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PRESENTACION

El presente trabajo se realiz6 en la Distribuidféanica San José como requisito

para optar por el grado de Licenciatura en Finenza

En la actualidad, la mayor parte de las empresadevesus mercancias a credito.
Esta costumbre ha creado distintos tipos de acsexdmerciales y convenios de crédito
entre el comprador y el vendedor, lo cual obligtas empresas a mantener registros
detallados de las ventas a crédito mediante séstelm procesamiento de datos, manuales

o electrénicos.

El negocio adquiere una cuenta por cobrar cuanddeva crédito mercancias o
servicios. EIl término por cobrar significa la pesa del cliente de pagar en una fecha
futura, con dinero, el importe que le fue cargadorpercancias o servicios. Por lo general
en la Distribuidora Cérnica San José, esta promesxpresa con el importe de efectivo

gue se cobrara dentro de los 15 dias posterideescampra.

Lo més importante al conceder un crédito consistadeinistrar correctamente los
cobros tanto en su control como en el andlisisadecuentas por cobrar para asi evitar
guedarse sin efectivo disponible. Las cuentascpbrar son generadas por las ventas a

crédito, por lo cual al efectuarse su cobro, seeimenta el efectivo.

Esta investigacion ha generado una propuesta v Distribuidora Carnica San
José, basada en investigaciones y conceptos actdaldmplantacion de sistemas de

cuentas por cobrar que se ajustan a sus necesidades
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RESUMEN EJECUTIVO

La administracion de cuentas por cobrar empiezaaaecisién de si se debe o0 no
conceder crédito. Toda empresa que ha asumidaoiesg®, debe de organizarse en forma
adecuada para darle seguimiento a los créditos cgneede y tener una excelente
recuperacion de las cuentas por cobrar con ellestatiento de politicas de crédito y de
cobro; de igual forma buscar estrategias que llevés empresa al fortalecimiento. Los
motivos para otorgar una linea de crédito son maicteo competencia, el tipo de producto,
la calidad, el precio y el rendimiento sobre ladidades. Con la utilizacion de
instrumentos que faciliten una eficaz y eficierteuperacion de las cuentas, se tiene mayor

seguridad de continuar en el mercado.

Para obtener la informacion necesaria se aplicéentr@vista al administrador y a
la asistente del administrador de la DistribuidBéanica San José, quienes proporcionaron
informacion real de la gestion de cobro. En lavogncia en la empresa se observaron las
situaciones de las diferentes actividades en falingzta y sobre todo las relacionadas con
las conciliaciones de las cuentas. Se aplico #®mbn cuestionario a 10 revendedores de
carne con el fin de evaluar el entorno y la compE#een que opera este negocio.

Al realizar un andlisis interno de la empresa sé#io@ que por falta de politicas de
crédito y de cobro establecidas, estas gestionéesarollan deficientemente, ya que en
ciertas ocasiones se improvisa. Ademas, es impgertgue al conceder crédito lo hagan
con respaldo prendario. Finalmente se detecto lggistema de computo es obsoleto y muy

pequefio para la realizacion de las actividadda dmpresa.

Xi



INTRODUCCION

En estos tiempos en que se da una globalizacida deonomia por la apertura de
nuevos mercados y los avances tecnoldgicos obhgkas empresas a ser competitivas.
Esta es una razon poderosa para implantar ajustemngformaciones en sus sistemas

generales de operacion como requisito para sedeliaste.

Una adecuada administracion de las cuentas porarcafumstituye una de las
herramientas efectivas para mantener una fuenterggora de efectivo. El desarrollo de
sistemas tecnoldgicos avanzados, acordes coredasidades de la empresa, son medidas
gue se toman en cuenta para crear politicas edsctpara minimizar las cuentas

incobrables.

Uno de los puntos importantes es determinar a qgeéle concede crédito. Por lo
tanto, la empresa debe contar con un DepartameniOrédito y Cobro que asegure la

recuperacion de los costos y beneficios.

A continuacion se describen los 6 capitulos enocgustituyen esta tesis:

Capitulo 1: abarca la formulacion del problemabjetivos del estudio, la historia
del nacimiento de la empresa y su desarrollo @meetado, las carencias que son objeto de

esta propuesta y por consiguiente la propuegieofauesta en si.

Capitulo 2: lo constituye el marco teérico en dosd conceptualizan las variables
por analizar mediante conceptos ya establecidos.

Capitulo 3: desarrolla la metodologia para llevarcabo la investigacion, la
descripcién de los instrumentos utilizados pareetapilacion de los datos; origen de los
mismos; las fuentes de informacion y los alcaneea [a realizacion de esta investigacion.

Capitulo 4: con base en la informacién obtenidéayinterpretacion de los datos

durante la investigacion, se presentan los resagtatitenidos.



Capitulo 5: se plantean conclusiones y recomendesioderivadas de la

investigacion, las cuales permitirian un mayor defla y crecimiento de la empresa.

Capitulo 6: se presenta una propuesta del manejurol y recuperacion de las

cuentas por cobrar.



CAPITULO 1
FORMULACION DEL PROBLEMA 'Y OBJETIVOS DEL ESTUDIO



A. El problema y su importancia
1. Aspectos situacionales

La Distribuidora Céarnica San José se encuentraadaiactualmente en Tibas. Inicid
sus operaciones hace aproximadamente cinco afios oam carniceria pequefia, pero

luego su tamafio y funcién cambiaron, pasando arsedistribuidora y carniceria debido a
su expansion en las ventas.

a. Mision

La misién de la Distribuidora Carnica San Joséfescer a sus clientes y publico en
general una variedad de carnes de primera capdaal contribuir con la dieta de sus
clientes y garantizar bienestar y seguridad paatmsumidores, quienes pueden tener la
confianza de que los productos que ahi se vendearlllas mas altas normas de higiene.

Para cumplir con este fin, la distribuidora se heopupado por ejercer un estricto
control de calidad de los productos que distribyysus camaras de refrigeracion ofrecen

enormes ventajas dado que permiten mantener @alkerel valor nutritivo de los
productos.

b. Objetivos

1. Vender productos de buena calidad a un pyesio.
2. Ofrecer esta alternativa como un sano habiteaticio para el consumidor.

3. Formar parte del desarrollo comercial deneréed empresas comerciales
costarricenses.

Cinco afios después de haberse iniciado esta emptesdueno sigue siendo un
ejemplo de esfuerzo y constancia y los objetivas lgudieron origen siguen marcando el
camino por el cual transita esta distribuidora.



Como una forma de expansion desde a partir de ltomo8 doce meses se ha
dedicado a la actividad de alquiler de tres carfasendependientes, como son: “Carnes

del Norte”, “La Esmeralda” y “Carniceria San José”.

La Distribuidora Cérnica San José cuenta con uafisea de 90 metros cuadrados,
dentro de los cuales se encuentran ubicados lapasqy maquinarias para la venta y

distribucién de la carne. Entre ellos estan:

Un cuarto refrigerado de 4 metros cuadradas, @ianacenamiento

Una camara vertical para mantenimiento de laeca

Una camara de congelacion de carnes

Urnas demostrativas

Asi mismo, la Distribuidora cuenta con vehiculos tdgbajo que permiten la
realizacion de las actividades diarias de acadistrjbucion y reparto. Entre ellos estan:
- Un camion para acarreo de reses.

- Tres motos que desempefian las funciones ddaepa

2. Antecedentes

El tamafio de la empresa segun la cartera de diepte maneja son: 40 empresas
gue son clientes directos que se abastecen destiabdidora en forma regular y 50

empresas que son parte de los clientes que cordpeamtamente a la carniceria.

Aln cuando el crecimiento de esta empresa ha sido @rpansivo, ya que inicié
operaciones con un promedio semanal de 2 milloee®kbnes en concepto de ventas; a la
fecha tiene un promedio semanal de 14 millonesdenes; no cuenta con un control

estructural sistematizado de manejo efectivo deuastas por cobrar.

La politica actual de la distribuidora referentect@dito y cobro representa una gran
debilidad para las cuentas por cobrar ya que pon@p se otorga crédito a los clientes por

un periodo no establecido por la empresa, segioréagencida, lo cual representa un



riesgo marcado por el tipo de actividad que deBara@empresa. Existen desventajas en la
efectividad de cerrar una cuenta por cobrar pdipel de crédito que se otorga. Por
ejemplo, si la distribuidora pierde un cliente repacto es mas fuerte debido al tamafio o
tipo de empresa que es; caso contrario si fuesangtiucion mas grande y/o estable en

términos financieros.

También la falta de capital de trabajo coherentes @&xpectativas de crecimiento de
la empresa ha obstaculizado su desarrollo integaakjue su capital de trabajo es muy
limitado y a veces se hacen inversiones innecasaria

Referente al manejo administrativo de las cuentas gqobrar, se presentan
debilidades en las funciones que desempefian lesgauos de Cobranza y Encargados de

Cajas.
3. Delimitacion del Problema

El problema fundamental de la Distribuidora comsest una incorrecta aplicacion de
las politicas de crédito, ya que desde su inicioteegd un tiempo de crédito superior al
que dan otras distribuidoras, razon por la cua$ dientes estan acostumbrados a ése

periodo y se resisten a aceptar otra condiciénétito.

Sumado a esta problemética se destaca el hechawealdaqgdistribuidora cuenta
solamente con un aporte Unico de capital provemidek propietario que asume el cargo de

Gerente General. Tampoco se cuenta con ningutapréancario.

4. Justificacion

Este proyecto tiene su razon fundamental de seunancorrecta administracion de
cuentas por cobrar, siguiendo politicas adecuadad manejo, control y recuperacion de
las mismas para que generen estabilidad y desaartdl empresa.



Cuando se adopta un adecuado procedimiento ennkabilizacion y el registro
exacto en los auxiliares de estas partidas y seil@on las cuentas en determinados
periodos, se tiene la ventaja de revisar y vigilatos documentos que dan credibilidad a

las cuentas por cobrar.

Por otro lado ayudan a la realizacion de una oparfuacertada gestion de cobros, o

gue proporciona a la empresa un panorama reakderidos disponibles.

Un eficaz y eficiente sistema de administracioncaleros permite mantener un nivel
adecuado de cuentas por cobrar, mediante la ca@meatabilizacion y el constante control

de los documentos que respaldan dichas cuentas.

Cada empresa utiliza criterios y procedimientogrdiftes en el sistema de cobros,
por lo que cada una mantiene sus politicas indalidadas relacionadas con las periodos
de cobros, concesion de crédito, entre otros;Iqpque el sistema mas recomendado que se
debe implantar en una empresa es el que cumplaetaoobjetivo de informar al
administrador de una empresa si realmente se estaperando los créditos concedidos en
los periodos establecidos; verificar las factwaisradas y ejercer un seguimiento de las

facturas por cobrar.

Para lograr una buena administracién de las cu@otasobrar es necesario disponer
de un sistema de informacion ajustado a las romdss de la empresa, seguir
procedimientos preestablecidos; es decir fijar gmytara conceder crédito y para la
recuperacion de los mismos; de esto y de otrosegitra se obtendra una base cuantitativa

para la solidez de la empresa.

La partida de cuentas por cobrar representa undéosleactivos circulantes mas

liquidos de la empresa si se compara con otraslasudel mismo activo.



B. Objetivos del estudio

1. Objetivos Generales

Evaluar las deficiencias que presentan las cugmtascobrar en la Distribuidora

Céarnica San José.

Formular una propuesta que permita mejorar lascideftias que presentan las

cuentas por cobrar de la empresa.

2. Objetivos Especificos

a. Evaluar la gestion de cobro para establecer unsaaiterno y otro externo
de la empresa con el objetivo de mejorar el sistechaal de recuperacion de
las cuentas.

b. Analizar los recursos tanto humano, tecnolégice gapital con que cuenta la
empresa, con el objetivo de mejorar el manejo adimaivo de las cuentas a

crédito.

c. Analizar las politicas y procedimientos en la can@e de crédito y manejo

de cuentas por cobrar.



DEFINICION DE VARIABLES

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

REFERENTE

VARIABLES

DEFINICICION
CONCEPTUAL

INDICADORES

DEFINICION
INSTRUMENTAL

Evaluar la gestion d

cobro para establecer
analisis interno y otr
externo de la empre
con el objetivo
mejorar el manejo actu
de la recuperacion de |
cuentas por cobrar.

o

Gestién de cobro

Interno

Externo

Se refiere a la capacid
que tiene la empresa p4d
competir, a fin de
aprovechar las
oportunidades y esquivd
los riesgos. Aqui se
presentan los puntos
débiles y los puntos
fuertes de la empresa.

Se refiere a los factores
que rodean la empresa.
Es un examen de la
situacion y perspectiva
econdmica, politica y
social del area donde
opera la empresa

e Conocimiento de
fla politica de crédito.
» Fiscalizaciéon de
las cuentas por medi
e la conciliacion.

e Conocimiento de

» Compromiso
administrativo.

e Tecnologia
existente

e Instrumentos de
fiscalizacion de las
cuentas.

e Conocimiento de
la incapacidad de
pago de los clientes.

e Competencia.

Precios
* Posicién en el
mercado.

las politicas de cobrd.

*Entrevista al
personal del area de
cuentas por cobrar.
o*Hoja de observaciorn

*Entrevista a los
encargados de cuentas
por cobrar.
*Cuestionario
aplicado a
revendedores.




OBJETIVOS DEFINICICION DEFINICION
ESPECIFICOS REFERENTE MalaE 8o CONCEPTUAL INDICADORES INSTRUMENTAL
Analizar tanto los Recurso Segun Rosnberg“...es |« Capacitacion
recursos humanod}ecursos Humano lo qgue mantiene que losi«  Experiencia *Entrevista al
tecnoldgicos y de capitgilisponibles individuos quieran ser |« Trato personal del area de
con que cuenta |[a bien tratados y capaces|«. Motivacion cuentas por cobrar.
empresa, con el objetiyo gree;‘t)icgr'ﬁg'r:te A las
dg _m_e1t0 r?.r el dmanlejo Analizar tanto los
administrativo € 1as recursos soluciones de
cuentas por cobrar. los problemas de la
organizacion”.
Capital de _ - Capacidad de | y
trabajo Se _reflere a_I exceso de | andeudamiento Observacion
activos corrientes sobre|,  anajisis de las
las cuentqs del pasivo | . entas por cobrar
que constituye el capital,
disposiciéon inmediata
necesaria para continuar
las operaciones de un
negocio.
Tecnologia Segun Rosenbefs «  Conocimiento del *Entrevista a los

una ciencia industrial,
especialmente cuando
se refiere a la
sustitucion del trabajo
por un equipo
avanzado, aplicado al
conocimiento cientifico
que se utiliza para
resolver problemas

sistema tecnoldgico
implantado en la
empresa.

» Software
Hardware

practicos”.

encargados de crédif
y cobro.

(0]

10



‘ DEFINICICION DEFINICION
OBJETIVOS ESPECIFICOS | REFERENTE |VARIABLES CONCEPTUAL INDICADORES INSTRUMENTAL
Analizar las politicas Yy Concesion | Segun Rosenber'...es « Plazoa Entrevista al personal d L
procedimientos en a cualquier desviacién de los conceder area de cuentas por cobrdr.
concesion y manejo de lps plazos normales o de las « Formade
cuentas por cobrar. condiciones previas: pago
e Limite de
crédito
» Requisitos
e Politicas
existentes
Politicas y
procedimientos
Se refiere a la administracion,
control y seguimiento de las Entrevista al personal del
Manejo cuentas por cobrar. Es el arte ge area de cuentas por cobrdr.

conducirlas.

e Seguimiento
e Control

» Evaluaciéon

» Planificacion
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A. Aspectos generales de la administracion

1. Historia de la administracion

La antigiedad de la administracion se evidencitagrtivilizaciones de la antigua
Grecia y el Imperio Romano. En su larga histaiadiministracion ha tenido cambios de
gran magnitud y ha recibido gran influencia del@sbfia de Sécrates, Platon y Aristoteles
quienes desarrollaron su filosofia antes de JesocrContinuaron desfilando en el tiempo
una gran variedad de estudiosos de la administratid cuales han hecho grandes las
Teorias Administrativas que se practican en nogslias. La Administracion ha dejado de
verse influenciada por la filosofia ya que seeheaminado hacia otros enfoques distintos,
los cuales no son de indole filosofico. Por adidol, la administracion tuvo influencia de la
Iglesia Catolica, de las Organizaciones Militards, la Revolucion Industrial, de los

Economistas Liberales, de los Industriales y d&Elopresarios.

Estudiosos de la administracion han venido dekando desde la primera mitad del
siglo XXI, desarrollando teorias para el pensamiduturo en lo que se refiere a la
administracion. A partir de todos esos adelansosungido una serie de enfoques, algunos
de los cuales han abierto nuevos campos en la edragion, mientras que otros han sido

modificados.
2. Importancia de la administracion

El acelerado ritmo de cambio tanto de las orgafonas como del mundo en general
se ha generado un crecimiento econémico de ldenmes, la globalizacion de mercados,
los avances tecnolégicos y un entorno complejangirdico. Por lo tanto es necesario estar
organizados y por ende definir funciones y procéshibos administrativos para ir al ritmo

de las condiciones cambiantes.

La administracion implica actividades a nivel mahdiCada empresa, cada negocio,
tiene la necesidad de tomar decisiones, planaatividades, dirigir personas y la

coordinacion entre otras; por lo que requierenrmeadministrador segun sea la necesidad
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para alcanzar los objetivos que la empresa pretalecdazar a través de la accién conjunta

de todos sus trabajadores.

