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RESUMEN

La investigacion tuvo como objetivo determinar como incide la gestion de cuentas
por cobrar en la rentabilidad de la empresa Nisira Systems S.A.C., Distrito Trujillo - Ao
2016 y comprende el desarrollo progresivo de las diferentes etapas que intervienen en la
investigacion desde la recopilacion bibliografica y revision de documentos de la
organizacion empresarial hasta el procesamiento de los datos recolectados en campo,
elaboracion y andlisis de los resultados que permitieron integrar todas las variables de
acuerdo a problema estudiado. Desde e punto de vista metodoldgico, adquirié un enfoque
cuantitativo, con un disefio es explicativo o causal, mediante el cual se investigd las causas
y efectos, asi como la relacion de las variables, y en qué circunstancias se desarroll6 €
contexto en estudio. En la recoleccion de los datos, se empled la técnica de la encuesta,
observacion y analisis documental, siendo |os instrumentos la guia de observacion, guia de
andlisis documental y cuestionario. La informacién fue procesada y analizada. Los resultados
nos permitieron determinar que existe una adecuada gestion de cuentas por cobrar
generando una rentabilidad suficiente y, por lo tanto, la organizacion empresarial puede
desarrollarse y alcanzar mejores resultados dentro de un mercado competitivo, se basa en la

innovacion, lamotivacion y la eficaciaen el uso de sus recursos.



ABSTRACT

The objective of the investigation was to determine how the management of accounts
receivable in the profitability of the company Nisira Systems SAC, District Trujillo - Year
2016, and includes the progressive development of the different stages involved in the
research from the bibliographic compilation and review of Documents of the business
organization to the processing of the data collected in the field, elaboration and analysis of
the results that allowed to integrate all the variables according to the problem studied. From
the methodological point of view, it acquired a quantitative approach, with an explanatory or
causal design, through which the causes and effects were investigated, as well as the
relationship of the variables, and under what circumstances the context under study was
developed. In the collection of the data, the technique of the survey, observation and
documentary analysis was used, the instruments being the observation guide, documentary
analysis guide and questionnaire. The information was processed and analyzed. The results
allowed us to determine that there is an adequate management of accounts receivable
generating sufficient profitability and, therefore, the business organization can develop and
achieve better results within a competitive market, is based on innovation, motivation and

efficiency In the use of its resources.
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. INTRODUCCION

1.1. Formulaciéon del Problema
1.1.1 Realidad Problemética

Una de las caracteristicas del comercio actual consiste en que la mayor parte de
sus ventas son a crédito, dicha situacion ha forzado a las empresas a incrementar €l
porcentaje de ventas a crédito, con € fin de mantener a sus clientes y atraer otros.
Como consecuencia del tiempo de demora entre las ventas y |as entradas de efectivo
nacen las cuentas por cobrar, |as cuales representan parala empresala extension de un
crédito a sus clientes en cuenta abierta.

Para la mayoria de las empresas, las cuentas por cobrar representan inversiones
de gran importancia, es por ello que sera necesario administrarlas adecuadamente con
el propdsito de elevar @ maximo e rendimiento sobre la inversion. El nivel de
inversion en este tipo de activo varia constantemente, por ello es necesario
controlarlos continuamente para asegurarse de que se estan manteniendo 1os niveles
deseados.

En & ambito Internacional, en la actualidad las cuentas por cobrar contintan
siendo uno de los mayores problemas que enfrentan los administradores de las
empresas. Debido a la complgidad que hoy tiene & entorno empresarial, es de suma
importancia que las empresas mejoren sus sistemas de cobros de una forma mas
oportuna, puesto que la demora excesiva de un cobro afecta la liquidez de la empresa
y su capacidad de pago. Es por €llo, que una adecuada gestion de cuentas por cobrar
se convierte en una necesidad prioritaria para las empresas, ya que de ello dependera
mantener niveles apropiados de fondos liquidos para enfrentar las necesidades
financieras.

En & ambito Nacional, en los Ultimos afios las ventas a crédito y la prestacion
de servicios a crédito se han convertido en un medio de ingreso fuerte para muchas
entidades. Esta modalidad seré eficiente si las organizaciones estipulan correctamente
las politicas y condiciones bajo las cuales se esta ofreciendo e crédito, de lo contrario
es dificil conocer si las cuentas por cobrar se estan haciendo efectivas en periodos de
tiempo razonables.

Nisira Systems S.A.C., es una empresa peruana con méas de 15 afios en €

mercado, dedicada a la venta de servicios de facturacion eectronica, sistemas



contables, servicios en la nube, pero su principal producto es laimplantacion de ERP
en empresas privadas de distintos sectores. Por otra parte, la empresa presta tres tipos
de servicios: licencias, soporte e implementacion; en los cuales tiene una amplia gama
de contrato dependiendo € tipo de empresa, cliente, tiempo de servicios, entre otros
aspectos. Dichos servicios son al contado y a crédito de acuerdo a las politicas de
crédito de la empresa.

Asimismo, la empresa presenta deficiencias afectando a la rentabilidad, debido
a ato indice de morosidad y aun inadecuado manejo de politicas de crédito y
procedimientos de cobranza. Por ello, en numerosas ocasiones se han encontrado con
contextos que obstaculizan su desarrollo y le impiden conseguir sus objetivos. Esta
problematica deriva en el deterioro de rentabilidad y solvencia, disminucion en €
capital de trabgjo e incremento del endeudamiento, entre otros efectos adversos.

La emision de los contratos tiene tres fases: la primera la cotizacion de los
servicios de acuerdo a las necesidades de la empresa, segunda fase € cliente emite la
orden de compra, tercera fase se hace e contrato con las clausulas establecidas
(periodos de pago). Las politicas de crédito que rige la empresa, se mencionan a
continuacion:

Licencias: Los pagos son 50 % al contado y el 50 % al crédito.

Servicio de soporte (facturacion electronica, servicios en la nube): Los pagos son
mensual es con crédito de pago de 7 dias.

Implantacion de sistemas contables y ERP: Son cobrados de manera mensual de

acuerdo al tiempo solicitado por € cliente dando un plazo de 7 dias.

L os procedimientos de cobranza:
La facturacion se emite en un plazo de 15 dias.
Cuaquiera que sea € servicio soporte, licencias o implantacion; € cobro se hace

después emitida la orden de compra por €l cliente dando un plazo de 7 dias.

Por consiguiente, €l objetivo del presente trabajo de investigacion es administrar
eficazmente lainversion en cuentas por cobrar y su incidencia en la rentabilidad de la
empresa; motivo por e cua nos proponemos a readizar e presente trabgo de

investigacion, haciendo uso del método cientifico.



1.1.2 Enunciado del Problema

¢Como incide la gestion de cuentas por cobrar en la rentabilidad de la empresa Nisira
Systems SA.C., Distrito Tryjillo - Afio 20167

1.1.3 Antecedentes dela investigacion

Existen antecedentes que han tratado sobre la gestion de cuentas por cobrar y su
propésito del estudio en diversas empresas a nivel local, naciona e internacional los

cual es mencionaremos a continuacion:

En & ambito internacional

Azocar (2008) en su trabgjo de investigacion titulado: Control interno contable
aplicado a las cuentas por cobrar de la Importadora Hinki de Margarita, C.A.
[Trabajo de Grado Modalidad Pasantia, presentado como requisito parcial exigido
para optar €l titulo de Licenciado en Contaduria Publica]. Guatamare, Venezuea:
Universidad de Oriente, NUcleo de Nueva Esparta, Escuela de Hoteleria 'y Turismo,
Coordinacion del Programa de Licenciatura en Contaduria Plblica. Llegando a las

conclusiones siguientes:

La empresa no posee manual de politicas, normas y procedimientos, donde se
establezcan claramente los aspectos relacionados con el Control de las Cuentas por
Cabrar, lacua no permite contar con un elemento para llevar adecuadamente un control

contable y administrativo de |as operaciones.

La Unidad de Cuentas por Cobrar, tiene registrado en su base de datos ciento veinte
(120) clientes aproximadamente y no cuenta con suficiente persona para agilizar
actividades que alli se realiza como: Emisién, cobranzay registro del crédito. Por lo que
la ausencia de uno o varios de los integrantes de la Unidad en un momento determinado,
origina gue una persona realice varias funciones a la vez, ocasionado que su trabgjo sea
mayor, €ecutandolo con menor eficiencia, ademas de obtener por su labor igual

remuneraci én causando descontento en el ambiente de trabgjo.

Cuando los clientes informan a la Unidad de Cuentas por Cobrar para que efectué los
respectivos cobros, en ocasiones la empresa se demora en cobrar una (1) semana
Debido a la falta de un Cobrador permanente que realice esa funcion. Ya que, en la
Unidad de Cuentas por Cobrar, hay un solo mensgero y en ocasiones e Jefe de
Cobranza también realiza esa funcion. Esta tardanza en la cobranza origina fata de
disponibilidad de efectivo en la empresa en un momento determinado, pudiéndose

efectuar con ello; pagos de obligaciones con terceros, cubrir gastos, entre otros.



La cgera en ocasiones es la que readliza los depdsitos a la cuenta de la empresa y la
Asistente Administrativo en su ausencia es la que se encarga de realizar su funcion
como: Es atender alos clientesy cobrar la mercancia vendida a contado. Originando €l

abandono de su &rea de trabg 0, retrasando sus actividades para cubrir la de otros.

En caso de la incobrabilidad de la deuda, no se cuenta con provision para cubrir las
pérdidas ocasionadas por no poderse saldar las deudas de los clientes. Lo que conllevaa

gue la empresarealice embargo de la mercancia vendida a los clientes morosos.

Ocurre un descontrol de los movimientos de las cuentas por cobrar de los clientes,
debido a que e Sistema Hinki Computarizado no es actualizado por € Asistente
Administrativo, ya que también se encarga de otras actividades como es ayudar en todo
lo relacionado con la administracion de los recursos de la empresa y colaborar en el
manejo de las cuentas por cobrar y no es capacitada a otra persona para realizar esta

funcioén.

No se elabora detalladamente un control de cobrabilidad de clientes, en los cuales se
reflgjaran las deudas a cobrar, los limites y exceso de los créditos. Esto ocasiona que no
se conozca con precision la fecha de cobro de las facturas vencidas, impidiendo la
reduccion del porcentaje de los clientes morosos, asi como también que se les otorguen
créditos a clientes con promedio de pago mensual mayor a los quince (15) dias después

de vencidalafactura. (pp. 124-126).

De estaforma, la realizacion de este informe ha permitido demostrar que el manejo de
las cuentas por cobrar de la Importadora Hinki de Margarita C.A, presenta debilidades
importantes que hacen a la empresa vulnerable a correr riesgo, afectando su

salvaguarda contable de las cuentas por cobrar.

Herrera (2015) en su trabgjo de investigacion titulado: Administracion de cuentas por
cobrar y la liquidez de la Empresa Comercial Zurita. [Trabajo de investigacion previo
a la obtencion del titulo de Ingeniera en Contabilidad y Auditoria C.P.A.]. Ambato,
Ecuador: Universidad Técnica de Ambato, Facultad de Contabilidad y Auditoria,

Carrerade Contabilidad y Auditoria. Llegando alas conclusiones siguientes:

Hay que hacer énfasis en los puntos antes mencionados ya que a aplicarlos en la
empresa contribuirdn al progreso de la misma mejorando la forma de como se ha venido
realizando las transacciones de una manera irregular en los diferentes procesos en los

cuales se ha dgjado de lado muchas cosas importantes para el giro del negocio. (p.134).



Goyo & Oliveros (2014) en su trabajo de investigacion titulado: Lineamientos de
control en las cuentas por cobrar de la empresa Dimo, C.A. [Trabgo de Grado
presentado para optar a titulo de Licenciado en Contaduria Publica]. Campus Barbula,
Venezuela: Universidad de Carabobo, Facultad de Ciencias Econdmicas y Sociales,
Escuela de Administracion Comercia y Contaduria Publica. Llegando a las

conclusiones siguientes:

La empresa Dimo, C.A actualmente presenta una gran debilidad en los procedimientos y
lineamientos que deben cumplir para las gestiones de crédito y cobranza, la cua no le
permite medir con exactitud la cartera de clientes a crédito que mangja, asi como la
gestion de cobranza e ingresos mensual es disponibles para un periodo de tiempo.

Por otra parte, e persona que ali labora aun cuando cuenta con las herramientas
necesarias para € mejoramiento de los procesos, indica que en su gran mayoria los
errores y deficiencias son producto de las gestiones ddl duefio quien es el que autorizalos
créditos sin cumplir con los lineamientos establ ecidos.

Del mismo modo la empresa debe contribuir a que las finanzas del departamento sean
mas prosperas y eficientes. Sin duda, € aspecto econdmico y contable es € reflgjo de
cada una de los movimientos de cualquier organizacién y por lo tanto, facilitan €l proceso
de decision parala meorade dicha contribucion.

De manera que los lineamientos de control representan un disefio con la finalidad de
conducir correctamente a la organizacidn a una gestion mas eficiente y por ende a logro

de sus objetivos. (p.85).

En el ambito Nacional

Aguilar (2013) en su trabgjo de investigacion titulado: Gestion de cuentas por cobrar
en la liquidez de la empresa Contratista Corporacion Petrolera SA.C.- afio 2012.
[Tesis presentada como requisito para obtener el Titulo de Contador Publico]. Lima,
Perd: Universidad San Martin de Porras. Facultad de Ciencias Contables, Econémicas
y Financieras. Escuela Profesional de Contabilidad y Finanzas. Llegando a las

conclusiones siguientes:

La Corporacion Petrolera S.A.C., carece de una politica de crédito eficiente, pues en la
evaluacion de los posibles clientes solo se toma en cuenta € prestigio y la antigliedad en

el mercado, més no se hace un estudio y seguimiento riguroso al comportamiento, que



tienen los posibles clientes, en e cumplimiento con sus obligaciones con otros

contratistas.

Esto conlleva a que muchas veces la Corporacion Petrolera S.A.C., contrate a empresas,
para que realicen esta labor, lo cua genera mas gastos y esto afecta a la liquidez de la

empresa.

La Corporacion Petrolera SAA.C., cuenta para € afio 2012 con un saldo negativo de
capita de trabajo de mas de 15 millones de soles |o que no le permite contar con un fondo
de maniobra disponible para gecutar las obras a las que la empresa se ha comprometido,
de acuerdo a contratos suscritos con sus clientes por 1o que la empresa se ve obligada a

buscar financiamiento para cubrir este déficit de fondos. (pp. 93-94).

Carrasco & Farro (2014) en su trabgo de investigacion titulado: Evaluacion del
control interno a las cuentas por cobrar de la empresa de Transportes y Servicios
Vanina E.I.R.L., para mejorar la eficiencia y gestion, durante € periodo 2012. [Tesis
para optar € titulo de Contador Publico]. Chiclayo, Per: Universidad Catdlica Santo

Toribio de Mogrovego, Facultad de Ciencias Empresarides. Llegando a las

conclusiones siguientes:

Al evaluar €l proceso de control interno de las cuentas por cobrar de la Empresa de
Transportes y Servicios Vanina E.I.R.L., en € periodo 2012. Concluimos que, esta
influye significativamente en la eficiencia y gestion de las cuentas por cobrar; en esta
investigacion hemos comprobado que € control interno no se desarrolla de manera
eficiente y efectiva, debido a que la falta de supervision en € &rea es muy limitada, por
lo tanto, se realizan procedimientos informales que no permiten e Gptimo desarrollo de

|as actividades.

Después de haber evaluado el control interno mediante los componentes de control
(COS0), se detectd que en el &rea de cuentas por cobrar de la Empresa de Transportes
y Servicios Vanina E.I.R.L. se aplican controles internos deficientes porque no existen
supervisiones en esta &rea, €l personal no estd siendo capacitado para afrontar
responsabilidades de manera eficiente, la evaluacion crediticia a cliente se redliza de
manera deficiente d momento de otorgarle el crédito, existen politicas de cobranza;
pero no las mas adecuadas, por ello no existen controles de carécter preventivo que

verifiquen e buen cumplimiento de los objetivos.



Por tal motivo, es preciso proponer mejoras en cuanto a politicas y procedimientos de
créditos y cobranzas, las mismas que serdn de gran utilidad para la gestion,
permitiendo de manera préacticay oportuna el buen funcionamiento del &rea de créditos

y cobranzas.

Asi mismo, las mejoras aumentan la eficiencia en € personal involucrado del érea de
créditos y cobranzas, para la recuperacion, permitiendo obtener los resultados que la

administracién espera. (p.142).

Liz&rraga (2010) en su trabgjo de investigacion titulado: Gestion de las cuentas por
cobrar en la administracion del capital de trabajo de las empresas de fabricacion de
plastico del Distrito de Ate. [Tesis para optar € titulo Profesional de Contador
Padblico]. Lima, Per(: Universidad San Martin de Porras. Facultad de Ciencias
Contables, Econdmicas y Financieras. Escuela Profesional de Contabilidad y Finanzas.
Llegando alas conclusiones siguientes:

Sin una buena politica de créditos no sera posible que una empresa alcance niveles de

cuentas por cobrar razonables que favorezcan la rotacion de las cuentas por cobrar y la

asignacion correcta del crédito.

a) Limites de crédito.

b) Riesgo de morosidad.

Cuando una empresa no cuenta con limites de crédito (llamadas también lineas de

crédito) ésta se expone a aumentar |os riesgos de morosidad, pues justamente un limite

de crédito estudiado técnicamente sirve para medir la capacidad de pago de un cliente y

en funcién de este estudio es que la empresa mitiga sus riesgos.

Una gestion eficiente de las cuentas por cobrar significa también estar integrada a una
plataforma tecnoldgica bancaria, para poder acceder a financiamiento de las ventas y

mejorar € aumento del efectivo y larotacion de las cuentas por cobrar. (p.159).

En el ambito L ocal

Pinillos & Teada (2014) en su trabgo de investigacion titulado: Disefio e
implementacion de un sistema de control interno de las cuentas por cobrar
comerciales de la Clinica Santa Clara SA. del Distrito Trujillo - afio 2013. [Tesis para
optar € titulo profesional de Contador Publico]. Trujillo, Perd: Universidad Privada
Antenor Orrego, Facultad de Ciencias Econdmicas, Escuela Profesional de

Contabilidad. Llegando alas conclusiones siguientes:



Como resultado del diagndstico realizado a érea de cuentas por cobrar de la empresa
Clinica Santa Clara S.A., se identifico que, en € érea, se aplican de manera inadecuada
los procedimientos pre establecidos, hay una mala segregacion y omisién de funciones, en
la administracion de las cuentas por cobrar y gestiones de cobranza en base d sistemay
lineamientos propuestos para las funciones que realizan las personas que participan en el

proceso, control y cobranza a clientes. (p.74).

Vasguez & Vega (2016) en su trabgjo de investigacion titulado: Gestion de cuentas
por cobrar y suinfluencia en la liquidez de la empresa Nisira Systems SA.C., Digtrito
de Trujillo, afio 2016. [Tesis para optar € titulo de Contador Publico]. Trujillo, Pert:
Universidad Privada Antenor Orrego, Facultad de Ciencias Econdmicas, Escuela
Profesional de Contabilidad.
Llegando alas conclusiones siguientes:

De la informacion obtenida en el trabgjo de campo, nos permite establecer que la

gestion de cuentas por cobrar, ocasionan disminucion en la liquidez de empresa Nisira
Systems S.A.C.

El andlisis de los datos nos permitio establecer que €l nivel de ventas al crédito influye
en € riesgo de liquidez de la empresa Nisira Systems S.A.C. Esto conlleva, a que la

empresa no disponga de liquidez para afrontar sus obligaciones en el corto plazo.

Las evaluaciones de los datos obtenidos permitieron establecer que las politicas de
crédito influyen en laliquidez de la empresa Nisira Systems S.A.C., porque obedecen a
que no se utilizaron métodos de andisis, puesto que todos estos aspectos son

indispensables para lograr € manejo eficiente de las cuentas por cobrar.

Se ha establecido que los datos obtenidos permitieron comprobar, si [os procedimientos
de cobranza influyen en laliquidez de la empresa Nisira Systems S.A.C., porque estos

obedecen alarecuperacion de las cuentas por cobrar en la organizacién. (p.78).

Uceda & Villacorta (2014) en su trabajo de investigacion titulado: Las politicas de
ventas al crédito y su influencia en la morosidad de los clientes de la empresa Import
Export Yomar E.I.R.L. en |la ciudad de Lima periodo 2013. [Tesis para optar € Titulo
profesional de Contador Publico]. Trujillo, Perd: Universidad Privada Antenor
Orrego, Facultad de Ciencias Econdmicas, Escuela Profesional de Contabilidad.
LIegando alas conclusiones siguientes:

Se determiné que las politicas de ventas al crédito si influyen en la morosidad de los

clientes de la empresa Import Export Yomar E.I.R.L. del afio 2013, segln evaluaciéon y



andliss a una muestra de 100 clientes, se determiné que la morosidad, es a
consecuencia del incumplimiento de los requisitos nhormados en las tres politicas de

créditos establecidas por laempresa.

Se conoci6 € nivel de ventas de la empresa Import Export Yomar E.I.R.L. del afio
2013, de acuerdo alos resultados, os meses que se han obtenido mayor porcentgje son:
Enero con 12%, noviembre con 10% y diciembre con 11%, esto se debe principa mente
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 a
crédito con un 66% y ventas a contado con un 34%, esto nos afirma que la empresa

realiza mayores ventas a crédito.

Se identificd las politicas de ventas a crédito de la empresa Import Export Y omar
E.l.LR.L, las cuaes se dividen en tres grupos, clientes nuevos, clientes con crédito
establecido y clientes con sancién y recuperacion; contando cada politica con

determinados requisitos, tal como se observa en el anexo A3, A4y AbL.

Se evalu6 € manejo de las politicas de ventas a crédito de la empresa Import Export
Yomar E.I.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, A4y Ab.

Se andizé el nivel deinfluencia que tienen los requisitos de | as 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

Se Andlizo € indice de morosidad de los clientes de la empresa Import Export Y omar
E.l.R.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 presentaen latablay € gréfico 19. (pp. 51-52).

1.1.4 Justificacién dela Investigacion
Teorica
Es indispensable producir informacion financiera para la gestion de cuentas por
cobrar y e desarrollo de cualquier empresa, ya que dicha informacion constituye
un instrumento vaido para determinar la capacidad de participacion de la
empresa en la sociedad, la contabilidad es la técnica que se utiliza para satisfacer

esa necesidad, a través de ela se produce sistemética y estructuradamente
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informacion cuantitativa expresada en unidades monetarias de las transacciones
que realiza la entidad, con €l objeto de facilitar la toma de decisiones en relacion
a dicha informacidn financiera. Por lo tanto, esta investigacion se justifica,
porgue esta orientada a exponer y fortalecer 10s aspectos tedricos y practicos del

conocimiento, buscando obtener la calidad de lainformacién financiera.

