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_ �034DECENIODE LAS PERSONAS CON DISCAPACIDAD EN EL PERU" I

�034ANDDE LA DWERSIFICACICN PRODUCTIVA Y DEL FORTALECIMIENTO DE LA EDUCACION"

RESOLUCION DE CONSEJO DE FACULTAD .

N" 441-15-CFCC

Bellavista, setiembre 10 2015.

El Consejo de Facultad de Ciencias Contables de la Universidad Nacional del Callao.

VISTOS, los O}401ciosN9 059�0242015~lNlCC/FCCde fecha 08 de setiembre del 2015, mediante el cual, el Director

de| lnstituto de lnvestigacién remite Ia propuesta de Jurado Evaluador para el Ciclo de Tesis 2015-02 para la

titulacién profesional por la modalidad de Tesis con Ciclo de Tesis y, el O}401cig-;N§092-2015-CGT/FCC/UNAC de

fecha 08 de setiembre del 2015 del Presidente de la Comisién de Graqgi y Titt}402qsde la Facultad de Ciencias

Contables, informando Ia designacién de| Reprc-::,_<_.entante de dicha�030�254'-fr(�031Zomisic'>n~�0301pgra|as sustentaciones

correspondientes al Ciclo de Tesis Z015-O2; »'

CONSIDERANDO:

Que, mediante Resolucidn del Consejo Universitario N9D4§:�024"'2O11�031-1IUde| 25/02/11�030"se_a�030prqé�034l3'ael Reglamento de

Grados y Titulos de Pregrado; y sus modi}402catoriasResoluciones de�030gonsejo Universiia}402dN�030-�031O72-2011�024CU,N9

082-2011-CU, N°221-2012-CU, consideréndose er} el Art. 239 la titulacién profesjonal por la modalidad de tesis

en dos procedimientos: titulacién sin ciclo de tesis; y fitulacién can ciclo de;$e§_i§;f "

Que, en los articulos 14�030-�031;15�030-�031y 169 deI_j__ndiEado Reglamento se disponeglo Eoncerniente a la designacién del

Jurado Evaluador para la titulacién profesiohallpror Ia modalidakj de Susté}401taciénde Tesis y, el Art. 419 dispone

que el Representante es designado por el Consejo de Facultad a propuesta de la Comisién de GradasyTitulos,-

Que, mediante Resulucién Rec�030t:?§ral"N97S4;201EH§�030=deI 21_ d�030e-1agosto del 2013 se aprobé la "Directiva para la

Titulacién Profesiona| por la rrijadalidad de"Tesis con- C'ic'l1o-�030HeTesis en la Universidad Nacional del Callao�035,

preciséndasg eh�030e'l1E_apitu|o X �024-Qlgela Sustentacién de la Tés_i_s de Titulacién, numerales 10. 1; 10.2; 10.3 y 10.4 el

desarrollo t_1__é'| acto de Eustentaciah; " \

Que, mediaiwte Resolucién de Consejglnwde Facultad_;N�0303295-15-CF-'(_2�254�030.�030),-rivalOS/05/2015, se aprobé el Cronograma

de Actividades del Ciclo de Tesis 2015¥OZ�024,'g}401j§n_<:_lqs�030é'Ia sustentaci"6'n de tesis para los dias martes 15 y jueves 17

de setiembre da] 2015; " �031

Que, conforme al"pr.irne�030rdocumento}401lfelvisto, el Instituto de lnvestigacién propone como Jurado Evaluador al

Dr. CPC. Luis Alberto" Bazalar Gonzales como Presidente, al. Mg. Econ. Rogglio César Cégeda Aylkin como

Secretario, al Mg. CPC.'Wa|ter Zaniirimana como Vocal y al Mg. CPC». La'2a'rb Carlos-:Te;'e§l�031ar:_\Arqui}401egocomo

Miembro Suplente; en tanto quejla Comisién de Grados yTitu|os, en el segundo documentb�030Ad'élvisto, propone

al Mgr CPC. Humberto Tordoya Romero como Representante de la Comisién; '

Que, mediante Resolucién Rectoral N9 551-2015�024Rdel 27 de agosto del 2015, se conforma el Consejo de

Facultad de Ciencias Contables conforme a lo autorizado por la Asamblea Universitaria Transitoria mediante

Resolucién N9 12-2015-AUT�024UNACdel 13/08/2015, con vigencia hasta la eleccién y designacién de los nuevos

integrantes;

Estando a lo acordado por el Consejo de Facultad en su Sesién Ordinaria de fecha 08 de setiembre del 2015 y

en uso de ias atribuciones concedidas al Consejo de Facultad en el Art. 1809 de| Estatuto de la Universidad

Nacional del Callao;

RESUELVE:

19 DESIGNAR EL JURADO EVALUADOR PARA LA SUSTENTACION DE TESIS DEL CICLO DE TESIS Z015-O2

para la obtencién del }401tuloProfesional, que se lievaré a cabo los dias MARTE5 15 y JUEVES 17 de

setiembre del 2015; integrando el Jurado los siguientes Profesores:
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�034DECENIODE LAS PERSONAS CON DISCAPACIDAD EN EL PERU" I

�034N710DE LA DIVERSIFICACION PRODUCTIVA Y DEL FORTALECIMIENTO DE LA EDUCACION"

RESOLUCION DE CONSEJO DE FACULTAD

. N° 441-15-CFCC

Bellavista, setiembre 10, 2015

Dr. CPC. LUIS ALBERTO BAZALAR GONZALES - Presidente

Mg. Econ. ROGELIO CESAR CACEDA AYLLON - Secretario

Mg. CPC. WALTER ZANS ARIMANA - Vocal

Mg. CPC. LAZARO CARLOS TEIEDA ARQUINEGO - Miembro Suplente

Mg. CPC. Humberto Tordoya Romero �030 - Representante de la Comisién de Grados y

Titulos :

2�030-�031Establecer que los Miembros de| Jurado en su conjunto, {an responsables de sus decisiones y

calificaciones, las mismas que son irrevis'a5J_es, irrevocables e inapelé}401les�031e;r:_\_�030cualquierinstancia,

incluyendo el Consejo de Facultad y Consejo U niversitario. , �030

32 Disponer que el Secretario de| Jurado, en estricto,§�031;�030fmplimientode| numeral 10.4:§el�034�030:CapituloX - Dela

Sustentacién de la Tesis de Titulacidn de la Direc}401vapéfggja Titulacién Pr<$few__siorg;a�030:|3,�030f:orla modalidad de

Tesis con Ciclo de Tesis en la Universidad Nacional dehcallao; redacte""e|"'Acta de Sustentacion

respectiva sobre el resultado de la Sustentacién, la que sgré }401rmadapor todos los miembros del

Jurado, al}401naldelacto de sustentaciénf ' - V = _ '

49 Transcribir Ia presente Resoluci_6_r1�034�034alRector (e), Vicerrector Ikdministrativo (e), Vicerrector de

lnvestigacién (e), Secretaria G�030e�030n'era|,Organo de Control |n§lfi�254uciona|,Instituto de lnvestigacién,

Secretaria del Decanato, Comisién de Gragos y T|'tu|os,:§_oordinador Académico del Ciclo de Tesis 2015-

02, Miembros del .lur_§g,o' Evaluador y 'Representan1;__e'.;de la CGT/FCC y Miembros del Consejo de

Facultad. ' ' 7'" _

Registrese y com ' Iquese.�024 5. A L�031

. é'ALLMr'}
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�034A}402ode la Diversi}401cacionProductiva y del Fortalecimiento dela Educaci(>n"

ACTA DE SUSTENTACION N° 024 -2015-02/FCC

PARA OPTAR EL TiTULO PROFESIONAL DE CONTADOR PUBLICO

En Beiiavista, Callao, Ciudad Univers}402aria,en la Facultad de Ciencias Contables siendo |as

horas, del dia JUEVES 17 de setiembre 2015, se reunieron ios Miembros del Jurado Evaluador para ia

Sustentacién de Tesis con Ciclo de Tesis 2015-02, profesores:

DR. CPC. LUIS ALBERTO, BAZALAR GONZALES. : Presidente

MG. ECO. ROGELIO CESAR CACEDA AYLLON : Secretario

MG. CPC. WALTER, ZANS ARIMANA :Vocai

MG. CPC. LAZARO CARLOS, TEJEDA ARQUINEGO : Miembro Suplente.

Previa Iectura de la Resolucién N° 441-15-CFCC, de fecha 10 de Setiembre del 2015, de la designacion

del Jurado para la Sustentacién de Tesis de acuerdo al Reglamento de Grados y Titulos de Pregrado y

la �034DirectivaN° 012~2014-R, denominada "Directive para la Titulacion Profesional por la Modalidad de

Tesis con Ciclo de Tesis en la Universidad Nacional del Callao", aprobado con Resolucibn Rectorai N°

754-2013-R, del 21 de agosto, y su modi}401catoriaN° 777-2011}-R, del 29 de agosto de! 2013; se inicio el

Acto de Sustentacién invitando al Bachiiier: USHELLA RODRIGUEZ, Jimmie Enrique; a la Sustentacién

de la Tesis titulada: �034LASPOLITICAS DE COBRANZA Y SU INFLUENCIA EN LA GESTION DE LAS

EMPRESAS DE VENTA DE MAQUINARIA |NDUSTR|AL�035,Finalizada ia Sustentacién al bachilier

absolvib ias preguntas y observaciones formuladas por el Jurado Evaluador.

Seguidamente pasaron a deliberar y cali}401carIa Tesis en privado, obteniendo como resultado ei cali}401cativo

de ".�030.;/.5.........(...Q.1AA.0..C4f...........)PorUNANIMIDAD,

Por consiguiente, el Jurado acordb declarar }402 . para optar el Titulo Profesional de

(APT mo APTO)

Contador Pubiico al Bachiller: USHELLA RODRIGUEZ, Jimmie Enrique; cuiminando ia ceremonia de

Sustentacién de Tesis a las /.�024.?.-30.0....horas de| mismo dia. Como constancia del acto, firmaron |os �030

miembros presentes dei Jurado Evaluador para la sus tacién de Tesis con Ciclo de Tesis 2015-02.

En conformidad }401rma, en Beliavista el dia 17 del u -/o Setiembre del 2015.

ix1 AMI

4'"

DR. CPC, LUIS ALBERTO AZALAR GONZALES ROLIO CESAR CACEDA AYLLON

Presi te Secretario

MG. CPC. WAl�031:I:'§R,ZANS ARIMANA MG. CPC. LAZARO CARLOS, TE A ARQUINEGO

' Vocal Miembro Suplent

Ciudacf 'Um"uersitan�030a'1111. Juan (Paw) II 7\"'306 FI3elTa1Ii.sla �024Callho

rmzfm; 429-5101 /429-3131
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En Bellavista, Callao, Ciudad Universitaria, en la Facultad de Ciencias Contables siendo las //.-.'.3.�254?...

horas, del dia JUEVES 17 de setiembre 2015, se reunieron los Miembros del Jurado Evaluador para la

Sustentacién de Tesis con Ciclo de Tesis 2015-02, profesores:

DR. CPC. LUIS ALBERTO, BAZALAR GONZALES. : Presidente

MG. ECO. ROGELIO CESAR CACEDA AYLLON : Secretario

MG. CPC. WALTER, ZANS ARIMANA :Vocal

MG. CPC. LAZARO CARLOS, TEJEDA ARQUINEGO : Miembro Suplente.

Previa Iectura de la Resolucién N° 441-15-CFCC, de fecha 10 de setiembre del 2015, de la designacion

de| Jurado para la Sustentacion de Tesis de acuerdo al Reglamento de Grados y Titulos de Pregrado y

la �034DirectivaN° 012-2014-R, denominada �034Directivepara la Titulacién Profesional por la Modalidad de

Tesis con Ciclo de Tesis en la Universidad Nacional del Cailao", aprobado con Resolucion Rectoral N°

754-2013-R, del 21 de agosto, y su modi}401catoriaN° 777�031~2013-R,del 29 de agosto del 2013; se inicio el

Acto de Sustentacién invit_ando a la Bachiller: VEGA PEREZ, Angélica Maria; a la Sustentacién de la

Tesis titulada: �034LASPOLITICAS DE COBRANZA Y SU INFLUENCIA EN LA GESTION DE LAS

EMPRESAS DE VENTA DE MAQUINARIA INDUSTRIAL", Finalizada Ia Sustentacién a |a bachiller

absolvio Ias preguntas y observaciones formuladas por el Jurado Evaluador.

Seguidamenle pasaron a deliberar y gali}401carIa Tesis en privado, obteniendo como resultado el cali}402cativo

de ..746.........(..A<I¢T£A£é£$......)Por UNANIM|DAD.

Por consiguiente, er Jurado acordé declarar para optar el Titulo Profesional de

(A TOINO APTO)

Contador Publico a la Bachiller: VEGA PEREZ, Angélica Maria; cuiminando la ceremonia de Sustentacién

de Tesis a las horas de| mismo dia. 9 o constancia del acto, }402rmaronlos miembros

presentes del Jurado Evaluador para la sustentaclgz Tesis con Ciclo de Tesis 2015-02.

En conformidad }401ran, en Bellavista el dia 17 del me e etiembre del 2015.

DR. CPC.L R ,BAZALAR GONZALES M . co GELIO CESAR CACEDA AYLLON

Pre ' ente Secretario

Q,

MG. CPC. WALT ARIMANA MG. CPC. LAZARO CARLOS, TE E A ARQUINEGO

Miembro Suplent

 
CiuJa:{�031Um'1Iem'1an'a')1 12. Juan <Pa6b I1 9»/�034.306(llel}402wista- (,�030a.lDw

�030Tcéfonos429�0246101/4294131
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UNIVERSIDAD NACiONAL DEL CALLAO 5 ' ,9,

3\{E.a.!,ji FACULTAD DE CiENCiAS CONTABLES )

INEORME N° 0211-201 5-PJE/FCC/UNAC

PARA : DR. ROGER HERNANDO PENA HUAMAN

Decano de la Facultad de Ciencias Contables.

DE : DR. CPC. LUIS ALBERTO BAZALAR GONZALES

Presidente de| Jurado Evaluador Ciclo de Tesis 2015-02

ASUNTO. 2 INFORME FAVORABLE DE SUSTENTACION DE TESIS DEL

CICLO DE TESIS 2015-02.

FECHA : 17 de Setiembre del 2015

De mi mayor considerocién:

Es groio dirigirme 0 usted, cu fin de soiudorio muy cordiolmenie y 0 io vez hocer

de su conocimiento que como Presidente de| Jurado de Susieniocién de Tesis

del Ciclo de Tesis 2015-02, designodo mediante Resolucién de Consejo de

Facultad N�034441-15-CFCC, del 10 de sejiembre del 2015, he ponicipodo en la

susienicxcién de Tesis iiiulodoz �034LASPOLITICAS DE COBRANZA Y SU INFLUENCIA

EN LA GESTION DE LAS EMPRESAS DE VENTA DE MAQUINARIA lNDUSTRlAL",

presentado por los Bochi||er(es): USHELLA RODRIGUEZ, Jimmie Enrique, VEGA

PEREZ, Angélica Maria, realizado ei dio Jueves, 17 de Sefiembre del 2015.

No exisiiendo observaciones por subsonor de| bochillerz USHELLA RODRiGUEZ,

Jimmie Enrique, |os miembros del Jurado de Susientocién de Tesis ocordomos

por uncznimidod, oprobor Io susieniocién de tesis y domos Io conformidad

para que se continue con el irémiie correspondienie.

Agrodeciendo su oiencién 0 lo presente, oprovecho lo opodunidod para

monifesiczrle los muestras de mi mayor considerocién.

DR. CPC. I �030ERT AZALAR GONZALES

Presldeme del Jurado Eva odor de Susienfccién de

Tesis del Ciclo e Tesis 2015-O2.

C.c. Tesista.

C.c. Archivo.
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INFORME N�030025-2015-PJE/FCC/UNAC

PARA : DR. ROGER HERNANDO PENA HUAMAN

Decano de la Facultad de Ciencias Contables.

DE : DR. CPC. LUIS ALBERTO BAZALAR GONZALES

Presidente del Jurado Evaluador Ciclo de Tesis 2015-02

ASUNTO. : INFORME FAVORABLE DE SUSTENTACION DE TESIS DEL

CICLO DE TESIS 2OI5~O2.

FECHA : 17 de setiembre del 2015

De mi moyor considerocién:

Es groto dirigirme on usIed, 0 fin de soludorio muy cordiolmeme y 0 I0 vez hacer

de su conocimiento que como Presideme de| Jurado de SusIenIocic'>n de Tesis

del Ciclo de Tesis 2015-02, designodo mediante Resolucién de Consejo de

Focu}402odN° 441-I5-CFCC, de| IO de sejiembre del 2015, he podicipodo en Io

susfentocién de Tesis Iiiulodoz �034LASPOLITICAS DE COBRANZA Y SU INFLUENCIA

EN LA GESTION DE LAS EMPRESAS DE VENIA DE MAQUINARIA INDUSTRIAL",

pgesemodo por Ios BochiIIer(es): USHELLA RODRIGUEZ, Jimmie Enrique, VEGA

PEREZ, Angélica Maria, rec}402izodoeI dio Jueves, I7 de setiembre deI 20I5.

No exis}401endoobservaciones por subsonar de Io bochillerz VEGA PEREZ,

Angélica Maria, Ios miembros de| Jurado de SusIenIocién de Tesis ocordamos

por unonimidod, aprobar Io susIenIocién de Iesis y damos Io conformidad

para que se con}401noecon eI Irémite correspondieme.

Agrodeciendo su mencion o lo presenIe, oprovecho Io oportunidad poro

mcnnifesiorle Ios muestras de mi mayor considerocién. �030

gjvééj �034�030�030A

DR. CPC. L I 2 0 AZALAR GONZALES

Presiderde de| Jurado Eva ado: de Susteniacién de

Tesis del Cic e Tesis 2015-02.

C.c. Tesista.

C.c. Archivo. .
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RESUMEN

Muchas empresas en el Peril en la actualidad no dan la debida importancia a las

cobranzas, cuando éstas en realidad constituyen un factor importante en la gestion

empresarial, debido a que son la fuente de recursos muy necesarios para el

sostenimiento econémico-}401nancierode estos establecimientos; ya que es clave en

las organizaciones por cuanto tienen un impacto en sus medidas de

rentabilidad.La presente de investigacion esté orientada a evaluar la incidencia

entre las variables politicas de cobranzas y la gestion empresarial de la empresa

Detroit Diesel MTU Pen�031;S.A.C., empresa de capitales peruanos, representames

de las marcas MTU y Detroit Diesel Alemania, siendo su rubro principal la venta

de repuestos para motores en los sectores marino, minero, energia y gas. La

metodologica, fue de tipo descriptivo correlacional, ya que describe la situacién

de las politicas de cobranzas y la incidencia que estas tienen en la gestion de la

empresa; y correlacional por la existencia de asociacién signi}401cativaentre las

variables.El dise}401ocorresponde a la investigacion no experimental, es decir no se

manipula ninguna variable y es longitudinal porque se esté trabajando desde en un

rango de tiempo 2005�02420l4.Semuestra como resultado, que los objetivos

propuestos de la presente investigacién de qué manera las politicas de cobranza

incide en la gestion de la empresa de venta de maquinaria industrial Detroit Diesel

MTU Peri�031:S.A.C.han sido alcanzados.Al }401nalizarel presente trabajo de

investigacién se habré conseguido, la capacidad de desarrollar ciertas estrategias,

que permitan afrontar de manera concisa las evemualidades.
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ABSTRACT

This investigation into policies of credit charging and their in}402uenceon

the business practices of companies involved in the sale of industrial machinery

will focus on the }401nancialsector as the aforementioned policies in}402uence

liquidity, pro}401tmargin control and risk management measures.

This research is focused on the company Detroit Diesel MTU Peru S.A.C.,

company of Peruvian capital, representative of MTU and Detroit Diesel Germany

brands, aimed to the sale of engine spare parts for the marine, mining, energy and

gas sectors; and how its variables, collection policies, and business management

are affect by each other. V

In order to describe the condition of collection policies and the impact they have

on business management, we applied a descriptive methodology to this study,

together with a correlational one, because of the signi}401cantassociation among

variables. This is a no experimental research because no variable was

manipulated, and it is longitudinal because you are working from in a time range

}401'om2005 to 2014.

Furthermore, a}401erhaving met the objectives set, we have detennined how

collection policies affect business management regarding Detroit Diesel MTU

Peri�031:S.A.C., an industrial machinery sales company, during years 2005-2014.