Desde los afios 90 se ha iniciado un proceso dalglabion econdmica, lo que ha
hecho que las empresas en su mayoria estén madiicaus actividades en cuanto a sus
formas originales para entrar en competencia éméito mundial. La globalizacion trae
consigo una intensificacion de la competitividadue cha obligado a las empresas a
conceptualizar el mercado mundial de forma masiarepl donde se utilizan esquemas de

administracion de acuerdo con la evolucién econamic

Esta investigacion aborda parte de la gestion adtrativa como medio de observar
el trabajo en las empresas desde una perspectwalim@émica. Millones de personas en
todo el mundo pasan enfrentando el desafio queidan@l proceso administrativo,

siguiendo los pasos de su evolucion para ajusddde necesidades de la empresa.

Por lo anterior, Carlos Hernandez Orozco estabigee el proceso administrativo

esta integrado por cinco funciones que en su atdémportancia son:

- El planeamiento, que consiste en la determinacidel trabajo que debe de realizar el
grupo para alcanzar los objetivos propuestos y coemge la toma de decision, porque
supone elegir entre varias alternativas y posee#pacidad de visualizar el futuro para
poder proveer las acciones futuras.

- Una vez que se cuenta con un plan o programa elaldlo, el paso siguiente contempla
la organizacién para ponerlo en practica, lo quejtica la division del trabajo a realizar,
la asignacion de los grupos encargados de cada tadbana persona responsable y por
ultimo, el establecimiento de las relaciones deaidad o de mando.

- La funcién de direccion implica la toma de deasies para iniciar las operaciones
necesarias en pos de alcanzar los objetivos y prapoar el mantenimiento y la
informacidn oportuna para que el subordinado se dagpefie eficazmente.

- En términos generales, se puede decir que el mmrgupone la vigilancia oportuna para

gue las acciones se ajusten a los planes de la oiggcion.



- Finalmente, mediante la evaluacion se buscan taspuestas de por qué las acciones no
produjeron los resultados esperados, con lo cual rees permite introducir medidas

correctivas y obtener una retroalimentacion queriguezca futuras acciones. (1993, 54)

Para obtener una mayor visién de qué es lo quermtetla administracion de las
instituciones, es necesario determinar una serieodeeptos que permitan entender las

operaciones efectuadas dentro de ellas.

Segun Alfonso Palacios Echevergh Andlisis Administrativo, es el método de
investigacion cientifico aplicado a la administrair basado en los métodos cuantitativos,
las ciencias del comportamiento humano y en el enfe de sistemas, que consiste en
dividir o separar las partes constitutivas de unduacion o problema administrativo,
hasta llegar al conocimiento de los principios oerientos de que forma (naturaleza,
causas y manifestaciones), con el proposito de ireal una evaluacion y/o cambio
organizacional. (1996, 32)

Este andlisis administrativo es una actividad queapta de los conocimientos de
aquellos problemas que se presentan en un campexitsp de estudio y en el

comportamiento interno de sus unidades y el estlelicada una como un todo.

Alfonso Palacios considera que al hablar de unemist de trabajo, se esta
considerando las actividades relacionadas en fgtotsl, es decir un sistema que incluye
un ciclo completo de procesos que a su vez estapwestos por ciclos completos de
procedimientos, que en forma ordenada y relaciopad#&ibuyen a realizar una funcién y

obtener los objetivos basicos de una organizadi®®96, 90)

Esto induce a la simplificacion o mejoramiento ake métodos de trabajo y a obtener
una productividad optima mediante el buen empletodaecursos materiales, humanos,
econémicos Yy todos los que intervienen en el pmce

Segun Jorge Hermida la administracion no se debsiderar como un arte, ya que
en ella no caben las vivencias ni las interpretasosubjetivas de una realidad, el Unico y

verdadero objeto de estudio de la administraciGres&ra en sus contenidos y su rigorismo

15
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en los fundamentos y conocimientos cientificos.istéxuna técnica en la administracion
gue cuenta con un instrumental que permite condut organizacion, operativizar su

comportamiento y transformar su realidad. (1992, 13

En el proceso de administracion hay una integrataéito de empresas como de
personas por lo que se tiene que definir un modgtloyial se ha usado desde hace muchos
decenios. Un modelo es un esquema que se usaepaesentar relaciones que se llevan
dentro de la empresa y que son muy faciles de @éaten

Muchos empresarios ya estan inmersos en el dedalficambio. Han tenido que
considerar las politicas tradicionales para adigstax los intereses y necesidades de sus
empresas y los grupos de trabajadores, aprovectandalento y las oportunidades de
mercado .

Existe una historia previa en materia de admirdgira han desfilado decenios de
modelos con procedimientos administrativos que ase ladaptado a la magnitud de los
cambios y desarrollos que se han venido dando,lopgue s ha tenido que ajustar estos

modelos al cambio.

Henry Fayolempleo6 la palabra desembarazéndola de toda idearigedez, por lo
gue sefiala que en las empresas no existe nada oigil absoluto en el campo

administrativo; en la administracion todo es cuastide medida. (1916, 108)

Si la administracion tiene que adaptarse a la épierapo y lugar, no se pueden tener
leyes y principios establecidos para el funcionatoiede una empresa sino que las
necesidades de un negocio determinaran las rgggasegiran las actividades que se lleven
acabo.

La administracion también se refiere a las relasdmumanas que se presentan en
las organizaciones. Las personas con mayor jeeegpiilan mediante relaciones que tienen
repercusiones que involucran a otras personased@ara beneficiarlas o para causarles
dafio.



Se puede comparar la administracion de una empmsda tarea de gobernar, ya
gue consiste en que haya un equilibrio entre logibnarios y las actividades que se
realizan en una empresa al planear el futuro yardota empresa de toda la infraestructura
gue requiere para su desarrollo y del persona¢saem para su funcionamiento. Al
gobernar una empresa se presentan una serie dm@asg por lo que el administrador
deberé de estar atento a las necesidades de lasan®r lo que se refiere a los diferentes

tipos de recursos.

Idalberto Chiavenatmmdica que el comportamiento de los individuos piene de la
integracion en el grupo, ya que acttan como miembie un grupo a lo que se le suma
la capacidad fisica o fisioldgica del trabajadorsEu capacidad social lo que determina

el nivel de competencia y de eficacia. (1927, 145)

Cuando se establecen métodos rigurosos de trablye auales los trabajadores
deben de someter sus principios y no son acepfaaimcamente. Por ello la Teoria de
las Relaciones Humanas ha nacido de la necesidts ¢gersonas de no ser comparados
con una maquina; puesto que el recurso humand m8importante en una empresa.
Donde hay trabajadores satisfechos cuyo compomamesta influenciado por el ambiente
y por las normas que imperan en los grupos, hatadmayor produccion. Estas relaciones
humanas permiten al administrador obtener mej@sdtados de produccion provenientes

de las personas que estan bajo su direccion.
3. Objetivos de la administracion

La administracion tiene sus objetivos y la persqoa realiza esta accion es el
administrador que tiene la obligacion de dirigis lgrupos en el campo operativo y ello
implica saber qué deben hacer las personas quelegtisu mando, cémo lo deben hacer,
comprender como hacen las cosas y verificar latieifdged de sus esfuerzos. Es
fundamental establecer y mantener un ambiente deeapy restricciones, en donde
trabajan las personas juntas. Por ello se comsldeadministracion como algo intangible,

puesto que los resultados se miden por lo quecskipe.

17
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Es importante en la funcion administrativa tomarceanta el ambiente y el entorno
en que se desempefan los trabajadores ya qudegita airecta o indirectamente la forma

en como se desenvuelven las personas.

En consecuencia, el pensamiento administrativosté @ligado a seguir un patrén
establecido porque existen organizaciones formatidsas menos informales en donde se
puede utilizar la creatividad segun la variedagitleaciones que se presenten. Las teorias
se utilizan como un marco de referencia para elirddirador al dirigir una empresa y al
clasificar los principales problemas que se deteete un caso dado. Cualquier decision

gue se tome debe tomar en cuenta los valoreéticta

4. Analisis FODA

El objetivo de toda empresa es alcanzar ventajampetitivas sobre sus
competidores; para tener estas ventajas se dkbanalizar tanto los factores externos

como los internos que afectan la empresa.

Por lo anterior, Alvaro Cedefio establece que eli@asd&ODA lo conforman todos
aguellos elementos que facilitan obtener los olgetiy los que podrian truncar la

realizacion de los mismos; y lo define asi:

» Fortaleza: Son puntos fuertes porque sirven a lmgresa para hacer bien lo
que esta haciendo hoy, y le posibilitara hacer blemque se proponga hacer en
el futuro.

* Oportunidad: Es cualquier elemento externo a la prasa que sirve para
satisfacer mejor al cliente, para aumentar las gawgas, para disminuir el
riesgo, para mejorar las posibilidades de sobravaviargo plazo.

» Debilidad: Algo que obstaculiza a la empresa pdracer bien lo que esta
haciendo hoy, o para emprender algo que desea emgee

» Amenaza: Es un elemento del ambiente que rodea @&rhpresa, cuyo efecto
potencial es el hacer que los productos pierdanovaklativo o que disminuyan

las posibilidades de supervivencia a largo plazo.



19

Los puntos fuertes son todos aquellos elementos pgumiten estabilidad a la
empresa, permitiéndole alcanzar los objetivos; \agmioando las oportunidades y hacerle
frente a las amenazas.

Toda empresa debe hacer uso de sus fortalezaggangechar las oportunidades y
tiene que saber decidir frente a ellas, para paolaevivir.

Los puntos débiles son los contrarios de los fagtte empresa no tiene capacidad
suficiente para realizar algo y cabe la posibilidadque la competencia tenga los recursos
para hacerlo.

Las amenazas son elementos del entorno que pueden ue una empresa no
sobreviva. La finalidad de sefalar las amenaggsoder elaborar un plan de accién que
las minimice. Las amenazas son peligros que atamesl riesgo y disminuyen la
posibilidad de éxito de las empresas.

Negocios.com indica tener conocimiento de las dulks y fortalezas de los
competidores en los negocios, es una de las ldsksxito. Cuanta mas informacion y
conocimiento pueda obtener una empresa sobre sogpetidores, mayor sera la

probabilidad de que tenga capacidad para formuypemgr en practica estrategias eficaces.

La formulacién de estrategias en los negocios esudea importancia ya que éstas
sirven de guia para la ejecucion de las accionestéin de contar con mayores fuerzas
para enfrentarse al entorno, generando capacidacaddgtacion ante los eventos

inesperados.
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B. Historia de la contabilidad

1. Origen y Evolucion de la Contabilidad

La Contabilidad ha venido evolucionando gradualemede acuerdo con las
necesidades y los cambios en su técnica. Porsestoa presentado la necesidad de
establecer nuevas practicas de contabilidad, gecotindan utilizando muchas técnicas y

conceptos que no van a la par con el mundo canebiant

La contabilidad se practico desde tiempos antigu@sgente ha llevado varios tipos
de registros para las actividades comercialesosHsistros se usaron en Babilonia en el
afno3600 A.C.; también existen evidencias de guaacticaba la contabilidad en Egipto,
Mesopotamia, Grecia y Roma ya que desde esos tgerposintié la necesidad de
cuantificar las operaciones. Los romanos practicdh contabilidad en dos operaciones
gue eran los asientos de numerarios y las cuentagntes; por medio de los cuales los

romanos llevaban un registro historico de su C&@agntas Corrientes.

La practica contable de los romanos fue quedands,ata que las naciones europeas
entre los siglos Xl al XIV fueron creciendo. Lasevas necesidades del intercambio
comercial y crediticio motivaron el surgimiento mgevas empresas; se produjo un cambio
en la estructura econdmica de los paises por longcié la necesidad de perfeccionar ésta
practica para seguir manteniendo un testimoniongeente de los acontecimientos

econdmicos de una empresa.

Con el surgimiento y aplicacion de la imprenta sigimd la divulgacion de la
practica contable al iniciarse el RenacimientotoE®ntribuyd a que los estudiosos de la

contabilidad pudieran publicar sus conocimientos.

A partir del siglo XVII, surgen profesionales in@gplientes, cuyos pensamientos se

centran en asegurar la veracidad de la informacion.
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El inicio del siglo XIX es enmarcado por el desHorde la ciencia experimental. La
riqueza de la burguesia de comerciantes era yaiagt el proceso industrial iniciaba su
carrera de triunfo. En este periodo es cuandootdabilidad comienza a sufrir las
modificaciones estructurales, que bajo el nombrericipios de Contabilidad, contindan

transformandose en nuestros dias.
2.Definicién de los Principios de Contabilidad Gemalmente Aceptados

Eric Kohler dice que “los Principios de Contabilidad son doctrinas
asociadas con la contabilidad, sirven de guia en daleccion de
procedimientos. Los axiomas de la contabilidadog Principios que de
los mismos se derivan han surgido de experienciadir@arias y de
precedentes historicos, de declaraciones de indiggly de organismos
profesionales y de reglamentos de oyencia y de odpecias
gubernamentales. La validez de los Principios spoyan en la
simplicidad, claridad y generalidad para reflejaad practicas corrientes
y proporcionar orientacién para la conducta morakdos profesionales

y para el desarrollo continuo de la profesion”. 994, 432)

Al estructurar un Principio de Contabilidad no baraan todos los elementos ya que
hay ciertos casos en que no se adaptan a losposastablecidos. Se podran redactar
reglas para dirigir situaciones especiales quaesenten, pero en estos reglamentos no se
contempla la situacion en que viven las empregssdecir, no son disefiadas para una
clase de empresa en especial. Cada una toma le gimee de acuerdo con sus actividades
y sus politicas contables. Es una base que oréeltta contadores para procesar los datos

con responsabilidad.

Los Principios de Contabilidad son reglas creada®phombre, las cuales para tener
validez, deben ser aceptadas por los profesiocal@mbles. Estas doctrinas han surgido
de la préactica y de la forma de pensar de los estosl de la contabilid294-1433 * 294-
3160ad, auxiliados por organismos como el InstiArneericano de Contadores Publicos, el
Financial Accounting Standars Board, la Asociadiinericana de Contadores Publicos y

la Securities and Exchange Commission (Comisiovialeres).



Segun Charles T. Horngrecontabilidad es, el sistema que mide las actividadis
negocio, procesa dicha medicion y pone en cononimidos resultados a quienes toman
las decisiones. (1997, 4)

La contabilidad es una actividad que tiene comaifum primordial proporcionar
datos cuantitativos basados en informacion docuadande las actividades econdémicas de
la empresa , y tiene como fin serle Util a los tprean las decisiones, ya que teniendo
informes contables, que son el producto del procemmtable se podra utilizar la
informacién acerca de la rentabilidad y posididanciera de un negocio (de una forma
efectiva). El objetivo primordial de cualquier nve@® es el de incrementar el capital

contable mediante la obtencion de ganancias.

La contabilidad puede aplicarse a todo tipo dedadts econdmicas tales como
empresas comerciales, escuelas, iglesias, entre. o8in embargo, la mayor parte de las
definiciones se concentran en la contabilidad retexla con empresas comerciales.

Desde que la moneda se convirtié en una forma de ga general aceptacion, el
trueque, que fue un canal para realizar pagossetielmpos primitivos, dejo de operar. Lo
anterior demuestra que todo lo que se manejaiges ercantiles se debe cuantificar en
dinero; cualquier cosa o cualquier servicio se ¢ambr dinero, y éste a su vez se cambia

también por cualquier otra cosa o0 por servicios.

Alejandro Prieto se refiere a la contabilidad coeloarte de detallar de manera
significativa y resumida y en términos monetarias transacciones, para finalmente

interpretar los resultados obtenidos. (1987, 8)

Es notorio lo que presenta esta definicion en d@®ldescribe cada rubro en forma
disciplinada siguiendo un método o un procedimiestablecido; el término monetario se
refiere a la cuantificacion de las actividades écctinas de caracter financiero. Cuando se

tiene lo anterior, se prosigue a analizar los dp#wa obtener los resultados finales.
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3. Naturaleza de los Principios Contables

Los Principios Contables pueden ser desarrolladosapentidad de acuerdo con sus
necesidades y sirven como base a los contadoresagulos que procesan la informacion

contable. Estos informes daran una orientaci@s &hcargados en la toma de decisiones.

Al aplicar los Principios Contables deben de t@m®@an cuenta los que se ajusten a
las necesidades de la empresa y aplicarlos comenta, ya que existen diversidad de
Practicas en la aplicacién de un Principio de Calidad.

Ademéas normas con fines multiples para diferenssarios, es decir no puede
adaptarse a los propositos individuales de unissario. La informacion es presentada en
forma tal que una variedad de usuarios con difesergquerimientos relacionados con la
toma de decisiones, puedan tener la informacioresaim para hacer estimaciones y

previsiones para su decision particular.