M etodoldgica

Las cuentas por cobrar representan derechos del negocio contra deudores
(clientes) que normamente surgen de las ventas de mercaderias manufacturadas
0 por la prestacion de servicios dentro de las operaciones normales de la empresa.
Por lo consiguiente, la informacion recopilada debera ser diagnosticaday con ella
prevenir en forma oportuna los controles existentes y establecidos, observando el
rigor cientifico y tecnoldgico adecuado para alcanzar € éxito. Para ello, se
aplicarda e méodo explicativo o causal, donde existe una relacion entre las
variables independiente (causa) y la variable dependiente (efecto) de tal manera

gue permita buscar la solucién al problema en la empresa en estudio.

Préctica

Desde nuestro punto de vista lainvestigacion se orienta a establecer que, con una
adecuada administracion de cuentas por cobrar, se acanza € desarrollo
empresarial, solucionando sus problemas financieros que lo afectan.

Asimismo, creemos que ayudara a los aumnos, docentes y profesionales a

utilizarlo como guia de consulta, para futuros trabajos de investigacion.

Social

Desde € punto de vista social, la investigacion ayudara con sus conclusiones en
la gestion de cuentas por cobrar y su incidencia en larentabilidad de las empresas
dedicadas a la venta de servicios de facturacion electronica, sistemas contables,
servicios en la nube e implantacion de ERP en empresas privadas de distintos
sectores. De esta manera, se tendran |os instrumentos necesarios para corregir la
gestion empresarial y generar empresas solidas, exitosas, rentables y que tengan
los recursos suficientes para poder realizar una buena gestion institucional .
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1.2 Hipotesis
La gestion de cuentas por cobrar incide de manera significativa en la rentabilidad
delaempresa Nisira Systems S.A.C., Distrito Trujillo - Afio 2016.
Variableindependiente:
Gestion de cuentas por cobrar.

Variable dependiente:
Rentabilidad
1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo general

Determinar cdmo la gestion de cuentas por cobrar incide de manera
significativa en larentabilidad de la empresa Nisira Systems S.A.C., Distrito
Trujillo - Afio 2016.

1.3.2 Objetivos especificos

a) Determinar si €l nivel de ventas al crédito incide en larentabilidad de la
empresa Nisira Systems S.A.C.

b) Determinar si las politicas de crédito inciden en la rentabilidad de la
empresa Nisira Systems S.A.C.

c) Determinar si los procedimientos de cobranza inciden en la rentabilidad

de laempresa Nisira Systems SA.C.

1.4 Marco Teodrico
1.4.1 Bases Tedricasdela investigacion
a) Teoriasdela Gestion Empresarial
Seguin Veldsquez (2015) refiere que:

Las teorias son esfuerzo para retratar correctamente y prever efectivamente
asociaciones entre los dementos de los mundos fisicos, socides y
psicol 6gicos.
Hay basicamente dos tipos de teorias administrativas para cualquier
organizacion. Son los siguientes:
Universal Plan de teoria: la teoria sigue € principio de la forma particular
del disefio de la organizacion. Esta teoria incluye la teoria burocrética,

teoriaclésicay gestion cientifica.
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Teoriadel disefio condicional: Resumen de lateoria de |a faceta humana de
la organizacién. Hay varios apartados como; Enfoque de sistemas, enfoque
de comportamiento, relaciones humanas, estructura y enfogue funciona y

muchos otros. (p.35).

b) Teoria Cientificadela Gestion Empresarial
Seguin Veldsquez (2015) sostiene que:

La teoria cientifica de la gestion empresaria fue descubierta por Frederick
Winsow Taylor en la primera década del siglo XX. Es la primera teoria
completa de la administracion. Esta teoria da las mismas creencias de
gestion que pueden aplicarse a todos los aspectos sociaes. Significo e
desarrollo en € nivel basico de la organizacion, se concentra en la
comprension de la relacion entre la naturaleza fisiolégica de los
trabgadores y la naturaleza fisica del trabgjo. Se centra en €
profesionalismo, la competencia técnicay la previsibilidad, paramejorar la
economiade la organizacion y su eficiencia.
Teoria cientifica de la gestion empresarial es también conocida como
taylorismo. Es la teoria de la gestion que sintetiza y analiza los flujos de
trabgjo. El objetivo principal de la teoria es aumentar la eficiencia
econdémica y la caidad de los productos. Aunque la administracion
cientifica, como una teoria especifica, se considera antigua por ser de la
década de 1930, pero muchos de sus principios son todavia importantes en
la administracion del presente periodo. Estos consisten en:

Andlisis.

Sintesis.

Légica.

Racionalidad.

Empirismo.

Etica de trabgjo.

Eficiencia

Eliminacion de residuos.

Estandarizaci6n de practicas.
Taylor presentd los siguientes 4 principios que podrian ser utilizados
universalmente:

Construir una ciencia para cada € emento de trabajo de un hombre.

Elija cientificamente, ensefiar, entrenar y crear obreros.
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Gestion debe ser totalmente en favor de los trabaadores.
La divisén dd trabgjo entre los trabagjadores y la direccion y
responsabilidad debe ser igual.
La teoria es completamente a favor de los trabgjadores y la
administracién. (pp.36, 37).
c) TeoriaClasicadela Gestion Empresarial
Seguin Veldsquez (2015) afirma que:
Lateoria clasica de la gestion empresarial es una tesis del pensamiento de
gestion en el que los desarrolladores de la teoria encontraron la mejor
manera para que los trabgadores redlicen sus tareas. La teoria
administrativa clasica se concentra mas en cOmo se puede estructurar la
gestion para obtener lamejor productividad. Henri Fayol, que es unafigura
activa en teoria de la administracion, creado teorias enfocadas a la
capacidad, como la produccion de un camino unificado entre los
administradores, la disciplinay la centralizacion, asi como la construccion
de la confianza en equipo, como base para la equidad, trabajo en equipo e

iniciativa

Por otro lado, teoria clésica cientifica se origina en el estado mental de
intentar mejorar la productividad cientifica. Los tedricos utilizan métodos
mecanicos para la organizacion y el trabgjo para obtener productividad y
eficiencia. Las ventgjas de la teoria clasica de la administracion son:

Estructurajerérquica

Division del trabgjo

Incentivo monetario

Liderazgo autocrético
Las nuevas teorias de gestion y organizacion tienen sus raices en la teoria
clasica de la administracion. La ventgja superior de esta teoria es crear un
método sobre como administrar y operar €l negocio. (p.39).

d) LaTeoriadelaRentabilidad

La rentabilidad expresada como ROI por sus siglas en inglés Return on
Investment, muestra en e juego de Cash-flow 101 creado por Robert
Kiyosaki y en la vida real, una tasa a obtener por cualquier inversiony la
cual debe ser mayor a la tasa libre de riesgo que puede dar € banco s

invirtiéramos ahi para compensar el riesgo que se esta asumiendo.
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El porciento que viene en las tarjetas de oportunidades, se determina
tomando e cash-flow que sefida la tarjeta y multiplicandolo por doce,

luego se divide entre el monto que el jugador dio de enganche.

Pero ahora analicemos algo oculto detras del ROI: Para cuaquier activo,
digamos una méquina vending, un negocio de helados, una empresa
manufacturera, un inmueble o simplemente una inversién en acciones es
posible determinar su rentabilidad si se revisa su desempefio historico,
comparando cuénto seinvirtio y cuénta utilidad gener6, como si por arte de
magia cuaquiera que tuviera ese bien, fuera capaz de obtener siempre la
misma ganancia, si asi fuera, todos los negocios de un mismo sector que se

igualaran en el monto de su inversion ganarian 1o mismo siempre.

Las utilidades estdn en funcién de la inversion, pero también estan en
funcién del propietario, o, megjor dicho, de las cuaidades del propietario.
¢Por qué en los negocios de mercadeo en red o venta directa, donde todos
los individuos tienen € mismo monto de la inversion, e mismo sistema,
los mismos productos y las mismas herramientas de publicidad ¢no pueden

ganar lo mismo?

Si ados individuos les diéramos una méquina vending a cada uno para que
cada quien administrara ese negocio ¢obtendremos las mismas ganancias
en ambos negocios? ¢No? ¢De qué depende obtener resultados diferentes s
es & mismo importe de la inversion? Si las dos personas de este gemplo
tuvieran planes de expansiéon y estuvieran buscando inversionistas cada
uno, ¢seria indiferente la decisiéon de invertir en uno u otro?, s a fina de
cuentas es e mismo negocio y la misma inversion ¢Qué otros factores

tomarian usted en cuenta para decidir con quién invertir?

Evaluar un negocio basado solo en la simple divisién de la utilidad entre la
inversion, para saber si es rentable o no, es como s revisaramos solo €
estado fisico de las llantas para decidir si adquirimos un auto o no. Para
descubrir la verdadera rentabilidad del negocio habra que tomar en cuenta
s existen algunas actitudes del propietario relacionadas con el éxito, entre
otras: Liderazgo efectivo, evidenciado por su capacidad de llevar a cabo
proyectos asi como formar y dirigir equipos; su vision clara del futuro,

evidenciada con un plan concreto de accion; otra, su capacidad de vender,
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evidenciada por su pasion por las ventas y su positiva aceptacion a ser
rechazado una y mil veces, y finalmente, su experiencia en los negocios,

evidenciada por el nimero fracasosy éxitos en negocios anteriores.

S no existieran socios con quienes invertir y nosotros mismos somos
nuestro Unico socio, habré que analizar qué cualidades debemos desarrollar
para que mejore nuestra inteligencia financiera 'y por consecuencia mejore

larentabilidad de nuestros negocios.
1.4.1.1. Gestion de Cuentas por Cobrar

Definicion

Bravo (2007) sogtiene que:
La gestién de cuentas por cobrar consiste en representar derechos
exigibles originados por ventas, servicios prestados, otorgamientos de
préstamos o0 cualquier otro concepto andogo; representan
aplicaciones de recursos de la empresa que se transformardn en
efectivo paraterminar el ciclo financiero a corto plazo. (p.10).

Merton & Bodie (2003) destacan que:

La extension de un crédito comercia a los clientes por un
tiempo prudencial; en la mayoria de los casos es un instrumento
utilizado en lamercadotecnia para promover las ventas, por ende, las
utilidades, con el fin de mantener a sus clientes habituales y atraer a
nuevos. (p. 3).
Por lo consiguiente, de acuerdo a las variables en estudio, una adecuada
gestién de cuentas por cobrar serd aplicada perfectamente si es que la
empresa en e tiempo establecido, logra obtener e rendimiento como

consecuencia de lainversion que lo origind.

1.4.1.1.1. Gestion.
Definicion
Heredia (1985) manifiesta es: “la accion y efecto de redizar tareas —con

cuidado, esfuerzo y eficacia- que conduzcan aunafinalidad” (p.45).
Rementeria (2008) destaca que:
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Es la actividad profesional tendiente a establecer los objetivos y medios de
su realizacion, a precisar la organizacion de sistemas, a elaborar la estrategia
del desarrollo y a ejecutar la gestion del personal Al respecto, agrega que en el
concepto gestién es muy importante la accion del latin  actionem, que
significa toda manifestacion de intencion o expresion de interés capaz de
influir en una situacion dada. Para él, el énfasis que se hace en la accion, en la

definicion de gestion, es lo que la diferencia de la administracion. (p.1).

En consecuencia, la gestion es parte de la administracion, porgue nos permite
determinar un estilo de como administrar los recursos de la empresa. De esta

manera nos permitira cumplir con el propésito del estudio.

1.4.1.1.2. Cuentas por Cobrar
Definicion
Seguin Moreno (1997) sostiene que:
Las cuentas por cobrar representan derechos exigibles originados por ventas,
servicios prestados, otorgamientos de préstamos o cualquier otro concepto
analogo. De igual forma, se incluyen los documentos por cobrar a clientes que
representan derechos exigibles, que han sido documentados con letras de cambio

0 pagarés. Representan aplicaciones de recursos de la empresa que se

transformaran en efectivo paraterminar el ciclo financiero a corto plazo.

Las cuentas por cobrar representan una inversion muy importante para la
empresa. Una de las medidas para conocer la inversion que se tiene en cuentas
por cobrar es la relacién de la inversion a capital de trabgjo y a activo
circulante, y se obtienen através de las pruebas de liquidez.

Una buena administracion requiere de informacién al dia sobre los saldos de los
clientes y deudores. Por lo tanto, el administrador tiene un reto muy grande para
controlar que las operaciones sean captadas y registradas veraz y correctamente.
Las cuentas que estdn al corriente no requieren de administracion, las que tienen
algun problema por falta de pago, exceso de deuda sobre el limite de crédito
aprobado, devoluciones del correo de estados de cuenta por direcciones erréneas
0 por cambio de domicilio del cliente, cheques devueltos por los bancos de pagos
efectuados por clientes, etc., deben ser atendidos inmediatamente para
conservar una  sana  cartera La administracion cuando tiene una
informacién que le permita tomar decisiones firmes y &giles, obtiene una

confianza capaz de impulsar a cliente a aumentar sus consumos.
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Dependiendo del giro del negocio y la competencia se otorga el crédito a los
clientes, el cual representa el tiempo que transcurre entre la fecha de laventay la

fecha en que se cobra, 0 se recibe en efectivo el importe de laventa. (p. 10).

En resumen, las cuentas por cobrar representan el total del crédito otorgado
por una empresa a sus clientes. Estas cuentas representan derechos exigibles
originados por ventas, que luego pueden convergirse en efectivo. El crédito
representa para la empresa que lo otorga, un medio de dinero a futuro porque

origina el cobro de sus cuentas en un periodo posterior a su venta.

Clasificacién de las cuentas por cobrar:
L as cuentas por cobrar pueden clasificarse atendiendo a diversos criterios,

considerandose principal mente los siguientes:

Seguin su origen:
Cuentas por cobrar comerciales (a clientes): Bgjo este rubro se registran
los montos que adeudan los clientes a la empresa y que provienen de las
ventas de los bienes y servicios que proporcionala entidad.
Cuentas por cobrar a Funcionarios y Empleados. Son los importes que
los funcionarios y empleados adeudan ala empresa por concepto de ventas a
crédito, anticipos a sueldos, préstamos personales, entre otros, los cuales les
serén descontados posteriormente en sumas parcial es.
Otras cuentas por Cobrar: Estas pueden surgir por una variedad de
transacciones tales como: anticipos a accionistas, eecutivos, directores,
empleados y compafiias &filiadas, venta de valores o propiedades distintas de
productos o servicios, depdsitos con acreedores, compahias de servicios
publicos y otras agencias, pagos anticipados relacionados con compras,
impuestos pagados en exceso, reclamaciones por pérdidas o por dafios y
perjuicios, dividendos e intereses por cobrar.

Seguin su disponibilidad:

De acuerdo a lo establecido en e Manua para la Preparacion de Informacion
Financiera publicado por la Superintendencia de Mercado y Valores, se

clasifican de la siguiente manera:
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Cuentas por cobrar a corto plazo: Son aguellas cuentas que se espera que
su realizacion se producira dentro de los doce meses después de la fecha del
balance general 0 en el curso normal del ciclo de operaciones de la empresa.
Aquellos activos cuya realizacion o € ciclo de operaciones exceda de un
ano, deben consignar la correspondiente aclaracion y estimar el monto no
realizable dentro de este periodo y excluirlo del activo corriente.

Cuentas por cobrar a largo plazo: Comprende las cuentas que se
convertiran en efectivo en un futuro mediato, 0 sea por un término superior a
un aflo. Comprende entre otros |os préstamos otorgados y |as obligaciones de

otras entidades.

Objetivo delas cuentas por cobrar:

Consiste en registrar todas las operaciones originadas por deudas de |os clientes.
Fundamentalmente, se utilizan como un atractivo de mercadeo para promover
las ventas; y su gestion debe contribuir aelevar las utilidades y e rendimiento de
la inversion. Para €ello, es necesario comparar 1os costos y los riesgos de la
politica de crédito con las utilidades que se espera podrian generar; y s, €
rendimiento de lainversion en cuentas por cobrar adicionales es inferior a costo
de los recursos que se obtienen para financiarlas, se debe rechazar la inversion

adicional de esas cuentas.

Politicas de cuentas por cobrar:

Coopersy Lybrand (2002) consideran:
L as politicas como criterios que posee la administracion y que son la base para e
establecimiento del control, se entienden como politicas, l0s criterios generales
que tienen por objeto orientar las acciones que se llevaran a cabo para

cumplimiento de objetivos especificos.

Por ende, las politicas de las cuentas por cobrar, son las directrices que fija la
organizacion orientadas a controlar los aspectos referentes a crédito que se
otorga alos clientes en la venta de bienes 0 en la prestacion de un servicio, con la
finalidad de garantizar el cobro de los mismos en e momento establecido.
Existen varias politicas que deben emplearse para € manego efectivo de las
cuentas por cobrar, como lo son: las politicas de crédito, las politicas de
administracién y las politicas de cobranzas. A continuacion, se explican cada una
deédlas. (p. 42).
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1.4.1.1.3. Politicas de Credito
Definicion
Higuerey (2007) argumenta que:

Son las normas que establecen los lineamientos para determinar s se
otorga un crédito a un cliente y por cuanto se le debe conceder; es
importante destacar que, una aplicacion errénea de una buena politica de
crédito, o la adecuada instrumentacion de una deficiente politica no
produce nunca resultados Optimos.

Por eso en el establecimiento de la politica de crédito tiene un papel
fundamental el Ejecutivo Financiero, quien mediante la evaluacion y
analisis que €l haga va a servir para el establecimiento de las politicas. (p.
4).

Alvarez (2001) precisa que: “Una politica es una guia clara hacia donde
deben encaminarse todas las actividades de una misma clase, también es
un lineamiento que permite tomar decisiones con respecto a situaciones
rutinarias” (p.28).

Reyes (2002) manifiesta que:
Son los patrones generales que tienen por finalidad orientar la accion,
dejdndoles a los superiores mas campo para las decisiones que les
corresponden tomar, por lo cual, sirven para enunciar, interpretar o
reemplazar las normas concretas. A su vez, plantea que son los medios
basicos para autorizar a las personas la ejecucion de cierta actividad o
funcion y que dicha actividad sea realizada con el sentido realmente

requerido. (p. 169).

Seguin Gitman (2003) sostiene que:

Son una serie de lineamientos que se siguen con la finalidad de determinar
si se le otorga un crédito a un cliente y por cuanto tiempo se le ha de
conceder. Es necesario que la empresa posea fuentes de informacién de
crédito adecuadas y que utilice métodos de andlisis, puesto que todos estos
aspectos son indispensables para lograr el manegjo eficiente de las cuentas

por cobrar. (p.8).
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Ettinger (2000) manifiesta que: “Son el soporte que utiliza el gerente de
una empresa para evaluar el registro de los créditos otorgados. Un
gerente que concede créditos de manera muy liberal ocasiona pérdidas

excesivas a la organizacion” (p.230).

Por lo tanto, las politicas de crédito son lineamiento, guias o patrones
mediante los cuales se determinara si se le otorga el crédito a un
cliente. Paralo cual se realizara un andlisis y evaluacion al cliente en base
a fuentes de informacion que permitan disminuir e riesgo o la
probabilidad de que el cliente no cumpla con la deuda.
Clasificacion delas politicas de cr édito:
Desde el punto de vista del riesgo, las politicas de crédito generalmente se
clasifican en liberales y conservadoras.
Son liberales. Cuando las empresas muestran accesibilidad para otorgar
créditos, tanto en e monto maximo para aprobar como en € grado de
riesgo para asumir, obviamente en este caso podria existir ausencia total
o parcial de garantias.
Son conservadoras. Cuando las empresas se muestran restrictivas para
otorgar créditos y para determinar e monto maximo por aprobar, asi
como para definir lo referente a riesgo que asumiran. A diferenciade la
politica liberal, en este caso se exigen garantias solidas que aseguren la

recuperacion de las cuentas por cobrar.

Elementos de la Politica de Créditos.
Los elementos basicos que conforman una politica de créditos son los
siguientes:

Las Condiciones de Crédito:

L as condiciones de crédito ayudan a la empresa a obtener mayores clientes,
pero se debe evitar ofrecer descuentos que puedan resultar nocivos para la
empresa.

Moyer (2000) afirma que:

Las condiciones de crédito pueden tener efecto en la rentabilidad de la

empresa. Se requiere hacer referencia a nivel optimo, en el sentido que la
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empresa debe determinar cud es el nivel optimo de gastos de cobro desde e

punto de vista costo-beneficio. (p. 34).

L 6pez (2005) sostiene que:

La propuesta de crédito debe contener una explicacion resumida sobre las
condiciones dd crédito, de la empresa vinculada, de la capacidad, €l pago

del deudor, riesgo con las instituciones, garantias, entre otros.

La solicitud debe estar acompafiada de una serie de requisitos, normas, y
condiciones tales como: antecedentes financieros del deudor, antecedentes
economicos, antecedentes financieros, caracteristicas del financiamiento
solicitado (plazos de pago, monto de la operacion, destino del crédito,

garantias, entre otros). (p. 27).

El objetivo del andlisis de la solicitud es evaluar la capacidad de crédito del
solicitante, verificar los datos proporcionados por é y conocer su historial

crediticio.

Seorientan principalmente a los siguientes temas:
Periodo de Crédito: Es € intervalo de tiempo béasico que se concede a
un cliente para pagar una deuda. Estos varian dependiendo de la
actividad de cada empresa, por 1o genera comprenden entre 30 y 120
dias. La duracion del periodo de crédito depende en gran medida de la
rotacion de mercaderias del cliente, lo cua atiende a factores como la
demanda del producto, y a otros factores como el riesgo de crédito, la
competenciay € tipo decliente.
Descuentos por Pronto Pago: Consiste en una reduccion porcentual del
precio total por el pago anticipado de una deuda.
Estos se ofrecen con € fin de acelerar las cobranzas de las cuentas por
cobrar, lo cua reduce la cantidad de recursos inmovilizados y a mejorar
el periodo promedio de cobranza.
Linea de Crédito: Es € limite maximo de endeudamiento permisible
para los clientes en determinado momento. Representa la exposicion
maxima de riesgo a la que las empresas estaran dispuestas a someterse

con determinada cuenta.
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1.4.1.1.4. Nivel deventasal crédito
Definicion
El volumen de tus ventas es la cantidad total de bienes, productos o ideas
vendidas dentro de un marco temporal dado, usualmente 12 meses. Dicha
cantidad suele ser expresada en términos monetarios, pero también podria figurar
en total de wunidades de inventario 0 productos vendidos.

http://pyme.lavoztx.com/definicin-de-volumen-de-ventas-10570.html.

M étodos para determinar el limite de crédito en clientes nuevos
El método basado en € crédito necesario

Como se ha visto anteriormente, este méodo utiliza el volumen de crédito
necesario del cliente. Esta cifra sirve como referencia para otorgar un limite
de crédito, aunque puede corregirse mediante indices de riesgo e indices
correctores.

M étodo basado en € capital cliente

Un método para calcular €l limite de riesgo basado en los recursos propios
de una empresa es utilizar como base para el caculo el monto de los
recursos propios del cliente. A esta cifra se le aplica un porcentge
previamente establecido en unas tablas segiin el nivel de riesgo que presenta
el cliente, nivel de riesgo que se ha investigado previamente mediante un

estudio de solvencia.
El método basado en € fondo maniobra
Otro sistema parecido al anterior es hacer el calculo tomando € fondo de

maniobra del cliente —en lugar de sus recursos propios- como base para

obtener el limite de riesgo.

