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RESUMEN

En la actualidad las empresas para aumentar sus ventas, utilizan un elemento
primordial, que son los créditos otorgados a los clientes. Esto, permite el consumo de
sus productos y/o servicios en el momento actual y facilita su pago en fechas

posteriores.

El presente trabajo de investigacion realizado en la Empresa IMPORT EXPORT
YOMAR E.I.R.L, tuvo como objetivo principal, determinar si las politicas de ventas al
crédito influyen en la morosidad de los clientes, asi como, evaluar cuéles son las causas

que originan los elevados indices de morosidad.

Para la realizacion de esta investigacion, se obtuvo informacion a través de un andlisis
del manejo de los requisitos de las politicas de ventas al crédito, cuestionario y
entrevista, con el propdsito de hacer una evaluacién y determinar el motivo de la

morosidad de los clientes de la empresa.

Segun los resultados obtenidos de dicha evaluacion, se concluyé que el incumplimiento
de los requisitos establecidos en la tres politicas de crédito de la empresa; clientes
nuevos, clientes con créditos establecidos y clientes con sancion y recuperacion,
influyen en la morosidad de los clientes, demostrando ello falta de seriedad por parte
del responsable de ventas. En tal sentido, se recomienda mejorar el manejo de la

evaluacion de los créditos a los clientes, de acuerdo a sus politicas establecidas.
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ABSTRACT

Today companies to increase sales, a key element used, which are loans to customers. This
allows the use of its products and / or services at the present time and facilitates your
payment at a later date.

This research work performed in the Company IMPORT EXPORT YOMAR EIRL main
objective was to determine whether the credit sales policies influence the customer default

and assess what are the causes of high rates of delinquency .

To carry out this investigation, information was obtained through an analysis of
management policy requirements of credit sales, questionnaire and interview, in order to
make an assessment and determine the reason for the late payment by customers the
company.

According to the results of this evaluation, it was concluded that the breach of the
requirements of the three political credit of the company; new customers, clients and
customers with established credit sanction and recovery, influence customer default,
thereby demonstrating lack of seriousness by the sales manager. In this regard, it is
recommended to improve the management of the evaluation of credit to customers in

accordance with its established policies.
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CAPITULO I
INTRODUCCION



INTRODUCCION

1.1 Formulacion del Problema

1.1.1 Realidad Problemética

La situacién social que atraviesa la economia nacional y la imposibilidad de
efectuar pagos al contado, muchas empresas se ven obligadas a efectuar ventas
al crédito, vendiendo sus productos y recibiendo pagos diferidos, situacién que
se presenta cuando hablamos de ventas por volimenes elevados de productos.
El tema resulta comun en cuanto su utilizacion, pero complejo, cuando el
comprador no paga sus deudas y deja al vendedor con una obligacién
insatisfecha. Estos temas resulta importante para una empresa, el crear politicas
de créditos, que sirvan de guia para determinar cbmo manejar diferentes tipos
de problemas.

Toda actividad empresarial, se maneja bajo politicas 0 normas que orientan la
diversidad de actividades comerciales que se dan en el mercado, desde el punto
de vista mercantil, considerando que el crédito es un proceso ordenado de pasos
y procedimientos interconectados al desenvolvimiento econémico y financiero,
se necesita de politicas para que dicha actividad se encausen sobre objetivos
especificos. Estas politicasmarcaran las pautas para la consecucién de estos
objetivos, a los cuales se debe llegar en virtud a una administracion efectiva del
crédito.

Para identificar la propuesta anterior en su verdadera dimension, los objetivos
previamente identificados responden ala pregunta ¢Qué queremos alcanzar en
términos de objetivos? Es decir, aplicamos politicas de crédito con la finalidad
de alcanzar los objetivos preestablecidos de la Gerencia, con respecto a la
actividad crediticia; por lo tanto, estas politicas indicaran el camino para llegar
a esos objetivos y daran las pautasde como actuar para lograrlo. Es decir,
muchos de los problemas de las empresas empiezan con los créditos mal
otorgados, que al tiempo se convierten en problemas de cobranza, dando por

consecuencia que las cuentas no cobradas, le empiecen a disminuir sus



utilidades y afectar su liquidez.

La morosidad se ha convertido en uno de los principales problemas para las
empresas, las cuales se centran: en problemas de liquidez, en tener que utilizar
el beneficio acumulado para cubrir impagos o retrasos; la negociacion de plazos
maés largos con los proveedores; reduccién de personal y por ultimo, pueden
llegar hasta recurrir al concurso de acreedores o al cierre de la empresa por este
motivo.

La liquidez puede tener diferentes niveles en funcion de las posibilidades y
volumen de la organizacion, para convertir los activos en dinero en cualquiera
de sus formas: en caja, en banco o en titulos monetarios exigibles a corto plazo.
La falta de liquidez, también ocasiona varios problemas: los saldos con otras
entidades provocan interés de demora, el crédito de la empresa se ve reducido
en las entidades financieras, se produce expectativa en el entorno laboral,
porque se ve en peligro el no poder cumplir con sus responsabilidades y gastos
fijos, disminuye su calidad de servicio de los proveedores, porque se ve en
peligro la imagen de la empresa, también en casos extremos, se venden activos
por debajo de su precio razonable.

La empresa ImportExportYomarE.I.R.L. Dedicada a la venta de productos de
limpieza, utiliza dos tipos de ventas, que son: ventas al contado y ventas al
crédito, con las cuales estima obtener sus utilidades. La misma, presenta
problemas de liquidez, debido a un alto indice de morosidad y un inadecuado
manejo de politicas de crédito. Estos problemas han causado retraso en los
pagos con los proveedores, por lo que los mismos, no optan por aumentar la
linea de crédito por los saldos pendientes, en el entorno laboral también se ha
suscitado incomodidad, ya que en el pago de planilla se han retrasado de dos
dias a méas de acuerdo al dia que corresponde.

Las politicas que rigen a esta empresa, se dividen en tres grupos:

El primero, referente a los clientes nuevos; donde se registra al cliente portando
copia de DNI y/o RUC del titular (requisito indispensable), ellos estaran
sujetos a una evaluacion, la cual, consiste en hacer dos compras al contado,
para asi aperturar una compra al crédito, el cual se otorgara de acuerdo al

monto promedio de las compras que hizo al contado. El tope de crédito que se



le asignara al cliente, no debe ser mayor de S/.500.

El segundo, referente a los clientes con crédito establecido, donde no se
atendera con crédito, a clientes con deudas mayores a los 30 dias; si el cliente
necesita incremento de crédito, tendra que tener un sustento, como por ejemplo,
las referencias comerciales de otras empresas que le hayan otorgado crédito y
no tenga ninguna deuda; si este requiere crédito en montos mayores, el jefe de
ventas o cobranzas tiene que visitar al cliente, evaluar si cuenta con buen record
de pagos y determinar si amerita dar el crédito.

El dltimo, referente a las sanciones y recuperacion, todo cliente que se atrase en
pago de uno de sus créditos por mas de 30 dias, se les suspendera su linea de
crédito, hasta que cumpla por completo con sus compromisos vencidos. Si
existe una reapertura de la linea de crédito se considerard la morosidad y la
intencion de pago por parte del cliente y la solicitud personal por parte del
vendedor.

En resumen, estas politicas de ventas, al parecer resultan ineficientes,
originando un alto indice de morosidad en la empresa, las mismas que deberan
ser evaluadas, a fin de mejorarlas, reemplazarlos o en su defecto aplicarlas
mejor, conllevando ello a una reduccion del retraso de las cobranzas a los
clientes.

Las entidades que venden servicios o productos en el mercado, deberian contar
con una sélida politica de crédito, que pueda ayudar a las mismas, a entender
coémo trabajan, como recaudan y que problemas podria existir que los impida
disponer de un mejor flujo de caja. Estas politicas de crédito,constituyen un
soporte en el ciclo de cobranza, que comprende desde la recepcion de la orden
de compra del cliente, hasta el deposito bancario de la cobranza, de manera que
se lleve un proceso eficiente de cobro y reducir de esta manera el indice de

morosidad en la empresa.



1.1.2 Enunciado del Problema

¢De qué manera las politicas de ventas al crédito influyen en la morosidad de
los clientes de la empresa ImportExportYomarE.l.R.L.enla ciudad de Lima
periodo 2013?

1.1.3 Antecedentes

Con relacién a este trabajo de investigacion se ha determinado la existencia de
algunos trabajos como:

Cortijo, W (2008). “Administracion y analisis de crédito en las
Organizaciones Comercializadoras de articulos electrodomésticos de
Trujillo”. Tesis para obtener el Titulo Profesional de Contador Publico.

Universidad Nacional de Trujillo, concluye que:

Las empresas tratan de brindar las mejores facilidades de venta al crédito a los
consumidores, para mantener su participacion en el mercado y generar mayores
utilidades.

Las empresas adaptan sus politicas crediticias al comportamiento variable que
presentan las ventas durante el afio, lo que permite mantener un equilibrio en la
liquidez.

Es muy importante la coordinacion entre las areas de ventas, créditos y

cobranza para la colocacion de los buenos creditos y evitar cuentas incobrables.

Garcia, Pamela; Rivera, Laly (2011). ""La morosidad y su incidencia en la
gestion de la Empresa Representaciones Santa Apolonia S.A.C. de la
ciudad de Trujillo Peru- Afio 2010™. Tesis para obtener el Titulo
Profesional de Contador Publico. Universidad Privada Antenor Orrego,

concluyen que:

Segun la investigacion realizada, se encontr6 que entre las principales causas de

la morosidad en la Empresa Representaciones Santa Apolonia S.A.C. tenemos



que, por un lado la empresa no cuenta con Manual Politicas de Crédito
establecidas ni conocidas por empleado alguno de la empresa, quedando
demostrado por cuestionario aplicado al personal de la empresa. Y por su parte
los clientes argumentaron que la principal causa de sus atrasos en el pago de sus
obligaciones es aumento de la competencia.

Se ha encontrado que la empresa no aplica provisiones a sus cuentas morosas
incrementando su activo de forma engafiosa afectando asi la toma de decisiones
por Gerencia lo cual demuestra en la aplicacién de los ratios de gestion cuyos
resultados no se ajustan a la realidad de la empresa ya que los resultados de
estos ratios nos muestran resultados favorables con respecto a la gestion de la
gerencia lo cual no es cierto debido al incremento de la morosidad.

Estos resultados aparentemente favorables se deben a que la empresa no aplica
provisiones a sus cuentas por cobrar lo cual muestra cifras infladas de las
cuentas por cobrar sin tener en cuenta que muchas ya se han convertido en
incobrables y ese dinero realmente nunca sea recuperado por la empresa en su
totalidad.

Leon, Katia; Sandoval, Jacqueline (2013). "Implementacién del analisis y
evaluacion de los créditos de clientes morosos que contribuyen a una
efectiva presentacion razonable en los Estados Financieros de la Compafiia
CienpharmaS.A.C. de la ciudad de Trujillo en el 2012™. Tesis para obtener
el Titulo Profesional de Contador Publico. Universidad Privada Antenor

Orrego, concluyen que:

La organizacion empresarial no cuenta con politicas de crédito definidas que
sefialen los procedimientos de cobranza a los clientes morosos; asimismo, existe
un inadecuado tratamiento contable del registro de las cuentas por cobrar,
porque no existe informacién detallada de los procesos de cobranza,
generandose un vacio en la informacién financiera y econdémica, la misma que
no ha facilitado una correcta y oportuna toma de decisiones.

Es por ello que, se realizd la implementacion del flujograma de procedimientos
para el procesos de recuperacién de los créditos; el mismo que sirvié de base



para determinar la estimacion de la cuentas de cobranza dudosa, brindando de
esa manera una mejor gestion administrativa del efectivo de la organizacion.

Queda demostrado que el andlisis y evaluacion de los créditos de los clientes
morosos contribuyen a una efectiva presentacion razonable de los Estados
Financieros en la unidad econdmica CIENPHARMA S.A.C., tal como se ha

detallado en el Estado de Situacion Financiera después de la implementacion.

Paredes, Evelyn;Yanez, Kerly (2012). “Implementaciéon de politicas
crediticias para la recuperacion de cartera vencida del comercial de
créditos Danny” Tesis para obtener el Tituloen contaduria publica y

auditoria universidad estatal de milagro Ecuador. Concluyen que:

El problema de la empresa es la falta de politica crediticias para la recuperacion
de cartera vencida dentro del departamento de Crédito y Cobranzas, la misma
que ha ido generando la acumulacion de valores por cobrar, como lo manifiesta
en los detalles de la informacion, quienes en su totalidad dicen no contar con la
implementacion de nuevas politicas.

La empresa no cuenta con el personal suficiente y capacitado destinado a la
recuperacion de cartera, lo cual se convierte en una debilidad no solo para el
departamento pertinente sino para toda la empresa comercial en si.

La empresa no puede ser competitiva si no cuenta una normativa o politica
interna enlazada a la gestion financiera de créditos y cobranzas en la
recuperacion de valores, incluyendo un sistema contable actualizado e
indicadores que permitan evaluar la actividad. La opinion de los clientes en las
encuestas realizadas se centra mas en mejorar sus procesos para brindar un
mejor servicio al cliente, la cual se ven obligados a acogerse a otras medidas

que la empresa sugiera para ponerse al dia en sus pagos.



1.1.4 Justificacién

La presente investigacion se justifica, porque va permitir analizar si las politicas
de crédito implementadas en la empresa ImportExportYomarE.l.R.L., influyen
en la morosidad de los clientes, situacién que va a conllevar al analisis de este
problema, el cual va ayudar a mejorar no solo las politicas de crédito de la
misma sino a disminuir el indice de morosidad, a cumplir con sus obligaciones
y mejorar la economia de la entidad.

La razon de este estudio también nos permitira conocer el problema que existe
cuando la empresa no cumple con sus obligaciones, por ejemplo, no pagar la
planilla a los trabajadores en el tiempo estipulado, se refiere que le traeria
problemasfamiliares, el no cumplir con los pagos pendientes con sus
proveedores, afectando la imagen de la empresa, se refiere que la empresa no
cumpliria sus obligaciones por falta de liquidez.

