental. La poblacién de este trabajo de investigacion fue integrada por toda
la informacién financiera contable de una facultad que se eligi6 de manera no
probabilistica. Los resultados obtenidos mediante la prueba de Chi cuadrado de
Pearson, obteniendo como resultado 7.48, superior al valor de la tabla de frecuencia
de Chi cuadrado de 5.60; y un Sig. (Bilateral)= 0.025, es decir se aprueba la
hipotesis alterna y se rechaza la hipétesis nula, obteniendo que, los procedimientos
de crédito si afectan el ratio de liquidez corriente, prueba acida, razén de efectivo,
capital de trabajo neto sobre el total de activos. El trabajo concluyé recomendando
la implementacion de normas de cobranza que permita garantizar la devolucion de
las cuentas pendientes de cobro en los periodos y plazos previstos. Por ultimo,
analizar los niveles de deuda que puede soportar los cada uno de los clientes a fin

de lograr imponer limites e impedir que la empresa corra peligro de morosidad.



De acuerdo a esta investigacion, se puede establecer la importancia de
contar con una buena politica de administracion de las cuentas por recaudar, esto
es una herramienta fundamental dentro del area de finanzas, el cual permitira lograr
gue estos procedimientos se reflejen positivamente en la solvencia en la empresa.
Estas politicas deben ser acatadas a cabalidad y supervisadas periédicamente,
esto es muy importante porque les permitira a las empresas obtener mayor
eficiencia en sus resultados. Las reglas de cobranza deben estar basadas en la
realidad de cada empresa, de manera que tenga posibilidad de desarrollarse
adecuadamente y sobre bases reales. Muchas instituciones buscan copiar modelos
exitosos, pero lamentablemente en algunos casos no les funcionan porque no las
adapta a su realidad, en su sistema de trabajo. Una adecuada politica de cobranza
es aquella que permite que la morosidad se vaya reduciendo paulatinamente, solo
asi se pudo determinar si esta brindando resultados, si termina convirtiéndose en
inadecuada para la empresa o0 si solo necesita algunos cambios para que pueda
empezar a funcionar.

Morales (2017), en su tesis titulada “Crédito y cobranza en la financiera
Qapaq S.A. San Juan de Lurigancho 20177, le permitié obtener al titulo de
Licenciado en Administracion, en la universidad Cesar Vallejo. La finalidad de esta
investigacion es determinar la conexion entre crédito y cobranza. Para la teoria
crédito, citd a Fernandez (2014), sefial6 que es un proceso de transaccion de
compraventa en la cual se presta un servicio o se entrega un producto o bien a
cambio de una obligacién de pago a futuro. Para la teoria cobranza mencion6 a
Morales (2014), lo describié como la forma de gestionar y hacer el cobro de los
créditos a favor de la entidad. La metodologia usada es descriptivo correlacional,
no experimental con disefio no transversal. La poblacién y muestra estuvo integrada
por 100 personas trabajadoras de la financiera. Obteniendo una correlaciéon de
0.326, mediante el estadigrafo Rho de Spearman y un Sig. (Bilateral)= 0.001,
confirmando la relacion entre las variables. El trabajo concluyé recomendando a la
entidad tener un mejor manejo en referencia a la evaluacion crediticia orientada a
los solicitantes que representen un mayor riesgo. Por ultimo, tener un criterio mas
amplio al otorgar los créditos tomando en cuenta el periodo de duracion del mismo,

asi ver la capacidad de pago real de cada solicitante.



Se pudo indicar que los antecedentes de investigaciéon cuyo andlisis se
realizaron desde el contexto internacional posibilitaron conocer el comportamiento
de las variables dentro de las empresas de manera externa a nuestro contexto. En
este caso se ha incluido tres antecedentes que seguidamente se explicaran las
cuales tendran como funcién principal la contrastacibn de resultados de la
investigacion.

Asimismo, Cunalema (2017), en su tesis “La gestion de cobranza y la cartera
vencida del Gobierno Autdbnomo Descentralizado Municipal del Canton Cevallos
provincia de Tungurahua en el afio 2015”, para obtener el titulo de ingeniero en
contabilidad y auditoria CPA en la Universidad Técnica de Ambato, Ecuador, se
plante6 como objetivo estudiar la relacidbn entre la cartera vencida en el
presupuesto. Para la variable gestién de cobranza cit6é a InSigh (2008), sefial6 que
es el grupo de actividades sincronizadas y utilizadas acertadamente en los clientes
para conseguir el rescate de los préstamos. Para la variable de politicas de
cobranza cito a Escolme (2015), indicé son los lineamientos que se siguen para
recuperar sus cuentas una vez vencidas. La investigacion tuvo un enfoque cuali-
cuantitativo. La poblacién estuvo conformada por el personal administrativo y
financiero del municipio y por los contribuyentes. Los resultados obtenidos
mediante la prueba de Chi cuadrado, muestran como resultado 12.83, superior al
valor de la tabla de frecuencia de Chi cuadrado de 3,841, con 1 grado de libertad;
y un Sig. (Bilateral)= 0.05, comprobado la relacion significativa de las variables. El
trabajo concluyé recomendando que se debe mejorar los mecanismos del proceso
de cobranza persuasivo del municipio, ademas debe llevar un control permanente
de la cartera vencida para evitar desfases en el presupuesto.

De acuerdo al analisis de esta tesis se pudo sefialar que la politica de crédito
y la gestién de cobranza son importantes para lograr la liquidez de las empresas.
Es por ello que se debe realizar todos los mecanismos que permitan alcanzar una
cobranza oportuna y eficaz para la empresa. Se debe buscar controlar el
incremento de la cartera vencida ya que ello puede poner en peligro el desarrollo
de sus operaciones. Referimos que en laboratorios SMA S.A.C se estuvo buscando
afrontar el problema de la cartera pesada con un mayor control en sus procesos de
otorgamiento de crédito, estos controles van a permitir que los pagos se realicen

en los periodos indicados.
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En referencia Tirado (2015), en su tesis de investigacion titulada “politicas

de crédito y cobranzas y su incidencia en la liquidez de la fbrica de calzado
Fadicalza”, para optar al grado de economista, en la Universidad Técnica de
Ambato, Ecuador, tuvo como objetivo determinar la incidencia de las politicas de
crédito en la liquidez. Para la teoria de la politica de crédito y cobranza enfatizo a
Horne y Wachowicz (2002), sefalaron son las condiciones econdmicas, y las
politicas de crédito, como los factores mas importantes que influyen en las cuentas
por cobrar. Para la teoria de la administracion financiera se refirié a Garcia (2002),
sefald que van desde la presupuestacion, la prediccion financiera y el manejo del
efectivo hasta la administracion crediticia, el andlisis de inversiones y el
aprovisionamiento de fondos. La metodologia aplicada fue enfoque mixto; cuanti -
cualitativo. La poblacion fue de 36 personas, que es el total de empleados de
Fadicalza. Los resultados obtenidos mediante la prueba de Chi cuadrado, muestran
como resultado 6.70, superior al valor de la tabla de frecuencia de Chi cuadrado de
3,84, con 1 grado de libertad; y un Sig. (Bilateral)= 0.05, comprobado la relacion
significativa de las variables. Concluye recomendando disefiar politicas de crédito
y cobranza que sirva de soporte para la toma de decisiones crediticias a fin de
establecer una herramienta que contribuya a la solucion de problemas y al
encaminamiento de la empresa a un desarrollo continuo.
El andlisis de la tesis presentada, permite inducir que las politicas de crédito van a
permitir elaborar un manual que permita mejorar la gestion crediticia de la empresa
a fin de temer normas y pardmetros que va desde la otorgacion del crédito hasta el
proceso de cobranza.

Ortiz (2014), en su tesis de investigacion titulada “Gestion de cobranzas y la
liquidez de la empresa Rectima de la ciudad de Ambato” para optar por el titulo de
contadora en la Universidad técnica de Ambato. Indic6 como objetivo principal
conocer el impacto de la gestion de cobranza en la liquidez. Para la teoria de
gestion de cobro desarrollé a Arboleda (2013), quien sefiala que la gestion de cobro
requiere de técnicas profesionales y establecer una comunicaciéon de calidad,
escuchar con empatia, usar estrategias y técnicas de venta, negociar refutaciones,
etc. Para la teoria de liquidez se refiri6 a Dominguez (2012), lo definio como la
capacidad que tiene una compairiia para enfrentar sus compromisos de pagos. La

metodologia aplicada fue un enfoque cualitativo — cuantitativo. La poblacién fue de
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100 trabajadores, y la muestra de 94. Los resultados obteniendo mediante la prueba
de Chi cuadrado, evidenciaron un resultado de 15.75, superior al valor de la tabla
de frecuencia de Chi cuadrado de 5.991, con 2 grado de libertad; y un Sig.
(Bilateral)= 0.05, comprobado la relacion significativa de las variables. Concluye
recomendando un adecuado control y seguimiento de los créditos otorgados y que
se realice una evaluacion minuciosa al cliente para poder otorgarle el crédito y
poner en practica las politicas y procedimientos. También concluye sefialando que
se debe poner a una persona a cargo de autorizar los créditos de los clientes y de
emitir reportes diarios de cuentas por cobrar.

En el analisis de la tesis se pudo corroborar que el no brindar la actualizacion
de los saldos en las cuentas por cobrar, genera que los clientes no cumplan
oportunamente con sus obligaciones de pago, es por ello que realizar controles y
seguimientos constantes ayudard a las organizaciones a identificar las deficiencias
gue presentan su sistema de cobro, el cual termina influenciando la liquidez que se
necesita para el cumplimento de los objetivos, siendo un determinante en la
rentabilidad que desea obtener toda institucion.

El fundamento tedrico, fue el soporte contextual de los conceptos utilizados
en la presente investigacion. “Es por ello que el marco de referencias de la literatura
gue se ha estudiado o se ha tratado, corresponden a cuestiones proximas o
similares a la nuestra, para fundamentar una perspectiva tedrica y una
conceptualizacion de los elementos relevantes” (Lopez y Fachelli, 2015, p. 19). Es
por ello que se procedio a definir en primer lugar la variable de estudio politicas de
crédito.

Segun los autores Ross, Westerfiel y Jordan (2018), indicaron “Son
procedimientos que deben establecer las compafiias al instante de decidir la
concesion de créditos a sus clientes” (p.854), por lo tanto, las politicas de crédito
son normativas o procedimientos creados para tener de una forma estandarizada
el proceso que se debe realizar, para gestionar el acceso a lineas de crédito dentro
de una organizacién. Esto ante la toma de decisidén de realizar ventas al crédito, en
donde debera establecer una fecha maxima para que el cliente realice la
cancelacion de la deuda, y saber qué medidas tomar en caso esto no se cumpliera;
lo cual es respaldado con lo que sefialé Herdinata (2017), en donde resalté que

debe considerarse como un procedimiento que debe incluir la justificacién y los
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criterios para el limite de la autoridad de aprobacion de crédito, debe hacerse
manteniendo una formalidad escrita a través de la decisibn tomada por la junta
directiva” (p. 15). Por lo tanto, el ausentismo de ellas, mantendria a la deriva al
personal que se encarga de ejecutar las cobranzas, ya que tendrian que improvisar
ante situaciones complejas, cayendo en posibles errores. Los autores establecieron
las siguientes dimensiones:

Primera dimension término de venta. Son lineamientos, que establecen
como se propone la empresa vender sus bienes y servicios, donde se decidira si
requerira efectivo o dara crédito (Ross, et al. 2018, p. 854). Son las condiciones
creadas para realizar el cobro de una venta, en el cual se debe primero analizar la
situacion financiera de la empresa ofertante, asi reconocer si es sostenible
mantener ventas al crédito, o de lo contrario podra establecer como término de
venta al contado. Es importante que desde la asignacion del precio del producto se
tome en cuenta un porcentaje adicional, que respalde el riesgo que puede
representar la venta para clientes que no cuentes con un respaldo fiable, esto
quiere decir al fijar el precio, uno debe considerar que el sistema de riesgo
financiero podria clasificarse con mayor precision como un grupo comun (Selmier,
Penikas & Vasilyeva, 2014, p. 123).

Sefialaron como indicadores para esta dimension: Forma basica, es la forma
mas simple de entender los términos de venta, y se realiza a través de descuentos
por pagos anticipados. Periodo de crédito, es el plazo basico otorgado al crédito.
Fecha de facturacién, es donde inicia el periodo del crédito. Duracién de periodo de
crédito, influyen dos factores, el periodo de inventario y el ciclo de operacion del
comprador, es el tiempo que trascurrird desde la entrega del bien o servicio, hasta
el vencimiento de la factura. Descuentos pronto pago, consiste en la practica en
donde se otorga descuentos por pagos al contado. Costo del crédito, es la
evaluacion de que tan rentable puede resultar aceptar un descuento por pronto
pago. Descuentos comerciales, son acuerdos de pagos anticipados, desde antes
de la facturacion del producto. Periodo promedio de cobranza, acorta el periodo de
cuentas por cobrar y, si no intervienen otros factores, reduce la inversion de la
organizaciéon en dichas cuentas. Instrumento del crédito, es la prueba béasica del
adeudo, en él se pudo considerar a la factura como Unico instrumento de crédito
formal (Ross, et al. 2018, pp. 854 - 859).
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Estos indicadores constituyen la diversificacion de la dimension término de
venta, ya que encierra toda la estructura involucrados dentro de este proceso,
desde su forma mas béasica en el cual se recurre a técnicas para la pronta
recuperacion de la cobranza de un crédito, en el cual acudiran al descuento del
porcentajes de la venta realizada, siempre y cuando la cancelacién se realice
tiempo antes del vencimiento del plazo pactado, en el sera el cliente quien a través
de la evaluaciéon de los costos, aceptara si el porcentaje de descuento. En este
proceso resultara beneficiosa la empresa, ya que permitira la pronta recuperacion
del capital de trabajo generando la reinversion. Un punto buen importante resulta
tener presente que todo acuerdo de término debe estar plasmado dentro del
contrato comercial.

Segunda dimension andlisis de crédito. Es el proceso de decidir si se debe
otorgar crédito o no a un cliente especifico, consiste en reunir la informacion
pertinente y determinar la solvencia financiera del solicitante (Ibidem, 2018, p. 863).
Antes de realizar la asignacion de una linea de crédito se debe realizar el proceso
de analisis de crédito, en el cual se debe considerar recopilar toda informacion
necesaria y establecer la liquidez financiera del cliente, su importancia radica en
que un mal proceso de analisis puede ocasionar pérdidas considerables dentro de
las cuentas por cobrar y terminar ocasionando una crisis financiera dentro de la
empresa otorgante, ello coincide con lo que indicé Corneé (2015), quién sefialé que
el proposito de una calificacion crediticia, es clasificar a los solicitantes de
préstamos tomando como principio la calidad, es decir, su probabilidad de
incumplimiento en un horizonte temporal dado (p. 16). Ante la incertidumbre de
realizar una venta Unica, y no poder predecir el cumplimento oportuno, es
importante que toda empresa cuente con una provision destinando para pérdidas.

Sefialaron como indicadores para esta dimension: Venta por Unica vez, es
considerada como la venta ocasionada por demandas estacionales. Compra
recurrente, es un factor muy importante, ya que es la frecuencia de la compra, y
debera tenerse en cuenta la posibilidad de que una compra se vuelva recurrente.
Informacién del crédito, son fuentes de informacién, que permiten determinar la
solvencia del solicitante de crédito. Evaluacién crediticia, es el proceso donde se

debera calcular con indicadores numéricos con base a la informacion recolectada,
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de acuerdo a ello se acepta o deniega la solicitud de crédito (Ross, et al. 2018, pp.
863 - 866).

Los indicadores son el complemento para la dimension Analisis de crédito,
al iniciar este proceso, debera tomar como fuente la informacion que brinde tanto
el cliente, como el area comercial. En ocasiones donde una venta es Unica, lo mas
recomendable es realizar una venta al contado, pero esto dependera del andlisis
que se realicé, es decir si tenemos clientes corporativos o retail, realizarles una
venta estacional puede considerarse como una oportunidad para acceder a nuevas
lineas de negocios, generando asi el inicio de una relacion comercial. Cuando
apliguemos los criterios de analisis, tomaremos como indicador la capacidad de
solvencia que puede reflejar el cliente solicitante, el respaldo de las entidades
financieras, las garantias con las que cuenta y las condiciones econémicas que
este represente dentro de su linea de negocio.

Tercera dimension politica de cobranza. “Consiste en supervisar las cuentas
por cobrar, para detectar problemas y obtener el pago de las cuentas vencidas”
(Ibidem, et al. 2018, p. 866). Posterior a la concepcién del crédito, la empresa tendra
como potencial problema realizar el cobro de efectivo, para ello debe tener
establecido lineamientos que permitan la rapida recuperacion del capital mas
utiidad. Hay casos en donde las empresas pueden generar bloqueos de
atenciones, siempre y cuando el cliente mantenga deudas pendientes pago, en
ocasiones generando conflictos internos entre las areas de cobranzas y ventas, por
ello es importante que los procedimientos estén reglamentados y que sean tanto
del conocimiento del ejecutante de la cobranza, y del cliente solicitante, esto debe
darse desde el inicio de las negociaciones.

Resaltaron como indicadores para esta dimension: Supervision de cuentas
por cobrar, es una funcién primordial, que permitira llevar el control de los pagos
generados por los clientes. ElI Trabajo de cobranza, son una secuencia de
procedimientos que deben ejecutarse cuando se presenten clientes que incurren
en morosidad de pago (lbidem, pp. 866 - 867). Tomando lo mencionado en apoyo
a la dimension politica de cobranza podremos sefialar que la supervision periddica
de las cuentas por cobrar es una practica que debe realizar el area de finanzas en
forma periddica, asi podra calcular el periodo promedio de recuperacion de los

créditos, pudiendo evidenciar las demoras en los abonos de los clientes, esto
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permitira la toma de decisiones en el uso de técnicas que permitan disminuir el
riesgo de créditos impagos, ocasionando se tomen las acciones como envios de
cartas notariales que informen la morosidad incurrida, realicen llamadas
telefénicas, se destinen las deudas a ejecutores externos, o en ultima instancia de
determine tomar medidas legales, todo ello con el fin de realizar el cobro de la
deuda.

El segundo autor que sustenta la variable politica de crédito es Gitman vy
Zutter (2016), quienes afirmaron es administrar las cuentas por cobrar con el
objetivo de recuperarlas tan rapido como sea posible, sin perder ventas por usar
técnicas de cobro de alta presion (p. 623). En la teoria de politicas de crédito se
analizan las formas o metodologias que se emplean en una organizacion para
determinar a qué clientes se les deben brindar la facilidad de un crédito y bajo qué
criterios se realizara el beneficio. Estas no deben ser tan restrictivas ya que podrian
ocasionar perdidas de venta, pero tampoco tan flexibles, ya que ocasionaria
cuentas incobrables. Muchas veces con la vision fijada solo en generar pronta
venta, se pueden incurrir en un analisis muy apresurado, permitiendo que la
flexibilidad no tenga el sustento financiero requerido ante una evaluacion, es por
ello que tener el procedimiento establecido ayudar4 a no caer en este tipo de
errores.

Primera dimensién término de venta, son las condiciones en que se realiza
la transaccion de un producto y que debe quedar plasmado en un documento tal
como la factura, recibo, orden de compra, etc. (Ibidem, p. 624). Es un contrato
esencialmente conmutativo, de tal forma que las partes involucradas conocen
desde este momento cual es el contenido de sus respectivas obligaciones (De la
Puente, 2016, p. 100). Desde el momento que una empresa brinda un bien o
servicio, y celebra un contrato por ello, en una de las clausulas contractuales debe
ir incluido la condicion de crédito que se manejard, ya sea este al contado o al
crédito. De ser al crédito debe contener el tiempo que sera otorgado, los beneficios
por abonos anticipado, y el instrumento que se utilizara, este se convertira en la
prueba basica del adeudo. El instrumento de crédito que brinde formalidad de la
venta realizada es la factura comercial.

Segunda dimensién analisis de crédito, es un informe que se realiza para

determinar la aprobacion o rechazo de un préstamo determinado. El acreedor
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evalla la probabilidad de que el dinero otorgado sea devuelto, considerando tanto
aspectos cuantitativos como cualitativos (Gitman y Zutter, 2016, p. 625). Es por ello
se puede considerar como una gestion la cual requiere de informacién que asegure
la viabilidad econémica y financiera de la organizacion (Ludovic et al., 2018, p. 183).
Se puede considerar que la recopilacion de informacién financiera debe ser de
manera oportuna, ya que permitira el realizar un analisis relevante de los peligros
de los préstamos en una determinada portafolio de clientes, el cual puede ser
aplicado para clientes actuales y los futuros potenciales para la institucion, esto es
sumamente importante porque permitird que el analisis pueda incluir criterios de
gran utilidad, como son determinar politicas de venta, términos de pago, niveles de
riesgo, y sobre todo crear acciones que van a permitir el retorno pronto de la
inversién realizada en las cuentas por cobrar. Ferretti et al. (2019), afirmaron que
independientemente del periodo historico, las PyME sufren una menor
disponibilidad de crédito en comparacion con grandes empresas que generalmente
se benefician con el apoyo de expertos calificados (p. 2).

Tercera dimension politica de cobranza, es el conjunto de lineamientos que
una empresa utiliza para asegurar la recuperacion de sus cuentas vencidas (Gitman
y Zutter, 2016, p. 626). Se puede definir también como los procedimientos que
establecen las organizaciones para hacer efectiva la cobranza, en esto debe
considerarse el costo del proceso, asi como la antigiiedad de la cuenta que se va
a cobrar (Izar e Ynzunza, 2017, p. 50). Por ello estos procedimientos al convertirse
en elementos que estan relacionados directamente con el departamento de ventas
y finanzas, deben ser transmitidas para lograr la efectividad de la recuperacion de
las ventas al crédito, los procesos que se van a determinar deben ser valorados,
para ello determinar los costos a incurrir para dicha operacion, con ello podra
evaluarse cual seria el sistema méas recomendable para la organizacion.
Dependiendo de la antigiiedad de las cuentas pendientes, también se podra
determinar los pasos a seguir ya sea notarialmente o judicialmente, esto puede
variar tomando los criterios del monto de la deuda y el tiempo transcurrido donde
se haya incurrido en morosidad.

Como tercer autor que sustenta la variable politica de crédito, se pudo
mencionar a Brachfield (2017), quien afirmé una politica de crédito es la forma como

desea la compafiia que se haga las cosas en lo relativo al crédito de cliente, los
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criterios que van a utilizar para ejercer la tomar decisiones (p. 86). En la teoria de
politicas de crédito se enfocan en pautas determinantes, en el cual se decidira si
debe concederse un crédito al cliente y cual sera el monto del mismo. La
organizacion no solo debe ocuparse de los parametros de crédito. Las ventas a
crédito se refieren a la posibilidad de compras adquiridas por un consumidor que
no precisan un pago completo al momento de la compra (Siekelova, Kollar &
Weissova, 2015, p. 326); es por ello que las politicas de crédito deben ser utilizadas
correctamente en la toma de decisiones referente al crédito otorgado. Cada punto
indicado dentro de los procedimientos, debe ser de aplicacion obligatoria, ninguno
mAas relevante que otro, ya que en conjunto seran un apoyo al momento de iniciar
la evaluacion al cliente, y todo ello llevara a minimizar el nivel de riesgo de cuentas
incobrables que puedan generarse a futuro en la organizacion.

Primera dimension término de venta, es una formalidad escrita a través del
cual se transfiere un bien u objeto a dominio ajeno por el precio pactado y con
condiciones previamente establecidas (Brachfield, 2017, p. 88). Esta incluido en el
contrato de compraventa Internacional, es un texto impreso con las condiciones
generales de venta y es especialmente Util para las empresas de tamafio medio o
pequefio que se dediquen a la exportacion (Flint, 2016, p. 152). El término de venta
es muy importante dentro de los contratos de compraventa internacionales, ya que
en la queda constancia escrita de los términos generales que estaran asociadas al
cumplimiento de pago y su funcion principal sera regular las obligaciones
financieras que deberan cumplir tanto el vendedor como el comprador, asi mismo
establecen los plazos para el cumplimiento y las penalidades en caso no se
concretaran de la forma ya redactada en el contrato. Can, Thai, & Tand (2019),
afirmaron que un canal de crédito desempefia un papel fundamental en la
interaccion entre el sistema bancario y la economia” (p. 40). De realizarse algun
descuento comercial se realizar4d como incentivo por el pronto pago.

Segunda dimension andlisis de crédito, es una herramienta importante y
fundamental para reducir la morosidad, porque al realizar un buen analisis crediticio
se esta otorgando créditos con menor probabilidad de no pago por parte de los
clientes (Brachfield, 2017, p. 89). Son evaluaciones crediticias en donde puede
aplicarse modelos para determinar la clasificacién de crédito y las ponderaciones

de calificacion, cuyo responsable de la toma de decisiones son los gerentes y el
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personal de crédito sénior responsable (San-Bing, Guodong, Chia- Huei, Yuxiang
& Jiangtao, 2016, p. 4). Cuando se debe decir si se otorga un crédito debemos crear
un analisis que permitan una correcta calificacion, hoy en dia se pueden utilizar
indicadores financieros que apoyen al proceso de calificacion, ya que en si es
bastante complejo. Crear las condiciones adecuadas resultara un factor
determinante, ya que el enfoque principal sera medir la capacidad de pago del
cliente, ya sea personal natural o empresa. Para mediar la capacidad, se pedira
documentacion histérica y actual como, por ejemplo, estados financieros y de
resultados, asi poder realizar un comparativo de la evolucion de la empresa,
adicional a ello acudir a la central de riesgo nos ayuda a revisar el nivel
endeudamiento que mantiene el solicitante del crédito.

Tercera dimension politica de cobranza, se basa en lograr la recuperacion
de la deuda sin afectar la permanencia del cliente (Brachfield, 2017, p. 90). Los
procedimientos de cobranza son los mecanismos que realiza empresa para
recuperar los créditos entregados a sus clientes (Morales y Morales, p. 164). Si
proponemos como obijetivo la pronta recuperacion de las cuentas vencidas, se
deben usar métodos estrictos, pero ello podria resultar muy costoso, el beneficio
que se podria obtener es que la institucion transmita una imagen rigurosa referente
al cobro con sus clientes. Ahora si la institucion tuviera como objetivo lograr una
rapida aceptacion de los clientes, aqui el escenario puede cambiar, ya que debera
establecer procedimientos de cobranzas mas flexibles, con el riesgo de asumir
dilataciones de tiempo en la recuperacién de los créditos, llevando a un proceso de
cobranza lento. Por ello lo mas conveniente es que las politicas de cobro se
analicen de forma estacional.

En las teorias relacionadas para la segunda variable gestion de cobranza,
se tiene como autor principal a Cordova (2017), quien defini6 esta variable como el
proceso donde se realiza la cobranza de una deuda comercial (p. 68). Se pudo
considerar que la gestion de cobranza permite a las empresas tener claro el
conjunto de procesos a desarrollar para lograr la pronta recaudacion de las cuentas
por cobrar, es por ello que las instituciones deben tenerla como eje de un sistema,
asi desarrollarlo de manera conjunta con las areas involucradas.