Es importante destacar que la informacién contabl@nparcial y objetiva para los
intereses de los individuos, empresa, gobierndjtungnes de crédito, proveedores,
accionistas, inversionistas, entre otros. Al pneseestas caracteristicas se dice que es

equitativa.
4. Tipos de contabilidad
a. Contabilidad Financiera

Segun el Instituto Mexicano esta se refiere: “laainformacion cuantitativa
expresada en unidades monetarias de las transesaae realiza una entidad econdmica y
de ciertos eventos identificables y cuantificalujas la afecta, con el objeto de facilitar a
los diversos interesados al tomar decisiones ewiéel con dicha entidad economica.”
(1987, 13)
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Toda informacion procesada es muy importante partorha de decisiones en el
desarrollo de un ente econémico. Por lo tanto dsdveobjetiva y seguir lineamientos

establecidos.
b. Contabilidad Administrativa

La Contabilidad Administrativa se basa en la Caht#d Financiera. Esta
contabilidad se utiliza internamente en los negicie relaciona con la acumulacion,
clasificacion e interpretacion de la informaciofyuda a los ejecutivos a cumplir con los
objetivos organizacionales.

c. Contabilidad Gerencial

Esta contabilidad presenta informacion de inteds miveles gerenciales. Se basa

en la Contabilidad Financiera.

d. Contabilidad de Costos

Se encarga de la clasificaciébn, acumulacion, cbntrasignacion de los costos de

produccién. Esta directamente relacionada corolatdbilidad Financiera.
e. Contabilidad Fiscal

Esta contabilidad acumula informacién contable cieleada con las normas y
obligaciones tributarias.
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5. La Contaduria dentro del contexto costarricense

El punto de partida para la creacion de el ColetgoContadores Publicos y el
Colegio de Contadores Privados fue la Faculta€aletabilistas Profesionales de Costa
Rica, fundada en 1939, con el fin de estimularesladgrollo de la Contabilidad y de buscar

el mejoramiento intelectual y moral para apoyardeacion de los contadores.
a. Colegio de Contadores Publicos de Costa Rica

El Colegio de Contadores Publicos de Costa Ric& mamo consecuencia de la
creacion de la Facultad de Ciencias Economicascyales de la Universidad de Costa
Rica. Un grupo de profesionales de esta facultaal fa iniciativa de presentar un proyecto
de ley ante el Congreso Constitucional, parecitto gue hoy es la Asamblea Legislativa.
Lo que requerian era que se les concediera l ttuContadores Publicos Autorizados y
asi ejercer legalmente. Los colegios profesionafe€osta Rica son considerados como

una extension de la Universidad de Costa Rica.

Inicialmente ese proyecto no prosperd, ya que lmi€ion de Educacion Publica
decidi6 que fuera aplazado debido a que se estbiando el intento por restablecer la
Universidad Nacional y hasta que este proyecto itema, le correspondia a esta

universidad otorgar los grados correspondientiéstados por el grupo de profesionales.

Fue en el periodo de gobierno del Lic. Teodorodridsl., cuando se dio lugar a la
creacion de Ley No. 1038 del 19 de agosto de 1I®édjante la cual se regula la profesion

del Contador Publico y la existencia del Colegddbntadores Publicos de Costa Rica.

El Colegio de Contadores Publicos de Costa Ricanesinstitucion profesional de

naturaleza publica no estatal, cuyos principalessfiy funciones son:

a) Vigilar y defender la profesion de la ContaduridliRéa.

b) Promover el progreso cientifico de la contabiligadiencias que se relacionan
con la contabilidad.



26

c) Velar por el progreso técnico de sus miembros.

d) Dar opiniones, evacuar las consultas técnicaseghadan.
e) Cooperar con la Universidad de Costa Rica.

f) Ajustar controversias que se presenten entre gegrantes o en materia de
competencia.

El Colegio de Contadores Publicos esta constitpaio

1) Junta General del Colegio

Es la autoridad suprema del Colegio y es de su etanpia la resolucién de todos
aquellos problemas que por su indole o mandatesapltegal o reglamentario, no puedan
ser resueltos por la Junta Directiva. Deben derirge ordinariamente una vez al afio para
elegir a los miembros de la Junta Directiva, condag informes que ésta le presenta y
resolver los problemas de su competencia y extirzamdmente cuando sean convocados

por la Junta Directiva. Dentro de las atribucioastsn:

a. Aprobar el presupuesto anual de gastos que presehuata Directiva.

b. Examinar los actos de la Junta Directiva.

c. Conocer las quejas que se presenten contra laDuetdiva por infracciones a
la ley o a los reglamentos del Colegio.

d. Conocer de las apelaciones de las resolucionesdista Directiva.

e. Elegir los miembros de la Junta Directiva.
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2) Junta Directiva

La Junta Directiva esta formada por un Presidemte/icepresidente, un Secretario,

un Pro-secretario, un Fiscal, un Tesorero y tresalés. Dentro de sus atribuciones estan:

a. Convocar a las Asambleas ordinarias y extraordisari

b. Coordinar con las personas y organismos que italilesy.

c. Presentarse a todas las reuniones.

d. Fomentar las publicaciones de estudios y monogratibre temas de interés
e. profesional y funciones administrativas relaciorsacian el cargo.

3) Comité Consultivo

Esta conformado por cinco miembros nombrados pduméa General por un periodo
de dos afios. A este comité se le solicita opieabre asuntos de competencia que debera

dictaminar en términos que fijara la Junta Dirextiv

4) Tribunal de Honor

Estd compuesto por cinco miembros elegidos padulsta Directiva. Tiene la
atribucion de actuar como un Juez de concienc@uelyuier diferencia de orden moral que
se dé entre los miembros del Colegio o entre le@sniios y particulares.

3) Comision de principios de contabilidad

Su principal funcion es la de preparar los proyec® pronunciamiento del Colegio
sobre Principios de Contabilidad formados por laaDirectiva. Dichos principios seran
publicados en La Gaceta y de acatamiento obligapmt parte de los Contadores Publicos

Autorizados.
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6) Comision de Normas y Procedimientos de Auditaoai

Esta comision ejerce labores similares a la Comidi Principios de Contabilidad,

pero en funcion directa con los procedimientos dditria.

7) Comisién de Fiscalia

La funcién de la Comisién de Fiscalia es auxilida dabor del Fiscal del Colegio.

Esta presidida por el Fiscal del Colegio.
b. Colegio de Contadores Privados de Costa Rica

El punto de partida del Colegio de Contadores Hasale Costa Rica fue la Facultad
Contabilista Profesionales en Costa Rica, fundadd @39 y se inscribié de acuerdo con la
ley de Asociaciones, con el objetivo de estimulgrgmover el desarrollo de la ciencia
contable y buscar el crecimiento intelectual y rhata los que estudien dicha profesion.

Existe un fuerte vinculo entre los miembros de ambolegios, ya que decidieron
unir esfuerzos con el fin de estudiar y capacitdosacontadores a través de charlas y

seminarios enfocados al proceso de la contabilydad principios.



C. Administracion de crédito

Una de las actividades comerciales que se ha hmxhan en el ambiente comercial
es el crédito, cuya administracion debe estamukfide acuerdo con el tamafio de la
empresa y sus las condiciones de operacion. Agatam crédito se hace con la intencién
de que las relaciones comerciales que se estanldamio sean perdurables y terminen en
beneficios tanto para el deudor como para el aoree8in embargo, es el cliente el que

define con su comportamiento si sigue manteniemddinea de crédito.
1. Definicion de Crédito
El crédito se ha definido por diferentes autoresislersas maneras:

Segun la Ley 1-95 de la SUGEF:EI Crédito esta constituido por toda
operacion formalizada por un intermediario finandie, cualquiera que sea la
modalidad como se instrumente o documente, medidateual y bajo la asuncion
de un riesgo, dicho intermediario provea fondosarilidades crediticias en forma
directa, o garantice frente a terceros el cumplimie de obligaciones contraidas

por su cliente.”

El crédito es un contrato que engendra obligacidaste contrato puede ser verbal o
escrito. Por eso, en su aceptacion juridica,édity es una promesa de pago, al crearse un

vinculo entre el deudor y el acreedor.

Segun Joseph French Johson el crédito es el padadguirir bienes y servicios

mediante la obligacion de pagarlos en dinero odsi&m una fecha pactada. (1979, 3)

H. D. Mac Leo, lo enfoca asi: El crédito es eledbo presente a un pago futuro.
(1979, 3)

Es evidente que en las dos definiciones el crdalitre establecerse desde el punto
de vista de la persona o empresa que lo recibeseyi@ el deudor en el primer caso; el
segundo caso lo enfoca desde el punto de vistacdeédor. Como se puede observar en

ambas definiciones, también se pueden extraerdoseatos importantes en este contrato,
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como lo es en la primera se tiene la confianzaldetior al efectuarse una evaluacion de la
capacidad de pago en una fecha acordada ysegwhdo caso, el pago a futuro en donde
no se puede precisar con certeza que ese dineda peeuperarse, y este es el riesgo que

corre una empresa.

La importancia del crédito emerge de mantener ana golitica de crédito, ya que
no sélo es importante el vender, sino recuperarctéditos dentro de las condiciones

pactadas y los plazos previstos.

Si se analiza el crédito desde el punto de vidtaateedor, es importante tener claro
a quién se leva a conceder crédito; tomando entaxues riesgos que se corren y las
probabilidades de que cancelen la deuda en el @stadblecido. Otra opcidn seria fijar
politicas de crédito, estableciendo el grado degdejue se corre al tener ventas a plazos y
tomando en consideracion el grado de riesgo daeppara conceder un crédito, para no
perder un cliente. Es aqui donde se pone en jlzedgecision que se debe tomar para
conceder o no el crédito ya que el no otorgamidetorédito puede ser perjudicial para el

negocio.
2. Politicas de Crédito

Dentro del sistema de otorgamiento de crédito cpreem las empresas se deben de
considerar normas y procedimientos claramente ideBn Toda empresa que vende a
crédito debe tener claramente establecidas lasicaslide crédito que los guien en la
concesion de crédito, con el objetivo de que lassdmes que se tomen se encuentren
dentro de un patron existente. El uso de undigmlsana de crédito permite a toda

empresa minimizar las cuentas incobrables y poe &rgtar un méaximo rendimiento.

Al aumentar la concesion de crédito aumentan lasntag por cobrar y por
consiguiente disminuye la liquidez, pero el nagamiento de crédito se pierde cobertura
de mercado y como consecuencia disminuye el tetdasl ventas lo que puede ser muy

perjudicial para una empresa.



31
a. Caracteristicas de politica de crédito

La politica de crédito debe incluir procedimienpasa otorgar crédito, clasificacion
de los clientes, lineas de crédito, documentosadgantja, limites y tolerancias, plazos para
cancelar, procedimientos de cobro, sistemas deniaftion y control, tipos de negociacion

permitida, entre otros.

Son varios los factores que determinan la definicié una politica de crédito. Aqui
entran en juego las necesidades de la empresaplushen de ventas y la competencia,
entre otros. Sin embargo, si se parte del princigd® que la finalidad de la empresa es
lograr maximos rendimientos sobre la inversion,edebmarse como punto de partida el
establecimiento de una sana politica de créditoayadecuada administraciéon de gestion

de cobro gue incluya evitar riesgos irrazonablesecesarios.

Al establecer politicas de crédito, la empresa debkzar un examen minucioso de
su situacion financiera, dado que de las fortalezdebilidades que presente influiran en la

elasticidad de las politicas de crédito.

La concesion de crédito representa para una empmesasfuerzo, tanto por la
utilizacion de los recursos financieros como pardostos de operacidén que el analisis y la
concesion del crédito representa para su recuparadanto el riesgo que se corre como
el esfuerzo de la empresa tienen que ser recongEng®r los beneficios futuros. Por
ello, el proceso de concesion del crédito debe b evaluado y aplicar los métodos

adecuados para su recuperacién acertada.

El crédito es un privilegio que una empresa coneedeterminados clientes para que
puedan adquirir un producto y/o un servicio y pbiganas adelante en un plazo
previamente establecido y en donde el compradorl yeadedor han pactado las

condiciones.
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En la administracion del crédito, el administradercrédito y cobranza debe estar
consciente de que los vendedores deben cumplimmias de ventas de acuerdo con la
produccién y que el gerente financiero necesitatarooon los fondos necesarios para
cumplir con las obligaciones de la empresa. Tadbdss departamentos son parte integral
de la estructura organizativa de la empresa y debbaber una completa coordinacion
entre los que dirigen cada departamento ya questpdsiguen el mismo objetivo: que la

empresa obtenga mayores beneficios.
b. Condiciones para establecer una politica de aléo

Toda empresa debe contar con ciertas condiciones gstablecer una politica de

crédito que permitan minimizar el riesgo al otolgatEntre éstas condiciones estan:

* Tener una situacion financiera satisfactoria carsiddo su posicion en el
mercado.

* Tener un nivel de liquidez que le permita cumptin sus obligaciones a corto
plazo.

» Estimar el margen de ganancias en las ventas pqrézios competitivos.
» Tener una definicion clara del riesgo que se veeptar .
» Sefialar con precision los plazos y condicionesai¢as.

» Contar con un tipo de investigacion y analisisapatstener informacion veraz,
para aclarar si el cliente estéa en posibilidadesodéraer una deuda.

e Contar con procedimientos para la evaluacion delgo, de acuerdo con las
caracteristicas de cada negocio y su posicion ereedado.
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c. Condiciones de crédito

Las condiciones de crédito de una empresa sefiatarfofmas de pago que se
establecen para todos los clientes que adquiergoanedas y/o servicios para pagarlas
después, es decir a plazos establecidos, descymntpsonto pago, fecha de vencimiento,

tasa de interés, fecha de vencimiento, entre otros.

Generalmente toda empresa tiene definidas susaonds de venta que pondran en
conocimiento de sus clientes e interesados. Sibaggo, la empresa puede conceder
condiciones no estipuladas a ciertos clientesgggsr que es un cliente importante para la
empresa o por investigaciones realizadas; estaicdones pueden consistir en plazos mas
largos, descuentos especiales y otras ventajasajoorgaran al realizar algunas ventas.
Por otro lado tendran un cliente con condiciomss$ringidas, ya sea con un plazo mas
corto o una cuota mayor. Con la informacion obtangbbre el cliente, la empresa
determinard si el posible comprador merece un eafeecial, ya sea dandole ventajas o
restricciones en la concesion del crédito.

Toda empresa esta en libertad de determinar ladictones de crédito que mas le
convienen de acuerdo con su tamafio y sus necesidai la empresa vende todos sus
productos de contado se evitara el problema de temelos invertidos en cuentas por
cobrar y se evitara la posibilidad de pérdida srcleentas morosas, al igual que los costos
de operacién que implica conceder un crédito.

La empresa en estudio no se encuentra en estai@ituga que sus actividades de
ventas las realiza, en su mayoria, a plazos. &aaar a los clientes tiene que ofrecer
condiciones tan atractivas como sus competidooesando en consideracion los factores
internos que son los elementos con que cuentas Yattores externos; partiendo de un
marco de accion que contenga las condiciones desgrara establecer las bases sobre las

cuales concederd el crédito. Algunos factoresmageson los siguientes:



* Los plazos: tienen que ser parecidos o igualks jue se acostumbran en el
mercado.

* Precio del articulo o servicio: el precio de veet uno de los puntos mas
importante para que una persona decida compran eegocio.

» Tipo de producto: las condiciones de venta depeddeproducto o servicio que se
ofrece, y de ello depende la demanda.

* Mercado: las condiciones en general representatorés importantes en el
desarrollo de la empresa y se puede decir queasogue determinan los incisos
anteriores, para estar en condiciones iguales ere@io.

4. Importancia de las ventas al crédito

Después de haber definido el tipo de crédito quevaeconceder y bajo las
condiciones ya establecidas, es importante sefalarportancia que éstas representan en
los beneficios totales dentro de la empresa. Bstatas han tenido gran popularidad y
desarrollo dentro del ente econdémico, ya queifacila produccion y permiten con ello un
flujo mas acelerado de los factores de la produgciél intercambio y el consumo de

bienes, lo que da como resultado un nivel de vida conveniente para la poblacion.

Como se ha mencionado antes el no otorgamientorééito es muy peligroso para
una empresa, ya que disminuye beneficios que adgeie las ventas a plazos y que

garantizan un rendimiento sobre la inversion.

5. Andlisis de la informacion crediticia

El departamento de crédito y cobro obtiene infoigrasobre los posibles clientes ya
gue es necesario reunir la mayor parte de antete=deomerciales en el menor tiempo
posible. La informacion crediticia es muy impoteapara una entidad, por que de ésta
depende tomar una decisién que pueda resultar @rbuena venta con un buen cliente
futuro. Por lo contrario, efectuar una venta gaese dificultades de cobro o pérdida por

el no pago de la deuda.
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En general, se solicitan referencias acerca depoaamiento del cliente en cuanto a
la regularidad de sus pagos, el monto del crédittre otros. Los procedimientos para la
obtencion de referencias son importantes dadoejtierge la ventaja de que la informacion
se obtiene en forma rgpida. En la mayoria de &8ss es suministrada por teléfono y en

algunas ocasiones se da mas detalles en form&aescri

Hay empresas que se dedican a ofrecer referermiaarciales, una de ellas es la Protectora de @rédit
Comercial S.A, empresa que opera a nivel naciortane el propoésito de proporcionar informaciénua s

asociados.

Al pedir referencias sobre un posible deudor, lpresa que otorga el crédito debe pedir informacion

sobre:

* El duefio del negocio.

* El administrador del negocio.

» Situacion financiera de la empresa.

* Una lista de los proveedores actuales.

» Larelacion que tienen con los bancos con los geeso
*  Su constitucion legal.

* Su trayectoria.

Gorgio Fossati nos dic&l contrato de seguro de crédito persigue que
una compafia aseguradora garantice no solo el palgdos crédito sino
también la demora en el pago de los mismos, esrdectiene una
garantia que posibilita al asegurado el cobro de¢dito, suponiendo
gue el cliente no pague; es decir que el que vesel@rotege del riesgo

de no poder recuperar lo que le adeudan”. (198218



36

Dentro de las ventas a crédito, cabe la posibilidadque haya falta de pago del
deudor, por lo que muchas compafias aseguranddgas que otorgan, generalmente esto
se hace cuando las cuentas por cobrar son grapdes)o se recuperan debilitarian la

liquidez de la empresa.