El presente trabajo de investigacion, va a ser de mucha utilidad en todas las

empresas privadas que otorguen créditos a distintos clientes.
1.2 Hipotesis
Las politicas de ventas al crédito influyen significativamentereduciendo el indice
de morosidad de los clientes de la Empresa Import Export Yomar E.I.R.L. En la
ciudad de Lima en el periodo 2013.
1.3 Objetivos
1.3.1 Objetivo General
e Determinar si las politicas de ventas al créditoinfluyen en la morosidad

de los clientes en la Empresa Import ExportYomar E.I.R.L. en la ciudad

de Lima en el periodo 2013.



1.3.2 Objetivos Especificos

e Conocer el nivel de ventas de la empresa Import ExportYomarE.l.R.L.

e ldentificar las politicas de ventas al crédito de la Empresa Import
ExportYomar E.I.LR.L.

e Evaluar el manejo de las politicas de ventas al crédito de la Empresa
Import ExportYomar E.I.R.L.

e Establecer el nivel de la influencia de las politicas de ventas al crédito en
la morosidad de la empresa Import ExportYomar E.I.R.L.

e Analizar el indice de morosidad de los clientes de la empresa Import

ExportYomar E.L.R.L. en la ciudad de Lima en el periodo 2013.

1.4 Marco Tedrico

El Crédito

Nadiri (1969), “Los Determinantes de Comercio de crédito en el sector de
EE.UU.”. Econométrica.

El crédito comercial afectaba a la posicion y a la elasticidad de la demanda de la
empresa. Al igual que la publicidad, era una forma de extender el mercado,
aumentando los gastos de las ventas en el contexto de la articulacion de la politica
de precios de la empresa. Dado que los términos del crédito comercial
permanecen aproximadamente estables, resulta mas barato para el comprador
incrementar el volumen de crédito o alargar el periodo de pago de sus efectos
comerciales a pagar cuando se eleva el tipo de interés bancario.

Asimismo, el hecho de que un comprador no pague a tiempo 0 se comporte como
moroso frente a sus proveedores, hace incrementar el coste de futuros créditos. Es
decir, cuanto menor sea la frecuencia de este tipo de comportamientos de impago
por parte del comprador, menor tiende a ser el coste de sus efectos comerciales a
pagar. Ademas, si la empresa cliente posee un nivel adecuado de liquidez, la
probabilidad de impago es baja y su proveedor se mostrard mas propicio a
extenderle crédito o a alargar el periodo de madurez de un crédito ya realizado.



Laffer (1970), “Crédito del Comercio y el Mercado de Dinero”

Distinguia entre la deuda comercial (aquella proporcion del crédito comercial que
ha sido utilizada) y el crédito comercial disponible no utilizado, definido como la
cantidad adicional de bienes y servicios que podrian ser adquiridos por entidades
econdmicas en los términos de crédito existentes. Desde su punto de vista, el
crédito comercial estaria compuesto tanto por la deuda comercial como por el
crédito comercial disponible no utilizado.

Entre los resultados empiricos mas interesantes del trabajo de Laffer hay que
resaltar que la inclusion del crédito comercial disponible no utilizado en el
mercado de dinero permitia considerar que tanto la oferta como la demanda real
de dinero se mostrarian sensibles a los tipos de interés existentes a corto plazo en
el mercado (frente a la vision tradicional que consideraba a la oferta real de dinero
como fija). La politica monetaria dirigida Gnicamente al dinero bancario tendria
menos impacto si el crédito comercial disponible no utilizado existiera que si, por

el contrario, no hubiera o si estuviera controlado por la autoridad monetaria.

Emery (1984), “Una explicacion puramente Financiera para el Comercio de
Crédito”

Sefialaba, dos motivos por los que una empresa podia conceder crédito comercial:
por una parte, un motivo puramente operacional, que surge por la oportunidad de
cambiar las politicas de crédito, proporcionando al vendedor una forma eficiente
de responder a las fluctuaciones en la demanda. Por otra parte, un motivo puro de
intermediacion financiera, cuando la empresa debe mantener una reserva liquida
para cumplir con sus requerimientos de efectivo debido a las imperfecciones de
los mercados financieros.

En este articulo de Emery se desarrollaba el segundo motivo. Asi, el crédito
comercial aparecia como un medio de eliminar la denominada tarifa del mercado
financiero (si los costes de transaccion fueran nulos), que surge en el contexto de

un mercado financiero imperfecto.

En Chile y Espafia, los estudios de Barajas et al (2008) e Ibafiez et al (2006)

respectivamente, describen incrementos significativos del crédito sustentado por
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un crecimiento de la economia del pais. EI optimismo desenfrenado en la época de
auge economico y el pesimismo extremo en la época de crisis econdémica, acentla
la fase recesiva del ciclo econdémico, acorde con los datos observados. El
crecimiento del crédito es pro ciclico, en particular y mas acentuado en el caso del
crédito de consumo. En las fases expansivas de la economia, los bancos ofrecen
mayores creditos para lo cual relajan los requisitos con mayores plazos, menores
exigencias de garantias y en general, los estandares del anélisis de otorgamiento
son mas flexibles. Lo anterior, tiene su correspondencia con el aumento de la
confianza, el ingreso disponible, el consumo y en consecuencia la demanda de
crédito de las familias. En la fase de contraccion, el desempleo y el menor ingreso
de las familias generan incumplimientos en la atencion de sus obligaciones
contraidas en la fase 18 expansiva; los bancos endurecen sus politicas de crédito y

disminuyen el volumen de colocacion de la cartera.

Teoria del Dinero y el Crédito

Hildebrand (1864, citado en Forstmann, 1960, p. 1) con su teoria de las etapas
del desarrollo econdémico, diferencia tres etapas econdmicas para su estudio: La
economia natural, en cuanto adopta formas de la economia de tréfico, se
caracteriza por el hecho de que un bien es cambiado directamente contra otro. La
economia monetaria, se caracteriza por qué, cierto bien toma la funcioén de medio
de cambio y también otras funciones, especialmente la de unidad de cambio. De
este modo no se realiza un cambio directo, bien contra bien, sino un cambio
indirecto (Schumpeter), manifestandose este Gltimo por el hecho de que, debido a
que se interpone el dinero, el cambio directo de la “economia natural de cambio”
se divide en dos partes independientes: la venta y la compra. Finalmente, en la
economia crediticia el crédito reemplaza al bien de cambio de tal forma que son
vendidos “bienes contra promesa de recibir en el futuro el mismo o analogo valor,

o sea a crédito”.

Cassel (1914, citado en Forstmann, 1960, p. 2) sefiala que el crédito, en su esencia
intima, se funda en los bienes reales y sélo significa una transferencia de bienes

de capital con el fin de que sean explotados. En la economia natural de cambio
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esta operacion se efectia directamente transfiriendo los bienes que se acreditan;
en la economia monetaria de tréfico, se efectla indirectamente transmitiendo el
poder de disposicion sobre los bienes de capital, en general, en su forma anénima

de dinero, o bien de las “disposiciones sobre el capital”.

Hahn (1928, citado en Forstmann, 1960, p. 2) opina para la comprension de los
fendmenos crediticios que son tipicos de la economia monetaria y que encuentran
su expresion en el fenomeno que suele llamarse “crédito adicional”, que es
necesario dedicar especial atencion al crédito en su forma monetaria sin olvidar su
caracter real, que lo vincula estrechamente a los bienes. En vista de los efectos
que produce dicho crédito ‘“adicional”, es denominado también “crédito

inflacionario”.
Segun Roland, (2008), el cliente debe percibir la gestion de cobranza como algo

continuo y no esporadico, de alli que resulte muy importante el seguimiento

oportuno y rapido de las acciones de cobranza.

Politicas de Crédito

Politica de Creédito en las Organizaciones - Un instrumento paramejorar.
Daniel Gustavo Chalupowicz (2007) revista N°20.

Toda organizacion que vende servicios o productos en el mercado, ya sea
doméstico ointernacional, deberia contar con una politica de crédito. Si bien los
controles internos en unproceso como ventas y cuentas por cobrar, normalmente
existen, ya sea de manera formal ono, la elaboracion de una soélida politica de
crédito puede ayudar a las organizaciones aentender mejor como trabajan, como
recaudan, y que problemas podrian existir que les impidadisponer de un mejor
flujo de caja.

Esta politica de crédito de toda organizacion debe ser un documento de caracter
orientativopara asegurar que todas las actividades que en su conjunto constituyan
el ciclo de cobranzas,y que comprende desde la recepcion de la orden del cliente
hasta el depdsito bancario de lacobranza, son llevadas a cabo de la manera méas
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eficiente de modo tal de reducir el plazo delciclo de cobranza a lo més bajo
posible y asimismo apoyar los objetivos de flujo de caja de lacompaifiia.
Entendamos que el flujo de caja de la empresa tiene un beneficio cuando se lo
maneja demanera eficiente, y a que me refiero con esto, sencillamente a que
cuando la empresa debesalir a pedir prestado al mercado, ademas de incurrir en
horas hombre muchas veces ocultas oque no son visibles, incurre en trabajo o
carga administrativo adicional al tener que cumplir conrequisitos de entidades
financieras, y por Gltimo, abonar un costo por el uso de estos recursos.

Estos costos, los financieros de las entidades que son visibles, y los ocultos de
lasorganizaciones, no tan visibles (horas hombre, carga de trabajo administrativo
adicional, etc.), muchas veces pueden ser reducidos o incluso eliminados, con una
mejor 0 mas Optima gestiony seguimiento del crédito que la compafiia otorga a
sus clientes.

Comencemos por entender cual debiera ser el proposito de una politica de
crédito.El propdsito de la politica de crédito es apoyar el negocio, minimizar el
riesgo de créditosincobrables y mejorar la planificacion del flujo de caja, como
mencionaramos en el parrafoanterior.

La compafiia, con o sin conocimiento otorga a sus clientes la posibilidad de
abonar las ventas a plazo. Esto es, los dias que transcurren desde la emisién de la
perfeccidn de la venta y porende emision de la factura correspondiente hasta el
efectivo cobro de la misma. Los dias decrédito actuales de una compafiia en el
mercado, dependiendo de su tamafio, nombre,segmento donde opera, Yy
caracteristicas de su clientela podrian llegar, supongamos, a 120 dias. Esto puede
parecer una barbaridad aunque también es muy real para muchas empresashoy.
Tambien es muy real que esto trae aparejado un costo financiero implicito, que es
el costodel capital que la compafiia de hecho cede, ya que de necesitarlo, deberia
pagar por ello.Entendiendo que esto conlleva ahora un costo para la organizacion,
la politica de crédito debeconsiderar esto y formular objetivos de reduccion en el
tiempo, de los dias de crédito en elmercado. Entonces, uno de los enunciados de
dicha politica podria ser:

“Los dias de crédito deben ser reducidos de 1200 dias (al final del ano 2007) a
menos de 60 dias (al final de 2008), por medio de un proceso de crédito y

13



cobranza mas efectivo. Lasfacturas impagas deben mantenerse al minimo posible,

y la morosidad mayor a 60 dias debe eliminarse.

Segun Mustelier, M. (2011), las politicas de cobro son los procedimientos que
establecen las empresas para cobrar las cuentas por cobrar a su vencimiento. La
efectividad de estas politicas se puede determinar de forma parcial haciendo una
evaluacion del nivel de estimacion de cuentas incobrables. Estas determinan el

tipo y alcance de las gestiones que se hagan para cobrar las cuentas vencidas.

Segun Valle, E. (2009), las politicas de crédito se aplican a las actividades de su
propio departamento en la ejecucion de sus funciones, las cuales vienen a
establecer un marco de trabajo y una guia para la toma de decisiones, en forma
consistente, encaminadas hacia el logro de los fines establecidos por la empresa
para la funcion de crédito.

Toda empresa que efectle ventas a crédito debe establecer y mantener actualizada
una politica de crédito, a fin de que las decisiones individuales en este aspecto
sigan un patrén consistente con las finalidades y politicas globales. En sentido
estricto, s6lo una compafiia que efectle todas sus ventas de contado puede

permitirse no tener una politica de crédito.

Morosidad

Problema Financiero De La Morosidad.

Julidn Gonzélez (2012 Congreso.VIII CIAEC 025).La mora provoca en los
acreedores un primer efecto perjudicial, al experimentar una falta de cobros que le
puede llevar a situaciones de incapacidad de afrontar sus compromisos de pagos.
Por otro lado la mora prolonga inesperadamente el plazo de cobro que conduce a
un aumento considerable del periodo de maduracion de su empresa, lo que
provoca dos efectos que convergen en un mismo problema: un aumento de la
estructura circulante que conlleva un crecimiento de las necesidades de
financiacion, y a su vez una falta de liquidez. Por tanto, la prolongacion del plazo

de cobro por razones de mora, retraso infundado o cualquier otra razon, suponen
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una merma de las posibilidades de hacer tesoreria que se derivan de la capacidad
econdmica de la actividad; constituye la explicacion a la paradoja que se produce
en muchas empresas cuya actividad es generadora de recursos econémicos pero
no de tesoreria.

Si la mora no es definitiva sino que su manifestacion provoca efectos temporales
de retraso voluntario motivado (por la falta de tesoreria no poder pagar) los
efectos perversos son inicialmente temporales, pero a la larga pueden convertirse
en el mecanismo que ahoga a cualquier empresa, por solvente que inicialmente
pueda parecer.

La morosidad es una lacra que se propaga rapidamente mediante la conexién
financiera de empresas ligadas comercial o financieramente. Los primeros
insolventes no pagan llegando a provocar la insolvencia de los segundos, y asi
sucesivamente. Es, por tanto, una auténtica lacra que va minando el tejido
empresarial atacando su estabilidad y provocando la desaparicion de empresas por
causas ajenas a su actividad, simplemente por ser inducidas por otras, los morosos
iniciales, a formar parte obligada de nuevos morosos. La morosidad provoca unos
efectos negativos tanto sobre los acreedores como también sobre el deudor, que
obliga a ambas partes implicadas en una situacion de mora a adoptar medidas para

reducir la misma o neutralizar sus efectos perversos.

Segun Brachfield, P. (2003), el término morosidad es a veces confuso, puesto
que es utilizado indistintamente para referirse a conceptos diferentes.

La palabra morosidad tiene varias acepciones y con frecuencia se utiliza en las
empresas tanto para designar a aquellos créditos que no se han cobrado después
de su vencimiento como para denominar aquellos créditos definitivamente
incobrables y que se cargaran directamente a pérdidas a través de las cuentas
correspondientes. También en el lenguaje econdmico se utiliza el término de la
morosidad para referirse en el sentido mas amplio de la palabra al conjunto de los
dos conceptos anteriores.