Una buena gestion de cobranza va a permitir a las empresas mantener la

liquidez necesaria para que continden con todas sus operaciones y asi lograr el
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desarrollo de las mismas, Gitman y Zutter (2016), quienes sostienen que la gestion
de cobranza puede darse en dos lapsos o periodos de tiempo muy definidos: Una
gue abarca desde que se realiza la venta, hasta que se efectua el pago, la segunda
es el periodo que transcurre desde que se efectla la cobranza hasta que dichos
fondos ingresan a las cuentas de la empresa, estos periodos de tiempo implican el
adecuado manejo del crédito disponible para los clientes de la empresa (p. 623).
Las empresas utilizan la gestion de cobranza como la herramienta fundamental
para establecer la mejor forma de acudir a sus clientes con el fin de solicitar el pago
oportuno de sus obligaciones financieras. A continuacién, se establecen las
siguientes dimensiones.

Primera dimension gestion de cartera, son un conjunto de herramientas para
asegurar el cobro oportuno de las cuentas por cobrar de toda organizacion
(Cordova, 2017, p. 71). El conjunto de las herramientas que permitan tener la
certeza de que un crédito actual pueda transformarse en una recuperacién efectiva
en el futuro, dependiendo del plazo otorgado, el cual debe considerarse dentro de
los términos de la venta. La gestion de cartera implica toda una serie de
mecanismos que debemos utilizar para permitir el retorno de los créditos. Estos
mecanismos pueden abarcar tanto la evaluacion de la solvencia de los clientes,
como el analisis de sus referencias financieras. Toda esta informacion va a permitir
al area de cuentas por cobrar tomar una decisibn mas correcta sobre el tema y
reducir el riesgo de retrasos o incumplimientos en los pagos.

Sefialé como indicadores de esta dimension: Investigacion de la capacidad
de pago, se define como la informacion que se obtiene a través de referencias,
consultas a agencias especializadas, informes de entidades financieras, etc.
Fijacion del tope de crédito para cada cliente, son los montos de créditos que se
establece de acuerdo a su desempefio comercial. Instrumento de la deuda
comercial, son los diferentes documentos como pagares, cheques, garantia, aval,
que se utilizan para evitar posibles demoras en los pagos de los clientes. Cobro de
deuda vencida, son las labores de recaudacion que se aplica a los deudores
morosos. Abarca las llamadas telefonicas, visitas a domicilio. Se pudo sefialar que
el analisis de estos indicadores va a permitir una lograr una adecuada gestion de

cartera en la empresa ya que se pudo controlar el crédito que se les otorga a los
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clientes basandonos en aspectos muy importantes como la capacidad de pago y
los limites de crédito (Ibidem, pp. 71 - 72).

No se puede otorgar a las clientes lineas de créditos mayores a sus ingresos
porque tendra problemas para cumplir con sus pagos y generara demoras y
retrasos en las cuentas por cobrar. Ilgualmente es importante establecer topes o
limites de crédito para los clientes. Estos se establecen luego de un andlisis
importante de su historial comercial y comportamiento de pago, de manera que
podamos obtener un promedio de compra. Ese sera el tope de crédito para cliente.
El objetivo de estos topes es alertar cuando los clientes solicitan créditos que estan
muy por encima de sus promedios de compra regulares, lo cuales deben ser
sometidos a exhaustiva revisién y analisis antes de ser aprobados. Todos los
incrementos de créditos deben estar debidamente justificados como una forma de
asegurar el cumplimiento del pago en el periodo indicado.

La empresa laboratorios SMA S.A.C. no cuenta con personal que se dedique
exclusivamente al uso de las herramientas necesarias para realizar estos analisis
y evaluaciones crediticias, las cuales son importantes para establecer los limites de
créditos adecuados a los clientes, lo que genera que en algunas oportunidades se
cuente con deudas de montos superiores a la capacidad del pago del cliente. Esto
genera que inicie un indicador de morosidad lo cual terminara ocasionando mas
gastos a la empresa, ya que tendria que destinar recursos humanos y materiales
para el cobro de estas deudas.

Segunda dimensién estandares de crédito. Es establecer normas o
estandares minimos necesarios para otorgar créditos a los clientes, se debe tener
en cuenta peritajes anteriores, tiempo promedio en que tarda en los pagos, etc.,
(Ibidem, p. 72). Para determinar los estandares de crédito a considerar dentro del
proceso, es importante tomar diversos factores como: historial, capacidad de pago,
capital, cantidad de activos disponibles y condiciones generales existentes en la
industria. (Gitman y Zutter, 2016, p. 623). Toda esta informacion nos va a permitir
establecer en forma mas certera la linea de crédito que se le puede otorgar a cada
cliente sin que ello perjudique a la empresa y a la vez, minimizando el riesgo de la
incobrabilidad. La evaluacion debe hacerse a cada cliente en forma individual
porque cada uno tiene una realidad distinta y, por lo tanto, las reglas no deben ser

estrictas o invariables.
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Los indicadores de esta dimension son: Gastos de oficina, cuando los
estandares se hacen flexibles, se conceden mayores créditos y se incrementan los
costos de oficina. Inversion de cuentas por cobrar. Los estdndares de crédito son
flexibles, se eleva el nivel promedio de cuentas por cobrar, si se restringen,
disminuye. Estimacion de cuentas incobrables, si los estandares de crédito son
flexibles, aumentan las cuentas incobrables. Volumen de ventas. Si los estandares
de crédito son flexibles, aumentan las ventas. El analisis de estos indicadores va a
permitir determinar la conveniencia de flexibilizar o de restringir los estandares de
crédito de los clientes. Ambas situaciones van a tener efectos determinados en las
cuentas por cobrar de la empresa. Lo mas adecuado es siempre evaluar a cada
cliente en forma particular ya que cada uno tiene un comportamiento distinto. No se
puede flexibilizar los créditos a un cliente que por ejemplo siempre ha demostrado
tardanza o incumplimiento en sus pagos (Cérdova, 2017, p.72).

Tercera dimensidn cuentas incobrables, todo crédito implica también
inseguridad e indecision originado por el hecho de que muchos clientes se retrasan
indefinidamente con los pagos, siempre existe el riesgo de adquirir las llamadas
cuentas imposibles de cobrar (Ibidem, p.80). Un factor de riesgo constante es la
incertidumbre de no tener la certeza de convertir una venta en liquidez inmediata o
a corto o largo plazo, es decir el realizar una venta también puede convertirse en
perdida para Laboratorios SMA S.A.C., las empresas siempre buscan incrementar
sus ventas otorgando créditos, pero en muchos casos esto se realiza sin una
evaluacion previa profunda, maximizando el riesgo. Brow & Reill (2012), afirmaron
el riesgo de crédito se define sencillamente como el potencial que un prestatario
bancario o contraparte no puede cumplir sus obligaciones de acuerdo con los
términos acordados (p. 469). Es por ello que la evaluacioén a los clientes se debe
realizar en forma individual y personalizada. Cada cliente es un caso distinto y debe
ser tomado de ese modo.

Detallando como indicadores de esta dimension Aceleracion del cobro, es la
reduccion del tiempo, entre el momento en que los clientes pagan sus cuentas y el
dinero se encuentre disponible en caja. Aspectos legales, son las disposiciones
legales relacionadas a las cuentas por cobrar: legislacion civil, penal y mercantil
relacionada a la concesion de crédito y su recuperacion. Plazo promedio de

cobranza, es cuantificar el indice promedio que se demora en realizar la cobranza

22



de los clientes. Rotacion promedio de cartera en veces, es el numero de veces que
roté el saldo de la cartera de clientes dentro de un periodo de tiempo. Plazo
promedio de antigliedad de la cartera, es la delimitacion del tiempo en el cual se
realiza el calculo promedio, en el cual, al transcurrir un determinado plazo, la cartera
aun no ha sido recuperada. Plazo promedio de incobrabilidad de una cartera, es el
porcentaje de documentos morosos, los cuales no han podido ser recuperados.
Cobranza judicial, es una demanda legal que realiza la empresa al deudor, con el
fin de acudir a normas que permitan realizar el cobro de deudas extremadamente
morosas (Cordova, 2017, pp. 80 - 81).

Se pudo sefalar que los indicadores nos van a permitir determinar el nivel
de perdida que tiene una empresa, debido a aquellas ventas que no logran ser
cobradas en el periodo de tiempo acordado. Las empresas siempre hacen
esfuerzos denodados para reducir su cartera incobrable y utiliza todos los
mecanismos a su disposiciébn como llamadas, visitas, correos, etc. para ejecutar
todas las cobranzas atrasadas. Una cuenta incobrable siempre significa una gran
pérdida para la empresa, ya que destina recursos materiales y humanos al area de
cuentas por cobrar. Cuando la empresa ve que el deudor no est4 pagando en los
plazos acordados y que ya ha pasado un plazo razonable, por lo tanto, acude a la
via legar para iniciar un juicio a la contraparte.

El segundo autor tedrico para la variable gestion de cobranza, es Brachfield
(2017), quien definio esta variable como “El grupo de procedimientos econémicos,
comerciales y legales que permiten agilizar el cobro de los valores pendientes de
pago logrando que se cumplan las estipulaciones de pago establecidas” (p. 72). Por
ello se pudo concluir que es muy importante realizar la gestion de cobranzas dentro
de una organizacion, porque permite centralizarlo como eje de un sistema que va
a permitir obtener el retorno rapido de las cobranzas pendientes. Se pudo sefialar
ademas que la gestion de cobranza es basica para que las empresas logren
generar la liquidez suficiente asi poder mantener sus operaciones con normalidad.
Las ventas que generan las empresas deben permitirles afrontar la inversién que
ellos realizan, en muchos casos se observa que las empresas no logran afrontarlos
porque no obtienen oportunamente el retorno de sus ventas. Tienen demasiadas
ventas a crédito o créditos cuyos plazos se extienden demasiado lo que termina

siendo perjudicial para la empresa.
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Primera dimension gestion de cartera, es un proceso de combinacion de
todos los activos en una cartera disefiada, segun necesidades del inversionista y
evaluacion de sus resultados o performance (lbidem, p. 73). Se relaciona con
factores volatiles y sensibles al entorno macro econémico, por lo que se hace
imprescindible definir y controlar los riesgos para reducir las posibles pérdidas de
la incertidumbre (Gomez y Checo, 2014, p. 24). Es de suma importancia determinar
aguellos aspectos que van a hacer que el riesgo de los créditos se incremente, con
el fin de lograr reducirlos o eliminarlos, para ello en Laboratorios SMA S.A.C.
realizar el analisis constante de indicadores asignados a la cartera de clientes se
debe volver una practica habitual, durante un periodo determinado. Asi evitar
incurrir en gastos ocasionados por los créditos impagos. En muchas oportunidades
el riesgo no es medido cuantitativamente, ocasionando no lograr determinar
factores especificos para cada cliente, con ello el apoyo en un historial crediticio
seria mas claro.

En la gestion de cartera el objetivo de las empresas es siempre reducir los
riesgos del crédito a un nivel aceptable (Kaitibi, Ganawah, Yokie, Jalloh & Koroma,
2018, p. 141). Esto se logra por un adecuado proceso de control y cobranza de las
obligaciones adquiridas por los clientes, cuando los procesos se encuentran
interconectados en la organizacion, todos los miembros del equipo siguiendo los
procedimientos estructurados contribuiran a la reduccion del riesgo que implique el
ingreso de un nuevo cliente, ya, que, desde el inicio del proceso tendran las
herramientas de gestion que permitan cumplir con los indicadores de desempefio
deseados. La estimacion de los tiempos contribuird a que el area comercial pueda
evitar caer en entrampamientos, esto debido a que, si el proceso de evaluacion es
mas rapido, se podra tener definido la aprobacion de la linea de crédito antes de la
primera atencion de venta, evitando el panico de ultimo momento, que puede
ocasionar realizar una venta sin medir las consecuencias de pago.

Segunda dimension estandares de crédito, es el criterio minimo para
conceder crédito a un cliente. Se evalla aspectos como evaluaciones de crédito,
referencias, periodos promedio de pago (Brachfield, 2017, p. 73). Son factores que
se deben tomar en cuenta al medir riesgo de crédito sean: las posibilidades de
incumplimiento, la segmentacion de la cartera y la tasa de recuperacion en caso de

incumplimiento de los deudores (Trejo et al. (2014, p. 106). Cuando el area
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comercial de una organizacion decide entablar relaciones comerciales con un
cliente y solicita otorgarle una linea de crédito, tendr4 que derivarlo al area de
Tesoreria, quien tendra como funcion evaluar profundamente la capacidad de pago
del cliente en contraste con el monto solicitado en la linea de crédito. Esto es
importante porque la empresa se vera perjudicada sino logra cobrar estos créditos.
La cartera morosa de las empresas se incrementa dia a dia por la falta de un
seguimiento adecuado a las cobranzas de los clientes, por ello es importante
siempre evaluar a cada cliente en forma particular. Los tipos de crédito varian, en
base a cada factor que los determinan, para ello se debe estimar un valor monetario
del costo que debera asumir la organizacion en caso el cliente no realice el pago
oportuno.

Tercera dimension cuentas incobrables, son las cuentas por cobrar que
practicamente no tienen posibilidad de ser pagadas por el deudor a la empresa y,
por lo tanto, se debe dar de baja de las cuentas (Brachfield, 2017, p. 74). Las
deudas pueden clasificarse como cobrables e incobrables dependiendo del tiempo
que transcurre en el pago (Hadad, 2019, p. 108). Lo ideal seria siempre que las
empresas vendan al contado, pero lo real es que siempre va a tener una cartera de
clientes a créditos, pero que deberia siempre estar bien controlado para que sea
cobrado siempre en el periodo pactado evitando que se convierta en una cartera
morosa o incluso incobrable. El problema para las empresas surge cuando no se
controlan los créditos y estos empiezan a acumularse y a crecer hasta ser la carga
mas pesada para la empresa. En muchos casos ya tiene que entrar a tallar el area
legal para poder iniciar el proceso de cobranzas judiciales que terminan siendo
onerosas para las empresas y no tienen ninguna seguridad de un resultado positivo.

Es la posibilidad de que una entidad incurra en pérdidas y se disminuya el
valor de sus activos, como consecuencia de que un deudor o contraparte incumpla
sus obligaciones (Hernandez y Meneses, 2005, p. 133). Un estandar de crédito
define criterios como el riesgo crediticio, el cual es un aspecto que siempre va a
afectar a la liquidez de las empresas. Lo importante es lograr que se mantenga en
un nivel bajo que no represente un peligro para la liquide de la empresa. Para ello
se tiene que tener aspectos como la politica de gestion del crédito y el proceso de
control interno a los que les tiene que reforzar permanentemente para lograr una

buena gestion de cobranza.
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El tercer autor que sustenta la teoria de la variable gestion de cobranza,
mencionaremos a Uquillas (2019), quien afnadié “Es una etapa fundamental en la
administracion de créditos, por tanto, son herramientas que permiten un proceso
efectivo y agil asi evitar generar desincentivos a los clientes deudores con relacion
al pago de sus obligaciones” (p. 90). Se pudo indicar que la gestion de un
otorgamiento debe estar ligada a un sistema, en el cual el fin principal es el concluir
la cobranza final de la deuda. Esta determinado por un nivel de riesgo alto, ya que
dependera de la correcta calificacion, y u otros factores para poder determinar si un
cliente pagard o no oportunamente. Busca usar herramientas que motiven a los
clientes cumplir con el pago de sus créditos en los tiempos establecidos. Se pudo
sefalar que algunas empresas no cumplen con realizar una evaluacion correcta a
sus clientes y otorgan créditos en forma liberal, con el Unico propoésito de
incrementar sus ventas, esto trae como consecuencia que se incremente la cartera
incobrable, desatando una gestién de cobranza ineficaz.

El establecimiento de adecuadas politicas financieras tendra un efecto
directo en la consecucion de una posicion competitiva (Escobar, Velandia &
Navarro, 2017, p. 90). La gestion de cobranza debe establecer las normas y
procedimientos mas adecuados en las politicas financieras dentro de una
organizacién, de manera que permitan obtener la liquidez y la competitividad
necesaria en el mercado. En la empresa objeto de investigacion el establecer
dichas politicas financieras podria ayudar considerablemente a obtener una
posicion competitiva, ya que tener procedimientos claros reorganizara la estructura
de asignacion de lineas de crédito, los cuales deberan ser respetados y aplicados
por todo el personal involucrado en los procesos. Los procedimientos ya no seran
esquivados o no tomados en cuenta, sino existira la formalidad.

Primera dimensién gestion de cartera, es una actividad que consiste en
tomar decisiones de inversién y aplicarlas sobre un conjunto de activos
seleccionado de forma discrecional y personalizada (Uquillas, 2019, p. 91), esta
dimensién tiene varias bases o principios fundamentales como el régimen y
normativas internas establecida por cada empresa para que pueda gestionar los
créditos que otorgan (Amat et al. 2019, p. 23). Es importante que las empresas
siempre desarrollen diversos mecanismos que les brinden pautas para manejar los

créditos de la empresa. Solo asi podran lograr tener un control adecuado de los
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mismos permitiendo la reduccién de la morosidad que tanto afecta a la liquidez de
la empresa. Sin reglas, normas o pautas que guien el otorgamiento de los créditos,
no se puede realizar una gestion efectiva de las cobranzas. La gestion de
cobranzas se nutre siempre de todas esas politicas y hormas ya establecidas para
realizar una labor efectiva en la recuperacion de créditos, esto es basica para lograr
que los procedimientos de la gestién de créditos estén acorde a la realidad de la
empresa y tengan un efecto positivo en la recuperacion de la cobranza.

Existe una gran relacion entre la asignacion de crédito y el rendimiento de
cartera. Es decir, la adecuada asignacion de crédito permite mejorar el rendimiento
de la cartera de préstamos (Ssekiziyivu, Mwesigwa, Joseph & Nabeta, 2017, p. 9).
Una correcta asignacion del crédito se logra siempre con un buen analisis de la
capacidad de pago de los clientes. En ese sentido solo se otorgan a los clientes los
créditos que estén en capacidad de pagar. Con ello se asegura que la probabilidad
de cumplimiento con sus pagos sea mayor y asi evitar caer en morosidad. En
Laboratorios SMA S.A.C. cuando se han reportado casos de morosidad, la empresa
ha tenido que recurrir a préstamos bancarios que logren cubrir el desfase del ciclo
econdémico, porque al no tener el ingreso de los fondos a tiempo, debe solicitar
financiamientos para cubrir las obligaciones de pago. Posterior cuando el pago del
cliente es recepcionado, son suministrados para cubrir la obligacion adquirida con
la entidad bancaria.

Crear un modelo efectivo de evaluacion de riesgos y gestionar el riesgo de
crédito con éxito solo es posible gracias al andlisis cuantitativo continuo de
informacion estadistica sobre el éxito del crédito” (Konovalova, Kristovska &
Kudinska, 2016, p. 92). Lo que sugieren es que, al momento de realizar un analisis
de validacion de informacion, el analisis cuantitativo resulta ser una herramienta
clave, ya que ella puede ser aplicada en la revision de los estados financieros y en
el balance general, realizando mediciones a través de ratios financieros, en los
cuales calculemos el nivel de endeudamiento y la capacidad de pago que posee el
solicitante de crédito, asi poder tener un respaldo evidenciado en cifras reales.

Segunda dimension estandares de crédito, esto define como los parametros
0 pautas que se tomaran en cuenta para conceder crédito a un cliente (Uquillas,
2019, p. 92). Las calificaciones crediticias son opiniones formales expresadas por

una agencia de calificacion sobre el riesgo de incumplimiento asociado con un
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problema de deuda particular (Zamore, Ohene, Alon & Hobdari, 2018, p.8). La
organizaciones no siempre son muy minuciosas al momento de evaluar a los
futuros clientes, entonces el riesgo de impago puede resultar mayor, un factor que
se pudo considerar importante para mejorar la evaluacion de la capacidad de pago,
es revisar la cartera de clientes con la que cuenta el futuro acreedor del crédito, con
ello se podré identificar si a futuro la operacién cuenta con un respaldo de terceros,
adicional a ello si cuentan con proyectos, en donde se visualice el conocimiento
efectivo del empresario que dirige a la organizacién, puede ser un elemento
referente para la calificacion.

Deberia haber un mayor control de los préstamos que son precipitados por
malos habitos de gestion del riesgo de crédito, lo cual ha incrementado el deterioro
de los créditos y los convierte en menos rentables (Brako, Oware & Brew 2014, p.
55). Esto es algo que se pudo encontrar con mucha frecuencia en las pequeias y
medianas empresas(Golman & Bekerman,2018, p. 130)., donde no existe los
procesos de control adecuados y esto origina que se otorguen demasiados créditos
sin el respectivo andlisis, ya sea por el impetu de elevar los indicadores de venta,
pero lo real, vienes posterior a la atencién de un pedido, ya que cuando haya
transcurrido el periodo de crédito brindado, inicia el proceso de recuperacion de la
cobranza, es alli donde se evidencia la calidad de cliente adquirido, mientras las
condiciones pactadas sean respetadas el proceso serd mas rapido, pero cuando
inicien discrepancias o reclamos por acuerdos que inicialmente no fueron
establecidos esto sera motivo de que el plazo de recuperacion sea mas largo. Para
ello es fundamental que el area comercial apoye a finanzas en la gestion, ya que
son ellos los que mantienen la relacién directa con los clientes, y es el medio mas
directo para llegar a ellos.

Tercera dimensidn cuentas incobrables, son aquellas cuentas producto de
ventas al crédito y, por ser consideradas incobrables, representan pérdida para la
empresa (Uquillas, 2019, p. 93). Son cuentas impagas que obliga ademas a realizar
gastos en aspectos tales como control y seguimientos de créditos atrasados, y
gastos operativos en recuperacion de créditos, son la principal causa de la
descapitalizacion de las empresas (Golman & Bekerman,2018, p. 130). Las
empresas en busca de incrementar las metas de ventas realizan la reincorporacion

de nueva cartera de clientes, en algunos casos sin prever los niveles de crédito a
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lo que puede acceder, otorgando montos superiores a los que tiene capacidad de
pagar, Laboratorios SMA S.A no es ajeno a este suceso. Esta practica deberia
evitarse porque podria generar el incremento de una cartera imposible de cobrar
teniendo como resultado la falta de liquidez o efectivo para cubrir sus operaciones.
Una accion que deberd realizarse es ir disminuyendo la linea de crédito conforme
en el historial de crédito se haya evidenciado morosidad injustificada de pagos. Esto
significa que, “La razon del porcentaje de la linea de crédito disminuye en cuentas
gue se vuelven morosas durante un horizonte de prondstico, el porcentaje de linea
de crédito disminuye en todas las cuentas durante el mismo periodo” (Florentin et
al., 2016, p. 219).
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Il. Metodologia
2.1. Tipo y disefio de Investigacion.
Tipo de investigacion.
El marco metodolégico “Es una parte sustancial en cualquier informe de
investigacion porque va a permitir al investigador explicar la consistencia y
confiabilidad de los métodos y de la técnica aplicada en la revision bibliogréfica y
en la toma de encuestas” (Valderrama y Jaimes, 2019, p. 247).

La investigacion es de tipo aplicada ya que busca la aplicacion de los
conocimientos tedricos para la solucién de los problemas especificos de la vida
cotidiana. (Concytec 2018, p. 43). “Se puede sehalar que es una investigacion que
aprovecha los conocimientos logrados por la investigacion basica o tedrica para el
conocimiento y solucion de problemas inmediatos” (Sanchez, Reyes y Mejia, 2018,
p. 79).

Disefio de investigacion.
El disefio es no experimental, se realiza sin manipular deliberadamente las
variables, es decir se trata de estudios en los que no haces variar en forma
intencional las variables independientes para ver su efecto en otras variables
(Hernandez y Mendoza, 2018, p. 176).

Es de caracter transaccional cuya caracteristica principal es que los datos se
recolectan Unicamente, es decir en un solo momento o periodo y lugar especifico
(idem), es por ello que, el proceso de recopilacion de datos en la empresa
Laboratorios SMA S.A.C., se realizé en un solo momento, por lo tanto, se hard un
corte y se efectuara la aplicacion del instrumento de recoleccion de datos a la
muestra seleccionada. Es correlacional, ya que, dentro de la formulacion del
problema, los objetivos y las hipétesis se plantea conocer la relacidn existente entre
las variables (Valderrama Santiago,2019, p. 254).

2.2. Variables y operacionalizacion

Variable.
Variable es todo aquello observable, medible y son susceptibles de cambio, son los
conceptos que forman enunciados de un tipo particular denominado hipétesis
(Espinoza, 2018, p. 39). En el estudio se utilizaron las siguientes variables: politicas
de crédito y gestiébn de cobranza. Estos conceptos nos van a permitir establecer

hipétesis y evaluar la capacidad que tiene una variable de influir o afectar a otra.
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Estas variables conforman una entidad abstracta y van adquirir distintos valores
numéricos que va arrojar un resultado medible y cuantificable. En cuanto a la
variable independiente; “Son aquellas que se manejan por los encargados de la
investigacion para esclarecer, detallar, modificar el objeto de estudio a lo largo de
la investigacion” (Ibidem, p.41), en la presente investigacion se considerd a la
politica de cobranza como variable independiente. Referente a la variable
dependiente; “Son aquellas que se modifican por la accion de la variable
independiente” (Ibidem, p.42), La variable dependiente objeto de estudio es la
gestion de cobranza.

Definicién conceptual de la variable politica de crédito.

Ross, Westerfiel y Jordan (2018), sefialaron que las politicas de crédito son los
procedimientos que deben establecer las comparfias al instante de decidir la
concesion de créditos a sus clientes (p. 854). Es por ello que las empresas deben
contar con dichos lineamientos para dar acceso al crédito.

Definicion Operacional.

Una variable es operacionalizada para transformar una definicion tedrica en una
practica, que puede ser cuantificado, empleando las herramientas adecuadas, para
que puedan ser medidas. La operacionalizacién permite identificar a la variable, sus
dimensiones y sus indicadores (Espinoza, 2018, p. 43). Las dimensiones de la
variable politicas de crédito son: Término de venta, analisis de crédito y politica de
cobranza.

Indicadores.

Los indicadores de la dimensién término de venta son: forma bésica, periodo
del crédito, fecha de facturacién, duracién del periodo de crédito, descuento por
pronto pago, costo del crédito, descuentos comerciales, periodo promedio de
cobranza, instrumentos de crédito, analisis de crédito y politica de cobranza. Los
indicadores de la dimension andlisis de crédito son venta por Unica vez, compra
recurrente, informacion de crédito y evaluacion y calificaciébn crediticia. Los
indicadores de la dimensién politica de cobranza son: supervision de cuentas por
cobrar y trabajo de cobranza (Ver anexo 1).

Escala de medicion.

Para poder examinar las variables objeto de estudio, la escala de medicidon

utilizada es la ordinal de tipo Likert (Ver anexo 4), en el cual se asignara una escala
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numérica para cada respuesta en los elementos enunciados y asignara
ponderaciones que permitan facilitar la interpretacion de los datos obtenidos. Para
ello la escala asignada tendra la siguiente interpretacion: nunca, tendra un valor de
uno; casi nunca, tendra un valor de dos; a veces, tendra un valor de tres; casi
siempre, tendrd un valor de cuatro y siempre, tendra un valor asignado de cinco.