Finally, this research will provide us some strategies to clearly and properly face

eventualities.
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CAPiTULO I

PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

1.1. Identi}401caciéndel problema

Muchas empresas en e1Pen'1 no dan la debida importancia a las cobranzas,

cuando éstas en realidad constituyen un factor importante en la gestién

empresarial, debido a que son la fuente de recursos, muy necesarios para el

sostenimiento econémico-}401nancierode estos establecimientos; por lo tanto, se

requiere de una administracién e}401cientey e}401caz.Tal es el caso que, debido a una

mala gestién de cobranza origina de inmediato un incrementoen el monto de la

cartera morosa, produciéndose graves perjuicios que se re}402ejanen los resultados

econémicos.

E1 retraso en el cobro a los clientes, afecta los compromisos con los

acreedores, quienes a su vez incumplen con sus proveedores, generéndose asi el

denominado efecto domim�031)que ponen en serios apuros }401nancierosalas empresas.

Se debe optimizar en el menor tiempo posible, la gestién de recuperacién de las

oobranzas, sin desatender sus obligaciones y procurando mantener la cartera de

clientes. I

Las politicas crediticias implementadas por las empresas varian seg}401nel

tipo de cliente y el tipo de sector econémico que se atiende. Dadas las

caracteristicas de las maquinarias, equipos y accesorios que ofertan estas empresas

comercializadoras industriales, tienen como sus principales clientes a las

compa}401iasm}401eras;las cuales estén pasando por un proceso de adaptacién desde
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hace diez a}401os,debido a la baja del precio de los minerales a nivel internacional y

a la reduccién de las inversiones a causa de la coyuntura politica y social que

estamos atravesando; por tal motivo la industria minera se ve en la necesidad de

reducir sus costos.

En el caso de las empresas de Hidrocarburo,que actualmente estén pasando

por di}401cultadesdebido a la baja del precio internacional del petréleo.

Referente a las pesqueras, es otro sector que se ve afectado por las

politicas del actual gobiemo, como también los factores externos y factores

naturales dc cambio climélico.

Dentro de este contexto,la situacién de las empresas comerciales de

equipos industriales, deben enfrentar muchos cambios a raiz de los problemas que

estén atravesando actualmente con sus principales clientes. Para enfrentar estos

cambios, las politicas de cobranzas deben adecuarse a la nueva coyuntura, caso

contrario esto dilataria su labor de cobranzas, aumentando su cartera morosa y

creando un desajustc en el presupuesto y }402ujode caja

1.2. Formulaciéu del problema

1.2.1. Problema general

¢',De qué manera las politicas de cobranza inciden en la gestién de

la empresade venta de maquinaria industrial Detroit Diesel MTU

Pen�031:S.A.C. a}401os2005-2014?
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1.2.2. Problemas especi}401cos

0 ,;De que�031forma la rotacién de cuentas por cobrar incide en la

rentabilidad de la empresa de venta de maquinaria industrial

Detroit Diesel MTU Peril S.A.C. a}401os2005-2014?

0 ("De qué manera el periodo promedio de cobro tiene incidencia en

la gestion de capital de trabajo de la empresa de venta de

maquinaria industrial Detroit Diesel MTU Pen�031:S.A.C. a}401os2005-

2014?

1.3. Objetivos de la investigacién

1.3.1. Objetivo general

Determinar de qué manera las politicas de cobranza incideen la

gestion de la empresa de venta de maquinaria industrial Detroit

Diesel MTU Peril S.A.C. a}401os2005-2014.

1.3.2. Objetivos especi}401cos

0 Detemiinar de qué fonna la rotacién de cuentas por cobrar incide

en la rentabilidad de la empresa de venta de maquinaria industrial

Detroit Diesel MTU Pen�031:S.A.C. a}401os2005-2014.
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0 Determinar de qué manera el periodo promedio de cobro tiene

incidencia en la gestién de capital de trabajo de la empresa de venta

de maquinaria industria] Detroit Diesel MTU Pen�031:S.A.C. a}401os

2005-2014.

1.4. Justificacién

La investigacién sirvié para analizar la empresa de venta de

equipos Detroit Diesel MTU Pen�031:SAC, que actualmente estan

presentando como problema recurrente una cartera pesada, debido a que no

cuentan con un esquema de contingencia de politicas de cobranza, ante los

factores politicos, problemas sociales e intemacionales, que les permita

desarrollar estrategias para un buen manejo de créditos con sus clientes y

principalmente para la recuperacién oportuna de la cartera.

La demora en las cobranzas, ocasiona una falta de Iiquidez dejando

a la empresa sin la capacidad necesaria para cumplir con sus obligaciones

del }402ujode efectivo. Por tal motivo, su importancia radica en alcanzar la

e}401ciencia,e}401caciay economia en los recursos que se administran.

Las empresas para cumplir con sus obligaciones a corto plazo,

requieren de efectivo y del principal generador de Iiquidez como son las

cuentas por cobrar, por ello es que dentro de las empresas, la

administracién y procesos de cobranzas, son de gran importancia para el

correcto manejo de las }401nanzas.
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V Los problemas }401nancierosmés frecuentes, que afrontan las

empresas de venta de eqtripos industriales, es la falta de fondos para

}401nanciarsus actividades nonnales, situacién econémica derivada de la

politica actual del pais, que conlleva a la disminucién de la demanda de

equipos y, también hace mas di}401cilla gestién de cobranzas.

Los problemas de }402ujode caja pueden convertirse en poco tiempo,

en un problema mayor. Generalmente son di}401cilesdc pronosticar, en

consecuencia se debe estar preparado para actuar de lomra répida y

decisiva para a}401ontarlos.

La importancia que tiénen las cuentas por cobrar, es por su

injerencia en la gestién empresarial; las empresas deben tener como

primordial objetivo la generacién de efectivo para su uso adecuado, a x

través de la administracién del capital de trabajo, disminuyendo la

morosidad de la cartera, estableciendo politicas adecuadas seg}401nla

coyuntura que esta atravesando el pais, los lineamientos son establecidos

por la gerencia para maximizar la rentabilidad de la empresa.

1.5. Importancia

Actualmente contamos con muchos elementos bibliogra}401cosque

hacen referencia al tema politicas de cobranzas. Pero, en cuanto a su

alcance del presente este trabajo bene}401ciaraa las empresas dedicadas a la

venta de maquinaria industrial 0 comercializadoras de repuestos, que
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presenten situaciones similares a la que se plantea, sirviendo como marco

referencial para el desarrollo y actualizacién de sus politicas dc cobranzas.

Asimismo, proporcionaré informacién apropiada a los Gerentes

Financieros y a todo el personal relacionado con el érea de créditos y

cobranzas, la implementacién de las Politicas de Cobranza.

Cumple con la funcién de otorgar una herramienta adicional para

evitar una cartera vencida y lograr resultados e}401cientes.

\
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V CAPiTULO 11

MARCO TEORICO

. 2.1. Antecedentes del estudio

Como sefialamos anteriormente el presente trabajo trata de analizar

cémo optimizar el manejo de los recursos més importantes de la empresa,

analizando por una parte su comportamiento histérico, bajo

diferentespontextos econémicos.

Existen diversos trabajos de investigacién sobre las politicas de

cobranzas, pero no existe uno relacionado con la in}402uenciade las

cobranzas en la gestién de empresas de venta de maquinaria industrial, no

obstante es importante mencionar algunos de los trabajos encontrados que

ayudan a esta investigaciénz

2.1.1. Antecedentes de fuente extranjera

(Chamorro M., 2013)en su trabajo de investigacién Andlisis a los .

Estados Financieros y estudio del capital de trabajo en la

Cqoperativa de ahorro y crédito "Cacpe �024Celica" del Cantén

Celica, provincia de Loja, periodos 2010-2011, para optar el grado

de lngenieria en Contabilidad y Auditoria, Contador Pliblico

Auditor, de la Universidad Nacional de Loja a'rea Juridica, Social y

Administrativa, Carrera de Contabilidad y Auditoria, Loja �024

Ecuador; a}401rmaen el estudio, que el capital de trabajo mantiene una

estrecha relacién con las operaciones diarias de la entidad, ademés
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de in}402uirya sea de forma positiva 0 negativa, asi como también

pretende servir de aporte en la toma de decisiones y en la adopcién

de acciones correctivas. Objetivo, realizar un Anélisis a los estados

}401nancierosy un estudio del capital de trabajo; de tal manera que

pennita mejorar la gestién administrativa y la correcta toma dc

decisiones por parte de sus directivos. La metodologia utilizada, es el

sistema cienti}401co,deductivo, inductive, analitico y sintético.

Conclusiones, en donde se encuentra que la ausencia de un anélisis a

los estados }401nancierosy el estudio del capital de trabajo,no penniten

conocer la real situacién econémica y }401nancierade la entidad, por lo

que se recomienda a los directivos su realizzcién, ya sea de forma

anual o por lo menos cada dos a}401ospara la toma de decisiones

acertadas.

, (Vera & Gonzélez, 2013) en su trabajo de tesis Incidencia de la

Gesrio'n de las cuemas por cobrar en la Iiquidez y rentabilidad de la

empresa Hierras San Feliz Ca, periodo 2011, para optar el titulo de

licenciadas en Contaduria P}401blicade la Universidad Nacional

Experimental de Guyana �024Venezuela; se}401alanque las politicas dc

cobro no se estén cumpliendo, no llevan un control adecuado, ni

seguimiento de las cuentas por cobrar, generando retrasos por parte

de los clientes, y que de no mejorar, pueden originar problemas de

Iiquidez. El objetivo es evaluar la incidencia de la gestién de las
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cuentas por cobrar en la Iiquidez y rentabilidad de la empresa -

Hierros San Feliz Ca, periodo 201 1. La investigacién fue de campo y

de nivel descriptivo, para la obtencién de la informacién. Concluyen

que, no llevaron manuales de procedimientos, lo cual obstaculizi) el

buen desempe}401ode las funciones, las cuentas vencen porque las

facturas no son cobradas a tiempo, no cuentan con medidas de

presién para clientes morosos; los Iimites de créditos son mayores a

lo establecido para cada cliente; falta de comunicacién entre los

departamentos de venta y cobranzas; y no manejan cuentas

incobrables. Recomiendan implementa: un manual de nonnas y

procesos administrativos, segregar funciones en el departamento de

créditos y cobranzas, efectuar cobros de intereses moratorios,

concientizar al personal y la comunicacion entre ellos e implementar

métodos para el célculo de la provision de cobranzas dudosas.

Como a}401rma(Vera E, J., 2013) en su trabajo de tesis Gestién de

crédito y cobranzaspara preveniry recuperar la cartera vencida del

Banco Pichincha de la ciudad de Guayaquil en el Periodo 2011,

para optar el titulo dc lngenieria Comercial, de la Universidad

Intemacional del Ecuador, Guayaquil �024Ecuador; a}401rmaque la baja

recuperacién de la cartera vencida del Banco del Pichincha,

constituye un serio problema que compromete la viabilidad de largo

plazo de una institucién y }401nalmentedel propio sistema }401nanciero
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ecuatoriano. El objetivo principal del trabajo es la elaboracién de un

modelo de gestién de cobro de cartera vencida para el Banco

Pichincha. Este trabajo se enmarca en los paradigrnas de

investigacién cuantitativa y cualitativa, ya que presenta algunas

caracteristicas de interpretacién de datos numéricos, ademés el de la

cartera requiere cuanti}401carlos niveles de morosidad y cémo poder

prevenirlos. Concluye que el modelo de gestién de cobros de cartera

vencida propuesto establece los lineamientos generales estipulados

por el Banco del Pichincha para non-nar un adecuado proceso de

gestién dc cobro de cartera vencida. Recomiendan capacitar all

personal que Iabora, contratar personal idéneo seleccionado en base

a méritos e incorporar un noti}401cadory un recaudador, estas personas

serén un aporte fundamental para cumplir con los objetivos del

modelo.

2.1.2. Antecedentes de fuente nacional

De acuerdo con (Chirinos M., 2002)en su trabajo de tesis Modelo de

Gestién de cartera marosa, para optar el titulo profesional de

Licenciado en Computacién, de. la Universidad Nacional Mayor de

San Marcos, Lima - Per}401;re}401ereen su problemzitica que debe existir

un control sobre la cartera morosa, ya que se pierde e}401cienciaen la

calidad operativa de las visitas, como también disminucién de la

posibilidad de recuperar el crédito, incrementando Id falta de control.
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En sus objetivos plantea un modelo de gestién de cobranzas, que

asegure e}401cienciay e}401caciaen la administracién y control de la

cartera, organizar la funcién de cobranzas, implementa: medidas

preventivas para evitar problemas de cobranzas y agilizm las

operaciones de cobro y recupero, logra: alta calidad en todas las

tareas y funciones de cobranzas para ahorrar tiempo y producir

mejores resultados, cali}401cara1 cliente en base a los resultados de

gestién y/o comportamientb de pago, cali}401ca:los resultados de

gerencia a }401nde elaborar estadisticas sobre politicas de

administracién efectivas y no efectivas y permitir la cali}401cacién

automética del cliente, en base a las respuestas dadas a los gestores.

- Concluye que con el modelo se elevaré la e}401cienciay e}401caciaen la

administracion y control de la cartera, lo cual permitiré sugerir una

estrategia a seguir seg}401nel comportamiento de pago, asi como,

deberé elevar signi}402cativamenteel tiempo de visitas de los gestores

de cobranzas.

(Hidalgo E., 2010) en su trabajo Influencizz del Control Interno en la

Gestio'rz de Créditos y Cobranzas en una empresa de servicios de Pre

�024Prensa digital en Lima Cercado, para optar el titulo profesional de

Contador P}401blico,de la Universidad San Martin de Porres, Lima -

Per}401;se}401alaque en la actualidad muchas empresas tienen

parcialmente mecanizado su departamento de créditos y cobranzas,
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constituyendo una de las éreas estratégicas de la empresa, las cuales,

muchas veces se ven afectadas debido al crecimiento de las mismas,

con la carencia de un airea de Control lntemo, y de los documentos

nolmativos de los procesos y procedimientos de las actividades de la

empresa. El objetivo principal es determinar la in}402uenciadel control

interno en la Gestion de Créditos y Cobranzas en una empresa de

servicios de pre-prensa digital en Lima Cercado. Es una

investigacion aplicada, puesto que, para su desarrollo en la parte .

teérica conceptual se apoyo en conocimientos sobre Control Interno,

a }401nde ser aplicados en el departamento dc créditos y cobranzas. Es

una investigacion descriiativa en un primer momento, Iuego

�030 �030 explicativa y }401nalmentecorrelacionada, dc acuerdo a la }401nalidadde

la misma. Concluye, que ha determinado la importancia de contar

con un sistema de control interno en la gestion de créditos y

cobranzas. Recomienda la irnplementacion de un sistema de control

interno y la aplicacién de estrategias adecuadas para el érea de

créditos y cobranzas, que permitiré mejorar la posicion }401nancierade

la empresa.

(Lizérrraga K., 20l0)cn su trabajo titulado Gestién de las cuentas

por cobrar en la administracién del capital de trabajo de las

empresas de fabricacia�031nde pldstico del distrito de Ate,para optar al

titulo profesional de Contador P}401blicode la Universidad San Martin
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de Porres Lima �024Peni; asevera que el incremento en la demanda de

los productos de pléstico no garantiza a la empresa Iiquidez para

poder operar y disponer de efectivo su}401cientepara pagar las

obligaciones y al mismo tiempo evitar que existan saldos excesivos,

sino se practica en éstas, una gestién e}401cientede las cuentas por

cobrar y careciendo ademés en general de un adecuado manejo en la

b}401squedade| éxito. Tiene como objetivo principal determinar como

una buena gestién de cuentas por cobrar, impacta favorablemente a

la administracién de capital de trabajo para las empresas de

fabricacién de pléstico. Es una investigaciénaplicada, de nivel

descriptive, explicativo y correlacional. Concluye, que la empresa

debe contar con una buena politica de créditos, con sus respectivas

Iimitaciones, caso contrario, Se expone a aumentar los riesgos de

morosidad y ademés, de una gestion e}401cientede las cuentas por

cobrar, que debe esta: integrada a una plataforma tecnolégica

�030 bancaria, para poder acceder al }401nanciamientode las Ventais y

mejorar ei aumento del efectivo y la rotacién de las cuentas por

cobrar. Recomiendaimplementar una politica de créditos que

garantice la recuperacién y mayor rotacién de las cuentas por cobrar

y que garanticen la asignacién del crédito; analizar la capacidad de

V endeudamiento, estableciendo Iimites de crédito y }401nanciamiento

electrénico de cuentas por cobrar y asi aumentar los niveles de

Iiquidez.
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En su trabajo (Aguilar V., 2013)Gestién de cuentas par cobrar y su

�030 incidencia en la Iiquidez de la empresa contratista Carporacién

Petrolera S.A.C. a}401o2012, para optar a1 titulo profesional de

Contador P}401blicode la Universidad San Martin de Porres, Lima

Peru; pone en evidencia las fallas comunes de la gestién de cuentas

por cobrar; de las pautas y condiciones bajo las cuales se esté

ofreciendo la modalidad de pago. Incorpora mejoras en los sistemas

de cobros para que estos se realicen con oportunidad, puesto que la '

demora excesiva afecta la Iiquidez; un adecuado manejo de Iiquidez

que garantice el éxito y posicionamiento en el mercado; el objetivo

del trabajo es determinar de qué manera la gestién de cuentas por

cobrar incide en la Iiquidez de la empresa contratista Corporacién

Petrolera S.A.C. Es una investigacién no experimental transaocional

y aplicada. Concluye que la empresa caxece de una politica de

crédito e}401ciente;no cuenta con una politica de cobranza; cuenta con

un saldo negativo al 2012de capital de trabajo, lo que no le permite

contar con un fondo de manipbra disponible ante técticas dilatorias

de aprobacién de facturas y de servicios ejecutados. Recomienda

considerar una politica de créditos y cobranzas y un estudio de

seguimiento riguroso; asimismo debe contar con un plan de

contingencia para cubrir los gastos que se incurre por las demoras en

los pagos; agilizar el cobro para sanear el dé}401citdel capital de

trabajo, contando con un fondo de maniobra y aplicar estrategias
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para contrarrestar las técticas dilatorias de aprobacién de facturas y

de servicios ejecutados.

(Rodriguez D., 2013)enfatizaen su trabajo de investigacién

Administracién del capital de trabajo y su in}402uenciaen la

rentabilidad de la empresa Consorcio Roga S.A.C Trujillo 2011-

2012, para optar a1 titulo profesional de Contador Ptiblico de la

Universidad San Martin de Porres, Lima �024Pen�0311;existen empresas

que no toman en cuenta la administracién del capital de trabajo y que

existen algunos aspectos que repercuten en los resultados esperados

' de las empresas constructoras. El objetivo del presente trabajo es

explica: la in}402uenciade la administracién del capital de trabajo en la

rentabilidad de la empresa. El método utilizado es el inductivo

deductive, la presente investigacién es transaocional descriptiva.

Concluye, que la rentabilidad de la empresa permite mantener el

valor de la�024inversiéne incrementéndola periodo a periodo. Las

decisiones gerenciales han permitido administrar adecuadamente el

capital de trabajo de la empresa, buscando maximizar la rentabilidad.

Recomienda que se debe programar como meta que periodo a

periodo se maximice Ia rentabilidad para obtener mayores bene}401cios

y se Iogre consolidar la empresa. Implementar nuevas politicas y

mejoras en las existentes, que permitan cubrir las directivas de

contingencia y sobreendeudamiento producido por caso fortuito. Las
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decisiones gerenciales deben estar en funcién a la implementacién

de las nuevas y mejoras intemas que permitan administrar el capital

de trabajo maximizando la rentabilidad.

Seg}401n(Vésquez C., 2013)en su trabajo de investigacién Andlisis,

dise}401oe implementacizin de un sistema de recaudacién de deudas,

para optax por el Titulo de lngeniero Infonnético, de la Ponti}401cia

Universidad Catélica del Per}401,Lima - Peni; a}401rmaque las empresas

dedicadas a la cobranza en el Peru, realizan el registro y control de

las actividades de recaudacién de deuda de manera manual; lo que

genera pérdida de informacién, desactualizacién del estado de las

carteras y retraso en la realizacién de las actividades. La metodologia

desarrollada fue RationalUni}401edProcessdebido a su naturaleza

iterativa, la cual permitiré ir demostrando valor a través de

presentaciones parciales de los productos a entregar, asi como el

sistema en si. Concluyen quedise}401andoe implementando un sistema

que administre Ia cartera de clientes deudores de empresas

comerciales y }401nancierasde forma provechosa permite respaldar las

decisiones tomadas durante el proceso de la recuperacién de deuda,

recomiendan un desarrollo de funcionalidad que pennita realimentar

el método de asignacién de deudas en forma periédica, también

recomiendan utilizar una metodologia égil para la gestién del

producto, posihilitando reducir un poco la documentacién, sin
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quitarle importancia, como también agregar funcionalidades que

permitan analizm una cartera de deudas vencidas e integrar el

sistema de informacién realizado con una central de riesgo.