6. Evaluacion de la informacion

Una vez concluida la investigacion, se establelmencriterios necesarios para tomar
una decision definitiva de quienes seran merecedigkcrédito. Este andlisis se somete a
consideracion de la (s) persona (s) encargadandario ya que no es facil puesto que se
deben hacer con prontitud y con los elementosiid®jdisponibles, ya que el comprador
necesita una respuesta rapida. El tiempo es uthesdactores limitantes, al igual que el
costo de la investigacion. Por lo tanto se delzedar un equilibrio entre los ingresos en la

venta y el costo adicional que ocasiona la invasta.
D. Administracion de las cuentas por cobrar

1. Aspectos generales

Las cuentas por cobrar es una parte muy imporggitactivo circulante, ya que
forma parte del capital de trabajo que tiene unpresa para realizar sus operaciones. Este
importe, producto de las ventas a crédito, reptasen elemento muy importante en la
determinacion del ingreso neto. Por lo anterigiste un marcado interés por la evaluacion

de las cuentas por cobrar dentro de la estruanaiadiera de las empresas.

En las cuentas por cobrar. la cantidad que se dsmr@scomo un activo circulante o
corriente es aquella de la cual se espera suesmipn en un plazo establecido por el

ciclo de operacion de la empresa.
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En los estados financieros se reflejan actividastmmomicas de una entidad, los
cuales estan expuestas a medicion con principia®kabilidad y criterios objetivos. Los
estados financieros se preparan para ofrecer iafiém Gtil en la toma de decisiones.
Cualquiera que sea el tipo de sociedad y la regbditad social que ésta tenga, la

necesidad de informacion dependeré de la activadpdcifica en la cual se desempefian.
2. Definicion

El Boletin del Instituto Mexicano expresa: “... lesentas por cobrar representan
derechos exigibles originados por ventas, servigiestados, otorgamiento de préstamos o

cualquier otro concepto anélogo”. (1987, 13)

Segun Alejandro Prieto, “El término partidas pobrew o cuentas y documentos por
cobrar, incluye todas las reclamaciones de dinerooatra de individuos, organizacion u
otros deudores”. (1984, 184)

De estas definiciones se puede concluir que |lamtas por cobrar representan
derechos obligatorios por parte del vendedor atascpersonas, originados por las ventas

de mercaderia o servicio a crédito, para su reagjim en un futuro.
3. Clasificacion de las cuentas por cobrar

Para efectos contables y dependiendo de su origenvgncimiento, las cuentas por

cobrar pueden clasificarse en:
a. Clasificacion por su origen

1) Provenientes de ventas de mercaderia ccgervi



Estas cuentas por cobrar corresponden al negoiticigal de la empresa, es decir

venta de mercancia o servicio, en la que los salolosleuda de los clientes.

2) Provenientes de actividades distintas aglas generalmente se
realizan en la empresa.

Estas actividades abarcan otro tipo de actividagles generalmente no son el

objetivo de la empresa, por ejemplo:

Préstamos al personal.

Intereses por cobrar

Reclamos por cobrar a compafias de seguros, fégtes,otros

Saldos provenientes del valor residual de actijos flesechados.
b. Clasificacién por su vencimiento

» Corto plazo: son aquellas cuentas por cobrar g@sjgeran recuperar en un plazo

menor de un afio o al ciclo de operacion de la esapjae sea menor.

» Largo plazo: son aquellas cuentas por cobrar g@sfgeran recuperar en un plazo

mayor de un afo o el que establece la empresa.
4. Clasificacion de los deudores

* Los clientes

* Los empleados

* Empresas afiliadas

e Proveedores

+ Contratistas

e Comisionistas

* Agentes

* Gobierno, entre otros.
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5. Tipos de clientes

* Responsables
* Indiferentes

* Quejosos

» Evasivos

» Descuidados
* Mala paga

* Invisibles

« Descarados

6. Instrumentos de cobro

El tamafio de la empresa y las labores que seasadieran factores determinantes

para utilizar las diferentes formas de cobro:

 La factura: en el momento en que se realiza umdavga sea de crédito o de
contado se extiende al comprador una factura p@redio de los productos o
servicios. Cuando se realiza una venta a créditeealiza a través del sistema
denominado cuenta corriente, esto es dentro del di¢@ crédito comercial o
mercantil, cuyo pago se espera recibir en una fadhsa. En la factura se detalla

el monto por cubrir o sea el precio, descripciofodegroductos y cantidad.

» El teléfono: este instrumento es muy rapido, pefiarmal para gestionar cobros de
cuentas. Presenta las ventajas de establecer mmaioacion directa y rapida con

el deudor y compromete al deudor a hacer una pedepago.
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» La carta de cobro: es un medio econdmico de cqam, se debe tener cuidado al

redactar la carta para no perder al cliente.

» Cobradores: son personas que la empresa contnatajpe visiten a los deudores
por el crédito que se les ha concedido. Este dmian meétodo, dependiendo de la

agilidad del cobrador para cumplir con lo que sasigna.

+ Estados de cuenta: este instrumento confirma eitonde la operacion, las
condiciones pactadas por el crédito otorgado, atiw@ento de la cuenta y las

fechas de los futuros pagos por realizar.

» El fax: debido a los avances tecnoldgicos, elrépresenta un medio efectivo de
cobro, ya que llega al deudor en forma rapida, pereecomienda utilizarlo cuando
se ha fallado en los casos anteriores.

7. Cuentas incobrables

Al vender a crédito se corre el riesgo de que a@glwuentas no sean pagadas en el
plazo acordado. Ademas tiene que transcurriramgo que va mas alla del periodo que se
hace el corte contable. Las cuentas incobrabléaseya sea por errores de evaluacion al
conceder el crédito o por situaciones imprevistasneralmente los incobrables provienen

de ventas a crédito no pagadas, por lo que se densiderar como gastos.

El gasto por cuentas incobrables se origina erefdavde mercancias que se han
otorgado a plazo y que los clientes no han respdtl condiciones de crédito lo cual
involucra la forma de pago de sus facturas. Sis@oestima el gasto de una cuenta
incobrable y se representa en el balance gerldmaabhde afio y en el estado de resultados,
los estados financieros pueden presentar una sshbreacion de los ingresos y de la
posicidn financiera de la empresa. Al medir efrésg de una empresa lo primero que se
debe tomar en cuenta son los gastos en que seeinqara tener un ingreso neto, que es

con lo que realmente cuenta el negocio para caticn sus operaciones.



Cuando existe un numero limitado de incobrablespseluye que existe una politica
sana de crédito o que se estan rechazando a meldrdss al poner en practica politicas
de otorgamiento de crédito muy rigidas; cabe reworlie la empresa necesita cierto
margen de ventas a plazo para aumentar su redgabili

a. Provision para cuentas incobrables

No es posible determinar cuales cuentas por celeraan a recuperar, por lo que no
es posible acreditar la cuenta de ningun clientgaaticular para reflejar la estimacion
global de las pérdidas por crédito del aflo. Tampes posible acreditar la cuenta de
control de cuentas por cobrar en el mayor gendral.Unica opcidon practica consiste en

acreditar una cuenta separada llamada Provisi@nQuagntas de Dudosa Recuperacion.

La cuenta Provision para Cuentas de Dudosa Reaifergeneralmente se describe
como una contra-cuenta del activo o cuenta de giinalo que significa que ésta cuenta
tiene un saldo crédito.

Para registrar las cuentas incobrables se han legthb varios procedimientos
alternativos, como son: no registrar ningun asiemientras una cuenta no se haya
identificado por incobrable, otra alternativa sexnf@lizar la antigiiedad de los saldos para

determinar la incobrabilidad, y por ultimo calcuéduporcentaje de las ventas en el afio.

b. Estimacion de cuentas incobrables

El principal factor que se debe tomar en cuentado se hace un andlisis para la
estimacion de las cuentas incobrables es:

Segun Lawrence J. Gitman, &l..costo por unidad de una cuenta mala es igual al
precio de venta por unidad. Se pierde la totatiddel precio de venta y debe de
deducirse para compensar el hecho de que las ddiels marginales sobre las ventas se
calculan suponiendo que se vaya a recibir el prettal de la venta”. (1978, 226)
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A medida que el monto de las ventas se incremesiairtiye el costo por unidad y
paralelamente aumenta la utilidad; si a esos awseaie las utilidades se le restan los

incrementos de las pérdidas por un incorrecto atorgnto de crédito.

c. Método para calcular el monto de los gastos estimasd por
incobrables y de la provision para cuentas incobrdbs.

» Meétodo de un porcentaje sobre las ventas netadd#ar Por cada venta a crédito
gue se realice, un porcentaje se va a realizainpobrable, sin importar cual es el
saldo de la Provision para incobrable. Este poapese ajustara de acuerdo con el
comportamiento de crédito de la empresa, el cuad aprobado por la gerencia

general.

» Meétodo de un porcentaje de las cuentas por coldgui se establece un porcentaje
sobre las cuentas por cobrar a fin de mes, éstemq@je podria variar en el futuro;
el monto de dicho porcentaje es la cantidad que dabdar el saldo de la Provision

para cuentas incobrables, con el monto cualquiahbirable que se presente.

* Método basado en el andlisis de antigiiedad dessdkltas cuentas por cobrar: El
monto para ajustar la provision se obtiene delisisgbor antigiiedad de saldos de

cuentas por cobrar de una forma cientifica, posguanaliza cliente por cliente.

d. Registro de un incobrable real

Cualquier método que se haya utilizado para calcellanonto por incobrable y
registrar su correspondiente gasto; el asientegistro de esta cuenta declarada incobrable

en un ejemplo hipotético seria:



43

Si el sefior Carlos Medina al 20 de setiembre tiemesaldo de ¢10.000 (diez mil
colones), que se ha considerado incobrable. Eht@ste esta cuenta que se ha considerado

incobrable seria:

Provision para cuentas incobrables 0.0a0
Cuentas por cobrar 10.000
Se declara incobrable la cuenta de Carlos Medina

Cuando se da un incobrable real, la provision disye al registrar al debe, y la

cuenta por cobrar del sefior Medina queda cancalaégistrarla al haber.

Dice Salomén en su libro Principios de Contabilidddas cuentas a las que se
considera incobrables se cancelan, segun el mé&edBrovision, mediante cargo a la

Provision para cuentas incobrables y abono a @sguar cobrar”. (1996, 74)

e. Recuperacion de una cuenta declarada incobrable

Al declararse una cuenta totalmente incobrablejeysg ha hecho el asiento anterior,
en ciertas ocasiones se presenta el caso de glienté llega a cancelar, si esto llegara a

darse se tendrian que hacer dos asientos de djagerian:

Asiento de cancelacion por declararse incobrable:

Cuentas por cobrar 10.000
Provision para cuentas incobrables 10.000

Reversién del asiento de incobrables.
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Asiento para recibir el dinero por el pago reala

Efectivo 10.000
Cuentas por cobrar 10.000

Cancelacioén de la cuenta por cobrar

*Con este Ultimo asiento se anula el primer asient

8. Politicas de cobro

Las politicas de cobro son todas aquellas actieislagie se realizan para recuperar a
tiempo el pago de lo facturado, o los arregloswiaana cobro judicial cuando un cliente no
quiere cancelar lo pactado por la via administaativ

Las politicas de cobro estan vinculadas con lagigad de crédito de las empresas
para recuperar todas aquellas ventas que se realiceédito, por lo que ambas tienen que

seguir procedimientos y criterios de una polit@aasde otorgamiento y de recuperacion de
crédito.

Es muy importante que los sistemas de cobro seare@iios en forma tal que la
recuperacion de los créditos se logre en formatopay y que los encargados del
departamento de crédito y cobro manejen actualgzbidoregistros de clientes, el que ha de

clasificarse en funcién del comportamiento de pago.

Segun la Normativa 1-95 de la SUGEF, se establet® categorias de clientes,

para hacer el reporte de mora:

A- de 0 a 30 dias de atraso -Riesgo normal.
B- de 31 a 90 dias de atraso -Problemas titan®s.
C- de 91 a 180 dias de atraso -De alto riesgo.
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D- de 181 a 360 dias de atraso -Con pérdidas exjss.
E- de 361 dias en adelante -De dudosa pecacion.

9. Planificacion de las cuentas por cobrar

Dentro de la estructura financiera de una empragsteeun marcado interés en
utilizar estrategias que agilicen la pronta recapén de las cuentas, ya que de ello

depende la estabilidad financiera de la empresa.

Al establecer un patrén en la planificacion dgéation de cobro, se debe tomar en
cuenta cada horizonte de tiempo, ya que los pardaeeobro a veces no se adaptan a las
politicas de la empresa, sino que es el mismotelignién impone las reglas, por ejemplo
si el plazo es de 30 dias el cliente efectiua eb @atps 45 dias, por lo tanto es necesario

proyectar la cobranza de una forma proyectada,ndman cuenta la extension del plazo.

10. Importancia de los Sistemas de Informacion ea$ cuentas por cobrar

Cuando una entidad econOmica se enfrenta a la ¢engi@ ingresan a nuevos
mercados, se considera que las empresas deberceteusa de sistemas de informacion
gue les ayude a agilizar el volumen de trabajo gjueima a administradores y demas
empleados. Por otra parte, los sistemas propawgiorfiormacion tanto de problemas como

de oportunidades.

Es importante el desarrollo de sistemas de infoidnaaentificar los requerimientos
de la empresa para implementar sistemas que apagemctividades y la toma de

decisiones de la empresa con eficiencia.

Las herramientas y la tecnologia no producen niagomejora por si solas, es
necesario combinarlos con estrategias y desartwdlitidades en el uso de la informacion
para apoyar el crecimiento de la empresa, dondauasgas ideas y la tecnologia son los

factores criticos del éxito.
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Segun James A. Senftkl sistema basado en computadora, mas importante
dentro de una organizacion es el que esta relacidmaon el procesamiento
de las transacciones. Los procesamiento de lasidemciones tienen como
finalidad mejorar las actividades rutinarias de unampresa y de las que
depende toda la organizacion. Una transaccion egalquier suceso o
actividad rutinaria de una empresa y de las que eege toda la organizacion.
Las transacciones mas comunes incluyen: facturaci@mtrega de mercancia,
pago a empleados y depdsito de cheques. Los tipdsansacciones cambian
en cada una de las diferentes organizaciones. &mbargo, la mayor parte
de las compafiias procesan dichas transacciones com& mayor parte de
sus actividades cotidianas. Las empresas con ma&yio llevan a cabo este

trabajo en una forma ordenada y eficiente”. (1995, y 26)

Las grandes cantidades de actividades asociadaslcoivel operativo de una
organizacion junto con la capacidad de los admadsires para desarrollar procedimientos
especificos para manejarlos, conduce generalmelaeaguda asistida por computadora;
porque necesitan desarrollar formas mas eficignédicaces para procesar los datos de una
transaccion. Los procedimientos forman parte deplamgramas de computadoras que
controlan las entradas de datos, el procesamientiosddetalles, la presentacion de los

datos y la informacion.
11. Recurso Humano

Para alcanzar los objetivos en una empresa esangcgsomover el desempefio
eficiente del recurso humano dentro de la empresa, medio de la planeacion,
organizacion, desarrollo, coordinacion y controlatemiembros de la compaiiia.

Es objetivo de la Administracion del Recurso Humaograr que el personal de la
administracion se convierta en su ventaja compatitiPor esta razén sus objetivos se
derivan de los de la organizacion; los cuales deleenesponder a la estrategia de la
empresa, con la finalidad de poder formular plaesgatégicos del Recurso Humano que
respondan al plan global de la empresa, y lo m@eritante lograr que estos se cumplan,

tomando las decisiones de acuerdo al nivel jeréoqgiie corresponda.
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Los objetivos de la Administracion del Recurso Homaeben ser congruentes con
los objetivos de la organizacionales y para su ¢inmgnto se debe nivelar el desarrollo del

Recurso Humano con el de la organizacion ya queardsman parte del mismo sistema.

a. Capacitacion

Con respecto a las actividades de capacitacionl @raleajo, resulta importante
destacar que las personas que trabajan en la pagam, si bien ocupan una posicion
dentro de la estructura organizacional y tienegrnagla determinadas tareas que cumplir,
también poseen necesidades , creencias y valapggprque el capacitador debe conocer
para encaminar sus acciones no solo a las sat@fade las necesidades de la empresa,

sino también a las de los de los individuos deyfigera de ella.

Con la capacitacion se generan procesos dirigidosnaplimiento de la mision y los
objetivos de la empresa. Asi, la capacitacion esamlolla para el mejoramiento de la
calidad de las personas, valiéndose de todos Idgomgue le conduzcan al incremento de
los conocimientos, el desarrollo de las habilidaglés educacion de las actitudes en los

individuos que conforman una empresa.

b. Motivacion

Los factores motivacionales intervienen directames el trabajo, ya que estos
producen satisfaccion e insatisfaccion en el inldigidentro de la organizacion. El motivar
a los empleados mediante el mejoramiento de ladidones laborales y proporcionarles

tareas que constituyan un reto en las que puedairagsponsabilidades.



CAPITULO IlI
METODOLOGIA
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A. Investigacion
1. Definicion

Segun Hernandez Fernandez, “ en la elaboracida deéstigacion existen cuatro
tipos de estudio, mediante los cuales el investigpdede llevar a cabo un trabajo, éstos

son: estudios exploratorios, descriptivos, codielales y explicativos”. (1991,58 y 59)

Segun el tipo de conocimiento del tema de invesiigay el enfoque que el

investigador le pretende dar a su estudio, se &dyEs o alguno de los tipos de estudios.
2. Importancia de la investigacion

La investigacion es importante porque es la baséoda ciencia. Es dinamica
porque es constante en el descubrimiento y dekadel nuevos enfoques cientificos. La
investigacion es un elemento primordial que dellezart todo investigador (persona que

investiga) para desarrollar, profundizar y buseaavas fuentes.