Por consiguiente en el lenguaje empresarial (y también en ele coloquial) la palabra
morosidad se utiliza tanto para referirse a retrasos en el pago como para

mencionar las deudas incobrables.
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Asimismo en términos econdmicos se utiliza el término de la morosidad para
referirse al incumplimiento generalizado de los plazos de pago por parte de las
empresas en un pais.

Tampoco existe un pleno acuerdo en el uso del vocablo morosidad, puesto que
mientras hay empresas que lo utilizan para designar a aquellos créditos vencidos
que no se han cobrado; pero solo después que hayan pasado varios meses-
habitualmente entre tres y cuatro meses-desde su vencimiento. En cambio otras
compaiiias solo lo utilizan para los créditos dudosos debidamente dotados con
provisiones por insolvencias. Otras empresas esperan mas de seis meses para
considerar a un cliente como moroso. También hay compafias que emplean el
término ““morosos” para denominar todos los saldos de clientes ya vencidos pero
no cobrados dentro del plazo contractual, aunque solo hayan transcurrido unos
cuantos dias desde el vencimiento de pago.

Para el autor de esta obra el término “~“morosidad” es el retraso en el
cumplimiento de una obligacién de pago; es decir que a pesar de que el cliente no
ha pagado la factura el dia del vencimiento, acaba finalmente pagando la deuda en
su totalidad. Por lo tanto moroso es aquel deudor que paga tarde pero paga, 0 sea
no se trata de un incumplimiento definitivo de la obligacion si no un
cumplimiento tardio de la misma. No obstante el autor a lo largo de este libro
también utiliza la palabra morosidad en su sentido mas amplio para denominar las
situaciones generalizadas de demoras e incumplimientos, tanto provisionales
como definitivos, en los pagos a los acreedores.

Asimismo y dentro del concepto anteriormente explicado de morosidad, es
importante distinguir si se trata de un simple retraso de algunos dias o de una
demora prolongada en el pago.

Esto debe ser asi puesto que en el primer caso no se trata de créditos dudosos que
disparan el riesgo, si no de meras impuntualidades en el pago que pueden
solucionarse en tan solo unos cuantos dias.

En cambio en el segundo caso se trata de créditos sobre los que hay que hacer las
correspondientes dotaciones y provisiones contables en prevision de un posible
quebranto ya que el riesgo de fallido aumenta y es preciso gestionar los créditos

morosos adecuadamente para que no acaben convirtiéndose en un quebranto.
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1.5

Otro aspecto importante es que los verdaderos créditos morosos deben devengar
intereses de demora, por lo que el acreedor debe tener en cuenta la generacion de
intereses moratorios, que el deudor debera abonar junto con el importe de la
factura original, que contribuiran a compensar los costes financieros que el retraso

en el pago ha originado al acreedor.

En el estudio de Guillén (2002), el analisis de los factores de la morosidad
crediticia peruana en los afios 90 demostré que al igual que otras crisis
financieras, la ocurrida en el Per( tuvo un fuerte componente especulativo, de
exceso de optimismo y miopia generalizada. Se utiliz6 la informacion financiera
trimestral de 16 bancos comerciales del periodo marzo de 1993 a junio de 1999,

que representan mas del 90% de las colocaciones del Perd.

Marco conceptual

Definiciones conceptuales:

e Empresa: La Empresa es una organizacion que convierte factores en bienes y
servicios que puede vender, desde las mas simples (unipersonales) hasta las

mas complejas y de gran diversidad y potencialidad.

e Cliente: Es la persona, empresa u organizacion que adquiere o compra de
forma voluntaria productos o servicios que necesita 0 desea para si mismo,
para otra persona o para una empresa u organizacion; por lo cual, es el motivo
principal por el que se crean, producen, fabrican y comercializan productos y

servicios.

e Politica: Una politica es el curso general de accion para situaciones
concurrentes, encaminada a alcanzar los objetivos establecidos. Las politicas
son guias para orientar la accion; son criterios, lineamientos generales a
observar en la toma de decisiones, sobre problemas que repiten una y otra vez

dentro de una organizacion.
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Crédito. El término crédito proviene del latin “creditum”, de credere, tener
confianza. la confianza es la base del crédito, aunque al mismo tiempo implica
un riesgo. el crédito sin la confianza es inconcebible. en los negocios, crédito

es la confianza dada o tomada a cambio de dinero, bienes o servicios.

Politicas de crédito. Proceso que comprende las actividadesencaminadas a la
decision de concedercrédito a clientes yaquellasencaminadasa recuperarlas,

quepermita elevar almaximo el rendimiento sobre la inversion.

Morosidad. Es la cualidad de moroso, lasituacion juridica en la que un
obligado se encuentra en mora, siendo ésta el retraso en el cumplimiento de
una obligacion, de cualquier clase que ésta sea, aunque suele identificarse

principalmente con la demora en el pago de una deuda exigible.

Cuentas por cobrar. Son derechos exigibles originados por ventas, servicios

prestados, otorgamiento de préstamos o cualquier otro concepto anélogo.

Créditos comerciales. Son operaciones en las que el vendedor entrega la
mercancia y el comprador abona su importe una vez transcurrido un plazo
convenido. Esta forma de crédito no tiene coste para el comprador cuando no

se aplica un recargo al pago aplazado.

Flujo de caja. Es la presentacion sobre un cuadro, en cifras, para diversos
periodos hacia el futuro, y para diversos items o factores, de cuando va a entrar
o salir, fisicamente, dinero.

El flujo de caja solo contiene movimientos de dinero (entrada o salida) en

efectivo registrado en el periodo en que se prevea que ocurran fisicamente.
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MATERIALES Y PROCEDIMIENTOS

2.1. Material

2.1.1. Poblacion
% La poblacion estd conformada por los clientes de la empresa Import

ExportYomar.

2.1.2. Marco muestral
% La muestra esta conformada por 100 clientes de la empresa Import

ExportYomar.

2.1.3. Muestra
% La muestra estara conformada por 100 clientes de la empresa Import

ExportYomar.

2.1.4. Técnicas e Instrumentos de recoleccion de datos
% Técnicas:
= Observacion
= Revisién Documentaria

=  Entrevista

¢ Instrumentos:

Para la recoleccion de informacion del presente trabajo de investigacion

se utilizd los siguientes instrumentos:

= Guia Entrevista

= Cuestionario

= Anélisis de los reportes de los clientes de la empresa Import
ExportYomar E.L.R.L.

= Fichas Bibliograficas

= Listado oficial de clientes morosos.

= Politicas de ventas al crédito contenidas en el Plan de Trabajo

Anual.
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2.2. Procedimientos

2.2.1. Disefio de contrastacion
Para comprobar la hipdtesis se empleara el Disefio Descriptivo del Grupo
Unico.

{NDICE DE MOROSIDAD POLITICAS DE CREDITO

Donde:
v" Variable dependiente

M: Reduccién del indice de morosidad

v Variable independiente

O: Politicas de ventas al crédito
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2.2.2. Operacionalizacion de variables

Definiciones conceptuales

VARIABLE A DEFINICION TIPO ESCALA DE
INVESTIGAR CONCEPTUAL VARIABLE MEDICION
Proceso que comprende las
_ actividades encaminadas a
Variable o
] la decision de conceder
Independiente o )
crédito a clientes y aquellas o )
) Cualitativa Nominal
. encaminadas a recuperarlas,
Politicas de ventas _
o que permita elevar al
al crédito o o
méaximo el rendimiento
sobre la inversion.
Es la cualidad de moroso, la
situacion juridica en la que
un obligado se encuentra en
_ mora, siendo ésta el retraso
Variable o
_ en el cumplimiento de una
Dependiente L ) o )
obligacion, de cualquier Cualitativa Nominal

Morosidad

clase que ésta sea, aunque
suele identificarse
principalmente  con la
demora en el pago de una
deuda exigible.

Fuente: Elaborado por los investigadores

Definiciones operacionales.

e Cuadro de lista de los morosos, ver(anexoN°® 1)

Esta lista nos permitira conocer los clientes morosos en el afio 2013.

o Politicas de ventas al crédito, ver(anexoN° 2)

Las politicas de ventas al crédito se obtuvieron del Plan Anual de Trabajo de

la Empresa Import ExportYomarE.l.R.L.
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2.2.3. Procesamiento y analisis de datos

Los datos obtenidos para el analisis estanconstituidos por la lista de
clientes morosos y el manual de los requisitos de las politicas de créeditos
de la Empresa Import ExportYomarE.l.R.L. donde estos nos ayudaran,
hacer el estudio de evaluacion de cada cliente y poder determinar el
indice de morosidad , basandonos desde el dia otorgacion de un crédito
hasta su vencimiento, en si son 30 dias de plazo que esta empresa brinda
un crédito; por lo tanto el cliente tiene que regularizar su deuda en el plazo
establecido y si este nocumple pasa hacer un cliente moroso.

Todos estos datos, utilizaremos para determinar el indice de morosidad
mediante un analisis estadistico y procesamientos de datos en el programa

Microsoft Excel.
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PRESENTACION Y DISCUSION DE RESULTADOS

3.1 Presentacion de resultados

3.1.1 Resumen de la entrevista realizada al gerente de ventas de la Empresa

Import ExportYomarE.l.R.L

Como resultado de la entrevista realizada al gerente de ventas de la
empresa Import Export Yomar E.LR.L, este manifesto que, es el
encargado del equipo de ventas y de buscar oportunidades de negocio para
la empresa; ademas, mantener al personal constantemente actualizados e
informados de los productos que la empresa comercializa, productos que
van a ingresar, bonos y promociones.

Asimismo, el area de ventas cuenta con politicas de ventas al crédito, y
dentro de ellas se encuentran requisitos, que ayudaran a evaluar a los
clientes y en que condicion se encuentran para otorgarles una linea de
crédito, y los que ya cuentan con uno, solo se evaluara su nueva venta y
sus pagos puntuales. Estas politicas, solo estan acordadas en equipo, tanto
por el gerente de ventas y el gerente general, mas no, se encuentra
formalmente establecido mediante un documento escrito y aprobado. Estas
politicas antes descritas, estan divididas en tres grupos: clientes nuevos,
clientes con crédito establecido y clientes con sancion y recuperacion.
Asimismo, el gerente de ventas nos dio a conocer que, el area de ventas de
la empresa, cuenta con el personal idoneo, los cuales tienen capacitacion
constante, tanto el equipo de venta y al area de créditos y cobranzas, ya
que al momento de trabajar con los clientes, estos sean correctamente
evaluados, para su posterior venta, ya sea al contado o al crédito, de
acuerdo a las politicas y procedimientos establecidos, de esta manera no
generan clientes con deudas pendientes, que conlleven a la morosidad y

luego perjudiquen a la empresa en sus proyecciones de liquidez.
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3.1.2 Cuestionario realizado al personal del area de ventas.
A continuacion mostramos los resultados del cuestionario aplicado al
personal del area de ventas, con la finalidad de evaluar el grado de

conocimientos de las politicas de ventas utilizadas en la empresa.

Tabla n® 1 ;/La empresa realiza ventas al credito?

Tabla n® 1 Ventas al crédito que realiza la empresa

ORDEN MALTERNATIVA TOTAL %
A SI 10] 100%

B NO 0 0%
Total 10 100%

Fuente: Cuestionario dirigido al area de ventas
Elaborado: Las autoras

GRAFICO N*° 1. Ventas al crédito que realiza
la empresa

0%

mASI
mBNO

Fuente: Tabla n® 1
Elaborado: Las autoras

Como se observa en la Tabla N° 1 y el Grafico N° 1, el 100% de los
encuestados responde que la empresa realiza ventas al crédito.

SegunChalupowicz, D. (2007), se denomina venta a crédito, a un tipo de
operacion consistente en vender un determinado bien o servicio que se
pagara de modo diferido a través de un crédito. Este tipo de procedimiento
es una forma de financiamiento de gran uso en el ambito comercial, en la

medida en que permite hacer desembolsos de dinero de modo paulatino.
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Cuando una venta a crédito se efectla, la parte que realiza la venta hace
entrega de un bien o de un servicio confiando en que el pago se realizara a
futuro si es la que financia la transaccion; en el caso de que sea un tercero,
sera éste el que asumird el riesgo. Esta confianza radica en buena medida en
el historial de pagos que la persona que toma el crédito tenga, como también
en su capacidad de solvencia. En efecto, estos dos criterios decidiran en
buena medida la confianza que se tenga en un individuo o empresa a la hora

de que se le conceda un crédito.

Tabla n° 2 ;La empresa cuenta con un area de créditos?

Tabla n° 2. Area de créditos de la empresa

ORDEN ALTERNATIVA TOTAL %o
A SI 10 100%

B NO 0 0%
Total 0 100%

Fuente: Cuestionario dirigido al area de ventas
Elaborado: Las autoras

GRAFICO N 2. Area de créditos de la

empresa
0%

mASI
B NO

Fuente: Tablan® 2
Elaborado: Las autoras

Como se observa en la Tabla N° 2 y el Grafico N° 2, el 100% de los
encuestados tienen conocimiento que la empresa si cuenta con un area de
créditos, de esta manera la empresa puede tener un mayor control y
evaluacion de la cartera de clientes, ya que depende de esta area, las ventas

de la empresa son autorizadas, ya sean al contado o al credito.
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Tablan® 3 ;La empresa cuenta con politicas de ventas al crédito?

Tabla n° 3. Politicas de ventas al crédito de la empresa

ORDEN MALTERNATIVA TOTAL %
A S 10]  100%

B [NO of 0%
Total 10 100%

Fuente: Cuestionario dirigido al area de ventas
Elaborado: Las autoras

GRAFICO N° 3. Politicas de ventas al crédito
de la empresa

0%

A Sl
B NO
100%

Fuente: Tabla n° 3
Elaborado: Las autoras

Como se observa en la Tabla N° 3 y el Grafico N° 3, el 100% de los
encuestados tienen conocimiento que la empresa si cuenta con politicas de
ventas al crédito, de acuerdo a la informacion que se les hizo llegar
mediante reuniones.

Segun Valle, E. (2011), define que, las politicas de crédito se aplican a las
actividades de su propio departamento en la ejecucion de sus funciones, las
cuales vienen a establecer un marco de trabajo y una guia para la toma de
decisiones, en forma consistente, encaminadas hacia el logro de los fines
establecidos por la empresa para la funcion de crédito.