Definicién conceptual de la variable gestion de cobranza.

Codrdova (2017), quien definié esta variable como “El proceso donde se realiza la
cobranza de una deuda comercial” (p.68). Este proceso es de mucha importancia
para las organizaciones, ya que el fin principal es la recaudacion de las deudas
vencidas.

Operacionalizacién.

Se analizara el conjunto de procedimientos a través del cual mediremos la variable
gestion de cobranza, por ello se descompuso en las siguientes dimensiones:
gestion de cartera, estandares de crédito, cuentas incobrables.

Los indicadores de la dimension gestion de cartera son: investigacion de
capacidad de pago, tope de crédito, instrumento de la deuda comercial y cobro de
deudas vencidas. Los indicadores de la dimension estandares de crédito son:
gastos de oficina, inversion en cuentas por cobrar, estimacién de cuentas
incobrables y volumen de ventas y por ultimo los indicadores de la dimension
Cuentas incobrables son: aceleracion del cobro, aspectos legales, plazo promedio
de cobranza, rotacion promedio de cartera en veces, plazo promedio de antigliedad
de la cartera, porcentaje promedio de incobrabilidad de la cartera y cobranza judicial
(Ver anexo 1).

Escala de medicion.

Para poder examinar esta variable, se uso la escala de medicién ordinal de tipo
Likert (Ver anexo 4). Esta escala se usa ampliamente en encuestas para la
investigacion en el que se especifica el nivel de acuerdo o desacuerdo con cada
pregunta eligiendo uno de los cinco puntos de la escala, a los cuales se les ha
asignado un valor numérico. Asi, se obtiene una puntuacién con respecto a la
afirmacion vy, al final, se obtiene la puntuacién total, sumando las puntuaciones
obtenidas en relacion con todas las afirmaciones. La escala asignada tendra la

siguiente interpretacion: nunca, tendra un valor de uno; casi nunca, tendra un valor
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de dos; a veces, tendra un valor de tres; casi siempre, tendrd un valor de cuatro y
siempre, tendré un valor asignado de cinco.

2.3 Poblacion, muestra, muestreo

Poblacion.
Por su parte, para Arias, Villasis y Miranda (2016), aseguraron que la poblacion de
estudio es un conjunto de casos, definido, limitado y accesible, que formaréa el
referente para la eleccién de la muestra (p. 201). Para el presente informe, la
poblacion estuvo constituida por los 541 colaboradores de Laboratorios SMA S.A.C.

Criterios de inclusion.
Los criterios de inclusion son las caracteristicas que deben tener los posibles
participantes para ser considerados en el estudio realizado. En este caso se
consideraron a trabajadores que estén involucrados en el proceso comercial,
financiero, logistico, facturacién y contable; los cuales mantengan relaciones
laborales mayores a tres meses con la organizacion.

Criterios de exclusion.
Los criterios de exclusion son aquellas caracteristicas que impiden la participacion
de colaboradores en el estudio realizado. En este caso se excluyeron a
trabajadores que no estén involucrados en el proceso comercial, financiero,
logistico, facturacién y contable; los cuales no mantengan relaciones laborales
mayores a tres meses con la organizacion.

Muestra.
Hernandez y Mendoza (2018), expresaron es un subgrupo de la poblacion, una
parte del todo, reflejando las peculiaridades que definen la poblacién de la cual fue
separada (p. 196). En el presente estudio se establecié una muestra conformada
por 50 colaboradores de empresa Laboratorios SMA S.A.C.

Muestreo.
Es la seleccion uno o varios subconjuntos de una poblacion determinada con el fin
de estudiarlos y poder obtener sus caracteristicas mas representativas (Valderrama
y Jaimes, 2019, p. 259). En la investigacion se utiliz6 un tipo de muestreo no
probabilistico por conveniencia, segun Otzen y Manterola (2017), sefialaron que
permite seleccionar a aquellos casos que presenten accesibilidad y que acepten

ser incluidos (p. 230). Tomando como fundamente lo expuesto y bajo los criterios
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de inclusion y exclusion, se determind por el tipo de muestreo realizar el estudio a
50 trabajadores administrativos (Ver anexo 3).

2.4 Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

Técnicas.
Sanchez, et al. (2018), indicaron “Es el conjunto de medios e instrumentos a través
de los cuales se efectua el método” (p. 120). Para la investigacion la técnica usada
fue la encuesta, segun Legra (2018), quien sefiald es una interaccion escrita, la cual
posibilita interrogar un mayor numero de individuos en un menor tiempo relativo (p.
275).

Instrumento.
“‘Es aquella herramienta que forma parte de una técnica de recoleccion de datos,
puede darse como una guia, un manual, un aparato, una prueba, un cuestionario o
un test” (Sanchez, 2018, p. 78). El instrumento seleccionado es el cuestionario,
Bernal (2010), expreso “Son preguntas disefiadas con los propésitos de alcanzar
los objetivos” (p.5). Las preguntas formuladas para cada variable constan de 30
items, y se aplicaran a los trabajadores administrativos de Laboratorios SMA S.AC
(Ver anexo 2).

Validez del instrumento.
Yuni y Urbano (2014), definieron es el criterio de veracidad que se vincula con un
requisito propio que debe alcanzar el conocimiento cientifico (p. 125). Para el
cumplimiento de este proceso, se acudid al juicio de expertos conformado por
docentes metodoldgicos de la unidad de investigacién de la universidad Cesar
Vallejo (Ver anexo 6), quienes fueron los responsables de evaluar las interrogantes
elaboradas en el cuestionario y validarlo mediante el coeficiente de Aiken.
Considerando los valores de V Aiken como V= 0.70 o mas son adecuados (Charter,
2003, p.23). El resultado obtenido segun el Coeficiente de Aiken para la evaluacion
del cuestionario referente a la variable politicas de crédito fue de 0.86 y gestion de
cobranza fue de 0.76, por lo cual no fue necesario excluir ningun item.

Confiabilidad del instrumento.
Se describe como “El criterio que permite pueda confiar razonablemente en que los
datos empiricos en que se fundamentan los enunciados tedéricos, no poseen errores
o distorsiones” (Yuni y Urbano, 2014, p. 40). La confiabilidad del instrumento

aplicado al informe de investigacion se realizara a través del modelo estadistico de
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Alpha de Cronbach, el cual se aplicara para las variables objeto de estudio, en
donde lo ideal es lograr un coeficiente =2 0.70 (Ver anexo 5), para ser considerado
aceptable. Mediante la prueba de fiabilidad aplicada para la variable politica de
crédito, se puede determinar que han sido analizados los 50 elementos
seleccionados en la muestra del estudio, de los cuales ninguno ha sido excluido.
También se pudo observar que se alcanzo para las 30 preguntas planteadas en el
cuestionario sobre la variable de estudio el valor con el test Alpha de Cronbach de
0,892 > 0,70 exigible; concluyendo que el instrumento aplicado es fiable (Ver anexo
7).

En referencia a la prueba de fiabilidad para la variable gestion de cobranza
se puede observar que fueron analizados los 50 datos procedentes de los
elementos seleccionados en la muestra del estudio, de los cuales ninguno fue
excluido. También se puede observar que se alcanz6 para las 30 preguntas
planteadas para el cuestionario sobre la variable gestién de cobranza, el valor con
el test Alpha de Cronbach de 0,818 > 0,70 exigible; concluyendo que el instrumento
es fiable (ver anexo 7).

2.5 Procedimientos

Primero procedimos a solicitar los permisos necesarios remitiendo solicitudes a la
Gerencia Adjunta de la empresa, de manera que se nos permita recopilar toda la
informacién necesaria para este informe, ya que, en muchos casos, se trata de
documentos sensibles o confidenciales y que no se acostumbra a compartir. Luego
procedimos a realizar las coordinaciones con todo el personal de las distintas areas
gue forman parte de la muestra, de manera que puedan proceder a realizar el
llenado de las encuestas preparadas para ese objetivo, la entrega fue de manera
fisica a los involucrados.

Este proceso se realizd durante el horario de receso de refrigerio para evitar
retrasos a las labores organizacionales, el tiempo promedio de enmarcar las
respuestas tardo entré 10 a 15 minutos y tomé alrededor de dos semanas tener la
recopilacion total de las encuestas. Luego se procedid a la tabulacion de toda la
informacion obtenida y a la elaboracién de la base de datos que fue procesada con
el programa SPSS para realizar el analisis estadistico de la informacion y
comprobar la aceptacion de las hipoétesis planteadas. Todo este proceso de la parte

estadistica se realiz6 en alrededor de dos semanas.
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2.6 Métodos de analisis de datos

El procesamiento de los datos recopilados se realizdé con el programa estadistico
SPSS y Excel, para el andlisis de datos aplicado se apoyara en la estadistica
descriptiva, Salazar y Castillo (2018), explicaron, que permite analizar todo un
conjunto de datos, de los cuales se extraen conclusiones valederas, Unicamente
para ese conjunto (p.14). En el procedimiento de analisis requerido para el analisis
de datos se realizé el andlisis descriptivo univariado, en el cual se ha representado
mediante tablas y gréaficos de frecuencias los porcentajes que corresponden a cada
uno de los estratos obtenidos, tanto para las variables y sus dimensiones.

Analisis descriptivo bivariado, en el cual se procedio a realizar el analisis
estadistico mediante tablas cruzadas, en donde realizamos puntos de corte que
fueron ingresados al programa SPS en el que permitieron realizar el cruce de los
porcentajes obtenidos entre las variables y dimensiones.

Prueba de normalidad, se realiza con la variable numérica o categdrica para
analizar si los datos siguen una distribucion normal. En nuestro caso especifico se
pudo sefialar que nuestra investigacion sigue una distribucibn no normal o no
paramétrica ya que nuestro Sig. bilateral es < 0.05 por lo que utilizamos el
estadigrafo Rho de Spearman.

Andlisis inferencial bivariado, esto es para contrastar la prueba de hipotesis
general y las hipotesis especificas analizadas. A partir de estos datos se pudo
construir los resultados planteados en la hipétesis de la investigacion. Con un Sig.
bilateral < 0.05 se rechazo la hipotesis nula y se acepto la hipotesis alterna.

2.7 Aspectos éticos

Segun Weinbaum, Landree, Blumenthal, Piquero & Gutiérrez (2019), indicaron que
“La ética reflejan los valores de un colectivo: una poblacién, en su forma mas
general, 0 una sociedad profesional u otro grupo en instancias especificas” (p. 19).
La investigacion refleja la aplicacion de la ética con el uso de los valores del respeto
del derecho de autor, aplicando el uso de las normas APA y las citas textuales
obtenidas por los autores tedricos, los cuales colaboraron en lograr tener un
entendimiento mas claro y preciso para el estudio. Por ello se pudo indicar que el

presente trabajo de investigacién aplica la ética con responsabilidad, sin dafiar la
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confidencialidad de la informacion brindada por la empresa Laboratorios SMA
S.A.C.

Como parte de un procedimiento y normativa, la Universidad Cesar Vallejo
somete al programa turnitin a todos los informes de investigacion que se presenten,
como una forma de prevenir y evitar el plagio académico, es decir que al realizar la
inclusién de un texto que no se considere propio de los autores de la investigacion,
se debe colocar la cita que referencie la autoria original del texto, caso contrario se
estaria incurriendo en plagio. Es un procedimiento que permite fomentar la cultura
de la ética y la integridad académica. Nuestro trabajo no estuvo libre de todo este
proceso y también paso por el filtro de este programa, alcanzando un reporte de
similitud menor al 25%, lo cual es el maximo permitido. Convirtiéndose en una
valiosa herramienta de ayuda para nuestra labor académica. Gracias a todo este
proceso se puede sefalar que el resultado obtenido evidencia que existe un mayor
porcentaje de aporte propio de los autores de la investigacion, y que se ha cumplido

con citar las fuentes externas que aportaron al presente estudio (Ver anexo 13).
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IV. Resultados

4.1 Anélisis descriptivo univariado

Tabla 1

Frecuencias de la variable politicas de crédito.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Deficiente 17 34,0 34,0 34,0
Regular 23 46,0 46,0 80,0
6ptimo 10 20,0 20,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

Variable

Frecuencia

Deficiente Regular

Politica de crédito

Figura 1. Histograma de frecuencias de la variable politica de crédito.

Nota: Con respecto a la tabla 1 y figura 1, del 100% de los encuestados; el 46%
manifestd que las politicas de crédito afectan de manera regular a Laboratorios
SMA S.A.C. Sin embargo, el 34% manifesté que las politicas de crédito son
deficientes en Laboratorios SMA S.A.C. También existe el 20% que manifesto que
perciben que las politicas de crédito son 6ptimas en Laboratorios SMA S.AC. Es
decir que los procedimientos establecidos para la calificacion crediticia de nuevos
clientes, no se encuentran bien definidas, generando que los colaboradores tengan

la percepcion obtenida en el presente estudio.
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Tabla 2

Frecuencias de la dimensién término de venta

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Deficiente 15 30,0 30,0 30,0
Regular 26 52,0 52,0 82,0
optimo 9 18,0 18,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

Dimension

Frecuencia

Deficierte Regular

Termino de venta

Figura 2. Histograma de frecuencias de la dimensién de término de venta.

Nota: Con respecto a la tabla 2 y figura 2, del 100% de los encuestados; el 52%
manifestd que el término de venta afecta de manera regular a Laboratorios SMA
S.A.C. Sin embargo, el 30% manifestdé que el término de venta es deficiente en
Laboratorios SMA S.A.C. También existe el 18% que manifestd que perciben que
el término de venta es Optimo en Laboratorios SMA S.AC. Esto quiere decir que las
condiciones de venta otorgadas, son inestables en su mayoria, generando que los
colaboradores consideren que aportan en su mayoria en forma regular, mas no

alcanzan el nivel éptimo deseado.
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Tabla 3

Frecuencias de la dimensién andlisis de crédito.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Deficiente 17 34,0 34,0 34,0
Regular 23 46,0 46,0 80,0
optimo 10 20,0 20,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

Dimensidon

Frecuencia

Deficiente Regular

Analisis de crédito

Figura 3. Histograma de frecuencias de la dimension de analisis de crédito.

Nota: Con respecto a la tabla 3 y figura 3, del 100% de los encuestados; el 46%
manifestd que el andlisis de crédito afecta de manera regular a Laboratorios SMA
S.A.C. Sin embargo, el 34% manifestdé que el analisis de crédito es deficiente en
Laboratorios SMA S.A.C. También existe el 20% que manifesté que perciben que
el analisis de crédito es Optimo en Laboratorios SMA S.AC. Con ello se puede
observar que la evaluacion crediticia realizada en la organizacién de estudio, es
una herramienta que se usa a un nivel no eficaz, en algunas oportunidades no
evaluando de forma éptima la incorporacion de lineas de crédito, por lo tanto, la
percepcion del aporte es de forma regular por parte de los colaboradores se la

empresa objeto de estudio.
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Tabla 4

Frecuencias de la dimension politica de cobranza.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Deficiente 10 20,0 20,0 20,0
Regular 25 50,0 50,0 70,0
6ptimo 15 30,0 30,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

Dimension

Frecuencia

Deficiente Regular

Politica de cobranza

Figura 4. Histograma de frecuencias de la dimension politica de cobranza.

Nota: Con respecto a la tabla 4 y figura 4, del 100% de los encuestados; el 50%
manifestd que la politica de cobranza afecta de manera regular a Laboratorios SMA
S.A.C. Sin embargo, el 30% manifesté que la politica de cobranza es Optima en
Laboratorios SMA S.A.C. También existe el 20% que manifesté que perciben que
el andlisis de crédito es deficiente en Laboratorios SMA S.AC. Se evidencia que los
procedimientos establecidos por la organizacién, en cuanto a los pasos a seguir,
cuando se generen incumplimientos de pagos, no son de forma clara, ocasionando

gue los colaboradores perciban que su influencia solo ayude de forma regular.
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Tabla 5

Frecuencias de la variable gestion de cobranza.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vaélidos Deficiente 15 30,0 30,0 30,0
Regular 25 50,0 50,0 80,0
optimo 10 20,0 20,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

Variable

Porcentaje

Deficiente Regular

Gestion de cobranza

Figura 5. Histograma de frecuencias de la variable gestion de cobranza.

Nota: Con respecto a la tabla 5 y figura 5, del 100% de los encuestados; el 50%
manifesto que la gestion de cobranza afecta de manera regular a Laboratorios SMA
S.A.C. Sin embargo, el 30% manifestd que la gestion de cobranza es deficiente en
Laboratorios SMA S.A.C. También existe el 20% que manifestd que perciben que
gestion de cobranza es 6ptimo en Laboratorios SMA S.AC. Con ello se evidencia
que, debido a multiples factores, se esta generando que las cobranzas no se
realicen de forma rapida, es por ello que los procesos involucrados dentro de la

recuperacion de la cartera vencida, es percibida en su mayoria de forma regular.
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4.2 Analisis descriptivo bivariada
Tabla 6

Tabulacion cruzada entre las variables politicas de crédito y gestion de cobranza.

Gestién de cobranza

— - Total
Deficiente  Regular optimo
Deficiente 14,0% 12,0% 8,0% 34,0%
Politica de crédito  Regular 14,0% 26,0% 6,0% 46,0%
Optimo 2,0% 12,0% 6,0% 20,0%
Total 30,0% 50,0% 20,0% 100,0%

Recuento

Deficiernte Regular

Politica de crédito

Figura 6. Histograma del cruce de variables politicas de crédito y gestion

cobranza.

Gestign
de
cobranza

M Deficiente

C Regular
I sptimo

de

Nota: De acuerdo a la tabla 6 y figura 6, del 100% de los trabajadores

administrativos encuestados en Laboratorios SMA S.AC., Ate Vitarte., el 6%

manifestd que el cruce de las variables politica de crédito y gestiébn de cobranza

resulté ser 6ptimo; también se determiné que el 26% manifestd que el cruce de las

variables politicas de crédito y gestion de cobranza resulté en un nivel regular; sin

embargo, el 14% manifesto que el cruce de variables politicas de crédito y gestion

de cobranza resulté en un nivel deficiente.
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Tabla 7

Tabulacién cruzada entre la dimensidn término de venta y gestion de cobranza.

Gestién de cobranza

— " Total
Deficiente  Regular optimo
Deficiente 18,0% 6,0% 6,0% 30,0%
Término de venta Regular 10,0% 34,0% 8,0% 52,0%
Optimo 2,0% 10,0% 6,0% 18,0%
Total 30,0% 50,0% 20,0% 100,0%

Recuento

Deficiente

Regular

Termino de venta

aptimo

Sestidon
de
cobranza

I Deficients
1 Regular
I sptimo

Figura 7. Histograma del cruce de la dimension término de venta y gestion de

cobranza.

Nota: De acuerdo a la tabla 7 y figura 7, del 100% de los trabajadores

administrativos encuestados en Laboratorios SMA S.AC., Ate Vitarte., el 6%

manifesté que el cruce de las dimensién término de venta y la variable gestién de

cobranza resulté ser 6ptimo; también se determiné que el 34% manifestd que el

cruce de la dimension término de venta y la variable gestion de cobranza resulté en

un nivel regular; sin embargo, el 18% manifestd que en el cruce de la dimensién

término de venta y la variable gestion de cobranza resulté en un nivel deficiente.
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Tabla 8
Tabulacién cruzada entre la dimensién analisis de crédito y gestién de cobranza.

Gestion de cobranza

— . Total
Deficiente  Regular optimo
Deficiente 12,0% 14,0% 8,0% 34,0%
Analisis de crédito  Regular 8,0% 28,0% 10,0% 46,0%
Optimo 10,0% 8,0% 2,0% 20,0%
Total 30,0% 50,0% 20,0% 100,0%
Sestion
de
cobranza
I Deficiernte
] regular

M sptimo

Recuento

Deficientes Regular

Analisis de créedito

Figura 8. Histograma del cruce de analisis de crédito y gestion de cobranza.

Nota: De acuerdo a la tabla 8 y figura 8, del 100% de los trabajadores
administrativos encuestados en Laboratorios SMA S.AC., Ate Vitarte., el 2%
manifesto que el cruce de las dimension andlisis de crédito y la variable gestion de
cobranza resulté ser 6ptimo; también se determiné que el 28% manifestd que el
cruce de la dimensidn andlisis de crédito y la variable gestion de cobranza resulto
en un nivel regular; sin embargo, el 12% manifesté que en el cruce de la dimensién

analisis de crédito y la variable gestién de cobranza resulté en un nivel deficiente.
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Tabla 9

Tabulacién cruzada entre la dimension politica de cobranza y gestion de cobranza.

Gestion de cobranza

— . Total
Deficiente  Regular optimo
Deficiente 10,0% 6,0% 4,0% 20,0%
Politica de cobranza Regular 14,0% 28,0% 8,0% 50,0%
Optimo 6,0% 16,0% 8,0% 30,0%
Total 30,0% 50,0% 20,0% 100,0%
Sestion
de
cobranza
M Deficients
C Regular
M sptimo

Recuento

Deficiente

Regular

Politica de cobranza

Figura 9. Histograma del cruce de politica de cobranza y gestion de cobranza.

Nota: De acuerdo a la tabla 9 y figura 9, del 100% de los trabajadores

administrativos encuestados en Laboratorios SMA S.AC., Ate Vitarte., el 8%

manifesto que el cruce de la dimension politica de cobranza y gestion de cobranza

resultd ser 6ptimo; también se determind que el 28% manifestd que el cruce de la

dimension politica de cobranza y la variable gestién de cobranza resulté en un nivel

regular; sin embargo, el 10% manifest6 que en el cruce de la dimension politica de

cobranza y la variable gestion de cobranza result6é en un nivel deficiente.
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4.3 Prueba de normalidad

Hipotesis estadistica.

Hip6tesis nula Valor p > 0.05 Los datos siguen una distribuciéon normal.
Hipotesis alterna Valor p < 0.05 Los datos no siguen una distribucién normal.
Tabla 10

Prueba de normalidad para las variables y dimensiones

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk
Estadistico Gl Sig. Estadistico gl Sig.
Politica de crédito ,120 50 ,030 ,947 50 ,026
Término de venta ,153 50 ,005 ,926 50 ,004
Andlisis de crédito ,147 50 ,008 914 50 ,001
Politica de cobranza ,183 50 ,000 ,882 50 ,000
Gestién de cobranza ,169 50 ,001 ,922 50 ,003

a. Correccion de la significacion de Lilliefors

Nota. En la tabla 10, la prueba de normalidad para determinar la bondad de ajuste
de las distribuciones para las variables politica de crédito y gestion de cobranza,
asi como para las dimensiones termino de venta, analisis de credito y politica de
cobranza, se determind aplicar la prueba Kolmogorov-Smirnov por ser una muestra
con 50 elementos > a 30 elementos de estudio; dando como resultado para la
variables y dimensiones el valor p=0,000 < 0,05; por lo tanto, se acepta la hipotesis
alterna, aceptando que los datos de la variable no siguen una distribucién normal.
En consecuencia, se aplico el estadigrafo de Rho de Spearman para analizar
muestras no paramétricas en las hipétesis planteadas y evaluar el grado de
correlacion entre las variables y dimensiones del estudio.

Tabla 11

Niveles de correlacién bilateral

Rango Relacion
-0.91 a-1.00 Correlacion negativa perfecta
-0.76 a-0.90 Correlacion negativa muy fuerte.
-0.51a-0.75 Correlacion negativa considerable.
-0.11 a-0.50 Correlacion negativa media.
-0.01a-0.10 Correlacion negativa débil.
0.00 No existe correlacion
+0.01 a +0.10 Correlacion positiva débil.
+0.11 a +0.50 Correlacion positiva media.
+0.51 a +0.75 Caorrelacion positiva considerable.
+0.76 a +0.90 Caorrelacion positiva muy fuerte.
+0.91a +1.00 Caorrelacion positiva perfecta

Fuente: Tomado de la revista cientifica Movimiento Cientifico, 8(1), p.100. Mondragén, M. (2014).
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4.4 Analisis inferencial bivariada
Prueba de hipotesis general
Realizar el planteamiento de la Hipotesis consiste en elaborar un enunciado que se
propone como base para describir y/o explicar por qué o como se produce un
fenémeno (Yuniy Urbano, 2014, p.106).
Hipdtesis estadistica
Ho: No existe relacion entre la politica de crédito y la gestion de cobranza en
Laboratorios SMA S.AC., Ate Vitarte.
Ha: Existe relacion entre la politica de crédito y la gestion de cobranza en
Laboratorios SMA S.AC., Ate Vitarte.
Tabla 12

Prueba de hipétesis general
Correlaciones

Politica de Gestion de
crédito cobranza
Coeficiente de correlacion 1,000 ,755™
Politica de crédito Sig. (bilateral) . ,000
N 50 50
Rho de Spearman - — .
Coeficiente de correlacién , 755 1,000
Gestion de cobranza Sig. (bilateral) ,000 .
N 50 50

** La correlacién es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Nota. En la tabla 12, se encontré que la relacion entre las variables politicas de
crédito y gestion de cobranza es significativa al nivel de 0,755 positivo; por lo tanto,
se puede inducir que existe correlacidon positiva considerable entre las variables de
estudio. Se puede deducir que la relacién es directamente proporcional; es decir
que al contar con lineamientos que permitan determinar las asignaciones de crédito
a los solicitantes, este permitira fortalecer los procesos de cobros, es decir, que a
mayor injerencia del fendmeno de la politica de crédito mayor sera el impacto en la
gestion de cobranza, en beneficio de Laboratorios SMA S.A.C., Ate Vitarte.
Decision. De acuerdo al Sig. (Bilateral)=0,000 < 0,05, en consecuencia, cabe
sefalar que la significancia obtenida en el analisis fue del 1%; por consiguiente se
puede afirmar que la relacién entre la politica de crédito y la gestién de cobranza
es al 99%; por lo tanto, se indica que se rechaza la hipétesis nula (Ho) y se acepta
la hipotesis alterna; afirmando que, si existe una correlacion positiva considerable
entre las variables politicas de crédito y gestion de cobranza en Laboratorios SMA
S.AC., Ate Vitarte.
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Prueba de hipdtesis especifica 1.
Hipdtesis estadistica
Ho: No existe relacion entre el término de venta y la gestion de cobranza en
Laboratorios SMA S.AC., Ate Vitarte
Ha: Existe relacion entre el término de venta y la gestion de cobranza en
Laboratorios SMA S.AC., Ate Vitarte.
Tabla 13

Prueba de hipdtesis especifica 1
Correlaciones

Término de Gestién de
venta cobranza
Coeficiente de correlacion 1,000 ,926™
Término de venta Sig. (bilateral) . ,000
N 50 50
Rho de Spearman . . "
Coeficiente de correlacion ,926 1,000
Gestion de cobranza Sig. (bilateral) ,000 .
N 50 50

** La correlacién es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Nota. En la tabla 13, se encontré que la relacion entre la dimensién término de venta
y la variable gestion de cobranza es significativa al nivel de 0,926 positivo; por lo
tanto, se puede inducir que existe correlacion positiva perfecta entre las variables
de estudio. Manifiesta una curva de tendencia positiva; por lo tanto, se puede
deducir que la relacién es directa; es decir, que mientras los términos o acuerdos
de venta sean informados al personal involucrado en el proceso de créditos y
cobranzas, y estos se encuentren sustententados en acuerdos comerciales de
manera formal, mayor serd la ventaja de ejecutar con rapidez la gestion de
cobranza, en beneficio de Laboratorios SMA S.A.C., Ate Vitarte.