En el desarrollo de toda investigacion es necessuietarse a una serie de

requisitos, para que signifique un trabajo de itigasion.

El realizar un trabajo de investigacion sirve copase para expresarse, discutir y
opinar en cualquier momento, ya que se conoce @fehproblema y se tiene confianza
por el trabajo que se ha realizado. La investiacjue se realice también servird como

una contribucion mas al progreso cultural.

Ademas, la investigacion demanda del conocimiemtanétodos y técnicas para
investigar. Al iniciar un proceso de investigacgandebe tener claro su propdsito, qué es lo
gue se quiere alcanzar y ubicarse dentro de unomdecideas que iran generando
informacion para alcanzar los objetivos.
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3. Diferencia entre Investigacion Cientifica e Ingstigacion Social

La investigacion cientifica estudia profundamerte bbjetos, manteniendo la
unidad del mismo con sus partes esenciales. HEbdoétientifico primero presenta el

problema y en muchos casos con desconocimient laibllografia correspondiente.

Requiere métodos precisos como son: el analégicdeductivo y el inductivo;
debe presentarse con un estilo adecuado con ietacgn de criterios valorativos

diferentes y suficientemente explicitos.

En la aplicacion del método cientifico de investida se siguen reglas para
presentar el objeto de estudio, cuestionar lasuestas de por qué son asi y no de otra

forma y las hipétesis ofrecerlas con la intendérser mejoradas y verificadas.

Pasos para desarrollar una investigacion cientifica

1- Observar y registrar sistematicamente los datos
2- Clasificar y organizar los datos

3- Interpretar la informacion

La investigacion social se relaciona con los prolale de los pueblos; es netamente
humana. Se investigan temas relacionados con ndaje salubridad, educacion,
delincuencia, miseria entre otros; actividades @& sg ve envuelta la humanidad, por lo

gue se dice que su campo es ilimitado para lostigasores.

En la investigacion social se presentan los méarsids obstaculos por la variedad
de la conducta humana, ya que el hombre es muyil di## estudiar por que su conducta

esta condicionada a diversas cualidades de caxdtaral, psicologico y temperamental.
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4. Tipos de investigacion
a. Estudios Exploratorios

El autor Ronald Weiser expre$a.los estudios exploratorios tienen por objeto
ayudar a que el investigador se familiarice con $ituacion problema, identifique las
variables mas importantes, reconozca otros cursesadcion, proponga pistas idéneas y

puntualice la maxima prioridad de esas posibilidade (1986, 64)

Roberto Hernandez indicd,..el estudio exploratorio es cuando el objeto a
estudiar es desconocido o por lo menos se tienenopodatos de ello; sirve para
familiarizarnos con fendémenos relativamente descoitns, posibilidad de llevar a cabo

una investigacion mas completa sobre un contextdaleida real”. (1991, 58 y 59)

Los estudios exploratorios se utilizan en los cépstuno y dos. En el capitulo uno,
al obtener informacién de la historia de la emprgska problematica objeto de esta
investigacion. También se utiliza en el segundpitabp, al investigar la teoria

administrativa, contable, administracion de crégite cuentas por cobrar.

En la investigacion exploratoria se examina un tpow estudiado y que aun no se
ha investigado. Ayuda al investigador a familiarse con las caracteristicas de lo que se

va a estudiar y enriquecerse de conocimientosajmdez.

b. Estudios Descriptivos

Hernandez Ferndndez y Batista afirma&hos estudios descriptivos buscan
especificar las propiedades importantes de perspmmepos, comunidades o cualquier
otro fendmeno que sea sometido a andlisis. Midenewallan diversos aspectos,

dimensiones o fenbmenos por investigar”. (1991) 60
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Los estudios descriptivos seleccionan una serie irdermacion, en esta
investigacion se utiliza al detallar los procedimides que se siguen en la administracion de

las cuentas por cobrar y especialmente en la reacipa de los créditos.

Se describen situaciones y eventos, se selecuitmaerie de partes y se mide cada
una de ellas en forma independiente. Esto condweontrar la relacion entre las partes,

por lo que se requieren de considerables conocioseatel area que se investiga.

Permite la recoleccion de informacion, la intetacedn técnica y describe el

comportamiento de los encargados de la gestidol® c
c. Estudios Aplicados

Pedro Venegas se refiere: “La investigacion Aplicaambién conocida como
Investigacion Practica, sirve tanto para resolveproblema como para tomar decisiones,

evaluar y programar y en general para mejorar adymto o proceso”. (1986, 23)

Los Estudios Aplicados se desarrollan en los cegsitd y VI de esta investigacion
tanto en las conclusiones y recomendaciones comla propuesta, buscan que aquellos
procedimientos que tengan debilidades sean cooggidpermitan una operacionalidad

eficiente al definir un nuevo modelo en el sisteleauentas por cobrar.
d. Estudios no Experimentales

Segun Kellinger “La Investigacion no Experimental es una
indagacion empirica y sistematica en la cual el rigico no tiene un
control directo sobre las variables independientgsorque sus
manifestaciones ya han ocurrido o0 porque son inhetes no
manipulables. Las inferencias acerca de las retawes entre variables
se hacen, sin una intervencion directa a partir da variacion
concomitante de las variables dependientes e inddmntes”. (1986,
130)
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La investigacion no experimental o ex post-factolaegjue no se realiza en los
laboratorios, no manipula las variables. Se olasgelas situaciones que ya existen y que se

desarrollan en forma natural sin que la observateinga impacto en los resultados.

B. Origen de los datos
1. Sujetos

El origen de los datos puede ser de toda la pallaci de un simple conjunto

investigado.

Para Jaime Arellano: “...el conjunto particular de unidades
estadisticas que ni ha sido concebido como poblaauniverso, ni
tampoco ha sido seleccionado como muestra de ungerddenada
poblacion, es simplemente un conjunto que el inigstior tiene a mano
y quiere estudiar con fines descriptivos en el nigjle los casos para
agregar un resultado mas a lo largo ya disponibles la literatura”.
(1990, 116)

El conjunto entrevistado estuvo formado por dos@eas: el administrador y la
encargada de las cuentas por cobrar. Se tienémera del conjunto investigado, por lo

gue se dice que es una poblacion finita.

Segun Ramon Garcia, finito é€s:que tiene término o fin”. (1972, 406)

Ramon Garcia se refiere a infinito.que no tiene fin, que no tiene limites. Sirve
para significar un valor mayor que cualquier cantd”. (1972, 493)

2. Fuentes de informacion

Para el desarrollo de la investigacion se tomo chrante de informacion primaria
la hoja de observacion y los datos obtenidos dertrevistados; la entrevista se les aplico

alos



involucrados en los aspectos administrativos yapenales en relacién con el manejo, la

custodia, el registro y el control de las cuentascpbrar.

Se necesito de la colaboracion de las personasayypan los siguientes cargos:
* Gerente administrativo

» Encargada de crédito y cobro

Se tomo6 también como fuente de informacion secimddaoda aquella
documentacion y bibliografia importantes para deHiar el tema de investigacion, como
son:

» Contabilidad

e Administracion

* Metodologia de la Investigacion

* Mercadeo

» Estrategias Empresariales

» Historia del Derecho

* Fotocopias sobre cursos anteriores
* Revistas

* Tesis

» Documentos proporcionados por la empresa en castodi
* Internet

* Leyes

» Cursos de capacitacion

» Experiencias de empresarios

» Experiencias de un vendedor

e Seminario impartido por el Dr. James Van Horne
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C. Descripcion de los instrumentos

1. Definicién de Entrevista

Restituto Sierra, la define asEntrevista es un procedimiento de observacion o de
recogida de datos que consiste en la obtencion dérinacion mediante una
conversacion de naturaleza profesional. Esta défian abarca tanto las entrevistas con
fines practicos o aplicados, como las efectuadas laninvestigacién cientifica para
obtener datos”. (1991, 222)

La entrevista se les aplico a las dos personasioaekdas directamente en la
concesion de crédito y la gestion de cobro. Seatdn 22 preguntas divididas en cinco

variables:

e Informacion general
e Andlisis Interno

* Andlisis Externo

e Tecnologia

* Recurso Humano

2. Definicion de Observacion

Para Phillip Defliese: La observacion consiste en ver
directamente a los empleados en su ambiente deajmlasi como otros
acontecimientos. Es una técnica util que se pued#izar en muchas
fases de la auditoria, especialmente cuando se aesdquirir un
conocimiento del negocio. Mientras realizan susdas, la observacion
cuyas funciones tienen significacion contable, ayudal auditor a
determinar si el control contable interno estd fuooando con
eficacid’. (1991, 11)

La Hoja de Observacion como técnica es valiosallex@n al investigador a
examinar una determinada situacion en forma directliante el sentido de la vista y la
presencia fisica del observador en los hechos gcespque se desean estudiar. Para ello
se hace necesario visitar la empresa que es léefdemde se encuentran los datos y los

registros de los mismos.
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Las variables que se utilizaron en la Hoja de Qlasédn fueron:

3.

Periodos en que se realizan las conciliacioneagleuentas: Se realizan cada semana.
Verificacion periddica de los auxiliares: Los ¥iean cada semana, y el administrador
de la empresa les echa una hojeada diariamente.
Anotacién oportuna los cargos y débitos al deud8f:controlan oportunamente los
cargos y débito al deudor.
Control de los limites de Crédito: Controlan giite de crédito, si no pagan los saldos
en las fechas establecidas, no se les otorga réddochasta que ponen los saldos al
dia.

¢ Cierran o no cierran las cuentas? Si ciersanuantas y se hacen semanalmente las

cuentas por cobrar al igual, y los depdsitos y sajhace cierre diariamente.

Definicién de Cuestionario

Restituto Sierra lo define asfinstrumento de observacion o recogida de datos

gue consiste en un conjunto de preguntas, preparadadadosamente, sobre los hechos,

opiniones, actitudes y motivaciones que interesanuma investigacion sociolégica para

Su contestacion por la poblacién o0 muestra en esnid (1991, 163)

En el cuestionario se hace una serie de preguntis gue contesta el respondedor

y donde va llenando la hoja el encuestador. Es témaica de observacion y

experimentacion cientifica. Se le aplicé a 10 eggdos de carnicerias, cada cuestionario

contenia 10 preguntas.

Variables que se evaluaron en el cuestionario:

v

v
v
v
v

Calidad del servicio

Precio y plazo

Tiempo de comprarle al proveedor

Tipo de proveedor (directo o distribuidor)

Rentabilidad del negocio



D. Alcances

La presente investigacion permitira a la empresdacaon un sistema eficiente de
administracion de las cuentas por cobrar. El mibpoes mejorar los procedimientos

actuales y dar una proteccion mayor a la liquidelacempresa.

También se pretende que las personas encargadias gastion de cobro sigan

politicas establecidas y que no improvisen el ntadejlas cuentas.
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CAPIITULO IV
RESULTADOS
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En este capitulo se muestran los resultados, piodie la aplicacion de los
instrumentos que fueron disefiados con el fin depitr toda la informacion necesaria de
las dos personas entrevistadas, de la observanidm empresa y de la evaluacion de la

competencia de la Distribuidora Carnica San José.

En la primera parte, la entrevista consistio enp2guntas divididas en cinco
variables: Informacién General, Andlisis Interdmalisis Externo, Nivel tecnoldgico y
Recurso Humano.

En la segunda parte se utilizé el instrumento kigjabservacion con el propdsito
de observar mas de cerca la Conciliacion de lastasie

En la tercera parte se aplico el cuestionarioual consté de 10 preguntas, dirigido

a 10 responsables de carnicerias situadas en gb@enSan José.

A. Entrevista

1. Informacién General

Para la primera variable se prepararon tres pragueh donde se evaluo los afios
laborados por las personas relacionadas con |l@get crédito y cobro, las actividades

gue realizan diariamente y la modalidad de traa@implementan.

PREGUNTAS RESPUESTAS

¢, Cuanto tiempo tiene usted de laborar| El administrador dice que tiene 8 meses de lahorar
para esta empresa? para esta empresa.
La encargada de las cuentas por cobrar dice que
un afo y tres meses.
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¢, Cuales son las actividades que usted

diariamente ejecuta?

El administrador respondio:
Revision de saldos de las cinco cuentas
bancarias

Actualizacion del flujo de caja para pag
proveedores

Estado de las cuentas por cobrar y por
pagar, toma de decisiones de ambas
carteras

Definicion de politicas de crédito y cobr
en coordinacion con el gerente
Gestiones propias dentro del puesto
administrativo

La encargada de las cuentas contesto:
Seguimiento y control diario del estado
las cuentas por cobrar

C

» Llamar a clientes morosos para depuratf las
cuentas por cobrar
e Apoyar al administrador en los acuerdo$
de pago con los clientes morosos
» Apoyar al administrador en la evaluaciop
de buenos y malos clientes.
¢, Recibe instrucciones verbales o escrit&? administrador contest6 que sOlo req
instrucciones verbales.
La encargada de las cuentas contesto que rec|be
instrucciones verbales y escritas.
2. Analisis Interno
Para la investigacion de la segunda variable spapmeon nueve preguntas que
evaluaron los puntos fuertes y débiles del depamémnde Crédito y Cobro, al igual que
sus politicas.
PREGUNTAS RESPUESTAS
¢, Cuales son las ventajas de que exi&taadministrador respondié que las ventajas [son

dentro de la empresa un departament
cuentas por cobrar?

muchas, entre ellas estd que hay un mayor corg
las cuentas, mayor control interno y mayor eficie
en el cobro.

La encargada de las cuentas contesté que se e
mejor seguinento y control a las cuentas, Yy
pueden tomar decisiones a tiempo con los buef
malos clientes para la empresa, sin tener querie
a otras empresas que brindan los servicios de O
ademas, se tiene mayor comunicacion y co

ol d

da u

obro
ntrol
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directo con los clientes.

¢,Cuales politicas fortalecen la concej
de crédito?

Ambos respondieron que la politica que tieng
empresa es otorgar crédito de 8 a 15 dias, lom
es aplicado por otras distribuidoras que venders
mismos productos, ya que se vende y se recup
mismo dia.

b la

est
era e

¢, Cuales politicas fortalecen la gestion
cobro?

Ambos respondieron que las comisiones que S
dan a los cobradores a final de mes, Io
incrementa el salario y motiva a realizar estaige
con eficiencia, al igual que los vehiculos quez#ii
para la labor de cobro.

e les
cual
5t

¢;Cuales son las debilidades en
concesion de crédito?

El administrador contestd que se concede crédit
respaldo prendario.

La encargada de cuentas contesto que no se de
fecha de cancelacién y no se piden referencis
crédito.

0 Si

s de

¢, Cudles son las debilidades en la ges
de cobro?

sEdn administrador respondi6 que como no

respaldo prendario, el cliente paga lo que setigan

y no lo que se ha acordado verbalmente.
La encargada respondié que el cliente en ocas
no paga por lo que la gestién se hace en vano.

ones

¢Qué politicas implantaria en
concesion de crédito?

El administrador contestdé que definir politicass
cuales el cliente se comprometa mediante resj
prendario a limpiar su cuenta cada semana,
pudiera llegar a acordar con los clientes que cen
de contado.

La encargada de las cuentas contestdo que e
primero a los nuevos clientes antes de concedel
crédito.

a
haldo
5i se

les

¢, Qué cambios haria en el sistens
cobro actual?

El administrador respondiéo que implementaria
sistema de cobro ideal.

La encargada de las cuentas contesto
implementaria un sistema en donde se vende @
factura y que se otorgue crédito solamente a aug|
clientes especiales.

un

que
ontra
iell

¢ Cual es su consideracion acerca d
incapacidad de pago de los clientes?

A esta pregunta el administrador respondié qu
cree que se debe a la mala administracion dela
de los clientes.

e el

La encargada respondié que por la incapacidad de

planificar sus pagos y que la crisis de las vdg

influye en no pagar a tiempo las deudas.

ntas

¢, Cuales instrumentos utilizaria para
fiscalizacidon mas acertada en las cue

Ambos coinciden en que hay que revisar diariam
las facturas originales versus el reporte

por cobrar?

ente
de

antigiiedad.




3. Andlisis Externo
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La tercera variable se evalué por medio de cineguymtas, las cuales originaron

informacion del entorno en que lleva sus actividatie distribuidora al igual que los

posibles riesgos que representa la competencia.

Para una empresa el entorno es inevitable; sieegtéeahi quiera o no la empresa,

sus elementos, interrelaciones y efectos so

n negtgpbre la entidad.

PREGUNTAS

¢, Cual es su percepcion del entorno?

gue al cliente hay que tenerlo conte
porque de lo contrario no paga y se Vv
compra en otro lado. Por su parte ese
proveedor lo que le interesa es vender y 1
preocupa como y porque le llegé ese clier]
La encargada de cuentas dice todo es
cadena. Cada empresa vende segun
politicas de crédito, cada comprador hacg
compras donde le conviene.

¢,Como considera las politicas de cobro g
competencia?

&laadministrador indico que las politicas
cobro las distribuidoras de carne son td
muy parecidas, con un grado de riesgo
100%.

La encargada de las cuentas declaré qug
muchas empresas en el mercado que
logrado implementar buenas politicas
cobro dentro y han logrado salir adelant
aumentar sus recuperaciones de mg
satisfactoria.

¢, COmo considera las politicas de la concsg
de crédito de la competencia?

4i0a dos contestaron que dichas politicas
parecidas a la de la distribuidora, ya qug
Unicos requisitos que se piden es tg
teléfono, nombre del responsable vy
direccion del cliente.

¢,Qué posicion ocupa esta empresa e
mercado?

PArabos coincidieron en que es una med
empresa comercial.