Toda empresa que efectle ventas a crédito debe establecer y mantener
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actualizada una politica de crédito, a fin de que las decisiones individuales
en este aspecto sigan un patron consistente con las finalidades y politicas
globales. En sentido estricto, s6lo una compafia que efectle todas sus

ventas de contado puede permitirse no tener una politica de crédito.

Tablan’ 4 ;Las politicas de veatas al crédito se encucatran aprobadas por algim documento, reglameato o directiva?

Tabla n’ 4, Politicas de ventas al crédito aprobadas por un documento, reglamento o directiva

ORDEN WLTERNATIV4 TOTAL %
A N 0f 0%
B NO 10f 100%
Total 10 100%

Fuente; Cuestionario dirigido al drea de venfas

Elaborado: Las autoras

GRAFICO N° 4. Politicas de ventas al crédito
aprobadas por un documento, reglamento o
directiva

MASI
MBNO

Fuente: Tabla n° 4
Elaborado: Las autoras

Como se observa en la Tabla N° 4 y Grafico N° 4, el 100% de los
encuestados respondieron que la empresa no cuenta con un documento,
reglamento o directiva y las formalidades que se exige, sobre las politicas
de ventas al crédito, solo tienen conocimiento de ello verbalmente. Es decir,

las politicas de ventas al crédito, constituyen unas normas dictadas por la
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direccion de la empresa, consensuadas por los distintos departamentos que
intervienen en el proceso comercial y especifican lo que se debe hacer en
materia de créditos, por ello, las normas nos permiten armonizar las
concesiones de crédito a los clientes, es por eso, que estas normas deben
estar formalmente planteadas en una reglamento escrito, aprobado y
firmado, y de esta forma permitan facilitar a los empleados tener una pauta
de trabajo formal para conseguir los mejores resultados en la gestion del

crédito comercial.

Tablan’5 ;Las politicas de ventas al crédito han sido establecidas solo mediante un acuerdo interno?

Tabla n’ & Las politicas de ventas al crédito establecidas mediante un acucrdo interno

ORDEN [LTERNATIVY TOTAL %
A [ I 1%
B |NO 3| 30%
Total 10 100%
Fuente: Cuestionario dirigido al drea de ventas
Elaborado: Las autoras

GRAFICO N 5. Las politicas de ventas al crédito establecidas

m S| mNO

Fuente: Tablan® 5
Elaborado: Las autoras

Como se observa en la Tabla N° 5 y el Grafico, el 70% de los encuestados
tienen conocimiento que la empresa establecid sus politicas de ventas al
crédito mediante un acuerdo interno, y el 30% no tienen conocimiento de

esto. Asimismo, la empresa no debe aprobar los instrumentos normativos y

30



sus documentos, solo internamente y mediante palabra, sino de acuerdo a
una regulacion formal de las ventas al crédito.

Segun el informe COSO: El control interno es un proceso llevado a cabo por
la direccion y el resto del personal de una entidad, disefiado con el objeto
de proporcionar un grado de seguridad razonable en cuanto a la consecucion
de objetivos, también asume que cada entidad se enfrenta a diversos riesgos
internos y externos, que deben ser evaluados. Una condicion previa a la
evaluacion del riesgo es la identificacion de los objetivos a los distintos

niveles, los cuales deberan estar vinculados entre si.

Tabla n° 6 ; Los requisitos establecidos en las politicas de ventas al crédito, se exigen a
todos los clientes?

Tabla n° 6. Exigencia de los requisitos de las politicas de ventas al erédito a los clientes

ORDEN WALTERNATIVA TOTAL %
A |8 4 40%
B [NO 6] 60%
Total 10 100%
TFuente: Cuestionario dirigido al drea de ventas
Elaborado: Las autoras

GRAFICO N’ 6. Exigencia de los requisitos de
las politicas de ventas al crédito a los clientes

mASI

60% BNO

Fuente: Tablan® 6
Elaborado: Las autoras
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Como se observa en la Tabla N°6 y el Grafico N° 6, el 60% no se exige a
los clientes cumplir con los requisitos establecidos en las politicas de ventas
al credito y solo el 40% si cumple, de acuerdo a esto se observa que no se
exige a todos los clientes el cumplimiento de todos los requisitos de las
politicas de ventas al crédito, esto trae como consecuencia la informalidad
de establecer las politicas solo verbalmente, conllevando a que posiblemente
los clientes no cumplan con pagar puntualmente sus obligaciones, trayendo
consigo la morosidad.

SegunChalupowicz, D.(2007), la politica de crédito de toda organizacion,
debe ser un documento de carécter orientativo para asegurar que todas las
actividades que en su conjunto constituyan el ciclo de cobranzas, y que
comprende desde la recepcidon de la orden del cliente, hasta el depdsito
bancario de la cobranza, son llevadas a cabo de la manera mas eficiente de
modo tal de reducir el plazo del ciclo de cobranza a lo méas bajo posible y

asimismo, apoyar los objetivos de flujo de caja de la compafiia.

Tabla n° 7 ;Los clientes son evaluados formalmente antes de realizar una venta?

Tabla n° 7. Evaluacion formal de los clientes antes de realizar una venta

ORDEN MALTERNATIVA TOTAL %
A S 5 50%
B [NO 5 50%
Total 10 100%
Fuente: Cuestionario dirigido al area de ventas
Elaborado: Las autoras

GRAFICO N° 7. Evaluacion formal de los clientes
antes de realizar una venta

HASI
mBNO

Fuente: Tabla n°7
Elaborado: Las autoras
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Como se observa en la Tabla N° 7 y el Grafico N° 7, el 50% de los clientes
son evaluados formalmente y el otro 50% no son evaluados formalmente, de
acuerdo a esto, se obtiene que los clientes deberian ser evaluados en su
totalidad, haciendo cumplir todos los requisitos establecidos en las politicas
de ventas al crédito, para evitar que el cliente empiece a tener retrasos en sus
pagos de venta al crédito.

Segun Morales, A. (2008), las politicas de crédito que se usen para otorgar
crédito a los clientes, son fundamentales en la actividad de cobranza que
realizara la empresa. También, establecen las condiciones generales que
debe observarse en el otorgamiento de un crédito.

Tablan’ 8 ;El incumplimécnto de Las politicas de ventas al crédito, trac como consecuencia la
morosidad?

Tabla n’ 8. Incumplimiento de Las politicas de ventas al crédito, rae como consecuencia la morosidad

ORDEN ALTERNATIVA TOTAL | %
A 8| 80%
B N0 2 Wh
Total 10 100%
Fuenic; Cuestionario dirigido  drea de ventas
Elaborado: Las autoras

GRAFICO N’ 8. Incumplimiento de las
politicas de ventas al crédito, trae como
consecuencia la morosidad

20%
AS|

B NO
80%

Fuente: Tabla n° 8
Elaborado: Las autoras
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Como se observa en la Tabla N° 8 y el Gréafico N° 8, el 80% de los
encuestados tienen conocimiento que al momento de evaluar los créditos
los clientes no cumplen con las politicas de ventas al crédito, esto conlleva
a que la empresa tenga morosidad, este resultado se da al momento de
evaluar al cliente para otorgar un crédito. Se debe hacer cumplir con todos
los requisitos de las politicas para no tener problemas en el incremento de la
morosidad.

Segun Brachfield, P. (2003) .La morosidad tiene varias acepciones y con
frecuencia se utiliza en las empresas tanto para designar aquellos créditos
que no se han cobrado después de su vencimiento, como para denominar
aquellos  créditos definitivamente incobrables y que se cargaran

directamente a pérdidas a través de las cuentas correspondientes.

Tabla n® 9 ;Los clientes tienen conocimiento de las politicas de ventas al crédito?

Tabla n® 9. Conocimiento de los clientes de las politicas de ventas al crédito

ORDEN WALTERNATIVA TOTAL %
A SI 5 50%
B NO 5 50%
Total 10 100%

Fuente: Cuestionario dirigido al area de ventas
Elaborado: Las autoras

GRAFICO N° 9. Conocimiento de los clientes
de las politicas de ventas al crédito

B ASI
50%
B NO

Fuente: Tabla n® 9
Elaborado: Las auforas
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Como se observa en la Tabla N°9 y el GraficoN°9, el 50% de los clientes si
tienen conocimiento de las politicas de ventas al crédito, y el otro 50 % de
clientes desconoceque el areade ventas evalla sus créditos mediante
politicas.

Segun Mustelier, G. (2011), las politicas de cobro son los procedimientos
que establecen las empresas para cobrar las cuentas por cobrar a su
vencimiento. La efectividad de estas politicas se puede determinar de forma
parcial haciendo una evaluacion del nivel de estimacién de cuentas
incobrables. Estas determinan el tipo y alcance de las gestiones que se hagan

para cobrar las cuentas vencidas.

Tabla n° 10. ;Cree usted que exigiendo a Jos clientes camplir con las politicas, s¢ disminuiria la morosidad?

Tabla n° 10. Disminucién de la morosidad con exigencia a los clientes de cumplir con las politicas

ORDEN MALTERNATIVA TOTAL %
A SI 8] 80%
B NO 2l 20%
Total 10 100%

Fuente: Cuestionario dirigido al drea de ventas
Elaborado: Las autoras

GRAFICO N° 10. Disminucion de la morosidad con
exigencia a los clientes de cumplir con las politicas

mAS
EBNO

Fuente: Tabla n® 10
Elaborado: Las autoras
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Como se observa en la Tabla N°10 y el Gréafico N°10, un 80% de los
encuestados, creen que los clientes al cumplir con todos los requisitos de las
politicas disminuyen la morosidad. Como se puede observar el
cumplimiento de los requisitos de las politicas de crédito, es de vital
importancia en una evaluacion de créditos, porque nos ayudaria a solo dar
crédito a clientes que si puedan pagar sus cuentas pendientes, y no
tendriamos problemas de morosidad.

Segun Chalupowicz, D. (2007), las politicas de crédito si son aplicadas de la
manera mas eficiente, permiten reducir el plazo del ciclo de cobranza al més
bajo posible y asimismo apoyar los objetivos de flujo de caja de la

compafiia.

Tabla n° 11. ;El cliente que se retrasé en el pago, se ke sigue otorgande la venta al crédito?

Tabla n® 11. Otorgamiento de venta al crédito al cliente que se retrase.

ORDEN ALTERNATIVY TOTAL %
A SI 9 9%
B |NO 1] 10%
Total 10 100%

Fuente: Cuestionario dirigido al area de ventas

Elaborado: Las autoras

GRAFICO N° 11. Otorgamiento de venta al
crédito al cliente que se retraso.

10%

HASI
LB NO

Fuente: Tablan® 11
Elaborado: Las autoras
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Como se observa en la Tabla N°11 y el Grafico N°11, el 90 % de los
encuestados afirman que a pesar que existe un retraso de pago por parte del
cliente, se le sigue otorgando crédito, lo cual genera que el cliente se
endeude mas y se le haga mas dificil tener que pagar mas cuentas, desde ese
momento el cliente empieza a retrasar sus pagos y generar morosidad.

Segun Julian Gonzélez (2012), la mora prolonga inesperadamente el plazo
de cobro, que conduce a un aumento considerable del periodo de
maduracion de su empresa, lo que provoca dos efectos que convergen en un
mismo problema: un aumento de la estructura circulante que conlleva un
crecimiento de las necesidades de financiacion, y a su vez una falta de

liquidez.

Tablan® 12 ;La visita a los clientes con ventas al crédito, son supervisados continuamente?

Tablan® 12. Supervision a los clientes con ventas al crédito

ORDEN [ALTERNATIVA TOTAL %
A Sl 4 4%
B |NO 6| 60%
Total 10 100%
Fuente: Cuestionario dirigido al drea de ventas
Elaborado: Las autoras

GRAFICO N° 12. Supervision a los clientes con
ventas al crédito

MASI
MBNO

Fuente: Tabla n® 12
Elaborado: Las autoras
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Como se observa en la Tabla N°12 y el Grafico N°12, un 40 % de los
encuestados manifiestan que los clientes si son visitados continuamente,
mientras que un 60% afirma que no se hace una visita constante. Los
resultados de esta pregunta nos demuestran que los supervisores no estan
haciendo la supervision continua al cliente, lo cual seria otra causa por que
el cliente se atrasa en pagar sus cuentas.

Una empresa que vende al crédito, debe supervisar y visitar a sus clientes,
es muy importante, ya que ayuda a conocer, analizar y evaluar al
cliente,ellimitede crédito que le se puede otorgar crédito, y también se le
haré saber el vencimiento de sus créditos, para asi no tener atrasos en sus
cuentas, causando morosidad y la empresa tenga que asumir este
problema.

Segun Roland. (2008), el cliente debe percibir la gestion de cobranza como
algo continuo y no esporadico, de alli que resulte muy importante el
seguimiento oportuno y rapido de las acciones de cobranza por los diversos

participantes de la gestion
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A continuacién,en el presente cuadro se da a conocer el nivel de ventas de

3.1.3 Ventas mensuales de la empresa en el afio 2013

la empresa ImportExportYomar en el afio2013

TOTAL VTAS o

MES (S/). &
Enero 1169946.06 12%
Febrero 946211.49 9%
Marzo 828134.76 8%
Abril 871414.75 9%
Mayo 641862.66 6%
Junio 561110.76 6%
Julio 768541.51 8%
Agosto 658314.65 7%
Septiembre 649581.03 6%
Octubre 801297.77 8%
Noviembre 969450.97 10%
Diciembre 1118308.22 11%

TOTAL 9984174.63 100%

Fuente: Ventas mensuales 2013

Elaboracion: Las Autoras

Grafico N 13: VVentas mensuales del afno
2013
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Fuente: Tabla N°13
Elaboracién: Las Autoras
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Como se observa en la tabla N°13 y grafico N° 13, las ventas
mensuales que realiza la empresa Import ExportYomar E.I.R.L, en el
afio 2013, con mayor porcentaje de venta, son los meses de enero
con 12%, noviembre con 10% vy diciembre con 11%,
respectivamente, ya que los productos de marca representativa y de
importacion, como los productos de limpieza y aseo personal, son
los que mas se venden durante estos meses y de acuerdo a las
estaciones. Y los meses con menor porcentaje de venta estan entre

mayo y junio con un 6%.

3.1.4 Resumen de condicién de ventas al crédito y contado
En el siguiente cuadro damos a conocer los tipos de condicion de venta

con que trabaja la empresa.