Decisién. De acuerdo al Sig. (Bilateral)=0,000 < 0,05, en consecuencia, cabe
sefalar que la significancia obtenida en el analisis fue del 1%; por consiguiente se
puede afirmar que la relacidén entre el término de venta y la gestién de cobranza es
al 99%; por lo tanto, indica que se rechaza la hipétesis nula (Ho) y se acepta la
hipotesis alterna; afirmando que, si existe una correlacion positiva perfecta entre la
dimensién término de venta y la variable gestién de cobranza en Laboratorios SMA
S.AC., Ate Vitarte.
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Prueba de hipodtesis especifica 2.
Hipdtesis estadistica

Ho: No existe relacion entre el andlisis de crédito y la gestion de cobranza en
Laboratorios SMA S.AC., Ate Vitarte.

Ha: Existe relacion entre el analisis de crédito y la gestion de cobranza en
Laboratorios SMA S.AC., Ate Vitarte.

Tabla 14

Prueba de hipotesis especifica 2

Correlaciones

Andlisis de Gestion de
crédito cobranza
Coeficiente de correlacion 1,000 ,459™
Andlisis de crédito Sig. (bilateral) . ,001
N 50 50
Rho de Spearman - — .
Coeficiente de correlacién ,459 1,000
Gestion de cobranza Sig. (bilateral) ,001 .
N 50 50

** La correlacién es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Nota. En la tabla 14, se encontré que la relacion entre la dimension analisis de
crédito y la variable gestion de cobranza es significativa al nivel de 0,459 positivo;
por lo tanto, se puede inducir que existe correlacién positiva media entre las
variables de estudio. Manifiesta una curva de tendencia positiva; por lo tanto, se
puede deducir que la relacion es directamente proporcional; es decir, que mientras
mas exhaustivo sea el andlisis de crédito, se podra determinar la solvencia
econdémica de los solicitantes del crédito, el cual permita asegurar que las
recaudaciones se realicen dentro de los tiempos pactados, generando que la
gestiébn de cobranza sea eficaz, en beneficio de Laboratorios SMA S.A.C., Ate
Vitarte.

Decisién. De acuerdo al Sig. (Bilateral)=0,001 < 0,05, en consecuencia, cabe
sefalar que la significancia obtenida en el analisis fue del 1%; por consiguiente se
puede afirmar que la relacion entre el analisis del crédito y la gestién de cobranza
es al 99%, por lo tanto, indica que se rechaza la hipétesis nula (Ho) y se acepta la
hipétesis alterna; afirmando que, si existe una correlacién positiva media entre la
dimensién término de venta y la variable gestién de cobranza en Laboratorios SMA
S.AC., Ate Vitarte.
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Prueba de hipdtesis especifica 3.
Hipdtesis estadistica
Ho: No existe relacion entre la politica de cobranza y la gestion de cobranza en
Laboratorios SMA S.AC., Ate Vitarte.
Ha: Existe relacion entre la politica de cobranza y la gestion de cobranza en
Laboratorios SMA S.AC., Ate Vitarte.
Tabla 15
Prueba de hipotesis especifica 3

Correlaciones

Politica de Gestién de
cobranza cobranza
Coeficiente de correlacion 1,000 A4T™
Politica de cobranza Sig. (bilateral) . ,001
N 50 50
Rho de Spearman . . .
Coeficiente de correlacion 447 1,000
Gestion de cobranza Sig. (bilateral) ,001 .
N 50 50

** La correlacién es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Nota. En la tabla 15, se encontré que la relacion entre la dimension politica de
cobranzay la variable gestién de cobranza es significativa al nivel de 0,447 positivo;
por lo tanto, se puede inducir que existe correlacién positiva media entre las
variables de estudio. Manifiesta una curva de tendencia positiva; por lo tanto, se
puede deducir que la relacion es directamente proporcional; es decir, que mientras
mejor estén estructuradas las politicas de cobranza, basadas en la realidad de la
organizacién, tendra un impacto dentro de la efectividad requerida en la gestion de
cobranza y estd a su vez sera optima, logrando la recaudacion oportuna de las
cuentas vencidas, en beneficio de Laboratorios SMA S.A.C., Ate Vitarte.

Decision. De acuerdo al Sig. (Bilateral)=0,001 < 0,05 en consecuencia, cabe
sefalar que la significancia obtenida en el analisis fue del 1%; por consiguiente se
puede afirmar que la relacion entre la politica de cobranzay la gestion de cobranza
es al 99%, por lo tanto, indica que se rechaza la hipétesis nula (Ho) y se acepta la
hipotesis alterna; afirmando que, si existe una correlacion positiva media entre la
dimensién politica de crédito y la variable gestion de cobranza en Laboratorios SMA
S.AC., Ate Vitarte.
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V. Discusion

La investigacion tuvo como fin determinar de qué manera las politicas de crédito se
relacionan con la gestion de cobranzas en Laboratorios SMA S.A.C., Ate Vitarte,
2019. Para obtener el resultado se tuvo que recurrir a bases tedricas, comprobacion
inferencial para demostrar la relacion que existe entre las variables de estudio.
También se planted objetivos especificos como identificar la relacion entre los
términos de venta y la gestion de cobranzas, conocer el andlisis de crédito y su
relacion con la gestion de cobranzas y establecer la relacion de la politica de
cobranza y la gestion de cobranzas. Para comprobar los resultados y someterlos a
discusioén, se hizo la contrastacion de las hipétesis planteadas con las evidencias
externas de la investigacion.

La discusiéon de la hipétesis general planteada, que tuvo como finalidad
demostrar que existe relacion entre las politicas de crédito y la gestion de cobranza
en la empresa Laboratorios SMA S.A.C. Los resultados obtenidos en la estadistica
descriptiva informan que el 46% manifestdé que las politicas de crédito afectan de
manera regular. El 34% manifestd que las politicas de crédito son deficientes y el
20% que son optimas. En los resultados inferenciales se obtuvo un coeficiente de
correlaciéon de 0.775, mediante el estadigrafo Rho de Sperman como prueba no
paramétrica; y un Sig. (Bilaretal)= 0.000, rechazando la hipétesis nula y aceptando
la relacion entre la variable politicas de crédito y la gestion de cobranza en la unidad
de estudio observada. Los resultados obtenidos se sustentan en la teoria de Ross,
Westerfiel y Jordan (2018) quienes afirmaron que las politicas de crédito son
procedimientos que deben establecer las comparfiias al instante de decidir la
concesion de créditos a sus clientes. También alude Cérdova (2017), quién afirmé
gue la gestidén de cobranza consiste en el proceso donde se realiza la cobranza de
una deuda comercial. Los resultados cuantitativos justifican la existencia de la
relacion estrecha entre las variables de estudio; dado que contar con unas politicas
de crédito bien estructuradas, permite obtener una gestién de cobranza eficaz, bajo
procedimientos correctos, para que los trabajadores involucrados en el proceso
alcancen los objetivos de liquidez, con ello garantizar la rentabilidad de la
organizacion. Los resultados tienen relacion con estudios realizados en contextos
diferentes y que sustentan los resultados obtenidos en la investigacion; es por ello

gue se alude al estudio internacional de Tirado (2015), quién estudi6 las variables
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planteadas en la investigacién, mediante la prueba de Chi cuadrado, obteniendo
como resultado 6.70, superior al valor de la tabla de frecuencia de Chi cuadrado de
3,84, con 1 grado de libertad; y un Sig. (Bilateral)= 0.05, comprobado la relacion
significativa de las variables. Los resultados alcanzados estan sustentados en la
teoria de Horne y Wachowicz (2002), quienes sefalaron a las politicas de crédito
como los factores mas importantes que influyen en las cuentas por cobrar, también
en Garcia (2002), quien sefialo que las tareas del administrador financiera de una
empresa van desde la presupuestacion, la prediccion financiera y el manejo del
efectivo hasta la administracion crediticia, el andlisis de inversiones y el
procuramiento de fondos. En el caso de los estudios nacionales, aporta sustento
Morales (2017), quien investigo las variables sefialadas obteniendo una correlacion
de 0.326, mediante el estadigrafo Rho de Spearman y un Sig. (Bilateral)= 0.001,
confirmando la relacion entre las variables. Se sustenta el resultado en Fernandez
(2014) quien sefiald que el crédito es una transaccién de compraventa en la cual
se presta un servicio o se entrega un producto o bien a cambio de una obligacion
de pago a futuro y Morales (2014), quién describié la cobranza como la forma de
gestionar y hacer el cobro de los créditos a favor de la entidad. También el aporte
de Zeballos (2017), quién estudié las variables planteadas en la investigacion,
mediante la prueba de Chi cuadrado, obteniendo como resultado 7.186, superior al
valor de la tabla de frecuencia de Chi cuadrado de 5.318; y un Sig. (Bilateral)=
0.021, comprobado la relacion significativa de las variables. Se sustenta el
resultado en Gitman (2003), quien definid que en las politicas de crédito es un
proceso que debe integrar tres puntos basicos: eleccion y normativa de crédito,
limite y condicién de crédito y politicas de cobranza y Cérdova (2012) afirmaron la
liquidez es la prontitud con la que un activo se transforma en efectivo. Se pudo
concluir que los resultados evaluados en los antecedentes y que refuerza la
hipotesis de la relacion entre las variables politicas de crédito y gestiéon de
cobranza, en el contexto internacional manifiestan una clara postura a la efectividad
de los procedimientos crediticios en las organizaciones aludidas, sujetas a variables
gue condicionan sus resultados. Cabe sefialar que en determinados contextos las
variables tienen mayor apertura al cambio, condicionado por la capacidad de
liderazgo que promueven los gerentes de dichas instituciones; es por ello que el

resultado de las investigaciones tienen un rango de correlacion positiva, las cuales
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manifiestan un comportamiento similar en las organizaciones fuera del contexto
nacional. En el caso de las investigaciones nacionales, el coeficiente obtenido
manifiesta un comportamiento inversamente proporcional; es decir, a mayor
ejecucion de las politicas de crédito, menor seran los resultados negativos en la
gestién de cobranza. Prueba de ello es que los estudios manifiestan mayor valor
del estadistico Chi cuadrado, y siendo mayor la diferencia entre los valores
observados y tedricos. En consecuencia, a mayor valor del estadistico Chi
cuadrado, mayor es el grado de asociacion entre las variables; cuya explicacion
basicamente esta referida a la ejecucion de unos correctos procedimientos en la
asignacion de créditos en la empresa, y no siempre son transmitidas al personal
involucrado en el proceso, y producto de ello, la percepcion de ellos sea ambigua
con respecto a las politicas de crédito implementadas de manera discreta. Para
ello, las organizaciones deben informar eficazmente las decisiones que involucran
la mejora en las politicas de crédito y que a su vez deberian impulsar
significativamente una correcta recuperacion de cartera. Si fuera necesaria, deberia
realizarse la capacitacion y exponer cual es el fundamento de su correcta aplicacion
y cudl seria el resultado deseado en la ejecucién. En conclusion, todos los estudios
sefialados y mencionados, presentan una postura homogénea sobre lo que implica
ejecutar las politicas de crédito en la organizacion, con la finalidad de crear
compromiso hacia las labores desarrolladas y con ello, poder contribuir en la suma
de sinergias en el cumplimiento de los objetivos organizacionales. Uno de los
autores menciona que es importante considerar a las politicas de crédito como un
factor importante ya que tienen una influencia directa en las cuentas por cobrar de
las organizaciones. En relacion a la variable gestion de cobranza, coinciden las
posturas de los autores, quienes sustentan las investigaciones sefialando que se
deben ejercer el desarrollo de actividades, procedimientos y estrategias dentro de
las organizaciones con el fin de lograr la recaudacién de las deudas. Por lo tanto,
se puede inferir que las variables politicas de crédito y gestion de cobranza, son
variables que reunen condiciones para su ejecucion de forma consecutiva e
inseparable, dado que los resultados que se obtienen son dependientes de su
aplicacion conjunta.

La discusion de la primera hipétesis especifica, tuvo como finalidad

demostrar que si existe relacion entre el término de venta y la gestion de cobranza
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en Laboratorios SMA S.AC., Ate Vitarte. Los resultados obtenidos en la estadistica
descriptiva informan que el 52% de los colaboradores manifestd que el término de
venta afecta de manera regular. El 30% manifestd que es deficiente y el 18%
manifestd que es 6ptimo. En los resultados inferenciales se obtuvo un coeficiente
de correlacion de 0.926, mediante el estadigrafo Rho de Spearman como prueba
no paramétrica; y un Sig. (Bilateral)= 0.000, rechazando la hipotesis nula vy
aceptando la relacién entre los el término de venta y la gestion de cobranza en la
unidad de estudio observada. Los resultados obtenidos se sustentan en la teoria
de Ross, Westerfiel y Jordan (2018), quienes sefialaron que el término de venta
son lineamientos, que establecen como se propone la empresa vender sus bienes
y servicios, donde se decidird si requerira efectivo o dard crédito. Ademas,
menciono a Cérdova (2017), quien definié a la gestion de cobranza como el grupo
de procedimientos econémicos, comerciales y legales que permiten agilizar el cobro
de los valores pendientes de pago, logrando que se cumplan las estipulaciones. El
resultado del analisis conjuga la correlacion positiva perfecta con las teorias que
emanan de los fundamentos conceptuales, afirmando que mientras mas sostenidos
sean los términos de venta, dentro de las politicas de crédito, este proporcionaré
los recursos necesarios para lograr una gestion de cobranza oportuna, es decir que
la recuperacion de los créditos otorgados se realizara de forma eficaz. Los
resultados obtenidos afirman la investigacion internacional de Ortiz (2014), quién
investigo sobre la Gestion de Cobranzas y la Liquidez organizacional, obteniendo
mediante la prueba de Chi cuadrado, un resultado de 15.75, superior al valor de la
tabla de frecuencia de Chi cuadrado de 5.991, con 2 grado de libertad; y un Sig.
(Bilateral)= 0.05, comprobando la relacion significativa de las variables;
concordando con las teorias que sustentan el estudio, como Arboleda (2013), quién
sefial6 que la gestibn de cobranzas radica en el desarrollo de actividades y
estrategias para alcanzar la recaudacion de deudas, también en Dominguez (2012),
quién sefald que la liquidez involucra, el potencial preciso de transformar el activo
liquido o de conseguir disponible para enfrentar al vencimiento en corto plazo;
autores que confirman que las variables tienen un condicién de estrecha relacion.
En conclusion se podra sefialar que un término de venta es exitoso cuando
incorpora en su interior todos los aspectos posibles para asegurar una oportuna

gestion de cobranza, es decir debe tener una visién integral y estar basada en el
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entendimiento de que las ventas solo concluyen cuando se registra la cobranza, de
esta forma ambos términos estdn intimamente relacionados y trabajan con el
objetivo de lograr el bienestar financiero de la empresa, dado que las politicas de
crédito, basadas en términos apropiados y establecidos antes de iniciar una
relacion comercial, proporcionan que la gestion de cobro se realicen con
actividades gue se ajusten a la aplicacion de estrategias para la pronta recaudacion
de las deudas vencidas; asi ello tener las reglas claras, evitando condicionar el
cobro de las deudas por no contar con los sustentos formales que acrediten
cualquier acuerdo mutuo, entre el comprador y el vendedor, y, por lo tanto se
cumplan con los objetivos de liquidez que permitan lograr la rentabilidad para las
organizaciones.

La discusion de la segunda hipoétesis especifica, tuvo como finalidad
demostrar que si existe relacion entre el analisis de crédito y la gestioén de cobranza
en Laboratorios SMA S.AC., Ate Vitarte. Los resultados obtenidos en la estadistica
descriptiva informan que el 46% manifestd que el analisis de crédito afecta de
manera regular. El 34% manifesté que el andlisis de crédito es deficiente y el 20%
que es optimo. En los resultados inferenciales se obtuvo un coeficiente de
correlacion de 0.459, mediante el estadigrafo Rho de Spearman como prueba no
paramétrica; y un Sig. (Bilateral)= 0.000, rechazando la hipétesis nula y aceptando
la relacion entre el andlisis de crédito y la gestion de cobranza en la unidad de
estudio observada. Los resultados obtenidos se sustentan en la teoria de Ross,
Westerfiel y Jordan (2018), quienes sefialaron que el que el andlisis de crédito es
el proceso de decidir si se debe otorgar crédito o no a un cliente especifico, consiste
en reunir la informacién pertinente y determinar la solvencia financiera del
solicitante. Ademas, menciond a Cordova (2017), quien afiadié que la gestion de
cobranza es una etapa fundamental en la administracion de créditos, por tanto, son
herramientas que permiten un proceso efectivo y &gil asi evitar generar
desincentivos a los clientes deudores con relacion al pago de sus obligaciones. El
resultado del analisis conjuga la correlacion positiva media con las teorias que
emanan de los fundamentos conceptuales, afirmando que mientras mas riguroso
sea el andlisis del crédito dentro de las politicas de cobranza, se tendra una mejor
recopilacion de informacién del solicitante, con ello el proceso de evaluacion del

crédito serd agil, lo cual permite que no se generen desincentivos al momento de
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iniciar el proceso del cobro. Los resultados obtenidos afirman la investigacion
internacional de Gonzales y Sanabria (2016), quién estudio las variables planteadas
en la investigacion, mediante la prueba de Chi cuadrado, obteniendo como
resultado 7.48, superior al valor de la tabla de frecuencia de Chi cuadrado de 5.60;
y un Sig. (Bilateral)= 0.025, comprobado la relacién significativa de las variables.
Los resultados alcanzados estan sustentados en la teoria de Bravo (2010) quien
definio la gestidon de las cuentas por cobrar como aquellos derechos de la empresa
gue nacen de las ventas o de los servicios prestados y que se deben convertir en
efectivo al finalizar todo el proceso financiero, también en Bernstein (2013), quien
explico la liquidez, como el nivel de desembolso de efectivo que puede realizar una
empresa 0 la capacidad que puede tener para transformar en efectivo todos
aguellos bienes de la empresa. En conclusién, un adecuado y preciso analisis de
crédito va a permitir que se evalle correctamente todos los créditos solicitados a la
empresa. Todos los criterios que se deben tomar en cuenta para esa evaluacion
deben estar incluidos en las politicas de la empresa, de manera que sea de
cumplimiento obligatorio para todo el personal involucrado en el proceso de
asignacion de lineas de crédito, debiendo tener como objetivo principal la
recuperacion de la cartera vencida en el menor plazo posible. Una mala evaluacion
crediticia va a originar que se eleve los riesgos financieros para la institucion y que
esta no pueda cumplir con sus obligaciones financieras; uno de los casos mas
incurridos, es que cuando se asigna una linea de crédito a un cliente que no
demuestre tener capacidad de cumplimiento, o que refleje mala calificacién en el
sistema financiero, las consecuencias van a hacer realizar prorrogas de cobros
cuando la deuda sea directamente con el emisor de la venta, e incluso teniendo
instrumentos financieros que se hayan ingresado al banco aceptados bajo riesgo
del girador, y el aceptante no cumpla con el pago en los tiempos acordados, sera
la empresa giradora quien asuma la responsabilidad solidaria de la deuda con las
entidades financieras. Los resultados afirman la postura teérica de los autores, cabe
sefalar que existen factores adversos en la organizacion estudiada, que ocasionan
los resultados favorables, lo cual aporta la esencia de la aplicacion de las
estrategias crediticias dentro de la organizacion. Es por ello que va a depender de
una administracién correcta de las cuentas por cobrar para que la organizacion

pueda transformar con rapidez sus activos corrientes en efectivo disponible.
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La discusioén de la tercera hipoétesis especifica, tuvo como finalidad demostrar
que si existe relacién entre la politica de cobranza y la gestion de cobranza en
Laboratorios SMA S.AC., Ate Vitarte. Los resultados obtenidos en la estadistica
descriptiva informan que el 50% manifesté que la politica de cobranza afecta de
manera regular. El 30% manifestd que es Optima y el 20% deficiente. En los
resultados inferenciales se obtuvo un coeficiente de correlacion de 0.447, mediante
el estadigrafo Rho de Spearman como prueba no paramétrica; y un Sig. (Bilateral)=
0.001, rechazando la hipétesis nula y aceptando la relacion entre la politica de
cobranza y la gestion de cobranza en la unidad de estudio observada. Los
resultados obtenidos se sustentan en la teoria de Ross, Westerfiel y Jordan (2018),
quienes indicaron que la politica de cobranza consiste en supervisar las cuentas
por cobrar, para detectar problemas y obtener el pago de las cuentas vencidas. A
demas mencioné a Cérdova (2017), quienes sostuvieron que la gestion de
cobranza puede darse en dos lapsos o periodos de tiempo: Una que abarca desde
gue se realiza la venta, hasta que se efectla el pago. La segunda es el periodo que
transcurre desde que se efectla la cobranza hasta que dichos fondos ingresan a
las cuentas de la empresa. El resultado obtenido conjuga la correlacion positiva
media con las teorias que provienen de los fundamentos conceptuales, afirmando
gue es importante establecer politicas de cobranza que permitan supervisar las
cuentas por cobrar de las organizaciones, asi estar alertas ante la presencia de
cartera vencida y se pueda gestionar el cobro respectivo, hasta lograr que el
efectivo producto de la recaudacion se encuentre dentro de las cuentas bancarias
de la empresa. El resultado obtenido tiene relacién con el estudio internacional de
Cunalema (2017), quién estudié las variables planteadas en la investigacion,
mediante la prueba de Chi cuadrado, obteniendo como resultado 12.83, superior al
valor de la tabla de frecuencia de Chi cuadrado de 3,841, con 1 grado de libertad;
y un Sig. (Bilateral)= 0.05, comprobado la relacién significativa de las variables. Los
resultados alcanzados estan sustentados en la teoria de Escolme (2015), quien
seflalé que la gestion de cobranza son los lineamientos que se siguen para
recuperar sus cuentas una vez vencidas, también en InSigh (2008), quien definio a
la cartera vencida el grupo de actividades sincronizadas y utilizadas acertadamente
en los clientes para conseguir el rescate de los préstamos. En conclusion, de

acuerdo con los resultados obtenidos, es interesante que tanto las evidencias
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nacionales como las internacionales aceptan la relacién de las variables, afirmando
la postura tedrica que sustentan sus estudios. Manifestando una correlacion entre
las variables, a un nivel medio de relacion, con tendencia al rechazo de la nulidad;
el mencionado resultado conlleva a rechaza la hipétesis nula y acepta la hipétesis
alterna, la cual propone la relacion entre las politicas de crédito y la gestion de
cobranza. No siempre las estrategias propuestas en las politicas de crédito siguen
la tendencia de la efectividad en la organizacion, dado que depende de factores
adyacentes multiples para alcanzar las metas de recaudaciones econémicas. Es
por ello que, cuando se ejecutan nuevos lineamientos, debe considerarse a todo el
equipo de trabajo involucrado en los procesos. La investigacion consolida que los
procedimientos crediticios dentro de las organizaciones fortalecen las politicas de
crédito frente a la correcta gestion de cobranza, ya que al tener unos lineamientos
podran definir que facilidades de pago pueden brindarse segun el caso especifico
de cada cliente, teniendo asi las pautas que logren determinar si debe otorgarse un
crédito y cudl sera el monto aprobado de éste. Adicional a ello brinda sustento y
guia en la correcta ejecucion del proceso de crédito y cobranza, orientada a la
generacion de capacidades que involucren el desarrollo de nuevas competencias
que permitan que el responsable de gestionar la recaudacion de la cartera vencida
pueda tener un sustento primordial que esté reflejada desde el inicio de la
evaluacion crediticia hasta la recaudacion de una cuenta vencida, todo ello en
beneficio de la organizacion, cuyo resultado se vera reflejado en la recuperabilidad
de las cuentas vencidas que eviten las cuentas incobrables, en los cuales se vea
involucrado el colaborador y tenga una incidencia positiva en la organizacion. El
objetivo de la politica de cobranza es lograr tener un flujo continuo de la caja asi
solventar las obligaciones con entidades financieras, proveedores, inversiones, y
gastos propios de la actividad organizacional. Las politicas de cobranza deben estar
definidas y ser adaptadas al negocio, incluye ventajas como: minimizar conflictos,
se evitan decisiones subjetivas, apegadas a los acuerdos, homogeniza el proceso
y clarifica las normas. Por lo tanto, esto representa un beneficio para la organizacién
si se encuentran bien aplicados lograran una incidencia positiva en la organizacion.
Todo lineamiento debe contemplar pautas especificas de ejecucion, las cuales
deben plasmarse en los objetivos a desarrollas, sefialando a los responsables de

Su ejecucion a través de actividades y asignacion de tareas que presenten
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coherencia con el juicio prospectivo de la organizacion. Para ello la gerencia de
finanzas, debe establecer politicas que presenten claridad y sean de pronta
ejecucion, considerando que toda planificacion debe ser en beneficio de la

rentabilidad de la empresa.
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VI. Conclusiones

De acuerdo con Valderrama (2019), considera que las conclusiones se desprenden

de los resultados de la investigacion y brinda respuesta a los objetivos planteados

en el informe (p.311). De acuerdo con la teoria, se procedié a redactar las

conclusiones obtenidas en el proceso sistematice de la investigacion.

Primera.

Segunda.

Los resultados obtenidos en la estadistica descriptiva univariada
sobre la hipotesis general respecto a la relacion que existe entre la
politica de crédito y gestion de cobranza en laboratorios SMA SAC,
el 46 % de los colaboradores manifestd que las politicas de crédito
afectan de manera regular a la gestién de cobranza. El 34% sefial6
gue las politicas de crédito son deficientes y el 20% que son éptimas.
En el caso de la gestidon de cobranza, el 50% manifestd que afecta de
manera regular a Laboratorios SMA S.A.C, el 30% que es deficiente
y el 20% que es Optimo. De este resultado se puede concluir que
ambas variables estan intimamente relacionadas: Contar con una
adecuada politica de crédito permitira lograr una mejor gestiéon de
cobranza. Asimismo, se puede sefialar que refleja lo que ocurre en la
empresa Laboratorios SMA S.A.C, donde la falta de una politica de
crédito actualizada desestabiliza los procesos que se ejecutan en la
recaudacion de las cuentas por cobrar y afecta la liquidez de la
empresa. En los resultados inferenciales se obtuvo un coeficiente de
correlacion de 0.755, mediante el estadigrafo Rho de Spearman
como prueba no paramétrica; y un Sig. (Bilateral)= 0.000, rechazando
la hipotesis nula y aceptando relacion entre la politica de crédito y la
gestion de cobranza en la unidad de estudio observada. Los
resultados cuantitativos justifican la existencia de la relacion estrecha
entre las variables de estudio; dado que una adecuada politica de
crédito permitira una efectiva y exitosa gestion de cobranza en la
organizacion y con ello asegurar la liquidez econdémica de la empresa.
La primera hipotesis especifica, tuvo como finalidad demostrar si
existe relacion entre término de venta y la gestion de cobranza en
Laboratorios SMA S.AC., Ate Vitarte. Los resultados obtenidos en la

estadistica univariada sefialan que el 52% manifestd que el término
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Tercera.

de venta afecta de manera regular a Laboratorios SMA S.A.C, el 30%
manifestd que es deficiente y el 18% que manifestd que es éptimo.
Para la variable gestion de cobranza, el 50% manifesto que afecta de
manera regular a Laboratorios SMA S.A.C, el 30% que es deficiente
y el 20% que es Optimo. Este resultado refleja la profunda relacion
gue existe entre termino de venta y la gestion de cobranza. Con un
término de venta claro y preciso, se puede tener una mas eficiente
gestion de cobranza. Asimismo, se puede sefialar que refleja ademas
gue en la empresa Laboratorios SMA S.A.C la falta de unos términos
de ventas claros y estables al momento de generar la facturacion,
estan generando retrasos y morosidad en la gestién de cobranza. En
los resultados inferenciales se obtuvo un coeficiente de correlacion
de 0.926, mediante el estadigrafo Rho de Spearman como prueba no
paramétrica; y un Sig. (Bilateral)= 0.000, rechazando la hip6tesis nula
y aceptando la relaciéon entre el término de venta y la gestion de
cobranza en Laboratorios SMA S.AC., Ate Vitarte. El resultado
muestra una relacion positiva perfecta entre ambas variables. La
relacion entre ambas es directa; es decir, que mientras mejor
establecido sea el término de venta mayor sera la ventaja de ejecutar
la gestion de cobranza.