El método basado en las compras anuales del cliente

Otraforma de calcular el limite de riesgo es sobre la base que representa las
compras totales anuales del cliente al conjunto de sus proveedores.

Para ello se debe averiguar el importe total de las compras efectuadas.
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El método del limite de crédito provisional discrecional

Una forma de calcular el limite es el de dar un limite discrecional
provisional al cliente durante un periodo de prueba. Este sistema consiste en
gue €l credit manager fija un limite de crédito de forma discrecional, aunque
basada en su propia experiencia personal, en las ventas previstas, en el
crédito necesario y en la solvencia aparente del cliente.
El limite de crédito es otorgado de forma provisional por un periodo que
puede ir de 6 a 12 meses y durante este tiempo se evalla la capacidad de
pagosy perfil de pagador del cliente.
Pasado el periodo de prueba y en funcién del perfil pagador del cliente, €l
credit manager puede aumentar el limite de riesgo, o por el contrario dejarlo
igual. Si el cliente es mal pagador incluso se puede reducir o anular la linea
de crédito.
Términos de pago:
El plazo de pago otorgado a cliente debe mantenerse o més bajo posible,

preferentemente 30 dias de la fecha de factura.

La empresa debe contar con una rutina para contactar y tratar a los clientes
morosos. Dicha rutina debe estar documentada, y deberia incluir:
Cartas de cobranza, recordatorios (enviados alos clientes de manera regular).
Cargos por intereses, de ser aplicable.
Contactos personales.

Acciones legales

A los fines de una buena politica de crédito, la venta no deberia considerase
concluida hastatanto el pago del cliente se encuentre cobrado y/o bancarizado. Si
ocurren pérdidas por créditos mal otorgados, las siguientes preguntas deben
entonces responderse:

¢Cual fue el motivo de la pérdida?

¢Se podria haber reducido o evitado la pérdida actuando de manera diferente?

¢Qué hemos aprendido de la pérdida del crédito?

¢QUEé se podria hacer para evitar que vuelva a suceder?
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Diasdecrédito
Definicion
Consiste en dos partes:
Plazo de crédito acordado
Mide el plazo de crédito que la empresa otorga a los clientes. ESto puede
variar de un pais a otro y de un mercado a otro, aunque también depende de
la habilidad de negociar las condiciones en un contrato que la organizacion

estime convenientes o razonables.

Dias de crédito vencido
Cuando existen créditos impagos, el acuerdo no ha sido respetado. Puede
haber diversas razones para esto, aunque a menudo puede deberse a rutinas
internas de la compaiiia, que, por ende, causan que el cliente no pague en
término.
En resumen: El plazo de crédito acordado mide la eficiencia al acordar los
términos de crédito. Los créditos vencidos miden la eficiencia en hacer
cumplir los términos de crédito acordados.
Facturacion
Operacion técnica de la gestion financiera mediante la cual, dentro del marco de
un acuerdo, la empresa gestiona las cuentas de cliente, adquiere sus cuentas
acreedoras y se hace cargo del cobro de las mismas, corriendo con el riesgo de
las pérdidas sufridas si los deudores rehiisan el pago de tales cuentas.
Con €l fin de evitar este tipo de situaciones y también la pérdida de tiempo de

crédito, la facturacion debe realizarse diariamente.

1.4.1.1.5. Procedimientos de cobranza
Gitman (2003) afirmaque:
Son los procedimientos que la empresa emplea para realizar la cobranza de las
cuentas por cobrar cuando las mismas llegan a su vencimiento. Estos

procedimientos se explican a continuacion:

Notificacion por escrito: constituye la primera opcion en el proceso de cobro
de las cuentas vencidas. Se lleva a cabo los dias siguientes a vencimiento
de la cuenta, para ello se envia una carta al cliente deudor, notificandole la

situacion. En caso de que el cliente haga caso omiso a esta notificacion, se
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procedera a enviar una mas exigente. Finalmente, se enviard una tercera y
ultima carta planteando la situacion de morosidad.

L lamadas telefénicas: constituye la segunda opcidn, se debe realizar cuando
el primero no dio el resultado esperado, en este caso el gerente de crédito
tendrd la tarea de comunicarse con €l cliente que posee la deuda y hacerle la
exigencia del pago. Si este posee una razén adecuada para explicar el
motivo de retardo, se podra considerar la posibilidad de extender el tiempo
de crédito.

Visitas personales. esta técnica puede ser muy efectiva y congituye la
tercera opcion, su efectividad radica en las altas posbilidades de que el
cobro se haga en el acto.

Mediante agencias de cobranzas. esla cuarta opcion, puede no resultar
rentable, puesto que consiste en recurrir a una agencia o a un abogado para
gue se encarguen de gestionar el cobro. Esto generalmente conlleva un costo
elevado y se puede ver afectado hasta el cincuenta por cierto de las deudas
cobradas.

Recurso legal: es una opcidn bagtante extremista, puede recurrirse a €lla
incluso antes de la anterior, pero se debe tener en consideracion que puede ser
un procedimiento costoso y que aun asi no garantiza el cobro de los adeudos
pendientes. (p. 242).

Seguin Levy (2009) afirma que:

Son los procedimientos que la empresa sigue con la finalidad de recuperar la
cartera vigente y vencida. Es fundamental disefiarlas considerando las
condiciones del mercado, la competencia, €l tipo de clientes que posee la

organizacidn, asi como sus objetivos y politicas. (p. 212).

Brachfield (2005) sefiala que: "las politicas de cobranza sirven para
consolidar criterios, evitar arbitrariedades, al momento de reclamos,
simplificar los tramites de cobro, establecer las prioridades y determinar las
normas de comportamiento que deben asumir los encargados de gestionar los
impagados” (p147).

Por lo consiguiente, de acuerdo con las ideas expuestas, los tres autores
coinciden en mencionar que las politicas de cobranza rigen los

procedimientos que la empresa emprende para efectuar el cobro de las
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cuentas por cobrar cuando estas han llegado a su vencimiento. Sin
embargo, Gitman (2003), vamas alla y considerando lo planteado, sefiala que
existen varias alternativas que las empresas pueden emplear para antes de
declarar la incobrabilidad de sus cuentas, algunas de esas alternativas son
simples, pero otras poseen un grado mas alto de complejidad y de tiempo para
gue puedan verse los resultados.

1.4.1.2 Rentabilidad
Definicion
Larentabilidad es la medida del rendimiento que producen los capitales utilizados en
un determinado periodo de tiempo (gercicio  econdmico). Es  decir,
lacomparacion entre larenta generada (resultado o beneficio) y los capitales

invertidos para obtenerla. Dependiendo de los diferentes tipos considerados de

resultado e inversién se obtendran diversas acepciones del concepto de rentabilidad.

Seguin, Sanchez (2002) afirma que:
La rentabilidad es una posicién econdémica de la entidad, es decir, la capacidad que
ésta tiene para generar y retener utilidades en un periodo determinado. Por su parte la
liquidez indica la posicion financiera, 0 sea, la capacidad de pago que tiene para

enfrentar adecuadamente sus deudas en un momento dado.

En este sentido, la rentabilidad es una nocidn que se aplica a toda accion econdémicaen
la que se movilizan unos medios, materiales, humanos y financieros con el fin de
obtener unos resultados. En la literatura econémica, aungue €l término rentabilidad se
utiliza de forma muy variada 'y son muchas |as aproximaciones doctrinales que inciden
en una u otra faceta de la misma, en sentido genera se denomina rentabilidad a la
medida del rendimiento que en un determinado periodo de tiempo producen los

capitales utilizados en el mismo. (p.96).

Seguin, Apaza (2012) sostiene que:
La rentabilidad es una relacion que compara la utilidad con un aporte de fondos, y se
expresa en términos de porcentgje. Mide € modo en que la empresa, después de haber
realizado su actividad principal, y haber remunerado a todos los factores implicados,

es capaz de generar un superdvit para ser repartido entre los socios o accionistas.
(p.35).
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La rentabilidad es la relacion entre los resultados obtenidos en la realizacion de una
actividad y los medios empleados para obtenerlos. Es un indicador relevante para
cualquier organizacion, ya que mide de forma aceptable e nivel de acierto o fracaso
en la gestion empresarial, permitiéndonos evaluar € grado de eficacia de la estrategia
gue hemos tomado y decidir en funcion del resultado si debemos cambiarla o no. Si
la empresa obtiene una rentabilidad insuficiente podria ocupar posiciones marginaes
dentro de su sector y por lo tanto poner en peligro su supervivenciaa largo plazo. Por
el contrario, s la empresa alcanza una rentabilidad superior a la estimada como

referencia, nos estaindicando un adecuado estilo de direccion.

1.4.1.2.1. La Rentabilidad en € andlisis contable
Definicion:

Estupifian (2006, p. 150) refiere que:
Es la capacidad de una empresa por obtener utilidades o su rentabilidad, es la
efectividad real de la misma, la cua dependera de la eficiencia y eficacia de sus

operaciones, asi como de los medios o recurso que dispone.

El andliss de la rentabilidad se concentra principalmente en la relacién entre €l
resultado de las operaciones segun se presente el estado de resultado y los recursos
disponibles para la empresa como se presenta en €l balance general. Es decir, expone
gue la rentabilidad incluye razon de las ventas netas entre los activos, tasa de

rendimiento neto de sus activos.

Cuervo y Rivero (2000, p. 19) sostienen que:
La base del andlisis economico-financiero se encuentra en la cuantificacion del
binomio rentabilidad-riesgo, que se presenta desde unatriple funcionalidad:
= Andlisisdelarentabilidad.
= Andisis de la solvencia, entendida como la capacidad de la empresa para
satisfacer sus obligaciones financieras (devolucion de principal y gastos
financieros), consecuencia del endeudamiento, a su vencimiento.
= Andlisis de la estructura financiera de la empresa con la finalidad de

comprobar su adecuacion para mantener un desarrollo estable de la misma.

Es decir, los limites econdmicos de toda actividad empresarial son larentabilidad y la
seguridad, normalmente objetivos contrapuestos, ya que la rentabilidad, en cierto
modo, es la retribucién a riesgo y, consecuentemente, la inversion mas segura no

suele coincidir con la mas rentable.
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Sin embargo, es necesario tener en cuenta que, por otra parte, € fin de solvencia o
estabilidad de la empresa esta intimamente ligado al de rentabilidad, en el sentido de
gue larentabilidad es un condicionante decisivo de la solvencia, pues la obtencién de

rentabilidad es un requisito necesario parala continuidad de la empresa.

1.4.1.2.2. Consideraciones para construir indicadores de rentabilidad
Seguin Vives (2004, p. 68) afirma que:
La rentabilidad contable va a venir expresada como cociente entre un concepto de
resultado y un concepto de capital invertido para obtener ese resultado. A este
respecto es necesario tener en cuenta una serie de cuestiones en la formulacion y
medicién de la rentabilidad para poder asi elaborar una ratio o indicador de
rentabilidad con significado.

Las magnitudes cuyo cociente es e indicador de rentabilidad han de ser
susceptibles de expresarse en forma monetaria.

Debe existir, en la medida de lo posible, una relacion causal entre los recursos o
inversion considerados como denominador y el excedente o resultado a que han
de ser enfrentados.

En la determinacién de la cuantia de | os recursos invertidos habra de considerarse
el promedio del periodo, pues mientras €l resultado es un variable flujo, que se
calcula respecto a un periodo, la base de comparacion, constituida por la
inversion, es un variable stock que solo informa de la inversion existente en un

momento concreto del tiempo.
Por ello, para aumentar la representatividad de los recursos invertidos, es

necesario considerar el promedio del periodo.

Por otra parte, también es necesario definir e periodo de tiempo a que se refiere
la medicion de la rentabilidad (normamente el gercicio contable), pues en el
caso de breves espacios de tiempo se suele incurrir en errores debido a una

periodicidad incorrecta

Factor es deter minantes de la rentabilidad
Intensidad de lainversion
Productividad
Participacion de mercado
Tasa de crecimiento de mercado
Calidad del producto
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Desarrollo de nuevos productos
Diferenciacion de los competidores
Integracion vertical

Costos Operativos

Esfuerzo sobre dichos factores

La rentabilidad empresarial estd determinada por la intensidad de la inversion, que
implica

¢Cuanto seinvierte?

¢En que seinvierte?

¢Cudl eslacalidad delos recursos en que seinvirtio?

¢Hay reinversion?

¢Se reinvierte en mejorar la calidad de los insumos y en general de todos los

factores productivos?

La productividad es fundamental para la rentabilidad. Un incremento de la
productividad con calidad se asocia generalmente con una mayor estabilidad, un
mejor rendimiento empresarial.

La participacion en el mercado es clave para la rentabilidad. Se busca siempre
tener una mayor participacion, por lo que se debe anadlizar que segmentos del
mercado se abarcan con € objeto de ampliarlos. Esta es la estrategia que siguen
muchas empresas, como las refresgueras, de bebidas acohdlicas, cerveceras, las
cuales diversifican sus productos para absorber otros consumidores y atraer nuevos
clientes.

La tasa de crecimiento del mercado es muy importante para la rentabilidad, ya
gue, a crecer € mercado, la empresa puede ampliar su participacion y aumentar sus
ganancias, sobre todo en mercados dinamicos. Es € caso de aguas embotelladas,
productos organicos, productos industrializados de maiz, industria de la
computacion y muchos otros.

La calidad del producto ya es un imperativo en los mercados actuales y marca
la diferencia entre empresas exitosas y empresas que fracasan, para obtener una
adecuada rentabilidad, las empresas deben contar con politicas de calidad que les
permitan:

Cumplir con las especificaciones de los bienes y servicios.

30



Durabilidad de los productos mejores que los de la competencia.
Seguridad del uso del producto, por lo cua muchas empresas dan garantias de

durabilidad por un cierto periodo.

Desarrollar nuevos productos o diferenciarlos de los competidores siempre sera
una buena estrategia para asegurar margenes de rentabilidad que permitan la
permanencia de la empresa en el mercado.

Se debe fomentar € desarrollo del capital humano, propiciando la actualizacion,
la capacitacion y € desarrollo de competencias laborales y profesionales, lo cual
conduciraa incremento de la rentabilidad empresarial .

El contar con una tecnologia de vanguardia y ademés renovarla y actualizarla
permite dar un mejor servicio alos clientes y una mejor imagen, ademas de rebasar
a los competidores, lo cua se traduce en mayores méargenes de rentabilidad. Por
estas razones los empresarios siempre deben contemplar como estrategia

incrementar lainversion en tecnologia de punta.

Formasdeelevar larentabilidad
Seguin Leer y Quiroz, las principales formas de elevar la rentabilidad son cinco:
Aumentar las ventas
Mejorar lamezcla de ventasy clientes
Reducir costos de |os recursos
Mejorar procesos
Eliminar actividades que no dan valor
Leer y Quiroz propone varias acciones para elevar las ventas:
Disminuir precios y dar descuentos
Invertir en publicidad y promocion
Aumentar la cantidad y calidad de lafuerza de ventas
Utilizar los inventarios
Mejorar el servicio d cliente
Alianzas estratégicas con otras empresas
Aumentar |os canales parallegar a consumidor
Nuevos productos y servicios

Mercado efectivo
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Mejorar la mezcla de ventas y clientes significa poner mayor atencion a los
productos y servicios que se venden, porque son l0os gque generan mayores
utilidades, y desechas o no poner tanta atencion en productos que no se vende. De
manera similar, atender a los clientes que mas compran y que tiene fidelidad a la
empresa.

1.4.1.2.3. Nivelesde andlisisdela rentabilidad empresarial

Aungue cualquier forma de entender los conceptos de resultado e inversion

determinaria un indicador de rentabilidad, € estudio de la rentabilidad en la

empresa lo podemos redlizar en dos niveles, en funcion del tipo de resultado y de
inversion relacionada con e mismo que se considere:

a) Asi, tenemos un primer nivel de andlisis conocido como rentabilidad econémica
o del activo, en € que se relaciona un concepto de resultado conocido o
previsto, antes de intereses, con la totalidad de los capitales econdémicos
empleados en su obtencidn, sin tener en cuenta la financiacion u origen de los
mismos, por lo que representa, desde una perspectiva econdémica, €
rendimiento de lainversion de la empresa.

b) Y un segundo nivel, larentabilidad financiera, en e que se enfrenta un concepto
de resultado conocido o previsto, después de intereses, con los fondos propios
delaempresa, y que representa el rendimiento que corresponde alos mismos.
La relacion entre ambos tipos de rentabilidad vendra definida por € concepto
conocido como apalancamiento financiero, que, bao e supuesto de una
estructura financiera en la que existen capitaes genos, actuara como
amplificador de la rentabilidad financiera respecto a la econdmica siempre que
esta Ultima sea superior a coste medio de la deuda, y como reductor en caso

contrario.

1.4.1.2.4. Rentabilidad econémica (RE) O (ROA):

Larentabilidad econdmica (RE), también denominada rentabilidad de los activos o
de las inversiones totales (ROA), se calcula como cociente entre el resultado
econdémico (RAIT)y € tota de los capitales invertidos por la empresa para su
realizacion, equivalente a activo total (AT). Secaculaa partir del resultado antes
de intereses e impuestos (RAIT) (es un excedente econdmico que depende
Unicamente de la actividad realizada por la empresa con su estructura econémica
(activo)).
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Es @ rendimiento de los activos, es la relacion entre el Resultado de Explotacién
(antes de intereses e impuesto) y el activo total.

La razén de la rentabilidad econdmica posee una gran importancia, de ahi que
muchos autores la consideren la reina de las razones, y es porque ellalogra resumir
en buena medida, € efecto de las utilidades generadas por e negocio sobre la
totalidad de la inversion empleada por la empresa durante un periodo de tiempo; de

ahi gue muchos la denominen €l retorno de lainversion.

Rentabilidad Econémica = Utilidad antes de intereses e impuestos
Activos Totales

Estructura Economica:

Se le denomina estructura econdmica o capital productivo al activo € cual recoge
todos los bienes y derechos que tiene la empresa, desde este punto de vista el activo
es una combinacion de factores productivos, de los cuales agunos tienen un
caracter permanente en la empresa (activo no corriente) y otros tienen un carécter

circulante (activo corriente).

I ndicador es de Rentabilidad
Miden la capacidad de la empresa para generar ganancias. Entre estos tenemos:

- Margen Bruto:

Miden la relacion de las ventas menos el costo de las ventas con las ventas. Indica
la cantidad de utilidad que se obtiene de las ventas después de descontar €l coste de
los bienes vendidos.

Es deseable un margen de utilidad de nivel ato, pues significa que la empresatiene
un coste bao de los bienes vendidos.

Su formulaes:

Margen Bruto Resultado Bruto

Ventas

- Margen Operativo:

Es el porcentaje de las ventas que supone e margen del negocio en si mismo, antes
del impacto financiero, ingresos o gastos extraordinarios e impuestos.

Mide las unidades monetarias ganadas operativamente por cada unidad vendida.
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Su férmulaes:

Margen Operativo Resultado de Operacion

Ventas

- Margen Neto:
Es el porcentgje de utilidad neta en relacion alas ventas totales.

Elimina del andlisis & impacto fiscal y los ingresos y gastos extraordinarios y
financieros.
Su férmulaes:

Margen Neto Resultado Neto

Ventas

1.4.1.2.5. Rentabilidad financiera (RF):
Larentabilidad financiera, también denominada rentabilidad de los fondos o capitales
propios, viene dada por la comparacion entre e resultado antes de impuestos RAT
(Resultado antes de impuestos e intereses le descontamos los gastos financieros
derivados de financiacion ajena) y los capitales invertidos por los propietarios o

fondos propios.

Es & rendimiento de los recursos que los accionistas han invertido en la empresa, es
larelacion entre e Resultado Neto (después de intereses) y € patrimonio neto total.

La rentabilidad financiera es una razon que reflgja e efecto del comportamiento de
distintos factores; nos muestra e rendimiento extraido a los capitales propios, 0 sea,
los capitades aportados por los propietarios y a diferencia de la rentabilidad

econdémica, utilizala utilidad neta.

Eslarelacion entrela Utilidad Netay e Capital propio:

Rentabilidad Financiera = Utilidad Neta
Capitales Propios

Estructura Financiera:
Nos informa de donde proviene €l dinero y recoge las distintas fuentes de
financiacion que utiliza la empresa; la estructura financiera de la empresa es la

composicion dd capital o recursos financieros que la empresa ha captado u
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originado. Estos recursos son los que en € Balance de Situacién aparecen bgo la
denominacion genérica de Pasivo que recoge, por tanto, las deudas y obligaciones de

la empresa, clasificandolas segiin su procedenciay plazo.

Indicador de Morosidad:

Es un indicador fundamental que mide la situacién de las cuentas por cobrar, indica
la eficiencia en la gestion de dichas cuentas, principalmente en las actividades de
cobranza.

Su formulaes:

Indicador de Morosidad Cuentas por cobrar vencidas

Cuentas por Cobrar

Gastos Operacionales de Cobranza:

Representa la cuantia de los gastos incurridos en las actividades de cobranza en
relacion a importe de las ventas a crédito, afin de evaluar el costo de recuperacion
de las cuentas por cobrar.

Su formulaes:

Gastos Operacionales Gastos de Cobranza
de Cobranza Ventas al Crédito

Riesgo por Cuentas|Incobrables:

Indica que parte de la totalidad de las ventas a crédito no se llegan a recuperar,
constituyéndose en cuentas incobrabl es.
Su férmulaes:

Riesgo por Cuentas Cuentas Incobrables
Incobrables Ventas a Crédito
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1.4.1.2.6. Ratios Financieros:
Aching (2006) sogtiene que:
Un ratio es una razon, es decir, la relacion entre dos numeros. Son un
conjunto de indices, resultado de relacionar dos cuentas del Balance o del estado de
Ganancias y Pérdidas. Los ratios proveen informacion que permite tomar decisiones
acertadas a quienes estén interesados en la empresa, sean éstos sus duefios,
banqueros, asesores, capacitadores, el gobierno, etc. Por jemplo, si comparamos €l
activo corriente con € pasivo corriente, sabremos cual es la capacidad de pago de
la empresa y si es suficiente para responder por las obligaciones contraidas con

terceros.
Sirven para determinar la magnitud y direccion de los cambios sufridos en la
empresa durante un periodo de tiempo. Fundamentalmente los ratios estan divididos
en 4 grandes grupos. (p.15).
Losratios financieros se dividen en cuatro grupos.

A) Ratios de liquidez

B) Ratios de endeudamiento o solvencia

C) Ratios de rentabilidad

D) Ratios de gestion u operativos.

A. RatiosdeLiquidez

Son los ratios que miden la disponibilidad o solvencia de dinero en efectivo, o la
capacidad gue tiene la empresa para cancel ar sus obligaciones de corto plazo.

A suvez, losratios de liquidez se dividen en:

A.1) Ratios de liquidez corriente.

A.2) Ratios de liquidez severa o Prueba &cida

A.3) Ratios de liquidez absoluta o Ratio de efectividad o Prueba superacida.

A.4) Capital detrabagjo.