Total ventas
Ventas ) %
Contado 3395275.23 34%
Credito 6588899.40 66%
TOTAL 9984174.63 100%

Fuente: Ventas-Contado y crédito aiio 2013
Elaboracion: Las Autoras

GRAFICO N°14. Ventas al contado y al
crédito del afio 2013

i Contado

L Credito

Fuente: Tabla N°14
Elaboracion: Las Autoras
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3.15

Como se aprecia en la tabla N°14 y grafico N°14, las ventas que realizo
la empresa el afio 2013, se dieron con un porcentaje de 66% al crédito y
con un porcentaje de 34%, al contado, por lo tanto, podemos observar que
la empresa esta realizando mas ventas al crédito, que al contado, por ello
la empresa debe contar con un buen manejo de politicas de ventas al

crédito, para no tener problemas de morosidad.

Evaluacion del manejo de las politicas de ventas al crédito.

A continuacion mostraremos la evaluacion de las politicas de venta al
crédito con cada uno de sus requisitos aplicados a una muestra de 100
clientes. (Ver anexo A3, A4, A5)

De acuerdo a la empresa, las politicas de crédito se dividen en tres:
politicas de venta a clientes nuevos, clientes con crédito establecido y

aquellos con sancion y recuperacion.

REQUISITOS DE
POLITICA DE SI NO TOTAL
CREDITO(VER ANEXO A3)
A 62% 38% 100%
B 70% 30% 100%
C 34% 66% 100%
D 28% 2% 100%
E 31% 69% 100%

Fuente: Primera politica de ventas al crédito

Elaboracién: Las Autoras
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Fuente: Tabla N°15

Elaboracién: Las Autoras

Como se observa en la tabla N°15 y grafico N°15, la evaluacion de la
primera politica referente a los clientes nuevos, demuestra que hubo un
mayor porcentaje de incumplimiento, como se aprecia en la tabla, los
requisitos C, D, E con un 66%,72% y 69% de clientes no cumplieron con el
requisito de esta politica.

Segun resultado evaluamos que la empresa ImportExportYomarE.l.R.L. no
viene exigiendo a los clientes nuevos los requisitos de la politica de venta al
crédito, conllevando esto, a una falta de seriedad en la evaluacion y

otorgamiento de los créditos a los clientes.

REQUISITOS DE POLITICA
DE CREDITO (VER ANEXO ST NO TOTAL
A4)

A 54% 46% 100%
B 37% 63% 100%
C 45% 55% 100%
D 42% 58% 100%
E 39% 61% 100%

Fuente: Segunda politica clientes con crédito establecido

Elaboracién: Las Autoras
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GRAFICO N°16. Politica Clientes con
Crédito Establecido

B
MNO

Fuente: Tabla N°16

Elaboracién: Las Autoras

Como se observa en la tabla N°16 y grafico N°16,la segunda politica
referente a clientes con crédito establecido, el cual se refiere al cliente que
ya cuenta con una linea de crédito, y por sus continuas compras, requiere
que le otorguen otro crédito.

Como resultado esta segunda politica demuestra que también hay mayor
incumplimiento de los requisitos B, C, D, E, con un 63%,55%,58% ,61%.
Sin embargo, los encargados de evaluar los créditos a los clientes le siguen
otorgando a lo que conlleva que el cliente se endeude mas y genere

morosidad.
REQUISITOS DE POLITICA DE
CREDITO (VER ANEXO A5) e NO TOTAL
A 40% 60% 100%
B 54% 46% 100%

Fuente: Tercera politica clientes con Sancidn y recuperacion.

Elaboracién: Las Autoras
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Fuente: Tabla N°17
Elaboracién: Las Autoras

Como se observa en la tabla N°17 y grafico N°17, la Gltima politica de
clientes con sancion y recuperacion,segin sus requisitos, si el cliente se
atrasa en pagar sus créditos, pasado los 30 dias de su vencimiento, se
sanciona con el cierre de su linea de crédito, pero también existe una
recuperacion, que trata, hacer tres compras al contado, para asi poder
recuperar su crédito.

Como resultado de esta politica se aprecia que hay un mayor porcentaje de
clientes que son sancionados y recuperan el crédito,lo cual origina una falta
de seriedad y control del otorgamiento de los créditos.
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3.1.6 Nivel de morosidad por incumplimiento de los requisitos de las

politicas de ventas al crédito.
A continuacién mostraremos la influencia de los requisitos de las politicas

de ventas al crédito.

CLIENTES CON CLIENTES CON
C;JIIE]EI:I:)E;S CREDITO SANCION 'Y
ESTABLECIDO RECUEPERACION
Sl NO Sl NO Sl NO
40% 60% 35% 65% 45% 55%
100% 100% 100%

Fuente: Nivel de morosidad.

Elaboracién: Las Autoras

Grafico N°18 Nivel de Morosidad por
incumplimiento de los requisitos de la politicas.
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CLIENTES CLIENTES CON CREDITO CLIENTES CON SANCION Y
NUEVOS ESTABLECIDO RECUEPERACION

Fuente: Tabla N°18
Elaboracion: Las Autoras
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3.1.7

Como se puede observar en la tabla N°18 y grafico N°18, se hizo un
analisis del cumplimiento de los requisitos de las politicas de venta al
crédito, que maneja la empresa ImportExportYomarE.l.R.L, para la
evaluacion de sus créditos, y como resultado se obtuvo en la primera
politica un 60% de incumplimiento y 40% que si cumplieron, en la segunda
politica un 65% de incumplimiento y 35 % que cumplieron y en la tercera
politica un 55% tampoco cumplieron y solo un 45% cumplieron. De
acuerdo a estos resultados,se observa, que la empresa tiene un mayor
porcentaje de incumpliendo de las politicas de crédito en la evaluacién de
créditos, esto seria la causa por que la empresa cuenta con morosidad en sus

créditos.

Anélisis del indice de la morosidad
A continuacion mostraremos el indice de morosidad, que se obtuvo en una
muestra de 100 clientes de la empresa. Se analizo el indice de todos los

clientes que tienen morosidad en el afio 2013. (Ver anexo N°6)

TABLA N°19: Analisis del indice de morosidad

SI SON NO SON
MOROSOS | MOROSOS TOTAL
60% 40% 100%

Fuente:Indice de morosidad

Elaboracién: Las Autoras
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Grafico N°19: Analisis del indice de
morosidad.

SI SON MOROSOS NO SON MOROSOS

Fuente: Tabla N°18
Elaboracién: Las Autoras

Como se puede observar en la tabla N° 19 y grafico N° 19, se hizo un
analisis a los clientes de la Empresa ImportExportYomar E.I.R.L, en el afio
2013, para analizar el indice de los clientes que tienen morosidad y como
resultado,de la muestra realizada a los 100 clientes,hemos obtenido que un
60% de los clientes estan calificados como morosos,y un 40% no tienen
morosidad. De acuerdo a esto, se observa que la empresa tiene un mayor
indice de clientes morosos.

Segun Pere J. Brachfield(2008), los problemas de cobro provocan el cierre y
desaparicion de miles de empresas afectadas por los créditos fallidos. Sobre
todo son las pequefias y medianas empresas las que pueden desaparecer por
culpa de los problemas de cobranza, puesto que un quebranto de cierta
magnitud o varios fallidos de importe medio, pueden provocar la quiebra a
una pequefia empresa, mientras que una empresa mas grande puede superar
la situacion gracias a disponer de mayores recursos economicos. Mientras
las grandes empresas son capaces de absorber los costes producidos por los
incobrables, los negocios mas pequefios pueden verse obligados a cesar en
sus actividades
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3.2 Discusion de Resultados

En la actualidad, la tendencia de las operaciones mercantiles es realizar ventas a
crédito, por varias razones, entre ellas, los volumenes de mercancia que se
comercializan, para lo cual, las empresas emplean diferentes politicas de crédito

para la evaluacion de sus clientes.

Las autoras de esta investigacion, hemos evaluado las ventas del afio 2013 de la
empresa Import ExportYomar E.l.R.L., donde determinamos, que esta empresa,
realiza mayores ventas al crédito que al contado.

Segun Florian, L. (2012), la venta a credito, es un tipo de operacion consistente
en vender un determinado bien o servicio, que se pagara de modo diferido a través
de un crédito. Este tipo de procedimiento, es una forma de financiamiento de gran
uso en el ambito comercial, en la medida que permite hacer desembolsos de

dinero de modo paulatino.

En esto estamos de acuerdo con el autor Florian, porque la empresa evaluada,
realiza ventas al crédito y al contado, tal como se observa en el grafico N°14,
donde se obtuvo un porcentaje de 66% al crédito y un porcentaje de 34%, al
contado, por lo tanto, podemos observar que la empresa estd realizando mas
ventas al crédito, que al contado. Esto con la finalidad de mejorar el nivel de sus

ingresos y por ende dar mayores facilidades de pago a sus clientes.

Asimismo, se observa en las tablas y graficos N°15, 16 y17, que la empresa
Import ExportYomar E.I.R.L, cuenta con politicas de ventas al crédito, cada una
de ellas con sus respectivos requisitos, las mismas que se utilizan en la evaluacion

de los créditos otorgados a sus clientes.

Segun Chalupowicz, D.(2007), las politica de crédito de toda organizacién, debe
ser un documento de caracter orientativo, para asegurar que todas las actividades

gue en su conjunto constituyan el ciclo de cobranzas, y que comprende desde la
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recepcion de la orden del cliente, hasta el deposito bancario de la cobranza, son
llevadas a cabo de la manera mas eficiente, de modo tal, de reducir el plazo del
ciclo de cobranza, a lo mas bajo posible y asimismo, apoyar los objetivos de flujo

de caja de la compafiia.

En esto estamos de acuerdo con lo descrito por el autor Chalupowicz, del cual se
entiende que, las politicas de crédito y el cumplimiento de todos los requisitos
establecidos, son de vital importancia en una evaluacion de créditos a los clientes,
asi como, el aprobar en el otorgamiento de lineas de créditos dentro de plazos
razonables y que aseguren las cobranzas oportunas, las mismas que permitan a las

empresas, realizar sus proyecciones financieras eficientemente.

Observamos que la empresa Import ExportYomar E.L.R.L, en el afio 2013, tiene
establecidas tres politicas de crédito a; clientes nuevos, clientes con créditos
establecidos y clientes con sancion y recuperaciéon. Asimismo analizamos, que la
empresa tiene problemas de recupero de las cobranzas a sus clientes, esto debido
principalmente, a la no exigencia de la totalidad de los requisitos establecidos en
sus politicas de ventas al crédito, tal como se demuestra en el grafico y tabla
N°18.

Segun Gonzalez, J. (2012), la morosidad, es una lacra que se propaga rapidamente
mediante la conexion financiera de empresas ligadas comercial o financieramente.
Los primeros insolventes no pagan, llegando a provocar la insolvencia de los
segundos, Yy asi sucesivamente. Es por tanto, una auténtica lacra que va minando
el tejido empresarial, atacando su estabilidad y provocando la desaparicion de
empresas, por causas ajenas a su actividad, simplemente por ser inducidas por

otras.

Estamos de acuerdo con el autor Gonzélez, porque en la empresa evaluada
muchos de sus clientes incumplen con pagar sus créditos puntualmente, situacion
que origina el incremento de la morosidad y por ende puede conllevar a que en un
futuro, la empresa puede caer en problemas de insolvencia, por la falta de

liquidez.
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Nosotras las investigadoras, concluimos que, el elevado indice de morosidad de
la empresa Import ExportYomar E.I.R.L, es principalmente a consecuencia, de
una deficiente evaluacion de los clientes en el otorgamiento de lineas de crédito,
toda vez, como se ha demostrado en la presentacion de los resultados, se vienen
otorgando créditos, sin la exigencia de todos los requisitos establecidos en las tres
politicas de crédito con que cuenta la empresa, situacion que ha conllevado a que
los clientes, no cumplan con el pago de sus créditos oportunamente, trayendo
consigo un eventual riesgo de iliquidez a la empresa, toda vez que, de persistir e
incrementarse esta morosidad, generaria el incumplimiento de sus obligaciones

con sus acreedores.

Por las razones antes expuestas, podemos afirmar que nuestra hipdtesis se

confirma y por lo tanto se acepta.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Conclusiones.

e Se determind que las politicas de ventas al crédito si influyen en la morosidad de
los clientes de la empresa Import ExportYomar E.l.LR.L. del afio 2013, segun
evaluacion y andlisis a una muestra de 100 clientes, se determiné que la
morosidad, es a consecuencia del incumplimiento de los requisitos normados en

las tres politicas de créditos establecidas por la empresa.

e Se conocié el nivel de ventas de la empresa Import ExportYomar E.I.R.L. del afio
2013, de acuerdo a los resultados, los meses que se han obtenido mayor porcentaje
son: enero con 12%, noviembre con 10% Yy diciembre con 11%, esto se debe
principalmente a las ventas de productos con mayor rotacion en determinadas
estaciones del afio. Asimismo, se analizé los tipos de venta, con que trabaja la
empresa, que son; ventas al crédito con un 66% Yy ventas al contado con un 34%,

esto nos afirma que la empresa realiza mayores ventas al crédito.

e Se identifico las politicas de ventas al crédito de la empresa Import ExportYomar
E.I.LR.L, las cuales se dividen en tres grupos; clientes nuevos, clientes con crédito
establecido y clientes con sancién y recuperacién; contando cada politica con
determinados requisitos, tal como se observa en el anexo A3, Ady A5.

e Se evaluo el manejo de las politicas de ventas al crédito de la empresa Import
ExportYomarE.l.R.L, comprobandose que no se vienen exigiendo a todos los
clientes, los requisitos establecidos en las mismas; tal como se demostré en una
muestra de 100 clientes, tablas N°15, 16 y 17 y presentados en el anexo A3, Ady
Ab.

e Seanalizo el nivel de influencia que tienen los requisitos de las politicas de ventas
en la morosidad, demostrandose en una muestra de 100 clientes, que en las tres
politicas de crédito, los clientes que incumplieron los requisitos establecidos para
los créditos, representan el mayor porcentaje de morosidad con que cuenta la

empresa.
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e Se Analiz6 el indice de morosidad de los clientes de la empresa Import
ExportYomar E.I.LR.L. En una muestra de 100 clientes con lineas de crédito, se
observa que el 60% se encuentran morosos y un 40% han pagado sus créditos en

los plazos establecidos. Tal como se presenta en la tabla y el grafico N°19.
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Recomendaciones

e La empresa Import ExportYomar E.l.R.L, debe contar con politicas formalmente
establecidas, contenidas en un reglamento o normativa aprobada y autorizada por la

alta direccion.

e Capacitar sobre el manejo de las politicas de crédito aprobadas, a todo el personal

de la empresa, asi como, su difusion a los clientes.

e Ponderar las ventas al crédito, debiendo aplicarse las politicas aprobadas y exigir al
personal de ventas, el cumplimiento de todos los requisitos establecidos en la

evaluacion de las lineas de crédito a los clientes.

e La empresa Import Export Yomar E.I.R.L., deberd evaluar periddicamente los
niveles de morosidad de los clientes y reformular e innovar las politicas de crédito,
con la finalidad de disminuir los niveles de morosidad y por ende, evitar futuros

estados de liquidez e insolvencia.
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ANexos:

Foto de la Empresa ImportExportYomarE.l.LR.L
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ANEXO Al

IMPORT EXPORT YOMAR E.1.R.L.