2.2. Marco teérico

2.2.1. Administracién de las cuentas por cobrar

Segtin (Weston F. & Brigham E., 1987) menciona �034que

algunas empresas encuentren di}401cultadesen la obtencién del

}401nanciamiento.En tales circunstancias, Ias empresas pueden

demurar sus pagos a los proveedores més aIla' del periodo normal

:19 crédito. Para un nivel dado de ventas, un periodo pago ma'x

pralongado conduce a un incremento en el periodo de cobranza y

cansecuenremente, a un incremento en el tama}401ade las cuentas

por cobrarporparte de la empresa vendedora ".

(Ross S., Wester}401eldR., & Jordan B., 2001) precisan que

"cuando una empresa vende bienes y servicios, puede exigir el

page en efectivo en la fecha de entrega o antes de ella o puede

otorgar crédito a los clientes y permitir alguna demora en elpago.

[�030..].En realidad concederlo es realizar una inversién en un

cliente, y especzficamente, una inversidn que esté vinculada con la

venta de un producto o servicio. La razo'n obvia es que la aferta de

crédito es unaforma de estimular las ventas�035.
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Entre las herramientas més importantes de la gestion empresarial,

esté la administracion de las cuentas por cobrar, que optimiza el capital de

trabajo, haciendo més rentable a la empresa; las cuentas por cobrar se

originan con el crédito que una compa}401iaotorga a sus clientes en la venta de

�030bienes y servicios, es una modalidad de }401nanciamientoa corto plazo, que se

les entrega a los clientes bajo ciertas condiciones, que especi}401canlos

ténninos que rigen el pago del crédito otorgado; estas condiciones incluyen

la duracion del periodo de crédito y el descuento por pronto pago, que

consiste en pagar antes que concluya un periodo especi}401co.

Como la mayoria de las cuentas por cobrar se convierten en efectivo

en determinados periodos de tiempo, éstas son consideradas como activos

circulantes de la empresa. El otorgamiento de crédito, posiblemente genere

un aumento de las ventas y un aumento de las utilidades brutas, sin

embargo, siempre hay que tener presente que este aumento en los

rendimientos, se ve neutralizado por diversos tipos de costos marginales

relacionados con el crédito, como son los costos de oportunidad de los

fondos adicionales, empleados para mantener un mayor nivel de cuentas por

cobrar, hechos que pueden llevar a un aumento de costos adicionales, dados

por los niveles de inventario, por otro Iado e1 riesgo también aumenta, ya

que las probabilidades de generar una mayor cartera vencida se

incrementan. (Emery D., Finnerty J., &Stowe J., 2000) argumenta que �034Las

ventas a crédito crean cuentas por cobrar [...]. La mayor parte de las

transacciones de negocio usa crédito comercial. En el nivel de venta al
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detalle, los mecanismos de page incluyen efectivo, cheques, crédito

extendido por el detallista�035,los demés autores concluyen en que las cuentas

por cobrar se originan, cuando se produce una venta al crédito, sea de un

bien o servicio, no consideran esta operacién como una pérdida, al contrario

la concepnian como una inversién recuperable en el momento del cobro,

con}401guréndoseasi como una herramienta para captar més clientes; pese a

que siemprc estaré presente el riesgo de que algunos de los compradores

incumpla con el pago y tengan que asumir los costos moratorios. La

mayoria de las empresas toman la decisién de dar créditos, debido a que no

cuentan con la Iiquidez su}401cientepara cubrir sus pagos al contado, como

consecuencia de la realizacién de inversiones en sus transacciones

comerciales.

La administracién de cuentas pbr cobrar es la administracién de las

cuentas circulantes, entre las principales cuentas de este rubro esté la cuenta

clientes, donde estén ingresadas todas las operaciones producto de la misma �030

actividad de la empresa.

La administracién se re}401erea las decisiones que se puedan tomar en

politicas de crédito y politicas de cobranza, cuyo éxito esté en la

proactividad y el seguimiento, adelanténdose al cliente al identi}401car

oportunidades para hacer que la funcién de la cobranza sea més efectiva,

e}401cientey asi poder agregar un valor signi}401cativapara la empresa.
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Normas de créditos

Segt'm(Emery D., Finnerty J., & Stowe J., 2000) "Las normas de

crédito son las criterios que se usan para otorgar elcrédita y

depende de las variables que determinan el valor presente neto de

la venta: inversién de la venta, probabilidad de pago, rendimiento

requerido y periodo de pago. Una elevada probabilidad de

incumplimiento, pagos atrasados y la necesidad de cobranzas

castasas son todas las factores que reducen el valor presente

neto".

V Y segI'm(Weston F. & Brigham E., 1987)la determinacién de las

normas éplimas de crédito implica igualar los costos incrementales

axociadas a una politica activa de crédito con las utilidades

incrementales provenientes del aumentode ventas. Las costos

incrementales incluyen de produccién y de ventas, asi como

aquellos costos axaciados con la �034calidad"de las cuentas

marginales, 0 coxtos de crédito. Estos cosios de crédito incluyen

1) perdidas por incumplimiento de page 0 par cuentas malas; 2)

costos elevados de investigacién y de cobranzas; 3) mayores costos

asociados con el capital invertida en las cuentax par cobrar

provenientes de vemas a clientes de menor dignidad de crédito

quienes�030pagan xus cuentas ma's lentamente, y quienes
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consecuentemente, hacen que elperiodo promedio de cobranzas se

vea agrandada.

Seg}401nel primer autor (Emery D., F innerty J., & Stowe J ., 2000) las

normas de crédito, son criterios que utiliza una empresa para estudiar a los

que lo solicitan y establecer si es rentable otorgar el crédito a un cliente.

Aspectos como la reputacién crediticia, referencias de créditos, periodos

de pago promedio y ciertos indices }401nancieros,proporcionan una base

cuantitativa para establecer y reforzar los patrones de crédito, por ejemplo,

la rentabilidad se puede determinar mediante un calculo, que consiste en

traer al valor presente la venta al crédito para determinar la diferencia entre

el costo que implica mantener cuentas por cobrar, antes y después de una _

decisién referida a la ampliacién de una norma de crédito. En cambio

(Weston F. & Brigham E., 1987) se}401alaque con el }401nde decidir si la

empresa debiera a}401narsus nonnas de crédito correlativamente se deben

A hacer mas }402exiblessus estandares de crédito, deben compararse las

utilidades marginales sobre las ventas con el costo de la inversién marginal

en cuentas por cobrar. Si las utilidades marginales son mayores que los

costos marginales, deben hacerse més blandos los estandares de crédito; de

otra manera deben mantenerse sin modi}401carlos que ya se tienen aplicados

en la empresa.
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Informacién del crédito

Como se}401a1a(RossS., Wester}401eldR., & Jordan B., 2001) S1�030

una empresa desea infarmacién de crédito acerca de los clientex,

exixten diversasfuentes adénde acudir. Las fuentex de informacién

que se usan comtinmenle para evaluar la dignidad de crédito son

las siguientes:

1. Esrados}401nancieros.Una empresa puede solicitarle al cliente que

le proporcione estados }401nancierostales como balances y estados

de resultados. Los estdndares minimos y las reglas empiricas

basadas en las razones }401nancieras.[] pueden usarse como la

/

base para otorgar 0 rechazar créditos a los clientes.

2. Repartes de crédito acerca del historia! de pagos de ciertos

clientes con otras empresas. Un mimera muy reducido de

organizaciones venda in}401znnacidnsobre la jbrtaleza e hixtoria de

empresas comerciales.

3. Bancos. Par 10 general los bancos proparrrionan alguna

asistencia a xus clientes en relacién con la adquisicién e

in}4017rmaci0'nsobre la dignidadde crédito de otras empresas.

4. La historia de pagos del cliente con la empresa. La forma ma's

obvia de obtener in}4012rmacio'nacerca de la probabilidad de que

un cliente no cumpla con sus pagos es examinando si realmente

ha liquidado sus obligaciones anteriores (y con qué rapidez).
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(Horne J., 1984)cancluye que hay variedad de }401zemespara

obtener informacién crediticia. [] En algunos casos para

peque}401ascuentas, el costa de obtener infonnacién su}401cienteno

puede superar la potencial rentabilidad de la cuenta; [a}401rmatiene

entonces que conformarse con muy Iimitada in}401nrmacidnpara

basar sus decisiones. [...] Ademds del costo, la }401rmadebe

considerar el tiempo que requiere investigar a un solicitante de

crédilo. Por lo tanto, Ia cantidad de inforrnacién que se retina

también que ser adecuada al tiempo disponible y al gasto que es

posible efectuar. Dependiendo de ambos aspecto, el analista de

crédito puede utilizar uno 0 mas de las}401xentesde informacio'n.

La informacién de crédito se de}401necomo, el conjunto de las

herramientas que tiene cl area de crédito para evaluar a los }401xturesclientes

y observar cémo ha evolucionado. De los estados }401nancierosse puede

sacar un anélisis de la situacién }401nancierade la empresa. Los reportes

crediticios se re}401erena las centrales de riesgo que venden un servicio,

proporcionando una informacién de la evaluacién de sus pagos, éstas

centrales de riesgo eval}401ana la empresa solicitante con un récord,

cali}401céndolaen riesgosa 0 normal; en estos reportes muestran si han

tenido documentos protestados o cuentas cerradas. En los bancos se puede

consultar a los encargadas de cuenta, si la organizacién en cuestién ha

tenido cheques devueltos por falta de fondos o cuentas cerradas y como
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ultima instancia, las referencias comerciales, que devienen de sus

proveedores, a quienes se les solicita informacién sobre la Iinea de crédito,

tiempo que trabajan con ellos y como los cali}401cany si han tenido algunos

problemas de pago, con toda esa informacién, se puede determinar la

calidad del cliente, es decir, si se trata de un buen cliente 0 es uno riesgoso.

También, los estados fmancieros de un solicitante de crédito y el mayor de

cuentas por pagar, se pueden utiliza: paxa calcular su plazo promedio de

cuentas por pagar. Si la empresa ya le ha extendido antes un crédito,

contaré con su propia informacién respecto a1 comportamiento de pago del

solicitame.

Estaindares de. crédito seleccién para su otorgamiento �030

En relacién al tema (Gitman L-. & Zutter C., 2012); las

describe de la siguiente manera:

I. Caracteristicas del solicitante. Se re}401ereal historia] del

solicitantepara cumplir con las obligacionespasadas.

' 2. Capacidad: la posibilidad del solicitante para reembolsar el

. crédito solicitado, determinada por medio de un anélisis dz

Estados Financieras centrado en los }402ujosde efectivo

disponiblespara enfrentar las obligaciones de deuda.

3. Capital. In deuda del solicitante en relacién con el capital

contable y sus razones de rentabilidad, para evaluar su

capital.
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4. Colateml: el monto de activos que el solicitante tiene

disponiblepara garantizar el crédito.

5. Condiciones: Las condiciones econémicas existentes

generales y especificas de la industria y cualquier condicidn

en tomo a una transaccién especl}401ca.

De acuerdo con (Weston F. & Brigham E., 1987) �034paraevaluar los

riesgos de crédito de un cliente, los administradoras de crédito empiezan

con las cinco c del crédito: carécter, capacidad, capital colateral y

condiciones�035.Losesténdares de crédito de las empresas delimitan el

criterio minimo para decidir si se otorga o no el crédito a un cliente.

Las cinco C del crédito, constituyen los elementos esenciales

sugeridos por los dos autores, y que se deben tener en cuenta a la hora de

otorgar el crédito, como las caracteristicas del solicitame son las que

cali}401canel riesgo crediticio y ayudan a formar un juicio acerca de la

solvencia del cliente como garantia de la cobranza, asi; capacidad: la

forma de decidir si el cliente puede administrar sus obligaciones, se pone

. en evidencia realizando un anélisis de sus estados }401nancieros,centrando

especialmente la atencién en su }402ujode efectivo, ademés caracteristicas o

caractcr del solicitante; al cumplir con los requisitos anteriores ya se

cuenta con argumentos para evaluar su historial crediticio, antecedentes,

experiencias de pago y que permitirai delinear su conducta futura en

relacién al cumplimiento puntual y cabal con los créditos que hubiere
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contraido; capital: la relacién que existe entre sus activos menos sus

pasivos, constituyen un indicativo de la situacién del solicitante,

considerar ademés los recursos que tenga invertidos en el negocio para el

que solicita crédito, porque ello lo obligaré précticamente a cumplir con la

solicitado; colateral: se re}401erea las garantias que puede tener cl cliente

para cumplir con sus obligaciones, ya sea con activos prendarios 0 un aval,

en caso que éste no pudiera afrontar los oompromisos por medios propios,

los bienes en garantia son enajenados; condiciones: tomar en cuenta

diversos escenarios externos que puedan afectar la situacién }401nancieradel

cliente y su capacidad de page, es decir, que estén referidas a condiciones

econémicas generales, de politica 0 de la industria, que pueden llevar a

elevar tasas de interés, devaluaciones y que se tome muy riesgoso otorga:

créditos en esas condiciones.

Términos de venta 0 condiciones de venta

(Gitman L. & Zutier C., 2012) a}401rmar:que los términos de

crédito yon las condiciones de venta para las clientes a quienes la

empresa otorga un crédito�030Los Iérminos de 30 netos, signi}401caque

el cliente tiene 30 dias desde el inicio delperiodo (camtinmente}401n

de mes 0 fecha de factura) para pagar el cosm total de lafactura.

[].El giro del negocio tiene que ver con sus términos de crédito

regulares.
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(Ross S., Wester}402eldR., & Jordan B., 2001) afirman que los

términos de venta es parte de los componentes de la polirica de crédito.

Establecen en qué forma se propone la empresa vender sus bienes y

servicios. Una de decisién bdsica es el hecho que la empresa decida exigir

o conceder crédito. Si apta por la segunda alternativa, los términos de

venta especificardn (tal vez de una manera implicita) el periodo de

crédito, el descuento en eféctivo y el periodo de descuento y el tipo de

instrumento de crédito. Dentro de una industria determinada, por 10

general, Ios términos de venta son bastante estdndar, pero variar: en

forma notable entre diversas industrias.

Como se}401ala(Ross S., Wester}401eldR., & Jordan B., 2001) que los

términos de venta es parte de la politica de crédito y se deben de}401nirestas

condiciones en el momento de vender cualquier producto o servicio, y

cuyas estipulaciones deben ser aceptadas por ambas partes. De acuerdo a1

periodo y al valor total del crédito aprobado, se debe designar la tasa de

interés; por }402ltimotodos estos requisitos deben quedar defmidos y

aprobados por ambas partes en el momento de la negociacién del crédito,

donde el bene}401ciarioasume la responsabilidad total del cumplimiento

respectivo. Es el momento en que se }401jael tiempo de crédito, ya sea de

corto o largo plazo, y en funcién del importe negociado, esta cali}401cacién

guarda una relacién directa entre sus componentes asi, cuanto mensr sea el

monto de la venta, el tiempo seré menor, puesto que la cantidad de dinero
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invertido no justi}401caun mayor plazo, lo cual no seria rentable para la

empresa; en cambio a la inversa, a mayor importe, el tiempo seré. mayor.

El descuento si existiera podria ser por pago al contado o pago anticipado;

sin embargo, en el momento de la transaccién de la venta, también pueden

surgir otras restricciones, como la calidad del comprador, el Iimite de la

compra por acumulacién dc facturas, Ias cuales afectarian su capacidad de

page y alterar el cumplimiento de lo acordado, si fuera el caso, que el

' cliente estuviera al dia, pueden reconsiderarse los requisitos y mediante un

nuevo anélisis de las condiciones de pago, éstas podrian variar, como por

ejemplo: transferencias, cheques, canje de letras o prenda en garantia,

segfm el importe Io requiera.

Periodo de Crédito

(Ross S., Wester}401eldR., & Jordan B., 200]) confirma que

el periodo de crédito es el plazo bdsico a lo largo del cual se

concede un crédito. Dicho plazo varia ampliamente entre

. industrias, pero casi siempre entre 30 y 120 dias. [] Lafecha de

la factura es el inicio del periodo de crédito. Una }401zcturaes un

reporte escrito acerca de la mercancia enviada a un comprador.

[] Varios factores in}402uyenpara determinar la extensién del

periodo promedio de crédito. Entre ellos, dos de gran importancia

son el periodo de inventario del comprador y el ciclo operativa. Si
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se mantiene todo lo demzis igual, mientras ma's cortos sean estos

u'ltimos ma's corto sera�031elperiodo de crédito.

(Weston F. & Brigham E., 1987) arguye que el agrandar el

periodo de crédito estimula las ventas pero existe un costo en los

fondos invertidos bajo cuentas por cobrar (saldos). []

Determinar el periodo éptimo de crédito implica Iocalizar el punto

en el cual las utilidades marginales provenientes del incremento de

ventas quedan exactamente compensadas por los costos de

mantener un monto mds elevado de sus saldos.

(Home J., 1984) Ias condiciones de pago comprenden tanto

el plaza de crédito, como los descuentos que se conceden por

cancelacién ma's breve. [] aunque los plazos de venta san V

habitualmente afectados por las costumbres de cada ramo, este

plazo es uno de los medias de que dispone una }401rmapara afectar

la demanda de sus productos (esperando aumentar esta demanda

mediante Ia extensidn del plazo de pago). [] debe compensarse

la rentabilidad sobre las ventas adicionales esperadas, con el

rendimiento requerido sobre la inversién adicional en cuentas par

cobrar. _
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El periodo de crédito, es el plazo que tiene el comprador para el pago

de los compromisos econémicos aceptados, que venceré cuando reciba Ia

factura, que es lo acostumbrado. Asi mismo, se dice que es el periodo

aceptable segin el anélisis efectuado con anterioridad al cliente. A todas

estas de}401nicionessobre el periodo de crédito se podria agregar lo

siguiente: Es el periodo que se otorga para el ajuste }401naldel monto de los

bienes o servicios vendidos o prestados a crédito. De acuerdo con (Gitman

L. & Zutter C., 2012) �034Loscambio en el periodo de crédito, es decir, el

n}401merode dias después del inicio de la vigencia del crédito hasta el

cumplimiento de! page total de la cuenta, también afectan la rentabilidad

de una empresa�035.Loscambios en el periodo de crédito, efectivamente

afectan la rentabilidad de la empresa ya que cuanto més extendido sea el

crédito, la empresa no podria disponer de ese dinero para ser invertido, si

no ocurriera e1 pago respectivo en la fecha esperada, ésta omisién afectaria

la disponibilidad programada para ese momento. Otros autores argumentan

que ampliando el Iimite de crédito aumentarian las ventas, es factible, pero

siempre evaluando al cliente, ya que se correria el riesgo de afectar la

. Iiquidez de la empresa. La longitud del crédito 0 el n}401merode dias que se

le asigna se de}401neen el momento que es aprobada la venta. _

Politicas de cuentas por cobrar

I (Ross S., Wester}401eldR., & Jordan B., 2001) concluyeron

que la politica de cobranzas es el elemento }401nalde la politica de
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crédito, debido a que implica el control y la vigilancia de las

cuentas por cobrar para se}401alarlas problemas y'obtener eI pago

sobre las cuentas vencidas. []. La mayoria de las empresas

deben vigilar Ias cuentas pendientes de pago. En primer Iugar

tienen que monitorear Ias variaciones de su periodo promedio de

cobranza a través del tiempo.

Como expresa(Home J., 1984) que la politica general de

cobranza de una empresa esta�031determinada por los dt}401zrentes

procedimientos de cobro que aplique. Estos procedimientospueden

comprender reclamos por correa, Ilamadas Ielefo'm�030cas,visitas

personales y acciones Iegales. []. Una de las variables de la

politica es el manto que se gasta para los procedimientos de

cobranzas.

(Weston F. & Brigham E., 1987) cainciden en que las

politicas de cobranza se re}401erena los procedimientos que la

empresa usa para cobrar las cuentas vencidas y no pagadas. Los

procedimientos estandarizados de cobranza incluyen el envio de

cartas que con severidad creciente requieran el pago, hacer

Ilamadas telefénicas, entregar la cuenta par cobrar a una agencia

externa de cobradares 0 enrablar una demanda civil.
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cartas que con severidad creciente requieran e1 pago, hacer

Ilamadas telefénicas, entregar Ia cuenta por cobrar a una agencia

externa de cobradares 0 entablar una demanda civil.

37



Los autores concluyen que las politicas de cobranza, constituyen la

parte }401naldel proceso del crédito. Que tiene como base las condiciones

que hayan quedado establecidas en el momento de la aprobacién de ésta

transaccién, y que su e}401cienciaen la cobranza esté asentada en los

procedimientos que la empresa emplea, sin que éstas afecten la

permanencia del cliente.