La segunda hipétesis especifica, tuvo como finalidad demostrar que
si existe relacién entre el analisis de crédito y la gestion de cobranza
en Laboratorios SMA S.AC., Ate Vitarte. Los resultados obtenidos en
la estadistica univariada sefialan que el 46% considera que el andlisis
de crédito afecta de manera regular a Laboratorios SMA S.A.C. Sin
embargo, el 34% manifesté que es deficiente, también existe el 20%
gue manifesté que perciben que es Optimo Para la variable gestion
de cobranza, el 50% manifestd que afecta de manera regular a
Laboratorios SMA S.A.C, el 30% que es deficiente y el 20% que es
optimo. Este resultado refleja la gran relacion que existe entre analisis
de crédito y la gestion de cobranza: Mientras mas profundo y
exhaustivo sea el analisis de crédito, mas eficiente sera la gestion de

cobranza. Asimismo, estos resultados reflejan que un inadecuado
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Cuarta.

proceso de andlisis de crédito en la empresa Laboratorios SMA
S.A.C, provoca el incremento de la morosidad e incluso del riesgo de
crecimiento en las cuentas incobrables de la empresa, perjudicando
claramente la gestion de cobranza. En los resultados inferenciales
se obtuvo un coeficiente de correlacion de 0.459, mediante el
estadigrafo Rho de Spearman como prueba no paramétrica, y un Sig.
(Bilateral)= 0.001, rechazando la hipotesis nula y aceptando la
relacion entre el analisis de crédito y la gestidon de cobranza. Estos
resultados confirman que la relacion es directamente proporcional, es
decir, que mientras mas exhaustivo sea el andlisis de crédito mayor
sera la ventaja de alcanzar una gestion de cobranza, en beneficio de
la empresa.

La tercera hipétesis especifica, tuvo como finalidad demostrar que si
existe relacion entre la politica de cobranza y la gestién de cobranza
en Laboratorios SMA S.AC., Ate Vitarte. Los resultados obtenidos en
la estadistica univariada establecieron que el 50% manifesté que la
politica de cobranza afecta de manera regular a Laboratorios SMA
S.A.C. Sin embargo, el 30% manifesté que es Optima, también existe
el 20% que manifesté que perciben que el analisis de crédito es
deficiente. Los resultados univariados de la dimensién politica de
cobranza sefiala que el 50% manifesto lo afecta de manera regular a
Laboratorios SMA S.A.C, el 30% manifest6 que la politica de
cobranza es 6ptima y el 20% que es deficiente. Este resultado refleja
la gran intima relaciébn que existe entre politica de cobranza y la
gestion de cobranza: Mientras mas estable y definida se encuentre la
politica de cobranza, mas eficiente sera la gestion de cobranza.
Asimismo, se puede sefalar que los resultados demuestran que la
falta de procedimientos establecidos referente al proceso de
recaudacion de cuentas vencidas en Laboratorios SMA S.A.C esta
perjudicando el proceso de la gestion de cobranza afectando la
liquidez de la organizacion. En los resultados inferenciales se obtuvo
un coeficiente de correlacién de 0.447, mediante el estadigrafo Rho

de Spearman como prueba no paramétrica, y un Sig. (Bilateral)=
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Quinta.

0.001, rechazando la hipétesis nula y aceptando la relacion entre la
politica de cobranza y la gestion de cobranza. Estos resultados
confirman que se trata de una correlacion positiva media entre ambas
variables, con una curva de tendencia positiva; y relacion
directamente proporcional; es decir, que mientras mejor sea la politica
de cobranza, mayor serd gestidbn de cobranza, en beneficio de
Laboratorios SMA S.A.C., Ate Vitarte.

Los resultados obtenidos tuvieron una dependencia directa de la
muestra, dado que los 50 elementos muestreados fueron
seleccionados mediante la extraccion probabilistica por conveniencia,
privilegiando las areas de finanzas, facturacion, comercial, logistica y
contable. Una segunda limitante estuvo referida al tiempo ya que la
aplicacion del instrumento implica un generar el espacio necesario
para leer, analizar y exponer su percepcion con respecto a cada uno
de los items planteados y las recargadas labores no lo permiten a
cabalidad. Otra limitante estuvo centrada en la accesibilidad
manifiesta en la recopilacion de la informacion en la unidad de estudio
elegida como la muestra; basicamente el horario donde de ejecuto la
aplicacién de los instrumentos se hizo en horas de labores y que
influyo en las respuestas consignadas en el instrumento de
recopilacion de datos. Los factores sefialados transfirieron cierto
sesgo en los resultados presentados en el informe final de

investigacion.
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VIl. Recomendaciones

Valderrama (2019), sefald “Las recomendaciones representan la esencia del
trabajo por lo que deben estar relacionadas con las conclusiones y brindar una
solucion a los problemas que se detallan” (p. 313). A continuacion, se efectua las
recomendaciones sefialadas.

Primera. En muchas organizaciones, la ejecucion de las estrategias y
procedimientos planteados por la Gerencia, no siempre son
comunicadas adecuadamente y a tiempo a los trabajadores, en
muchos casos, su aplicacion no genera el impacto que se esperaba
en la organizacion. Es por ello se sugiere a la Jefatura de tesoreria
realizar una difusion constante de las medidas y procedimientos de
créditos aprobados por la empresa y capacitar al personal
involucrado en su aplicacion, para ello se deberan realizar
coordinaciones junto a las jefaturas en el cual su personal a cargo
esté relacionado directamente con las variables de estudio , asi
disefiar un plan de capacitaciones e instrumentos de medicion que
permitan evaluar a los participantes, de manera que se pueda tener
los resultados mas precisos posibles.

Segunda. Cuando se aplica procedimientos de politicas de cobranza en la
empresa es necesario involucrar a todas las partes implicadas asi
lograr que aplicacion tenga los efectos positivos esperados en la
empresa, caso contrario no se lograra tener cambios positivos en la
organizacion. Es por ello se recomienda a la Jefatura Comercial junto
al encargado de Tecnologia de la informacion (TI) la creacidén de una
carpeta compartida donde sea de uso obligatorio la publicacion de
procedimientos que se requieren para el acceso al crédito, se
muestren los formatos o documentos que deban presentar todo
nuevo cliente para ser evaluados y a su vez se encuentren las
ordenes de compra por cada cliente. Los accesos deberan tenerlos
el personal de facturacion, comercial y tesoreria, con ello se busca la
reduccion de tiempos en procesos de consultas documentarias.

Tercera  Se sugiere a la Gerencia de Administracion y Finanzas que, para la

aprobacion de los créditos, se deben establecer procedimientos
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Cuarta.

Quinta.

adecuados, como solicitar documentacion economica-financiera a
los clientes para determinar si cuenta con capacidad de pago, capital
de respaldo, referencias, etc. que le permita asumir el pago de los
créditos que se le pueda otorgar. Esta informacion va a permitir
respaldar la informacién que se obtenga del cliente en la central de
riesgo, lo cual servira de base para la decision de crédito. Se debe
establecer plazos maximos de crédito y de lineas de crédito a otorgar
a cada cliente, adicionalmente se sugiere el uso de instrumentos que
respalden los créditos solicitados, mas aun cuando el solicitante es
identificado con una débil calificacién financiera, como, por ejemplo;
carta fianzas, pagarés, cartas de compromiso de pago, letras de
cambio, contratos de acuerdos comerciales previamente legalizados,
esto ayudara a fortalecer el proceso de las cobranzas, generando
gue el personal a cargo cuente con un mayor respaldo al momento
de ejecutar una cobranza judicial.

Se sugiere a las Jefatura de tesoreria en conjunto con las analistas
del area realizar la actualizacion del Manual de Organizacion y
Funciones (MOF), con el cual se logre tener de manera formal la
descripcion de los puestos, los perfiles que deben reunir, e identificar
los indicadores de evaluacion que permitan marcar las
responsabilidades, ejecutar la division del trabajo y, sobre todo,
mantener el orden en cada proceso a desarrollar. Para ello se
deberan establecer tiempos de media hora Inter diaria por el periodo
de 1 mes para la recopilacién de la informacion, y la elaboracién del
manual de funciones actualizados.

Se recomienda en futuras investigaciones sobre las politicas de
créditos promover la participacion y el recojo de aportes de todas
areas involucradas sobre el tema, esto va a permitir que haya un
mayor compromiso de todos los involucrados en la aplicacion de
nuevas politicas y procedimientos logrando un mejor resultado. A su
vez se sugiere al area de Consultoria Interna en Laboratorios SMA
S.A.C. la creacion de indicadores de gestidén, las cuales seran

provechosas para identificar los niveles de cumplimiento en la
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Sexta.

recaudacion de las cuentas por cobrar, con ello mostrar a la Gerencia
General el impacto que se estd generando contar con un débil
procedimiento de crédito, el cual esta repercutiendo directamente en
la liquidez que la organizacion necesita.

Se elabora una propuesta de politicas de crédito, basada en la
realidad de la actividad que realiza la empresa Laboratorios SMA
S.A.C, la cual se recomienda aplicar a la analista de cuentas por
cobrar, y hacer de conocimiento al ejecutivo comercial de cada
cuenta, asi poder tener una herramienta clave que permita establecer
apropiados términos de venta, analisis de crédito, politicas de
cobranza, en base a las condiciones que permitan alcanzar como
resultado que la gestidn de cobranza se realice dentro de los tiempos

establecidos por la empresa (Ver anexo 14).

67



Referencias

Amat, O, Pujadas P, y Lloret, P. (2019). Analisis de operaciones de crédito.
Barcelona: Profit.

Arias, J., Villasis, M., Miranda, M. (2016, 04 de abril). El protocolo de investigacion
[ll: la poblacién de estudio. México D.F.: Alergia.

Bernal, C. (2010). Metodologia de la investigacion cientifica. Bogota: Pearson
Educacion.

Bobadilla, E. (25 de marzo, 2019). En el 2018 aumento la morosidad crediticia en
el Peru. Lima: Gestion.

Brachfield, P. (2019). Gestion del crédito y cobro. Barcelona: Profit Editorial.

Brako, E., Oware, E., Brew, Y. (2014). Credit Risk Management: An Insight into Its
Policies and Strategy Formulation. International Journal of Management
Sciences and Business Research, 3(1), 55-58.

Brow, C., y Reilly, F., (2012). Credit risk-creating system of credit risk management
in changining economic condition in Macedonian banks. Procedia Social and
Aehavioural Sciences, 44(1), 460 — 469.

Can, N., & Thai, H. (2019). Economic policy uncertainty and credit growth: Evidence
from aglobal sample. Research in International Business and Finance, 51(1),
1-19.

Cérdova, M. (2017). Gestion Financiera. Bogota: Ecoe Ediciones.

Corneé, S. (2015). The Relevance of Soft Information for Predicting Small Business
Credit Default: Evidence from a Social Bank. Journal of Small Business
Management, 26(1), 1-37.

Covaleski, M., Evans, J., & Luft, J. (2003). Budgeting Research: Three Theoretical
Perspectives and Criteria for Selective Integration. Journal Of Management
Accounting Research, 5(1), 3—49.

Cunalema, E. (2017). La gestidén de cobranzas y la cartera vencida del Gobierno
Autonomo Descentralizado Municipal del Canton Cevallos provincia de
Tungurahua en el afio 2015 (tesis de pregrado). Universidad Técnica de
Ambato.

De la Puente, M. (2016). Compraventa de bien futuro. Revista lus Et Veritas, 15(1),
91-102.



Escobar, A., Velandia, G., Navarro, E. (2017) Gestion del conocimiento y
competitividad en las cooperativas con seccion de ahorro y crédito. Revista
Ravesco, 127(1), 90-102.

Espinoza, E. (2018). Las variables y su operacionalizaciéon en la investigacion
educativa. Parte I. Revista Conrado, 14(65), 36-46.

Farhan, A., Igra A., Muhammad, K. (2018), Financial Leverage and Firms’
Performance: Empirical Evidence from KSE-100 Index. Etikonomi is a journal
published by the Faculty of Economics and Business at Syarif Hidayatullah
State Islamic University (UIN), 17(1), 45-56.

Ferretti, C., Gabbi, G., Ganugi, P., Sist, F. & Vocella, A. (2019). Credit Risk Migration
and Economic Cycles. Risks, 7 (109), 2-18.

Fierro A., Fierro, F. (2015). Contabilidad de activos con enfoque NIIF para las
pymes. Bogota: Eco Ediciones.

Flint, P. (2016). La compraventa internacional. Revista Actualidad mercantil, 4(1),
151-175.

Florentin, B., Qingqging, C., Brian, C., Sanmay, D., Andrew, W., Akhtar, S. (2016).
Risk and risk management in the credit card industry. Journal of Banking and
Finance, 72(1), 218-239.

Gitman, L., y Zutter, C. (2016). Administracion Financiera. México D.F.: Pearson
Educacion.

Gitman, Lawrence., Zutter, Chad. (2016). Principios de Administracion Financiera,
México D.F: Pearson Educacion.

Golman, M., y Bekerman, M. (2018). ¢(Qué determina la morosidad en las
microfinanzas? El caso de la Asociacion Civil Avanzar”. Revista Problemas
del Desarrollo, 195(1), 127-151.

GOmez, L.,y Checo, H. (2014). La Gestion del Riesgo de Crédito como herramienta
para una administracion financiera eficiente. Revista Cientifica de UCSA,
1(1), 24-32.

Gonzales, E., & Sanabria, S. (2016) Gestion de cuentas por cobrar y sus efectos
en la liquidez en la facultad de una Universidad Particular, Lima, periodo
2010-2015 (tesis de pregrado). Universidad Peruana Union.

Hadad, L. (2019). La construccion social y técnica de la deuda morosa. Revista
Mexicana de Sociologia, 89(1), 89-115.

69



Herdinata, C. (2017). Credit Policy Planning in Medium Scale Business.
Mediterranean Journal of Social Sciences, 8(1), 14-19.

Hernandez, L., y Meneses, L. (2005). Desarrollo de una metodologia propia de
andlisis de crédito empresarial en una entidad financiera. Revista Estudios
Generales, 97(1), 129- 165.

Hernandez, R., Mendoza, C. (2018). Metodologia de la investigacion la ruta
cuantitativa, cualitativa y mixta. Ciudad de México, México D.F: MacGraw Hill
Education.

Imbriani, C., Lopes A., (2019). Effects of Credit Risk and Banking Supervision on
The Access to Credit in a Dualistic Economy: The Case of Southern lItaly.
Journal of Accounting and Finance, 19(1),135-146.

International Monetary Fund (2020). Confronting the Crisis: Priorities for the Global
Economy, 1(1), 1-2.

Izar, J., & Ynzunza, C. (2017). El impacto del crédito y la cobranza en las utilidades.
Poliantea, 13(24), 47-62.

Kaitibi, D., Ganawah, E., Yokie, M., Jalloh, M., & Koroma, B. (2018) Impact of
Efficient Credit Management on Profitability of Commercial Banks in Sierra
Leone. Jounal of Business and management, 6(1), 139-150.

Konovalova N., Kristovska I., & Kudinska M. (2016). Credit risk management in
commercial banks. Polish Journal Of Management studies, 13(1), 90-100.

Legra, A. (2018). Elementos tedricos y practicos de la investigacion cientifico-
tecnoldgica. La Habana. Editorial Felix Varela.

Lopez, R., y Fachelli, S. (2015). Metodologia de la investigacion social cuantitativa.
Barcelona: Creative Commons.

Ludovic, A., Aranguiz, M., y Gallegos, J. (2018). Andlisis de riesgo crediticio,
propuesta del modelo credit scoring. Facultad de Ciencias Econdémicas:
Investigacion y reflexion, 26(1), 181-207.

Morales, A., y Morales, J. (2014). Crédito y cobranza. México D.F: Patria.

Nivin, R. (2017). Condiciones para el acceso al crédito. Revista Moneda y Crédito,
171(1), 16-22.

Ngonyani, D., Mapesa, H. (2019). The Effect Of Credit Collection Policy On Portfolio
At Risk Of Microfinance Institutions InTanzania. Studies in Business and
Economics, 14(3), 131-144.

70



Morales, Y. (2017). Crédito y cobranza en la financiera Qapag S.A. San Juan de
Lurigancho 2017 (tesis de pregrado). Universidad Cesar Vallejo.

Ortiz, A. (2014). Gestion de cobranzas y la liquidez de la empresa RECTIMA, de la
ciudad de Ambato. (tesis de grado). Universidad Técnica de Ambato.
Otzen, T., Manterola, C. (2017). Sampling Techniques on a Population Study.

International Journal of Morphology, 35(1),227-232.

Rios, R. (2017). Metodologia para la investigacion y redaccion. Malaga: Servicios
Académicos Intercontinentales S.L.

Ross, A, Westerfield, R, y Jordan, B. (2018). Finanzas Corporativas”. México D.F:
McGraw Hill Education.

Salazar, C, y Castillo, S, (2018). Fundamentos béasicos de estadistica. México D.F.
Editorial: Universidad abierta y a distancia de México.

San-Bing, T., Guodong, L., Chia- Huei, Yuxiang, W., & Jiangtao, W. (2016). An
empirical research on evaluating banks’ credit assessment of corporate
customers. London: Springer Series In Materials Science.

Selmier, T., Penikas, H., Vasilyeva, K. (2014). Financial Risk as a Good. Procedia
Computer Science, 31(1), 115 -123.

Sanchez, H.; Reyes, C., y Megjia, K. (2018). Manual de términos de investigacion
cientifica. Lima, Peru: Universidad Ricardo Palma.

Siekelova, A., Kollar, B., Weissova, I. (2015). Impact of credit risk management.
Procedia Economics and Finance, 26(1), 325-331.

Ssekiziyivu, B., Mwesigwa, R., Joseph, M., & Nabeta, I. (2017). Credit allocation,
risk management and loan portfolio performance of MFIs—A case of
Ugandan firm. Cogent Business & Management, 4(1), 1-13.

Tirado, M. (2015). Las politicas de crédito y cobranzas y su incidencia en la liquidez
de la fabrica de calzado Fadicalza. (tesis de grado). Universidad Técnica de
Ambato.

Trejo, J. (2014). Andlisis de la administracién del riesgo crediticio en México para
tarjetas de crédito. Revista Mexicana de Economia y Finanzas, 11(1), 103-
121.

Uquillas, Ay Carrera, A. (2018). Optimizacion de contactos telefonicos efectivos en
gestion de cobranzas mediante un modelo de mejor horario de llamada,

usando regresion multinomial. Revista Maskana, 9(1), 89-103.

71



Weinbaum, C., Landree, E., Blumenthal, M., Piquado, T., Gutierrez, C. (2019).
Ethics in Scientific Research. California: Rand Corporation.

Valderrama, S., Jaimes, C (2019). El desarrollo de la tesis. Lima: Editorial San
Marcos E.I.R.L

Win S. (2018). What are the possible future research directions for bank’s credit risk
assessment research? A systematic review of literature. London: Springer.

Yuni, J., Urbano, C. (2014). Técnicas Para Investigar: Recursos metodoldgicos para
la preparacion de proyectos de investigacion. Cérdoba: Brujas.

Zambrano, L. Pazmifio, H., Morales, C., Guerrero, G. (2018). Control interno a la
gestién de créditos y cobranzas en empresas comerciales minoristas en el
Ecuador. Espirales,1(1), 15-27.

Zamore, S., Ohene, K., Alon, I. & Hobdari, B. (2018). Credit Risk Research: Review
and Agenda. Emerging Markets Finance & Trade,1(1), 1-66.

Zeballos, D. (2017). Politicas de Crédito y su incidencia en la liquidez de las
empresas comercializadoras de productos quimicos en el distrito de Lima-

Cercado 2014 (tesis de pregrado). Universidad César Vallejo.

72



ANEXOS



Anexo 1. Matriz de operacionalizacion de la variable politica de crédito.

DEFINICION DEFINICION | ESCALAY
VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES ITEMS PESO
CONCEPTUAL OPERACIONAL VALORES
Forma bésica 1-2
) L 3-4
Periodo del crédito c6
i . L Fecha de facturacion
Si una compaifia En toda organizacion en » . o 7-8
) o ] o Duracion del periodo de crédito La escala de
decide otorgar crédito a el cual se ejerce ventas Término de 9-10 L
. o . Descuento por Pronto Pago 40% medicion es
sus clientes, debe al crédito, se necesita venta o 11-12 ) ) .
@) Costo del crédito ordinal tipo Likert
E establecer establecer ) 13-14
ﬁ o o Descuentos comerciales lo que se puede
o procedimientos para procedimientos que ) . 15-16 ) .
O ) o Periodo promedio de cobranza visualizar en el
w hacerlo y luego cobrar”, permitan la gestion - 17-18 .
o i o Instrumentos de crédito instrumento.
n para ello tendréa que correcta del crédito, para
< ) N (1)Nunca
®) establecer: Termino de ello debemos utilizar las o 19-20 )
= o ) Venta por unica vez (2)Casi nunca
4 venta, Analisis de herramientas de: . 21-22
@] ] ) ] Andlisis de  Compra recurrente (3)A veces
o crédito y las politicas Término de venta, o y o 23-24 30% o
o _ credito Informacion de crédito (4)Casi siempre
de cobranzas Ross et Andlisis de Crédito y . L o 25-26 ]
. Evaluacion y calificacion crediticia (5)Siempre
al. (201 8). p. 854 Politica de Cobranza.
» L 27-28
Politica de  Supervision de cuentas por cobrar
cobranza Trabajo de cobranza

29-30

30%




Matriz de operacionalizacion de la variable gestién de cobranza.

DEFINICION DEFINICION ] ESCALAY
VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES iTEMS  PESO
CONCEPTUAL OPERACIONAL VALORES
Investigacion de capacidad de pago. 1-2
Gestion de Tope de crédito. 3-4
. 30%
cartera Instrumento de la deuda comercial. 5-6
Una adecuada .
Cobro de deudas vencidas. 7-8
gestién de cobranza La escala de
Es la manera que las va a permitir que la - medicién es
q P q Gastos de Oficina. 9-10
empresas tienen para empresa pueda Estandares ., ordinal tipo
ﬁ P P P P Inversion en cuentas por cobrar. 11-12 40% P
Z financiar a sus clientes obtener la liquidez de crédito . . . Likert lo que se
é q Estimacion de cuentas incobrables. 13-14 g
o y gque se otorga en necesaria para su puede visualizar
®) o Volumen de ventas. 15-16
O condiciones normal en el
L . . . .
@) especificas que funcionamiento. Para instrumento.
z - Aceleracion del cobro 17-18
(o) establece claramente ello va a utilizar (2)Nunca
= . Aspectos legales. 19-20 ,
@ el plazo en que debe herramientas como P g (2)Casi nunca
D) i Plazo promedio de cobranza. 21-22
ser cancelado. Gestién de Cartera, (3) A veces
, , . Cuentas Rotacién promedio de cartera en veces. 23-24 o
Cordova (2017) p. 68. Estandares de crédito P 30% (4)Casi siempre
incobrables Plazo promedio de antigliedad de la .
y cuentas (5) Siempre
. cartera. 25-26
incobrables.
Porcentaje promedio de incobrabilidad
de la cartera. 27-28
Cobranza judicial. 29-30



Anexo 2. Instrumento de recolecciéon de datos.