LISTA DE CLIENTES MOROSOS
Doc.| Mo Mombre o Razon Social Emision | Vencimiento | Maneda| Yal¥enta| 1GV | ImpTotal Importe Pend| Estado
FAC] '008045123 |G&CHREPRESENTACIONES SRL. 0ai0rezma NI o |HveT 47173 3648 3648 FEN
FAC] 008046105 |YASQUEZ S0LIS TEQFILO FREDY 02013 P I 236,39 134302 8242 FEN
FAC] '008047213 JCOMERCISL REAL SALAMANCA 5.4, 02013 D4n0i20t3 I L 120,05 87 524 FEN
FAC] ‘008047597 |BOMET CHALCAYANGUIROBERTOPABLO D4N0I2013 A I L 154,35 101,86 435.94 FEN
FAC] ‘008047602 JECOLOGIA SANITARIANATURAL SAC ECOSANASAC | 4NN2013 320 I 1158 62 Tadh4 1674 FEN
FAC] 'M08043M3 JIMPORTACIONES DICOFER S.A.C. 2EN0I2013 2B I L 248.8% 16:31.24 447,94 PEN
FAC| ‘005043534 |COMPAAIA DISTRIEUDORS ICA SAC 1202013 020 3 ITTRA 1336 20475 4135 PEN
FAC] ‘008048670 JESTRADA MORIEGE MARIA DEL CARMEN a0t 220 3 |13 3503 23004 4204 PEN
FAC] ‘008048702 JCASTROLIMAVICTOR {20t {52013 I L 1337 147 E 3 PEN
FAC] ‘008048703 | CSMCORPORACION ORIENTEELRL, {20t W0 I LS 236.59 15510 17386 PEN
FAC] 'M0804913% |CB GROUP SOCIEDAD ANOMIMA CERRADS - CB GROW 300t N2 3 |&ein 464,29 A4TE 203,75 PEN
FAC| ‘005043335 |COMPAAADISTRIEUDORA ICA SAC EHA2013 (0204 3 | M4ERE [LFA) 20300 0% PEN
FAC| 'O0B043337 | GESACENTROSALC (52203 (004 5. |63LTE 124 K3 G744 2402 PEN
FAC| ‘00043378 |CISTRIBUIDORA - DROGUERLS AHORROF ARMA SOCIE]  0EHH2013 2000204 5. 10068 202 15348 16 PEN
FAC| ‘00804351 | YASGUEZ SOLIS TEQFILO FREDY 122013 araan 5. |12Ra5g 202 14363 a1 PEN
FAC| ‘00804339 |DISSURYALORAEIRL. 00 J0M20 5. |4BdEE a8z FiE4 FiE4 PEN
FAC| ‘008045518 |PAREJE HUAMAN JUDITH FLORA OH0BI2003 | D2032013 IR Pl 431 28 124 PEN
FAC| ‘008045323 |CISTRIBUIDORAE IMPORTADORA JOSEFERELRL OH0BI2003 | O308K2013 ST KNI Lo 640 640 PEN
FAC| 'D0B04G335 |ESPINOZE ORUE AURELIA (BI0BI2003 | 200082013 5. 46036 elor FH43 45 PEN
FAC| 'D0B045575 | ALVAREZ SEGURA JUDITH (BI0BI200 | 200082013 B TG 13204 L i PEN
FAC| ‘008045576 |LOPEZ HUARACH ALFREDO (BI0BI200 | 200082013 IR U H5.28 k24 938 PEN
FAC| 'D0B04ETET |SAYARIPERUSAC (403201 (4203 I L a4 L iR PEN
FAC| 'D0B048360 |MAMAN COMOORIALBERTO (aAia0f (s IR LA 113 B56 EA136 PEN
FAC| ‘008048335 |CISTRIBUICORA GEMERAL CENTERS.ALC.-DIGENCE S|  OBHIE0LE i3 IR Pl 4314 328 124 PEN
FAC| ‘008048336 |PERFUMERIA ALICE'S S.A.C. (BNH201 (EHI20TE 8. [H003EE 181,14 11314 1136 PEN
FAC| 'D0B043430 |'WEADISTRIBUCIONESELRL. (BNH201 i3 IR LR 13,64 123 Ak PEN
FAC| 'D0S043440 JNOYECADES SAMAMEEIRL. (BNH201 (EHI20TE 8L 64308 1.7 THE56 26,24 PEN
FAC| 'D0B048442 JLEGULS CUYE AMGEL (HH2013 (EHI20TE IR LR 13708 1232 J36 PEN
FAC| ‘008048441 | MOWEDAOESROCIOTYEIRL (HH2013 (EHI20TE 5. |52863 167,33 119656 432 PEN
FAC| 'O0&048453 |CF FLORESSAL. (Piia0n (720t EI L M4 1626 132 PEN
FAC| ‘005043455 | BARZOLA SALDAR ROCIDCEL PLAR (Piia0n (720t I LA 3298 il 3 PEN
FAC] ‘004042456 | AGQUING PEREZ YONEL (Piia0n 20T B 1448 M4 1587 i PEN
FAC| '00&043453 | TORRES YASGUEE TELECILA (Piia0n (rHaaa I P 3856 hed £3.2 PEN
FAC| ‘00043276 |JK GLOBALMAKERS S.A.LC (32203 (s 5. | A6 Al k4 400 400 PEN
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ANEXO A2

POLITICAS DE CREDITOS

«» CLIENTES NUEVOS.

e Todo cliente nuevo se apertura con crédito con dos contados y su limite de crédito sera de acuerdo al
monto promedio de compras al contado. Portando copia de DNI y/o RUC del titular (requisito
indispensable)

e No se puede atender a clientes con direcciones sin nimero se presta a confusiones al momento del
reparto de la mercaderia.

. La venta minima ya sea al contado o al crédito es de s/.20.

e cliente nuevo no tiene sobre crédito esta sujeto a evaluacién.

e Si uncliente demora en cancelar su primer crédito mas de 30 dias no se asignara sobre crédito.

e  Eltope de crédito para todo cliente nuevo no debe ser mayor a s/.500.

%+ CLIENTES CON CREDITO ESTABLECIDO.

e Todo incremento de crédito para un cliente se necesita sustento. Como referencias comerciales de
otras empresas, visita de supervisor de ventas. Asi como buen record de pagos y presentara la solicitud
de créditos debidamente llenada.

e (Cada cliente tiene un crédito asignado siendo este flexible de acuerdo a sus pagos. Si el cliente demora
mas de 34 dias su limite de crédito serd afectado e ira disminuyendo si sigue demorando.

e  (Cliente puede trabajar como maximo con 2 pedidos en visitas consecutivas, entiéndase por pedido a la
venta realizada en un dia de visita. Se puede acceder al 2do pedido solo si ha cancelado 50% de su
deuda anterior.

e  Siun cliente debe mas de 40 dias ya no se le dara crédito hasta que termine de pagar.

e  Cuando un cliente con linea de crédito nos pague con cheque, si este genera cheque devuelto, pierde
su linea de crédito.

e Sj el cliente cambiara de razdn social, el vendedor debera solicitar el respeto de su linea de crédito.
Esto se debe hacer de forma inmediata, de otra manera se manejara como cliente nuevo.

«» SANCION Y RECUPERACION

e  Elcliente que se atrase en el pago de uno de sus créditos por mas de 40 dias, se le suspendera su linea
de crédito; hasta que cumpla con por completo con sus compromisos vencidos.

e lareapertura de la linea de crédito se considerara la morosidad y la intencién de pago por parte del
cliente y la solicitud personal por parte del vendedor. En caso de que a un cliente se le suspenda su
linea crédito, solo se le autorizan nuevas compras de contado, hasta que se ponga al corriente con sus
cuentas vencidas, el atraso repetitivo de un cliente en el pago de sus créditos tendra como
consecuencia la suspension o cancelacién de la linea de crédito de acuerdo al criterio emitido por el
area de créditos, cobranzas y la gerencia.
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ANEXO A3

17 POLITICA-CLIENTES NUEVOS

A_-Aperturacion de E.-No se atiende a -
. - D.-5i demora en .
crédito con 2 ventas al |clientes con . - E.- El tope de crédito
. _ B _ C.-La venta minima ya cancelar su primer -
contado y su limite de direcciones sin édito mas de 20 para todo cliente
crédito sera de acuerdo |niimero se presta a =ed _al contado o al e .| nuevo no debe ser
- credito es de 5720, dias no se aumentara
ala compra . Portando |confusiones al el crédito. mayor a si.500.
copia de ONI ylo RUC. | momento del reparto
e CLIENTES 51 NO SI NO SI NO 51 NO 51 NO
_ _ CTUMPLE CUMPLE | CUMPLE | CUMPLE | CUMPLE] CUMPLE | CUMPLE | CUMPLE | CUMPLE | CUMPLE
1 WASGUEZ S0LIS TEOFILO FREDY e v W v "
2 |DISTRIEUCIONES CODIMA 5.4.C. W v v v "
3 BOMET CHAUCAYAMGEU ROBERTO FABLO / o ‘\/’d ,U/‘ \/
4 DIESTRA GARCIA PEDRO v v v v v
L IMPORTACIOMNES DICOFER 5.6.C. v/’ ‘/'
& LIMPIEZ A UMIVERSAL E &G 5.A.C. v"; f“ -\(" f v .\/'
7 EARZ0LA SALDARS ROCIO DEL PILAR \'/" o v \/ ‘/'
8 COMPARIA DISTRIBUDORA ICA SAC '\/" '\/ '\/" \’f Vf’
a9 MAESTRO PERL 5.4, 1{” o o v
W |COMERCIALREAL SALAMANCA 5.4, vy vy vy vy vy
1 RILDOESTRUCTURAS ELR.L. e o v o v
12 GESACEMTROS.AC e e v v ./‘
13 DISTRIEUCIONES QUISFE 5.4.C. o e v v .‘/‘
# | WEADISTRIBUCIONESEIRL. v v v " W
15 FaREJAHUAMANIJUDITH FLORA e o W 1/' v
16 FATIAD CARMEMLUZ v ,‘/* v v v
17 TORRES YASGUEZ TELECILA, V" o v v v
] DISSURYALORS ELRL. o o v v v
19 G & CHREFRESEMTACIONES S.R.L. e v v v v
20 INVERSIONES LU0 DEL PERL . 8, C. v o o v v
21 IMOMTE EEMITES ROSA AERAMN o o v v v
22 TEJERIMNA SALDAFA ROBERTO EMILIO v v v v v
23 ECOLOGIA SAMTARIA MATURAL SAC ECOSARMA SAC e v e v v
24 SAMNCHEZ PALOMING CARLOS / vf / vf
25 | COMPARIA DISTRIELIDORA ICA SAC v e Ve vy e e
256 BaRRIEMNTOS GARCIA BERTHA o .‘/' .‘/' 1_,/ /
27 ESTR&ADA MORIEGA MARLS DEL CARMEMN \/’ o ,v/ \/’f o
23 CASTROLIMA YICTOR e _v/‘ .‘/' o v/
23 COMERCIALIZADORA MAKICLEAN 5.8.C. ‘\/" o o _vf -v‘"
30 CEM CORPORACION ORIEMTE ELR.L. _v,-' o 1/’ / o
3 CEB GROUF SOCIEDAD AMNOMIMA CERRADAGROUR 5.0.C. ,‘/' o w o e
32 |MEMDOZAESPIRITO MERCEDES e e v W v
33 DISTRIEUDORA - DROGUERIA AHORROF ARMA .‘/" .v/ J e ‘\/-'
34 |¥ASOUEZ S0UIS TEOFILOD FREDY o v o g "
35 |COMERCIALLA LUZ MJEIRL. e v v Vf v
36 OISTRIEUIDORA YUBY SR.L. \/‘ v f o \/"
37 DISTRIEUDORA E IMFPORTADORA JOSEFER ELR.L \/‘ e / ‘\/ . g
33 ESPINOZA ORUE AURELLS e ‘\/ e "'/d g
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38 |JOVE MASIAS YOLANDA o v vy v ol v v v v
40 | ALVAREZ SEGURA JUDITH _ v - v e v
41 |LOPEZ HUARACA ALFREDD vy e - v -
a2 | ANDIA IS LIND ey ey - _ v v .
43 |=avARIPERU SAC v v v v v
44 | MAMANICONDOR] ALBERTO - v _ - - :
45 | GAMEDA FEREZ JESLS v v - "y v v v L .
a6 | sliGINELRL v - . v v v
4T | DIETRIBUIDORA GENERAL CENTER 5.4.C. - - . o o e o
48 | PERFUMERIA ALICE'S 2.4.C. - _ g _ v e e
49 | ROCA HOYOS ROSA MARLENE - - o _ v v

50 | NOVEDADES SAMAME ELRL. ‘,a v ‘, v v
51 |LEGUIA CUYA ANGEL - _ v _ - - Y
52 | GUTIERREZ GUIZFE MERCEDES - o 7 _ - _ Ve .
53 | NOVEDADES ROCIOTY ELFL - vf v o v
54 |CF FLORESSAL. v v . e iy v
55 | GARAGATTI CALDERON DORA - vy v _ v -
56 | GUEVARA LOPEZ ESTHER e o v v Y
57 |RICZALA Y CIA SRL ey - v e v