Cuando las condiciones del crédito no estén bien de}401nidas,las

politicas dc cobranza se verén afectadas por esta inde}401niciones,

incrementando asi, un gasto en la cobranza

Un buen punto de partida para tomar decisiones sobre las politicas de

cuentas por cobrar, es el realizarles un anélisis con regularidad, y

evaluando en orden cronolégico los documentos de crédito vencidos y no

vencidos; porque a medida que pasa el tiempo se van reduciendo las

posibilidades de cobranza Puesto que, en el momento que se efect}401auna

venta a plazos, se tiene la esperanza de que el cliente pague el total de sus

facturas en el término oonvenido, asegurando de esta manera el margen de

bene}401cioque se ha previsto en la operacién.

También, la e}401caciade tales politicas puede evaluarse parcialmente

considerando el nivel de gastos por cuentas incobrables. Dicho nivel

depende no solo de las politicas de cobro, sino de aquellas en la que se

basa el otorgamiento de un crédito, por lo tanto se puede decir que el nivel

de cuentas incobrables detectado es atribuible también a las politicas de
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crédito vigentes, mediante las cuales se aprobaron estas operaciones

crediticias.

Supervisién de las cuentas por cobrar

(Gitman L. & Zutter C., 2012) seiialan que una empresa

debe considerar en su administracién de las cuentas por cobrar la

supervixién del crédito, que consiste en la revisién continua de sus

cuentas por cobrar para determinar si los clientes estén pagando

de acuerdo con los términos de crédito establecido. Si las clientes

no pagan a tiempo, la supervisién de crédito advertird a la

compa}401iadel problema. [].Das técnicas que se usan con

}401ecuenciapara la supervisién de crédito son el periodo promedio

de cobro y la antig}401edadde las cuentas por cobrar.

Adicionalmente, las compa}401iasutilizan varias técnicas de cobro.

Segzin (Emery D., Finneny J., & Stowe J., 2000) el

monitoreo de lax cuentas por cobrar es crucial a causa del Iama}401o

de la inversién. Si la calidad es sorprendentemente alta 0 baja.

[]. En toda caso, una advertencia temprana y confiable del

deterioro de las cuentas por cobrar puede permitirnos tomar

I medidas para evitar que empeoren. Por otro Iado, una indicacién

temprana y con}401ablede una mejoria en la calidad de las cuentas
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por cobrarpodria inspirar a la compa}401iapara ser ma's agresiva en

sus politicas de cuentaspor cobrar.

Es realizar un seguimiento de las cuentas por cobrar, desde el

momento de la recepcién de la factura, veri}401carque no tenga ninguna

observacién, 10 cual quiere decir que cuenta con las aprobaciones y

documentos necesarios para su programacién de pago. Es esencial la

veri}401caciénde la fecha de recepcién del comprobante con la }401nalidadde

poder llevar a cabo un mejor anzilisis del vencimiento de las cuentas por

cobrar, para la evaluacién es necesario clasifica: las cuentas segtin el

periodo de vencimiento, con la }401nalidadde dar mayor prioridad a las mzis

antiguas en la gestién de cobranzas, en las que se pueden utilizar diversos

recursos, como Ilamadas telefénicas, cartas, visitas, hasta noti}401caciones

Iegales al cliente cuando el caso lo amerite.

En de}401nitiva,es la forma de veri}401caren la Administracién de Cuentas

por Cobrar como se estén ejecutando las politicas de cobranzas, a }401nde

corregir y redireccionar situaciones anémalas, si las hubiere, para ello se

recurre ademés a diversos instrumentos de informacién, tales como:

antigiiedad de los clientes, clasi}402caciény evaluacién de las cobranzas,

veri}401caciénde la correspondencia enviada y recibida, evaluacién de los

saldos en cuentas bancarias, reporte diario de cobranza, etc.

(Gitman L. & Zutter C.,�0302012) se}402alanque �034seemplean varias técnicas

de cobro, que van desde el envio de cartas hasta emprender acciones
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Iegales. A medida que una cuenta sigue incurriendo en mora, cl esfuerzo

de cobro se vuelve més personal e intenso�035.

Antig}401edadde las cuentas por cobrar

Para (Gitman L. & Zutter C., 2012)"Un calendario de

vencimiento clasifica las cuentas por cobrar en grupos segtin el

momento en que se generaran. Par 10 general, se realiza una

clasz}401caciénmensual de los u'ltimos tres 0,, cuatro meses. El

calendario resultante indica los porcentajes del saldo total de las

cuentas par cobrar que han estado pendientes durante periodos

especificas. El objetivo del calendario de vencimientos es permitir

a la campa}401iadetectar los problemas �035.

(Ross S., Wester}401eldR., & Jordan B., 2001) es una

segunda herramienta bdsica para el control de esta area. Para la

preparacién de este reporte, el departamento de crédito clasz}401ca

las cuentas can base en su antig}401edad.[...] Las empresas que

operan con base an ventas estacionales, frecuentemente se

percatan de que las porcentajes del reporte de antig}401edadde las

cuentas por cobrar cambian a lo largo del a}401o.[...] Algunas

empresas han perfeccionado el reporte de antig}401edadde las

cuentas por cobrar, de tal modo que saben de qué manera deberia

cambiar de acuerdo con los picos y las bajas de las ventas.
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Es el anélisis de los saldos de las cuentas por cobrar de cada

cliente, tomando como base la fecha dc recepcién de la factura o la fecha

de vencimiento, para determina: la antigiicdad de los saldos y la cartera

morosa, el anélisis debe hacerse mensualmente, con sus respectivos ratios.

Es importante revisar de manera Hstérica la informacién de

Antigiiedad de Saldos en diferentes periodos. Para la determinacién del

nivel de cuentas por cobrar expresado numéricamente, es imprescindible

tener conocimiento de las politicas que la empresa tiene dise}401adaspara

otorgar los créditos.

El anélisis de antigiiedad de los saldos a cargo de los clientes, se

lleva a cabo clasi}401candoestos saldos por la antig}401edadde sus

Vencimientos, los resultados indicarén las medidas a tomar seg}401nlos

intereses de la empresa. (Emery D., F innerty J., & Stowe J.,

2000)�034Ademésde un programa de vencimiento, los gerentes suelen

calcula: la antigiiedad promedio de las cuentas por cobrar, e1 promedio de

las antigiiedades de todas las facturas pendientes de pago de la compa}401ia�035.

2.2.2. Gestidn empresarial

(Gitman L. & Zutter C., 2012), argumenran que la gesrién

empresarial comprende la concrecién de las politicas, mediante la

aplicacién de estrategias, tdcticas, procesos, procedimientos,

técnicas yprzicticas. Una politica no es un documento legal. Es un

acuerdo basado en los principios 0 directrices de un érea de
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actividad clave de una organizacidn. Una politica expresa co'mo va

la organizacién sobre su trabajo y co'ma lo dirige. Las buenas

politicas expresan un modo justo y sensible de tratar Ios asuntas. I

Mientras que sea posible, ninguna organizacién deberia cambiar

sus politicas a menudo. La intencién es guiar el trabajo de una

organizacién durante un tiempo razonable. Una vez que la politica

se convierte en préctica organizacianal y ha sido aprobada por el

Direclorio 0 por la estructura del gobiemo institucional, esta�031

uniendo a toda la organizacién.

(Leén C., Becerra J., Diaz D., & Huarachi J., 2007)es la

actividad empresarial que buxca a través de personas (como

- directores institucionales, gerentes, productores, consulrores y

expertos) mejorar la productividadypor ende la competitividad de

las empresas 0 negocios. Una éptima gestién no busca sélo hacer

las cosas mejor, 10 mi: importante es hacer mejor las cosas

correctas y en ese sentido es necesario identificar losfactores que

in}402uyenen el éxito 0 mejor resultado de la gestién. [] Es un

término que abarca un conjunto de técnicas que se aplican a la

administracién de una empresa y dependiendo del tama}401ode la

empresa, dependerd la di}401cultadde la gestién del empresario 0

productor. El objetivofundamental de la gestidn del empresario es
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mejorar la productividad, soxtenibilidad y competitividad,

asegurando la viabilidad de la empresa en el largo plazo.

La gcstién empresarial es un aspecto�030fundamental de este sector,

pero con poca importancia en la actualidad, tal vez, porque muchos

empresarios que manejan sus empresas, consideran que estén

administrando, pero lo hacen intuitivamente, hoy en este mundo de los

negocios tan especializado y competitive, la empresa requiere de una

administracién muy técnica, para que cumpla con sus objetivos.

La gestién empresarial, busca a través de las diferentes directrices,

procedimientos, estrategias y decisiones el mejor manejo de los recursos

de la empresa y asi dar mayor productibilidad a la misma. Las directrices

establecidas deben corregirse si es necesario, pero uno de los autores

plantea que no debe cambiarse frecuentemente las politicas. Estas

establecen como deben funcionar y producir todas las fuentes del capital

empresarial, estén obligadas a que cumplan cuatro funciones

fundamentales de la administracién: plani}401cacién,mediante la cual se

coordina el uso de los recursos, con miras a producir nuevos proyectos que

puedan resulta: bene}401ciosospara la empresa; organizacién, que bajo esta

funcién se agrupan todos los recursos de la empresa, para trabajar en

conjunto y en linea a }401nde obtener de ellos un mejor aprovechamiento

con mejores resultados; comunicacién, esta referido a buen nivel de

informacién entre los administradores y empleados, con la }401nalidadde
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crear un buen clima de trabajo aumentando asi la e}401caciay control, cuya

aplicacién posibilitaré cuanti}401carel progreso observado.

Técnicas de gestién empresarial

(Leén C., Becena J., Diaz D., & Huarachi J., 2007)

mencionan algunas técnicas de gestién empresarial.

A cantinuacién las técnicas de gestién empresarial:

I Anz}401lisisEstratégica: diagnosticar el escenario identificar

los escenarios politica, econémico y social intemacionales y

nacionales ma's probables, analizar los agentes empresariales

exégenos a la empresa.

0 Geslién Organizacional o Proceso Aa'mim'.rtra!iva.'

plani}401carla anticipacién del quehacer futuro de la empresa y la

fijacién de la estrategia y las metas u objetivos a cumplir por la

empresa; organizar, determinar las }401mcionesy estructura

necesarias para lograr el objetivo estableciendo la autoridad y

asignando responsabilidad a las personas que tendrdn a su carga

estas}401mciones.

0 Gestién �030dela Tecnologia de In}401Jrmacio'n.'aplicar Ios

sistemas de in}401mnaciény comunicacién intm y extra empresa a

todas las dreas de la empresa. para tomar decisiones adecuadas en

conjunto con el uso de internet.
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0 Gestién Financiera: obtener dinero y crédito al menor

costo posible, asi como asignar, controlar y evaluar el uso de

recursos }401nancierosde la empresa, para lograr mdximos

rendimientos, Ilevando un adecuado registro contable.

0 Gestién de Recursos Humanos: buscar utilizar la fuerza de

trabajo en la forma més e}401cienteposible preacupéndase del

procesa de obtencién, mantencién y desarrollo delpersanal.

0 Geslién de Operaciones y Logistica de abastecimiento y

distribucién: suministrar los bienes y servicios que ira'n a

sativacer necesidades de los consumidores, transformando un

conjunto de materias primas, mano de obra, energia, insumos,

infarmacién. etc. En productos}401nalesdebidamente distribuidas.

0 Gestién Ambientals contribuir a crear conciencia sobre la

necesidad de aplicar, en la empresa, politicax de defensa del medio

ambiente.

De acuerdo can (Pérez B. & carrillo E., 2000) mencionan

nuevas técnicas de gestién empresarial que todo emprendedor can

visién de }401zruroha de considerar en la vida de su proyeclo

empresarial. Y ello bésicamente par dos razones bdsicas, cuales

son garantizar la xupervivencia de la empresa a media plazo en el

sentido de no quedar descolgada de las exigencias innovadoras del

sector donde se encuentre ubicada.
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El autor menciona diversas técnicas de la gestién empresarial que

utilizan las empresas, para la mejor toma de decisiones y llevar a cabo sus

objetivos; pero la técnica que nos interesa es la gestién }401nanciera,ya que

entre las estrategias ya mencionadas, la gerencia veré la forma més

adecuada de administrar y controlar el ingreso y salida de los recursos

}401nancieros,obteniendo el mayor rendimiento, para ello se debe tener una

cobranza efectiva, con politicas dc cobranzas y créditos adecuados a cada �030

cliente seg}401nel tipo de negocio.

Funciones baisicas de la gestidn empresarial

(Leén C., Becerra J., Diaz D., & Huarachi J., 2007) se}401alan

que existen cuatro}401mcionesbésicas:

0 Planeacién: Esta funcién contempla de}401nirlas metas de la

organizacién, establecer una estrategia global para el logro de

estas metas y desarrollar una jerarquia detallada de planes para

integrar y coordinar actividades, contempla Ias siguientes

actividades: Axignacién de recursos yprogramacién

0 Organizacién.�030Es la manera de dise}401arIa extructura de un

negocio 0 empresa. Incluye la determinacién de las tareas a

realizar, quien lax debe realizar, como se agrupan las tareas, quien

reporra a quien y donde se toman las decisiones. La estructura

organizacional debe dise}401arsede tal manera que quede claramente
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de}401nidoquien tiene que hacer determinada tareas y quien es

responsable de los resultados. V

I Direccién, conduccién y Iiderazgo: Toda empresa, negocio,

arganizacién 0 institucién agricola esta�031formada por personas, es

responsabilidad de los administradoras dirigir y coordinar las >

actividades de estas pefsonas. La direccién consiste en motivar a

los subordinados, dirigir actividades de otros.

0 Control: Una vez}401jadasIas metas, formulado Ios planes,

V delineados los arreglos esrrucrurales, entrenado y motivado el

personal, existe la posibilidad de que algo salga mal. Para

asegurar que las cosas vayan como deben, se debe monitorear el

desempe}401adel negocio u organizacién para comparar los

reSultados con las metas/ijadasypresupuestos.

Segrin (David. F., 2013) la gerencia estratégica se divide en cinco

actividades ba'sicas: planeacién organizacién; motivacién;

administracién de personaly control.

0 Planeacio'n: Consiste en todas aquellas actividades

administrativas relacionadas con la preparacién para el }401xturo.

Entre sus tareas especificas se encuentra la elaboracién de

pronésticos, determinacidn de objetivos, creacidn de estrategias,

desarrollo de politicas y determinacién de metas.
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I Organizacién incluye todas las actividades administrativas que

generan una estructura de tareas y relaciones de subordinacién.

0 Motivacio'n: son los esfuerzos encausados a confonnar el

comportamiento humana.

0 Administracién de personal: se centran en los empleados 0 en la

administracion de los recursos humanos.

0 Control.�030aquellas actividadex administrativas orientadas a

asegurar que los resultados obtenidos sean congruentes con los

prayeclados. Las dreas claves abarcan control de calidad, control

}401nanciero,control de ventas, control de inventarios, control de

gastos, andlisis de varianzas, recompensas y sanciones.

Entre las }401mcionesfundamentales esté la plani}401cacién,que

requiere de objetivos a corto plazo, como en las cuentas por cobrar es,

establecer las politicas de cobranzas, utilizando los medics necesarios para �030

poder cumplir con el promedio de cobro establecido y asi llegar a] objetivo

general, que seria recuperar el capital de trabajo y la rentabilidad, de esta

manera sabiendo lo que se quiere hacer, cuando se quiere hacer y donde

desea hacer, de todo esto surge la necesidad de organizarse, estableciendo

Ia estructura del érea de créditos y cobranzas, capaciténdolos y

motivéndolos, para el desarrollo de los objetivos establecidos.

La direccién se encargaré de la gerencia de }401nanzasasegurando

que las cobranzas lleven el curso correcto, evitando los atrasos y
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seguimientos de las cuentas de los clientes. Estas funciones son de}401nidas

también como el conjunto de ideas necesarias, para el dise}401oy

mantenimiento de un ambiente, en el que las personas trabajando en grupo

Iogren con e}401caciadeterminadas metas. Esta de}401niciénes general puesto

que se aplica a todo tipo de orgarnzacién, ya sean grandes 0 peque}401as,

lucrativas o no, a la industria manufacturera e incluso alas de servicios.

Ademas hoy en dia, las organizaciones empresariales enfrentan un

gran reto con respecto al mercado y los diversos factores tecnolégicos,

econémicos, politicos, sociales, culturales, etc. Donde cada uno de estos

obliga a las compa}401iasa estar en constantes cambios, sin embargo, es aqui

donde se debe apreciar en forma de}401nidaIa gestién empresarial y aus

funciones en la respuesta adecuada que se da a estas necesidades, de no

suceder asi la empresa puede caer en pérdidas signi}401cativas,no solo para

los propietarios o socios, sino que involucren draméticamente a todo el

recurso humano.

Rentabilidad

(Weston F. & Brigham E., 1987)1as decisiones }401nancieras

tomadas por los administradores de la empresa afectan positiva o

negativamente el grado de Iiquidez y de rendimiento. [...] La

rentabilidad como la corriente de }402ujode efectivo y la tasa de

J rendimiento sobre los activos.
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Las empresas de venta de maquinaria industrial tienen que obtener

una rentabilidad adecuada que pennita }401nanciarsus operaciones al corto,

mediano y largo plazo, llegando a ser ma's competitivas, mejorando su

posicién en el mercado. La remabilidad de una inversién es una medida

para determinar el éxito de las empresas, comprende el anélisis y

cuanti}401caciénde los ingresos de }402ujosde caja que se espera que generen a

futuro.

La rentabilidad se ve afectada por decisiones equivocadas que

toman la gerencia }401nanciera.La rentabilidad tiene muchas formas de ser

medida o evaluada, para ello un adecuado modelo de rentabilidad debe

contemplar la forma en que la empresa genere sus ventas y utilice sus

recursos.

Administracién del capital de trabajo

(Emery D., Finnerty J., & Stowe J ., 2000) xe}401alanque una

buena parte del tiempo de un gerente }401nancierose dedica a la

administracién del capital de trabajo. [] el capital de trabajo _

neto de una compa}401iaconsiste en su activo circulante menos�030

pasivo circulante. [] La meta de la administracién de capital de

trabajo es maximizar la riqueza de los accionistas, evitando

decisiones con valor presente neto negativo y buscando decisiones

can valorpresente neto positiva. [] La administracién del capital

de trabajo implica realizar las inversiones apropiadas en efectivo,
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valores negociables, cuentas por cobrar e inventarios, asi como el

m've1y la mezcla de los tipos definanciamiento corto plaza.

(Gitman L. & Zutter C., 2012) la importancia de una

administracién e}401cientedel capital de trabajo es incuestionable,

ya que la viabilidad de las operaciones de la empresa depende de

la capacidad del gerente }401nancieropara administrar con

e}401ciencialas cuentas por cobrar, el inventario y las cuentas por

pagar. La meta de la administracién del capital de trabajo (0

administracién }401nancieraa corto plazo) es administrar cada uno

de los activos corrientes de la empresa, asi como paxivos

corrientes, para lograr un equilibrio entre la rentabilidad y gl

riesgo que contribuya a aumentar el valor de la compa}401ia.

Argumema (Ross S., Wester}401eldR., & Jordan B., 2001)

que la adminisrracién del capital de trabajo de una empresa es una

actividad cotidiana que le asegura su}401cientesrecursos para

continuar sus operaciones o evitar costosas interrupciones. Esto

implica un importante mimero de actividades relacionadas con las

' entradasy salidas de efectivo de la empresa.
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Como a}401rma(Weston F. & Brigham B., 1987) la

administracién del capital de trabajo presenta aspectos

especialmente importantespara la salud}401nancierade la empresa:

0 Las esladisticas indican que la principalporcio'n del tiempo

de la mayoria de los administradoras}401nancierosse dedica a las

operaciones intemas diarias de la empresa que caen baja el

terreno de la administracién del capital de trabajo.

0 Caracteristicamente, los activos circulantes []

representan una porcién muy grande de los activos, y debido

también a que estas inversiones tienden a ser relativamente

volétiles, los activos circulantes requieren de una cuidadosa

atencién del administradorfinanciero.

I La relacién entre e1 crecimiento en ventas y la necesidad de

}401nanciarIos activos circulantes es estrecha y directa.

La administracién del capital de trabajo, se re}401ereal manejo de

todas las cuentas con-ientcs de la empresa que incluyen todos los activos y

pasivos corrientes, dentro de los considerados esté el capital de trabajo,

que mide en gran parte el nivel de solvencia y asegura un margen

razonable para las expectativas de los administradores.

Parte de la administracién del capital de trabajo se desarrolla en la

gestiénde las cuentas por cobrar. La importancia del capital de trabajo esté

relacionada directamente con el giro del negocio que es la venta de
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maquinaria industria], como también radica en los niveles excesivos de

}402ujode efectivo que pueden favorecer de manera signi}401cativala

obtencién de un rendimiento mayor de 10 normal. No obstante, las

compa}401iascon poco }402ujode efectivo pqeden tener pérdidas o problemas

para continuar con el normal desarrollo de sus actividades.

