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Introduccién
La presente tesis titulada “Optimizacién de Gestion de las Cobranzas al Retail por
Gastos Compartidos y su Incidencia en el Beneficio Neto Operativo de la Empresa Belleza
y Cosméticos S.A.C., Afio 2020, se ha realizado con el enfoque de que el andlisis de la
gestion de cobranzas de gastos compartidos influye de manera significativa en el resultado
del beneficio neto operativo, logrando identificar las causas y las medidas correctivas para

la optimizacién de dicha gestion.

El trabajo esta dividié en cinco capitulos:

El primer capitulo se presenta el problema de investigacion, los objetivos, la justificacién y

las delimitaciones.

En el segundo capitulo, se presenta el marco legal, tedrico, marco conceptual y

definiciones.

En tercer capitulo, veremos la formulacién de la hipétesis y las variables de andlisis de la

investigacion.

En el cuarto capitulo se describe el marco metodolégico que nos permite, determinar el
método del disefio de la investigacion, identificar la poblacion, toma de muestras y las

variables.

En el quinto capitulo se aprecia una parte importante del estudio, la presentacion de
andlisis de los resultados, mencionando las conclusiones y recomendaciones a las que

hemos llegado a través de la investigacion.
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Resumen

En la actualidad y por efecto de la globalizacion, los negocios del mercado Retail se
han visto en la necesidad de convenir contratos comerciales estratégicos con sus
proveedores mayoristas para maximizar sus resultados de ventas y cumplir con sus metas y
objetivos trazados. El presente trabajo de investigacion toma de manera objetiva todo el
proceso que genera esta negociacion entre la empresa Belleza y Cosméticos S.A.C. y
algunos de los Retailers que existen en nuestro pais, desde los acuerdos comerciales de
gastos compartidos que se pactan entre ambas partes, pasando por todo el proceso que
demanda el reconocimiento por parte del retail por lo que le corresponde reconocer y
reembolsar a dicho Belleza y Cosméticos S.A.C. Es justamente en este proceso interno
donde hemos observado diversas deficiencias por ambas partes, para lograr la recuperacion
o reembolso de dichos gastos compartidos; logrando identificar lo engorroso del proceso,
el largo tiempo que demanda esta recuperacion y el efecto negativo que tiene para las
distintas dreas involucradas en dicha gestion, ademds de la incidencia en el resultado del
beneficio neto operativo y presupuesto anual que se tiene para estas actividades, asi
también como el efectos contable, financiero y tributario. Nuestra investigacion,
enmarcidndose en una vision del profesional contable mds gerencial y gestor de cambios,
busca dar algunas posibles soluciones a estas deficiencias para optimizar la gestion de
cobranza por gastos compartidos, mejorar los acuerdos comerciales y hacer eficiente el uso
de los recursos monetarios de la empresa, con la finalidad de obtener beneficios y no tener

riesgos de incobrabilidad que incidirian negativamente en el resultado neto operativo.

Palabras Clave: Acuerdos comerciales, cuentas por cobrar, control Interno, Retail,

Beneficio neto operativo.
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Abstract

Today and as a result of globalization, retail businesses have found the need to enter
into strategic commercial contracts with their wholesale suppliers to maximize their sales
results and meet their goals and objectives set. This research work objectively takes into
account the entire process generated by this negotiation between the company Belleza y
Cosméticos S.A.C. and some of the Retailers that exist in our country, from the trade
agreements of shared expenses that are agreed between the two parties, through the whole
process that demands recognition by retail for what is due to recognize and reimburse said
Belleza y Cosméticos S.A.C. It is precisely in this internal process that we have observed
various deficiencies on both sides, in order to achieve the recovery or reimbursement of
such shared expenses; managing to identify the cumbersome of the process, the long time
demanded by this recovery and the negative effect it has on the different areas involved in
such management, as well as the impact on the outcome of the net operating profit and
annual budget that is available for these activities, as well as the accounting, financial and
tax effects.  Our research, in line with a vision of the most managerial accounting
professional and change manager, seeks to provide some possible solutions to these
deficiencies to optimize collection management for shared expenses, improve trade
agreements and make efficient the use of the company's monetary resources, in order to
obtain profits and have no risk of incobrability that would negatively impact the net

operating result.