RESPUESTAS
El administraddica que en la calle
abunda el negocio de distribuir carne, por lo

nto,
gy

otro

10 le

te.
una
Sus
sus

de
das
del

2 hay

han
de

ey
nera

son
los
Bner
la

ana

¢A qué porcentaje de las ventas se le de
de aplicar el impuesto?. ¢Por qué?

Hevga dos coincidieron al contestar que
carne no paga impuestos, solo los prody
ahumados que casi no se venden ahi.

la
ctos




4. Nivel Tecnolégico
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En la variable namero cuatro se evalla el sisteenafdrmacion implementado en

el negocio basado en computadoras que es el codezlas actividades diarias y objeto de

gran consideracion en la toma de decisiones.

lmapresas deben

considerar las

capacidades de sus sistemas de informacion cuatélo iamersas en el mercado y quieren

enfrentarse a la competencia.

PREGUNTAS

RESPUESTAS

empresa?

¢, Qué tipos de computadoras utilizan en g

Las dos personas entrevistadas contestan
gue utilizan computadoras modernas.

on

¢, Qué programas utilizan para el sistema
contable?

Tanto el administrador como la encargadad
las cuentas por cobrar contestaron que se
usan programas compatibles con IBM, co
Windows 98 y Office; y que utilizan un

sistema de cuentas por cobrar disefiado {

v de

or

BBX.

5. Recurso Humano

Para la investigacion de la quinta variable se idensron tres preguntas que

evallan la capacitacion, la motivacion y el trabe geciben las personas relacionadas con

la administracion de crédito y cobro.

Es importante destacar que los resultados senabtide la capacitacion que reciben

los individuos en la rama en que se desenvuelvém satisfaccion de las necesidades

individuales.

PREGUNTAS

RESPUESTAS

¢, Qué capacitacion se les brinda a
encargados del departamento de crédif
cobro?

Elsadministrador contesté que solament
@xperiencia transmitida del duefio de
empresa o de los jefes inmediato.

La encargada de las cuentas contesto
solamente la experiencia transmitida po
jefe inmediato.

que

r el
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¢Qué los motiva para desempefiar su lgbloadministrador sefialb..el deseo de hacer
con eficiencia’ las cosas bien y de que salgan bien”
La encargada de las cuentas contesto “.|.el
poder contar con un puesto de trabajo que
me gusta, contar con un salario semanal y
guerer hacer las cosas bien”.

¢, Qué trato recibe del duefio del negocio? El adtradisr contestd “El trato es
excelente, el duefio es accesible, muy
amable y muy buen amigo”.
La encargada de las cuentas contesto| que
recibe un trato excelente de parte del dyefio
de la empresa y de todos en general.

Andlisis de la informacioén

De las 22 respuestas de los encargados directas deentas por cobrar se llega a
la conclusion de que en el Departamento de Crédobro de la Distribuidora Carnica
San José que tiene con frecuencia problemas dieldij ocasionados por el plazo que
conceden a los clientes. Pero paralelamenteregtesenta una ventaja para la empresa,
ya que la mayoria de las distribuidoras vendenodéado, no tienen politicas establecidas
de crédito (respaldo prendario), ni evaltan a ldsrbs clientes. Ademas, no les dan

capacitacion a los encargados de este departamento.

B. Hoja de Observacion

En la hoja de observacion se determina si lososalte dos o méas cuentas
concuerdan entre si, a fin de establecer las raadméas diferencias. Una vez establecidos
guedan identificados.

La conciliacion cumple con el objetivo de informar usuario si realmente las
cuentas por cobrar de una empresa se estan llevaodoeficiencia y en fechas
establecidas.

Variables que se evaluaron en la Hoja de Obseémwaci
v' Periodos en que se concilian las cuentas: seaaatada semana.
v' Verificacion periddica de los auxiliares: los ¥iean cada semana y el

administrador de la empresa les echa una hojeadardente.
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v' Anotacién oportuna de los cargos y débitos al deudontrolan oportunamente
los cargos y débitos del deudor.

v' Control de los limites de crédito: controlan ehite de crédito, si el deudor no
paga en la fecha establecida, no se le otorga rédgachasta que pone los saldos
al dia.

v ¢Cierran o0 no cierran las cuentas? Las cuentascqgtwar cierran y se hacen
semanalmente; al igual que los depdositos y caja.

C. Cuestionario

El cuestionario se aplicé para evaluar el entoradadempresa. Se hicieron 10
preguntas a 10 encargados de carnicerias en eb cenSan José, para complementar mas
los aspectos relacionados con las politicas deitérgdCobro fijadas por los oferentes. A
continuacion se presentan los cuadros y graficoeggondientes a la aplicacion de los

cuestionarios.
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50%
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CUADRO No. 1

CALIDAD DEL SERVICIO Y

TIEMPO DE COMPRARE AL PROVEEDOR

TIEMPO DE
COMPRAR SERVICIO QUE BRINDA EL PROVEEDOR
MALO REGULAR BUENO EXCELENT TOTAL
E
A R A R A R A R A R
Menos de 6 meses
Un afio
Menos de 2 afios 1 10% 1 10%
Mas de 2 afios 5 50% 4 40% 9 90%
TOTAL 5 50% 5 50% 1C | 100%

Exc. Exc. Bueno

Del total encuestado que tiene mas de dos afiosrdprar al mismo distribuidor,

@ Menos de 2 afi@Bxcelente)

@ Mas de 2 afig&xcelente)

[] Mas de 2 afios (Bueno)

66

un 50% lo califica de bueno y un 50% de excelddte10% de los encuestados que tiene

menos de dos afios de comprarle al mismo proveledmlifica de excelente.
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CUADRO No. 2
TIPO DE PROVEEDOR Y A QUIENES ATIENDE
TIPO DE A QUIEN ATIENDE EL PROVEEDOR, SI A LA MAYORIA
PROVEEDOR
Sl NO TOTAL
A R A R A R

DIRECTO 2 20% 6 60% 8 80%
DISTRIBUIDOR 2 20% -- -- 2 20%
TOTAL 4 40% 6 60% 10 100%

70 %

60 %

50 %

40 % 0 Directo (sh

30 % m Distribuidor (SI)

[ Directo (NO)
20 %

10 %
0%

Del total de encuestados un 60% que compra directEEmcontestd que su
proveedor atiende a la mayoria y un 20% conteséony atiende a la mayoria; mientras

gue el 20% que compra por medio de distribuidocssestd que su proveedor si atiende a

la mayoria.



CUADRO No. 3
TIPO DE PROVEEDOR Y A QUIENES ATIENDE
PRECIOS RENTABILIDAD DEL NEGOCIO
Sl NO TOTAL
A R A R A R
MENOR 5 50% -- -- 5 50%
MAYOR - -- -- -- - -
IGUAL 5 50% -- -- 5 50%
TOTAL
10 100% -- -- 10 100%
60%
50% l Menor (SI)
0% || B igua (s
30% ||
20% | |
10% | |
0%
Menor Igual

El 100% de los encuestados, contestd que el nedeciender carne es rentable y a
la mitad de ellos su proveedor les vende a un @m&nor, y a la otra mitad a un precio

igual al que impera en el mercado.
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CUADRO No. 4
PLAZOS PARA PAGAR Y CUMPLIMIENTO CON
LA FECHA DE ENTREGA DE PEDIDOS

PLAZO CUMPLIMIENTO CON LA FECHA DE ENTREGA

A R A R A R
CONTADO 4 40% - - 4 40%
8 DIAS 6 60% - - 6 60%
15 DIAS - - - - ~ ~
ENTRE 15 Y 3( ] . i} ~ ~
DIAS
MAS DE UN MES — - - - - ~
TOTAL 10 - - - 10 100%

70%
60%
50%
40% @8 Dias (Si)
30%
20%
10%

0%

[ Contado ( SI)

Contado 8 dias

Al 100% de los encuestados, los proveedores le lemmp fecha de entrega del

producto. De ellos un 40% paga de contado y un €46 8 dias para pagar.



CUADRO No. 5

CANTIDAD DE PROVEEDORES Y VENTAJAS DE COMPRARLE A E LLOS

NUMERO DE VENTAJAS DE COMPRARLE AL PROVEEDOR ACTUAL
PROVEEDORES
CALIDAD VARIEDAD PRECIOS TOTAL
A R A R A R A R
MUCHOS 30% 1 10% 3 30% 7 70%
POCOS 1 10% 1 10% 1 10% 3 30%
CASININGUNO | - - - - - - - -
TOTAL 4 40% 2 20% 4 40% 10 100%
35%
30%
25% 1 o Muchos
20% | |
B Pocos

15%
10%
5%
0%

F

F

Calidad

Variedad

re¢tos

Del total de encuestados, un 70% indicO que en Xmé Centro hay muchos

proveedores. De ellos el 30% de ellos compra preuweedor por el precio y la calidad,

otro 30% compra por el precio y un 10% compra paaariedad.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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A. Conclusiones

La presente investigacion permiti6 verificar que @eecesario hacer una
reestructuracion en la administracién actual dditréy cobro de la Distribuidora Céarnica
San Joseé.

Una empresa puede ser analizada tanto internancem® externamente, para
evaluar la informacion y asi alcanzar el objetiegedtudio.

1. Gestion de cobro

» Al hacer un andlisis de la parte interna de la esgprse concluye que ésta concede
crédito por un plazo de 15 dias, lo que representarecuperacion tardia del efectivo,
ya que casi todas las distribuidoras de carne vedde&ontado y otorgan un maximo de
8 dias de plazo. El plazo de 15 dias represemgdefmmente una fortaleza para ellos,

ya que hay clientes que lo necesitan para pagdesiea y les compran a ellos.

» Conceden crédito sin respaldo prendario, esto gsriesigoso para cualquier negocio.
No documentan ni definen la fecha de cancelaciongfto a veces se pierde tiempo en
la gestion de cobro.

* No piden referencia crediticia. Conceden crédiicesaluar al nuevo cliente.

* No cuenta con politicas sanas de cobro, ya qustaa establecidas.

» Existe una gran cantidad de distribuidoras de ¢daneompetencia es muy grande, por
ellos es que a veces se tiene que alcahuetearchdotes. El cliente paga lo que se le

antoja y no lo que se ha acordado verbalmente.

* No se cobran intereses sobre los saldos vencmlgsiel hace que el dinero adeudado se

devalle. Se cobra el 3% solamente en aquellos casola deuda es muy morosa.



2. Recursos Disponibles

* No capacitan al personal del departamento de ©rédi€obro Realizan sus
labores guiados solamente por las experienciadegulean transmitido los jefes.
Esto representa una debilidad para la empresaugang se ponen en practica

procedimientos actualizados.

* No hay coordinacion en la contratacion de persargte el administrador y el

gerente.

» El capital de trabajo es limitado, por lo que ne#aaesvender de contado o
maximo conceder 8 dias de plazo. Por ello a vpcesentan problemas de

efectivo.

» Poreltamafio de la empresa, no cuentan corstems de coOmputo acorde a sus
actividades. Pero como la empresa esta en cretonge les esta haciendo
necesario cambiar este sistema, al igual que mglear adicionalmente
automatizacion de recibos, proceso que vendra gpleomentar el ciclo de
facturacion, crédito, cobro y contabilidad de ldgerdes. Es importante
minimizar la confeccion manual de los recibos lal@e puede lograr a través de
una programacion. Toda empresa tiene que estatiaalcon los avances

tecnoldgicos.
3. Politicas y procedimientos

» La empresa no tiene establecida las politicagétito que permitan fortalecer su

cartera de clientes.

* No tiene establecida las politicas de cobro paeda@uvecuperacion de sus cuentas

sea agil y oportuna en el uso del efectivo.

La falta de politicas establecidas, tanto en lacesidon de crédito como en la gestion
de cobro, representa una limitacion para todasllagupersonas relacionadas con

estas carteras.
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B. Recomendaciones

Las recomendaciones propuestas buscan aquellasdjpmoentos que representen una
fortaleza para la empresa; cuyo objetivo es carrégilos aquellos sistemas en la
administracion de crédito y cobro que de algun&raiforma estén perjudicando la entrada

de liquidez a la empresa.

1. Gestién de cobro

» Sielplazo de 8 a 15 dias que conceden represeatfortaleza para la empresa, es
importante que lo sigan manteniendo, y para stdvesh problema de liquidez que
busquen financiamiento para mantener en caja clec® monto que cubra las

obligaciones que tienen que enfrentar.

» Al conceder un crédito es importante tener un fldsp#e la deuda. Uno muy

recomendable es utilizar la letra de cambio.

» Evaluar a los clientes nuevos por medio de sewid@informacion crediticia, para
agilizar el procedimiento de verificacion y de aigacion de nuevos clientes. Se debe

otorgar crédito en funcién de la capacidad de pigos futuros clientes.

* Enlarecuperacion de los créditos se debe cootamedidas mas enérgicas con los
clientes que incumplan las obligaciones que tieenla Distribuidora. Ofrecer

descuentos a los montos mas altos que compramtiedoo

» Es importante definir en qué momento se procederak de un crédito y al no
otorgamiento de un crédito, que exista una poldiaea que establezca cuanto seran los
atrasos permitidos a los clientes antes de cefemleuentas. Se recomienda que se le
permita a los clientes que se atrasan con lasaudtiges, darle 3 oportunidades de

atraso.
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» Indicar por medio de los informes de antigiiedacgéddos de su cartera y resaltar las
cuentas de dudosa recuperacion, para la estimpoidncobrables. Cobrar intereses a

todo saldo vencido.
2. Recursos disponibles

» Capacitar al personal para que desempefien sugssadb®forma eficaz y eficiente en la
concesion de crédito y en la gestion de cobro.

» Establecer requisitos en el reclutamiento del peiso

* Enlo que se relaciona con el capital de trabajmpsrtante que busquen
financiamiento para mantener un monto disponibta pafrentar obligaciones si la

recuperacion de los créditos llega tarde.
3. Politicas y Procedimientos

Las politicas de crédito y cobro tienen que estauthentadas y definidas, ya que
sirven de guia y de consulta de como ejecutamlabhjo; asi mismo permiten la definicion
formal de métodos 6ptimos de trabajo, donde laiestra de la informacion se adapte a los
intereses de la empresa.

El crédito dentro de la economia actual juega yelpmuy importante para todas
aguellas empresas comerciales en que la mayosasdactividades economicas se llevan a
cabo a plazos.

Una empresa comercial que trabaja con ventas a,@azmportante que se realicen
estudios cuantitativos de cada cliente, tanto paraoncesion como para el limite de

crédito.
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CAPITULO VI
PROPUESTA



INTRODUCCION

Las directrices de la administracion de las cuemas cobrar se realizan con
efectividad s6lo cuando existen politicas estab&si es decir en forma escrita y clara,

mediante un manual de procedimiento.

El contar con politicas escritas asegura la pradlie dichos procedimientos en la
empresa, reduce los errores; el personal requier@snentrenamiento para involucrarse

con las cuentas y paralelamente reduce ordeneslegsnpdecisiones improvisadas.

En este capitulo se proponen politicas de crégittiticas de cobro, confeccién
automatizada de facturas, subsistemas de infobmacmplementarios y una clasificacion
de los clientes tomando como base la modernizadébrsistema de informacion  que
permitan contar con informacion oportuna que fecikh toma de decisiones y la eficaz y
eficiente administraciébn de las cuentas por cobkemas de algunas estrategias para
mantener un flujo de efectivo en la empresa pamaptu oportunamente con las

obligaciones.

La Distribuidora Céarnica San José actualmente ptas#eficiencias al no contar con
politicas y procedimientos de crédito y cobro dstdtlas que sirvan de guia a las personas
gue se relacionan con las cuentas, o que gener@sgo a la empresa por las decisiones

gue se toman en el momento de la concesion det@rédn la gestion de cobro.

Igualmente, para cumplir con los objetivos y plariesiros de la empresa es
conveniente orientar al personal involucrado carclaentas para un control responsable de
estas actividades que corresponden al Departameqtee respondan por los resultados de
dichas funciones.
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A. Politicas de Crédito

Como se ha mencionado antes, el otorgamiento ditaiiénplica riesgo, pero se
pueden minimizar si se tienen politicas de coédgtablecidas y se da su actualizacion
constante para adaptarlas a situaciones cambiaptea. facilitar las operaciones de crédito
es conveniente mantener la politica de otorgaritoréshicamente a aquellos clientes que
reunan todos los requisitos establecidos por ldrilisdora y que reflejen un

comportamiento de pago constante.

Las politicas de crédito tienen que estar docurdestay realizar estudios
cuantitativos de los clientes, tanto para la cadoesomo para el limite de crédito. Es
recomendable utilizar la letra de cambio en todsschsos, para tener un respaldo de la

cuenta.

Para el establecimiento de una politica de crégitdebe tomar en cuenta:
» Lanecesidad de comercializacion.
» Cambios de las politicas vigentes que no estancdiaastiltados.
» Posibilidades financieras de la empresa de conoeééito y a qué plazo.
* Rentabilidad que obtiene la empresa al vendeéditor.

» Costos de vender a crédito.

1. Evaluacion de clientes nuevos

Al considerar un nuevo cliente para la empresadwgy/ tomar en cuenta quiénes
representarian clientes potenciales para la empi®@saonsideran clientes potenciales: las
empresas que estan legalmente constituidas, laseggan un prestigio comercial limpio
sin antecedentes negativos, las que distribuyatuptos de buena calidad y empresas que
mantengan una buena organizacion empresarial yiem ¢ontrol de sus operaciones, entre

otros.
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El otorgamiento nuevos créditos se tramitaran amgdiun formulario de solicitud
de crédito que proveerd la compafia, en el cualiehte llenara los espacios con el
nombre del establecimiento, persona responsableedecio, direccion exacta y nimero
de teléfono, el monto del crédito, el plazo, indisieel local es propio o arrendado, afios de

establecido el negocio, la variedad de productesvgauden y referencias comerciales.