A.l1) Ratio deliquidez general o razén corriente

El ratio de liquidez genera lo obtenemos dividendo €l activo corriente entre el
pasivo corriente. El activo corriente incluye basicamente | as cuentas de caja, bancos,
cuentas y letras por cobrar, valores de fécil negociacién e inventarios. Este ratio es
la principal medida de liquidez, muestra qué proporcién de deudas de corto plazo
son cubiertas por elementos del activo cuya conversion en dinero corresponden

aproximadamente a vencimiento de |las deudas.
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Su férmulaes:

Liquidez General = Activo Corriente
Pasivo Corriente

- S € resultado es igua a 2, la empresa cumple con sus obligaciones a corto
plazo.

- S d resultado es mayor que 2, la empresa corre e riesgo de tener activos
OCi 0SOS.

- S e resultado es menor que 2, la empresa corre el riesgo de no cumplir con sus
obligaciones a corto plazo.

A.2) Ratio deliquidez severa o Prueba acida

Este ratio muestra una medida de liquidez més precisa que la anterior, ya que

excluye a las existencias (mercaderias 0 inventarios) debido a que son activos

destinados ala ventay no al pago de deudas, y, por lo tanto, menos liquidos; ademas

de ser sujetas a pérdidas en caso de quiebra. Se calcula restando e inventario del

activo corriente y dividiendo esta diferencia entre e pasivo corriente.

Su férmulaes:

Prueba acida= Activo Corriente — Existencias
Pasivo Corriente

- S d resultado es igua a 1, la empresa cumple con sus obligaciones a corto
plazo

- S d resultado es mayor que 1, la empresa corre € riesgo de tener activos
0Ci 0S0S.

- S e resultado es menor que 1, la empresa corre €l riesgo de no cumplir con sus
obligaciones a corto plazo.

A.3) Ratio deliquidez absoluta o Ratio de efectividad o Prueba superacida

Permite medir la capacidad efectiva de la empresa en e corto plazo; considera

Unicamente los activos mantenidos en Cagja y Bancos y los valores negociables,

descartando la influencia de la variable tiempo y la incertidumbre de los precios de

|as demas cuentas del activo corriente.
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Nos indica en términos porcentuales, la capacidad de la empresa para operar con
sus activos més liquidos, sin recurrir a sus ventas exclusivamente. Calculamos este

ratio dividiendo €l total de los saldos de cajay bancos entre €l pasivo corriente.

Su férmulaes:

Prueba superacida= Cajay Bancos * 100
Pasivo Corriente

- El indiceideal esde0.5.

- S d resultado es menor que 0.5, no se cumple con obligaciones de corto plazo.

A.4) Capital detrabajo

Muestralarelacion entre los Activos Corrientes y |os Pasivos Corrientes. El Capital
de Trabgjo, eslo que le queda ala firma después de pagar sus deudas inmediatas, es
la diferencia entre los Activos Corrientes menos Pasivos Corrientes; algo asi como

el dinero que le queda para poder operar en el diaadia

Su férmulaes:

Capital detrabajo = Activo Corriente - Pasivo Corriente

Lo ideal es que € activo corriente sea mayor que € pasivo corriente, ya que €

excedente puede ser utilizado en la generacion de mas utilidades.

B. Ratios de Endeudamiento, Solvencia o de Apalancamiento

Son aguellos ratios o indices que miden la relacion entre el capital ajeno (fondos o
recursos aportados por |os acreedores) y el capital propio (recursos aportados por
los socios 0 accionistas, y |0 que ha generado la propia empresa), asi como también

el grado de endeudamiento de los activos. Miden el respaldo patrimonial.

A su vez, los ratios de endeudamiento se dividen en:
B.1) Ratio de endeudamiento a corto plazo.

B.2) Ratio de endeudamiento alargo plazo.

B.3) Ratio de endeudamiento total.

B.4) Ratio de endeudamiento de activo.
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B.1) Ratio de endeudamiento a corto plazo
Mide la relacion entre los fondos a corto plazo aportados por 1os acreedores y los

recursos aportados por la propia empresa.

Su férmulaes:

Ratio de endeud. a corto plazo = Pasivo Corriente * 100
Patrimonio

B.2) Ratio de endeudamiento a largo plazo
Mide larelacion entre los fondos alargo plazo proporcionados por los acreedores, y

los recursos aportados por la propia empresa.

Su férmulaes:

Ratio de endeud. alargo plazo = Pas. No Corriente * 100
Patrimonio

B.3) Ratio de endeudamiento total
Mide la relacion entre los fondos totales a corto y largo plazo aportados por los

acreedores, y los aportados por |a propia empresa.

Su férmulaes:;

Ratio de endeud. total = (Pas. Corriente + Pas. No Corriente) * 100
Patrimonio

B.4) Ratio de endeudamiento de activo
Mide cuanto del activo total se ha financiado con recursos o capital ajeno, tanto a
corto como largo plazo.

Su férmulaes:

Ratio de endeud. de activo = (Pas. Corriente + Pas. No Corriente) *100
Activo Total

C. Ratios de Rentabilidad
Muestran la rentabilidad de la empresa en relacion con la inversion, e activo, €

patrimonio y las ventas, indicando la eficiencia operativa de la gestion empresarial.
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A su vez, losratios de rentabilidad se dividen en:
C.1) Ratio de rentabilidad del activo.

C.2) Ratio de rentabilidad del patrimonio.

C.3) Ratio de rentabilidad bruta sobre ventas.
C.4) Ratio de rentabilidad neta sobre ventas.
C.5) Ratio de rentabilidad por accion.

C.6) Ratio de dividendos por accion.

C.1) Ratio derentabilidad del activo (ROA)

Es el ratio més representativo de la marcha global de la empresa, ya que permite
apreciar su capacidad para obtener utilidades en el uso del total activo.

Su férmulaes:

ROA = Utilidad Neta* 100
Activos

C.2) Ratio derentabilidad del patrimonio (ROE)

Este ratio mide la capacidad para generar utilidades netas con la inversion de los
accionistas y lo que ha generado |a propia empresa (capital propio).

Su formulaes:

ROE = Utilidad Neta* 100
Patrimonio
C.3) Ratio derentabilidad bruta sobre ventas
LIamado también margen bruto sobre ventas, muestra el margen o beneficio dela
empresa respecto a sus ventas.

Su férmulaes:;

Ratio de rentab. Bruta sobre ventas = Utilidad Bruta* 100
Ventas Netas

C.4) Ratio derentabilidad neta sobre ventas
Es un ratio mas concreto ya que usa el beneficio neto luego de deducir los costos,
gastos e impuestos.

Su férmulaes:

Ratio de rentab. Neta sobre ventas = Utilidad Neta* 100
Ventas Netas
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C.5) Ratio derentabilidad por accién

Llamado también utilidad por accion, permite determinar la utilidad neta que le
corresponde a cada accion. Este ratio es e mas importante para |os inversionistas,
pues le permite comparar con acciones de otras empresas.

Su férmulaes:

Ratio de rentab. por accion = Utilidad Neta * 100
N° de Acciones

C.6) Ratio de dividendos por accién
El resultado de este ratio representa e monto o importe que se pagara a cada
accionista de acuerdo ala cantidad de acciones que éste tenga.

Su férmulaes:

Ratio de dividendos por accién = Dividendos
N° de Acciones

D. Ratios de Gestion, Operativos o de Rotacion

Evallan la eficiencia de la empresa en sus cobros, pagos, inventarios y activo.
A suvez, los ratios de gestion se dividen en:

D.1) Ratio de rotacion de cobro.

D.2) Ratio de periodo de cobro.

D.3) Ratio de rotacion por pagar.

D.4) Ratio de periodo de pagos.

D.5) Ratio de rotacion de inventarios.

D.1) Ratio derotacion de cobro
Este indice es til porque permite evaluar la politica de créditos y cobranzas
empleadas, ademés reflgjalavelocidad en larecuperacién de | os créditos concedidos.

Su férmulaes:

Ratio de rotacion de cobro= Ventas al Crédito
Ctas. por cobrar
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D.2) Ratio de periodo de cobro
Indica el nimero de dias en que se recuperan las cuentas por cobrar a sus clientes.

Su férmulaes:;

Ratio de periodo de cobro = Ctas por cobrar com. * 360
Ventasa crédito

D.3) Ratio derotacion por pagar
Mide & plazo que la empresa cuenta para cancelar bonificaciones.

Su férmulaes:

Ratio de rotacion por pagar = Comprasal crédito
Ctas por pagar com.

D.4) Ratio de periodo de pagos
Determina el nimero de dias en que la empresa se demora en pagar sus deudas a los
proveedores.

Su férmulaes:

Ratio de periodo de pagos= Ctas por pagar com. * 360
Comprasal crédito

D.5) Ratio derotacion deinventarios

Indicalarapidez en que los inventarios se convierten en cuentas por cobrar mediante
las ventas a determinar el nimero de veces que rota el stock en el almacén durante
un gercicio.

Su férmulaes:

Ratio derotacion deinv. = Costo de Ventas
Inventarios (Exist.)

1.4.1.2.7. Rentabilidad autogenerada
La rentabilidad autogenerada trata de mostrar la capacidad de generacion de recursos
financieros internos por parte de la empresa. Como fruto de las actividades del
periodo la empresa habra obtenido, por una parte, un resultado, y por otra, habra
podido dotar unas amortizaciones en relacion con € inmovilizado material y/o

inmaterial. Tanto una como otra, estas magnitudes representan unos flujos financieros
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de los que la empresa podra en buena medida disponer libremente, a menos en €
corto plazo.
En lo que se refiere a resultado, cabe sefialar la conveniencia de la utilizacion del
resultado bruto, esto es, € resultado antes de impuestos, en lugar del resultado neto,
puesto que la primera magnitud es més representativa de los recursos que ha
generado la empresa, independientemente de su casuistica o circunstancias fiscales en
el periodo en cuestién, que pueden distorsionar, o aterar a menos, la cifra
anteriormente generada como resultado bruto del periodo.
Por otra parte, las amortizaciones suponen la retencion de unos beneficios
contabilizados como gasto, que ademas de recoger la depreciacion de los activos
fijos, vienen a suponer unos fondos que necesitara la empresa para reponer los
inmovilizados que esta utilizando, lo cual supone igualmente una cifra de recursos de
la que podra disponer hasta que supuestamente se lleve a cabo la reposicion de los
citados bienes.
La integracion de ambas magnitudes supone, por tanto, la captacion bruta de recursos
financieros por parte de la empresa, |o cua s se relativiza o se relaciona con la cifra
del output, esto es, el volumen total de ingresos, vendra a suponer una proporcion o
porcentaje de tales ingresos, que reflgard la capacidad de autogeneracion de recursos
por parte de la empresa, 1o cual viene a suponer una perspectiva algo distinta de la
rentabilidad, méas que propiamente econdmica, realmente econdémico- financiera, esto
es, una magnitud que podria calificarse como hibrida o mezcla de las dos
rentabilidades analizadas en los anteriores apartados, esto es, la rentabilidad
econdémica y larentabilidad financiera.
De acuerdo con lo anterior, la formulacion de esta rentabilidad autogenerada sera la
siguiente:

Resultado antes de impuestos + Dotaciones amortizaciones
Rentabilidad autogenerada =

Ingresos totales

Con esta tercera y Ultima expresion de rentabilidad, queda delimitada, por tanto, la
evaluacion integral que agui se propone a la hora de medir la rentabilidad de una
empresa, esto es, mediante los tres indicadores o tipos de rentabilidad ya descritos. a)
rentabilidad econdmica, b) rentabilidad financiera y c) rentabilidad autogenerada.
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1.4.2. Relacion devariables

Gestion de cuentas por cobrar

Mezarina (2015) sostiene que:
El impacto financiero de las cuentas por cobrar se define por lo que las empresas pueden
conocer que son derechos exigibles originados por ventas, servicios prestados, otorgamientos
de préstamos o cualquier otro concepto analogo, que provoque una situacion financiera en
particular.
L os tipos de situaciones que generan gastos y que producen ciertos impactos financieros son
los desastres naturales, los cambios en las condiciones del mercado, los desastres de

productos y otros eventos que estan fueradel control de la gestion.

Rentabilidad

Seguin, Apaza (2012) sostiene que:
Larentabilidad es una relacion que compara la utilidad con un aporte de fondos, y se expresa
en términos de porcentgje. Mide el modo en que la empresa, después de haber realizado su
actividad principal, y haber remunerado a todos los factores implicados, es capaz de generar

un superavit para ser repartido entre [0s socios o accionistas.

Por o consiguiente, existe una relacion de las variables gestion de cuentas por cobrar
(causa) y la variable de estudio rentabilidad (efecto) de la empresa Nisira Systems SA.C,,
en la medida que la rentabilidad esa la relacion entre los resultados obtenidos en la
realizacion de una actividad y los medios empleados para obtenerlos. Es un indicador
relevante para cualquier organizacion, ya que mide de forma aceptable € nivel de acierto o
fracaso en la gestion empresarial, permitiéndonos evaluar € grado de eficacia de las
estrategias que hemos tomado y decidir en funcion del resultado si debemos cambiarla o
no. Si la empresa obtiene una rentabilidad insuficiente podria ocupar posiciones marginales
dentro de su sector y por lo tanto, poner en peligro su supervivencia a largo plazo. Por €
contrario, s la empresa alcanza una rentabilidad superior a la estimada como referencia,

nos estaindicando un adecuado estilo de direccion.

1.5. MARCO CONCEPTUAL O DEFINICION DE TERMINOSBASICOS

Analisisde crédito: Es el proceso de determinar si un solicitante de crédito cumple con las

normas crediticias de una empresay que monto de crédito debera obtener. (Moyer, 2000).



Antigliedad promedio de las cuentas por cobrar: Es & promedio ponderado de la edad
de todas las facturas pendientes de pago de la empresa. (Gomez, 2002).

Crédito comercial: Crédito obtenido mediante compras de cuentas abiertas, representado
por una cuenta por cobrar por el receptor y una cuenta por cobrar por €l otorgante. (Moyer,
2000).

Gastos por cuentas incobrables. Porcentgje de ventas a crédito de la que no se ha
recibido pago o no se espera recibirlo, por o que se establece una reserva para cubrirlo.
(Gomez, 2002).

Linea de crédito: Maxima cantidad de dinero que un prestamista o proveedor,
respectivamente, extender a una empresa sin realizar ningun analisis de crédito detallado,
la empresa puede prestar o comprar a crédito en contra de la linea siempre que |o adeudado
no exceda del méximo establecido. (Moyer, 2000).

Analisis financiero: El Andlisis Financiero se centra en € estudio de distintos ratios que
miden €l grado de solvencia o insolvencia de las empresas, permitiendo comprobar si la
financiacion por razén de su costo es correcta para mantener un desarrollo estable en
condiciones de rentabilidad adecuada. (Tanaka, 2001).

Analisis horizontal: EI Anadlisis Horizontal “consiste en la comparacion de una partida de
un estado financiero con la misma partida pero de diferente periodo. Comparacion de la
posicion financieray e rendimiento de laempresaalo largo de tiempo midiendo las tasas
de variacion anual y/o andlisis de tendencia. (Rafael & Phi Salazar, 2004).

Anadlisis vertical: El Analisis Vertical “refleja la proporcion de una cuenta respecto a otra
del estado financiero analizado. Es la comparacion de la posicion financiera y el
rendimiento de una empresa con una cantidad base. (Alcaraz, Hughes y Mateo, 2012).

Crecimiento sostenible: El crecimiento sostenible “mide la capacidad para generar
ganancias respecto a las inversiones hechas (o mantenidas) por los socios del negocio. La
tasa de crecimiento sostenible es la tasa de crecimiento potencial maxima; se calcula en
base al ROE actual. (Vialet, 2007).

Endeudamiento: Este cociente relaciona las deudas totales de la entidad con los recursos
propios netos y es € inverso a de autonomia financiera. La tasa de endeudamiento es
elevada en colectivos que acuden mayoritariamente a fuentes externas de financiacion de

las inversiones. (Marcuse, 2009).
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Estado de flujos de efectivo: Muestra los flujos de efectivo del periodo, es decir, las
entradas y salidas de efectivo por actividades de operacién, inversion y financiamiento. Es
el estado financiero basico que muestra e efectivo generado y utilizado en las actividades
de operacion, inversion y financiacion. Un Estado de Flujos de Efectivo es de tipo
financiero y muestra entradas, salidas y cambio neto en e efectivo de las diferentes
actividades de una empresa durante un periodo contable, en una forma que concilie los
saldos de efectivo inicid y final. (Gitman, 2007).

Estado de resultados integrales. El Estado de Resultados Integrales es un informe
financiero que demuestra la rentabilidad de la empresa durante un periodo determinado, es
decir, las ganancias o pérdidas que la empresa obtuvo. Es e estado financiero que muestra
la utilidad o pérdida obtenida en las operaciones practicadas por una empresa en un
periodo determinado. Dicho de otra manera, es e documento que muestra de forma
ordenada y sistematica los ingresos y egresos de una entidad en un periodo cualquiera,
obtenidos como consecuencia de las operaciones realizadas por ella, y mostrando a final
del mismo, e efecto positivo (utilidad) o negativo (pérdida) de aquellas. (Horngren &
Sundem, 2000).

Liquidez: Laliquidez relaciona en términos porcentuales € activo circulante, es decir, €
activo disponible més € realizable y las existencias, y € pasivo circulante o financiacion a
corto plazo. El cociente informa del valor de los bienes a los que la firma puede recurrir
para hacer frente a sus deudas a corto plazo. (Alcaraz, Hughes y Mateo, 2012).

Ratios: Los ratios vienen a ser una relacion por cociente, expresada en tanto por uno o
tanto por ciento, entre el valor de dos cuentas o agregados de cuentas de cualquier estado
financiero o estado contable. Son indicadores calculados a partir de los valores obtenidos
en los estados contables (Balances, Estados de Resultados y otros) y sirven para medir la
liquidez, lasolvenciay larentabilidad de las empresas. Teniendo en cuenta la necesidad de
la existencia de calidad de los valores que dan origen a los ratios financieros, éstos
constituyen una forma sisteméatica de examinar, desde e punto de vista financiero, la

empresa y su funcionamiento. (Cuartas y Escobar, 2006).

Solvencia: La solvencia es la capacidad financiera (capacidad de pago) de la empresa para
cumplir sus obligaciones de vencimiento a corto plazo y los recursos con gque cuenta para
hacer frente atales obligaciones, 0 sea unarelacion entre lo gue una empresatieney lo que
debe. (Rodriguez, 2007).
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Activo Circulante: Son las partidas que representan € efectivo 0 que se espera que, en
forma razonable, se conviertan en efectivo, normal mente para ser usadas o vendidas en €
plazo de un afo. (Corona, 2002).

Crédito: Es € poder para obtener bienes y servicios por la promesa de pago en una fecha
determinada a futuro. (Ettinger, 1965).

Cartera Vigente: Representa a todos los usuarios que estan a corriente en los pagos del

crédito que han adquirido, tanto del monto original como de los intereses. (Puppio, 2016).

Cartera Vencida: Laprincipa problemética ala gque se enfrentan las empresas con cartera
vencida es la fata de liquidez, entendida como la incapacidad de cumplir con sus

obligaciones de corto plazo a medida que se vencen. (Gitman, 1996).

Venta: Forma de acceso al mercado para muchas empresas, cuyo objetivo es vender |o que
hacen en lugar de hacer |0 que el mercado desea. (Kotler, 2001).

Riesgo: Es la probabilidad de que una amenaza se convierta en un desastre. La
vulnerabilidad o las amenazas por separado, no representan factores de peligro, pero si se
juntan, se convierten en un riesgo, o sea, en la probabilidad que se convierta en un desastre.
(Soldano, 2009).

Estados Financieros. También denominados Estados Contables, informes financieros o
cuentas para conocer la situacion economicay financieray los cambios que experimenta la
misma a una fecha o periodo determinado, esta informacion son informes que utilizan las
instituciones para dar a conocer la situacion de la empresa a la Administracion, Gestores y

Reguladores y otros tipos de interesados como |os accionistas. (Gitman, 1996).
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1. MATERIAL Y PROCEDIMIENTOS

2.1 Material

211

21.2

213

214

215

Poblacién

Estuvo conformado por 30 colaboradores de las areas de ventas, cobranzas,

administracion, finanzas y contabilidad de la empresa Nisira Systems S A.C.,

Distrito Trujillo - Afio 2016.

Marco Muestral

Estuvo conformado por las areas de cobranzas y contabilidad de la empresa

Nisira Systems S.A.C.

Unidad de Analisis

Estuvo conformado por cada uno de los trabajadores de las areas de ventas,

cobranzas, administracion, finanzas y contabilidad de la empresa Nisira

Systems S.A.C.

Muestra

Estuvo conformado por los 30 trabajadores de las éreas de ventas, cobranzas,

administracion, finanzas y contabilidad de la empresa Nisira Systems SA.C.,

Distrito Trujillo - Afio 2016.

Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Técnicas:

Observacion: Esta técnica nos permitié tener acceso directo sobre los
hechos que suceden en larealidad, en lo referente al tema de estudio.
Andlisis Documental: Lo utilizamos para analizar todos los documentos
que fueron necesarios en € trabgjo de investigacion.
Encuesta: Es una técnica de recogida de informacion por medio de
preguntas escritas organizadas en un cuestionario impreso. Se emplea para
investigar hechos o fendmenos de forma general y no particular. La
encuesta a diferencia dela entrevista, € encuestado lee previamente €
cuestionario 'y lo responde por escrito, sin la intervencion directa
de persona alguna de las que colaboran en lainvestigacion.
La encuesta, una vez confeccionado € cuestionario no requiere
de personal calificado alahora de hacerlallegar a encuestado. A diferencia
de laentrevistala encuesta cuenta con una estructura légica, rigida que
permanece inalterable a lo largo de todo € proceso investigativo. Las
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repuestas se recogen de modo especia y se determinan del mismo modo las
posibles variantes de respuestas estdndares, 1o que facilita la evaluacion de
los resultados por métodos estadisticos.
I nstrumentos:
Paralarecoleccion de informacion del presente trabgjo de  investigacion se
utilizo los siguientes instrumentos:
Guia de Observacion: Se utilizard para listar una serie de procesos,
hechos 0 situaciones a ser observados para comprobar s se estan
cumpliendo dentro de la empresa en estudio.
Guia de analisis documental: Se aplicara mediante la revision y €
andlisis de los reportes de ventas a crédito, documentos por cobrar y
estados financieros de la empresa.
Cuestionario: Es un instrumento deinvestigacion que consiste en una
serie depreguntasy otras indicaciones con e propdsito de obtener
informacion de los trabajadores de las areas de ventas, cobranzas,
administracion, finanzas y contabilidad de la empresa. Aunque a menudo

estan diseflados para poder realizar un andlisis estadistico de las

respuestas.
Tabla 1:
Técnicas e instrumentos de recolecciodn de datos
Técnicas I nstrumentos
Observacion Guia de observacion
Andlisis documental Guiade andlisis documental
Encuesta Cuestionario

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Mantilla & Ruiz (2017).