58 | JK GLOBAL MAKERS 3.A.C v v - v v
53 | RIVERA RAMOS YICTORA - v - | - v
60 | LORENZO CORTLIO SANTIAGD vy e o . ‘, _ vy .
61 |FoJAS ROBEFTO v e v v v
62 | CHAVEZ RENGIFO MARIA v v _ v | o
63 | MALLMA GONZALES ROLANDO v - v o -
64 | OBREGOM SEGURA SABINA _ v > v | v . v
65 | CORPORACION MIOS SAC o - v v v

66 | DISTRIBUIDORS LARESAC v - o - v
67 |ROBLES CHINCHAT MARID - . v v e v
68 | AMATA VILELA RAMON vy o e v v
63 | OCUPA IBARRA ALEX JHONT - _ v T | - . w
10 | NARABUEND PALOMIND SOLEDAD v o v v v

T | MERIND CUSIRAMOE VAN v v v e -

72 | AGUIRRE CALLALHI CARLOS ALBERTO v v i o _ v
73 |IMPORTACIONES ATLAMTA SRL ..,,f' v v _ e o _
T4 | 3070 CUSICHE CARMEN v v _ v Y v
75 | MARKET CIRCOLO 540 e - v . -
76 | MENDOZA FAHLITERESA v = v v v
T7 | YEGA MART 2.4.C. o o - - -
T8 | CORPORACION ARFIEA PERU 5.4.C, vy - v _ v _
73 |IMPORTACIONES UNO IAAS UNO 2.4 o v vy e v
80 | NEGOCIACIONES EDLYAMN SRL - g g _ o v .
81 | COIMETICOS ALICE'S SAC - ¥ _ v v v
82 |BERNAOLA BORGUS ELEA " o o . v o

83  |ROsAs BARCO GLORIA - _ > v Wy v
84 | Rouas TAURT MIGUEL ANGEL - - v v v
85 | MARAVIBASTIDAT JULIA v e v v v
86 | CONDORI JULI, e g o N R -
87 | DISTRIBUIDORA FLISMAN 2.CRL v e o _ v _ v .
&6 | FEREZ BARFIOS LUIS ENFIGLE - v _ v v v
83 | DISTRIBUIDORA RUISMAN 5 CRL e v o _ - v
a0 |FLORES FLORES ROMAN ' v v ‘, v

91 | LINARES MUFIANTE RAFAEL v ,,r v . v v
a2  |TITO FLORES CARMEN vy e o - . >
a3  |LOPEZ vEGA MARID vy vy v g - .
84 |HUARANGA MELLY o v i v
85 | AROTINGO OF YUCRA JUSTINA iy o v v _ e

86 | GUTIERREZ SOMIA v ol e v v
87 | CASTRODE MURDZ CARMEN LUZ v v W v v
88 | ESPINGZA ARRIETA NOEMI v v ‘, e v
33 |BRanZOELRL - - - _ oy v
T |FERREMAX SAL. v v v v s
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ANEXO A4

27 POLITICA -CLIENTES COMN CREDITO ESTABLECIDO

A_-Todo incremento B.-Cada cliente tiene un c-H Cl_lente puede D_-5i un cliente debe E'-S_I el cllente’
P .o N N trabajar como - - cambiara de razon
de crédito para un erédito,si el cliente s mas de 40 dias ya no -
- N - - mazimo con 2 P social, el vendedor
cliente se necesita demora mas de 34 dias N _ se le dara erédito > -
. P = pedidos en visitas _ debera solicitar el
sustento. Como =u limite de crédito sera N hasta que termine de
_ s e consecutivas, se respeto de su linea de
referencias afectado e ird padgar. Py
N S P puede aceeder al 2do crédito. Esto se debe
comerciales de otras disminuyendo =i sigue _ R
empresas demorando pedido solo si ha hacer de forma
B cancelado 503 de su inmediata.
N® CLIENTES 51 NO 51 NO 51 [ [n] 51 ND 51 [ [n]
CUMFLE | CUMFPLE | CUMPLE CUMFPLE | CUMFLE | CUMFLE | CUMPLE | CUMFLE | CUMPLE | CUMFLE
1 YASGEUEZ SOLIS TEOFILO FREDY v e o s o
2 |DsTREUCIONES CODMA S.AC. v v v’ s v
3 EORET CHAUCAYANMGUIROBERTO PAELD v/ v ,‘/' ‘/" /
4 DIESTRA GARCIA FEORO o s e o v
5 IMPORTACIOMES DICOFER S.A.C. ‘/' o ‘/' ‘,r’ vf-"
[ LIMFIEZA UMIVERSALE & G S.AC. e " v Ve v
7 BARZOLA SALDARA ROCIODEL PILAR v v W v v
8 COMPARLA DISTRIEUIDORA ICA SAC 'H"f 'H"/ \'f‘ ‘/’ ‘/"
3 |maEsTROPERU 55, v v v v v
10 |COMERCIAL REAL SALAMANCASA. e v W v o
1 FILOO ESTRUCTURAS ELRL. v v W v e
12 GESACEMTROS.AC y/ \/r f \/ﬂ \/’
13 DISTRIEUCIONES GUISPE S.4.C. e e v o Ve
14 WEA DISTRIEUCIONES ELRL. v ¥ e e
15 |PAREJA HUAMANI JUDITH FLORA " v v v v v
18 |PATID CARMENLUZ v v v v v
17 TORRES YASQUEZ TELECILA v v v v v
18 OISSURYALORAELRL. e v v v v
19 | G#&CHREFRESENTACIOMES SFL. v v v v v
20 |INYERSIONES LUJO DEL FERU S, A.C. v . v v v
21 MOMTE BEMITES ROSA AERAN v v v o v W
22 | TEJERINA SaLDARA ROBERTO EMILIO v v v e
23 ECOLOGIA SANITARLA MATURAL SAC ECOSANA SAC Vf \/’ V/ g \/f
24 |sANCHEZ PALOMMNO CARLOS v v v v’ v
25 | COMPARIA DISTRIEUIDORA ICA SAC o v v v v
26 | BARRENTOS GARCIA BERTHA v o v v v
27 |ESTRADA NORIEGA MARIA DEL CARMEN v v v v v
28 |CASTROLMA YWICTOR W v v v v
29 | COMERCIALIZADORA MAHICLEAN 5.4.C. v v v v "
3 |CSMCORPORACION ORIENTE ELR.L. e e v v v
k] CE GROUP SOCIEDAD AMOMIMA CERRADA - CB GROUP S.A.C. 1/( ‘/" \/ / 1/’
322  |MEMDOZAESPIRITOMERCEDES e v v e 1/
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33 | DIETRIELIDOR: - DROGUERLA AHORROF ARRA vl e v’ " v e e v
34 | vASRUEZ $OLIS TEOFILD FREDT s v v v v

35 | COMERCIAL LA LUZ MJELR.L. e " v v v

36 | DETRIBUIDORS YUET S.RL. v v e v vy
37 | DISTRIBUIDORA E IMPORTADORA JOSEFER ELRL v v v v v
38 | ESPINOZA ORUE AURELIA v v vy v v
33 | JOVE MASIAS TOLANDA iy v — v vy v

40 | ALVAREZ SEGURA JUDITH o

41 | LOPEZ HUARACA ALFREDO 5 v v v v v v
42 | ANDIA MINA LIND - v v v v
44 | MAMANI CONDORI ALBERTO v " v " vl v v
45 | GAMEDA PEREZ JESUS ..,f v e v v

46 | sUIGINEIRL v v ' w o
47 | DISTRIBUIDORA GENERAL CENTER §.4.C. - DIGENCE $.4.C. v - v v v
48 | PERFUMERIA ALICE'S S.4.C. ,/’ s v v o
43 |ROCAHOVOE ROSA MARLENE iy v il v v

50 | MOVEDADES SAMAME ELFL. v vy v e v
51 |LEGUIA CUYA ANGEL v v v v v

52 | GUTIERREZ @UISPE MERCEDES v v v - v
54 | CF. FLORES S.AC. v ,,,.-'"* v e v v v
55 | GARAGATTICALDERON DORA v v " v

58 | JK GLOEAL MAKERS 5.4.C v | W v ..,-r’ v v v j v
58 | RIVERA RAMOS VICTORIA v .,,/ v v v
60 | LOREMZO CORTIIO SANTIAGO e v vy v v
61 |ROJAT ROBERTO v " vy v "
62 | CHAYEZ RENGIFO MARIA Wy v v v v
63 | MALLMA GONZALES ROLANDO v Py v v v

64 | OBREGOM SEGURA SABINA " v v vy v

65 | CORPORACION MIOS SAC v " " v v
66 | DISTRIEUIDORA LARESAC " " i v v v

68 | AMATA VILELA RAMON v v v v v v
63 | OCUPA IEARRA ALEX JHONY o " v " "
T0  |MARABUENG PALOMING SOLEDAD v v v v v
T | MERING CUSIRAMOE VAN e e e v v

T2 | AGUIRRE CALLAUHI CARLOE ALEERTO v vy v v v

T3 |IMPORTACIONES ATLANTA $R.L v v v v v
T4 | =0T CUSICHE CARMEN " " v v v
76 | MENDOZA FaHUI TERESA v " v s v e v ey v v
T8 | CORPORACION ARRIEA FERU £.4.C. " v v v v v v v v v
T8 |IMPORTACIONES UNO MAS UND £.4 v v v o v
80 | NEGOCIACIONES EDUYAN S.RL. vl vl v v v
81 | COSMETICOS ALICE'S SAC v o v v vl
82 |BERNAOLA BORGUS ELS4 v — vy — v - e v

83 | ROSAS BARCO GLORLA v o
85 | MARAVIBAITIDAS JULLA v v w o v
86 | COMDORI JULLA s v ,/’ ,/"

87 | DISTRIEUIDORA RUIEMAN 2.CR.L. e ,/’ v e v v
88 |PEREZ BARRIOS LUIS ENRIGUE v v " i v

83 | DIETRIELIDORA RUISMAN S.C.R.L. v v v v ey
a0 | FLORES FLORES ROMAN v - v - 1...-"*
a2 | TITOFLORES CARMEN v | v v v v v v v

33 |LOPEZ ¥EGA MARID v vl v v -
94 |HUARANGA MNELLY v e v vl v
35 | AROTINGO DE TUGRA JUSTINA v v v v
36 | GUTIERREZ 30MIA W o e vy v

37 | CASTRODE MURIDZ CARMEN LUZ v vy " v v

88 | ESPINOZA ARRIETA NOEMI o v " v v
33 |BRANZOELRL. v v v v
100 | FERREMAX 3.4.C. v " v v
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ANEXO-AS

3° POLITICA -CLIEMNTES COM SAMNCION ¥ RECUPERACION

A.-El cliente que se atrase | B.-La reapertura de la linea
E“"E'_ pago de uno de sus de crédito se considerara
créditos por mas de 40 la morosidad y la intencion
d'las_ ze le :_:u_spendera su de pago por parte del
linea de crédito: hasta que cliente y la zolicitud
cumpla con por completo personal por parte del
CONn SUS COMPIOMIS0s vendedor.
N CLIENTES SI CUMPLE| NO CUMPLE | 8T CUMPLE | NO CUMPLE
1 YASGUEZ SOLIS TEOFILO FREDY s W
2 DISTRIEUCIONES CODIMA S5.4.C. e "
3 EOMET CHAUCAY ANGUI FOBERTO PAELD o o
4 DIESTRA GARCLA PEDRO o e
5 IMPORTACIONES DICOFER S.4.C. o v
6 LIMPIEZA UMIVERSAL E & GS.A.C. e o
7 BARZOLA SaL0ARA ROCIODEL PILAR e e
] COMPARLS DISTRIEUIDORA ICA SAC " e
9 MAESTRO PERL S.4, v e
10 COMERCIAL REAL SALAMARNCA S.4, e v
L] RILDOESTRUCTURASELR.L. v v
12 GESA CEMTROS.A.C \/ 1/
12 DISTRIEUCIOMES QUISPE S.0.C. o "
14 WES DISTRIEUCIONES ELRLL. ~ "
15 PAREJS HUAMAR JUDITH FLORA, v v
16 FATIFD CARMEN LUZ o v
17 TORRES WASGUEZ TELECILA, e e
18 DISSURVALORA ELRL. v e
19 G & CH REPRESEMTACIOMES SR.L. e v
20 |INVERSIONES LUJODELPERUS. & C. e v
21 MOMTE BEMITES ROSA ABRAN e v
22 | TEJERIMA SALDARA ROBERTOEMILIO o v
23 |ECOLOGIA SAMITARIA MATURAL SAC ECOSAMNA SAC " v
24 |SANCHEZ PALOMIMNG CARLOS o v
25 | COmMPARS DISTRIEUIDORA ICA SAC v v
26 BARRIEMNTOS GARCIA BERTHA, v v
27 |ESTRADANORIEGA MARIA DEL CARMER e e
28 |CASTROUMA WICTOR " v
29 | COMERCIALIZADORA MAKICLEAN 5.0.C, " v
20 |CSMCORPORACION OREMTE ELRL. v v
k]| CE GROUP SOCIEDAD AMOMNIMA CERRADA - CB GROUP 5.4.C. v v
32  |MEMDOZAESFIRITO MERCEDES v v
32 |DISTRIBUIDORA - DROGUERLA AHORROF SRS, e "
24 |VASQUEZ SOUS TEOFILOFREDY " v
36 |COMERCIAL LA LUZ MJELRL. e v
26 |DISTRIBUIDORA YUEY SRL. ,/' W
37 |DISTRIBUIDORA E IMPORTADORA JOSEFER ELR.L e e
3% |ESPINOZA ORUE AURELLA . e "
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&40
a
42
43
ad
45
46
a7
48
43
50
-1
52
53
54
56
57
58
53
B0
61
62
63
6d
65
&6
BT
[T
63
T0
™
T2
T4
5
TG
L)
T8
T3
&0
&1
&2
&d
85
&6
a7
88
&3
30
a
a2
a3
34
a5
36
a
b L]
a3
100

JOVE MAEIAE TOLARNDA

ALY AREZ SEGURA JUDITH

LOPEZ HUARACA ALFREDO
ANDIA MIMA LIND

EATARIPERL SAC

rARAN COMDORI ALEERTO
GAMEQS PEREZ JESUE

SUIGIM ELR.L.