El }402ujode efectivo que ingresa de las cobranzas, serviré para

mantener o incrementar el capital de trabajo, todo depende de la capacidad

que tenga la empresa en la recuperacién de ese dinero en el menor tiempo;

el }402ujode caja generado por la empresa, es el que provee los recursos

para que pueda operar la empresa, para restablecer los activos, para paga: p

las deudas y para distribuir utilidades a los socios. Es una herramienta

necesaria pala la gestién de empresas de venta de maquinaria industrial, ya

que a través del capital de trabajo, se pueden tomar decisiones apropiadas

para maximizar e1 }402ujode efectivo y tener cuentas por cobrar éptimas.

Ciclo de conversién de efectivo

Segtin (Emery D., F innerty J., & Stowe J., 2000) si no tiene

V crédito el efectivo de una compa}401iaqueda alado desde el momenta

en que la compa}401iacompra inventarios hasta que cobra sus

cuentas por cobrar. [] En cambio, can crédito de las

proveedores, el dinero de la compa}401iano se invierte durante los

dias de crédito. [] El ciclo de conversién de efectivo es el tiempo
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que Iranscurre entre el pago de cuentas por pagar y el recibo de

. efectivo de cuentas por cobrar.

(Gitman L. & Zutter C., 2012)argumentan que el ciclo de

conversién de efectivo de la empresa es crucial en la

administracién del capital de trabajo o adminixtracién }401nancieraa

corto plazo, el cielo de conversién de efectivo mide el tiempo que

requiere una empresa para convertir la inversién en efectivo,

necesaria para sus operaciones, en efectivo recibido como

resultado de sus operaciones. Este ciclo apoya e1 andlisis de la

administracién de los activos corrientes de la empresa. []y de la

administracién de pasivos corrientes.

Un instrumento importante para determina: las necesidades de

capital de trabajo de una empresa. Por intermedio de la conversion dc

efectivo, se puede evaluar las necesidades de Iiquidez, a través de los dias

promedio de cobranzas, y evaluar en que�031tiempo se recupera la cobranza y

poder cumplir sus obligaciones con terceros, y no llegar a recurrir a los

préstamos }401nancieros,puesto que el costo fmanciero es muy alto. Los

V autores lo de}401nencomo el plazo que transcurre desde el momento de la

compra de la mercaderia hasta la cobranza de la venta realimda de la

mercaderia.
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Esto se evalxia a través de un indicador, pero se debe tener en

cuenta para acortar ese rango de dias a través de dos consideraciones, una,

es la venta més répida de la mercaderia y reduciendo el periodo de

cobranzas, desarrollando estrategias de cobranzas, o motivacién con

descuentos, con la }401nalidadde que cancelen antes del vencimiento.

Importancia del capital de trabajo

(Gallaghef, T. & Andrew, J., 2001) comenlan de la

importancia de los activos circulantes de una }401rma�024como

efectivo, inventario y cuentas par cobrar ~ se conocen como

capital de trabajo. Administrar Ios niveles y}401nanciarel capital de

trabajo en forma e}401ectivase hace necesaria para mantener bajo

control 105 coxtos y el riesgo de la }401rmamientras se conservan a

largo plazo los retomos y}402ujosde efectiva de una empresa.

El capital de trabajo es una de las funciones més importante de la

gestién empresarial, a] esta: relacionado con la Iiquidez de la empresa, sin

embargo, no se puede descuidar el nivel de Iiquidez de cada activo

circulante y de las obligaciones de cada pasivo circulante, cuanto mayor

sean los activos circulantes, se tendré la capacidad de cumplir con las

obligaciones a corto plazo, por ello es necesario que las fuentes de

entradas superen a los desembolsos. 7
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Los activos circulantes estén considerados como los ingresos de

dinero, y comrariamente, a través de las cobranzas, los pasivos circulantes

equivalen a la salida de efectivo. La supervivencia de la empresa se da por

la capacidad que pueda tener ésta en cumplir con sus obligaciones en el

corto plazo, caso contrario va camino a la insolvencia Ilevando a la

empresa a la quiebra. Las existencias también se verian afectadas con una

baja rotacién dc inventarios, puesto que se fmancian con fondos

pennanentes del capital de trabajo. Todo tipo de negocio o actividad que

se realice, demanda la necesidad de capital de trabajo.

Politicas del Capital de Trabajo

(Gallagher, T�030& Andrew, J., 2001), mencionan al respecto,

que las politicas del capital de trabajo corresponden a los

pardmetros de la empresa acerca de su nivel de capital de trabajo

y la manera de cémo debe }401nanciarseeste capital de trabajo. Es

decir, una compa}401ianecesita tomar decisiones acerca de cudnto

tener en su cuenta de efectivo, qué nivel de inventario debe

mantenery hasta qué punto dejar acumular las cuentaspor cobrar.

La }401rmatambién debe decidir si financia los activos circulantes

can fbndos a corto plazo, }401mdosa largo plazo 0 una combinacidn

de las dos alternativas. En conjunta, el nivel y las decisiones de

/inancfacién constituyen Ia politica de capital de trabajo de la

compa}401ia.
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Son decisiones, lineamientos establecidos por la gestién }401nanciera,

dirigidos al mejor manejo de los recursos de la empresade venta de

maquinaria industrial y la manera como deben ser }401nanciados.Entre las

decisiones que pueden establecer, podria ser relajadaque a mayor capital

de trabajo que tenga la empresa, da como consecuencia menor riesgo de

llegar a la quiebra, a una politica restringida, menor capital de trabajo que

tenga la empresa, mayor riesgo de llegar a la quiebra y a una politica

moderada, seria un riesgo estable. Las empresas deben tomar decisiones

}401nancierasde cué] es la politica més adecuada y también depende seg}401nla

_ actividad que realicen.

2.3. De}401nicionesde términos

Antigiiedad promedio de cuentas por cobrar

El promedio ponderado de la edad de todas las facturas pendientes

de pago della compa}401ia 7

Capital de trabajo Neto, Fondo de rotacién o Fondo de Mnniobra:

Capacidad de una compa}401iapara llevar a cabo sus actividades con

normalidad en el corto plazo. Este puede ser calculado como los activos

que sobran en relacién a los pasivos de corto plazo. Activo Corriente �024

Pasivo Corriente
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Cartera vencida:

Es la parte del Activo constituida por los documentos y en general

por todos los créditos que no han sido pagados a la fecha de su

vencimiento.

Cobranzas:

Proceso mediante el cual se hace efectiva la percepcién de un page

en concepto de una compra, de la prestacién de un servicio, de la

cancelacién de una deuda.

Crédito comercial:

Es crédito que una compa}401iaextiende £1 otra, con el }401nde facilitar

la Venta de sus bienes y servicios.

Crédito moroso: .

Cuando la cobrabilidad se ha deteriorado considerablemente 0

después de un cieno tiempo del vencimiento impagado, el impagado pasa

a categoria de crédito moroso.

Cuentas por cobrar:

Representan el total del crédito otorgado por una empresa a sus

clientes. Son Ios activos que posee una empresa, como consecuencia de
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haber otorgado créditos de operaciones relacionadas con el giro del

, negocio.

Gestién empresarial:

Es aquella actividad empresarial que a través de diferentes personas

especializadas, buscaré mejorar la productividad y la competitividad de

una empresa 0 de un negocio.

Linea de crédito

Acuerdo informal entre una empresa y un cliente que establece un

saldo de préstamo méximo que la empresa permitiré al prestatario.

Liquidez:

Capacidad que tiene una empresa para hacer }401entea sus

obligaciones }401nancieras.

Periodo de crédito y

El tiempo durante el cual se otorga crédito a un cliente.

Politica de créditos:

Son todos los lineamientos técnicas que utiliza el gcrente

}401nancierode una empresa, con la }401nalidadde otorgar facilidades de page
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a un determinado cliente. La misma que implica la detenninacién de la

seleccién dc crédito, las nonnas de crédito y las condiciones de crédito.

Politicas de cobranza:

Son los procedimientos utilizados para la autorizacién de los

créditos, recaudacién del dinero que produzcan los cobros de estos

mismos, los instrumentos que utilice la empresa para ejercer un control

efectivo sobre los créditos y las cobranzas.

Rentabilidad:

Relacién entre los ingresos y los costos generados por el uso de los

activos de la compa}401ia(tanto corrientes como }401jos)en actividades

productivas.

Rotacién de cuentas por cobrar:

Muestra el ntimero de veces que las cuentas por cobrar giran, en

promedio en un periodo determinado dc tiempo, generalmente un a}401o.

Ventas Netas / Cuentas por oobrar.

Ratio dc promedio de cobro o Periodo promedio de cobranza:

Mide el tiempo promedio concedido a los clientes, como plazo para

pagar el crédito.Permite apreciar el grado dc Iiquidez (en dias) de las
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cuentas por cobrar, lo cual re}402ejaen la gestién y buena marcha de la

empresa.

(365 / Rotacién de cuentas por cobrar).

Rentabilidad sobre activosROA:

Mide la rentabilidad de una empresa con respecto a los activos que

posee. Nos da una idea de cuén e}401cientees una empresa en el uso de sus

activos para generar utilidades.

Utilidad Neta / Activos

Rentabilidad sobre ventas 0 Margen de Utilidad:

Esta razbn nos dice cuéntos soles ganamos por cada sol que

vendemos. Muestran la utilidad de la empresa por cada unidad de venta.

- Utilidad Neta / Ventas Netas.

Rentabilidad sobre Patrimonio ROE:

Es uno de los dos factores bésicos en detenninar la tasa de

crecimiento de las ganancias de una empresa. Nos muestra la rentabilidad

del patrimonio neto.

Utilidad Neta / Patrimonio.
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CAPITULO III

VARIABLES E HIPOTESIS V V

3.1. Variables de la investigacién

De acuerdo con las hipétesis formuladas, las variables de estudio son: .

3.1.1. Variable Independiente

V Politica de cobranzas. I I

3.1.2. Variable Dependiente

�030 » Gestién empresarial
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3.3. Hipétesis

3.3.1. Hipétesis General

Las politicas de cobranza inciden signilicativamente en la gestién de

la empresa de venta de maquinaria industrial Detroit Diesel MTU

Pen'1 S.A.C. A}401os2005-2014.

3.3.2. Hipétesis Especi}401cas

0 La rotacién de cuentas por cobrar incide signi}401cativamenteen

la rentabilidad de la empresa de venta de maquinaria industrial

Detroit Diesel MTU Peni S.A.C. A}401os2005-2014.

- El periodo promedio de cobro tiene incidencia signi}401cativaen

la gestién de capital de trabajo en la empresa de venta de

maquinaria industrial Detroit Diesel MTU Peril S.A.C. A}401os

2005-2014.

i
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Para una probabilidad del 90% de con}401anza;z = 1.64

p: Proporcién de propietarios y empleados en la empresa de venta

de maquinaria industrial Detroit Diesel MTU Perl�031:S.A.C. (p = 0.6)

q: Proporcién de propietarios y empleados mujeres en la empresa

de venta de maquinaria industrial Detroit Diesel MTU Peril S.A.C.

(q = 0-4)

5: Es el méximo error pennisible en todo trabajo de investigacién

(l%S 2 55%). e= 0.05

N: Poblacién representada por 40 trabajadores entre hombres y

mujeres en la empresa de venta de maquinaria industrial Detroit

Diesel MTU Pen�031!S.A.C.

n: Tama}401oéptimo de la muestra

Reemplazando:

Con}401anzadel 90%, z = 1.64, 2 = 0.05

n = [(15412 (o.4*o.5) *4o1

[(0.O5)*2*(40-l)+(1.64)2 (0.4*0.6)]

- n = 36 muestra

4.4. Técnicas De lnstrumentos de recoleccién de datos

Las principales técnicas utilizadas son las siguientes:

a) La encuesta: Se aplicé por su amplia utilidad en la investigacién social

por excelencia, debido a su utilidad, versatilidad, sencillez y
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objetividad de los datos, la informacién se obtuvo mediante el

cuestionario como instrumento de investigacién.

b) Revisién documenta]: Se aplicé para analiza: los estados }401nancieros

auditados y sus correspondientes notas de la empresa Detroit Diesel

MTU Peni SAC., ademés de informacién bibliogré}401ca(libros, textos,

tesis, trabajos de experiencia profesional, etc.); asi como los diversos

aspectos relacionados con la investigacién.

El uso de instrumentos fue de acuerdo a las técnicas que se mencionaron

V anteriormente: �030

- Cuestionarios

- Revisién de datos histéricos

4.5. Procedimientos de recoleccién de datos

Siendo de naturaleza descriptiva-correlacional, para la

demostracién de la hipétesis general y las hipétesis especificas, el

procesamiento se llevo�031a cabo a través de:

- > Ordenamiento yclasi}402cacién

- Registro manual

- Analisis documenta]

- Tabulacién de cuadros con porcentajes

- - Comprensién de gré}401oos _

- Conciliacién de datos
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4.6. Procesamiento estadistico y anélisis de datos

Para la comrastacién de las hipétesis, se elaboré un cuadro donde

se muestra el problema, hipétesis, las variables con sus indicadores.

Proceso computarizado se l1ev6 a cabo a través del programa

Microso}401Excel, para los célculos de ratios, tablas, gréficos y el programa

estadistico SPSS versién 22; asimismo, el modelo de correlacién de

�030 Pearson y nivel de con}401anzadel 95%, mediante la prueba estadistica no

paramétrica Chi-Cuadrado.
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CAP]'TULO v

RESULTADOS

Se utilizé el instrumento del cuestionario con 7 preguntas con las que se

obtuvo informacién de 36 personas que Iabora en la empresa Detroit Diesel MTU

Peru S.A.C. las éreas de administracién, }401nanzasy contabilidad, a }401nde

comprobar las hipétesis planteadas.

5.1. Resultados de la encuesta

La encuesta (véase el anexo N° 3) fue aplicada a 36 personas, entre

hombres y mujeres, con la }401nalidadde evaluar el grado de relacién entre

las politicas de cobranzas y la gestién empresarial.

Pregunta N�0341 ,;Considera importante la relacién de ventas entre

cuentas por cobrar, para la aplicacién de sus Politicas de cobranza

establecidas?

�031 TABLA N�0345.1

RELACION DE VENTAS ENTRE CUENTAS POR COBRAR

�034.'=\;II�030L§,'1.i!'il5§\�030~_t£b�034v�030__j|p}';.-{iAQ:H.a:1=}401.=tj[|}*exi5:vii1?.=.;1::i

.
V'|

�034"�031°
100%

Fuente:Elalx:raci0n propia por dalos dc encuesta
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GRAFICO N" 5.1

RELACION DE VENTAS ENTRE CUENTAS
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Fucmc: Elahoralcifm propia por datos dc encuesta

Anélisis e interpretaciénz

Luego de efectuar la tabulacién de las respuestas obtenidas de la

pregunta numero uno de nues1ro cuestionario, observamos que el 80% del

personal que trabaja en las éreas encuestadas manifesté que considera

importante Ia relacién entre las ventas y las cuentas por cobrar para la

aplicacién de sus politicas de cobranzas; y un 11% manifeslé que casi

siempre consideran imponante la relacién se}401alada,mientras que el 9%

mani}401estaque es menos importante la relacién de las ventas con las

cuentas por cobrar para la aplicacién de las politicas dc cobranzas.
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Pregunta N" 2 ;_Cree Usted, que el promedio periodo de cobro cumple

con las Polilicas de cobranza esta blecidas por la empresa?

I TABLA N�0355.2 V

PERIODO PROMEDIO DE COBRO CUMPLE CON LAS POLITICAS DE

COBRANZA

�030J�030D�030.:7.|�030JZ1i7'xJ~�030.j7'R"::~;s.u;m};,�030P§rsia1\tiYié:

Véiido

100%
Fuente: Elahomcihn propia por datos dc encuesta.

I GRAFICO N" 5.2 ,

PERIODO PROMEDIO DE COBRO CUMPLE CON LAS POLITICAS DE

COBRANZA
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Ansilisis e interpretacién:

Referente a que si e] periodo promedio de cobro cumple con las

politicas establecidas por la empresa, se observa en el cuadro y gré}401co
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correspondiente, que el 82% manifesté que casi siempre, mientras que el

6% manifeslé en igual porcentaje que siempre cumple, en algunas v_eces y

muy pocas veces cumple con las politicas de cobranzas.

Pregunta N�0343 ;_Cree usted, que en la empresa la rentabilidad de ventas

ha in}402uidoen la gestién empresa rial?

TABLA N" 5.3

RENTABILIDAD DE VENTAS INFLUYE EN LA GESTION

EMPRESARIAL

H ;~�030;~c§n'éF:17<.Ii>3i«2«ihwéiiixégijé

- T
é

Vélido

100%
Fuente: Elahnracién propia por datos dc encucsla,

GR/mco N" 5.3 I

RENTABILIDAD DE VENTAS INFLUYE EN LA GESTION

EMPRESARIAL
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Anélisis e interpretaciénz

Respecto a la tercera pregunta reaiizada, el 50% del personal de

Detroit Diesel mani}401estaque la rentabilidad sobre las ventas in}402uyeen la

gestién empresarial y el 38% mani}401estaque casi siempre in}402uye;mientras

que un 6% manifesté que algmas veces y muy pocas veces,

respectivamente, in}402uyenen las decisiones gerenciales.

Pregunta N" 4;,Cree usted, que en la empresa la rentabilidad

econémica ha in}402uidoen la gestién empresarial?

TABLA N�0355.4 �031

RENTABILIDAD ECONOMICA

T
Vélido

100%
Fuente: Elaboracién propia por datos dc encuesta.

GRAFICO N" 5.4 �031

RENTABILIDAD ECONOMICA
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Anélisis e interpretacién:

Este cuadro y gré}401conos indican que el 36% mani}401estaque la

rentabilidad econémica ha in}402uidoen las decisiones gerenciales en la

gestién empresarial, mientras que el 52% mani}401estaque casi siempre

in}402uyela rentabilidad econémica, }401nalmenteel 6% re}401ereque muy pocas

veces in}402uyesobre la geslién empresarial. '

Pregunta N�0345 ;_Cree usted, que en la empresa la rentabilidad

patrimonial ha in}402uidoen la gestién empresarial?

TABLA N�0345.5

RENTABILIDAD PATRIMONIAL INFLUYE EN LA GESTION

EMPRESARIAL

[7 7- _"}402&?rxas«nasL-=r.-.«nlE1-2x»a;a'n_1t:43s':
j

Vélido

M 100%
Fuente: Elaboracién propia por datos de encuesta.
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GRAFICO N° 5.5

RENTABILIDAD PATRIMONIAL
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Fuente: Elaboracion propia por datos dc encuesta.

Anélisis e interpretaciénz

Se puede observar, referente a la rentabilidad patrimonial, que a]

ser ésta uno de los mas imponantes indicadores para la toma de decisiones,

el 66% manifesté que casi siempre, el 16% de los encuestados mani}401esta

que siempre in}402uyeen la gestién empresarial; el 12% re}401ereque algunas

veces in}402uyey }401nalmenteel 6 % mani}401estaque muy pocas veces in}402uye

en la gestién empresarial. I

Pregunta N�0346 ;,Cree usted, que disminuirzi la morosidad exigiendo el

cumplimiento de las politicas de cobranzas?
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_ TABLA N° 5.6

DISMINUCION MOROSIDAD EXIGIENDO CUMPLIMIENTO DE LAS

POLITICAS DE COBRANZAS

valido T

�024 100%
Fuente: Elaboracion propia por datos de. encuesta.

I cmmco N�0345.6

DISMINUCION MOROSIDAD EXIGIENDO CUMPLIMIENTO DE LAS

POLITICAS DE COBRANZAS

�030 50% -�024�024�024�024�024�024�024�024-�024-�024-�024-~�024�024�024�024�024�024~

: 45% 47%

40%

35%

30% �030

' 25% 27%

, 20% ~ ~ �024
15% 20%

' 10%

5% L . "�031

4._ .. _.__
siempre casi siempre algunasveces muy pocas

VECES

Fuente: Elaboracién propiza por dalos de encuesta:

Anélisis e interpretacién:

En el cuadro se observa que el 47% mani}401estaque casi siempre, e1

27% manifesté que algunas veces, el 20% del personal encuestado re}401ere

que la morosidad se reduciria exigiendo el cumplimiento de las politicas

de cobranza, y }401nalmenteel 6% re}401ereque muy pocas veces se reduce

aunque se exija el cumplimiento de las politicas de cobranzas.
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Pregunta N�0347 ,;Considera importante mantener un nivel dc capital de

trabajo neto, que le permita tomar decisiones de gestibn empresarial?

TABLA N�0345.7

NIVEL DE CAPITALDE TRABAJO

, . T
Vahdo

100%
Fuenle elaboracién propia por datos dc encuesla
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Fuente: Elaboracion propia por datos dc encuesta.