216 Validacion del instrumento de medicion: Gestion de cuentas por
cobrar y su incidencia en la rentabilidad de la empresa Nisira Systems
SA.C., Digtrito Trujillo - Afio 2016.

Los instrumentos fueron sometidos a una prueba piloto, dicha prueba se aplico alos
30 colaboradores de la empresa y se determind la confiabilidad con e Coeficiente
de alfa de Cronbach, siendo calculado mediante la varianza de items y la varianza
del puntgjetotal y se procesd através del software estadistico SPSS V24.
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La encuesta ha sido aplicada de maneraindividual atodos los colaboradores en una
sola oportunidad por e investigador. El tiempo de llenado de la ficha por el
informante es de aproximadamente 25 minutos. El cuestionario sobre la variable
gestion de cuentas por cobrar estd congtituido por 12 items repartidos de la
siguiente forma: en la dimension nivel de ventas al crédito contiene 4 items, en la
dimensién politica de crédito esta constituida por 4 items y en la dimension
procedimientos de cobranza esta constituido por 4 items. El cuestionario sobre la
variable rentabilidad esta4 constituido por la dimension rentabilidad econdmica
que abarca 4 items, la dimension rentabilidad financiera que abarca 4 items y la
dimensién ratios financier os que est4 constituida por 4 items.

Ademas, lamarcacion y su codificacion de cada item seran de la siguiente manera:

1: No 2: Si. 3: No sabe

Para el cuestionario relacionado con la gestion de cuentas por cobrar, € valor del
Alfa de Cronbach es de 0.835 que corresponde a una correlacion alta, es decir
poseen fiabilidad, lo mismo para € cuestionario rentabilidad, € valor del Alfa de

Cronbach es de 0.853 gue corresponde a una correlacion alta.
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DETERMINACION DEL ALFA DE CRONBACH PARA LA VARIABLE GESTION DE CUENTAS POR COBRAR
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Estadisticos defiabilidad

Alfade N de
Cronbach elementos
,853 12

2.2  Procedimientos

2.2.1. Disefio de contrastacion

Hernandez et a. (2010) sostiene que: “Esta dirigido a responder por las causas de los
eventos y fendmenos fisicos o sociales. Se enfoca en explicar por qué ocurre un
fendmeno y en qué condiciones se manifiesta, o por qué se relacionan dos 0 mas
variables” (p.85).

Por lo tanto, en la investigacion para comprobar la hipotesis se empleara e disefio
explicativo o causal, mediante € cual se investigara las causas y efectos, asi como la

relacion de las variables, y en qué circunstancias se desarrollara la situacion en estudio.

Esquema grafico:

M=0Ox ——» Oy

Donde:

M: Muestra estimada

O: Observacion o medicién de las variables
X: Gestién de cuentas por cobrar

Y: Rentabilidad

— Grado de incidencia entre las variables causa y efecto.
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2.2.2. Operacionalizacion devariables

Definicion Definicion Escala
Variables conceptual Operacional Dimensiones Indicadores de medicion
Representan Procedimiento  Nivel de ventas Volumendelasventas
aplicaciones dela al credito. en un periodo
Variable derecursosdela evaluacion de determinado.
Independiente: empresaquese  lasventasy
Gestiéon de cuentas transformaran en politicas de Politicas de Normas de actuacion
por cobrar efectivo para cobranzay sus credito dictadas por ladireccion  QOrdinal
terminar el ciclo normas. de laempresa.
financiero a
corto plazo. Procedimiento que la
Procedimientos empresarealizaal
de cobranza vencimiento de sus

cuentas por cobrar.

Esuna Procedimiento Estados financieros Estado de situacion
Variable cualidad delos garala financiera
Dependiente: activos para ser eterminacion De razon
Rentebilidad convertidos 0 cdculo de la Rentabilidad ~ EStado deresultados
en dinero rentabilidad. econémica
efectivo  de Ratios de rentabilidad
formainmediata, Rentabilidad
sindisminuir su financiera
valor.

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Mantilla & Ruiz (2017).
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2.2.3. Procesamiento y andlisis de datos

Se tomo6 un conocimiento del negocio, aplicando el andlisis de la gestion de las
cuentas por cobrar y su incidenciaen larentabilidad.
Los datos obtenidos para € andlisis estédn constituidos por los reportes de ventas
anuales, lalista de clientes y los importes de las cuentas que no han sido cobradas
por la empresa, los estados financieros y e cuestionario aplicado al area de
cobranza.
Los datos obtenidos en la etapa de recoleccion, seran procesados empleando el
programa SPSS, version 24, en el entorno Microsoft Office, en una hoja de célculo
Excel y apoyados por gréficos, y por cuadros estadisticos de doble entrada. Estos
mostraran su descripcion adecuada, permitiendo describir |as variables de interés en
nuestra investigacion.
L as técnicas que utilizaremos para €l procesamiento de datos serén:

Trabajo de campo.

Ordenamiento de datos.

Tablas estadisticas.

Gréficas.

Andlisis de datos
Recolectado los datos se procedera con € andlisis de la informacién, concordante a
los objetivos planteados de forma escrita y gréfica. En la contrastacion de la

hipétesis se hara uso de la estadistica aplicada.
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CAPITULOIII

PRESENTACIONY DISCUSION DE

RESULTADOS
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3.1 Presentacion de Resultados

En este capitulo se analizaron la gestién de cuentas por cobrar y la rentabilidad, por lo
gue comprende un resumen de la informacion obtenida en el area de cobranzas de la
empresa Nisira Systems S.A.C., con relacion al manejo de las actividades, en donde,

entre otros temas se tomaron en consideracion los siguientes:

Nisira Systems S.A.C. es una empresa que cubre la creciente necesidad de un servicio
rapido, eficiente y garantizado en la venta de servicios de facturacion electronica,
sistemas contables, servicios en la nube, pero su principal producto es la implantacion

de ERP en empresas privadas de distintos sectores.

Empezaremos presentando |os reportes de ventas, estados financieros, su evaluacion a

travésdelosratios y el cuestionario dirigido al area de cobranzas,

Finalizamos con la contrastacion de la hipétesis para determinar si es aceptada o

rechazada.
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3.1.1. Determinacién de Nivel de Ventas al crédito y su incidencia en la

rentabilidad de la empresa Nisira Systems S.A.C., Distrito Trujillo-Afio

2016.
ENERO
IDCUENTA DESCRIPCION SALDO INICIAL MES SALDO ANAL
12120001 FACTURAS EMITIDA'S EN CARTERA MN 41292351  208,353.62 621,277.13
12120002 FACTURAS EMITIDAS EN CARTERA ME 112457.76  -21,266.63 91,191.13
12200001 ANTICIPOS DE CLIENTES MN -14.436.30 0.00 -14,436.30
12200002 ANTICPOS DE CLIENTES ME 1,917.79 -1,181.99 -3,009.78
12310001 LETRAS POR COBRAR BN CARTERA MN 0.00 0.00 0.00
12310002 LETRAS POR COBRAR EN CARTERA ME 52,127.13 933.20 53,060.42
561,154.31  186,838.29 747,992.60
FEBRERO
IDCUENTA DESCRIPCION SALDO INICIAL MES SALDO ANAL
12120001 FACTURAS EMITIDA'S EN CARTERA MN 621,277.13 14,326.46 635,603.59
12120002 FACTURAS EMITIDAS EN CARTERA ME 81.191.13 -3,173.80 88,017.33
12200001 ANTICFOS DE CLENTES MN -14,436.30 0.00 -14,436.30
12200002 ANTICIPOS DE CLINTES ME -3.099.78 -286.04 -3,385.82
12310001 LETRAS POR COBRAR EN CARTERA MN 0.00 0.00 0.00
12310002 LETRAS POR COBRAR EN CARTERA ME 53,060 42 826.20 53,886.62
11,692.82 759,685.42
MARZO
IDCUENTA DESCRIPCION SALDO INICIAL MES SALDO FANAL
12120001 FACTURAS EMITIDA S EN CARTERA MN 635603.58  -119,684.41 515.919.18
12120002 FACTURAS EMITIDAS EN CARTERA ME 88.017.33 41,298 80 128,316.13
12200001 ANTICIPOS DE CLIENTES MN -14,436.30 0.00 -14,436,30
12200002 ANTICIPOS DE CLIENTES ME -3,385.82 818.98 -2,586.86
12310001 LETRAS POR COBRAR EN CARTERA MN 0.00 0.00 0.00
12310002 LETRAS POR COBRAR EN CARTERA ME 53,886.62 .2.508.18 51,377.44
-80,075.83 679,609.50
ABRIL
IDCUENTA DESCRIPCION SALDO INICIAL MES SALDO FINAL
12120001 FACTURAS EMITIDAS EN GARTERA MN 515,919.18 34,137.56 550,056.74
12120002 FACTURAS EMITIDA S EN CARTERA ME 12931613  -57.638.16 71677.97
12200001 ANTICIPOS DE CLIENTES MN 14,436.30 0.00 -14,436.30
12200002 A NTICEOS DE CLIENTES ME -2 566.86 -3,740.64 -6,307.50
12310001 LETRAS POR COBRA R EN CARTERA MN 0.00 54,022.76 4,022.76
12310002 LETRAS POR COBRA R EN CARTERA ME 51,377.44 -1,331.11 50,046.33

3545041 715,060.00
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MAYO

IDCUENTA DESCRIPCION SALDO INICIAL MES SALDO ANAL

12120001 FACTURAS EMITIDAS BN CARTERA MN 550.056.74 -23.817.37 S26.239.37
12120002 FACTURAS EMITIDAS EM CARTERA ME T1.677.97 17.800.83 8947880
12200001  ANTICIPCS DE CLIBNTES MM -14.436.30 0.00 -14.436.30
12200002 ANTICIPCS DE CLIBNTES ME -6,307.50 481512 -1,682.38
12310001 LETRAS POR COBRAR EN CARTERA MN 64 02276 -15.525.16 48.497.60
12310002 LETRAS POR COBRAR EN CARTERA ME 50.046.33 1.268.89 5131522

-15,656.60 £99,403.21
JUNIO

IDCUENTA DESCRIPCION SALDO INICIAL MES SALDO FINAL
12120001 FACTURAS EMTIDAS EN CARTERA MN 52623037 3871045 564.940.82
12120002 FACTURAS EMTIDAS EN CARTERA ME 89,478 80 2.195.10 121,673.90
12200001 ANTICIPOS DE CLIENTES MN -14,436.30 0.00 -14.436.30
12200002 ANTICIPOS DE CLIENTES ME 160238 511478 -6.807.16
12310001 LETRAS POR COBRAR EN GARTERA MN 4849760  -16.48586 32.011.74
12310002 LETRAS POR COBRAR EN CARTERA ME 51,316.22 -626.19 50,480.03

48,478.72 747,882.03

JULIO

IDCUENTA DESCRIPCION SALDO INICIAL MES SALDO FINAL
12120001 FACTURAS EMTIDAS EN CARTERA MN 564,949.82 14.625.40 579,575.22
12120002 FACTURAS EMTIDAS EN CARTERA ME 12167300  -17.370.43 104,303.47
12200001 ANTICIPOS DE GLIENTES M 1443630 0.00 -14,436.30
12200002 ANTICIPOS DE CLIENTES ME -6,807.16 1.101.28 570587
12310001 LETRAS POR COBRAREN CARTERA WN 3201174  -16.00588 16,006.05
12310002 LETRAS POR COBRAR EN CARTERA ME 50,480.03 765.02 £1,255.05

-16,884.44 730,997 62

AGOSTO

IDCUENTA DESCRIPCION SALDO INICIAL MES SALDO FINAL
12120001 FACTURAS EMTIDAS EN CARTERA MN 57957522  44.562.00 624,137.22
12120002 FACTURAS EMITIDAS EN CARTERA ME 104.303 47 -3,303 11 101,000.36
12200001 ANTICIPOS DE GLIENTES MN 1443630  -45250.00 .58,686.30
12200002  ANTICIPOS DE CLIENTES ME 5.705.87 2 883 52 272235
12310001 LETRAS POR OOBRAR EN CARTERA MN 1600605  -15525.54 480.51
12310002 LETRAS POR COBRAR EN CARTERA ME 51,255.05 214.19 51,450.24

730,997.62 =16.318.84 T14 67868



SEPTIEMBRE

IDCUBNTA DESCRIPCION SALDO INICIAL MES SALDD AMAL
12120001 FACTURAS EMITIDAS BN CARTERA MM 62413722 3382377 G57.080.99
12120002 FACTURAS EMTIDAS EN CARTERA ME 101,000.36 1,642 67 99,357 69
12200001 ANTICIPOS DE CLIENTES MN 5068630  -38.783.40 -98,469.70
12200002 ANTICIPOS DE CLIENTES ME 272235 141563 -1,308.72
12310001 LETRAS POR COBRAREN CARTERA MN 480,51 -480.15 0.36
12310002 LETRAS POR COBRA R EN CARTERA ME 51,469.24 336,60 51,805.84
709,348.46

OCTUBRE

IDCUENTA DESCRIPCION SALDO INICIAL MES SALDO AINAL
12120001 FAGTURAS EMTIDAS EN CARTERA MN 657,960.99  -123,246.15 534 714 84
12120002 FACTURAS EMITIDAS EN CARTERA ME 9035760  223,601.44 322,050.13
12200001 ANTICIPOS DE CLIENTES MN -98,469,70 0.00 -98,469.70
12200002 ANTICIPOS DE CLIBNTES ME 130872  -B583325 -87,139.97
12310007 LETRAS POR COEBRAR EN CARTERA MN 0.36 .00 0.26
12310002 LETRAS POR COBRAR EN CARTERA ME 51,805.84 -413.10 51,392.74
14,108.94 723,457.40

NOVIEMEBRE

IDCLUENTA DESCRIPCION SALDD INICEAL MES SALDD ANAL
12120001 FACTURAS EMITIDAS BN CARTERA MN 534, 714.84 126,253 53 BE0.968.37
12120002 FACTURASEMTIDAS EN CARTERA ME 322,858 .13 BD 858 .52 403817 65
12200001 ANTICIPOS CE CLIBYTES MM -84 489 70 0,00 -G8 488 .70
12200002 ANTICIPOS DE CLIENTES ME -87,138.97 -9,517.08 -96,657.05
12310001 LETRAS POR COBRAREN CARTERA MN 0.3 0.00 0.36
12310002 LETRAS POR COBRA R EN CARTERA ME 51,302.74 202 68 52,295.43
198,597.66 922,055.06

DICIEMERE

IDCUENTA DESCRIPCION SALDD INICIAL MES SALDO AMAL
12120001 FACTURAS EMTIDAS EN CARTERA MN 660,968.37  194,110.30 855.078.67
12120002 FACTURAS EMITIDAS EN CARTERA ME 40391766  -76.149.08 327,768.57
12200001 ANTICIPOS DE CLIENTES MN -98,469,70 59,218.90 -39,250,80
12200002 ANTICIPOS DE CLIBNTES ME -96,657.05 13,955 54 -82,701.51
12310001 LETRAS POR COBRA R EN CARTERA MN 0.36 0.00 0.36
12310002 LETRAS POR COBRA R EN CARTERA ME 2295 43 -1,009.80 51,285.63

922,055,086 190,125.86 1,112,180.92

Figura 1: Reporte de ventas crédito neto y su recuperacion, empresa Nisira Systems S.A.C.
Fuente: Nisira Systems S.A.C., Area de Contabilidad.
Elaborado por: Mantilla& Ruiz (2017).
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Grafico 1: Recuperacion de las cuentas por cobrar, empresa NisiraSystems S.A.C.
Fuente: Nisira Systems S.A.C., Area de Contabilidad.

Elaborado por: Mantilla & Ruiz (2017).

Anadlisise Interpretacion

Seguin lo observado enla figura 1 y el grafico 1, se determiné que la empresa
Nisira Systems S.A.C. en los tres ultimos meses tiene los més pequefios
porcentgjes de recuperacion de sus cuentas por cobrar, y si analizamos
detalladamente en ningunos de los meses se recupera la totalidad de ninguno
de los montos pendientes de cobro, lo que conlleva a arrastrar saldos de meses
anteriores imposibilitando una eficiente gestion en las cuentas por cobrar y la
rentabilidad que deberia tener la empresa para cumplir con sus obligaciones a
corto plazo.

Determinacion de las politicas de crédito y su incidencia en la
rentabilidad de la empresa Nisira Systems S.A.C., Distrito Trujillo -
Afo 2016.

Desde que se inicia la relacién empresa-cliente no se aplicd ningun tipo de
contrato de compra-venta por las ventas al crédito, donde ambas partes
pacten un acuerdo, este aspecto nos permitio determinar que existe una
informalidad por parte de la empresa, puesto que, los acuerdos por las
ventas al crédito solo se realizan de manera verbal.

La empresa Nisira Systems S.A.C. tiene como politica de crédito que para
iniciar con la prestacion de un servicio se debera pagar el 60% de adelanto,
pero no en todos los casos las ventas al crédito cumplen con dicha politica,

ya que el personal encargado del Area de Créditos se basa en la antigiiedad
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del cliente con la empresa, y por lo tanto no exige € pago previo antes de
brindar el servicio, dicha accién genera retrasos en el cobro de la

deuda.

3.1.2.1 Determinacion de los procedimientos de cobranza y su incidencia en la
rentabilidad de la empresa Nisira Systems S.A.C., Distrito Trujillo - Afio
2016.
El encargado del Area de Cobranzas de manera mensua genera un reporte de
las cuentas por cobrar a la fecha, y a partir de ello empieza a verificar que
créditos estan vencidos. Cumplido e plazo del crédito otorgado, € encargado
de estaarea secomunicaviatelefonicay e-mail con el cliente parainformarle
del vencimiento de su crédito. Sin embargo, es comun en la empresa de que €
cliente no cumpla con €l pago en e plazo pactado (30 dias), y o haga en su
mayoria pasando los 60 dias; frente a esta situacion la persona encargada del
cobro insiste en dos y hasta en tres oportunidades via telefonica para hacer
efectivo el pago del crédito.
Laempresa, en & Areade Cobranzas, no realizan capacitaciones ni evaluaciones
al persona encargado de desempefiar dichas funciones, generando que no se
cumplan con los objetivos empresarial es planteados y acrecentando los
plazos de rotacion de las cuentas por cobrar.

3.1.3. Andlisisdel cuestionario
3.1.3.1. Variable Independiente: Gestion de cuentas por cobrar.

Dimension 1: Nivel de ventas al crédito

1. ¢Cuenta la empresa Nisira Systems S.A.C., con una politica de crédito para
ventas?
Tabla 2

Resultado referido a la revision de los niveles de venta al crédito en la empresa
Nisira Systems SA.C.

Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa Por centaje
Si 15 15 50%
No 9 24 30%
No opina 6 30 20%
Total 30 100%

Fuente: Nisira Systems SA.C., Area de cobranzas 2016.
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Elaborado por: Mantilla & Ruiz (2017).

AnalisiseInterpretacion.

Como se observa en la Tabla 2, se obtuvo como resultado que el 50% estan
de acuerdo en que se aplique la revision correspondiente a las politicas de crédito de
laempresa, 10 que demuestra que se hace un seguimiento mediante los reportes de las
mismas por parte del personal del area de Cobranzas. Por otro lado, €l 30%
sostienen gque no se hace una revision de las politicas de crédito, y es por €llo que

justamente existe una deficiente gestion; y € 20% no opina.

Deberia de existir un control adecuado con respecto a las politicas de crédito
mediante la generacion de reportes diarios y mensuales para verificar si en la
empresa hay un seguimiento a las politicas de créedito, y cudl es el porcentaje de las
cuentas por cobrar pendientes por recuperar, producto de una ineficiente

aplicacion de politicas de crédito por parte del persona encargado.



2. ¢Se encuentran claramente separadas las funciones de los encargados de:
ventas, facturacion y cobranzas?

Tabla3

Resultado referido a las funciones de las ventas, facturacion y cobranzas en la
empresa Nisira Systems S.A.C.

Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa Por centaje
S 17 17 57%
No 7 24 23%
No opina 6 30 20%
Total 30 100%

Fuente: Nisira Systems SA.C., Area de cobranzas 2016.
Elaborado por: Mantilla& Ruiz (2017).

AnalisiseInterpretacion.

Como se observa en la Tabla 3, se obtuvo como resultado que & 57% afirman que
durante el dltimo periodo existen una separacion de las funciones de los encargados de
ventas, facturacion y cobranzas, |10 que demuestra que no ha habido productividad, por
lo que imposibilita llevar una adecuada administracion y gestion de cuentas por
cobrar, y es justamente los retrasos que tienen los clientes y el deficiente manejo de
las mismas por parte del personal correspondiente. Por otro lado, el 23% sostiene
gue no existe la separacion de funciones en la empresa, y es por €lo que justamente
existe una deficiente gestion; y e 20% no opina.

Para €ello, es necesario que se cumplan edrictamente con las politicas vy
procedimientos de cobranzas, haciendo difusion de los mismos a todo €l personal de

la empresa, en especial en el area de cobranzas.
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3. ¢Sehace seguimiento al incumplimiento de las cuentas por cobrar?

Tabla 4

Referido al incumplimiento de cuentas por cobrar d e | a empresa Nisira Systems
SA.C.

Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa Por centaje
Si 19 19 63%
No 7 26 23%
No opina 4 30 14%
Total 30 100%

Fuente: Nisira Systems SA.C., Area de cobranzas 2016.
Elaborado por: Mantilla& Ruiz (2017).

Andlisiselnterpretacion.

Como se observa en la Tabla 4, se obtuvo como resultado que el 63% de los
encuestados manifiestan que las funciones de las éreas involucradas no estén
debidamente delimitadas para € seguimiento del incumplimiento de cuentas por
cobrar, mientras que el otro 23% afirma que las funciones no estan designadas
claramente entre dichas areas, por lo que se puede observar que el desarrollo de
actividades no son propias de cada area, como realizar el cobro de las ventas a
crédito de la empresa cuya tarea debe ser obligacion del area de cobranza quien se
encarga de vigilar los movimientos provenientes de los créditos que se les concede a
los clientes; y € 14% no opina

Para ello, se necesita de una adecuada delegacidn y segregacion de funciones que les
permita a los colaboradores de las diferentes areas saber que responsabilidades tienen

y en base a qué objetivos empresarides estdn  trabajando.
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4. ¢Existe unafrecuencia derecuperacion de cuentas por cobrar alos clientes?

Tablas

Resultado referidoa larecuperacion de cuentaspor cobrar de la empresa
Nisira Systems S.A.C.

Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa Por centaje
Si 21 21 70%
No 8 29 27%
No opina 1 30 3%
Total 30 100%

Fuente: NisiraSystems SA.C., Area de cobranzas 2016.
Elaborado por: Mantilla& Ruiz (2017).

Analisise Interpretacion.

Como se observa en la Tabla 4, se obtuvo como resultado que el 70% estan de

acuerdo en la recuperacion de cuentas por cobrar por ventas a crédito de la empresa,

lo que demuestra que se hace un seguimiento mediante los reportes de las mismas por

parte del personal encargado. Por otro lado, el 27% sostiene que no se hace la

revision de las cuentas por cobrar producto de ventas a crédito, y es por ello que

justamente existe una deficiente gestion; y € 3% no opina.

