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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion trata sobre una “Propuesta metodologica del
cobro de comisiones en base al impuesto general a las ventas y su incidencia en
la rentabilidad de la clinica Sanchez Ferrer S.A. de Truijillo periodo 2011”, el cual
esta orientado a demostrar la importancia que tiene una eficiente propuesta en las
politicas de cobranza de comisiones para optimizar recursos y de esta manera se
refleje positivamente en la rentabilidad de la empresa; en base al cual se
plantearon los siguientes objetivos: Analizar de qué manera la propuesta
metodoldgica del cobro de comisiones en base al impuesto general a las ventas
determinara la incidencia en la rentabilidad de la clinica Sanchez Ferrer S.A. de
Trujillo periodo 2011, asi como describir de que manera la propuesta
metodolégica del cobro de comisiones en base al impuesto general a las ventas
determinara en la rentabilidad del patrimonio de la clinica Sanchez Ferrer S.A. de
Trujillo y analizar de que manera la Rentabilidad de la Clinica Sanchez Ferrer
S.A. determinara la incidencia en los cambios de las politicas de cobranzas de

comisiones.

En esta investigacion se aplicd un cuestionario a un grupo de trabajadores de la
clinica Sanchez Ferrer S.A. con el fin de poder identificar las deficiencias que se

presentan en dicha empresa referente al cobro de comisiones.

Donde se concluy6 que las actuales politicas en cuanto al cobro de comisiones
por la gestién de cobranza que la empresa tiene no son eficientes ni eficaces, ya
gue se realizan sin contemplar sus politicas internas de cobrar una comision de
un 10% neto por todo servicio médico prestado y como consecuencia de ello

afecta la rentabilidad de la empresa.

Esta investigacion proporcionara una nueva metodologia en cuanto al cobro de
comisiones por la gestion de cobranza, la cual se espera tenga una buena
aceptacion por parte de la gerencia a fin de que pueda ser implementada y con

ello se pueda generar una mejor rentabilidad para la empresa.
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ABSTRACT

The present research work is about a "Proposed methodology of charging based
on the general sales tax and its impact on the profitability of the clinic Sanchez
Ferrer SA Trujillo period 2011 ", which aims to demonstrate the importance of
efficient policies proposed collection of fees for optimizing resources and thus
reflects positively on the profitability of the company, based on which were raised
following objectives: Analyze how the proposed methodology of charging based on
the general sales tax will determine the impact on the profitability of the clinic
Sanchez Ferrer SA Trujillo period 2011, and that describe how the proposed
methodology of charging based on the general sales tax determined in the return
on equity of the clinic Sanchez Ferrer SA Trujillo and analyze how the
Performance of Clinical Sanchez Ferrer SA determine the impact of changes in
the fee collection policies.

In this research, a questionnaire was applied to a group of clinic workers Sanchez
Ferrer SA in order to identify gaps that occur in the company regarding the

collection of fees.

This concluded that current policies regarding the collection of fees for collection
management that the company has not efficient or effective, because they are
made without considering its internal policies charge a 10% net for any medical

services borrow and consequently affects profitability.

This research will provide a new approach regarding the collection of fees for
collection management, which is expected to have a good acceptance by
management so that they can be implemented and thus can generate a better

return for the company.
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