Es necesario solicitar para el estudio del clidategdula de identidad de la persona
responsable del negocio y copia de la misma, estuancieros que informen los activos
con que cuenta la empresa y los pasivos, al igua los ingresos y los egresos de la

institucion.

Cuando se tienen los datos y requisitos que seitaoli se procede a verificarlos y
a analizarlos para posteriormente decidir si etnté clasifica o no clasifica para la
concesion del crédito. El andlisis de estos fastmos va indicar el grado de riesgo que
conlleva un otorgamiento de crédito. Con esteisin&e espera reunir los antecedentes de
los clientes potenciales para decidir el monto gspiées puede otorgar y las condiciones en

gue se concedera el crédito.

No es tarea facil decidir el otorgamiento del a&dpor lo cual la informacion
crediticia es fundamental para entidad, ya quelldedepende tomar una acertada decision
para su otorgamiento. Del andlisis de la infordmaaiepende hacer una buena venta o
ventas que causen dificultades al negocio para@iperacion o inclusive puede generar un

incobrable.

2. Clientes antiguos

Cuando a los clientes antiguos se les varia eltorége amplia, se debe tomar en
consideracion:

* El monto de compra.

» Capacidad de pago del cliente

» Comportamiento en los pagos.

» Clasificacion de la categoria del cliente.
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* No tener morosidad de mas de 15 dias.

* Garantias sobre el crédito.

3. Plazo de crédito

Se supone que el periodo o el plazo del créditocsdiza en donde las utilidades
marginales por el aumento de las ventas sean caapen exactamente por los costos de

administrar la mayor cantidad de cuentas por cobrar

Debido al tipo de producto que distribuyen, se pnapque el plazo maximo para la
cancelacion de las facturas sea de 8 a 15 dids.réfgesenta una fortaleza para la empresa
por que la mayoria de las distribuidoras de casmelen de contado y/o con un plazo no
mayor a 8 dias.

4. Autorizacion de crédito

La persona encargada de autorizar el crédito debesthr segura de que todos los
datos incluidos en la solicitud sean correctosrifiear las referencias comerciales, lo que

servird como base para autorizar el crédito.

Es conveniente que la autorizacion o aprobaciéncdédlito sea otorgada por
escrito, para que exista responsabilidad de laegsidie del crédito.

5. Instrumentos de crédito

Para la definicion de los instrumentos de crédiébeth de reunirse todos los
elementos necesarios para un correcto funcionamieeficaz control de su desarrollo. El
instrumental debe de estar formado por toda aqurdidamacion importante que sirva de

base para que el otorgamiento del crédito seasexito



Obviamente, para ello es necesario tomar en cuastaoliticas implantadas y las
personas junto con los instrumentos, entre loesusd puede destacar:

e Evaluacion cualitativa del cliente

» Evaluacion econémica

» Sintomas mas comunes en las moras

» Conexion informativa con la competencia

* Anadlisis permanente de los clientes

6. Caracteristicas de los encargados de crédito

* EIl analista de crédito deberd conocer la posicid@ gcupa la empresa en el
mercado; es decir conocer todos los fendmenos stoo® que rodean la
empresa, ya que debera integrar la informaciéned&rno en el momento de

tomar decisiones al otorgar el crédito.

» Una de las claves para este puesto es ser reflgypeasar con claridad, asi como

ser un permanente observador y ser creativo alrttanuecision.

* Debe ser juez de lo que hacen otros. Por su coiedio debe saber obtener
informacién importante de los clientes y de la avmn del negocio; indagar,
destacando lo importante de lo superfluo y no nsédgasu imagen en

conversaciones inutiles que impliquen desgastéigsta.
» Integrar sus decisiones con contenido de riesgmycautela.

*» Debe ser ordenado, ya que el soporte informativosae decisiones es el
instrumento clave de su gestion. Su ordenamiegnerg un gran banco de datos

para el Departamento.

» Debe recordar los acontecimientos mas importadééscliente. Su nivel de
retencion sirve de base para la provisiéon de indgtntomo asi también para

aportar ideas.



* Debe manejar una cuota muy importante de relasipblicas. Suimagen es la
imagen de la empresa y debe mantener una relagidiaky amable con los

clientes.

7. Informacion por pantalla

Para lograr un buen control es necesario dispoeesistemas de informacion
ajustados a las necesidades de la empresa. Ad¢nmepktar un proceso se determina qué
debe hacer la compafiia; después como hacerlo yreerira en lo que deberia ser,
ignorando lo que es.

La informacion por pantalla es mas agil en los @sos de otorgamiento de crédito
y da mayor seguridad y calidad a la informacion friedan. Se puede actualizar con

mayor facilidad y procura el mayor aprovechamigntendimiento del recurso humano.

Es indispensable para una actualizacion oportwndoda cancelacion que se
realice, que haya una relacién entre la cuentdecery el pago, de tal forma que cada
pago afecte directamente el saldo del cliente. inffortante que el sistema de cuenta

corriente permita al usuario la impresion o corsd# antigiedad de saldos.

B. Politicas de cobro

Las cuentas por cobrar representan una clave iamgerpara los flujos de fondo ya
gue son activos financieros de la empresa. Paub se tienen que disefar correctas

politicas de cobro para una recuperacion eficdiciente de los créditos.

Se debe de enmarcar y delimitar el campo de ddlsade la gestion de cobro para

alcanzar sus objetivos con el fin de que la emmesaantenga firme en el mercado.
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1. Facturacion y control automatizado

Es importante crear la confeccidon de recibo ermsias de informacion, los cuales
se pueden conseguir a través de una programacantaegue permita la elaboracion de
recibos de facturacion y de cancelacion automaiizad que elimine la posibilidad de
acreditar en forma erronea el pago a un clientenguie pertenece, es decir cada cliente

tendra su codigo de crédito y su codigo de cobro.

Es necesario crear claves de acceso de acuerdascumciones del personal, con
registros y actualizacion de cuentas y codigosomsudtas. La asignacion de dichas claves
deberd incluirse en las politicas documentadasadeistribuidora Carnica San José, con el

fin de responsabilizar a quienes las utilicen.

Desde el momento en que se implemente el sistemangjorara esta gestion, se le
debera dar mantenimiento y actualizacion de acuewddas necesidades de la empresa, y
por consiguiente capacitar al personal encargada @arovechar al maximo el sistema

instalado.

2. Gestiones diarias de cobranza

a. Recordatorios

Cuando existen pagos atrasados, es necesarios eastadatorios para saber la

razén del atraso. Se debe estar en comunicacial@liente, frecuentemente.

El primer recordatorio sera como un aviso, el sdguaviso es de tipo amistoso, y
en el tercero lo amistoso desaparecera y sera tazadp por la firmeza, que se convertira

en exigencia. Es importante indicar en el avidteahpo que tiene la cuenta de vencida.
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1) Telegramas

El telegrama también es un método para recordadbeate que estd vencida su

cuenta, lo cual se debe hacer muy sutilmente gavdas palabras adecuadas.

2) Llamadas telefonicas

Este es un método rapido, pero informal para gessiale cobro de las cuentas. Se
establece una comunicacion directa y rapida cuaadocaliza al cliente, en donde se pone
en conocimiento del deudor el estado de su cuedtangle se le compromete a hacer una
promesa formal de pago, dependiendo de la congeditacto con que es tratado el cliente.

Este método de cobro es muy sencillo y economico.

3) Estados de cuentas

Es muy importante estar enviando estados de cuartssclientes, ya que en este
instrumento se confirma el monto de la operacids cbndiciones pactadas, el vencimiento

de la deuda y la fecha de futuros pagos por realiza

4) Fax

Debido a los avances tecnoldgicos, el fax repras@mtmedio efectivo de cobro, ya
gue llega al deudor en forma rapida, pero se remuiai cuando se ha fallado en los casos

anteriores.

El envio de una nota de cobro via fax da al cliema impresion de urgencia y
tiene, en muchos casos, el resultado que el cobdekea, en aquellos clientes que no

responden a cartas o llamadas telefonicas.



b. Informes diarios de cobro

El administrador, la asistente y los cobradoregirian como objetivo diario el
obtener una promesa de pago o arreglo que seaidanepl el vencimiento de las cuentas.
Se hara un listado diario de lo que se cobraJa®montos, nombre del deudor y fecha de
vencimiento de la deuda.

c. Calendario de recordatorios

Preparar listados todas las semanas y presentathngnistrador del negocio para

ser entregado a cada cobrador del departamento.

En el calendario de recordatorios se anota el numel cliente con el nombre, el
monto y la fecha de pago. Cada cobrador tendrsueralendario solamente los clientes

gue le corresponde cobrarle.

d. Lista de morosos

La asistente del administrador (encargada de cppreparara todos los meses un
informe en donde se muestre, por agente vendebamero inicial de las cuentas y el

final; este orden se hace por categoria.

Se debera sefialar las cuentas que ameriten agilizgestion antes de enviarla a

cobro judicial, agotandose primero la via admiaista.
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3) Responsabilidades de los encargados de cobro

» Controlar y mejorar la gestion de cobro en foooastante.

» Controlar el vencimiento de las facturas para ge&nscobradas el dia que
corresponda y mantener la morosidad dentro de iloges permitidos de
tolerancia.

e Mantener sistemas de informacion y control sobee dilentes para tomar las
medidas necesarias para corregir o prevenir lgpasdad de pago.

» Preparar informes de las ventas realizadas coespectiva cancelacion y las que
presentan problemas de recuperacion.

* Preparar informes que contengan las dificultades ge presentan en la
recuperacion de las cuentas.

» Contabilizar diariamente los recibos de dinero ataalizar la cuenta de cada
cliente.

» Realizar la conciliacion entre lo contabilizado pecibos diariamente versus las
cuentas del mayor general y caja.

4. Comisiones sobre cobro

Generalmente las empresas costarricenses ofretes @bradores de un
0.5% a un 1% de comisién sobre el monto cobrademad del salario base. Otros
solamente ofrecen un 5% sobre el monto cobradsasamio.
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Aspectos que motivan a los cobradores

» Establecimiento de incentivos en base de las con@siadicionales.

* Premios a los cobradores con menos atrasos deacarte

» Estimular a los cobradores que cobren mayores pi@jes del volumen de
valores agregados.

» Dar capacitacion técnica y entrenamiento en colbranz

» Tratar de contratar a mejores elementos humanosmé&s preparacion para la
preparacion de cobranza. Generalmente en la empresarricense lo que se
requiere para ser cobrador es tener la hoja deadelncia limpia, saber leer y

tener motocicleta.

Es importante ofrecer al personal a cargo de lastas por cobrar un porcentaje
sobre los montos recuperados mensualmente detéaacde crédito principalmente de los

saldos vencidos.

Capacitar al personal para que pueda hacerleefdnforma eficaz, a la cobranza
de toda la cartera, porque cuando no se le daréseslos cobradores se corre el riesgo de

perder la relacion entre la empresa y el cliente.

C. Recurso humano
1. Capacitacion

Se recomienda capacitar a los encargados de cgéditbro con el seminario-taller
Crédito y Cobro y al administrador de la distrikaria con el seminario-taller Costos y toma

de decisiones que imparte el Centro de Formaciopré&sarial FUNDES.



a. Seminario-taller: Crédito y Cobro

En este seminario-taller, los participantes podradesarrollar politicas y
procedimientos eficaces para la gestion de créditmbro, aplicar herramientas para
controlar el riesgo en el otorgamiento de créditigimizar el no pago de las cuentas. Sus
objetivos son los siguientes:

 Enumerar factores por considerar en el establestmiede politicas y
procedimientos crediticios.

» Identificar los elementos criticos para la evaldracle solicitudes de créedito.

» Seiialar los pasos fundamentales del proceso de adhbrinistrativo.

» Determinar los requisitos para emprender un caldizigl.

» Aplicar instrumentos para el seguimiento de lasitagepor cobrar.

» Este seminario-taller de CREDITO Y COBRO se bastenicas participativas,
donde el intercambio de experiencias y las préctidaigidas, motivan al
participante a desarrollar soluciones creativasadirpde su experiencia y del
nuevo aprendizaje; con un costo de ¢27.000.00 @mopa y una duracién de 15
horas.

b. Seminario-taller: Costos y toma de decisiones

En este seminario-taller el participante podracaplherramientas para controlar los
costos los cuales permitiran maximizar los benadigi la rentabilidad del negocio. Los

objetivos especificos de este seminario-taller son:

* Comprender la importancia del control de costom@&ampresa.
* Reconocer la diferencia entre costos y gastos.
» |dentificar los costos directos e indirectos.

» Identificar los costos fijos y los variables.



» Calcular el punto de equilibrio.
» Aplicar métodos para el control de los costos.

* Analizar los factores por tomar en cuenta en laifi@cion de los costos.

Tiene una duracién de 15 horas, con un valor de.3DR40 (veinticuatro mil
qguinientos colones) por persona. La metodologiabasa en técnicas altamente
participativas, intercambio de experiencias, estud# casos reales y practicas dirigidas,

con énfasis en la aplicacion de herramientas.

2. Perfil del cobrador

La persona encargada de cobrar debe ser confiedobela hoja de delincuencia
limpia, honrada con los demas, con la empresa sigonmisma; positiva ante la
negatividad de los clientes, interesada y desdeseecuperar las cuentas. Debe ser
conocedora de las técnicas de cobro y de comuditgara convencer al cliente de que
pague.

Ser insistente y no cansarse de cobrar, ya quesealde el cliente se cansa antes
gue el cobrador, el cliente paga la cuenta; castrario si el cobrador se cansa primero, el
cliente no paga.

Cada situacion de cobro es diferente. Por lo tdatpersona que cobra debe saber
adaptarse a ella; sentirse satisfecho con sujtrdijarse metas de superacion concretas y
alcanzables, tener proyectos permanentes de as@asy controlarse para conseguir la

maxima efectividad en su trabajo.
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El cobrador debe tener las siguientes responsabibdes

Para con la empresa

* Proyectar una buena imagen de la empresa.
» Ser discreto con la informacion pertenecienteeaipresa.
» Cumplir con los controles de las fechas de cobro.

» Colaborar con los otros departamentos.

Para consigo mismo

» Tratar de comprender a los clientes y ponersesecoliadiciones de ellos.
» Servirles cobrandoles y cobrarles sirviéndoles.
» Escuchara, atender y transmitir las quejas trasthalas a su jefe.

» Guardar los datos confidenciales que el cliensitainistre.

E. Sistema de informacion

Para lograr un buen control en la administraciércigelito y cobro, es necesario
disponer de sistemas de informacidén que esténgbasad las actividades de la empresa, es
decir ajustados a las necesidades para alcanzaijkts/os.

1. Beneficios

La implementaciéon de un Microsistema R. A. G. dataa la empresa de una
herramienta &gil y oportuna para el desarrollosde actividades y permitiria que las

diversas actividades que se realizan sean mentadagas y exactas.



a. Sistema Integrado

El Sistema Integrado es un beneficio para cualqempresa, ya que hay
comunicacion entre las diferentes areas de tralayitando la duplicidad en la digitacion
de las negociaciones que se realicen, asi comoogl lrumano. Es un sistema integrado

conformado por varios médulos. Algunos de ellas so

» Sistema de Inventario

» Sistema de Facturacion

» Sistema de Cuentas por Cobrar y por Pagar
» Sistema de Notas de Crédito

» Sistemas de Contabilidad

» Sistemas de Conciliacion y emision de cheques.

b. Mantenimiento

El mantenimiento se realiza via modem, lo cualizgila reparacién de cualquier
desperfecto en el sistema. Ademas, existe laeasist personalizada. La otra parte del
mantenimiento es que se pueden hacer los cambiesareos para que el sistema se

amolde a las necesidades de la empresa.

c. Costo

Es un sistema relativamente barato; ya que los 8ulo$ tienen un costo de
C450.000.00 (cuatrocientos cincuenta mil colonds). comparacion con los sistemas que
ofrecen otras empresas en lenguajes de cuartaagére (para ambientes Windows),
como son ORACLE, VISUAL BASIC, entre otros; Misistemas R. A. G. se ajusta al

costo presupuestario de la distribuidora.
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2. Modulo de cuentas por cobrar y cuentas por paga

Este sistema permite controlar las cuentas poracgblas cuentas por pagar.
Funciona interrelacionado con el modulo de facidrae inventario. EI menu
principal consta de las siguientes opciones:

Inclusion de clave de acceso: permite asignarrissuael sistema con
restricciones para cada una de las opcionessiefrs.

Consulta de namero del cliente: permite conswtanombre de un cliente
para obtener su codigo y numero de teléfono.

Inclusion de modificacion permite incluir o moddic la siguiente
informacién: inclusion de clientes y proveedorestdras por cobrar, facturas
por pagar, retornar al menu principal.

Consulta de informacion: mediante esta opcion sed® consultar la
siguiente informacion: Estado econdmico de lasitase historia por cliente,
facturas por pagar por proveedores, facturas pgarpaor fechas, retornar al
menu principal.

Reportes generales permite obtener la siguienwrnmacion: Clientes y
proveedores por numeros, clientes, proveedoresdam alfabético, regresar
al mena principal.

Reportes de cuentas por cobrar: Facturas por rcpbramend, estados de
cuentas por clientes, facturas por cobrar por weiecito, facturas canceladas
por fechas, facturas canceladas por cliente, resueecartera por cobrar,
recibos por rango de fecha, regresar al menu pahci

Reportes de cuentas por pagar, mediante esta ogeigeneran los siguientes
reportes: facturas por pagar por proveedor, vapoim de las facturas por
pagar por fecha, canceladas por rango de fechhpsepagados, regresar al
menu principal.