DIFTRIBUIDORA GEMERAL CENTER £.4.C. - DIGEMNCE £.4.C.
FERFUMERIA ALICE'S £.4.C.
ROCA HOYOE ROEA MARLEME
MNOVEDADES EAMAME E.LR.L.
LEGLIA CUY A AMGEL

GUTIERREZ 2UIZPE MERCEDES
MOVEDADES ROCIOTY E.LR.L
C.F. FLORES £.A4.C.

GUEVARM LOPEZ EETHER
RICZALA T ClA. ER.L.

JE GLOEAL MAKERS £.4.C
RIVERA RAMOE YVICTORIA
LORENZO0 CORTLIIO SANTIAGD
ROJAE ROBERTO

CHAVEZ RENGIFO PARLA
MALLMA GOMZALES ROLANDO
OEREGON SEGURA ZAEINA
CORPORACION MIOE SAC
DIETRIBUIDORA LARESAC
ROBLES CHINCHAY RARID
ARAT A WILELA RARMORN

QCURA IEARRA ALEX JHOMNY
MNARABUEND PALOMING SOLEDAD
MERINO CLUSIRAROE IV A0
AGUIRRE CALLAUHI CARLOE ALEERTO
S0TO CUSICHE CARMERN

MARKET CIRCOLD 2.4.C
MEMDOZA HAHUI TERESA

YEGA MART £.A.C.
CORFORACION ARRIES PERU E.4.C.
IFMPORT ACIONES UNO MAE URD 54
MNEGOCIACIONES EDUY AN E.R.L.
COEMETICOE ALICE'S SAC
EERMAOLA BEORGUE ELEA

ROJAS T AURYT MIGUEL ARNGEL
MARAYI BASTIDAS JULLA
COMDORI JULIA

DIETRIGUIDORA RUIEMAN S.C.R.L.
PEREZ EARRIOE LUIE ENRIGUE
DIETRIBUIDORA RUIEMAN 2.C.R.L.
FLORES FLORES ROMAR

LINARES MUMANTE RaF AEL
TMQFLORE: CARMER

LOPEZ WEGA MARIOD

HUARAMNGA MELLY

AROTIMNGO DE VUCRA JUSTIMNA
GUTIERREZ Z0MIA

CASTRO DE MUFDZ CARMEN LUZ
ESPINOZA ARRIET & MNOERI
ERAMZOELR.L.

FERREMAX E.A4.C.

t'\

COC R (8 )8 8

AR

t\

NS U N SV N O U SR U S A S SR S U SO SRRV

NN U NS W S U VR

COOON QO

N N N U N U U N U AU N SN

65




ANEXO A6

. CLIENTES MOROS0S
: : 51 NO
1 WASGUEZ SOLIS TEOFILO FREDY o
2 OISTRIEUCIOMES CODIMA S.4.C. o
3 EOMET CHALC A AMEUI ROEERTO PAELD ,/’
4 DIESTRA GARCLA PEORD o
s IMFPORTACIOMES DICOFER S.4.C. e
6 LIMPIEZA UMIVERSALE & G S.ALC. v
7 EARZOLA SALDAFA ROCIO DEL FILAR o
8 COMP RIS DISTRIELIDORA ICA SAC v
9 MAESTROFERL 2.5, "
10 COMERCIAL REAL SALAMANTA 5.4, o
11 FILDO ESTRUCTURAS ELRL. "
12 GESACENTROS.ALC ,/’
13 CISTRIBUCIOMNES GUISPE 5.4.C. ,/’
14 WEA DISTRIEUCIOMES ELRL. e
15 PAREJA HUAMARMI JUDITH FLORA e
16 FATINO CARMENLUZ o
17  |TORRES vASQUEZ TELECILA ,/’
18 OISSURYALORA ELRL. v
14 3 & CH REFRESEMTACIONES SFL. e
20 INVERSIONES LU0 DEL FERU S, A, C. v
21 MOMTE BEMITES ROSA ABRAN
22 TEJEFiIMA SALDAAA ROBERTO ERILIO v
23 ECOLOGIA SAMTARIA NATURAL SAC ECOSAMA SAC e
24 SANMCHEZ PALOMING CARLOS v
o] COMPARIA DISTRIBUIDORA T8 SAC e
6 EARRIENTOS GARCIS BERTHA, o
17  |ESTRADA NORIEGA MARLS DEL CARMERN v
I8 CASTRO LIMA VICTOR e
19 COMERCIALIZADORA MAKICLEARN S.6.C. e
30 5k CORPORACION ORIEMTE ELRL. e
3l CE GROUF SOCIEDAD AMOMIMA CERRADA - CB GROUF S.A.C. "
a2 MEMDOZA ESFIRITO MERCEDES v
33 OISTRIBUIDORA - DROGUERIA AHORROF ARMA v
34 WASEUEZ SOLIS TEOFILO FREDY e
3 COMERCIAL LA LUZ MJELRL. v
36 DISTRIBUIDORA YUEY SR.L.
38 ESFINOZA ORLE ALRELIA "
39 JOWE MASIAS YOLANDA v
40 ALYAREZ SEGURA JUDITH v
41 LOFEZ HUARACA ALFREDO o
42 AMOIA MIRA LIMND "
43 SAYARI PERU SAC v
44 FAMARN COMDORI ALEERTO v
45 GAMEDA PEREZ JESLS v
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SUIGIM ELRLL.

DISTRIBUIDORA GEMERAL CEMTER S.A.C. - OIGERICE S5.4.C.

PERFUMERIA ALICE'S S5.4.C.
ROCA HOYOS ROSA MARLEME
MOVEDADES SaMAME ELR.L
LEGUIA CLY & ARIGEL

GUTIERREZ QUISPE MERCEDES
MNOVEDADES ROCIO T ELR.L
CF.FLORES S.A.C.

GARAGATTI CALDEROMN DORA
GUEVARA LOFEZ ESTHER
RICZALA Y Cla. 5 R.L.

JE GLOBAL MAKERS 5.4.C
RIVERA RAMDOS WICTORLA
LOREMZ0 CORTIIO SAMTIAGD
ROJAS ROBERTO

CHAVEZ REMGIFO M ARLA
FAALLMA GORZALES ROLARMDO
OEREGOM SEGURA SAEIMA
CORFORACION MIOS SAC
DISTRIBUIDORA LARESAC
ROELES CHINCHAY MARID
AMAY A VILELA Bar0n

OCURPA IBARRA ALEX JHOMY
rARABUEMO PaLorIMO SOLEDAD
MERIMG CUSIRAMOS [ A
AGUIRRE CaLLALUHICARLOS ALEERTO
IMFORTACIOMNES ATLAMTA SR.L
SOTO CUSICHE CARMEM
FMARKET CIRCOLO 5.48.C
MEMDOOZS HAHUI TERESA

WEGA MART S.A.C.
CORFORACION ARRIEA PERL S.A.C.
IMFPORTACIOMES MO MAS UMO S.A
MEGOCIACIOMES EDUY AR S.RL
COSMETICOS ALICE'S SAC
BERMAOLA BORGLS ELSA
ROSAS BARCO GLORIA

ROJAS Y AURY MIGUEL AMNGEL
MMARAY| BASTIDAS JULLA
COMDOR JULLA

DIETRIEUIDORA FUEMARN S.CR.L.
FEREZ EARRICE LUIS EMEIGIUE
OISTRIBUIDORA RUISRARN S.CHR.L.
FLORES FLORES ROMAR
LINARES MUMARTE RAFAEL

TITO FLORES CARMEM

LOFEZ vEGA MARID

HUARAMGA MELLY

AROTIMGO DE YUCHES JUSTIMA
GUTIERREZ SORILA

CASTRO DOE MUNOZ CARMEMN LUZ
ESPIMOZA ARRIET A MOERI
ERAMNZOELRL.

FERREMA: S.8.0.
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ENTREVISTA N°1: Dirigido al Gerente de Ventas

1.

¢Dentro de la organizacion en la cual usted presta sus servicios, qué actividades y
responsabilidades posee?

Rpta: Me desempefio como gerente de ventas y dentro de mis actividades y
responsabilidades como gerente es mantenerme en constante comunicacion Yy
actualizacion de todo lo que pase con mi equipo de venta, para lo cual realizamos

intercambios de ideas sobre los productos que comercializamos.

¢ Qué significa para usted la administracion de ventas?

Rpta: Es un proceso que nos permite mantenernos al dia tanto a los vendedores como a
los clientes, con lo cual podemos hacer un seguimiento y cierre de las oportunidades de
negocio. Con la administracion de ventas también generamos reportes e indicadores

que facilitan la medicion de nuestro desempefio.

¢El area que usted dirige, cuenta con un manual que regule los procedimientos?
Rpta: No exactamente con un manual, pero todo nuestro equipo de ventas tienen
conocimiento de la forma de realizar su trabajo en el &rea, lo cual engloba a

procedimientos, politicas y sanciones.

¢ Cuales son las modalidades de venta o condicién de venta?

Rpta: Contamos con las siguientes modalidades de venta: al crédito, al contado o por
porcentajes, es decir un parte al crédito y la otra al contado y viceversa, esta Ultima esta
sujeta a los tipos de productos que compren, ya que contamos con un linea de productos

importados exclusivos(representantes) y la otra, nacional.

¢ Cuales son sus principales politicas en el area de ventas?

Rpta: Contamos con tres principales politicas las cuales las aplicamos para los:
CLIENTES NUEVOS, CLIENTES CON CREDITO ESTABLECIDO y SANCION Y
RECUPERACION

68



10.

11.

¢, De qué manera usted evalla las politicas de venta?
Rpta: Las politicas son evaluadas segun los clientes, segin el monto de compra y segln
la variedad de productos que compren ya que contamos con productos de distribucion

exclusiva y locales.

¢ Quién determina y aprueba las politicas de ventas al credito?

Rpta: Es una decision en conjunto que se determina con un trabajo en equipo entre
gerencia general el area de ventas, luego de realizar un estudio del historial crediticio
con diferentes evaluaciones, tanto del cliente nuevo y de los clientes antiguos para
determinar qué tipo de crédito sera otorgado.

¢De qué manera se realiza las ventas al crédito?
Rpta: Las ventas al crédito las realizamos segun las politicas de ventas ya establecidas
y segun clientes claro esta.

¢Las politicas de crédito influyen en los indices de morosidad?

Rpta: Si influyen, ya que si otorgamos un crédito a un cliente que compro en su mayoria
productos importados, que son los que mayor utilidad generan y este incumple con el
pago en la fecha establecida, genera un descuadre en nuestras proyecciones y a su vez el

cliente es considerado moroso y de alto riesgo.

¢ Qué acciones se realizan para poder disminuir los indices de morosidad?

Rpta: Es aplicar la politica de sancidn y recuperacién, la misma que consiste en quitarle
la linea de crédito total o parcial a nuestros clientes morosos y una vez que hayan
regularizado su estado de adeudo con nosotros, pasamos a la siguiente etapa, que es la
de recuperacion de la linea de crédito, todo este proceso esta establecido en la politica

ya mencionada con anterioridad.

¢El area de créditos y cobranzas, cuenta con un personal capacitado para la

evaluacion de los créditos otorgados?
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12.

13.

14.

15.

Rpta: Claro, contamos con personal idoneo para el desarrollo de las actividades en dicha
area, pero no cuentan con una capacitacion constante, ya que eso generaria un costo
adicional a la empresa y como somos un empresa mediana en proceso de crecimiento,
tratamos de compensar esta carencia al contar con algunos servicios extras, como
Equifax, el cual nos ayuda con las evaluaciones para una mayor precision al momento

de otorgar un crédito.

¢ Los productos que vende la empresa son competitivos en el mercado?
Rpta: Si, porque contamos con productos de importaciéon, que a su vez sSomos
distribuidores exclusivos, los cuales nos dan la opcién de tener un buen precio, que

combinada con la calidad del producto.

¢ Qué habilidades son més importantes para tener éxito en las ventas?

Rpta: Una de las primeras habilidades es la persuasion de nuestros vendedores hacia
nuestros clientes, otra muy importante que creemos deben de contar nuestros
colaboradores, es la seguridad y confianza ya que si uno esta seguro de lo que intente o

quiere vender, el cliente no tendra garantia y confianza para comprar.

¢Actualizan a sus vendedores, 0 sea, les dan cursos de capacitacion?

Rpta: Los vendedores si estan actualizados, no necesariamente con cursos, Sino mas en
las caracteristicas de los productos que comercializamos, también estan actualizados en
cuanto a promociones 0 nuevos productos que ingresen o ingresaran al mercado, para

mantener informado a nuestros clientes.

¢ Considera importante la capacitacion continua hacia su fuerza de ventas?

Rpta: Claro, porque somos un area muy importante en la empresa, y nuestros
colaboradores deben de mantener una capacitacion constante, ya que si no cumplimos
las metas de ventas, no podremos mantener un margen de rentabilidad que nos ayudaran

a seguir creciendo como empresa
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CUESTIONARIO N°1

Cuestionario realizado a 10 personas del area de ventas.

1. ¢Laempresa realiza ventas al crédito?

st []
NO|:|

2. ¢Laempresa cuenta con un éarea de créditos?

] ]
NO [ ]

3. ¢Laempresa cuenta con politicas de ventas al crédito?

st [ ]
NO  []

4. ¢Las politicas de crédito se encuentran aprobadas por algin documento, reglamento o

directiva?

Sl [ ]
NO [ ]

5. ¢Las politicas de ventas al crédito han sido establecidas solo mediante un acuerdo

interno?

si []

NO ]
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6. ¢Los requisitos establecidos en las politicas de ventas al crédito, se exigen a todos los

clientes?
st [ ]
NO

[]

7. ¢Los clientes son evaluados formalmente antes de realizar una venta?

Sl |:|
NO|:|

8. ¢El incumplimiento de las politicas de ventas al crédito, trae como consecuencia la

morosidad?

st [ ]
NO [ ]

9. ¢Los clientes tienen conocimiento de las politicas de ventas al crédito?

Sl |:|
NO [ ]

10. ¢ Cree usted que exigiendo a los clientes cumplir con las politicas, se disminuiria la

morosidad?

Sl |:|
NO |:|
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11. ¢El cliente que se retraso en el pago, se le sigue otorgando la venta al crédito?

St ]
NO [ ]

12. ¢;La visita a los clientes con crédito son supervisados continuamente? ¢ La visita a los

clientes con ventas al crédito, son supervisados continuamente?

Sl ]
NO [ ]
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