Deberia de existir un control adecuado con respecto a las cuentas por cobrar por

ventas a crédito mediante la generacion de reportes diarios y mensuales para

verificar si en la empresa hay un incremento de cobranzas, y que porcentaje de ese

monto es el que esta pendiente por recuperar.
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Dimensién 2: Politicas de crédito
5. ¢El procedimiento de facturacion es claroy adecuado?

Tabla6

Referido alafacturacion delad e | a empresa Nisira Systems S.A.C.

Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa Por centaje
S 15 15 50%
No 10 25 33%
No opina 5 30 17%
Total 30 100%

Fuente: Nisira Systems SA.C., Area de cobranzas 2016.
Elaborado por: Mantilla& Ruiz (2017).

AnalisiseInterpretacion.

Como se observa en la Tabla 6, se obtuvo como resultado que el 50% estan
de acuerdo con e procedimiento de la facturacion de la empresa, 1o que demuestra
que se hace un seguimiento mediante los reportes de las mismas por parte del
personal encargado. Por otro lado, el 33% sostiene que no existe un procedimiento
de facturacion clara de ventas a crédito, y es por €llo que justamente existe una

deficiente gestion; y € 17% no opina.

Deberia de existir un control adecuado con respecto a los procedimientos de
facturacion de ventas al crédito mediante la generacion de reportes diarios y
mensuales para verificar si en la empresa hay un incremento de ventas, y que

porcentaje de ese monto es e que esta pendiente por recuperar.
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6. ¢Seefectlia un seguimiento de las facturas sometidas a aprobacion y cobro a los
clientes?
Tabla7

Criterios para evaluar €l otorgamiento de una venta al crédito dela empresa Nisira
Systems S.A.C.

Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa Por centaje

S 15 15 50%
No 12 27 40%
No opina 3 30 10%
Total 30 100%

Fuente: Nisira Systems SA.C., Area de cobranzas

2016.

Elaborado por: Mantilla & Ruiz

(2017).

Andlisise Interpretacion.

Como se observa en la Tabla 7, se obtuvo como resultado que el 50% estan
de acuerdo en que se aplique un seguimiento de las facturas sometidas a aprobacion
y cobro alos clientes de la empresa, 1o que demuestra que se hace un seguimiento
mediante los reportes de las mismas por parte del personal encargado. Por otro
lado, el 40% sostiene que no se hace una revision de las facturas sometidas a
aprobacion y cobro alos clientes, y es por ello que justamente existe una deficiente

gestion; y € 10% no opina.

Deberia de existir un seguimiento de las facturas sometidas a aprobacion y cobro a
los clientes mediante la generacion de reportes diarios y mensuales para verificar si
en la empresa hay un incremento de ventas, y que porcentaje de ese monto es el
gue esta pendiente por recuperar.
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7. ¢Setienen en consideracion criterios para evaluar e otorgamiento de una venta
al crédito?

Tabla8

Referido al otorgamiento de ventasal créditode | a empresa Nisira Systems S.A.C.

Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa Por centaje

Si 16 16 53%

No 8 24 27%

No opina 6 30 20%

Total 30 100%

Fuente: Nisira Systems SA.C., Area de cobranzas 2016.
Elaborado por: Mantilla& Ruiz (2017).

Andlisselnterpretacion.

Como se observa en la Tabla 8, se obtuvo como resultado que €l 53% estan de
acuerdo que se tienen en consideracion criterios para evaluar € otorgamiento de una
ventaa crédito de laempresa, o que demuestra que se hace un seguimiento mediante
los reportes de las mismas por parte del personal encargado. Por otro lado, el 27%
sostiene que no existen criterios para evaluar € otorgamiento de una venta d

crédito, y es por elo que justamente existe una deficiente gestion; y e 20% no opina.

Deberian de exigtir criterios para evaluar €l otorgamiento de una venta al crédito
mediante la generacion de reportes diarios y mensuales para verificar si en la
empresa hay un incremento de ventas, y que porcentaje de ese monto es el que esta

pendiente por recuperar.
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8. ¢Existen medios de pago para la cobranza que haya implementado la empresa
Nisira Systems S.A.C. para sus clientes?

Tabla9
Recuperacion delas cuentas por cobrar alosclientesd e | a empresa Nisira
Systems S.A.C.

Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa Por centaje
Si 19 17 63%
No 7 26 23%
No opina 4 30 14%
Total 30 100%

Fuente: Nisira Systems SA.C., Area de cobranzas 2016.
Elaborado por: Mantilla& Ruiz (2017).

Andlisiselnterpretacion.

Como se observa en la Tabla 9, se obtuvo como resultado que el 63% estan de
acuerdo que existan medios de pago para la cobranza que haya implementado la
empresa Nisira Systems S.A.C. para sus clientes de la empresa por ventas a crédito,
lo que demuestra que se hace un seguimiento mediante los reportes de las mismas por
parte del personal encargado. Por otro lado, el 23% sostiene que no se han
implementado & uso de medios de pago para la cobranza a sus clientes por ventas al
crédito, y es por dlo que justamente existe una deficiente gestion; y € 14% no opina.

Se deberian implementar medios de pago para la cobranza de las ventas al crédito
mediante la generacion de reportes diarios y mensuales para verificar si en la
empresa hay un incremento de ventas, y que porcentgje de ese monto es el que esta

pendiente por recuperar.
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Dimension 3: Procedimientos de cobranza

9. ¢Considera usted que se requiere contratar mas personal en el Area de
Cobranzas para mejorar la gestion de cobro?

Tabla 10
Referente al personal del érea de cobranza de la empresa Nisira Systems S.A.C.
Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa Por centaje
Si 19 19 63%
No 7 26 23%
No opina 4 30 14%
Total 30 100%

Fuente: Nisira Systems SA.C., Area de cobranzas 2016.
Elaborado por: Mantilla& Ruiz (2017).

Analisiselnterpretacion.

Como se observa en la Tabla 10, se obtuvo como resultado que el 63% estan
de acuerdo en que se requiere contratar mas personal en el Area de Cobranzas para
mejorar la gestién de cobro de la empresa, 1o que demuestra que se hace un
seguimiento mediante los reportes de las mismas por parte del personal encargado.
Por otro lado, el 23% sostiene que no se hace una revision a persona del area de
Cobranza, y es por elo que justamente existe una deficiente gestion; y € 14% no

opina

Deberia de contratarse personal para € Area de Cobranzas y mejorar la gestion del
cobro mediante la generacion de reportes diarios y mensuales para verificar si en la
empresa hay un incremento de ventas, y que porcentaje de ese monto es el que esta

pendiente por recuperar.
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10. ¢Considera usted quelafalta derentabilidad perjudica ala empresa?

Tabla 11
Referido alarentabilidad d e | a empresa Nisira Systems S.A.C.
Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa Por centaje

S 14 14 47%
No 10 24 33%
No opina 6 30 20%
Total 30 100%

Fuente: Nisira Systems SA.C., Area de cobranzas 2016.
Elaborado por: Mantilla& Ruiz (2017).

Andlisise Interpretacion.

Como se observa en la Tabla 11, se obtuvo como resultado que el 47% estan
de acuerdo que la falta de la rentabilidad perjudica a la empresa, lo que
demuestra que se hace un seguimiento mediante los reportes de las mismas por
parte del personal encargado. Por otro lado, el 33% sostiene que la falta de la
rentabilidad no perjudica a la empresa, y es por €llo que justamente existe una

deficiente gestion; y € 20% no opina.

Deberia de existir un control adecuado a |la falta de la rentabilidad que perjudica
a la empresa mediante la generacion de reportes diarios y mensuales para verificar
si en la empresa hay un incremento de ventas, y que porcentaje de ese monto es el

gue esta pendiente por recuperar.
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11. ;Considera usted aspectos en la empresa para gestionar € riesgo de liquidez?

Tabla 12
Referido al riesgo deliquidez de la empresa Nisira Systems S.A.C.

Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa Por centaje
Si 17 17 57%
No 10 27 33%
No opina 3 3 10%
Total 30 100%

Fuente: Nisira Systems SA.C., Area de cobranzas 2016.
Elaborado por: Mantilla& Ruiz (2017).

AndlisiseInterpretacion.

Como se observa en la Tabla 12, se obtuvo como resultado que el 57% estan
de acuerdo a los aspectos en la empresa para gestionar € riesgo de liquidez, lo que
demuestra que los aspectos en la empresa para gestionar €l riesgo de liquidez, por
parte del personal encargado. Por otro lado, el 33% sostiene que no existen los
aspectos en la empresa para gestionar €l riesgo de liquidez, y es por elo que

justamente existe una deficiente gestion; y € 10% no opina.

Deberia de existir un control adecuado de |os aspectos en |la empresa para gestionar
el riesgo de liquidez, mediante la generacion de reportes diarios y mensuales para
verificar si en la empresa hay un incremento de ventas, y que porcentaje de ese

monto es el que esta pendiente por recuperar.
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12. ;Considera usted de importancia evaluar periédicamente los plazos de ventas
al crédito?

Tabla 13
Referido a los plazos de venta al crédito de la empresa Nisira Systems S.A.C

Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa Por centaje
Si 19 19 63%
No 6 25 20%
No opina 5 30 17%
Total 30 100%

Fuente: Nisira Systems SA.C., Area de cobranzas 2016.
Elaborado por: Mantilla& Ruiz (2017).

AnalisiseInterpretacion.

Como se observa en la Tabla 13, se obtuvo como resultado que el 63% estan
de acuerdo a la importancia de evaluar periédicamente los plazos de ventas a
crédito de la empresa, 10 que demuestra que se hace un seguimiento mediante los
reportes de las mismas por parte del personal encargado. Por otro lado, €l 20%
sostiene que no existe una evaluacion peridodicamente de los plazos de
ventas al crédito, y es por elo que justamente coexiste una deficiente gestion; y €

17% no opina.

Deberia de existir una evaluacion periddicamente de los plazos de ventas al
crédito mediante la generacion de reportes diarios y mensuales para verificar si en
la empresa hay un incremento de ventas, y que porcentaje de ese monto es el que

esta pendiente por recuperar.
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3.1.3.2. Variable Dependiente: Rentabilidad.
Dimension 1: Rentabilidad econdmica

13. ¢Serealizan andlisis periddicos de la antigiiedad de las cuentas por cobrar?

Tabla 14

Referente a la antigliedad de las cuentas por cobrar de la empresa Nisira Systems

SA.C.

Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa Por centaje

Si 16 16 53%

No 10 26 33%

No opina 4 30 14%
Total 30 100%

Fuente: Nisira Systems SA.C., Area de cobranzas 2016.
Elaborado por: Mantilla& Ruiz (2017).

AnalisiseInterpretacion.

Como se observa en la Tabla 14, se obtuvo como resultado que el 53% estan
de acuerdo al andlisis periodico de la antigiiedad de las cuentas por cobrar de la
empresa, |0 que demuestra que se hace un seguimiento mediante los reportes de las
mismas por parte del personal encargado. Por otro lado, el 33% sostienen que no se
hacen andlisis periddicos de la antigliedad de las cuentas por cobrar, y es por ello que
justamente existe una deficiente gestion; y € 14% no opina.

Deberia de exigtir un control adecuado de andlisis periédico de la antigliedad de las
cuentas por cobrar mediante la generacion de reportes diarios y mensuales para
verificar si en la empresa hay un incremento de ventas, y que porcentaje de ese

monto es el que esta pendiente por recuperar.
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14. ;Su empresa calcula € ratio de cuentas por cobrar?

Tabla 15
Referente al ratio de cuentaspor cobrar de | a empresa Nisira Systems S.A.C.

Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa Por centaje
Si 22 22 73%
No 5 27 17%
No opina 3 30 10%
Total 30 100%

Fuente: Nisira Systems SA.C., Area de cobranzas 2016.
Elaborado por: Mantilla& Ruiz (2017).

AnalisiseInterpretacion.

Como se observa en la Tabla 15, se obtuvo como resultado que el 73% estan
de acuerdo con el calculo del ratio de cuentas por cobrar a crédito de la empresa, 1o
gue demuestra que se hace un seguimiento mediante los reportes de las mismas por
parte del personal encargado. Por otro lado, el 17% sostiene que no se hace el
caculo del ratio de cuentas por cobrar, y es por elo que justamente existe una

deficiente gestion; y  10% no opina.

Deberia de existir un control adecuado con el célculo del ratio de cuentas por cobrar
mediante la generacion de reportes diarios y mensuales para verificar si en la
empresa hay un incremento de ventas, y que porcentaje de ese monto es el que esta

pendiente por recuperar.
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15. ¢Su empresa cobra intereses a los clientes con cuentas mor osas?

Tabla 16
Referente alos intereses por cobrar alos clientes de laempresa Nisira Systems
SA.C.

Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa Por centaje
Si 19 19 63%
No 6 25 20%
No opina 5 30 17%
Total 30 100%

Fuente: Nisira Systems SA.C., Area de cobranzas 2016.
Elaborado por: Mantilla& Ruiz (2017).

AndlisiseInterpretacion.

Como se observa en la Tabla 16, se obtuvo como resultado que el 63% estan
de acuerdo en gue se aplique cobra intereses a los clientes con cuentas morosas de
la empresa, |0 que demuestra que se hace un seguimiento mediante los reportes de
las mismas por parte del personal encargado. Por otro lado, el 20% sostiene que no
se hace la cobra intereses a los clientes con cuentas morosas, y es por ello que

justamente existe una deficiente gestion; y € 17% no opina.

Deberia de existir un control adecuado con cobra intereses a los clientes con
cuentas morosas mediante la generacién de reportes diarios y mensuales para
verificar si en la empresa hay un incremento de ventas, y que porcentaje de ese

monto es el que esta pendiente por recuperar.
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16. ¢Considera usted que las politicas de crédito del area ventas deben revisarse
periodicamente para garantizar la rentabilidad de la empresa Nisira Systems
SA.C.”?

Tabla 17

Referente a los politicas de créditod e | a empresa Nisira Systems S.A.C.

Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa Por centaje
S 14 14 47%
No 12 26 40%
No opina 4 30 13%
Total 30 100%

Fuente: Nisira SystemsSA.C., Area de cobranzas 2016.
Elaborado por: Mantilla& Ruiz (2017).

AndlisiseInterpretacion.

Como se observa en la Tabla 17, se obtuvo como resultado que el 47% estan
de acuerdo en que se aplique la revision de las politicas de crédito del érea ventas
deben revisarse periddicamente para garantizar la rentabilidad de la empresa, 1o que
demuestra que se hace un seguimiento mediante los reportes de las mismas por
parte del personal encargado. Por otro lado, el 40% sostiene que no se hace una
revision de las politicas de crédito del area ventas deben revisarse periddicamente
para garantizar la rentabilidad, y es por ello que justamente existe una deficiente
gestion; y € 13% no opina

Deberia de existir un control adecuado de las politicas de crédito del &rea ventas y
deben revisarse periddicamente para garantizar la rentabilidad mediante la
generacion de reportes diarios y mensuales para verificar si en la empresa hay un
incremento de ventas, y que porcentaje de ese monto es el que esta pendiente por

recuperar.
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Dimension 2: Rentabilidad financiera.

17. ¢Piensa usted que la capacitacion al personal del area de cobranza incide
favorablemente en larentabilidad dela empresa Nisira Systems SA.C.?

Tabla 18
Referente a la capacitacion del personal del éarea de cobranzasde | a empresa
Nisira Systems S.A.C.

Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa Por centaje
Si 21 21 70%
No 8 29 27%
No opina 1 30 3%
Total 30 100%

Fuente: Nisira Systems SA.C., Area de cobranzas 2016.
Elaborado por: Mantilla& Ruiz (2017).

AnalisiseInterpretacion.

Como se observa en la Tabla 18, se obtuvo como resultado que el 70% estan
de acuerdo en que se aplique la capacitacion a persona del area de cobranzaincide
favorablemente en la rentabilidad de la empresa, lo que demuestra que se hace un
seguimiento mediante los reportes de las mismas por parte del personal encargado.
Por otro lado, €l 27% sostiene que no se hace una revision de la capacitacion a
persona del area de cobranzaincide favorablemente en la rentabilidad, y es por €elo

gue justamente existe una deficiente gestion; y € 3% no opina.

Deberia de existir un control adecuado de la capacitacion al personal del érea de
cobranza incide favorablemente en la rentabilidad mediante la generacion de
reportes diarios y mensuales para verificar si en la empresa hay un incremento de

ventas, y que porcentaje de ese monto es el que esta pendiente por recuperar.
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18. ¢(Considera usted que la gestion de cuentas por cobrar incide significativamente
en larentabilidad financiera dela empresa Nisira Systems SA.C.?

Tabla 19
Referente a la rentabilidad financiera de la empresa Nisira Systems S.A.C.
Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa Por centaje

Si 20 20 67%
No 6 26 20%
No opina 4 30 13%
Total 30 100%

Fuente: Nisira SystemsSA.C., Area de cobranzas 2016.
Elaborado por: Mantilla& Ruiz (2017).

Analisiselnterpretacion.

Como se observa en la Tabla 19, se obtuvo como resultado que el 67% estan
de acuerdo en que se aplique la revision de la gestion de cuentas por cobrar incide
significativamente en la rentabilidad financiera de la empresa, lo que demuestra que
se hace un seguimiento mediante los reportes de las mismas por parte del personal
encargado. Por otro lado, el 20% sostiene que no se hace la revision de la gestién
de cuentas por cobrar incide significativamente en la rentabilidad financiera, y es

por ello que justamente existe una deficiente gestion; y € 13% no opina.

Deberia de existir un control adecuado de la gestion de cuentas por cobrar incide
significativamente en la rentabilidad financiera mediante la generacion de reportes
diarios y mensuales para verificar si en la empresa hay un incremento de ventas, y

que porcentaje de ese monto es e que estd pendiente por recuperar.
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19. ¢(Considera usted que la existencia de una cultura de servicio al cliente impacta
favorablemente en la rentabilidad financiera de la empresa Nisira Systems
SAC.?

Tabla 20
Referente a la cultura de servicio al cliente impacta favorablemente en la
rentabilidad financiera de la empresa Nisira Systems S.A.C.

Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa Por centaje
Si 19 19 63%
No 10 29 33%
No opina 1 30 4%
Total 30 100%

Fuente: Nisira Systems SA.C., Area de cobranzas 2016.
Elaborado por: Mantilla& Ruiz (2017).

AnalisiseInterpretacion.

Como se observa en la Tabla 20, se obtuvo como resultado que el 63% estan
de acuerdo en que se aplique la revision de la existencia de una cultura de servicio
al cliente impacta favorablemente en |a rentabilidad financiera de la empresa, 1o que
demuestra que se hace un seguimiento mediante los reportes de las mismas por
parte del personal encargado. Por otro lado, el 33% sostiene que no se hace ladela
existencia de una cultura de servicio a cliente impacta favorablemente en la
rentabilidad financiera, y es por ello que justamente existe una deficiente gestion; y

el 4% no opina.

Deberia de existir un control adecuado de la existencia de una cultura de servicio a
cliente impacta favorablemente en la rentabilidad financiera mediante la generacion
de reportes diarios y mensuales para verificar si en la empresa hay un incremento
de ventas, y que porcentaje de ese monto es el que esta pendiente por recuperar.
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20.;Considera usted que contar con un adecuado sistema de control de cuentas
por cobrar impacta positivamente en la rentabilidad de la empresa Nisira
Systems SA.C.?

Tabla 21
Referente al sistema de control de cuentas por cobrar impacta positivamente en la
rentabilidad de la empresa Nisira Systems S.A.C.

Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa Por centaje
Si 22 22 73%
No 5 27 17%
No opina 3 30 10%
Total 30 100%

Fuente: Nisira Systems SA.C., Area de cobranzas 2016.
Elaborado por: Mantilla& Ruiz (2017).

Andlisise Interpretacion.

Como se observa en la Tabla 21, se obtuvo como resultado que el 73% estan
de acuerdo en contar con un adecuado sistema de control de cuentas por cobrar
impacta positivamente en la rentabilidad de la empresa, 10 que demuestra que se
hace un seguimiento mediante los reportes de las mismas por parte del personal
encargado. Por otro lado, el 17% sostiene que no se cuenta con un adecuado
sistema de control de cuentas por cobrar impacta positivamente en la rentabilidad, y
es por ello que justamente existe una deficiente gestion; y e 10% no opina.

Deberia de existir un control adecuado para contar con un adecuado sistema de
control de cuentas por cobrar impacta positivamente en la rentabilidad mediante la
generacion de reportes diarios y mensuales para verificar si en la empresa hay un
incremento de ventas, y que porcentaje de ese monto es el que esta pendiente por

recuperar.
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Dimension 3: Ratios financieros.

21. ;Considera que los niveles de rentabilidad de la empresa Nisira Systems S.A.C.
son los correctos?

Tabla 22
Referente a los niveles de rentabilidad de la empresa Nisira Systems S A.C.
Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa Por centaje

Si 22 22 73%
No 5 27 17%
No opina 3 30 10%
Total 30 100%

Fuente: Nisira SystemsSA.C., Area de cobranzas 2016.
Elaborado por: Mantilla& Ruiz (2017).

AndlisiseInterpretacion.

Como se observa en la Tabla 22, se obtuvo como resultado que el 73% estan
de acuerdo en que se aplique los niveles de rentabilidad de la empresa, lo que
demuestra que se hace un seguimiento mediante los reportes de las mismas por
parte del personal encargado. Por otro lado, el 17% sostiene que no se hace una
revision de los niveles de rentabilidad, y es por ello que justamente existe una

deficiente gestion; y € 10% no opina.

Deberia de existir un control adecuado de los niveles de rentabilidad con respecto
a los niveles de venta a crédito mediante la generacion de reportes diarios y
mensuales para verificar si en la empresa hay un incremento de ventas, y que

porcentaje de ese monto es e que esta pendiente por recuperar.



22. ¢Considera usted que larentabilidad dela empresa Nisira Systems SA.C. seve
afectada por un inadecuado sistema de control de cuentas por cobrar?

Tabla 23
Referente a la rentabilidad de la empresa Nisira Systems S.A.C.
Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa Por centaje

Si 17 17 57%
No 8 25 27%
No opina 5 30 16%
Total 30 100%

Fuente: Nisira SystemsSA.C., Area de cobranzas 2016.
Elaborado por: Mantilla& Ruiz (2017).

Analisiselnterpretacion.

Como se observa en la Tabla 23, se obtuvo como resultado que el 57% estan
de acuerdo en que se aplique la revision de la rentabilidad de la empresa Nisira
Systems S.A.C. se ve afectada por un inadecuado sistema de control de cuentas por
cobrar de la empresa, |0 que demuestra que se hace un seguimiento mediante los
reportes de las mismas por parte del personal encargado. Por otro lado, € 27%
sostiene que no se hace la revision de larentabilidad de la empresa Nisira Systems
S.A.C. se ve afectada por un inadecuado sistema de control de cuentas por cobrar, y

es por ello que justamente existe una deficiente gestion; y € 16% no opina.

Deberia de existir un control adecuado de la rentabilidad de la empresa Nisira
Systems S.A.C. se ve afectada por un inadecuado sistema de control de cuentas por
cobrar mediante la generacion de reportes diarios y mensuales para verificar si en la
empresa hay un incremento de ventas, y que porcentaje de ese monto es el que esta

pendiente por recuperar.