CUESTIONARIO DE LA VARIABLE POLITICAS DE CREDITO

N° ESCALA
A continuacion, se le presenta una serie de preguntas que deberé responder de acuerdo a su punto de vista. 1 | Nunca
Estas seran utilizadas en el proceso de investigacion, el cual busca conocer las politicas de crédito y la gestion -
de cobranza en SMA S.A.C.-Ate Vitarte. Los datos seran manejados confidencialmente 2 | Casi nunca
3 | Aveces
4 | Casi siempre
Sexo: M Edad: 21-30 D 31-40 D 41-50 D 51-60 D 5 Siempre
ITEMS PREGUNTAS Elagg:_CAlcl)Dl\IjE
Forma béasica 1 2 3 4
1 Conoce usted los tipos de Financiamiento que suele desarrollar la empresa
2 Cree usted que la planificacion es importante para el desarrollo de las politicas de crédito
Periodo de crédito
3 Consideras que los plazos de crédito son los mas adecuados
4 Crees que es importante mantener actualizados los plazos de crédito de cada cliente
Fecha de facturacion
5 La fecha de la factura es siempre la fecha de envio de la mercaderia
6 El periodo del crédito inicia desde la fecha de entrega de la mercaderia
Duracion del periodo de crédito
7 Consideras que el periodo de crédito brindado a los clientes es menor al otorgado por los proveedores
8 Consideras que cuando el riesgo del comprador es mayor, el periodo de crédito debe ser mas corto
Descuento por pronto pago
Tércrir;ino 9 Realizan descuentos por pronto pago
Venta 10 Crees que los descuentos por pronto pago son una forma mas rapida de realizar las cobranzas
Costo del crédito
1 Consideras que realizar descuentos por pronto pago es mas rentable que pedir un financiamiento a
terceros
12 Consideras que las cuentas incobrables ocasionan pérdidas para la empresa
Descuentos comerciales
13 Consideras el volumen de venta un factor clave para realizar un descuento comercial
14 Crees que los descuentos brindados deberia tener un sustento formal que lo acredite como valido
Periodo promedio de cobranza
15 Crees que el tiempo promedio de cobranza es el adecuado
16 Consideras que contar con periodos promedios de cobranzas mas cortos beneficia a la empresa
Instrumento de crédito
17 Se emiten las facturas en el mismo acto que se ejecuta la entrega de la mercaderia
18 Crees que trabajar con letras de Cambio es una forma mas segura de que a futuro la cobranza sea mas
efectiva
Venta por Unica vez
19 Crees que las ventas ocasionales deberian acceder al crédito
20 Consideras que si brindas crédito a una venta Unica, el riesgo de incumplimiento de pago es mayor
Compra recurrente
21 Cree usted que la economia depende del volumen de ventas de la empresa
22 Crees que se deberian usar porcentajes estandarizados de descuentos segun cada caso
dl:réérltiéiiii?o Informacién de crédito
23 Cree usted, que la asignacion de las lineas de crédito debe revisarse periédicamente
2 Cpnsideras importante reunir la informacion pertinente antes de asignar una linea de crédito a un nuevo
cliente
Evaluacion crediticia
25 Considera usted, que la capacidad de pago de los clientes es un aspecto clave en la asignacion de
lineas de crédito
26 Considg[a usteq'q'ue la cIasifi(}af:ién de los clientes en la central de riesgos es importante para la
evaluacion crediticia de los créditos
Supervision cuentas por cobrar
27 Cree usted que las cobranzas dudosas se deben a una mala gestion de las politicas de crédito
Politica de 28 Consideras que se debe elaborar una tabla de antigiiedad de las cuentas por cobrar constantemente
Cobranza | Trapajo de cobranza
29 Cree usted que las cobranzas morosas de deben a una mala gestion de las politicas de crédito I I
30 Cree usted que establecer metas de cobranza disminuird la morosidad de los clientes




CUESTIONARIO DE LA VARIABLE GESTION DE COBRANZA

N
° ESCALA
A continuacién, se le presenta una serie de preguntas que debera responder de acuerdo a su punto | 1 | Nunca
de vista. Estas seran utilizadas en el proceso de investigacion, el cual busca conocer las politicas de [ Casi nunca
crédito y la gestion de cobranza en SMA S.A.C.-Ate Vitarte. Los datos seran manejados
confidencialmente 3 | Aveces
4 | casi siempre
Sexo! = S | siempre
Edad: 21-30 D 31-40 D 41 - 50 D 51 -GOD
ITEMS PREGUNTAS ESCALA DEMEDICION
Investigacion de capacidad de pago 1 2 3 4 5
1 Crees que se investiga adecuadamente la capacidad de pago de los clientes antes de proceder a
otorgarles crédito
2 Consideras importante contar con los instrumentos tecnolégicos adecuados para la investigacion de la
capacidad de pago de los clientes
Tope de crédito
3 Se establece topes de crédito adecuados a los clientes
Gestion de 4 Consideras importante el cumplimiento de los topes de crédito establecidos para los clientes
Cartera Instrumento de deuda comercial
5 Crees que se hace uso adecuado de los instrumentos existentes para el cobro de las deudas de los
clientes morosos
6 Crees que se debe exigir a los clientes los instrumentos necesarios para asegurar el cobro de los créditos
otorgados
Cobro de deuda vencida
7 Se ejecuta adecuadamente el cobro de las deudas vencidas de los clientes
8 Consideras que las técnicas usadas para el cobro de las deudas vencidas son las méas adecuadas
Gastos de oficina
9 Consideras que los gastos de oficina generados por la ejecucion de cobros, ayudan a lograr que la gestion
de cobranza sea eficaz
10 | Consideras que los gastos de oficina deberian ser considerados en el costo del interés de morosidad
Inversion de cuentas por cobrar
11 | Crees que las cuentas por cobrar son adecuadamente manejadas por la empresa
, 12 | Consideras que la empresa invierte adecuadamente en los procesos para reducir las cuentas por cobrar
Estandares
A Estimacion de cuentas incobrables
de Crédito
13 | Consideras que los estandares de crédito de la empresa evitan que existan cuentas incobrables
14 Crees que los estandares de crédito propuestos por la empresa han contribuido a reducir las cuentas
incobrables
Volumen de ventas
15 Crees que el incremento del volumen de ventas en la empresa ha sido un factor que contribuye a
incrementar el riesgo de cuentas morosas
16 Considerar que los volimenes de ventas de la empresa no afecta el control de los créditos que se otorga a
los clientes
Aceleracién del cobro
17 | Consideras que los procedimientos de la empresa promueven la aceleracion de los cobros pendientes
18 La politica de crédito de la empresa permite que se acelere las cobranzas de las deudas existentes.
Aspectos legales
19 | Se aplica las leyes existentes adecuadamente en el proceso de cobranza
20 El area legal trabaja en conjunto con el area de cobranza para lograr la recuperacién de los créditos
otorgados por la empresa
Plazo medio de cobranza
21 La gestion de cobranza de la empresa permite la reduccion del tiempo promedio en que se realiza la
cobranza a los clientes
22 | Las politicas de la empresa permiten que se cumpla con los plazos promedios de cobranza establecidos
Cuentas Rotacién promedio de cartera en veces
incobrables 23 | Consideras que la gestion de cobranza permite la adecuada rotacion de la cartera de los clientes
24 | La politica de crédito permite una adecuada rotacién de la cartera de los clientes de la empresa
Plazo promedio de la antigiedad de cartera
25 | La gestion de cobranza permite la reduccién del plazo promedio de la antigiiedad de la cartera
26 | La politica de crédito permite la reduccion de la antigiiedad de la cartera de cobranza de la empresa

Porcentaje promedio de incobrabilidad de cartera

27

La gestion de cobranza permite la reduccion de la cartera incobrable de la empresa

28

La politica de crédito permite la reduccion de la cartera incobrable de la empresa

Cobranza judicial

29

Consideras que la cobranza judicial es la mejor forma de recuperar un crédito moroso

30

La cobranza judicial permite reducir las cuentas incobrables de la empresa




Anexo 3. Célculo del tamafio de la muestra.

Area Poblacién
1. Personal comercial 12
2. Personal de finanzas 6
3. Personal logistico 13
4. Personal de facturacion 9
5. Personal contable 10
Total 50

Anexo 4. Escala de Likert.

P4
S

ESCALA
Nunca
Casi Nunca
A veces
Casi
siempre
Siempre

wnN -

(608

Anexo 5. Escala de Alfa de Cronbach.

Coeficiente Criterio
Coeficiente alfa >.9 Es excelente
Coeficiente alfa >.8 Es bueno
Coeficiente alfa >.7 Es aceptable
Coeficiente alfa >.6 Es cuestionable
Coeficiente alfa >.5 Es pobre

Coeficiente alfa <.5 Es inaceptable



Anexo 6. Validez de instrumento por expertos (docentes).

—
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CARTA DE PRESENTACION

Safion Mgtr. Ruiz Willavicancio Ricardo Edmundo

Pregenta
Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTDS

M 88 muy grato comunicarnme con usted para expresarie mis salucos y, asimiamo, hacer de
su conocimianto que, skenco dante de la ia de adr ackin de a UCV, en ia sede de
San Juan de Lwigancho, IX ciclo, requiero validar log instrumentos con los cuales racogaréd la
informacikon necesana para poder desarrollar la investigackin para optar & titlvio profasiona! de
Licenciade an Administracion

El litulo ded proyacio de investigaciin s Politicas de cridito y gestién de cobranza en lnboratorios

DOCUMENTOS PARA VALIDAR LOS INSTRUMENTOS DE MEDICION SMA SAC, Ate-Vitarte y siendo imprescindible contar con 13 aprobacion de docentes
TRA aspecaizados para poder aplicar los mstrumentos en mancion, he considerado canveniante
A VES DE JUICIO DE EXPERTOS recurrr 8 uated, ante su connolada expanancia an tama de Administracian, yo investigacion

El expadiente de validacién, gue le hago llegar contiene lo siguiente:

Carta de pressntacan.
Definiciones concepluales de las variables y dimansiones,
Mainz de Operacionalizacon de las variables.

- Cartificado de validez de contenido de los instrumentos.

- Protocolo de evaiuacidn del instrumento

Expresandole mis senlimienios de respeto y consideracion, me despido de usled, no sin anles
agradecerie por la alencidn que dispensa a ls presente

Alentamente.

/ -
|
a
Giovanna Karin Casasoly Gémez &iswln Ramos Muza
DNL N 0111609 DININ? 45906618
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Definiclon conceptual de las varables y dimensiones

Variable politica de crédito

La politica de crédito se define como: “san norr o proced| tos das para ctorgar
crédito a los dientes y luago realizar la cobranza respectiva” (Ross el &l 2018, p. 854).

Dimensiones

. Termino de venta

Es la propasicion de venta de benes y servicios, establectendo coma indcadores: forma
bé&sica. pericdo del crédito, fecha de facturacidn, duracion del pericdo de crédito, descuento
por pronto pago, costo del crédto, Jescuentos comerciales, penado promedio da cobranza @
instrumentos de crédito. {Ros et. al, 2018, p. 858)

. Andlisis de crédito

Es la distincidn de los cllenes, para conocar quiaras pagaran, y quienes pueden janar
incidencia de morosidad o de no pago y sus indicadores son: vena por ONica vez, compea
recurents, nformackn de crédito. (Ros et al, 2018, p 880)

. Politica de cobranza

Son pe di lizados para tar & cobwo de las cuenlas vencidas y sus

<

ndicadores son: supenision de cuantas por cobrar y trabajo de cobranza. (Ros et al, 2018,
p. 887).
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Matriz de Operacionalizacién

Tabla 1

Matriz de operacionalizacién de variable: politicas de crédito

Definiclon

Vartahble Definleién conceptual Sperssionsl

Dimensiones Indicadores tems Peso  Escalay Valores

Forma Basica

34
5-6 oy
Pericda del crédito e
Fecha de facturacidn 7-8
En toda ocganizacién Término de Venta gm...an del p;xnndo f:n:dno 8316
Si una compadtia decide  en el cunl se gjerce (‘“':u:"f’ Z o Vg0 g La escala de
ceorgar crédito a sus ventas al crédito, se 080,061 ety " n mediciin s
clientes, debe estabd i ol Descuentos comerciales H-12 tom  ondinal tipo Likert
oy IR Periodo promedio de cobranza
procedimientos parn mtfﬂlﬂ\lcn&ﬂs que Frrmcatos 6 cedidise 13-14 ko que se puede
Politicas de hacerlo y lutc_n:f cobear”,  permitan la g:mfm > visualizar en o
Crédito para ello tendrd que correcta ded crédito, 15-16 instrumento.
establecer: Terminoe de para ello debemas (1Nunca
venta, Analisis de crédito  utilizar lns 17-18 (2)Casi nunca
y las politicas de herramientas de: (3)A veces
cobranzas Ross et al. (201  Término de venta, 19.20 (4)Casi siempre
8). p. 854 Andlisis de Crédito y (5)Siempre
Politica de Cobranza. Anslisis de Crédita VM8 Por inica vez 212
Compen recurrente
Informacién de crédito 23-24
Evaluacion y Calificacion cred
Supervisién de cuentas por cobear 2326
Trabajo de Cobranza
!:?ana de 27-28 308
obranza
29-30

Fuente: adaptado de Ross et al (2018)
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.

Definicion conceptual de las variables y dimensiones
Variable gestion de cobranza
La gestion de cobranza se define como: la manera que las empresas tienen para financiar a
sus clientes, estas son otorgas en condiciones especificas y establecen claramente el plazo

en que debe ser cancelado.”. (Cordova, 2017, p. 68),

Dimensiones

. Gestion de cartera

Es la organizacion de los activos financieros, cuyos indicadores son: investigacion de
capacidad de pago, tope de crédito, instrumento de la deuda comercial, cobro de deudas
vencidas. (Cordova, 2017, p. 71).

. Estandares de crédito

Son las normas o estandares minimos necesarios para el otorgamiento de créditos a los
clientes y sus indicadores son: gastos de oficina, inversidn en cuentas por cobrar, estimacion
de cuentas incobrables y volumen de ventas. (Cordova, 2017, p. 72).

. Cuentas incobrables

Es la inseguridad e indecision originado por el hecho de que muchos clientes se retrasan en
los pagos en forma considerable y sus indicadores son: promedio de perdidas, aspectos
legales, plazo medio de cobranza, rotacion promedio de cartera en veces, plazo promedio de
antigiedad de cartera, porcentaje promedio de incobrabllidad de la cartera y cobranza
judicial. (Cérdova, 2017, p. 80).
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Tabla 2

Matriz de operacionalizacion de variable: Gestion de Cobranza

Variable

Gestitn
de
Cobranza

Fuente: adaptado de Cérdova (2017)

Definlelén conceptual

Es Ia manera que las
COpresas tienen para
financiar a sus clientes y
que s¢ otorgs en
condicionss especificas
que establece claramente
o plazo en gue debe ser
cancelado. Crdova
(2017)p. 68

Definicién operacional

Una adecuada gestion
de cobranza va a
permitir que ka empresa
pueda obtener Ia
liquidez mocesaria para
S0 normal
funcionamiento. Para
clio va & utilizar
herramientss como
Gestidn de Cartera,
Estandares de crédito y
cuentas incobrables

Dimensiones

Gestidn de

Cartera

Esténdares de
Crédito

Cuentas
Incobrables

Indicadores

Investigacidn de capacidad de pago.

Tope de crédito.

Instrumento de la deuda comercial.
Cobro de deudas vencidas.

Gastos de Oficina.

Inversion en cuentas por cobrar,
Estimacsdn de cuentas incobrables
Volumen de ventas.

Promedio de Perdidas

Aspectos legales.

Plazo medio de cobranza

Rotacién promedio de cartera en veces.

Plazo promedio de antigliedad de la
cartera,

Porcentaje promedio de incobrabilidad de

la cartera,

Cobeanza judicial,

items

\ 3
)

RESTE LR

15-

17-
18
19-
20
21-

22
23.
24
25-
26
27-
28

Peso  Escala y Valores

40% L4 cscala de
modicidn es
ordinal tipo Likert
lo que se puede
visualizar en el
instrumento.

(1 Nunca

{2)Cast nunca

(3) A veces

(4)Cast siempre

(5} Séempre
30%
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Certificado de validez de contenido del instrumento de politica de crédito.

[ DIMENSIONES: POUTICA DE CREDTO / items

Sugerencias

DIMENSION 1: TERMINO DE VENTA

| Conoce usted 1os tipcs de Finandiamiento que sucke desarolar Ia empresa

Cros usied que B plenficactn &8 mpoanis pars o desanmodo e ls politicas ca
cradie

Considerss que '0s pinzos de credio son kos mas sdecuados

Crees que es Imporiante mandener aclualizados los plazos ce crédio de caca
clente

La focha de ln facturs es smmpre s fecha de emdo de % mercadecs

| Ei perioda del crecito inkcia desce Ia decha de entrega de ia mercaderia

Consddaras que ol panodo o cradio ANdado & Ka dening 68 mence sl Mrgedo
por 108 provesdonss

N SN N

S

Consderas que cuando ef riesgo del comprador es mayor, el penodo de crédho
Cebe ser mas corto.

Raakzan descusnios por pronto pago

N\ N

19

Croes que 03 descuentns por pronto Pago 30N LNa forma mas rapica de realzar
las cobrarzas

SONS IS IS SIS S s

"

Cons que feakzar c
un feandanmieno & Wrcans

POr pronto pago es Mas retable Gus pedr

X 1N N X

12

Considerss que s cuentss ncotrabies ocasionan pérdidas para la empresa

2

Consideras el volumen de venta un factor clave para realizar un desouento
comercial

< I8N [x

a2

Rt}

18

Crees que bos descoenios Eandados deberisn taner un sustento formal que o
soredits como vikdo

Crees que el bempo p de es

18

Considér ss que Contie con p o de mis oorkos
beneficia & s emgresa

Se emben oz facturas en el msmo 30 que se sjecuts i anregs de i
mercaceris

IR NN

o T 3 < I8 =

13

Crees gue trabajar con lefras de Cambio s una fonma mas Segura de gue &
futuro a cobrarza sea mas efoctiva.

N\

oS
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| [ DBAENSION 2: ANALISIS DE CREDITO ] 7 7 [/
| 10 | Crees que bas ventas ocasknales deberian soceder o crédio v ]
720 | Consideras que si brndas coédilo @ Una verta Cnica, el fiesgo de Incamplmiento |
da pago es mayer | /| v v
21 Croe ustnd qus I sconamis daperde del wlumen e Wolas 00 Ly empess | ’ v
22 | Crees que se deberlan usar porcentajes estandarzacos de descuentos segin A /
ada caso /
25 [ Cre SRd Que 1 BEgnEcn O lis linkss Go orddlo debe rnisanse / B
peritdicamente v
% Corni np reunyT & irdormscitn pertinents anles de ssgnse uns lines P [ / A
o Crédito 8 un rusvo chenis.
25 | Consiera usied, que @ capacidad de pago de los dientes s un aspacto clve on /1 / /
In asigracicn de ineas de oédio
26 | Coraidara Lswd que 1 CANTCAG0N G0 K8 CIRNDRE 6N 13 Canval 08 Nesgos 49
Porans para I evakeEon crectticia do e cridivg, / 4 /|
l
n DIMENSION 3: POUITICA DE COBRANZA o 7]
27| Crod ushad Gua 5 CobIACT GLUORES 50 00DEN A LINA MAla IS0 96 B8 PORICES
& crodto v v /!
] Corsideras gue se debe saborar una tabla de antighedad de las cuentas por
oobrar constsmements 4 4
725 | Tree uated que s cOvanzas MGaas 06 0GDEN @ UNA MAl geslion G6 WS | '
paliticas de crésio | v .
30 &uuMmemvm:dewhmMmllmm-ddomi' |
dries /| v 4
A

Observaciones:

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
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Apellidos y nombres del juez validador Dr. / Mg:

Especialidad dol Validador: .../ sreermrin: b ey SRS K i TR e e o ey

A /

. "I N v
g0 LAt P aqi i,
Partinencia; £l em comesponde al conzaplo tednco formulado
Relevancia: € llom es apropiado para representar al componentn 0 ;
dmeonsiin especiica del constnucko v
Claridad: Se enfends sin dfiockad alguna of emunziado def e, es = Z
CONGISY, txacin Y direch o i,
- o v

Nota: Suficendia, 38 doe suficenca cuando s tems planleados son
suicantes parm medr |a dmension Firma del Experto Informante.

Especialidad
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Certificado de validez de contenido del instrumento de gestion de cobranza.

['T CIMENSIONES: GESTION DE COBRANZA | Bams Partinancia’ ol a’ Clandad’
| DIMENSION 1: GESTION B CARTERA WTE TR W T W [ R AT
R) Craes que 48 § A 8 a dad de pago Sk ke duntes anks / Vl /
| e procader & olegares orédilo |
[2 Considerss importame confar con ks instn para / / /
s Imvestgacion de |a capacidad de page de ks chentes. )
] £o establece 1opes de crédio adecuados 3 ks dientes. 4l P
4 Considaras imp #l cumplimieno de ks topes de oradilo astsblecidcs pars
fos clienins. v / 4
[] Crees que se hace uso do de los inst para of cobro de
Ias deudas de los chanfes Morosos. / '/ '/
[} Crees que 56 Cabo axigr & 108 Chemes 08 insly fic) PR KI0g / / /
ol cobro de los cridics ohorgados
7 Se ejecuta adecupdamenie o cobro de ks deudas venodas de s clermes. F 4
3 Conuderns qua 55 Nenicas URRIas pars ol cobro 0 1as deudas vancdes 500 1k / /
mas adecadas
DIMENSION 2: ESTANDARES DE CREDITO
B Consideras qua 0% gasios de oficina generados por |a ejecucion de cobros, / / /
Ayudan & fograr que % gestidn de cobranza sea ocaz.
10 Consideras qus los gastos de cizing deberian ser considerndos an el costo del
nierés de morosidad. / / /
1 Crees gue 1S cuenias por cobear son adecusdamenie manejadas por fa /] / /(
emgresa.
|12 Cori Que 1 engeeia nvieme 0 an 0§ pe Para reducy v
B8 CURMES por Cobrar v / /)
1 Ci que los esta de credio de & empresa evian que exstan
& Crees que ios estandares de Crédito propuesios por ia empresa han contritusdo a ¥
redudr las cuentas incobrables. / / /
15 Craes gue o incremenio Sl volumen de vantas on B empress ha sido un factor / /
que conrbuye 3 i ol fesgo de
1% Considerar que los volomenss de venias de s smpeesa no sfectan el control de P //
los créchios que se olorga a los diertes /
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DIMENSION 3: CUENTAS INCOBRABLES

17 | Corsideras importante esimar el mpacio de los cuentss incobrables en I i
obtenoion de liquidez. / / /

18 Las n son padas por la emp v/ V

15 | Se apics bss leyes axisnios a0ecadamets 60 o procE0 e colranea

25 | El drea legal trabajs &n conjumic con el drea de cobranza pars lograr & / / Y,
| racuperacon de los crédtos otorgados por la empresa.

Z1 | La gastidn de cobranza ca la ampresa parmite la reduccicn del tiemmgo promedio / ‘/ /
| en que 98 malkza la cobranza a ks dientes.

n ;uuﬂlmmhmmhwucamﬂmmmmma / V] /
| cobranza estabkciios

B | Consderas que [a geston de permee la e la cartera Y / /
| de los dientes.

24 La poliics oo crédito permin una adecsda retacon de ls CGimers da s dintes /
| 08 ls amprasa */ /

o Eummwmmmum-mmmmuumm / / /
' de la cartera.

2% | La golitica de cradio parmido fa reducdon de la antigdedad de W canerns &
cobiranza de I8 amgeasa 4 '/ ',

o L2 geston de cotvorza permie la recuccon de la cartera incobrable de la / / /
ampresa.

28 12 polfica de crédiio penmile fa reduccidn de a canera incobrabie de la empresa

20 | Corsideras que la cobranza judicial es la mejor forma de recuperar un crédito / /. /
mOroso.

W0 | La cobranza [udickal parmite redudir lis cuantas i de la g 4 / 4

Obsservaciones:

Opinién de aplicabllidad: Aplicable [)Q Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
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Apellides y nombres del juez validador Dr. / Mg: ... 500 L 200

taldad P
E del

P

Pectinencia: B tem comesponds al concepio kdeicd lmulado

TRelevancia: B hem es apropiado para represnar 3l Componsnts o -
dimension especifica dal conskuc P
Claridad: Se antiande $n Acutad aiguna of erurciado dal em. es N
000c80, e300 y diracto

Nota: Sulciencis, se dee sulicencls cusndo ks lems planieacos son
aufcienies pars madi fa dimensitn

Firma del Experto Informante.
Especialidad
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DOCUMENTOS PARA VALIDAR LOS INSTRUMENTOS DE MEDICION
A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS

UNIVERSIDAD CESAR VALLESO

CARTA DE PRESENTACION

Sefior:  Mgtr. Flores Bolivar Luis Alberto
Presente
Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS.

Me es muy grato comunicarme con usted para expresarie mis saludos y, asimismo, hacer de
su conocimiento que, siendo estudiante de la escuela de administracion de la UCV, en la sede de
San Juan de Lurigancho, IX ciclo, requiero validar los instrumentos con los cuales recogeré la
informacion necesaria para poder desarrollar la investigacion para optar el titulo profesional de
Licenciado en Administracion.

El titulo del proyecto de investigacion es: Politicas de crédito y gestién de cobranza en laboratorios
SMA S.A.C., Ate-Vitarte y siendo imprescindible contar con la aprobacién de docentes
especializados para poder aplicar los instrumentos en mencién, he considerado conveniente
recurrir a usted, ante su connotada experiencia en tema de Administracion, y/o investigacion.

El expediente de validacion, que le hago llegar contiene ko sigulente:

- Carta de presentacion,

- Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.
- Matriz de Operacionalizacion de las variables

- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

- Protocolo de evaluacidn del instrumento

Expresandole mis sentimientos de respeto y consideracion, me despido de usted, no sin antes
agradecerle por la atencién que dispense a la presente

Atentamente.
e .
g Se A/
_,/ : Y/ JaV =
Fife—" Vj#fma
Giovanna Karin Casasola Gomez Gisela Ramos Maza

DNL N° 10111609 DNI N° 45906618
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Definicién conceptual de las vanables y dimensiones

Variable politica de crédito

La politica de crédio se define como: “son nomativas o procedimientos creadas para ctorgar
crédito a los dientes y lusgo realizar la cobranza respectiva” (Ross el &, 2018, p. 854).

Dimensiones

. Termino de venta

Es Ia proposicion de venta de blenes y servicios, establectendo coma indcadorss: forma
bésica pericdo del crédito, fecha de facturacidn, duracion del periodo de arédito, descuento
por pronio pago, costo del crodto, descuentos comerciales, penado promedio de cobranza e
instrumentos de crédito. {Ros et. al, 2018, p. 858)

. Andlisis de crédito

Es la distinckdn de los cllentes, para conocar quiares pagaran, y quienes pueden lanar
incidencia de morosidad o de no pago y sus indicadores son: venla por Orica vez, compea
recurents, nformackin de crédito. (Res et al, 2018, p 860)

. Politica de cobranza

Son procadimienics li s para el cobwo de las cuenlas vencidas y sus

ndicadores son° supendsion de cuentas por cobrar y trabajo de cobranza. (Ros et al, 2018,
p. B6T).
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Tabla 1

Matriz de operacionalizacién de variable: politicas de crédito

ks Detinletd Definicion
n operacional
En toda organizacion
Si una compattia decide  en el cual se gjerce
ceorgar crédito a sus ventas al crédito, se
clientes, debe establec i ol
peocedimi para procedimi que
aa hacerlo y luego cobear®,  permitan la gestion
s:::l:: * para elle tendrd que correcta ded crédito,

establecer: Terminoe de

venta, Anilisis de crédito

y las politicas de

cobranzas Ross et al. (201

8). p. 854

para ello debemas
utilizar lns
herramientas de:
Término de venta,
Andlisis de Crédito y
Politica de Cobranza.

Fuente: adaptado de Ross et al (2018)

Dimensiones

Término de Venta

Andlisis de Crédito

Politica de
Cobranza

Matriz de Operacionalizacién

Indicadores

Forma Basica

Pericdo del crédito

Fecha de facturacidn

Duracidn del periodo de crédito
Descuento por Pronto Pago
Casto del crédito

Descuentos comerciales
Perioda promedio de cobranza
Instrumentos de crédito

Venta por dnica vez

Compea recurrente

Informacidn de crédito

Evaluacion y Calificacion crediticia
Supervisién de cuentas por cobrar
Trabajo de Cobranza

11-12
13-14
15-16
17-18

19-20

Peso  Escalay Valores

40%

30%

La escala de
medicidn e
ordinal tipo Likert
o que se puede
visualizar en o
instrumento.

(1 Nunca
(2)Casi nunca
(3)A veces
(4)Casi siempre
(5)Siempre
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Definicion conceptual de las variables y dimensiones

L. Variable gestion de cobranza

La gestién de cobranza se define como: "la manera que las empresas tienen para financiar a
sus clientes, estas son otorgas en condiciones especificas y establecen claramente el plazo
en que debe ser cancelado.”. (Cordova, 2017, p. 68),

v. Dimensiones

1. Gestion de cartera
Es la organizacion de los activos financieros, cuyos indicadores son: investigacion de
capacidad de pago, tope de crédito, instrumento de la deuda comercial, cobro de deudas
vencidas. (Cérdova, 2017, p. 71).