Anélisis e interpretacién:

En relacién al capital de trabajo, el 72% mani}401estaque es imponame

mantener el nivel de capital de trabajo neto que permita tomar decisiones de

gestién, mientras que el 22% mani}401estaque casi siempre es importante y

}401nalmentetenemos un 6% del personal que re}401ereque muy pocas veces es

importante mantener el capital de trabajo mencionado.
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5.2. Determinacién de ratios

Para poder analizar el desempe}401ode la empresa Detroit Diesel

MTU en base a sus variables, se analizé los ratios de cuentas por cobrar,

rotacién de periodo promedio de cobro, ratios de rentabilidad y de capital

de trabajo neto.

TABLA N�0345.8

ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR

ANOS 05 2006 2007 2008 2009 2010 2011 20I2 2013 2014

" RATIOS 6.17 7.89 11.26 11.27 7.51 5.81 6.84 8.44 11.58 9.54

Fuente: Elaboracion propia, Eataf la empresa Detroil Diesel MTU Pen�031:SAC.
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En base a este indicador, indica la velocidad con la que Detroit Diesel

MTU Pen�031:S.A.C. convierte sus cuentas. Se cobraron las cuentas por cobrar

pendientes, en una relacién de 11.58 durante el 2013, teniendo una leve caida en

el a}401o2014 de 9.54. Es deseable que el saldo de cuentas por cobrar rote

81



razonablememe, de tal manera que no implique costos }401nancierosmuy altos y que

les permita utilizar el crédito como estrategia de ventas.

Ventas.

_ TABLA N" 5.9

PERIODO PROMEDIO DE COBRO

AOS 2005 2006 2007 2008 2009 2010 20lI 2012 2013 2014

{ RATIOS 59 _ 46 32 A 32 49 ; 63 53 43 32 �03038)�030

Fuente: Elabéracién propia, datos de la emprcsaTJE1roit Diesel MTU Peru SAC.
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Este indicar muestra la rotacién de las cuentas por cobrar en dias en que la

empresa De1roi1 Diesel MTU Perl�031:S.A.C, Conviene sus cuentas por cobrar en

efectivo, es decir permiten precisar aproximadamente el periodo de tiempo que las

cuentas por cobrar necesitan convertirse en dinero. En base a este indicador para
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el a}401o2010 muestra un periodo mayor de cobro de 63 dias, esio se debe

esencialmente a problemas de cobranzas suscitados en ese a}401o,en comparacién a

los a}401os2007, 2008 2013 que ha mantenido un promedio de cobro de 32 dias.

TABLA N�0345.10

RENTABILIDAD SOBRE VENTAS

ANOS 2005 2006 2007 2008 2009 Z0l0 2011 2012 2013 ZOI4

LRATIOS 10% 8% 9% 9% 12% 6% 5% 8% 4% 7°/:_]
,7 .__._.___;____ ._ .._-. __-»... .___,,- _ .. . .7_......_J.

Fuente: Elaboracién propia, datos de la empresa Delroil Diesel MTU Perli SAC.
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Este ratio expresa la utilidad obtenida por la empresa Detroit Diesel MTU

Pen�031:S.A.C., por cada sol de venta, tal es el caso que en el a}401o2009 se ha

obtenido 12% de utilidad, mayor que otros a}401os.Siendo el a}401o2013 el de menor

porcentaje obtenido de utilidad de 4% por cada sol de venta.
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TABLA N�0345.11

RENTABILIDAD SOBRE ACTIVO

ANOS 2005 2006 2007 2008 2009 2010 20!] 2012 2013 2014

E RATIOS 14% ~ 9% _ 10% 10% 10% 7% J 6%» 9% I

Fuente: Elaboracion propia datos dc la empresa Dctroil Diesel MTU Pen�031:SAC.
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Este ratio indica la e}401cienciaen el uso de los activos de la Empresa Detroit

Diesel MTU Pen�031:S.A.C., tal es el caso en el a}401o2005 tiene mayor porcentaje con

respecto a los otros a}401osde 14% por caida sol invertida en sus activos.
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TABLA N�0345.12

RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO

ANOS 2005 2006 2007 2008 2009 2010 201] 2012 2013 2014

LRATIOS 57% 52% _ 53% 37% 54% 39% 34% 46% 33% . 40"/L1
__: _._ .. _.__._j__ 333 _ .. _?T ., __.___? �030L,

Fucnlez Elaboracién propia, datos de la empresa Detroit Diesel MTU Perl] SAC.
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Este ratio mide el bene}401ciodel capital propio en relacién a las utilidades

netas que tiene Detroit Diesel MTU,Per1'1 S.A,C. para generar a favor del

propietario. Se puede observar que en el a}401o2005 alcanzé un bene}401ciode 57% en

2005deI capital propio, en cambio el a}401o2013 los bene}401ciosnetos fueron de 33%

de los capitales invertidos.
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TABLA N" 5.13

CAPITAL DE TRABAJO

ANOS 2005 2006 2007 2008 2009 20l0 2011 2012 2013 2014

LEATIOS _ 9,592 7,065 6,966. l1,661LE804 5,437 4,555 7,325 4,994 7,358.

Fuegfe: Elaboracion propi}401atosde la emprE§}401)elroiT-DieselMTU P7e}401�030S-At�024�024 '
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- E1 capital de trabajo muestra la cantidad de dinero que cuenta la empresa

para cubrir sus gastos operacionales una vez deducidas sus obligaciones

corrientes, Detroit Diesel MTU Perl�031:S.A.C. cuenta con capital de trabajo positivo

durante Ios diez a}401os,pero para el a}401o2008 con mayor capital de trabajo de

1 1,66] , debido a la reduccién de sus cuentas por pagar en ese a}401o.
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5.3. Con}401abilidad

5.3.1. Con}401abilidad

Alfa de Crombach �031

TABLA 5.14

Resumen del procesamiento de los casos

�030
Casos - Vélidos ' 36 �030 100.0

= Excluidos�034T0
' Total _ __ 36 1 100.0

Fuente: Elaboracion Propia. _

. TABLA 5.15

Estadisticos de }401abilidad

Alfa de Alfa de N de

Cronbach Cronbach elementos

basada en los

elementos

tipi}401cados

.810 7 .80] 7 J
....._..J.._._... __.,____j____j... .

Fuente: Elaboracion Propia.

' E1 instrumento resulta con una con}401ablidadbuena de 0.810;

encontrandose dentro de l_os Iimites de 0.81 �0241.00, también se

puede observar correlacién positiva, en el siguiente cuadro:
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TABLA 5.16

ESTADiSTICOS TOTAL-ELEMENTO

Alfa de

Cronbach

Cuestionario si se

elimina el

elemento

�031 g,Considera importante la relacién de ventas entre .824

cuentas por cobrar, para la aplicacién de sus

Politicas de cobranza establecidas?

¢;Cree Usted, que el promedio periodo de wbro .810

�024 cumple con las Politicas de cobranza establecidas

or la em resa?

(;Cree usted, que en la empresa la rentabilidad de 7756

ventas ha in}402uidoen la gestién empresarial?

g,Cree usted, que en la empresa la rentabilidad .791

econémica ha in}402uidoen la gestién empresarial?

atrimonial ha in}402uidoen

,;Cree usted, que disminuiré la morosidad .773

exigiendo el cumplimiento de las politicas dc

cobranzas?

capital de trabajo neto, que le permita tomar

decisiones de estién em resarial?

Fuente: Elaboracion Propia

5.3.2. Validacién del instrumento

Este instrumento fue validado a través del Juicio de

expertos (véase el anexo 5).
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5.4. Resultado del procesamiento estadistico

5.4.1. Hipétesis general

Las politicas de cobranza inciden en la gestién de la empresa de

venta de maquinaria industrial Detroit Diesel MTU Perl�031:S.A.C. A}401os

2005-2014.

TABLA 5.17

PRUEBAS DE CHI-CUADRADO HIPOTESIS GENERAL

Sig.

Asintética

Valor -_ bilateral

Chi-cuadrado de 20.753 2

Pearson

N de casos 36

vélidos

Fuente: Elaboracién Propia
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Segim la prueba del Chi cuadrado, se concluye que hay relacién

entre las Politicas de cobranzas y las gestién de empresas el valor

p=sig=0.05 >u. En este caso el resultado sig. ,000el cual nos indica que

existe relacién o incidencia entre [as variables Politicas de cobranzas y la

gestién de empresas,ya que hay una probabilidad de error de 0%,

permisible para aprobar la hipétesis.

En el gré}401cose observa que las politicas de cobranzas inciden

signi}401cativamente,se tiene una buena gestién y cuando las politicas de

cobranza no incidensigni}401cativamentehay una mala gestién, esto nos

indica que hay un nivel de relacién directa entre las variables.

5.4.2. Hipétesis especificas

- Hipétesis especi}402caH1, la rotacién de cuentas por cobrar incide

signi}401cativamenteen la rentabilidad de la empresa de venta de maquinaria

industrial Detroit Diesel MTU Perl�031:S.A.C. A}401os2005-2014.

TABLA 5.18 _

PRUEBA DE CHI-CUADRADO HIPOTESIS ESPECIFICA l

Sig.

asintética

Valor -_ bilateral

Chi-cuadrado de 6.89]

Pearson '

Fuente: Elaboracién Propia.

90



GRAFICO N�0355.15
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Segtln la pmeba del Chi cuadrado, se concluye que hay relacién

entre la rotaciém de cuentas por cobrar y la rentabilidad, pues el valor

p=sig=0.05 >a. En este caso el resultado sig. ,009 el cual nos indica que

existe relacién 0 incidencia entre las variables dc cuentas por cobrar y la

rentabilidad, ya que hay una probabilidad de error de 0%, permisible para

aprobar la hipétesis.

En el gré}401cose observa, que a mayorrotacién de las cuentas por

cobrar mayor rentabilidad, incide signi}401cativarnentey a una menor

rotacién de cuentas por cobrar, menor rentabilidad incide

signi}401cativamente,esto nos indica que hay un nivel de relacién directa

entre las variables.
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- Hipétesis especi}401caH2, e1 periodo promedio de cobro tiene

incidencia signi}401cativaen la gestién de capital de trabajo en la empresa de

venta de maquinaria industrial Detroit Diesel MTU Pen�031:S.A.C. A}401os

2005-2014.

TABLA 5.19

PRUEBAS DE CHI-CUADRADO HIPOTESIS ESPECIFICA 2

Sig.

asintética

Valor ; (bilateral

Chi-Cuadrado 16.94]

de Pearson

N de casos 36

vélidos

Fuente: Elaboracion Propia.
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Segfm la prueba Chi cuadrado, se concluye que hay relacién entre

el periodo promedio de cobro y el capital de trabajo, pues e1 valor

p=sig=0.05 >11. En este caso el resultado sig. ,00Oe1 cual nos indica que

existe relacién o incidencia entre el periodo promedio de cobro y el capital

de trabajd, ya que hay una probabilidad de error de 0%, pennisible para

aprobar la hipétesis.

En el gra}401cose observa que si el periodo promedio de cobro es

menor, mayor capital de trabajotiene incidencia signi}401cativay si :31

periodo promedio de cobro aumenta, menor capital de trabajotiene

incidencia signi}401cativa,esto nos indica que hay un nivel de relacién�030

inversa entre las variables. .
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CAPiTULO VI

DISCUSION DE RESULTADOS

6.1. Contrastacién de hipétesis con los resultados

6.1.1. I-Iipétesis General

Luego de la operacionalizacién de las variables e indicadores, Ia .

demostracién y comprobacién de las hipétesis pennite delinear los

siguientes resultados, con relacién a las hipétesis planteadas:

Hipétesis Principal (H1): �034Laspoliticas de cobranza inciden

favorablemente en la gestién de la empresa de venta de maquinaria

industrial Detroit Diesel MTU Pen�031:S.A.C. A}401os2005-2014�035.

En este caso siendo las hipétesis de naturaleza descriptiva y

correlacional se pudo comprobar el impacto que las cobranzas tienen

en el capital de trabajo de la empresa y la existencia de asociacién

signi}401cativaentre las variables.

Nuestra investigacién se orienté a determinar la incidencia de

las politicas de cobranza en la gestién de la empresa de venta de

maquinaria industrial Detroit Diesel MTU Peril S.A.C. Siendo

nuestro estudio una investigacién de interés debido a la situacién

econémica del pais. '

Por ello se propuso el procedimiento estadistico No Paramétrico

de Chi Cuadrado X2.
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Finalmente se demostro y comprobé que las politicas de

cobranza inciden favorablemente en la gestion de la empresa.Por el

I contrario si no se aplican y actualizan periédicamente las politicas de

cobranzas se tendrian un efecto negativo en la: gestion de venta de

maquinaria industrial Detroit Diesel MTU Peril S.A.C.

Hipétesis Especi}401ca(H2): �034Larotacién de cuentas por cobrar

incide en la rentabilidad de la empresa de venta de maquinaria

industrial Detroit Diesel MTU Pen�031:S.A.C�030A}401os2005-2014�035.

En este caso siendo las hipotesis de naturaleza descriptiva y

correlacional, para poder demostrar y comprobar se aplicé el

procedimiento estadistico de tipo no paramétrico, la Tabla de

Contingencia Pmeba Chi Cuadrado.

Se concluyé en la demostracién y comprobacion de la existencia

de la relacion que existe entre las variables. Entonces podemos

a}401nnarque la rotacién de cuentas por cobrar incide en la

rentabilidad de la empresa de venta de maquinaria industrial Detroit

Diesel MTU Pen�031:S.A.C. I

Hipétesis Especi}401ca(H3): �034Elperiodo promedio de cobro tiene

incidencia en la gestion de capital de trabajo en la empresa de venta

de maquinaria industrial Detroit Diesel MTU Peril S.A.C. A}401os

2005-2014�035.
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. En este caso siendo las hipétesis de naturaleza descriptiva y

correlacional, se aplicé la prueba del procedimiento estadistico de

tipo no paramétrico, Ia tabla de contingencia Prueba Chi Cuadrado.

Con 10 cual se demostré y comprobé que el periodo promedio de

cobro tiene incidencia en la gestién de capital de trabajo en la

empresa de venta maquinaria industrial Detroit Diesel MTU Pen�031:

S.A.C.

6.2. Contrastacién de los resultados con otros trabajos similares

A través del desarrollo de este trabajo se pudo recopilar informacién

de otras investigaciones que nos permite contrastar el resultado que se

obtuvo con los arrojados dc dichas investigaciones.

�030 En su trabajo (Aguilar V., 2013)Gesti6n de cuentas por cobrar y su

incidencia en la Iiquidez de la empresa contratista Corporacién Petrolera

S.A.C. a}401o2012; pone en evidencia las fallas comunes de la gestién dc

cuentas por cobrar; de las pautas y condiciones bajo las cuales se esté

ofreciendo la modalidad de pago. Incorpora mejoras en los sistemas de

cobros para que estos se realicen con oportunidad, puesto que la demora

excesiva afecta la Iiquidez

Se puede observar en el trabajo dc Aguilar, que las politicas de

créditos y cobranzas son importantes por constituir un adecuado contrrzl; y

cuyos anzilisis demuestran que en las empresas se}401aladasse deben actualizar

dichas politicas, al igual que en la investigacién que se ha desarrollado, las
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i encuestas realizadas demuestran que las politicas de cobranza tienen

importancia, puesto que con ellas se busca mejorar la gestion empresarial.

(Rodriguez D., 2013) enfatiza en su trabajo de investigacién

Administracién del capital de trabajo y su in}402uenciaen la rentabilidad de la

empresa Consorcio Roga S.A.C Trujillo 2011-2012, concluyen que existen

empresas que no toman en cuenta la administracion del capital de trabajo, lo

cual puede repercutir en los resultados, concluyen que las decisiones

}401nancierastomadas por la gerencia han permitido administrar '

adecuadamente el capital de trabajo de la empresa, por lo que ha in}402uidoen

la rentabilidad de manera favorable, buscando que periodo a periodo se

maximice la rentabilidad.

El presente trabajo coincide con la investigacién llevada a cabo, en lo

referente a la calidad de la administracion del capital de trabajo, y su

impacto en la rentabilidad. En relanién a la empresa Detroit Diesel MTU

Pen�031:S.A.C. se deben tomar decisiones de actualizacién de sus politicas para

que no se vea afectado su capital de trabajo.

(Hida1go E,, 2010) en su trabajo In}402uenciadel Control lntemo en la

Gestion de Créditos y Cobranzas en una empresa de servicios de Pre �024

Prensa digital en Lima Cercado; se}401alaque en la actualidad muchas

empresas tienen parcialmente mecanizado su departamento de créditos y

cobranzas, constituyendo una de las éreas estratégicas de la empresa, las
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cuales, muchas veces se ven afectadas debido al crecimiento de las mismas,

con la carencia de un érea de Control Imerno, y de los documentos

nonnativos de los procesos y procedimientos de las actividades de la

empresa.

En este trabajo de investigacién se concluye que es necesario

implementar un control en las cobranzas, para que no exista desfase en las

mismas, asi como en los pagos realizados por los clientes.

\
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CAPiTULO VII

CONCLUSIONES

�030 1. Se ha concluido que las politicas de cobranzas en la gestion de la empresa

Detroit Diesel MTU Perl�031:SAC a}401os2005- 2014 y de acuerdo a los

resultados de la encuesta, re}402ejanun alto porcentaje de incidencia

signi}401cativaen la gestion empresarial, por el contrario, si no se aplican y

actualizan periédicamente las politicas de cobranzas se tendria un efecto

negativo en la gestion de venta de maquinaria industrial Detroit Diesel

MTU Per}401S.A.C. Asimismo, segfm nuestra evaluacion y anélisis de los

ratios de los iiltimos diez a}401os,la rotacién de cuentas por cobrar desde el

2005 hasta el 2008 fue en aumento, teniendo una baja desde el 2009 al

2012 y en el 2013 tuvo una peque}401arecuperacién, debido a la

implementacién de algunas politicas de cobranzas, sin embargo estas no

fueron su}401cientes,ya que en el 2014 se produjo una desaceleracién de las

cobranzas por parte de la empresa Detroit Diesel MTU.

2. Existe relacién signi}401cativaentre la rotacién de cuentas por cobrar y la

rentabilidad de ventas, rentabilidad econémica y rentabilidad patrimonial,

el resultado de las encuesta nos arroja un 88%, mani}402estanque de acuerdo

a las politicas establecidas por la empresa cumplen con el tiempo

promedio de cobro de las ventas por cobrar. Asimismo, en cuanto a la

rentabilidad, el mismo resultado nos se}401alaque el 82% de la rentabilidad
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patrimonial ha in}402uidoen la gestién empresarial. Pero en los ratios

analizados, nos muestra que existe una incongruencia en la rotacién de

cuentas por cobrar y las rentabilidadesobtenidas en el horizonte de tiempo

de anélisis, esto se debe a que lo reportado de las cobranzas se hace en

funcién a presupuesto de cobranzas, mostrando valores que no

corresponden, mostrando una leve relacién entre la rotacién de cuentas por

cobrar y la rentabilidad de la empresa Detroit Diesel MTU Peril SAC.

3. El periodo promedio de cobro tiene incidencia signi}401cativaen la gestién

del capital de trabajo, de acuerdo a los resultados de las encuesta el 94%

mani}401estaque es importante mantener un nivel adecuado de capital de

trabajo para las operaciones diarias de la empresa, porque incide en la

gestién. Lo que no se re}402ejaen los ratios aplicados a documentos

}401nancieros,que a menor periodo de cobro mayor capital de trabajo.

Debido a que las cobranzas no son reportadas en el momento oportuno, en

esta unidad de anélisis se experimenta .una endeble correlacié}402positiva,

estos recurso deben estar disponibles al corto plazo para poder cubrir sus

necesidades de la empresa a tiempo.
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CAPiTULO VIII

RECOMENDACIONES

1. Se recomienda a los directorios de las empresas a}401nesimplementar las

politicas de créditos y cobranzas, dc tal manera que pennitan enfrentar las

contingencias y los sobreendeudamientos que puedan darse por casos

fortuitos, se ha planteado las siguientes politicas de cobranza que pueden ser

de utilidad: .

a) La empresa debe implementar y promover modalidades de cobranza,

orientadas a facilitar al cliente sus pagos por las compras realizadas.

b) Otorgar facilidades de page en los casos de deudas acumuladas,

previamente formuladas por la Gerencia Financiera y aprobadas por la

Gerencia General.

c) Debe contar con procedimientos y estrategias orientadas a recuperar

parcial o totalmente la deuda morosa de un cliente, pudiendo dejar sin

efecto la aplicacién de intereses moratorios no facturados que lleven

més de un a}401odeatraso.