85



23. ¢Considera usted que la existencia de una adecuada gestion de cuentas por
cobrar esuna delas masimportante para larentabilidad dela empresa?

Tabla?24
Referente a la adecuada gestion de cuentas por cobrar y su relacién con la
rentabilidad de la empresa Nisira Systems S.A.C.

Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa Por centaje
Si 21 21 70%
No 6 27 20%
No opina 3 30 10%
Total 30 100%

Fuente: Nisira Systems SA.C., Area de cobranzas 2016.
Elaborado por: Mantilla& Ruiz (2017).

AnalisiseInterpretacion.

Como se observa en la Tabla 24, se obtuvo como resultado que el 70% estan
de acuerdo en que se aplique larevisidon de la existencia de una adecuada gestion de
cuentas por cobrar es una de las mas importante para la rentabilidad de la empresa,
lo que demuestra que se hace un seguimiento mediante los reportes de las mismas
por parte del personal encargado. Por otro lado, el 20% sostiene que no se hace la
revision de la existencia de una adecuada gestion de cuentas por cobrar es una de las
mas importante para la rentabilidad, y es por ello que justamente existe una

deficiente gestion; y € 10% no opina.

Deberia de existir un control adecuado de la existencia de una adecuada gestion de
cuentas por cobrar es una de las mas importante para la rentabilidad mediante la
generacion de reportes diarios y mensuales para verificar si en la empresa hay un
incremento de ventas, y que porcentaje de ese monto es el que esta pendiente por

recuperar.
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24. ¢Piensa usted que la capacitacion al personal del area de contabilidad incide
favorablemente en la rentabilidad de la empresa?

Tabla 25
Referente a la capacitacion al personal del area de contabilidad y su incidencia
en larentabilidad de la empresa Nisira Systems S.A.C.

Frecuencia Frecuencia
Alternativa Relativa Absoluta Por centaje
Si 19 19 63%
No 9 28 30%
No opina 2 30 7%
Total 30 100%

Fuente: Nisira Systems SA.C., Area de cobranzas 2016.
Elaborado por: Mantilla& Ruiz (2017).

AndlisiseInterpretacion.

Como se observa en la Tabla 25, se obtuvo como resultado que el 63%
estan de acuerdo en que se aplique la revision de la capacitacion a personal del
&rea de contabilidad incide favorablemente en la rentabilidad de la empresa, lo
gue demuestra que se hace un seguimiento mediante los reportes de las mismas
por parte del personal encargado. Por otro lado, el 30% sostiene que no se hace
la revision de la capacitacion a personal del area de contabilidad incide
favorablemente en la rentabilidad, y es por ello que justamente existe una
deficiente gestion; y € 7% no opina.

Deberia de existir un control adecuado de la capacitacion a personal del areade
contabilidad incide favorablemente en |a rentabilidad mediante la generacion de
reportes diarios y mensuales para verificar si en la empresa hay un incremento

de ventas, y que porcentaje de ese monto es el que esta pendiente por recuperar.
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3.1.5. AndlisisFinanciero

TITULOY

Nisira Systems S A.C.
Estado de Situaciéon Financiera
Al 31 diciembredel 2016
(Expresado en Nuevos Soles)

IMPORTE1 TITULOZ2

IMPORTEZ

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE
Caja Bancos

Clientes

Cuentas por Cobrar a Acc. ¥ Parsonal

Cuentas por Cobrar Diversas
Existencias

Desvalorizaci?an de Existancias
Anticipos de Proveedores
Activos Diferidos

Total Activo Corriente
ACTIVO NO CORRIENTE
Valbres

Inmuable, Maguinaria v BEquipo

DepreciaciPan vy Amartizacion Acummil

intangibles

Total Activo no Corriente

TOTAL ACTIVO

PATRIMONIO
PASIVO CORRIENTE
5/, 191.750.64 9% Sobregires Bancarios
£/ 1,112.180.92 1% Tributes por Pagar
54, 304.842 25 14% Rermuneracionss por Fagar

5/ 135.916.50 6% Provaadoras
LT 155,033 .64 7% Cuentas por Pagar Diversas
0% Anticipos de Cheantas
s/ 44 524 .00 2% Provision da Beneficios Sociales
S T6.313.00 4% Ganancias Diferidas

5/. 2,020,560.95
=/ -

83% Total Pasivo Corriente
PASIVO ND CORRIENTE
Pasiveo Diferido

24% Total Pasivo No Corriente

=/, -
=18 528.210.865

8/, -834.081.72 -29%
5/ 257.623.48 12% PATRIMONICG
Si 149.7T2.62 7% Capital Sccial

Excedents de Revaliacion
Reservas

Escisionn Cla. Patrimanial
Resultados Acumulados
Resultado del Ejercicio

Total Patrimonio

sl 21A70,333.57

100%: TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

s
5/,

55

=1

s/,

S

51
51,

121.114.50
560.,641.16
16,545.87
44 955,42
121.952.31

865.210.26

654 327.01

60,854 .45

589.871.85
1,205,123.31
2A70,333.57

0%
B%
26%
1%
2%
520
oo
D%
40%

0%
0%

30%
o
3%
0%
0%

27T%

B60%

Figura 2: Estado de Situacion Financiera, empresa Nisira Systems S.A.C. afio 2016.
Fuente: Nisira Systems S.A.C., Area de Contabilidad.
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Nisira Systems S A.C.
Estado de Situacién Financiera
Al 31 diciembredel 2016 y 2015

(Expresado en Nuevos Soles)

CONCEPTO CONCEPTO

ACTIVO PA TRIMONIO

ACTIVO CORRIENTE PA SIVOD CORRIENTE

Caja Bancos -1 02 354 38 Tt S/ B8 THD 64 8 00% Sobregiros Bancarios 5 ] 0.00%:

Chentes = 1.877.508 40 5983% 5 111218092 5115% Tribulos por Pagar 5 T24.1T7ETS Si 121.114.50 G.5T%

Cuentas por Cobfar aAcc y Pers onal 5 66, 56338 53% S 204 B4Z 25 BAZ% REMUNETacones por Pagar 5 467 50612 5 064 541 16 25.97%

Cuentas por Cobrar Diversas = W2 30 aEs 1376% S 205 16 50 0 85% Provesdores 1 37 186 8T 171% S 16 S4B BT 0 7ES

Existencias =1 151 247 88 Th%: 5 1558 033 64 F 13% Cuentas por Pagar Diversas 5 48 213 24 222% 8/ 44 958 42 2074

Desvaiorz acidn de Exsstenc as = 0.00% 3 0.00% Anticipos de Cienles S 16354 OO 075% 3 127,952 31 561%

Anticipos de Proveedores = 46 &84 08 {a0% 5 A4 524 00 2 05% Provision da Beneficios Sociales 9 10 000 00 046% 8 0005

Aclivos Dileridos ] 76,313.00 280% S T6312.00 351% Ganancas Difendas 3 F21.30 002% 5 - 0.00%

Total Active Corriente 5. 2,576,286.8T OT.87T% S 2,024,560.85 93.11% Total Pasivo Corrlente L1h 1,203,85831 49.54% 50 869.210.26  39.98%

ACTIVO RO CORRIENTE PA SIVO NO CORRIENTE

Valores 51 0o00% 5 Paswo Difenda 5 1108245 8i 0.00%

Inmuedie, Maguinara y Equipo g 48T 48481  18.52% &/ Total Pasive No Corrients 51, 11.08248 042% 50 - 0.00%

Depraciacion y Amortzation Acumuada 5/ -EB0FGE T4 -22368% Si

Intang bies 5/ 157 623 48 5.00% S PA TRIMONIO
Capital Soc i@ 3 TR0 39T 6 654.397.01 30.10%
Excedente de Revaluacion = 000% 35 0 oD%
REsEry 33 5 BEE3IETD  320% gf 60,854.45 280%
Ezcizitnn Cia. Patrmaon @l 5 | 00% 0.00%
Resultados Acumulados 3 0% 5/, 0.00%
Resultads del E@rcicio 5 44022386 1672% S GER.ATT.ES 27 13%

Total Active no Corrients 8/, 5E.011.56  2.13% 8, 148,772,862  £.85% Total Patrim onio 8/, 1,317.257.86 50.04% 5.  1,305.123.31 §0.02%

L ACTIVOD 5 2,632 288,42 100,00% S/ 2,174,333,57 100.00% TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO A B 42 100.00% I 2,174,333, 67 100, 00°%

Figura 3: Estado de Situacién Financiera comparativo, empresa Nisira Systems S.A.C. afio 2016 y 2015.
Fuente: Nisira Systems SA.C., Area de Contabilidad.
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Andlisiseinterpretacion comparativo afios 2015 y 2016:

Se observa que la estructura del activo se concentraen un 97.87% y 93.11% de los
afo 2015 y 2016 en los activos corrientes o de corto plazo, notdndose una ata
representacion en clientes con una participacion del 59.93% y 51.15% la cual asciende a
S/.1’°577,508.40 y S/.1°112,180.92, otro rubro importante es Cuentas por cobrar diversas
gue reflga un 13.76% y 10.85% del total del activo de los afios 2015 y 2016
respectivamente, registrando §.362,310.85 y §.235,916.50, dentro de este rubro sobre
sale cga con un monto de §.192,354.38 y S/.195,750.64, seguido por existencias con
S§/.151, 247.88 y S/.155,033.64 mercaderias manufacturadas adquiridas. En lo que
respecta a los activos no corrientes o de largo plazo representan € 2.13% y 6.89% del
total de los activos, con una participacion de inmuebles, maquinariay equipo del 18.52%
y 24.20%, representado en maquinariay equipo, en cuanto alos intangibles de la empresa
Nisira Systems SA.C. reflgga un 5.99% y 11.85%, teniendo un alto porcentaje del capital
de trabgjo por fuera de la empresa, por créditos otorgados a los clientes por concepto de

prestacion de servicios a crédito.

Para |los afios referidos, la empresa Nisira Systems SA.C. se financia e 49.54%
39.98% con pasivos de corto plazo y € 0.42% con pasivos de largo plazo, dentro de las
deudas mas importantes estan: tributos por pagar los cuales suman S/.724,176.75 y
§/.121,114.50, las obligaciones laborales y de seguridad socia cuyo monto es de
S/.426,506.12 y S/.564,641.16. Detallando la estructura del patrimonio, se puede observar
la alta participacion del capital socia del 30.03% y 30.10% con $/.790,397.01 y
$.654,397.01 y € resultado acumulado es del 16.72% y 27.13% con un valor a favor de
laempresade $.440,223.80 y S/.589,871.85 respectivamente.
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TITULO
VENTAS
VENTAS DE MERCADERIAS
INSTALACION DE EQUIPOS
VENTAS TOTALES
COSTO DE VENTAS
COSTO DE VENTAS DE MERCADERIAS
COSTO DE INSTALACION DE EQUIPOS
COSTO DE VENTAS TOTAL
UTILIDAD BRUTA
GASTOS DE OPERACION
GASTOS ADMINISTRATIVOS
GASTOS DE VENTAS
UTILIDAD DE OPERACION
OTROS INGRESOS Y GASTOS
GASTOS FINANCIEROS
GASTOS NO DEDUCIBLES
OTROS INGRESOS
INGRESOS EXCEPCIONALES
INGRESOS FINANCIEROS

GANANCIA POR DIFERENCIA DE CAMBIO

PERDIDA POR DIFERENCIA DE CAMBIO
UTILIDAD DEL PERIODO

REI DEL BALANCE

UTILIDAD AJUSTADA

(-) PARTICIPACION DE UTILIDADES ( 20%)

(-) IMPUESTO A LA RENTA

RESUL TADO DESPUES DE IMPUESTOS
(-) RESERVA LEGAL 10 %

RESUL TADOS DEL EJERCICIO

Figura 4: Estado de Resultados comparativo, empresa Nisira Systems S.A.C. afio 2016 y 2015.

Nisira Systems SA.C.
Estado de Resultados

Al 31 diciembredel 2016 y 2015
(Expresado en Nuevos soles)

2015

Sl. 6,275,778.19
Sl/. -

S/. 6,275,778.19
S/. -4,285,697.20
Sl/. -

S/. -4,285,697.20
S/. 1,990,080.99
Sl. -479,936.22
Sl/. -562,790.80
S/. 947,353.97
S/. -89,200.82
Sl/. -52,994.87
Sl/. 14,160.29
S/. -

Sl/. 2,375.44
Sl. 24,890.33
Sl/. -

S/. 846,584.34
S/. 846,584.34
S/. -169,316.87
Sl/. -237,043.62
S/. 440,223.86
S/. -

S/. 440,223.86

Fuente: Nisira Systems S.A.C., Area de Contabilidad.

Anadlisiseinterpretacion comparativo afos 2015 y 2016:

Este andlisis se hace con base a las Ventas Totales de la empresa Nisira Systems
S.A.C., tomando los rubros més representativos analizando cuales son los de mayor
participacion sobre los Ventas Totales. Como rubro méas importante podemos observar
gue e Costo de Ventas ocupa el lugar més alto teniendo en cuenta las demas cuentas con
una participacion de 68.29% y 53.46% respecto a las Ventas Totaes. El segundo rubro
en importancia son los Gastos Operacionales con una participacion de 16.62% y 19.71%
indicando que la empresa destina un alto porcentgje, invirtiendo buena parte de sus
ventas en destinaciéon a Gastos de Administracion. La Utilidad neta presenta un
porcentaje bajo del 3.98% y 13.80%, aunque hay que destacar que la empresa Nisira

Systems S.A.C. es unalnstitucion privada que debe tener en cuenta el impacto socia que

esta generando en |a sociedad.
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100.00%

-68.29%
31.71%

-7.65%
-8.97%
15.10%

-1.42%
-0.84%
0.23%
0.00%
0.04%
0.40%
0.00%
13.49%

13.49%
-3.96%
-5.55%

3.98%

3.98%

2016

Sl. 4,274,637.98
Sl/. -

S/. 4,274,637.98
S/. -2,285,397.24
Sl/. -

S/. -2,285,397.24
S/. 1,989,240.74
Sl. -579,836.96
Sl/. -262,840.94
S/. 1,146,562.84
S/. -83,300.82
Sl/. -12,994.87
Sl/. 39,211.46
S/. -

Sl/. -

Sl/. 44,890.33
Sl/. -

S/. 1,134,368.94
S/. 1,134,368.94
S/. -226,873.79
Sl/. -317,623.30
SI/. 589,871.85
SI/. -

SI/. 589,871.85

100.00%

-53.46%
46.54%

-13.56%
-6.15%
26.82%

-1.95%
-0.30%
0.92%
0.00%
0.00%
1.05%
0.00%
26.54%

26.54%
-5.31%
-7.43%
13.80%

13.80%



Nisira Systems
Estado de Resu

SA.C.
ltados

Al 31 diciembre del 2016
(Expresado en Nuevos Soles)

TITULO 2016

VENTAS

VENTAS DE MERCADERIAS SI. 4,274,637.98
INSTALACION DE EQUIPOS sl. -
VENTAS TOTALES Sl. 4,274,637.98
COSTO DE VENTAS sl. -
COSTO DE VENTAS DE MERCADERIAS Sl. -2,285,397.24
COSTO DE INSTALACION DE EQUIPOS sl. -
COSTO DE VENTAS TOTAL Sl. -2,285,397.24
UTILIDAD BRUTA S/. 1,989,240.74
GASTOS DE OPERACION

GASTOS ADMINISTRATIVOS S/.  -579,836.96
GASTOS DE VENTAS S/, -262,840.94
UTILIDAD DE OPERACION S/. 1,146,562.84
OTROS INGRESOS Y GASTOS sl. -
GASTOS FINANCIEROS S/ -83,300.82
GASTOS NO DEDUCIBLES Sl -12,994.87
OTROS INGRESOS S/ 39,211.46
INGRESOS EXCEPCIONALES sl. -
INGRESOS FINANCIEROS Sl. -
GANANCIA POR DIFERENCIA DE CAMBIO Sl 44,890.33
PERDIDA POR DIFERENCIA DE CAMBIO sl. -
UTILIDAD DEL PERIODO S/. 1,134,368.94
REI DEL BALANCE

UTILIDAD AJUSTADA S/. 1,134,368.94
(-) PARTICIPACION DE UTILIDADES ( 20%) S/ -226,873.79
(-) IMPUESTO A LA RENTA S/, -317,623.30
RESULTADO DESPUES DE IMPUESTOS S/.  589,871.85
(-) RESERVA LEGAL 10 % sl. -
RESULTADOS DEL EJERCICIO S/.  589,871.85

100.00%

-53.46%
46.54%

-13.56%
-6.15%
26.82%

-1.95%
-0.30%
0.92%
0.00%
0.00%
1.05%
0.00%
26.54%

26.54%
-5.31%
-7.43%
13.80%

13.80%

Figura 5: Estado de Resultados, empresa Nisira Systems S.A.C. afio 2016.

Fuente: Nisira Systems S.A.C., Area de Contabilidad.
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DIVIDENDOSANO 2016

Alon Lidai Leibovich 642 44.00%

Luis Gabriel Morales calderén 419 28.72%
Juan Enrique Ferrer Recalde 209 14.36%
Daniel Calderon Caceres Hernandez 105 7.18%
Carlos Barbaran Villegas 84 5.74%

Alon Lidai Leibovich 44.00% S/. 15,572.62

Luis Gabriel Morales calderén 28.72% S/. 10,164.67
Juan Enrique Ferrer Recalde 14.36% S/. 5,082.34
Daniel Calderén Caceres Hernandez 7.18% S/. 2,541.17
Carlos Barbaran Villegas 5.74% S/. 2,031.52

UTILIDAD ANO 2016

DIVIDENDOS S/.

S/. 589,871.85

35,392.31

Alon Lidai Leibovich 642 44.00%

Luis Gabriel Morales calderén 419 28.72%
Juan Enrigue Ferrer Recalde 209 14.36%
Daniel Calderén Caceres Hernandez 105 7.18%
Carlos Barbaran Villegas 84 5.74%

Alon Lidai Leibovich 44.00% S/. 11,621.91

Luis Gabriel Morales calderén 28.72% S/. 7,585.94
Juan Enrigue Ferrer Recalde 14.36% S/, 3,792.97
Daniel Calderén Caceres Hernandez 7.18% S/. 1,896.48
Carlos Barbaran Villegas 5.74% S/. 1,516.13

UTILIDAD ANO 2015 S/. 440,223.86

DIVIDENDOS S/. 26,413.43
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3.1.5.1. Ratiosderentabilidad

Ratios Formula 2016 2015 Analisiseinterpretacion
Utilidad Neta* 100 Larentabilidad de |los activos fue de 16.72% en €l afio 2015y de
Ratio de rentabilidad del activo | Activos 21.13% | 16.72% | 21.13% en e 2016, lo cua tuvo una variacion positiva del
(ROA) 4.41%, debido a que en & afio 2016 hubo una mayor utilidad y
un mayor monto de los activos.
Ratio de rentabilidad del Utilidad Neta* 100 En € afo 2015 fue de 33.42% de su rentabilidad y en e afio
patrimonio (ROE) Patrimonio 45.20% | 33.42% | 2016 aumento en un 11.78%, la cua significa que la empresa
esta funcionando correctamente por las cuales tiene una
ganancia €l afo 2016 més que del afio 2015.
Utilidad Bruta* 100 Lautilidad bruta de la empresa Nisira Systems S.A.C,, en € afo
Ratio de rentabilidad bruta Ventas Netas 26.54% | 13.49% | 2015 fue de 13.49% y en el 2016 asciende a 26.54%, con una
sobre ventas variacion del 13.05%, motivo por €l cua sus costos y gastos en
el ano 2016 fueron mayores.
Utilidad Neta* 100 Se puede observar que en € afio 2015 la empresa por cada sol
Ratio de rentabilidad neta sobre | Ventas Netas 13.80% | 7.01% | de venta obtuvo 7.01% de utilidad neta en base a sus ventas y
ventas para € afo 2016 se observa un aumento de 6.79% llegando a
obtener un 13.80%.
Utilidad Neta* 100 Se puedo observar que en € afio 2015 |os accionistas obtuvieron
Ratio de rentabilidad por accién | N° de acciones 404.58% | 301.94% | una rentabilidad del 301.94% y en & 2016 asciende a 404.58%,
con unavariacion 102.64% positiva afavor de los accionistas.
Dividendos En € afo 2015 fue de 18.12% de dividendos por accion y en €l
Ratio de dividendos por accion | N° de acciones 24.27% | 18.12% | 2016 aumentado en un 6.15%, lo cua significa que los
dividendos estan generando beneficios alos accionistas.

Figura 6: Andlisis de ratios de rentabilidad, empresa Nisira Systems S.A.C. afo 2016.
Fuente: Nisira Systems S.A.C., Area de Contabilidad.
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3.1.6. Contrastacion de Hipétesis: Resultados ligados a las hipotesis

Tabla 26

Prueba de bondad de ajuste de los puntajes sobre la gestion de cuentas por cobrar y la
rentabilidad de la empresa Nisira Systems S.A.C., Distrito Trujillo - Ailo 2016.

Las hipotesis son:

Ho: Ladistribucion de lavariable aeatoria no es distinta ala distribucién normal.

H1: Ladistribucion de lavariable aleatoria es distinta a la distribucidon normal .

Pruebas de nor malidad

K olmogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk
Estadistico | dl Sig. |Estadistico al Sig.
- Gestion de ,091 30 200 ,960 30 315
cuentas por
cobrar
- Rentabilidad ,144 30 ,115 ,955 30 234
- Nivel de ,180 30 ,014 ,943 30 ,109
ventas al
crédito
- Politicade ,183 30 ,011 ,937 30 ,076
credito
- Procedimiento ,161 30 ,045 ,936 30 ,069
de cobranza

*, Este esun limite inferior de lasignificacion verdadera.
a. Correccion de lasignificacion de Lilliefors.

En la Tabla 26; se determina €l uso de pruebas paramétricas, debido a que las variables
gestiéon de cuentas por cobrar y rentabilidad de la empresa Nisira Systems S.A.C., Distrito
Trujillo - Afo 2016, asi como también las dimensiones de la primera variable, tienen un p
valor (sig.) mayor del 0.05 (5%) como se observa en la prueba de gjuste a distribucion
normal de Shapiro — Wilk. Se selecciona a Shapiro Wilk debido a que la muestra es menor
de 50 (30 encuestados) con un nivel de significanciaa 5%.

Por tanto se aceptaria la Hipdtesis nula debido a que las variables tienen un p-valor por
encima del 5%, es decir la distribucion de la variable aeatoria tiene distribucion normal es

asi que se calculara @ coeficiente de correlacion Producto Momento Pearson.
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3.1.6.1. Prueba de hipoétesis general: Existe incidencia significativa entre la variable
gestion de cuentas por cobrar y la rentabilidad de la empresa Nisira Systems S.A.C.,
Digtritito Trujillo - Afio 2016.

Tabla 27
I ncidencia significativa entre la variable gestion de cuentas por cobrar y la rentabilidad de
la empresa Nisira Systems S.A.C., Distrito Trujillo - Afio 2016.