2. Estandares de crédito
Son las normas o estandares minimos necesarios para el otorgamiento de créditos a los
clientes y sus indicadores son: gastos de oficina, inversidn en cuentas por cobrar, estimacion
de cuentas incobrables y volumen de ventas. (Cordova, 2017, p. 72).

3. Cuentas incobrables
Es la inseguridad e indecision originado por el hecho de que muchos clientes se retrasan en
los pagos en forma considerable y sus indicadores son: promedio de perdidas, aspectos
legales, plazo medio de cobranza, rotacion promedio de cartera en veces, plazo promedio de
antigliedad de cartera, porcentaje promedio de incobrabilidad de la cartera y cobranza
judicial. (Cordova, 2017, p. 80).
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Tabla 2

Matriz de operacionalizacion de variable: Gestion de Cobranza

Variable

Gestitn
de
Cobranza

Fuente: adaptado de Cérdova (2017)

Definlelén ptual

Definicién operaclonal

Es In manera que las
CMpresas tienen para
financiar a sus clientes v
que 5¢ OTOrgs en
condicionss especificas
que establece claramente
el plazo en que debe ser
cancelado, Chrdova
(2017) p. 68

Una adecuada gestion
de cobranza va a
permitir que ka empresa
pueda obtener Ia
liquidez mocesaria para
S0 normal
funcionamiento. Para
cllo va & utilizar
herramientss como
Gestidn de Cartera,
Estindares de crédeto y
cuentas incobrables

Dimensiones

Gestidn de

Cartera

Esténdares de
Crédito

Cuentas
Incobrables

Indicadores

Investigacidn de capacidad de pago.

Tope de crédito,

Instrumento de la deuda comercial.
Cobro de deudas vencidas.

Gastos de Oficina.

Inversian en cuentas por cobrar,
Estimacsdin de cuentas incobrables
Volumen de ventas.

Promedio de Perdidas

Aspectos legales.

Plazo medio de cobranza

Rotacion promedio de cartera en veces.

Plazo promedio de antiglicdad de la
cartera,

Porcentaje promedio de incobrabilidad de

la cartera,

Cobeanza judicial.

items

™
5]

TREZXY
=

[T
g

14
15-
16
17-

19-
20
21-

22

23.
24

25.
2
27-

28

Pesa

40%%

kL

Escala y Valores

La escals de
modicidn es
ordinal tipo Likert
lo que se puede
visualizar en el
instrumento.

(I Nunca
{2)Casi nunca
(3) A veces
(4)Cast siempre
(5} Séempre
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Certificado de validez de contenido del instrumento de politica de crédito,

T DIMENSIONES: POLITICA DE CREDTO [ ltems Pertinencia”

g
§
&

Claridad"

Sugerencias

DIMENSION 1; TERMINO DE VENTA L I K

"Iu]lﬂ

STUNPD SSUUVSE — T

Conoce usted los Lpos de Financiamiento que sueke desamolar la empresa

Cros s que 1 plasficacin &8 mporanis pars o desamodo de les polticas o
cradie

Considerss que 05 plazos de credio son ks mas adecuados

Crees qua es Imgoriante mantener aclualzados los plazos ce crédio de cada
clerte

| El perindo del crégiio inkcia desce la dacha ce entrega de la mercaderia

NS N

La focha de ln facturs es sempre ls fcha de emdo de ' mercadens

Constlaras qu o] panodo e cridio bndado & ke dwnles &3 mince sl oKrgede
por 08 provesdones

OISR SN[ g

b %

Consderas que cuando of riesgo del compr &5 mayor, el penodo de crédho
debe ser mas corto.

S

Raakzan descusnios por pronto pago

Croes que jos descusntos por pronto Pago 50N una forma mas rapida de realzar
las cobrarzas

NANIS IS IS SIS S s

Consdaras quo rmakzar o Kes pOr pronto pago &8 Mas redable qus padc
un feancamiano & Wrearns

Considerns que &8s cusntas noobrabies ocasionan pérdidas para la empresa

N

Consideras el volumen de venta un factor clave para realizar un desouento
comercial

% I8l N Ix
<
SIS LS INS

Crees que Ios descuerios brindados deberisn tener un sustento formal que o
seredis como vikdo

S

Crees que el lempo promedio de cobranza os o pdecunda

Considér s que contir con penodos promedos de cobranzas mis coros
baneicia & s emgresa

% ININN
N Ix]w

Se emben lns facturas en el msmo 3010 que s& sjecuta i anregs de la
mercaderia

Crees que trabajar con lefras de Cambio s una forma mas segura de gue @
futuro b cobrarza sea mas eloctha.

N
.
N
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DEMENSION 2: ANALISIS DE CREDITO

Crees que las ventas ocasicnales deberian acceder o arédio

|

Consideras que si brindas cedilo a una verda Cnica, el nesgo de Incumplmiento
da pago es mayor

2

Cron ustad que In sconamis daperde el walumen de wolis 00 1 empoiss

|

\\\\

Crees que se deberlan usar porcentyjes estandarzados de descusntos segan
ada caso

|

Croe Shd que la BEgnacn Ok L liness o orddlo debe rvisarse
periddicamense

Corniderss importanis reunt & irdormacin portinsnts anles de ssgner uns lines
o cridio 8 un rusvo chans.

SR 8 ISIS

Considera usad, que & capacdad de pago de los dlentes &5 un aspacto clrve on
In asigracicn de Ineas de orédin

X IN P

Coraidar usiad que i3 dasificadon do ke dientes en s canval da nesgos &
mpotane pans | eviacon crediica do ke cridivg,

N

-~ =

. o . \ N

GIMENSION 3: POLITICA DE COBRANZA

Crae ustnd Gue s cobragis dudonis 50 daben & UNA Maka 9istido e WS poRticas
& crddio

~

Corsideras que se debe elborar una tabla de antigiedad de las cuentas por
oobrar constamemente

Cree Lsted que s cobranzas morosas o deben @ una mala geslidn de ks
paliticas de crédiio

|

o 8 B i i, 3

Cree usted que establecar metas de cobranzs deminuird la morosdad de ks
chanes

i

= INPPS I

=

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ 4]

Observaciones:

Aplicable después de corregir [ )

No aplicable [ ]
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AR R SO By U - [..:"\ y /
Apeliidos y nombres del juez validador Dr. / Mg: I 0 Gt TN LS, ool S o234 0D

AP (R REL
A 2 By A "3 / >
Especialidad del validtdor:....’....;.......L. ..... imo- | AR

Partinencia: El llem comesponds & concaplo 182000 lormidada
Relevancla: E) kem e spropiado para representar &l componenie o
dimensin especifica del consinield

Clarided: Se enbiende ain difcutad akura & snunciado del llem, es
ooncian, exach y dreck

Nota. Suficiancis, 98 dee sufcienchs cuando o6 ams plarissdos 50 oV
suficiaeies pars madt B dimengian Firma def Experto Informante.

Especialidad
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Certificado de validez de contenido del instrumento de gestién de cobranza.

DIMENSIONES: GESTION DE COBRANZA / Rams

DIMENSION 1: GESTION O CARTERA

>

Craes que 3s & A s de pago e ko dnnies ankes
de procadar & olorgarkes rédilo

Y

—

Considerss importamie contar con kos instn, ’ para
i de la idad de pago de los chentes.

N

Ee establece 10pes de crédio adecados a ks dientes.

Cones -l plere de ks lopes de radilo estsblecidcs para
fos clientes.

Crees que se hace uso g los inst para of oobro de
las deudas de los

Crees gue 56 Caba axigr & los 06 insly paa ]
#l cobro de los crbdics ciorgados

o R . S

Se ejecutn adecuddaments o cobeo de las dee de os ch

Conuderas qua 85 NCNicas UERIas Pars ol CobIO 4o 1A8 Jeutas vanGdes SO ks
mas adecuadas

e i e

SIS ININNI =

DIMENSION 2: ESTANDARES DE CREDITO

Consideras qua los gasios de oficina generados por la ejecucion de cobros,
Ayudan & fograr que & gestidn de cobranza sea ofcaz.

10

Considerns qus los gastos de oficins deberian sar considerndos on el costo del
nisrés de moroskad.

~

11

Cracs que 55 CUENIas POr CobMar S0N AdjecuRdamenie Mmanejadas por i
emocesa.

“~

C qQue 1 empresa NVaTe ad 9 BN 06 pe Para reduc
B CUMNMES PO Cobrse

~

RE]

C que los de credio de ks empresa evian que existan

cuentas incobrables.

14

Crees que s de credito poria han contritesdo a
redudr las cuentas incobrables.

¥

15

Croes gue o incremenio Sal volamen de vantas on B empresa ha sido un facior
que contbuye 3 incrementisr ol fesgo de cueniss Morsess

il

Considerar que los de venias de s empeesa no sfectan el control de
los créciios que se olorga a los diertes

e BV R RN EVENER

o o R Y R R s




UNIVERSIDAD CEsaR VALLEJO

DWMENSION 3: CUENTAS INCOBRABLES
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Anexo 7. Confiabilidad de los instrumentos de recolecion de datos: de Alpha de
Cronbach para la variable Politica de crédito

Resumen del procesamiento de los casos

N %
Validos 50 100,0
Casos  Excluidos® 0 ,0
Total 50 100,0

a. Eliminacién por lista basada en todas las

variables del procedimiento.

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,892 30

Estadisticos total-elemento

Media de la Varianza de la Correlacion Alfa de

escala si se escala si se elemento- Cronbach si

elimina el elimina el total se elimina el
elemento elemento corregida elemento

Conoce usted los tipos de Financiamiento que suele

113,36 169,827 ,041 ,894
desarrollar la empresa
Cree usted que la planificacion es importante para el

113,98 169,816 ,010 ,897
desarrollo de las politicas de crédito
Consideras que los plazos de crédito son los mas adecuados 113,74 166,604 ,184 ,893
Crees que es importante mantener actualizados los plazos de

113,72 171,757 -,082 ,895
crédito de cada cliente
La fecha de la factura es siempre la fecha de envio de la

114,68 153,732 ,638 ,884
mercaderia
El periodo del crédito inicia desde la fecha de entrega de la

114,04 160,733 ,366 ,890
mercaderia
Consideras que el periodo de crédito brindado a los clientes es

113,56 163,313 ,492 ,888
menor al otorgado por los proveedores
Consideras que cuando el riesgo del comprador es mayor, el

113,96 156,407 ,642 ,885
periodo de crédito debe ser mas corto
Realizan descuentos por pronto pago 114,22 166,338 ,135 ,895
Crees que los descuentos por pronto pago son una forma mas

114,24 165,166 ,169 ,895

rapida de realizar las cobranzas



Consideras que realizar descuentos por pronto pago es mas
rentable que pedir un financiamiento a terceros

Consideras que las cuentas incobrables ocasionan pérdidas
para la empresa

Consideras el volumen de venta un factor clave para realizar un
descuento comercial

Crees que los descuentos brindados deberian tener un sustento

formal que lo acredite como valido
Crees que el tiempo promedio de cobranza es el adecuado

Consideras que contar con periodos promedios de cobranzas
mas cortos beneficia a la empresa

Se emiten las facturas en el mismo acto que se ejecuta la
entrega de la mercaderia

Crees que trabajar con letras de Cambio es una forma mas

segura de que a futuro la cobranza sea mas efectiva
Crees que las ventas ocasionales deberian acceder al crédito

Consideras que, si brindas crédito a una venta Unica, el riesgo
de incumplimiento de pago es mayor

Cree usted que la economia depende del volumen de ventas de
la empresa

Crees que se deberian usar porcentajes estandarizados de
descuentos segun cada caso

Cree usted, que la asignacion de las lineas de crédito debe
revisarse periddicamente

Consideras importante reunir la informacion pertinente antes
de asignar una linea de crédito a un nuevo cliente

Considera usted, que la capacidad de pago de los clientes es
un aspecto clave en la asignacion de lineas de crédito
Considera usted que la clasificacion de los clientes en la
central de riesgos es importante para la evaluacion crediticia
de los créditos

Cree usted que las cobranzas dudosas se deben a una mala
gestién de las politicas de crédito

Consideras que se debe elaborar una tabla de antigiiedad de
las cuentas por cobrar constantemente

Cree usted que las cobranzas morosas de deben a una mala
gestién de las politicas de crédito

Cree usted que establecer metas de cobranza disminuira la

morosidad de los clientes

114,16

114,16

114,36

114,16

114,14

114,02

113,52

113,96

114,06

114,20

114,06

114,02

114,34

114,24

114,20

114,06

114,02

114,34

114,24

114,24

171,770

173,280

162,317

162,709

163,511

160,918

159,928

158,856

158,507

157,551

153,323

159,367

154,147

148,145

157,551

153,323

159,367

154,147

148,145

148,145

-,071

-,128

,438

,307

,284

,608

,614

,541

,503

,626

671

,563

,664

,855

,626

,671

,563

,664

,855

,855

,900

,901

,889

,891

,892

,887

,886

,887

,887

,885

,883

,886

,884

,879

,885

,883

,886

,884

,879

,879




Alpha de Cronbach para la variable Gestion de cobranza

Resumen del procesamiento de los casos

N %
Validos 50 100,0
Casos  Excluidos?® 0 ,0
Total 50 100,0

a. Eliminacién por lista basada en todas las

variables del procedimiento.

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,818 30

Estadisticos total-elemento

Media de la Varianza de la Correlacion Alfa de
escalasise  escalasise elemento-  Cronbach si
elimina el elimina el se elimina el
elemento elemento corregida elemento

Crees que se investiga adecuadamente la capacidad de pago de

114,80 115,020 ,098 ,819
los clientes antes de proceder a otorgarles crédito
Consideras importante contar con los instrumentos tecnolégicos
adecuados para la investigacion de la capacidad de pago de los 115,42 115,636 ,014 ,824
clientes
Se establece topes de crédito adecuados a los clientes 115,18 114,559 ,095 ,820
Consideras importante el cumplimiento de los topes de crédito

115,16 115,933 ,045 ,820
establecidos para los clientes
Crees que se hace uso adecuado de los instrumentos existentes

116,12 103,781 574 ,802
para el cobro de las deudas de los clientes morosos
Crees que se debe exigir a los clientes los instrumentos

115,48 104,744 ,544 ,803
necesarios para asegurar el cobro de los créditos otorgados
Se ejecuta adecuadamente el cobro de las deudas vencidas de los

115,00 108,939 ,620 ,806
clientes
Consideras que las técnicas usadas para el cobro de las deudas

115,10 110,092 ,276 ,814
vencidas son las méas adecuadas
Consideras que los gastos de oficina generados por la ejecucion

115,82 102,355 ,556 ,802
de cobros, ayudan a lograr que la gestién de cobranza sea eficaz
Consideras que los gastos de oficina deberian ser considerados

115,52 108,173 A74 ,808

en el costo del interés de morosidad



Crees que las cuentas por cobrar son adecuadamente manejadas
por la empresa

Consideras que la empresa invierte adecuadamente en los
procesos para reducir las cuentas por cobrar

Consideras que los estandares de crédito de la empresa evitan
gue existan cuentas incobrables

Crees que los estandares de crédito propuestos por la empresa
han contribuido a reducir las cuentas incobrables

Crees que el incremento del volumen de ventas en la empresa ha
sido un factor que contribuye a incrementar el riesgo de cuentas
morosas

Consideras que el volumen de ventas de la empresa no afecta el
control de los créditos que se otorga a los clientes

Consideras importante estimar el impacto de las cuentas
incobrables en la obtencién de liquidez

Las cuentas incobrables son adecuadamente manejadas por la
empresa

Se aplica las leyes existentes adecuadamente en el proceso de
cobranza

El &rea legal trabaja en conjunto con el area de cobranza para
lograr la recuperacion de los créditos otorgados por la empresa
La gestion de cobranza de la empresa permite la reduccion del
tiempo promedio en que se realiza la cobranza a los clientes

Las politicas de la empresa permiten que se cumpla con los plazos
promedios de cobranza establecidos

Consideras que la gestion de cobranza permite la adecuada
rotacion de la cartera de los clientes

La politica de crédito permite una adecuada rotacién de la cartera
de los clientes de la empresa

La gestion de cobranza permite la reduccién del plazo promedio
de la antigiiedad de la cartera

La politica de crédito permite la reduccién de la antigliedad de la
cartera de cobranza de la empresa

La gestion de cobranza permite la reduccién de la cartera
incobrable de la empresa

La politica de crédito permite la reduccion de la cartera incobrable
de la empresa

Consideras que la cobranza judicial es la mejor forma de recuperar
un crédito moroso

La cobranza judicial permite reducir las cuentas incobrables de la

empresa

115,76

115,66

115,40

115,66

115,68

115,60

115,60

115,80

115,60

115,74

115,58

114,80

115,42

115,18

115,16

116,12

115,48

115,00

115,10

115,82

107,166

108,923

106,245

111,576

107,283

113,020

112,816

107,592

115,633

102,441

110,249

115,020

115,636

114,559

115,933

103,781

104,744

108,939

110,092

102,355

,405

,380

,553

,193

379

,129

,134

,576

,012

,559

,299

,098

,014

,095

,045

574

544

,620

,276

,556

,809

,810

,804

,818

,810

,820

,820

,805

,824

,802

,813

,819

,824

,820

,820

,802

,803

,806

,814

,802




Anexo 8. Autorizacion de aplicacion del instrumento por laautoridad

LABORATORIOS

7 SMASAC

Lima, 13 de Diciembre del 2019

SENORES
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
PRESENTT -

AT.: GISELA RAMOS MAZA
REF.: AUTORIZAC ION PARA REALIZAR PROYECTO DE INVESTIGACION

De nuestra consideracion:

Por medio de la presente, me dirijo a usted para saludarla y a la vez hacer de su
conocimiento conforme a la solicitud de autorizacion para realizar un proyecto de
investigacion titulado “Politicas de crédito y gestién de cobranza”, por el cual se va a reunir
informacion del personal que labora en las dreas administrativas.

Al respecto, debo indicar mediante la presente, se procede a brindar la autorizacion para
cjecutar dicho proyecto, indicando que la informacion que se oblenga sea utilizada
exclusivamente para fines académicos.

Sin otro particular, quedamos de ustedes,

Atentamente,




Anexo 9. Evidencia de la realidad problematica.

£ Consults Ctas x Cobrar o e s
Archivo Editar Herramientas Acciones Ayuda .
H-B2 sBELed,
Letras xcobrar  Pago de letras  Documentos Canjeados  Documentos x Cobrar | Pago de documentos
Filro
Fecha Venc. - fecha <= -
18aldo ¥
Cliente :
Rue:
Documentos por cobrar
Relacién de documentos
Tipo N Razén Social i Nro.Doc ¥ Nrolnterno  V Fecha Emision ¥V FechaVenc. * ¥V TipoCambic ¥ Mn ¥ Impote V  Salde V Contabilizado ¥
FACT 001 PRODUCTOS AVON ECUADOR 8 A 001FA-0088607 513 28/09/2012 28072012 2794000 USD 2910590 2910590 v
FACT.001 PRODUCTOS AVON ECUADOR SA 001FA-D082600 512 28/09/2012 28M02012 2794000 USD 3753460 3.753.460 v
FACT.001 PRODUCTOS AVON ECUADOR S A 001FA-0088712 514 10102012 09/11/2012 2794000 USD 638.700 638.700 v
FACT.001 PRODUCTOS AVON ECUADOR SA. 001FA-0088717 515 1110i2012 1011172012 2794000 USD 621.860 621.860 v
FACT.001 DROGUERIAACTIVITY CENTER SAC 001FA-0088996 292 311012012 301172012 2794000 USD 8529.280 8.529.280 v
FACT.001 DROGUERIAACTIVITY CENTER SAC 001FA-D088992 291 311012012 301172012 2794000 USD 4638190 4,638.190 v
FACT.001 QUIMICASUIZASAC 001FA-0089176 576 151112012 1511212012 2794000 USD 644.280 644.280 v
FACT.001 DROGUERIA ACTIVITY CENTER SAC 001FA-0089268 295 2311172012 231202012 2794000 USD 1071200 1071200 v
FACT.001 DROGUERIAACTIVITY CENTER SAC 001FA-0089267 294 2311112012 23M272012 2794000 USD 1.103.190 1.103.190 v
FACT.001 DROGUERIAACTIVITY CENTER SAC 001FA-D089266 293 2311112012 2322012 2794000 USD 1.136.580 1.136.580 v
FACT.001 DROGUERIA ACTIVITY CENTER SAC 001FA-0089405 297 301172012 3011212012 2794000 USD 537.490 537.490 v
Eﬂnnsulta Ctasx Cobrar v -
Archivo Editar Herramientas Acciones Ayuda .
H-BeldmEa a8,
Letras xcobrar  Pago de lefras  Documentos Canjeados  Documentos x Cobrar | Pago de documentos
|[Fittra
Fecha Venc - fecha <= -
1Saldo [¥
Cliente
Ruc
| Documentos por cobrar
Relacién de documentos
Tipo i Razan Social ¥ NrmDoc ¥ Nrolntemo Y Fecha Emision ¥ FechaVenc. * ¥ TipoCambio ¥ Mn ¥V  Impote WV Saldo ¥ Contabilizade ¥
FACT.001 GPINDUSTRIAL DEL PERUSAC 001FA-D062176 399 05/032008 04/04/2008 2794000 USD 637730 637.730 v
FACT.001 GPINDUSTRIAL DEL PERUSAC 001FA-D062207 400 07/03/2008 06/04/2008 2794000 USD 442190 442190 v
FACT.001 FRAGANZHIA SAC 001FA-D06B102 310 11112008 11/12/2008 2794000 USD 452.420 452420 v
FACT.001 LABORATORIOS RENE CHARDON CIA. LTDA 001FA-0072177 454 11/05/2009 10/06/2009 2794000 USD 5667.060  5,667.060 v
FACT.001 LABCRATORIOS RENE CHARDON CIA. LTDA 001FA-D072174 453 11/05/2009 10/06/2009 2794000 USD 8265800  8265.800 v
FACT.001 LABCRATORIOS RENE CHARDON CIA LTDA 001FA-D072222 457 12/05/2009 11/06/2009 2794000 USD 2233730 2233730 v
FACT.001 LABCRATORIOS RENE CHARDON CIA. LTDA 001FA-D072221 456 12/05/2009 11/06/2009 2794000 USD 5008750  5008.750 v
FACT.001 LABCRATORIOS RENE CHARDON CIA LTDA 001FA-D072220 455 12/05/2009 11/06/2009 2794000 USD 5,766.000  5.766.000 v
FACT.001 SEINPACKCIA LTDA 001FA-D072367 596 20/05/2009 19/06/2009 2794000 USD 15,042.000 15,042.000 v
FACT.001 LABCRATORIOS RENE CHARDON CIA LTDA 001FA-D072498 460 2352009 22i06/2009 2794000 USD 3.016.860  3.016.860 v
FACT.001 LABCRATORIOS RENE CHARDON CIA. LTDA 001FA-D072438 459 23/05/2009 22/06/2009 2794000 USD 4343170 4343170 v
FACT.001 LABCRATORIOS RENE CHARDON CIA LTDA 001FA-D072484 458 2352009 22i06/2009 2794000 UsSD 15595030  15.505.030 v
FACT.001 DROGUERIAACTIVITY CENTER SAC 001FA-D085518 271 0510312012 04/04/2012 2794000 USD 23010300 22815670 v
FACT.001 DROGUERIAACTIVITY CENTER SAC 001FA-D087217 283 28/06/2012 280072012 2794000 USD 7.189.850  4,831.200 v
FACT.001 DROGUERIAACTIVITY CENTER SAC 001FA-D087216 282 280612012 2800712012 2794000 USD 18427890 18427.890 v
FACT.001 HUMBERTO PAREDES PACHECO 001FA-D002411 428 270712012 26/08/2012 2794000 USD 224,800 224.800 v
FACT.001 DROGUERIAACTIVITY CENTER SAC 001FA-D087890 288 1410812012 13/00/2012 2794000 USD 5205910 5205910 v
FACT.001 DROGUERIAACTIVITY CENTER SAC 001FA-D087993 289 200872012 19/09/2012 2794000 USD 5624820 5624820 v
L FACT 001 _DROGUERIAACTIVITY CENTER SAC Q01EAD022071 290 26100201 810201 2794000 U 3,806,050 3,806,050 v




Anexo 10. Base de datos.







Anexo 11. Matriz de consistencia

Rotacion Promedio de Cartera

Plazo Promedio de Antigliedad de
Cartera

Cobranza Judicial

PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS GENERAL VARIABLE | DIMENSIONES INDICADORES METODOLOGIA
Forma basica
Periodo de Crédito
Fecha de Facturacion
Duracion de Periodo de Crédito
Termino de Venta | Descuentos Pronto Pago
Costo del Crédito
; Qué relacion existe entre las Determinar de qué manera las Descuentos Comerciales
o . i politicas de crédito se relacionan | Existe relacién entre la politica de -
politicas de crédito y la gestién de = . = Politica de - -
) con la gestion de cobranzas en | crédito y la gestion de cobranza en P Periodo Promedio de Cobranza
cobranzas en Laboratorios SMA Laboratorios SMA S.A.C., Ate Laboratorios SMA S.AC., Ate Vitarte Credito
S.A.C., Ate Vitarte? Vitarte e R Instrumento del Crédito
Venta por Unica Vez
i _ .| Compra Recurrente
Andlisis de crédito — —
Informacién del Crédito ) .
— — Tipo: Aplicada
Evaluacion Crediticia Disefio: No
Politica de Supervisién de Cuentas por Cobrar expfanmental,
cobranza - caracter transversal,
Trabajo de Cobranza correlacional.
PROBLEMA ESPECIFICO OBJETIVO ESPECIFICO HIPOTESIS ESPECIFICA Investigacion de Capacidad de Pago | Enfoque: Cuantitativo
a. ¢Qué relacion existe entre los | a. Identificar la relacién entre los | a. Existe relacién entre el término de ) Tope de Crédito f°g'é?cg’”- 50
términos de venta y la gestion de | términos de ventay la gestion de | venta, y la gestion de cobranzas en Gestion de cartera - rl‘f" ajadores y
cobranzas en Laboratorios SMA cobranzas Laboratorios SMA S.A.C., Ate Instrumento de la Deuda Comercial ;\:/IISQ;?rSa'
S.A.C., Ate Vitarte? Vitarte. i .
Cobro de la Deuda Vencida Probabilistica por
b. ¢ Qué relacion existe entre las el | b. Conocer el analisis de crédito | b. Existe relacion entre Los analisis Gasto de Oficina conveniencia
analisis de crédito y la gestion de y su relacion con la gestion de | de crédito y la gestion de cobranzas Estandares de | Inversion en cuentas por cobrar
cobranzas en Laboratorios SMA cobranzas. en Laboratorios SMA S.A.C., Ate crédito Estimacion de Cuentas Incobrables
S.A.C., Ate Vitarte? Vitarte. Gestion
e(sielo Volumen de Ventas
. L . » . L - Esti i6 | |
c. ¢ Qué relacion existe entre la c. Establecer la relacion de la c. Existe relacion entre la politica de Cobranza snmacpn de Cuer‘\tas ncobrab es
politica de cobranza y la gestion | politica de cobranza y la gestién | cobranza y la gestién de cobranzas Porcentaje Promedio de Incobrabilidad
de cobranzas en Laboratorios de cobranzas. en Laboratorios SMA S.A.C., Ate de Cartera
SMA S.A.C., Ate Vitarte? Vitarte. Aspectos Legales
Cuentas -
incobrables Plazo Medio de Cobranza




Anexo 12. Matriz de evidencias externas

Autor (afio)

Hipotesis

Teorias

Variable Politica de Crédito (X)

Variable Gestién de cobranza (Y)

Resultados Inferenciales

Cunalema (2017)

La gestion de cobranza tiene relacién con la
cartera vencida del Gobierno Autbnomo
Descentralizado Municipal del Cantén

Cevallos provincia de Tungurahua

Escolme (2015),quien sefialé que la gestion de
cobranza son los lineamientos que se siguen

para recuperar sus cuentas una vez vencidas.