Keywords: Trade agreements, accounts receivable, internal control, Retail, Net
operating profit



CAPITULOT
PLANTEAMIENTO DEL ESTUDIO
Descripcion de la Realidad Problematica

La globalizacion de los negocios y los mercados a nivel mundial en esta dltima década
dejan ver claramente que para obtener mejores resultados de ventas e ingresos, se hace
necesaria la participacion de los llamados socios estratégicos, con los cuales se busca
generar actividades en conjunto y contribuir a lograr las ventas proyectadas, este es el caso
del sector retail en donde las empresas de los demds sectores como por ejemplo
comerciales, industriales, etc. llevan sus productos para ser ofertados y llegar a mads
consumidores finales. Para nuestra investigacion tomaremos al sector de belleza,
cosmética y perfumeria como materia de estudio.
Las empresas nacionales de capitales peruanos y/o extranjeros dedicados a actividades de
comercio en el rubro de belleza, cosméticos, tratamientos, perfumerias y que tienen como
principal cliente al retail (grandes almacenes y/o tiendas por departamentos
especializados), a menudo se ven en la necesidad de pactar acuerdos comerciales con
estos ultimos, dada la necesidad que se tiene de tener mayor presencia porcentual en el
mercado comercial del rubro de belleza y cosmética, ademds de que los productos lleguen
al consumidor final y este los adquiera de la mejor manera posible, es decir que se realicen
las ventas esperadas por ambos participantes — el proveedor y el retail.

Estos acuerdos a los que nos referimos son conocidos como “Acuerdos comerciales de
Gastos Compartidos™” que realizardn y asumirdn tanto el proveedor como el retail, y para

mencionar algunos de estos gastos, tenemos por ejemplo por concepto de:

» Eventos por lanzamiento de nuevos productos.
» Evento por Apertura de nuevas puertas o puntos de venta.

» Construccién de nuevos Counters, mostradores o tiendas.



» Contratacion de personal para consultoria de belleza, maquilladores, etc.

En la préctica estas empresas comercializadoras mayoristas como Belleza y Cosméticos
S.A.C., asumen desde un primer momento el 100% de dichos gastos, esperando a que
luego de ejecutadas las actividades, se recuperen estos fondos para poder continuar
invirtiéndolos en nuevos proyectos; sin embargo es aqui donde encontramos algunas
deficiencias al momento de gestionar la recuperaciéon de estos fondos, dado que los
acuerdos comerciales con los que se cuentan actualmente no son muy precisos en la parte
de cémo y quién ejecutard los gastos, no cuentan con procedimientos claros, no establecen
plazos ni fechas para el reembolso, ademas este tipo de facturacién que no es por ventas de
mercaderia propiamente dicha, no deberia estar sujeta a plazos de tiempo o crédito alguno
si no con pago al contado.

Es por ello, que el presente trabajo de investigacién tiene como objetivo analizar la
incidencia que tendria esta gestion de cobranza en particular, en el resultado del beneficio

neto operativo de la empresa Belleza y Cosméticos S.A.C.

1.1 Formulacion del problema

1.1.1 Problema principal

(En qué medida la Optimizacién en la gestiéon de las cobranzas al retail por gastos compartidos
incide en el resultado del beneficio neto operativo de la empresa Belleza y Cosméticos S.A.C., afio

20207

1.1.2 Problemas secundarios

(En qué medida el proceso de cobranza de gastos compartidos incide en el resultado del

beneficio neto operativo de la empresa Belleza y Cosméticos S.A.C., afio 20207



(En qué medida la prevencion de riesgos en la cobranza de gastos compartidos incide en el
resultado del beneficio neto operativo de la empresa Belleza y Cosméticos S.A.C., afio

20207

1.2 Objetivos de la investigacion.
1.2.1 Objetivo principal
Determinar en qué medida la Optimizacién en la gestién de las cobranzas al retail por gastos

compartidos incide en el resultado del beneficio neto operativo de la empresa Belleza y Cosméticos

S.A.C., afio 2020.

1.2.2 Problemas secundarios
Determinar en qué medida el proceso de cobranza de gastos compartidos incide en el
resultado del beneficio neto operativo de la empresa Belleza y Cosméticos S.A.C., afio

2020.

Determinar en qué medida la prevencién de riesgos en la cobranza de gastos compartidos
incide en el resultado del beneficio neto operativo de la empresa Belleza y Cosméticos

S.A.C., ano 2020.

1.3 Justificaciéon o importancia del estudio

La presente investigacion analiza el funcionamiento de un drea especifica y de mucho
control, tal como lo es el drea de cobranzas ya que en ella recae la responsabilidad de
mantener un flujo continuo y sostenible de recursos econdmicos que requiere una
compaiiia, en ese sentido se busca la eficiencia en el manejo de los recursos monetarios
con la finalidad de evitar realizar desembolsos de dinero para cubrir gastos del retail segin

el acuerdo comercial y con el riesgo de convertirse en una contingencia al no poder



recuperarlos y que afectarian de manera negativa al resultado del beneficio neto operativo
esperado por la oficina matriz de la compaifiia.