Terminar la sesion de trabajo



3. Mddulo para ventas

Mediante este modulo se permite facturar por cogiigopor nombre del articulo.

Consta de las siguientes opciones:

Facturacion: por medio de esta opcién se podrturacen las cajas de la
distribuidora, sin permitir a los usuarios opciorgma ingresar al resto del
sistema. Se localiza una pantalla que indica pagb es en efectivo, cheque o
tarjetas de crédito. Permite devolver articulogdéca la cantidad devuelta.
Reportes diarios: reportes de ventas diariassteple ventas mensuales, reportes
de ventas por vendedor.

Regresar al menu principal

4. Modulo de inventario

Permite incluir las compras mediante lectora Opfea codigo o por nombre del

articulo y afecta automaticamente al inventaridizando el sistema de codigo de barras.

Opciones del menu principal:

Asignacion de claves de acceso: permite asignaarias del sistema con
restricciones para cada una de las opciones defrss

Mantenimiento de archivo: reordena la base desd@t® deben de ejecutar una
vez 0 cuando por alguna razon se apaguen las cadgras durante la ejecucion
del sistema).

Inclusion o modificacion de informacion: en estaciop se puede incluir o
modificar informacion de acuerdo con el interés palrar, asignar nimero de
factura y recibo, actualizar impuesto de venta,tglEn para promociones,
vendedores, clientes y proveedores, borrar untelierproveedor, descripcion de
materiales, borrar una descripcion, cambiar el tlpouna factura de compra,
cambiar el tipo de una factura de venta, correcd@&nompras por articulo.
Compras por materiales incluyen el formato parantdusion de compras de
materiales que automaticamente afecta el invenpatimanente y las cuentas por
pagar cuando son a crédito.
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Opciones especiales: con esta opcion se puede amaldactura de venta, emitir
facturas proformas, emitir recibos, anular recitmaste por entrada, ajuste por
entrada individual, ajuste por salida, ajuste paida individual y terminar la
sesion de trabajo.

Consulta de informacion permite consultar el nunagbcliente, el nimero del
articulo, saldo por niumero de articulo, monto de factura de compra, monto de
una factura de venta, estado economico de la empezgesar al menu principal.
Reportes de informacion general permite imprimis Isiguientes reportes:
clientes y proveedores por numero, clientes y pdwees en orden alfabético,
listas de precios numéricas, alfabéticas y poril@nreporte de inventario
alfabético por familia y proveedor, reporte de prids en consignacion, reporte
para verificar el inventario y regresar al meningpal.

Reportes de informacion especial permiten impritos siguientes reportes:
compras por rango de fecha o por articulo, veptasnimero de factura por
articulo por vendedor y por proveedor, comprasntag por cddigo, ajustes por

entradas o por salidas, estudio para el stock daedaoy regresar el menda.
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APORTE

E. Estrategias para el crecimiento del negocio

1. Linea de Crédito Revolutivo

Como politica financiera la empresa debe de haserde una Linea de Crédito
Revolutivo y debe de hacer uso de este capitabireate en atrasos en la recuperacion
del efectivo producto de las ventas a crédito. uar@o haya recuperado el efectivo se

deberé reembolsar el dinero que se ha utilizadm s@lventar los atrasos.

El Banco Nacional ofrece crédito hasta por ¢30@@D (treinta millones de
colones). La Linea de Crédito Revolutivo funciamano una tarjeta de crédito, lo que
significa que una vez aprobado el préstamo cuesrteetmonto aprobado disponible. El
monto disponible puede utilizarse todo o en paxada desembolso recibe el nombre de
subpréstamo. El plazo para pagar cada desemimide £8 meses a partir de la fecha de
autorizacion del desembolso. Cuando el deudorigegjuetirar dinero de la cuenta sélo

tiene que llamar al Banco o enviar un fax paralguegan la autorizacion del desembolso.

El servicio se brinda por medio de atencién petszada en el mismo lugar de la

empresa o negocio, con el objetivo de:

* Analizar la capacidad de pago de la empresa yal@teristicas de su actividad.

» Identificar sus necesidades financieras y brindddesesoria que requieran.

» Estudiar en forma conjunta su proyecto de invergi@justarlo a la capacidad de
pago.

* Negociar las garantias de pago segun el tipo deidsad, ajustandose al marco

juridico.

Establecer una relacidon de confianza entre el Barataliente.

Requisitos para obtener una Linea de Crédito Revotivo:

* Antecedentes crediticio con el Banco Nacional
e Monto maximo de ¢30.000.000, dependiendo de lacid@a de pago del cliente

y de las ventas brutas de la empresa.



* Plazo: 18 meses para cada desembolso a partr féeHa de autorizacion. El
plazo puede extenderse hasta 60 meses dependienda tentitud de la
recuperacion de la inversion.

» Los ingresos deben de provenir solamente de haicadi.

* Contabilidad al dia.

* Dos afios de operacion, como minimo.

» Garantias:  fiduciarias, hipotecarias, certificadde Bancos Estatales o
prendarios.

 Tasa: 23%.

Pasos para obtener una linea de crédito:

» Comunicarse o personalizarse con el Banco.

* Llenar los requisitos que pide el Banco.

* El Banco Nacional hace una evaluacion de los dontoee

» Visita de un ejecutivo del Banco a la empresa [zaeaaluacion respectiva.

* Si estan completos los requisitos y verificacion Ide mismos se hace la
aprobacion por parte del Banco.

2. Analisis de rentabilidad de las cuentas por colar

Como parte de la propuesta de esta tesis, se recdangue la empresa concentre
sus esfuerzos en la evaluacion de la rentabiligathdersion en las cuentas por cobrar.
Este estudio, sin duda alguna, permitird que laresapdetermine si es rentable continuar

con la politica de crédito para los clientes mososo

El andlisis de rentabilidad evalla el impacto daeet la disminucion del periodo
medio de cobro sobre la liquidez y las utilidades aumento de este periodo origina una
mayor inversion y por ende mayor capital en mareoks clientes. Si este periodo medio
de cobro disminuye, produce un efecto positivo s@bicapital requerido para la compra de
mercancia y aumenta la posibilidad que coincidpeelodo medio de cobro con el plazo
normal de crédito lo cual generaria ahorros en maiaspectos relacionados con la gestion
de cobro.
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Consideraciones técnicas

» El analisis de rentabilidad se sustenta en el sinatarginal de las variaciones

que produce la disminucién en el periodo medioatea:

* En la mayoria de los casos el periodo medio deocobrcoincide con el plazo
normal de crédito debido a que una parte de lestels suele ser moroso, de ahi
que ante un plazo real de 30 dias la empresa exedzimentar un periodo medio
de cobro de 45 dias; esa brecha de 15 dias generta gmpresa aumente su
capital invertido en mano de los clientes, aspegct® no permitira la rotacion
adecuada del capital de trabajo. Este mismo prable experimenta la empresa
debido a que sus plazos de crédito oscilan erdgr8 p 15 dias, pero el promedio

de recuperacion es de 32 dias.

» Para reducir la brecha, la empresa debe de anglisaporcentaje de las ventas
produce dicha situacion y a qué segmento de ctigpéetenece, con el fin de

determinar si es factible no continuar con esadasen “En estos casos, una

disminucién de las ventas a crédito genera un atonegnlas utilidades

* Cualquier incremento adicional en las utilidadeplica una mejora en la

rentabilidad.

Modelo propuesto

El siguiente modelo se sustenta en la teoria fieremcrelacionada con la

rentabilidad y el riesgo en las cuentas por cobrar.

Variables gue participan en una politica de crédito

* Volumen de ventas a crédito

» Periodo Medio de Cobro se refiere al promedio pacaperar la totalidad de las
ventas realizadas a crédito.

» (Gastos de cobro es el total de egresos por conaiptgestion de cobro y

comisiones.



» Incobrables se refiere a la estimacion de cuerniasng son recuperadas en un

periodo determinado.

» Costo de Oportunidad es el porcentaje de ahorrdajeenpresa experimenta si
reduce su inversion en cuentas por cobrar. Estepije es equivalente a la tasa

pasiva en el caso de en que la empresa utilices@spropios y recursos de

terceros equivale a la tasa activa.

» Costo de Venta es el costo porcentual de la merigaden respecto al total de ventas.

Estructura:

Detalle

Situacion
Actual

Situacién
estratégica

Ingresos

a. Reduccion del Periodo Medio dbréo

Nivel promedio de Cuentas por Cobrar***

Inversion en Cuentas por cobrar(%ade venta

Variacion de la inversion

Ahorro provocado por la disminuciéa ¢ost. Op.

b. Ahorro en Gastos de Cobro

Gastos de Cobro

Variaciéon en el cobro

c. Ahorro por Incobrables

Gasto por incobrables

Variacion por incobrables

TOTAL INGRESOS

Egresos

a. Por disminucioén en las ventas

Variacion en las ventas

Ingresos no percibidos (% garen

UTILIDAD MARGINAL
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El nivel promedio de cuentas por cobrar = Periquw las ventas a crédito entre
360 dias. Este nivel representa el monto de ceigaiacobrar que estaran en manos de los

clientes cada vez que venda por cantidad a undqeen@dio de cobro.

Si el modelo del analisis presenta utilidad maigimalica que los cambios en la
politica de cobro deben llevarse a cabo. Indepateinente de la utilidad actual, la
empresa estaria generando un incremento en sigadéi$ y por ende una mejora en su

posicion de liquidez.

Aplicacion préactica

* La empresa en estudio presenta la siguiente situaci

* Un promedio de ventas anuales a crédito de ¢6@2000.

* Un plazo de crédito de 15 dias.

* Un periodo medio de cobro de 32 dias.

» Sus gastos de cobro representan el 3% de las vestwes a crédito y lo
incobrable esta estimado en un 2%.

* De acuerdo al andlisis, el 12% de las ventas noeseperan en los plazos
pactados. En términos de clientes este porceptpjevale a un 15% de los
clientes.

» La empresa trabaja con un margen de utilidad d¥ @&l cual se deduce que su
costo de venta es de un 75%.

» La empresa financia la compra de mercaderia en8&t B cual indica que si

deja de comprar se estaria ahorrando los intedet@sonto ahorrado.
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Resultados a través de la aplicacion del modelo daedlisis marginal:

Con la reduccion de un 12% en las ventas (cliemteg morosos), la empresa
generara un periodo medio de cobro de 16 dias ¢enza de un plazo normal). En lo que

se refiere a los gastos de cobranza se reduce.&Uny los incobrables desaparecen.

Estructura:
DETALLE Situacion Situacion
Actual Estratégica
Ingresos
a. Reduccion del Periodo Medio de Cobro
Nivel Promedio de Cuentas por Cobrar** 59.73 6.28
Inversion en Cuentas por Cobrar 44.80 19.71
Variacion de la inversion 25.09
Ahorro provocado por la disminucion (28%) 7.03
b. Ahorro en Gastos de Cobro
Gastos de cobro 20.16 14.78
Variacion en el Cobro 5.38
c. Ahorro por Incobrable
Gastos por Incobrables 13.44 0.00
Variacion de Incobrables 13.44
INGRESOS TOTALES 25.85
Egresos
a. Por disminucion en las ventas
Variacion en las Ventas 80.64
Ingreso no percibido (% de ganancia) 20.16
UTILIDAD MARGINAL 5.69




Interpretacion de los resultados

De acuerdo con la propuesta, la empresa no s@oastumentando sus utilidades
en casi 6 millones, sino que también recuperasaventas a crédito a un plazo promedio
de 16 dias muy cerca de los 15 dias estimados ptamo normal de crédito.

Cabe mencionar que las ventas que se dejaron litsargqaueden ser colocadas a
aguellos clientes considerados buenos con atractiescuentos, lo cual beneficiaria aun
mas la posicion financiera de la empresa.

Si a los ¢80.640.000 que es la variacion de lasagegse ofrecen a los clientes

buenos con un 20% de descuento, estas ventas ganenaa ganancia del 5%.
Formulas

Nivel Promedio de Cuentas por Cobrar = Ventasdstahuales x PMC
36@sli

PMC =Cuentas por Cobrar x 360 dias
Ventas anuales a crédito

Inversion en Cuentas por Cobrar = % del Nivel Promdio de
Cuentas por Cobrar

Variacion de la Inversion = Situacion Actual devdrsion de Cuentas por Cobrar —
Situacién Estratégica.

Variacion de la Inversion = Situacion Actual de drsion de Cuentas por Cobrar —
Situacidn Estratégica.

Ahorro provocado por la disminucion = tasa de édet Variacion de la Inversion.

10z
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Gasto de Cobros = Ventas Totales x el porcerdajgastos de cobro.
Variacion en Cobro = Situacion Actual — Situaci@iritégica.
Gasto por Incobrable = Porcentaje del gasto pahirable x Ventas totales

Total Ingresos = Ahorro provocado por la disminacié+ Variacion en el cobro +
Variacion por incobrables.

Variacion en las ventas = Porcentaje de reducgidvientas Totales.

Ingresos no Percibidos = Porcentaje de Margen iidadt x Variacién en las Ventas.
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GUIA DE ENTREVISTA

La presente entrevista tiene como objetivo valsuaopinion respecto al manejo actual que
se le brinda a las cuentas por cobrar dentro dmfaesa.

Esta entrevista se le aplico a: (Administradodadempresa y encargada de cuentas por

cobrar).

| PARTE: Informacion general
1. ¢Cuanto tiempo tiene usted de laborar paraeegteesa?
2. ¢Cuales son las actividades que usted diarianegecuta?

3. ¢ Recibe instrucciones verbales o escritas?

Il PARTE: Analisis Interno

4. ¢Cudles son las ventajas de que exista dedérda empresa un departamento de
cuentas por cobrar?

5. ¢Cuales politicas fortalecen la concesion éeéita?

6. ¢Cuales politicas fortalecen la gestion deadbr

7. ¢ Cudles son las debilidades en la concesiorédéa?

8. ¢Cudles son las debilidades en la gestionla®?o

9. ¢Qué politicas implantaria en la concesionrédito?

10. ¢Qué cambios haria en el sistema de cobral agda empresa?

11. ¢Cual es su consideracion acerca de la incapbde pago de los clientes?

12. ¢Cudles instrumentos utilizaria para unalfm@@én mas acertada en las cuentas por
cobrar?



Il PARTE: Andlisis Externo

13. ¢Cual es su percepcion del entorno?

14. ¢Como considera las Politicas de Cobro dentgetencia?

I5. ¢Como considera las Politicas de Concesiddrédito de la competencia?
16. ¢Qué posicidn ocupa esta empresa en el mércado

17. ¢A qué porcentaje de las ventas se deberéa paguesto?. ¢Por qué?

IV PARTE: Nivel Tecnolégico
18. ¢Qué tipos de computadoras utilizan en la esafr

19. ¢Qué programas utilizan para el sistema clatab

IV PARTE: Recurso Humano

20. ¢Qué capacitacion les brindan a los encasgaeladepartamento de Crédito y Cobro,
para el desempefio eficiente en éste proceso?

21. ¢Qué los motiva para desempeifiar su laborfimeneia?

22. ¢Qué trato recibe del duefio del negocio?



CUESTIONARIO

Soy estudiante de Licenciatura en Fianzas de la Wm@rsidad Latinoamericana de
Ciencia y Tecnologia (ULACIT), y estoy aplicando cestionarios con el propésito de
evaluar el servicio que le brinda su proveedor deatne, las ventajas y desventajas que
tiene usted al comprarle. Le agradezco su colabarion; puede estar seguro que la
informacién que me proporcione es confidencial.

1. ¢Como es el servicio que le brinda su proveedor
Excelente ( ) Bueno () Regular)( Malo ()

2. ¢Es su proveedor de carne? Directo ( ) Distribuidor ( )

3. ¢Cuanto tiempo tiene de comprarle a su proveedd
Menos de 6 meses ( ) Menos de 2 afios ( )
Un afio () Mas de 2 &0 )

4. ¢Como son los precios que paga por los produstoomparados a los precios que
imperan en el mercado de carne?
Menores ( ) Mayores () Iguales ( )

5. ¢ Su proveedor atiende a la gran mayoria de loggendios de carne en el
mercado? Si() No ()

6. ¢Le traen los pedidos en la fecha pactada? Si ( ) No ()

7. ¢Cual es el plazo que le conceden para pagar?
8 dias () 15dias () 30diaj(

8. ¢Cual es la ventaja de comprarle a su proveeddr
Calidad ( ) Variedad ( ) Precio {

9. ¢Cree usted que en San José centro hay muché&sribuidoras de carne?
Muchas ( ) Pocas ( ) Casi ninguna ( )

10. ¢Es este negocio rentable?
Si() No ()
¢ Porqué?




HOJA DE OBSERVACION
variable: Conciliacion.




SOLICITUD DE CREDITO
DISTRIBUIDORA CARNICA SAN JOSE

Teléfono 2 304 540 - Fax 2 380 090
San José,

Nombre de la empresa

Direccién completa

Numero de teléfono . NUmero de fax

Monto solicitado C . Tipo de produ cto

Local propio () Arrendado (). Nombre del ar rendatario

,teléfono fax
Nombre del propietario de la empresa
Direccion
Teléfono fax

Nombre y nimero de cédula de las personas autoriza  das para efectuar
Pedidos:
1.

2,

3

Referencias comerciales:
1 2 3

Nombre y nimero de cédula del solicitante

.Firma

Para uso interno:

Plazo .Limite de crédito C Condiciones
De crédito_ Aprobacion del  crédito

Nombre y firma
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