Correlacion Causal entrela variable gestion de cuentas por cobrar y la

rentabilidad
Gestion de cuentas|  Rentabilidad
por cobrar

Gestion ~ Correlacion de 1 612"
de cuentas Pearson
por Sig. (bilateral) 000
Cobrar N 30 30

Correlacion de 612" 1
Rentabilid Pearson
ad Sig. (bilateral) 1000

~ 30 30

** Lacorrelacion essignificativaa nivel 0,01 (bilateral).

En la Tabla 26, segin los datos obtenidos, se determina e nivel de correlacion causal entre

la gestion de cuentas por cobrar y la rentabilidad de la empresa Nisira Systems S.A.C.,

Distrito de Trujillo, afio 2016, es de 0.612; esto indica que entre las dos variables existe una

incidencia significativa, con un p-valor=0.00 (p-valor<0.01).

Prueba parala significacion del coeficiente de correlacion poblacional t — student.

Formulacion de hipotesis:

Ho: No existe incidencia entre las variables gestion de cuentas por cobrar y larentabilidad de
laempresa Nisira Systems S.A.C., Distrito Trujillo - Afio 2016.

H;: Existe incidencia entre |as variables gestion de cuentas por cobrar y la rentabilidad de la
empresa Nisira Systems S.A.C., Distrito Trujillo - Afio 2016.

Nivel de significancia: a = 0.05
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Prueba para una muestra

Valor de prueba= 0

t o] Sig. Diferenciade | 95% Intervalo de confianza
(bilateral) medias paraladiferencia
Inferior Superior
Gesti6n de 27,116 29 ,000 25,43333 23,5150 27,3516
cuentas por
cobrar
Rentabilidad | 28,266 29 ,000 22,26667 20,6556 23,8778

Decision: Como P valor < 0.05 se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis

aternativa es decir que existe incidencia o relacion causal entre la gestion de cuentas por

cobrar y larentabilidad de la empresa.

Prueba de hipétesis especificas

Hi.: Existe incidencia significativa entre la dimension nivel de ventas a crédito y la

variable rentabilidad de la empresa Nisira Systems S.A.C., Distrito de Trujillo, afio

2016.

Tabla 28

Incidencia significativa entre la dimensién nivel de ventas al crédito y la variable

rentabilidad de la empresa Nisira Systems S.A.C., Distrito Trujillo - Afio 2016.

Correacion causal del nivel deventasal créditoy la

rentabilidad
Nivel de Rentabilidad
ventas d
crédito
_ Correlacion de 1 529"
Nivel de Pearson
‘éfgdtiza' Sig. (bilateral) 003
30 30
Correlacion de 529" 1
o Pearson
Rentabilided o0 il ateral) 003
N 30 30

** Lacorrelacion es significativaal nivel 0,01 (bilateral).
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Seguin los datos de la Tabla 27, se determina que € nivel de correlacion causal entre la
dimensién nivel de ventas al crédito de la variable gestion de cuentas por cobrar y lavariable
rentabilidad de la empresa Nisira Systems S.A.C., Distrito de Trujillo, afio 2016, es de
0.529; por lo que se afirma que entre las dos variables existe una incidencia significativa,

con un p-valor=0.03 (p-valor<0.05).

Prueba parala significacion del coeficiente de correlacién poblacional t — student.

- Formulacion de hipotesis:
Ho: No existe incidencia entre €l nivel de ventas a crédito y la rentabilidad de la
empresa Nisira Systems S.A.C., Distrito de Trujillo, afio 2016.
Hi:  Existe incidencia entre el nivel de ventas al crédito y la rentabilidad de la empresa
Nisira Systems S.A.C., Distrito Trujillo - Afio 2016.

Nivel de significancia: a = 0.05

Prueba para una muestra

Valor de prueba =0

t gl Sig. (bilateral) | Diferencia de medias | 95% Intervalo de confianza
para la diferencia
Inferior Superior
Nivel de 25,578 29 ,000 7,53333 6,9310 8,1357
ventas al
crédito
Rentabilidad | 28,266 29 ,000 22,26667 20,6556 23,8778

Decisién: Como P vaor < 0.05 se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis
aternativa es decir que existe incidencia entre €l nivel de ventas a crédito y la
rentabilidad de la empresa Nisira Systems S.A.C., Distrito de Trujillo, afio 2016.
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H.: Existe incidencia significativa entre la dimension politicas de créditos y la variable
rentabilidad dela empresa Nisira Systems S.A.C., Distrito de Trujillo, afio 2016.

Tabla 29
Incidencia significativa entre la dimension politica de crédito y la variable rentabilidad de

la empresa Nisira Systems S.A.C., Distrito Trujillo - Afio 2016.

Corréacion entrela politica de créditoy la rentabilidad

Politicade | Rentabilid
crédito ad

Correlacion de Pearson 1 ,653"
Politica de , ,
crédito Sig. (bilateral) ,000

N 30 30

Correlacion de Pearson ,653" 1
Rentabilidad  Sig. (bilateral) ,000

N 30 30

** Lacorrelacién essignificativaa nivel 0,01 (bilateral).

Seguin los datos de la Tabla 28, se determina que e nivel de incidencia entre la dimension
politica de crédito de la variable gestién de cuentas por cobrar y la rentabilidad de la
empresa Nisira Systems S.A.C., Digtrito Trujillo - Afio 2016, es de 0.653; por lo que se
afirma que entre las dos variables existe una incidencia significativa, con un p-valor=0.00
(p-valor<0.05).

Prueba paralasignificacion del coeficiente de correlacién poblacional t — student.

- Formulacion de hipotesis:
Ho: No existe incidencia entre la politica de crédito y la rentabilidad de la empresa Nisira
Systems S.A.C., Distrito Trujillo - Afio 2016.
Hi: Existe incidencia entre la politica de crédito y la rentabilidad de la empresa Nisira
Systems S.A.C., Distrito Trujillo - Afio 2016.

- Nivel de significancia: a = 0.05
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Prueba para una muestra

Vaor de prueba=0
t al Sig. Diferencia | 95% Intervalo de confianza
(bilateral) | demedias paraladiferencia
Inferior Superior
Politicade | 23,23| 29 ,000 7,33333 6,6878 7,9789
credito 5
Rentabilidad 28:6 29 ,000 22,26667 20,6556 23,8778

Decisién: Como €l p-valor es menor a 5% (P valor < 0.05) se rechaza la hipétesis
nulay se acepta la hipotesis alternativa es decir existe incidencia entre la politica de
crédito y larentabilidad de la empresa Nisira Systems S.A.C., Distrito Trujillo - Afio

2016.

Hs Existe incidencia significativa entre la dimension politica de cobranza y la variable
derentabilidad dela empresa Nisira Systems S.A.C., Distrito Trujillo - Afio 2016.

Tabla 30

Incidencia significativa entre la dimension politica de cobranza y la variable de
rentabilidad de la empresa Nisira Systems S.A.C., Distrito Trujillo - Ailo 2016.

Corréacion entrela politica de cobranzay la rentabilidad

Politicade | Rentabilidad
cobranza
Correlacion de Pearson 1 543"
Politicade 0 bilateral) 002
cobranza ’
N 30 30
Correlacion de Pearson 543" 1
Rentabilidad ~ Sig. (bilateral) 002
N 30 30

** Lacorrelacion essignificativaa nivel 0,01 (bilateral).

Seguin los datos de la Tabla 29, se determina que e nivel de incidencia entre la dimension
politica de cobranza de la variable gestion de cuentas por cobrar y la variable rentabilidad de

la empresa Nisira Systems S.A.C., Distrito Trujillo - Afio 2016, es de 0,543; por lo que se
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afirma que entre las dos variables existe una incidencia significativa, con un p-valor=0.002
(p-valor<0.05).

Prueba paralasignificacion del coeficiente de correlacién poblacional t — student.

- Formulacion de hipotesis:

Ho: No existe incidencia entre la politica de cobranza y |a rentabilidad de la empresa Nisira
Systems S.A.C., Distrito Trujillo - Afio 2016.

Hi: Existe incidencia entre la politica de cobranza y la rentabilidad de la empresa Nisira
Systems S.A.C., Distrito Trujillo - Afio 2016.
- Nivel de significancia: a = 0.05

Prueba para una muestra

Valor de prueba =0
t gl Sig. Diferencia de 95% Intervalo de confianza
(bilateral) medias para la diferencia
Inferior Superior
Politica de 21,958 29 ,000 7,50000 6,8014 8,1986
cobranza
Rentabilidad 28,266 29 ,000 22,26667 20,6556 23,8778

Decisién: Como € P- valor es menor de 0.05 se rechaza la hip6tesis nulay se acepta la
hipétesis aternativa es decir que existe incidencia entre la politica de cobranza y la
rentabilidad de la empresa Nisira Systems S.A.C., Distrito Trujillo - Afio 2016.
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3.2. Discusion de Resultados

Como resultado del trabajo segun el analisis de las cuentas por cobrar
mediante técnicas estadisticas, la encuesta aplicada al personal del area de
cobranzas, el analisis de los reportes de ventas y estados financieros, nos
demuestra que en la empresa Nisira Systems S.A.C., existen un control
deficiente de las cuentas por cobrar; ya que no se aplican debidamente las
politicas y procedimientos contables establecidos por la empresa sobre el manejo
de esta partida y no existe una correcta segregacion de funciones del personal.

Por €l contrario, una adecuada gestion de sus cuentas por cobrar se pueden
prever situaciones contractuales en la empresa, contribuyendo favorablemente
a sus logros y le permitirA generar activo circulante para cumplir con sus
obligaciones a corto plazo.

Segun Herrera (2015) en su tesis titulada: Administracion de cuentas por
cobrar y la liquidez de la Empresa Comercial Zurita. Concluye que mediante el
andlisis financiero a un grupo de empresas dedicadas a la comerciaizacion de
prendas de vestir, durante el periodo 2011-2014 atraviesa por una administracion
desatendida de cuentas por cobrar, producto de la falta de control en la concesion
de créditos, ya que los otorgan con demasiada libertad, sin prestar la atencion

adecuada a los nuevos clientes.

Por lo tanto y después del andlisis respectivo a la organizacion
empresarial evaluada, se determind que existe una desorganizaciéon en la
administracion de sus cuentas por cobrar y aplicacion de procedimientos, puesto
gue, a pesar de tener un manual de procedimientos de cobranza implementado
por el Contador General, no se ha sabido aplicar a la fecha, debido a no tener
personal calificado para dicha labor. Nosotros detectamos gque existen una serie
de limitaciones de la gestion actual de las cuentas por cobrar, hechos que
dificultan la rentabilidad de la empresa, entre ellos se ha podido destacar:
Fata de planificacion en las tareas en el area de cuentas por cobrar, errores
humanos, desconocimiento de politicas preestablecidas por el Gerencia
General, falta de comunicacion y segregacion de funciones. Todos estos puntos
dieron como resultante que su Rotacion de cuentas por cobrar se encuentre al

limite del nivel 6ptimo.

102



Segun Aguilar (2013) concluye que Corporacion Petrolera S.A.C. carece
de una politica de crédito eficiente, pues en laevaluacion de los posibles
clientes solo toma en cuenta el prestigio y la antigiiedad en el mercado, méas no
se hace un estudio y seguimiento riguroso al comportamiento, que tienen los
posibles clientes, en el cumplimiento con sus obligaciones con otros contratistas.

Con lo expuesto, por € autor estamos totalmente de acuerdo ya que en la
empresa no se realiza un seguimiento correcto a los clientes antes y después de
conferir una venta al crédito, de tal manera que la no exigencia de la totalidad
de requisitos establecidos en las politicas de créditos conlleva a la empresa a

tener problemas en el recupero de las cuentas por cobrar a sus clientes.

Concordamos con Azocar (2008) quien concluye que, la situacion actual
de las politicas y procedimientos del otorgamiento de créditos de la empresa
Juan Pablo Mori E.I.R.L. donde el resultado de la cartera morosa determino la
existencia de 25 créditos a empresas del sector publico, y alcanzaron una
morosidad de §/. 128,356.87 que representa el 10 % de la carteratotal. Tal hecho
se suscitd por la falta de capacitacion a la gerencia y tener un administrador
eficiente para desempefiarse como evaluador de los expedientes antes de otorgar
el credito.

Estamos de acuerdo con el autor y concluimos resaltando que en base al
cuestionario realizado al personal de cobranza de la empresa Nisira Systems
S.A.C,, los resultados arrojaron que los empleados optan por capacitar y
preparar a una sola persona que realice las cobranzas por los servicios prestados
y que no se requiere la contratacion de mas empleados lo que sugieren que la
empresa debe mejorar la planificacion, capacitacion y comunicacion entre las
demés areas para solucionar €l retraso de los pagos ocasionados por las ventas a
crédito.

Seguin Véasquez & Vega (2016) la gestion de cuentas por cobrar consiste
en representar derechos exigibles originados por ventas, servicios prestados,
otorgamientos de préstamos o cuaquier otro concepto andlogo; representan
aplicaciones de recursos de la empresa que se transformaran en efectivo para

terminar el ciclo financiero a corto plazo.
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Estamos de acuerdo con o sefialado por Vasquez & Vega, quien a traves
de la aplicacion y gestion de los recursos de la empresa, estos derechos se

convertiran en efectivo en el plazo que convengan.

Asimismo, se observa en el analisis financiero, en los reportes de ventas y
clientes y en los resultados del cuestionario, que la empresa cuenta con una serie
de problemas para convertir sus derechos exigibles en efectivo, entre ellos esta
la deficiente gestion en sus procedimientos de cobro, € poco conocimiento del
personal encargado de las cobranzas, la falta de aplicacion de unas politicas de
crédito que permita conocer con exactitud los plazos y los dias de cobro por cada
servicio prestado. Por lo tanto, la contrastacion de la hipétesis de estudio incide
en la investigacion, donde la variable gestion de cuentas por cobrar (causa) y la
variable rentabilidad (efecto), se relacionan; por lo tanto, se confirma larelacion
deincidenciaque existe entre ambas variables.

Mediante la Contrastacion de la Hipétesis se ha logrado comprobar que
existe una incidencia significativa entre la variable gestion de cuentas por cobrar
(causd) y la variable rentabilidad (efecto), asi como con cada una de las
dimensiones del cuadro de Operacionalizacion de variables, tales como el nivel
de ventas a crédito, politicas de crédito y procedimientos de cobranza. Todas
ellas inciden significativamente en la rentabilidad, probandose de esta manera la

hipétesis alternativa. Por lo consiguiente, la hipdtesis queda aceptada.
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CONCLUSIONES

Después de haber analizado la informacion recopilada en la investigacion desarrollada en la

empresa Nisira Systems S.A.C., permitio obtener |as siguientes conclusiones:

1. Dentro del andlisis realizado a los Estados Financieros de la empresa Nisira Systems
S.A.C,, d cierre del gercicio del 2016, se concluye que las cuentas por cobrar muestra
una disminucion del §.126,394.35en comparacion a gercicio del 2015. Por otro lado,
el resultado del gercicio del afio 2016 tiene un incremento de §/.149,647.99 en relacion
al afo fiscal 2015, |10 que nos permite establecer que la gestién de cuentas por
cobrar, incrementan |a rentabilidad.

2. El andlisis de los datos nos permitio establecer que el nivel de ventas al créedito incide
en la rentabilidad de la empresa Nisra Systems S.A.C. Esto conlleva, a que la
organizacion empresarial disponga de un indicador relevante, ya que mide de forma

aceptable el nivel de acierto o fracaso de la gestion empresarial .

3. Lavdoracion de los datos obtenidos permitieron establecer que las politicas de crédito
inciden en la rentabilidad de la empresa Nisira Systems S.A.C., porque obedecen a que
no se utilizaron métodos de andlisis, puesto que todos estos aspectos son

indispensables paralograr el manejo eficiente de la gestidn de cuentas por cobrar.

4, Se ha establecido que los datos conseguidos permitieron comprobar, si los
procedimientos de cobranza inciden en la rentabilidad de la empresa Nisira Systems
S.A.C., porque estos obedecen a la recuperacion de las cuentas por cobrar en la

organizacion empresarid.
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RECOMENDACIONES

Después de haber analizado la informacidn recopilada en la investigacion desarrollada en

laempresa Nisira Systems S.A.C. se establecen las siguientes recomendaciones:

1. En la medida de lo posible se debe considerar una politica de crédito efectiva y hacer
un estudio y seguimiento riguroso a comportamiento de los clientes potenciales a la
hora de pactar € servicio. De esta manera, la empresa garantizara el cobro de sus
facturas en el tiempo establecido, permitiéndonos evaluar € grado de eficacia de las
estrategias que han tomado y decidir en funcion del resultado si debemos cambiarla o

no.

2. Se debe reforzar y difundir los procedimientos de cobranza aplicados a los clientes, a
fin de agilizar el cobro de las cuentas por cobrar y asi la organizacion econdmica
alcanzar una rentabilidad superior a la estimada como referencia, con lo cual nos esta

indicando un adecuado estilo de direccion.

3. NisiraSystems S.A.C., debe capacitar a su personal del area de cobranzas sobre
los procedimientos mas efectivos en la gestion de las cuentas por cobrar; por otro lado,
asignar una correcta segregacion de funciones, con el objetivo de que cada empleado
cumpla con una funcién especifica de acuerdo a sus capacidades, y de esta manera la

empresatendra un nivel de acierto o fracaso en la gestion empresarial.
4. Nisira Systems S.A.C., debera evaluar su informacion financiera cada 3 meses, esto

permitira a la empresa conocer €l grado de rentabilidad como resultado de su gestion
empresarial en las cuentas por cobrar.
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Anexos 1: Cuestionario

I nstrucciones;

La presente encuesta tiene por finalidad buscar informacion relacionada con € tema:

Gestion de cuentas por cobrar y su incidencia en la Rentabilidad de la empresa Nisira

Systems S.A.C., Distrito de Trujillo, afio 2016. En este sentido, solicitamos que en las

preguntas que a continuacion se le presentan, tenga a bien elegir la alternativa que

considere correcta, marcando con un aspa (X). Se agradece su participacion, que sera de

gran interés para la presente investigacion. Se les recuerda que esta técnica es andnima, se

agradece su participacion.

Variable Independiente: Gestion de cuentas por cobrar.

Dimension 1: Nivel de ventas a crédito

1

¢Cuentala empresa Nisira Systems S.A.C., con una politica de crédito para ventas?

a) S ()
b) No 0)
c) Noopina ()

¢Se encuentran claramente separadas las funciones de los encargados de: ventas,
facturacion y cobranzas?

a) S ()
b) No 0)
c) Noopina ()
¢Se hace seguimiento a incumplimiento de las cuentas por cobrar?

a) S 0
b) No 0)
c) Noopina ()
¢Existe una frecuencia de recuperacion de cuentas por cobrar alos clientes?
a) S 0
b) No ()
c) Noopina @)

Dimension 2: Politicas de crédito
5. ¢El procedimiento de facturacion es claro y adecuado?

a) S ()
b) No ()
c) Noopina ()
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6.

¢Se efectlia un seguimiento de las facturas sometidas a aprobacion y cobro a los
clientes?

a) Si ()

b) No ()

c) Noopina ()

¢Se tienen en consideracion criterios para evaluar € otorgamiento de una venta a
crédito?

a) S ()

b) No ()

c) Noopina ()

¢Existen medios de pago para la cobranza que haya implementado la empresa Nisira
Systems S.A.C. para sus clientes?

a) S
b) No
c) Noopina

NN N
N N N

Dimension 3: Procedimientos de cobranza

9.

10.

11.

12.

¢Considera usted que se requiere contratar méas personal en e Departamento de
Cobranzas paramejorar la gestion de cobro?

a) Si ()
b) No ()
c) Noopina ()

¢Considera usted que lafalta de rentabilidad perjudica ala empresa?

a) S ()
b) No ()
c) Noopina @)

¢Considera usted aspectos en la empresa para gestionar €l riesgo de liquidez?

a) S ()
b) No ()
c) Noopina ()

¢Considera usted de importancia evaluar periédicamente los plazos de ventas al
crédito?

a) Si ()
b) No ()
c) Noopina ()

Variable Dependiente: Rentabilidad.

Dimension 1: Rentabilidad econdmica

13.

¢Se redlizan andlisis periddicos de la antigliedad de | as cuentas por cobrar?
a) S ()
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14.

15.

16.

b) No ()

c) Noopina @)
¢Su empresa calcula  ratio de cuentas por cobrar?

a) S ()
b) No ()
c) Noopina @)
¢Su empresa cobraintereses alos clientes con cuentas morosas?

a) S ()
b) No ()
c) Noopina @)

¢Considera usted que las politicas de crédito del érea ventas deben revisarse
periddicamente para garantizar la rentabilidad de la empresa Nisira Systems SA.C.?

a) S ()
b) No ()
c) Noopina ()

Dimension 2: Rentabilidad financiera.

17.

18.

19.

20.

¢Piensa usted que la capacitacion a personal del &rea de cobranza incide
favorablemente en larentabilidad de la empresa Nisira Systems S.A.C.?

a) Si ()
b) No @)
c) Noopina ()

¢Considera usted que la gestion de cuentas por cobrar incide significativamente en la
rentabilidad financiera de la empresa Nisira Systems S A.C.?

a) S ()
b) No 0)
c) Noopina ()

¢Considera usted que la existencia de una cultura de servicio a cliente impacta
favorablemente en larentabilidad financiera de la empresa Nisira Systems S A.C.?

a) S ()
b) No ()
c) Noopina ()

¢Considera usted que contar con un adecuado sistema de control de cuentas por cobrar
impacta positivamente en la rentabilidad de la empresa Nisira Systems S A.C.?

a) Si ()
b) No ()
¢ Noopina ()
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Dimension 3: Ratios financieros.

21.

22.

23.

24,

¢Considera que los niveles de rentabilidad de la empresa Nisira Systems S.A.C. son los
correctos?

a) Si ()
b) No @)
¢ Noopina ()

¢Considera usted que la rentabilidad de la empresa se ve afectada por una inadecuado
sistema de control de cuentas por cobrar?

a) S ()
b) No 0)
¢ Noopina @)

¢Considera usted que la existencia de una adecuada gestion de cuentas por cobrar es
unade las més importante parala rentabilidad de la empresa?

a) Si ()
b) No @)
¢) Noopina ()

¢Piensa usted que la capacitacion al personal del édrea de contabilidad incide
favorablemente en larentabilidad de la empresa?

a) Si ()
b) No ()
¢ Noopina ()

Cantidad de 1,2y 3deacuerdo asusvariables:

Gestion de cuentas por cobrar

No 1 102
Si 2 205
No opina 3 53
360
Rentabilidad

NO 1 90

S| 2 232

NS 3 38
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Anexo 2: Guia de Andlisis Documental

REGISTROS HALLAZGOS

Cantidad de clientes.

Reportes de ventas al crédito. - Montos de ventas realizadas al mes.
Documentos por cobrar. - Tipo de documentos pendientes de
cobro.

Estados financieros de la empresa. )
Clientes con mayor monto de ventas

al crédito.

Clientes con mayor monto de
cuentas por cobrar.

Relacion de carteravencidade
clientes.
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