InSigh (2008), quien definié a la cartera vencida el
grupo de actividades sincronizadas y utilizadas

acertadamente en los clientes para conseguir el

rescate de los préstamos.

Chi Cuadrado
De Pearson donde X2=3,841

y X?=12,83
Sig. (Bilateral)= 0.05

Tirado (2015)

La inexistencia de politicas de crédito y
cobranzas es lo que provoca tener una

reducida liquidez en la empresa Fadicalza.

Horne y Wachowicz (2002), quienes sefialaron a
las politicas de crédito como uno de los factores
mas importantes gue influyen en las cuentas por

cobrar de una empresa.

Garcia (2002), quien sefial6 que las tareas del
administrador financiera de una empresa van desde
la presupuestacion, la prediccion financiera y el
manejo del efectivo hasta la administracion crediticia,

el andlisis de inversiones y el procuramiento de

Chi Cuadrado
De Pearson donde X?=3,84

y X2= 6,70
Sig. (Bilateral)= 0.05

comercializadoras de productos quimicos.

puntos basicos: eleccion y normativa de crédito,
limite y condicion de crédito y politicas de

cobranza.

efectivo.

fondos
Ortiz (2014) La Gestion de Cobranzas si incide en la Arboleda (2013), quién sefialé que la gestién de | Dominguez (2012), quién sefialé que la liquidez | Chi Cuadrado
Liquidez de la empresa RECTIMA de la cobranzas radica en el desarrollo de actividades | involucra, el potencial preciso de transformar el activo | D& Pearson donde X¢=5.991
ciudad de Ambato. y estrategias para alcanzar la recaudacion de | liquido o de conseguir disponible para enfrentar al y X¢=15.575
deudas. vencimiento en corto plazo. Sig. (Bilateral)= 0.05
Zevallos Las politicas de crédito si tienen incidencia Gitman (2003), quien definié que en las politicas | Cérdova (2012), quién afirmé que la liquidez es la | Chi Cuadrado
(2017) en la liquidez de las empresas de crédito es un proceso que debe integrar tres | prontitud con la que un activo se transforma en | D€ Pearson X?=5318y X;=

7,186
Sig. (Bilateral)= 0.021

Gonzales y Sanabria
(2016)

Gestidn de cuentas por cobrar y sus efectos
en la liquidez en la facultad de una

Universidad Particular

Bravo (2010), quien defini6 a las cuentas por
cobrar como aquellos derechos de la empresa
que nacen de las ventas o de los servicios
prestados y que se deben convertir en efectivo al

finalizar todo el proceso financiero.

Bernstein (2013), quien lo explica como el nivel de
desembolso de efectivo que puede realizar una
empresa o la capacidad que puede tener para

transformar en efectivo todos aquellos bienes de la

empresa.

Chi Cuadrado
De Pearson

Chi Cuadrado
De Pearson donde X#=5.69

y X2=7.48
Sig. (Bilateral)= 0.05
Sig. (Bilateral)= 0.025

Morales (2017)

El Crédito incide en la cobranza dentro de la

financiera Qapag S.A

Fernandez (2014), quien sefial6 que el crédito
es una transaccion de compraventa en la cual
se presta un servicio 0 se entrega un producto o
bien a cambio de una obligacién de pago a

futuro”.

Morales (2014), quién lo describi6 la cobranza como

la forma de gestionar y hacer el cobro de los

créditos a favor de la entidad.

Rho de Spearman:
Rho = 0.326
Sig. (Bilateral)= 0,001




Anexo 13. Matriz de evidencias internas

HIPOTESIS GNERALES

Laboratorios SMA S.AC.,
Ate Vitarte, 2020.

detectar problemas y obtener el pago de las
cuentas vencidas.

venta, hasta que se efectla el pago. La
segunda es el periodo que transcurre
desde que se efectla la cobranza hasta
gue dichos fondos ingresan a las cuentas
de la empresa

deficiente.

VARIABLE Y = TEORIAS RESULTADOS
DIMENSION Eg:DPEOcTIE%is VARIABLE POLITICA DE CREDITO (X) | VARIABLE GESTION DE COBRANZA (Y) DESCRIPTIVOS INFERENCIALES
HG: Existe relacion entre la | Ross, Westerfiel y Jordan (2018), quienes | Cdérdova (2017), quién defini6 la gestién de | El 46% manifesté que las politicas de
Politica de politica de crédito y la | sefialaron son procedimientos que deben | cobranzacomo el proceso donde se realiza | crédito afectan de manera regular. El | Rho de Spearman:
crédito y gestibn de cobranza en | establecer las compafias al instante de | la cobranza de una deuda comercial. 34% manifesté que las politicas de | Rho=0,755
gestién de Laboratorios SMA S.AC., | decidir la concesi6on de créditos a sus crédito son deficientes y el 20% que | Sig. (Bilateral)= 0.000
cobranza. Ate Vitarte, 2020. clientes. son éptimas.
Existe relacion entre el | Ross, Westerfiel y Jordan (2018), quienes | Cdérdova (2017), quien defini6 esta variable | El 52% manifest6 que el término de
HE1: término de venta y la | sefialaron que el término de venta son | como “El grupo de procedimientos | venta afecta de maneraregular. EI30% | Rho de Spearman:
Término de gestibn de cobranza en | lineamientos, que establecen como se | econémicos, comerciales y legales que | manifesté que es deficiente yel 18% | Rho=0,926
venta Laboratorios SMA S.AC., | propone la empresa vender sus bienes y | permiten agilizar el cobro de los valores | que manifesté que es 6ptimo. Sig. (Bilateral)= 0.000
Ate Vitarte, 2020. servicios, donde se decidird si requerird | pendientes de pago logrando que se
efectivo o daré crédito. cumplan las estipulaciones de pago
establecidas”
Existe relacion entre el | Ross, Westerfiel y Jordan (2018), quienes | Cérdova (2017), quien afiadi6 que la | El 46% manifestd que el andlisis de
HE2: andlisis de crédito y la | sefialaron que el andlisis de crédito es el | gestion de cobranza es una etapa | crédito afecta de manera regular. El
Andlisis de gestibn de cobranza en | proceso de decidir si se debe otorgar crédito | fundamental en la administracién de | 34% manifesté que el andlisis de | Rho de Spearman:
crédito Laboratorios SMA S.AC., | o no a un cliente especifico, consiste en | créditos, por tanto, son herramientas que | crédito es deficiente y el 20% que es | Rho=0,459
Ate Vitarte, 2020. reunir la informacién pertinente y determinar | permiten un proceso efectivo y agil asi | éptimo. Sig. (Bilateral)= 0.000
la solvencia financiera del solicitante. evitar generar desincentivos a los clientes
deudores con relacién al pago de sus
obligaciones.
HE3: Existe  relacion  entre | Ross, Westerfiel y Jordan (2018), quienes | Cdérdova (2017), quién indicé que la gestion | El 50% manifesté que la politica de | Rho de Spearman:
Politica de politica de cobranza vy | indicaron que la politica de cobranza consiste | de cobranza puede darse en dos periodos: | cobranza afecta de manera regular. El | Rho=0,447
cobranza gestion de cobranza en | en supervisar las cuentas por cobrar, para | Una que abarca desde que se realiza la | 30% manifest6 que es 6ptimay el 20% | Sig. (Bilateral)= 0.001




Anexo 14. Propuesta

OBJETIVODELA POLITICA

Disterminzr l2s normas, lmssmisntos v responsshilidadss del persomsl
respamsabla de los Crédims v cobranzas ds la empresa Laboraorios SALA
% AT 231 poder mejorar 12 toma ds decisionss

MISTON:

Diisminnir ] rizszn ocasionado por la vents a cradito ¥ lograr que el
pracesa de cobranzs s= desarrolls en los dempos previstos oo eficisncia,
251 contribuir en 1z liqnidez de 12 empresa Laboratorios ShIA 3 A O

RESPOMEABILIDADES ¥ LIMITES

Jefatura de Tesoreria, Es & sesponszble de aprobar 12 prasents politica d=
créditos ¥ cobranzas. Respomsable ds sprobar o deszpsmbar los créditos
comercizles otorzedos v gerantizz 1z eficisnda en 2] proczso de recandacion
delzs cobranzas

Analists de Cuentas por cobrar, Fazlizz 125 evalnaciomss d= los chents
que solidtan 2] cradito, informa a 1z jefaturs ¥ sjecutive comercial z fin d=
brindar informacion seferente 2l rissgo de orddito. Es 1z sespomsabls ds
E=stionar v ejecntar las cobranzas

Ejerutive Comercal, Elzbora =] perfil comercizl del clismte, =35 2]
intermadiaris para hacer llezar al fotoro clisnds los formains necssanios para
2l omrzmisnte del cradit v es & respomsabls de solicdtar 13 evaliacion
craditicia antes de iniciar 2] procesa da venta

Jefe de Recursos Homanos: Es qui=n aplica 1as normss v procedimisntos
intemaos ams omdsions o fEllas comerciales en Labosatodas ShiA 5AC
sismpre v cuando 25t obstroya 1z cancelacion de la dsnda comercizl por
parnts del clisnts

z anzlista de cusntzs por cobran, reporiz 2 1z Jefatura de tesorena v 2 1z
Garemciz General

T

La jefatura de Tesoreriz zpmeba crddites hatz montos menors de UED
10400040

La Geranciz Ganeral apmeba créditos por momas mavores 3 UED 100,000
hasta ST 300,000

Lz jmtza de Accionistas zpmsha n creditos por mombes mayors de TTRD
300000

D= presemtar slzan climte poblemss con su Imsz ds cradito que afects s

operatividad, el Geremte Comercizl sevisard &l cxo om la Jefomez ds

Tesarenz juma zl analists d= coents por cobrar, de no 1lemer 2 una solcion,

=l caso debe ser derivado a1z Gerenciz (rensra] pars 13 toma de decisionss

Die darse &l caso en donde ] cliante haya sobrepasado su limite de plazo vio
linsz dz cradito hava sido =woadida, 1z Amalista de Coentas por cobrar
informaran 2 1z Jefaturz de Tesorenz para que puadan evaner v considerar 2]
cobra de interssss maoratarios

Lz Gersmciz Generzl, ante 12 mesztiva de pazo, awtoriza 2] pass de las
cuentas morosas 2 rew lags]

|

EVALUACION DE CREDITO

Con &l abjetivode reducis los risg0s @ incrementar los marpenes de nrilidad,
25 [y impontants estzblacer la evaluscidn crediticia

El sjecutive comercizl solicitard 2 cada cliente 1z entrezs de los formatos
llenzdos los cuzles som necesarios para la evalmecion del crédita

Solidtued de crédito: en 2] se rzcopilarz lz informscion pdncipsl d4
nszocia, raferencizs, dztos d= los pdncipales zociomistas, responsdbls 4=l
ez de Finanzs ¥ sespomszble de pago, seferencias de sus psndpals
clismes, referencizs mmercizls de sus povesdorss, seferenciz bancadas,
monada 2 importe del crddin solidtado, v 12 condidon de paso solicitada
Adidona dsberin bandar 1z copia eledromica complata de FOT annazl ds los
dos dltimos afios, copia electrdmica complaz d=2 PDT mensuzl d2] afio en
cursa, dos cantzs o cofreas decteimicns de provesdoss actudss mdicando




Smas

aC
referencizs comercidss, monto ds lmea de crédin v amtigiedad (si foera
cofrea electramica dehe e anviada diregzments 2

Zisels ramosWsmasac com), dos cartas o correos electramicos  ds bancos

indicandn seferemcizs comerdales, neas vigents v tismpa de selzdon (3
foera comeo  clectdnicm dsbe  ser  emviade  directaments 2

Eizsls ramaos

smaszcoom), copia de wvizsnciz de podsres de s
reprasentants lamles de 1z empresa, copiz de constimdan de 12 empresa,
flujo d= czjz pravectado d= ingresos

Perfil comercal: 32 deéherd elzborar 2] provectado de ventas, 1z sstimacion
de 1z facturacion mensual

Compromiso de Pago: Donde de mwue zcuerdo el disme acspia los
térmings v condicionss d= pago sstahlecidas en las clansulas, en 2ste caso 52
glabarz el Cotram Comercizl, en caso no tensda, &5 necesafo reslizar m
dacumenta d= compromisa

La Analistz de cusntas por cobsar, proceds 3 realizer 2] analisis craditida,
validacion de infbomacion fmanciers ¥ comercial; procaderd 3 entressr &l
informe ds Evalnzcion credificia mas el perfil momercizl a la Jefemes de
Tesorena

54 el clismts realiza 1 o 2 compyas 2l mes coyo valofzads 523 menar a 1,000
USD, entonces en atomaico no calificars 2l otorgemismto de cradit, ¥
deberd rzalizar &l pago 2l contada

La Jefaturz de Tesorsna decidirz 1a aprobacion v 2simacion del limite de
crédito o 12 no aprobacian del cradin

Las linezs de crédito serim re-svaladas periddicamants cada § messs enla
central ds rizsza SENTINEL

En &l caso delos clisnts que va cuenten oon Iness de cradito aprobadas v
soliciten ma amplizcion de Lines de crédito, &l gecmtive comercial dehe

Smas

aC
solicitar nusvaments 4 formen de Solicitnd de cradito 2l clemts, 12 cud
debe estar debidzments llenada v firmads

% &l procesa de pazo del clismte con cradita con 1z empresa Laboratosias
EMA B A C, se retrasa mas de 15 dias, la Analista de Cnents por Cobrar
informen inmediztaments 2 12 jefs de Tesorera, quisn poded antorizar &l
blogueo de lz linsz de cradito, 23 densssr nusvas atancionss hastz
cumplimienta dz 1a denda v podsa reconsiderar renovar o] limite dal cradit
brindada inicilmenie

Financamiento delos créditos de Cuentas por Cobrar

51 Esrtoripg, como producto del banco, s2 firms 2] contrato con Iz
entidzd bancaria quisn serd 2] mtermedizrio para rzalizar 2] promo pazo de
las facturs 2 Laborzstodos SMA 3 AT, parz ello por 4 tieopo en dizs de
adelamtz del pago sezlized 2l cobsm de ma tasa de imberds amal, &l ozl =
pactado 3 1a firma del contratn. 32 deberd analizar con nna wustea slaaoria,
51 Jos c2lmbos realizados por concapto de interds han sido correctas, v si d
plazo d2 vendmismta mindds on 1z condicion de pazo bandada 2l clients
ardenanta

52 Enptoring como producto del cliente, 52 firms un contratn 2n 2] coal 52
establecs 1z aceptadon del pmducto v 12 2 de mterss =uzl 2 omsiderar,
en diferenciz al punta 5.1 en donde 2] trafo erz directaments con &l banco, en
este caso d climte solicitard que Laborgorios 3MA S AT amits ma NC
par =l concspto de Desments por pomio paso, 1z andistz de coemtas por
cobrar &5 quien amite la NC dantm dz 125 pimeras hors de haber racibida 12
liguidacion d=l clisne

El cliznte debe gecutar los pazos amrs 1= dos prmerss semanzx de haher
recibida 12 factura comercizl de 1a venta

53 Facturas Nesocdables, 12 analista d= ments= por cobrar solidiz la
calificacion de los clismt= 2 la entidad bancaria, cuando va tieme la




Smas

aC

aprabacion, procade 2l ingreso d2 1= fecturzs 2l banco v nagocia lz cobranzs
deellas

El banwm shanz &l valor de 1a factura menos los inferés dscontados por 2l
paso anticipade, posterior 2 ello &l banco rszliza &l cobro de los valodzados
2 los clientss, considersr qus no existe removadon de factures nesocizbles
El plaza qus tandsd &l clistz para &l paso, =5 4 mismo que 2] sstrucuredo
parz 2l descuemin de letras, v 2l sesnimisnto 1o rezliza 12 anzlistz de cosnte

porcobgar

5.4 Descuento de Letras, 1oz clisntes quatrzbzjen mediants stz modalidad,
estan sujetos 2la finma delvalorizado, 20 este czso 1z 1wz de cambio

El cliemre debe commicar desde el inido de Jos zcuerdos comerdales, d
plazo que demorard para la firms del dtulo valor, 2l cual posterionmants ser
ingsresado 2l banco parz &l cobro antidpado, tamhisn s2 zplicara 2] cobro ds
intersses

El cliemte poses de hasta 7 das posterior 2l vencimiens de la larz pana
pagerla 2l banco, para 2llo 2] dimnte deébera cancelar 2] valor dd capital +
los inferzses por dlzs de Fraso. A particdel Stavo dizse inciz los tramits
del prtsto, v parz ello d clieme deberd cancelar & valor dd capitzl +los
inter=es pordias de atraso + (Gastos por protesto, 25t vaen fancion de cada
politica del banca, ¥ 51 hasta &l d1a 15 de vencido 2] dommenio &l clisnte no
rezliza ol pago al banwm, este procade a realizer &l carsp 3 la cuemta ds
Laboratorios ShA 5 A T por considerarlo responsables solidasios

Lz Angistz d= Cusntas por oobrar s2 encarss de reslizar el monitorso
semanal del compliments de pazo madiantz 12 web de los bancos, este debe
realizarse cadz vismas

D tensr simacionss d= morosidad, deberd ponerss en comtacto com & clismts
parz envizr ol dazlle de 1z deuds, emifisd la ND' por cmcepio de los
interses v mstos gemerados por 1a mososidad de la opeszcion, adicionar a
ello un 10% por los tramits realizadas. Solo podran ser excluidos del cobsm

Sma

Sdc

del 10% lo dismes que pos inica vez hayan monrdds en etz simacion ma

vez 3l afio, en caso de ser szincidentes 25 abligstario 2l colbro

Cuando un clisntz solicitz 1a renovadn de una lara, para ser aceptada, e
manw debe ser superior 2 2,000 UED o su equivalats en monsda naciomal,
350 contrario no procede

El porcentzie d= la smovadon sera del 50% del valor d= laletra v  plam
adicional para 2l nueve vencimisnt ser2 de 30 dizs czlendadia, este procasa
1o szzliza &l anzlistz d= cusnts por cobrar

32 podran dar senovacimes mayors del 50 %, sismprs v cuando este cusmts
con la mprobacidn esodta de 1z Jefmurs de Tesorsrz o de 1z Gerenda
Cremeral

55 Cobmnza Libre de Letras, 3= realizz & uwso dz este pmducta, 5i 4
anvizr la listz d= zceptants tememos clisnt= qus no czlifican pars &
descnento de letras, esta opdn 105 penmite ingrssar los valodzados al
banco, &l mal imicamems abomard &l vaor del mismo 2 vencimisma,
sismprs v cuando primeno 2] clisne haya cancelads 2 12 enridad bencania
Estz operadon 52 encuentrz sujEa ] cobro de comisionss por ser &l ents
intermadizrio

5.6 Facturas sl venciniento, ] anzlsta d= cosntzs par cobrar inida
2l pracesa de recosdamrio 2 los clismtss mna semamaz ants del vencimiang
de 515 facimras, posterior cuaddo 1z fecmra s2 aonentra vancida imicia d
procesa de 1z cobranza que tisns como fin 1z recandacion oportuna de 1z
oblizcion de pazo que mantisnsn las clisntes conLaborzmosios SMA SAC

TEEMINOS DE CREDITO
La Jefamez de Tesorena establece 1as condidons de ventz apmbads 1=

cnzles de espera sem cumplids pos los clistes, tanto para la cancelzcion de




sus fzomrzs, letras 0 otro 2onendo de pazo dentm dzlos plazos stdhlecidos
mutng acnerda

Taodas 1= facturs v doaumenios de cobsanza con un vencimient v periodo
de morosidad ds 60 dias estarin sujstes al cobm delos mters morzmdas ¥
compansatorios estzhlecidas por k Banca Privadz

Las r=clamas por difsrendas de precios, fltantes (dentro d= los primenos 30
dizs da haber recibido &l bian o sarvida), devaludons de mercaderna (hasta
mExima §0 dizs de haber sido racibidz) u otra observacidn que 2 considers
tengz impacto directo con d cumpliment de paso oportung, deberin ser
presentados formalmente par escrito 2l 212z respectiva, mantenizndo siemprs

en copia 2 1z anzlista de costzs por mbrar ozl sizniente mad

El cradin pasz cusntas en donde los limites ¥ plazos de crédin han sido
encedidos, serz congelado hastz 2] paso de las facturss, letras, to, que
permitan 1z Bberzoidn de 1= linss. La Analista de Cuoswtas por Cobrar
deberd aprobar mediznte meil formal 2l rea comescial 1z liberzcion de
nusvaE atencins, sismprs ¥ cuando 52 enmentes 2l vaodzzdo dantm de los
lisdtas de cradito penmitidos. De no lamr 2 un acnardo d2 pago, esto deberd
521 reporiada 2 1a Jefatura de Tesorena parz que brinde los poosdimienns: 2

aplicar

Terming de Crédita ‘Wadoripsdo de wentas mensuslss - Bunmos hansds
Cradita = 30 diss Enftre 3,000 - 10,000 El
Crédita = 43 diss Entra 11,000 - 25,000 5
Crédito = 50 dizs Entre 25,100 = 100,000 El
Cradita = 74 diss Entre 104,000 - 500,000 E
Crédito = 50 diss Entre 301,000 -1'000,000 Bl
Crédito = 120 dizg ‘Visntas supsrionss =1 1'000,000 =

COBEANEZA

Lz Andistz de 125 cusntzs por cobrar, 25 13 sespomszhls d= ]z gestion de
cobranza, envia de estados de cuentz, recosdorios, emviar d sstam dala
denda comerdzl 2 bos cliemtss, ssalizer llamads telebnics pan 1=
coardinacions mecssarias para &l oumplimism de paso Cananda se
presemten incmvanismtes en 2l flujo nosmaEl dsl cobro, esto debs ser
reportado 2 la Jefatura de Tesorena v al Ejeomtivo Comencizl

El Ejecutiva Comercidl deberd intencemis en 2] procesa ds cobranza, sismpre
v cuanda su clisne no cancsle 13 denda en los dizs d2 crddita brindada

En el caso de cobranzas tmncss ocasionadss por femas de ocalidad, 1
intervencion directs serd del Jefe de Asesnremiemta da ]z Czlidzd quia
emitisd m infnme con ko ocurido & indicard si procads &l reclamn, de ser
respansabilidad dirsda deLaborzorios BMA 3 AT 52 pmosds 2 emifirlz
N par devolucidn de los podudos afectados, caso contrario realizada la
aclaracion mon sustemo de informe téomico, s2invita 2l diemte 2 cancelarla
denda

Parz 2l tema de discrepandz de precios, s2 solicitz 2 ]z persoma respomsabls
de 1z estrochuss de costos brindar 1z Hstz de precios actuslizads, el coal
deberd contar om 1z probaddn formal del disme (Contrah, O, 2 imagen
de carm de precios en el sistems del climts), caso omtrado no oserd
considerado, d2 no tomar em menty las comsiderzcimes s: procaden: 2
informar a1z Jefatnra de RRHHE parz que realice 12 aplicaciom de 13s nosms
intemas

La Jefstura de Tesorega v 1z Geracia General time la potestad de invitar 2
conciliar al clismte, consl fin de realizer &l cobro eficiznt de las cnemtas

En casos excepoiondes &l respomszble de las Cuemtas por podsd sealizar
vizsits 2 los dismas om 2] fin d= llez=r 2 un zonsrds 2 informer 2 5w
superioses los acnerdos establecidos en Lk rennion




La Analistz d2 Cumtzs por Cobrar, prssentan: un informs 2 1z Jefstora de
Tesorsenia de las cusntas cuya carfera ssté confeomeda por clismes que no
han r=zlizada &l pazo, pase haber aplicado todas las heramisntas de gstion
como: llamads, comeos elactromions, cartas notarials; con el objaiva de
determinar la sispamsin ds aencion v decidir si s2 tomaran accions
lamlas

FROCEZ0 DE COBRANEZA

8.1 Gestidn preventiva: 7 dizs znes dd vendmismo de 1z dada, 52 envias
pos comen eledrinico d climte m salndos v mensaje de recosdindole que
tisna m vencimiants provimo 2 pame Al 3er v mano dia se realizard ma
llamada telefinics para salidtads 12 sevizion dd estado de cusntz enviada, 2
fin de esperar 12 facha de programacion de pago

82 Cobro smistoso por mora temprana: desds el ler diz hasta 15 dis
despuds 4=l vendmisnta 52 contactard nuevamenta al cliante para racosdarls
que su denda 52 encnentra vencids v solicitar 1a seenlarizacion de pago

83 Cobm smistoso, mors tardia: Dasposs dz haber transauenida 15 dis v
2l ma temer 2] zbono por 1z denda venddz aun induwso existisndos
ofrecimisma d2 paso, 52 procaderi a enviar cara imema de cobanza
explicandn al clisnte moroso 10s mativas que sustaman &l envio de lacamta vy
previniendals sabre 2l procadimisnio que 52 sjeomtara &n caso persista om la

nzz=tivads pazo

5.4 Cobm extra judidal: 32 utlizera todzs las herramisntzs dz 12 emprsa
para recupersr 2l dinero sin ir 2 juicio, s2 iniciz 21 dizs dspus de haber
vencida la deuda v 52 realizard 1lamadas, comeos electmnicos, envid de 2da
Cata ds cobranza imtema, visitz al clients dendor previniandols sobre &l
procadimdento que 52 12 s2mmira en caso persista conla nemtiva de pago

10.

Sz documentard 1z cobranza v s2 tratard en coosdinar con ol clismte
invitmdalo 2 qus sstzblezca un: sstmomez de pasos, pusdsn ser los
sizniemtes titulos valores: pazees, letras, cheques centificados, cartz fianza

8.5 Cobro Pre- Judicial: Una ver havantransorido 3 meses deimpazo dal
clismta, 52 debera anexar nn informe da 1z denda actualizads con mtersss
marztories ¥ habiendo seportado 2l clismts 2 1z cemtrales de risszn, wodas la
accionss lagles serin evaluadas v definides por b Gerenciz General

LITIGIQ

91 Amtz ma disputz con 2] clisms habisndo transcurrido los 3 meses de
denda vendda, primero s2 nagociznd, v de persistir Iz negativa de pago s
litigia

92 Elsalds o dends impaz= previzments 52 evaluars 2l costo bansficia 2 fin
de trasladarlo 2 los zsesores legsles

ANEXOS

Farmata d= Salicitud de crédin
Formato ds Compromiso de paso
Formata da evaluzcion craditicia

La presents politica serd sctnalizeds v sevisads nna ves 2l afin