_ cl) Las rutas de reparto deben ser periédicamente evaluadas con la

}401nalidadde optimizar la gestién de cobranm_

e) La cartera deudora debe estar segmentada en normal, morosa y

pesada, de acuerdo alas siguientes consideraciones:

0 Camera normal debe comprender deudas cuya antigiiedad de

facturacién no excede los 45 dias y segfm el producto adquirido:
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~/ A 30 dias o presentacién de factura por servicios de

reparacién segL�031mel cliente.

v�031A 30 dias venta de repuestos.

\/ A 60 dias 0 con adelanto de 20% venta de motores segfm el

cliente.

- Cartera morosa debe comprenderlas deudas cuya antig}401edadde

facturacién estén en el rango de 46 dias a 365 dias (03 a 12

meses).

/ E] crédito para cuentas con facturas vencidas de mis de 61 dias

seré congelado hasta que el pago de las facturas vencidas sean

cubiertas en su totalidad.

v�031Todas las facturas Con un vencimiento de. 365 dias empezarén a

generar intereses moratorios del 1.5% mensual, iniciando al dia

siguiente del vencimiento de la fecha de la factura.

- Cartera pesada debe comprender la deuda impaga cuya

antig}401edadde facturacién se encuentra en�031elrango de 365 dias a

més. Esta deuda se provisiona como cobranza dudosa anualmente.

1) E] departamento debe ser responsable de la gestién cobranza y el

proceso debe ser el siguiente:

a Los comunicados y estados de cuenta complementarén las Ilamadas

dc cobro via telefénica. Se infonnarzi al personal dc ventas de los

problemas de cobro.
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b. Tres dias antes de que la cuenta incurra en vencimiento: Se enviara

un correo electrénico reoordéndole que tiene un vencimiento de

pago en los préximos 3 dias.

c. Siete dias después del vencimiento: Se contactaré por teléfono al

cliente para recordarle sobre el saldo vencido.

d. Si el cliente es local y el adeudo es mayor 21 US$ 250 se consideraré

una visita para oonversar sobre su cuenta.

e. Siete dias después de la visita sin ning}401nresultado positivo, se

enviarai unacarta notarial més enérgica recordando el saldo y fecha

del vencimiento de su cuenta y de los gastos moratorios en que se

esté incurriendo con motivo del vencimiento.

}402Siete dias después del comunicado: Se enviaré un segundo

comunicado notarial al cliente informando que su cuenta ha sido

suspendida temporalmente y que no se le podra�031:atender hasta que

cubra el saldo y sera reportada a la central de riesgo.

g. Después de doce meses se cali}401carécomo �034cobranzadudosa�035,se

evaluarzi la cuenta y debe de ser provisionada cumpliendo con los

requisitos establecidos en la legislacién, existiendo evidencia

objetiva de que la empresa no podré cobrar los montos vencidos.

' h. La Empresa debe ejercer acciones restrictivas operativas y

judiciales para la recuperacién de la cartera deudora.
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i. Cuenta con procedimientos para el castigo, de aquellas deudas que

cumplan con los requisitos establecidos en la legislacién y

normatividad vigentes.

2. Genera: mejores estrategias que permitan reportar a tiempo las cobranzas y

cruzarlas con los pagos realizados por los clientes y asi afrontar las

obligaciones con terceros y las actividades del curso normal de la empresa.

Entre las estrategias proponemos:

a) Conciliacién del extracto bancario con las planillas dc cobranzas,

es decir hacer un cruce diario de los depésitos realizados en las

cuentas de bancos y lo que se esté reportando en la planilla de

cobranzas, para que todos los cobros sean reportados en forma

integra y diaria.

b) Rotacién del personal de cobranzas; la persona que sustituya a otro

empleado pueda poner en evidencia un error 0 fraude realizada en

esa funcién.

c) Realizar arqueos sorpresivos a los cobradores.

3�030Se recomienda a la gerencia }401nancierade la empresa Detroit Diesel MTU

Pen�031:S.A.C. crear una adecuada gestién empresarial, a través de indicadores

de la gestién dc cobranzas, que pueda medir la e}401caciay e}401cienciade los

créditos y de las cobranzas para la toma de las decisiones correspondientes.
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I ~/ lndicadores de productividad �024gestiones realizados dia a dia por el

gestor de cobranzas.

/ lndicadores de efectividad (calidad de gestién) �024gestiones realizadas ,

para la obtener la promesa de pago. I �031

' / E}401cienciade las acciones de cobranza �024acciones realizadas a través de

email, mensajes o Ilamadas telefénicas.
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POLiTICAS DE COBRANZAS DE DETROIT DIESEL MTU PERI�031)s.A;c.

POLITICA DE CREDITOSVCOBRANZAS

Revisado: 14 de Mano dé 2,013

Objetivos Generales:

1) Obtencién de la m}401ximaganancia en operaciones.

2) Cobrabllidad de las ventas a crédito, minimlzando el riesgo de

incobrabilidad

3) Promover la recuperaclén oportuna y los descuentos por pronto page 3!

menor costo de capital

Créditos a clientes �024Condiciones de Cobro

1) Clientes Calificados cdmu A-1: Southern Peru Cooper Corp, Grupo

Glencora (Cia Minera Antapaccay, Xstrata Las Bambas, Los Quenuales),

Cia. Minera Antarnina: con factura a 30 dias.

2) Otros Clientes: minefos y marines con trayectoria comercial y

cumplimiento demostrado: factura a 30 y 60 dias

3) Distribuidores de Baterlas y Filtlcsz previamente callficadas coma tales,

con factura a 60 dias _

4) Ventas de Equipos: con inicial de 30%, saldo segnin calificaclén con una

o més Ietras piazo méximo de 12 meses y contrato de garantla

prendaria seguir: calificacién de| cliente.

5) Servicios de Mantenimiento tipo W5 y W6, can lniclal de 30%, saldo

seglin califlcaclén con una a mis Ietras plazo méxlmo 90 dias y contrato

de garantla prendaria segdn calificacién de| cliente.

Créditos a otras Entidades

1) Ventas a empleados o accionistas: can factura hasta 60 dias, cobra via

descuento por planilla en dos mensualidadesz 30 y 60 dfas

2) Empresas vinculadas: con factura a 90 dias

3) Ventas a entidades del Estado: solo pago anticipado o contra entrega,

se acepta Ia entrega, cle carta fianza en casos de paga anticipado V fie)

cumplimiento.

Comgonentes de la Politica de Créditos 1 cobranzas

Se parte del principio de �034todaventa termina con el pago del cliente�035se

promaverén estrategias para un adecuado otorgamiento y recauda oportuno

de los. créditos, facilitando ventas rentables que respalden Ia caiidad del

crédito otorgado.
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Solicitud de Crédito: todo cliente debe alcanzar su ficha junto con la

documentacién de soporte indicada en el mismo formulario,

excepclunalmente el Gerente de Administracién y Finanzas (GAF) autorizaré

créditos segfm trayectoria reconocida de cllente, acorde a su nivel de

responsabilidad.

lnvestigacién de| solicitante del crédito: solo se aprobaran créditos a clientes

con cali}401caciénnormal en las Centrales de Riesgo, de ser asi se sollcltara la

documentacién de soporte y se verificarén como mlnima tres referencias

comerciales vigentes, excepcionalmente se aprobara' el crédito�031seg}401nla

trayectofia y prestigio reconocido del cliente

La decisio'n de crédito seré indicada en la respectivé solicitud de crédito; como

objetivo Ia empresa ha establecldo un indicador de "Dias Venta Pendientes de

Cobro�035(DVPC) de 40 dias.

Este indicador ob[etiv'o DV.PC es dinémico y puede cambiar en el tiempo seg}402n

la politica de ventas al crédito, composicién porcentual de las mismas y la

categoria de clientes; actualmente ha sido estimado como sigue:

Clfras En Miles dc Dolores a-Diciembre 2013

(No incluye adelantos)

<sr.»».;:. .-.~�030g<:.�030* -5, , ,-51.; * ;.;1, 1 .-V. s

_<._L=�031gic:�031_::3.-:;L,�024=�030:. §.::.;é�030-%;f,"f=5.f~'§:i13§7Ze;;~;-144%»~;.'"i2.,�03035 5,16 L

�030GrupoGlgnoore 7,200 �03427% 37 19

pjs§(i§xj_Jjg§(é§'§é.Batgrlg§§y',Fjltf9s�0304{,,:;.~I{ii-:::�030-1fI,'_»i:;'�030j;_;.',~:�030_. �030 '_ V.�030 �030

(§§lO�030§?Edl§6)�030=' z=.3n'o�030�024_:.'�034gs;' gv~ -54�030; " 6 -- ;

Los Demgs (sqlo crédito) 4,599 17% 48 8

_\.ie*i,n'ta_s«i=aI.<c.i>nc'r5d-3-"Is�031;;éaf:»_;»~.:;-1.1;. 72,42: , ;:3%;,- . -,,u;o�024.::.., . o�030�030

, Total 26,493 100% DV PC �024�024> 40

Un cliente seré calificado como "atrasada" cuando acumule ma's de una

semana de vencido, el plazo otorgado. '

Un cliente sera�031calificado como "morosa" cuando acumule més del doble de|

plazo otorgado, ante lo cua| se realizarén |os requerimientos de page

telefdnlcos (diario) ,y escritos(1ra, Zda y notarlal) que correspondan.

No se otnrgarén nuevos créditos a clientes �034atrasados�034y no se atenderé al

contado ni reallzarén nuevas cotizaciones 0 proforma: a clientes �034morosos�035
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La persona Asistente de Créditos y Cobranza: (ACC) tiene entre otras! Ias

siguientes responsabilidades:

- Mantener vigente 2:] archivo de las sulicitudes de clientes al crédito y su

documentacién de soporte, con antigiiedad no mayor a un a}401o(se esté

en proceso de depuracién actualmente -14/O3/14)

- Mantener Ios cargos de cobranzas adjuntandn Ia orden de compra y/o

requerimiento formal de| cliente, con }401rmasautorizadas para la

atencién de crédito, hasta que el comprobante sea cancelado, Iuego de

lo cual pasarén a la planilla de cobranzas que también mantendré

archivada.

�024 Realizar Ias cobranzas de los clientes que le sean encargado: que s.e

indican més adelante

Linea de crédito

Se estableceré una Iinea de crédito en funcién al monto de las compras y al

plazo autorizado, teniendo en cuenta las condiciones de mercado.

Medios de Cobro

Se cuenta con dos cobradores, el GAF encargaré cu:-ilyes son los clientes que les

carresponderé, a la fecha se han asignada de acuerdo a la zona donde se ubica

el cliente.

Asfstente de. Créditos y Cobranzas: tiene la responsabilidad de cobro de los

clientes de Provincia, otros de Lima no asignadns a los cobradores y aquellos

encargadas por la GAF.

La responsabilidad par le cobro de los cllemes de la oficina de Chimbote seré

de responsabilidad de dicha oficina, no obstante toda aprobacién de créditos

seré autorizada previamente por el GAF.

Créditos Na autarizados

La cuantia del crédito no autorizado seré responsabilidad�030de quien autorizé la

entrega. _

6�030u,v£n-J3, A! .'.\»,\.,,-?'.~_. ~ -"I-1',�031>=�030~v"""~

Pages cpn Cheques: seré previamente verificado el a-Jznsmtv en las cuentas de la

empresa, antes de la entrega de la mercaderia o servicio.

No esta permitida Ia atencién de repuestos por parte del Area Cumercial que

sean parte de la atencién de im job de servicios

Niveles de Autorizacién

Esfos niveles de autorizaclén se aplican a clientes can crédito prevlamenté

autorizada

1) Direccién de la empresa, Gerencia General y/o Gerencia de

Adminlstracién y Finanzas: Sin Lfmite

2) Asistente de Créditos y Cobranzas: Hasta USD 5,000 0 sp equivalente en

moneda nacional por cliente y por pedido.
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_ CUESTIONARIO

I. TESJS: �034LASPOLiTlCAS DE COBRANZA Y SU INFLUENCIA EN LA

GESTION DE LAS EMPRESAS DE VENTA DE MAQUINARIA INDUSTRIAL�035

IL INFORMANTES: La presente encuesta esté dirigida a los trabajadores del érea de

gerencia, administracién y contable.

OBJETIVO.- el objetivo es evaluar de qué manera Ias politicas de cobranza inciden la

gestién de la empresa de venta de maquinaria industrial Detroit Diesel MTU Pen�031:

S.A.C. A}401os2005-2014.

GENERALIDADES: La presente encuesta persigie un }401nmeramente académica,

cuyos resultados serén estrictamente anénimos y con}401denciales;con los cuales se

pretende investigar sobre la aplicacién de la auditoria de gestién. Por lo tanto se gide

leer cuidadosamente las alternativas planteadas y maggue con ug aspa sélo aguella

gue se ajuste a su modo de gensar, por lo que es muy importante que su respuesta sea

lo més sincera osible. De antemano 5 acias or su valiosa enerosa colaboracién.

I. INFORMACION GENERAL

Nombre :

Cargo : 

1) ;Considera importante la relacién de ventas emre cuentas por cobrar,

para la aplicacién de sus Politicas de cobranza establecidas?

a. Siempre

b. Casi siempre

c. Algunas veces

d. Muy pocas veces

e. Nunca

2) g,Cree Usted, que el promedio periodo de cobro cumple con las Politicas

de cobranza establecidas por la empresa?

a. Siempre

b. Casi siempre

c. Algunas veces

d. Muy pocas veces
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e. Nunca

3) g,Cree usted, que en la empresa la rentabilidad de ventas a in}402uidoen la

gestién empresarial?

a. Siempre

b. Casi siempre

c. Algunas veces >

d. Muy pocas veces

e. Nunca

4) ¢;Cree usted, que en la empresa la rentabilidad de econémica ha in}402uido

en la gestién empresarial?

a. Siempre

b. Casi siempre

c. Algunas veces

d. Muy pocas veces

e. Nunca

5) gCree usted, que en la empresa la rentabilidad qe patrimonial ha in}402uido '

en la gestién empresarial?

a. Siempre

b. Casi siempre

c. Algunas veces

d. Muy pocas veces

e. Nunca

6) ¢;Cree usted, que disminuiré la morosidad exigiendo el cumplimiento de

las politicas de cobranzas?

a. Siempre
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I b. C$si siempre �030

' c. Algunas veces �030

d. Muy pocas veces

e. Nunca

7) g,Considera importante mantener un nivel de capital de trabajo neto, que >

le pérmita tomar decisiones de gestién empresarial? _

_ a. Siemp1.'e

b. Casi siempre

c. Algunas veces �030

�030 I d. Muy pocas veces �030

e. Nunca �031
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 ANEXO N�0354



VALIDACION DEL INSTRUMENTO

JUICIO DE EXPERTOS

Escala dc cali}401caciéndel juez expeno

°RmI°s E
El iusmlrncnto recoge infotmacién que

permite dar respuesta al problema de X

invcsligacién.

2 El instrumento propuesto responde al

(los) objetivo (s) de. estudio. Y

La estructura del instrumento es K

adecuada.

Los items del instrumento responden a

la opcracionalizacién de la variable. X

5 La secuencia presentada facilita cl X

desarrollo del instrumento.

ELos items son claros y entendibles.

7 El mimeto de items es adecuado para su X

aplicacién.

Nombre: 2, Hatzun woo P517/'4 HU/I H/W.

Firma

Fecha: 07' 0 q" 2a 46¢ '
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JUICIO DE EXPERTOS

. Escala de cali}401caciéndel juez experto

n u  
El inskumcnto recoge infotmacién que

permile dar respuesta al problema dc >(

invcstigacién.

2 El instrumento propuesto responde a]

V (los) objetivo (s) de estudio. X

La cstmctura del instrumento es

adecuada.

4 Los items del instrumento responden a

la. operacionalizacién de la vaxiable. )(

5 La secuencia presentada facilita cl .

desarrollo del insuumenlo. K

- �030 ELos items son clams y entendibles�030

» 7 . . A
aplncacxbn.

- El n}401merode items as adecuado para su

Nombre: Ebb-Linn �031" - ' Jaaut�030Af"�034""$.
WI�031,/

Firma

F,c,,a; 6; g}401wmow: aotr�030 �030
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JUICIO DE EXPERTOS

Escala de cali}401caciéndel juez expeno

E °m�034°S HM °�035�034�034eVs�030°�030°"
El instrumento recoge informacién que

permite dar respuesta al problema de X

investigacién.

El instrumento propuesto responde al X

(|os) objetivo (5) de estudio.

. 3 La estruchu-an del instrumento as X

adecuada.

4 Los items del instrumento responden a \(

Ia operacionalizacién de la variable.

5 La secuencia prcscntada facilita cl )(

desarrollo del instrumento.

ELos items son clams y entendibles.

7 El n}401merodc items as adecuado para sn X

aplicacién.

Nombre: [mm at , T275124 /42Q4IM7£6'(7

Firma �031

Fecha: 9747- -/F�031
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JUICIO DE EXPERTOS

Escala de cali}401caciéndel jucz cxperto

n u ES

El inmumento recoge infonnacibn que

permite dar respuesta al problema de \<

investigacién. /

2 El instrumento propuesto responde al 7<

(los) objetivo (s) dc studio.

adecuada.

4 Los items del instrumento responden a

la cpcracionalizacién dc la vaxinble. �030

La secuencia presentada facilita el

desarrollo del instrumento. '

 Los son claros y

7 El mimcro dc items es adecuado para su

aplicacién. K

Nombre: Q0 (951410 ESP�0309- CACEDA N] LL�030)U

Firma

Fecha: Oq - O '3 - I
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JUICIO DE EXPERTOS _

Escala dc cali}401caciéndel juez experto

E1 instrumento recoge informacién que

permite. dar respuesta al problema de

investigacién.

2 El instrumento propuesto responde al X

(los) objetivo (s) de estudio.

3 La estructura del instrumento as Y

adecuada.

Los items del instrumento responden a X

la opcracionalizacién de la variable.

5 La secuencia presentada facilita cl X

desarrollo del instrumento.

HLos items son claros y entendibles.

7 El mimero de items es adecuado para su )(

aplicacién.

Nombre: M�030-70¢E LIAN�034'

Firma __ '

Fecha: 07 ' 07 ~ 20/5�034.
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  ANEXO N°5



ESTADOS FINANCIEROS AUDITADOS

DETROIT DIESEL - MTU PERU S.A.C.

BALANCE GENERAL

A1 31 de diciembre de 2005 y 2004

(Expresado en miles de. nuevos soles)

Notas 2005 2004

S/. S/.

ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE

Caja y bancos 4 5,424 3,621

Cuentas por cobrar comerciales 5 1 1,932 13,178

01ras cuentas por cobrar 6 141 257

Existencias '7 31,848 29,117

Gastos pagados por anticipado 8 1,482 392

Total activo corriente 50,827 46,565

INVERSIONES PERMANENTES 83 81

INMUEBLES, MAQUINARIA Y '

EQUIPO (neto de depreciacién

acumulada) 9 3,367 2,359

INTANGIBLES (neto de axnonizacién) 75 70

TOTAL ACTIVO 54,352 49,075

PASIVOS Y PATRIMONIO W --

PASIVO CORRIENTE

Cuentas por pagar comerciales 10 19,462 23,034

Otras cuentas por pagar 11 21,773 15,314

Total pasivo corriente 41,235 3 8,548

PATRIMONIO - n _

Capital social 12 4,751 4,751

Reserva legal 951 951
Resultados acumulados 7,415 5,025

TOTAL PATRIMONIO 13,1 10,727

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 54,352 49,075
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DETROIT DIESEL - MTUPERU S.A.C.

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

Poi-�030losa}401osterminados cl 31 de. diciembre de 2005 y 2004

(Expresado en miles de nuevos soles)

' Notas 2065 200.4

Ventas ne,tas 73,626_ ,61,521

Costo dc ventas 44',_824 43,150

Utilidad bruta 28, 8_02 18,371

Gastos dc ventas 12,066 9,473

GastQs.devadminis'traci6n 3,444 3,427

Total V :16 15,510 12,900

RESULTADO DE OPERACIONES 13,292 �031 5,471 '

Otros ingresos (egresos) :

1ngresos(gastos) }401nancieros (2,380) " 364

Diversos, neto 1,003 " . 2,158

Resultado pot-cxpbsicién a la in}402acién '(154,)

Total (1,377) 2,368 >

Utilidad antes de participacién legal - �030

cimpuesfo a la renta �030 11,915 7,839

Parlicipacién de los trabajadores 13 1,011 669

Impuesto a la renta 14-15 3,489 2,309

Total 4,500 2,978

UTILIDAD�031NETA. -7,415 4,861 K

J
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DETROIT DIESEL - MTU PERU S.A.C.

BALANCE GENERAL

AI 31 de diciembre de 2006 y 2005

(Expresado en miles de. nuevos soles)

Notas 2006 2005

S/. S/.

ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE

Caja y bancos 4 862 5,424.

Cuentas por cobrar comerciales 5 9,573 11,932

Otras cuentas por cobrar 6 356 141

Exlstencias 7 47,637 31,848

Gastos pagados por anticipado 8 2,149 1,482

Total activo corriente 60,577 50,827

INVERSIONES PERMANENTES 92 83

INMUEBLES, MAQUINARIA Y

EQUIPO (neto de depreciacién

acumulada) 9 4,575 3,367

INTANGIBLES (neto de amortlzacién) �031 62 75

TOTAL ACTIVO 6g,;!-(TO 54,352

PASIVOS Y PATRIMONIO

PASIVO CORRIENTE

Cuentas por pagar comerciales 10 23,743 19,462

Otras cuentas por pagar i 1 29,769 21,773

Total pasivo corriente 53,5 I 2 41,235

PATRIMONIO

Capital social 12 4,751 4,751

Rcserva legal 951 95!

Resultados acumulados 6,092 7,415

TOTAL PATRIMONIO 171,791-1 13,1-17

TOTAL PASIVO Y PATRJMONTO 65,306 54,352
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DETROIT DIESEL - MTU PERU S.A.C.

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

Por los a}401osten-ninados el 31 de diciembre de 2006 y 2005

(Expresado en miles de nuevas soles)

Notas 2006 2005

S/. S/.

Vemas netas 75,507 73,626

Costo dc ventas 48,884 44,824

Utilidad bruta 26,623 28,802

Gastos de ventas 13,033 12,066

Gastos de administracién 4,1 16 3,444

Total�030 16 17,149 15,510

RESULTADO DE OPERACIONES 9,474 13,292

Otros ingfesos (egresos) :

Ingresos (gastos) }401nancieros (310) (2,380)

Diversos, neto 585 1,003

Total 275 (1,377)

Utilidad antes de participacién legal

:2 impuesto a la renta 9,749 11,915

Panicipacién de los trabajadores 13 (822) (1,011)

669

Impuesto a la renta 14-15 (2835) (3,489)

Total (3,657) (4,500)

UTILIDAD NETA 6,092 7,415
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DETROIT DIESEL - MTU PERU SAC

BALANCE GENERAL

Al 3] dc diciembre de 2007 y 2006

(Expnesado en miles de nuevos soles)

Nous 2007 2006

S/. S/.

ACTIVOS

AC1�031IVO CORRLENTE ,

Caja y bancos 4 858 862

Cuentas pm�031cobrar comerciales 5 6,354 9,573

Otra cuenlzs por cobrar 6 49 356

Exiseucias 7 48,701 47,637

Gastos pagadospor amicipado 8 1,418 2,149

Total activo omiente 57,380 60,577

INVERSIONES PERMANENTES 132 92

INMUEBLES, MAQUINARIA Y

EQUIPO (neto de depreciacién

acumulada) 9 4,997 4,575

INTANGIBLES (neto dc amortizacién) 49 62

TOTAL ACTIVO 62,588 65,306

PASIVOS Y PATRIMONIO

PASIVO CORRIENTE

Cuentas por pagar comerciales 10 18,438 23,743

Otras cucnias por pagar 11 31,976 29,769

Total pasivo corriente 50,414 53,512

PATRIMONIO

Capital social 12 4,751 4,751

Reserva legal 951 951

Resultados acumulados 6,442 6,092

TOTAL PATRIMONIO 1 2,] 44 1 1,794

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 62,558 65306

1 3 1



DETROIT DIESEL - MIUPERU SAC �031

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDXDAS

Par ins a}401osterminados el 31 �030dediciembre de�0312007y 2006

(Expresado en miles de nuevos soles)

. �030 "Notns 2007 2006

Ventas 71,572 75,507

Como dc ventas > 46,148 48,884

Ut}402idadbruta 25, 424 26,623

Gastos de ventas I ] 1,935 13,033

Gasfosdc adminisuacién V 3,978 4,! 16

Total ' 16 15,913 17,149

RESULTADO DE OPERACIONES 9,511 9,474

Otros ingresos (egresos) : . H

_Ingtesos (gastos) }401nancieros (652) (310)

neto�030V 1,494 585

I612]: 842 275

Utilidad antes de=patIicipaci(m' legal

e impuesto a la tema 10,353 9,749

de los trabajadores I3 ( 879) (822)

Impuesto a la renta 14-] 5 (3,032) (2,8155)

Total (3,9) I) (3,657) .

NETA 6,442 6,092
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DETROIT DIESEL - MTU PERU SAC

BALANCE GENERAL

A1 31 dc diciembre de 2008 y 2007 '

(Expresado en miles de nuevos soles)

Notas 2008 2007

#_ '37�031"ET
ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE

Caja y bancos 4 9,362 858

Cuentas por cobrar comerciales 5 6,250 6,354

Otras cuentas por cobrar 6 47 49

Existencim 7 44,1 19 48,701

Gastos pagados por anticipado 8 472 1,418

Total activo corriente 60,250 57,380

INVERSIONES PERMANENTES 94- 132

INMUEBLES, MAQUINARIA Y

EQUIPO (neto dc depreciacibn '

acumulada) 9 5,361 4,997

INTANGIBLES (neto de amom'7acién) 56 49

TOTAL ACTIVO 65,761 62,588

PASIVOS Y PATRIMONIO �024

PASIVO CORRIENTE

Cuentas por pagar comerciales 10 13,790 18,438

Otras cuentas por pagar 11 34,799 31,976

Total pasivo corriente 48,589 50,414

PATRIMONIO - _

Capital social 12 4,751 4,751

Rescrva legal 951 951

Resultados acumulados 11,470 6,442

TOTAL PATRIMONIO "I-7 12,144

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 65,761 62,558
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DETROIT DIESEL - MTU PERU SAC

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

Por los a}401osterminados el 31 de diciembre de 2008 y 2007

(Exprcsado en miles de nuevos soles)

Notes 2008 2007

S/. S/.

Ventas netas 70,440 7 l ,572

Costa de ventas 40,524 46,148

Utilidad bruta 53,915 25,424

Gastos de ventas 11,712 11,935

Gastos de administracién 3,905 3,978

Total 16 15,617 15,913

RESULTADO DE OPERACIONES 14,299 9,51 1

Otros ingresos (egresos) :

Ingresos (gastos) }401nancieros (4,183) (652)

Diversos, neto 296 1,494

Total (3,887) 842

Utilidad antes de pat}401cipaciénlegal

e impuesto a la renta 10,412 10,353

Participacién de los trabajadores 13 ( 895) (379)

Impuesto a la renta 14 y 15 (3,088) (3,032)

Total (3,983) (3,91 1)

UTILIDAD NETA 6,429 6,442
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DEFROIT DIESEL MTU PERU SAC

BALANCE GENERAL

Al 3] de diciembre de 2009 y 2008

(Expressda en miles de: nuevos soles)

Notas 2009 2008

W�030. _s/.�035�031 �030E/7'
ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE

Caja y bancos 4 6 547 9 362

Cuentas por cobrar comerciales 5 7 657 6 250

Otras cuentas por cobrar 6 57 47

Existencias 7 46 776 44 I19

Gastos pagados por an}401cipado 8 410 472

Total activo corriente 61 447 60 250

INVERSIONES PERMANENTES 109 94

INMUEBLES, MAQUINARIA Y

EQUIPO ( neto de depteciacién

acumulada) 9 5 33.9 5 36]

INTANGIBLES ( neto de amortizacién ) 72 56

TOTAL 66 967 65 761

PASIVOS Y PATRIMONIO

PASIVO CORR IENTE

CI.{en(as por pagar comerciales I0 21 259 13 790

Otras cusntns por pagar 1'1 33 384 34 799

Total pasivo oor}401ente 54 543 43 539

PATRIMONIO

Capital social 12 4 751 4 751

Rescrva legal 951 95]

Resullados acumulados 6 622 11 470

Total patrimonio 12 324 17 172'

TOTAL 66 967 65 76]
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DETROIT DIESEL MTU PERU SAC

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

Pot los a}401osterminados el 31 de diciembre de 2009 y 2008

(Exprcsado cn miles de nuevas soles)

News 2009 2008

' �030S7.�031 s/.

Vans ndas 57 503 70 440

Costa devenms 3| 243 40 524

Utilidad hmta 26 260 29 916

Gastos devcntn I2 295 11712

Gastos de administmcibu 4 098 3 905

Total 16 16 393 15 617

RESULTADO DE OPERACIONES 9 867 I4 299

Otros ingresos (egresos):

Ingresos ( gastos ) }401nancieros l 323 ( 4183)

Divarsos, neto ( 205) 296

Tom! I 118 ( 3887 )

Utilidad antes de panicipacién legal

eimpuestoalarenta 10985 10412

Fu}401nipaciénde los trabajadores 13 (980) ( 895)

Impuesto a la renta 14 y 15 (3 383) (3 088)

Total (4 363) (3 983)

UTILIDAD NE!�030A 6 622 6 429
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DETROIT DIESEL - MTU PERU SAC

BALANCE GENERAL

A131 de diciembre de 2010 y 2009

(Expresado en miles de nuevos soles)

Notas 2010 2009

S/. S/.

ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE

Caja y bancos 4 I 5,797 /' 6,547

Cuentas por cobrar comerciales 5 / 11,201 _ 7,657

Otras cuentas por cobrar 6 106 / 57

Existencias 7 .- 38,717 �031 46,776

Gastos pagados por anticipado 8 273 / 410

lmpuestos pagados por adelantado 1,030 /

Total activo corriente 57,124 61,447

INVERSIONES PERMANENTES 114 I 109

INMUEBLES, MAQUINARIA Y

EQUIPO (neto de depreciacién

acumulada) 9 4,905 / 5,339

INTANGIBLES (neto de amortizacién) 45 / 72

TOTAL ACTIVO A M62_,1§1:"/ 55,957

PASIVOS Y PATRIMONIO �024-

PASIVO CORRIENTE

Cuentas por pagar comerciales 10 21,061 �031 21,259

Otras cuentas por pagar 1 1 30,626 33,384

Total pasivo corriente 51,687 54,643 V

PATRIMONIO mun.�030 -�034mu�035

Capital social ' 12 r 5,500 4,751

Reserva legal / 951 951

Resultados acumulados 4,050 6,622

TOTAL PATRIMONIO 10,501 12,324

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO ; 62,188 66,967

137



DETROIT DIESEL ,- MTU PERU SAC

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

Por los a}401osterminados e1 31 de diciembre de 2010 y 2009

(Expresado en miles de nuevas soles)

Notas 2010 2009

A �024 :s/. T

Ventas netas 65,1 11 57,503

Costa de ventas 40,629 r ' 31,243

__..-...- ..___-__ �030

Utilidad bruta 24,482 26,260

Gastos de ventas 14,319 12,295

Gastos de administracién 4,773 4,098

Total 16 19,092 ,3 16,393

RESULTADO DE OPERACIONES 5,390 1 9,867 -

Otros ingresos (egresos) : _

Ingresos (gastos) }401nancieros " (22) 1,323

Diversos, neto ./ 1,589 (205)

Total 1,567 1,118

Utilidad antes de participacién 1ega1

5 impuesto a la renta 6,957 : I 10,985

Participacién de los trabajadores 13 ./ ( 653) (980)

Impuesto a la renta 14 y 15 ,' (2,254) (3,381)

Total , (2,907) (4,363)

UTILIDAD NETA 4�0314,050 N 6,622
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DETROIT DIESEL - MTU PERU SAC

BALANCE GENERAL

A131 dc diciembre de 2011 y 2010

(Expresado en miles de nuevos soles)

News 201 1 2010

ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE

Caja y bancos 4 2,288 5,797

Cuentas por cobrar comerciales 5 9,461 1 1,201

Otras cuentas por cobrar 6 319 "106

Existencias 7 38,710 38,717

Gastos pagados por anticipado 8 156 273

lmpuestos pagados por adelantado 712 1,030

Total activo corriente 51,646 57,124

INVERSIONES PERMANENTES 114 114

INMUEBLES, MAQUINARIA Y

EQUIPO (neto de depreciacién

acumulada) 9 5,083 4,905

INTANG1BLES (neto de amortizacién) 40 45

TOTAL ACTIVO 56,883 62,188

. PASIVOS Y PATRIMONIO "mm

PASIVO CORRIENTE

Cuentas por pagar comerciales 10 13,025 21,061

Otras cuentas por pagar 11 34,066 30,626

Total pasivo corriente 47,091 51,687

PATRIMONIO

Capital social 12 5,500 5,500

Réserva legal 95 1 951

Resultados acumulados I 3,341 4,050

TOTAL PATRIMONIO 9,792 10,501

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 56,883 62,188
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DETROIT DIESEL - MTU PERU SAC

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

Por los a}401osterminados el 31 de diciembre de 2011 y 2010

(Expresado en miles de nuevos soles)

Notas 20] 1 2010

T T �024sT

Ventas netas 64,672 65,111

Costo de ventas 42,467 40,629

Utilidad bruta 22,205 24,482

Gastos de ventas 15,165 14,319

Gastos de administracién 5,055 4,773

Total 16 20,220 19,092

RESULTADO DE OPERACIONES 1,985 . . 5,390

Otros ingresos (egresos) :

Ingresos (gastos) }401nancieros 321 ( 22)

Diversos, neto 3,047 1,589 �030

Total 3,368 1,567

Utilidad antes de participacién legal

e impuesto a la renta 5,353 6,957

Particlpacién de los trabajadores 13 (452) (653)

Impuesto 2 la renta 14 y 15 (1,560) (2,254)

Total (2,012) (2,907)

UTILIDAD NETA 3,341 4,050
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DETROIT DIESEL MTU PERU SAC

BALANCE GENERAL

A131 de diciembre de 2012 y 2011

(Expresado en miles de nuevos soles)

Notas 2012 2011

S/. S/.

ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE

Caja y bancos 4 1,596 / 2,288 /

Cuentas por cobrar comerciales 5 7.979 « 9,461 /

Otras cuentas por cobrar 6 286 319

Existencias 7 38,347/ 38,710 /

Gastos pagados por anticipado 8 174 156 .

lmpuestos pagados por adelantado 712

Total activo corriente 48,382 51,646

INVERSIONES PERMANENTES 114 114

INMUEBLES, MAQUINARIA Y

EQUIPO (neto dc depreciacién

acumulada) 9 4,500 / 5,083 /

INTANGIBLES (neto de amortizacién) 23 40

TOTAL ACTIVO 53,019 56,883

PASIVOS Y PATRIMONIO

PASIVO CORRIENTE

Cuentas por pagar comerciales 10 10,172 / 13,025 �031

Otras cuentas por pagar 11 30,885 / 34,066 /

Total pasivo corriente 41,057 47,091

PATRIMONIO

Capital social 12 5,500 5,500

Reserva legal 951 951

Resultados acumulados 5,51 1 3,341

TOTAL PATRIMONIO -"1-'1':-9.6--2�030( 9,792 /

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 53,019 56,883
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DETROIT DIESEL MTU PERU SAC

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

Por los a}401osterminados el 31 de diciembre de 2012 y 2011

(Expresado en miles de nuevos soles) 2. :4 =. a 2. $51 7 :0. ,. , 4 3

- I . �030r�030c.0¢-0»-1.2.9 5.2.4 7 3;?

�024.r. D! < 2 :45 7 4 �0305

Notas 2012 201 I

S/. S/.

Ventas netas 67,309 64,672

Costo de ventas 42,827 42,467 '

Utilidad bruta 24,482 22,205 /

Gastos de ventas V 13,206 15,165

Gastos de administracién - 4,402 5,055

Total 16 17,608 20,220 " _

RESULTADO DE OPERACIONES 6,874 1,985

Otros ingresos (egresos) 2 8. ,(u'~.w.< - 7--4 2 3 ~ 3, 414

Ingresos (gastos) }401nancieros 687 - 321

Diversos, neto 1,099 3,047

Total 1,786 3,368

Utilidad antes de panicipacién legal > I

e impuesto a la renta 8,660 V 5,353 �031

Panicipaciéli de los trabajadores 13 (708) (452)

Impuesto a la renta 14 y 15 (2,441) (1,560)

Total (3,149) (2,012)

UTILIDAD NETA - 5,511 V 3,341

\
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DETROIT DIESEL MTU PERU SAC

ESTADOS DE SITUACION FINANCIERA

A131 de diciembre de 2013 y 2012

(Expresado en miles de nuevos soles)

Notas 2013 2012

S/. S/.

ACTIVO CORRIENTE

Efectivo y equivalente dc efectivo 3 2,372 1,596

Cucntas por cobrar comerciales, new 4 6,314 7,979

Otras cuentas por cobrar 5 1,353 286

Existencias, neto 6 32,951 38,347

Gastos contmtados por amlicipado __>_,__1__2�030_3 _�034____1,'I_4

Total activo corriente _f1_Jo,_1__1_3 ___{§_8_,_3__8,?.

ACTIVO N0 CORRIENTE

Inversiones }401nancieras 7 154 114

lnmuehlcs, maquinaria y equipo, neto 8 4,491 4,500

Activo intangible, neto

Total activo no corriente ...4,§.51 _____.5§,_6_,3_'Z

TOTAL ACT1VO 7 Z11; 51,912

PASIVO CORRIENTE

Cuentas por pagar comerciales 9 12,863 10,172

Otras, cuentas por pagar 10 ___2_5,2§_6_ __,ZgQ,§§§_

Total pasivo corriente "__3f_8,_1.1__9_ __A_1_,_Q_§_7

PATRIMONIO

Capital social 11 5,500 5,500

Reserva legal 951 951
Resultados acumulados __V__;«_1,2_()_Q_ __W5>,_5__1_1�030

Total Patrimonio ......9.,.6.5.1. .....1..1.,,9..§.2..

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO _ 41', Z_Z_]Q _§;,ggg
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DETROIT DIESEL MTU PERU SAC

ESTADOS DE RESULTADOS

Por los a}401osterminados e1 31 de diciembre de 2013 y 2012

(Expresado en miles de nuevos soles ) �030

Nolas 2013 2012

S/. S/.

Ventas notas 12 73,145 67,309

Costo dc vcnlas 13 42,479 42,827�030

Utilidad bruta 30,666 24,482

Gastos dc ventas 15,813 13,206

Gastos de administracién 5,271 4,402

Total 14 21 ,084 17,608

Utilidad operativa 9,582 6,874

Otros ingresos y (gasms): 15

Ingresos }401nancieros 1,574 4,187

Diversos, neto (6,009) (2,401)

Total (4,435) 1,786

Utilidad antes de participacién de los

Trabajadores e impuesto a la renta S 147 8,660

Participacién de los trabajadores 16 (43 7) (708)

Impuesto 3 la renta 16 (1,510) (2,441)

Total (1,947) (3,149).

Utilidad neta del ejercicio 13,200 5,51 1
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ESTADOS DE SITUACION FINANCIERA

Al 31 de diciembre de 2014 y 2013

(Expresado en miles de nuevas soles)

Notas 2014 2013

5/ S/

ACTN0 CORRlENTE

Efec}401voy equivalente de efectivo 3 7,054 2,372

Cuentas par cobrar comerciales, new 4 7,325 6,314

Otras cuentas por cobrar 153 1,353

Existenclas, neto 5 34,281 32,951

Gastos contralados por anticipado 149 123

Total activo corriente 48,962 43,113

ACTIVO NO CORRIENTE

lnversiones }401nancieras 6 153 153

lnmuebles, maquinaria y equipo, neto 7 4,542 4,491

Activo intangible, neto 25 13

Total activo no corriente 4,720 4,657

TOTAL ACTIVO 53,682 V 47,770

PASIVO CORRIENTE .

Cuentas por pagar comerciales 8 6,435 12,863

Otras cuentas por pagar 9 35,169 25,256

Total pasivo corriente 41,604 38,119

PATRIMONIO

Capifal social 10 6,300 5,500

Reserve legal 951 951

Resultados acumulados 4,827 3,200

Total patrimonio 12,078 9,651

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 53,682 47,770
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ESTADOS DE RESULTADOS

AI 31 de diciembre de 2014 y 2013

[Expresado en miles de nuevas soles)

Nutas 2014 2013

5/ S/

Ventas netas 11 69,865 73,145

Costo de ventas 12 41,084 42,479

Utilidad bruta 28,781 30,666

Gasms de ventas 14,246 15,813

Gastos de administracion 4,749 5,271

Total » 13 18,995 21,034

Utilidad operativa 9,786 9,582

Otros ingresos y (gastos) �030 14

Ingresos }401nancieros 1,511 1,574

Gatos }401nancieros -3,966 -5,009

Diversos 248

Total -2,207 -4,435

Utilidad antesrde participacién de los

trabajadores e impuesto a la renta 7,579 5,147

Participacién de las trabajadores 15 -618 437

Impuesto a la renta 15 -2134 -1510

Total -2,752 -1,947

Utilidad neta de| ejercicio 4,827 3,200
.1 5.:

Las notas que se acnmpa}401anforma parte de estos estados }401nancieros
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