1.4 Alcances y Limitaciones

1.4.1 Alcances

El presente trabajo de investigacion tomard como referencia los andlisis de los reportes
contables de la empresa Belleza y Cosméticos S.A.C. sobre las cuentas por cobrar de los
gastos compartidos facturados y no facturado al cierre de los ejercicios 2017, 2018, 2019
inclusive, como medio comparativo y explicativo de la evolucién sobre esta cuenta y su

incidencia en el resultado neto operativo.

1.4.2 Limitaciones de la investigacion

Nuestra investigacion presento cierto grado de dificultad para la obtencion de informacién
de otras compaiias similares a Belleza y Cosméticos S.A.C. para utilizarlo como medio
comparativo en la investigacion, asi mismo la dificultad para obtener la informacién de los

retailers sobre su gestion interna del manejo de los acuerdos de gastos compartidos.



CAPITULO II
MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL
Antecedentes de la Investigacion
Para la empresa Belleza y Cosméticos S.A.C. El problema de investigacion se origina al no
contar con acuerdos comerciales especificos donde se establezcan, el como y cudndo el
retail procederd a realizar el reembolso de estos “gastos compartidos”, se viene trabajando
en funcién a acuerdos antiguos, muy genéricos que limitan a las dreas de facturacion y
cobranzas a poder recuperar estos fondos en tiempos menores o iguales a 30 dias de
reportado al retail, generando niveles de antigiiedad altos superiores a los 90 dias, debido
que no existen procesos claros para la gestion de recuperacién de estos fondos, esto al final
del ejercicio econdémico podria repercutir de manera negativa en el resultado neto
operativo reduciendo y no llegando a presentar a los accionistas lo que ellos esperan y
proyectan.  Entre los estudios realizados y que guardan cierta relaciéon con nuestra

investigacion tenemos los siguientes:

2.1 Antecedentes Nacionales

(Campodémico & Arévalo, 2019), en la tesis titulada “Gestién de cobranza y liquidez de la
empresa Berean Service S.A.C. En la ciudad de Tarapoto periodos 2017-2018 (Tesis
pregrado), Universidad Nacional de San Martin — Tarapoto.

Senala lo siguiente:

Las actividades efectuadas en la gestion de cobranza son el andlisis de la cartera del
cliente, la aplicacién de estrategias de cobranza y el seguimiento del pago, las mismas que
son desarrolladas de manera inadecuada en un 64%, la gestion de cobranza incide
negativamente en la liquidez de la empresa BEREAN SERVICE S.A.C., por cuanto se

evidencio deficiencias en la gestion de cobranzas que afectaron a la liquidez de la empresa.



(Romero, 2019), en la tesis titulada “Gestion de Créditos y Cobranzas y Su Incidencia en
la Morosidad de las Cuentas Por Cobrar de la Empresa Rheng Comercial S.A.C Lima
Metropolitana 2017-2018”, (Tesis pregrado), Universidad Ricardo Palma.

Senala lo siguiente:

El 4rea de Gestion de Créditos y Cobranzas interviene en el desempefio eficiente en la
disminucién del Nivel de Morosidad en la Empresa RHENG COMERCIAL S.A.C., atin le
falta organizarse y regularizar ya que no hay una politica de crédito y los reglamentos de
crédito y de recuperaciones de crédito al no haber los reglamentos existe perdida
financiera, ya que hay una desorganizacion de los departamentos de ventas y créditos.
Proceden a entregar créditos sin la documentaciéon adecuada ni la verificacion y analisis
apropiado, y se recomienda Gestion de créditos se debe evaluar segun los
procedimientos de las politicas créditos a clientes nuevos y clientes antiguos, desde el
inicio de la prestacion del servicio hasta la facturaciéon y pago de este. Asimismo,
establecer politicas para reducir el riesgo antes del otorgamiento del crédito, con la

finalidad que el nivel de morosidad disminuya.

(Cieza & Javier, 2017), en la tesis “Gestion de las cuentas por cobrar comerciales y su
influencia en la liquidez de la empresa grupo Javier Eventos S.A.C. en el periodo 2016”
(Tesis pregrado), desarrollada en la Universidad Tecnolégica del Perd, Lima — Pert.
Senalan lo siguiente:

La gestion de las cuentas por cobrar comerciales influye en la liquidez de Grupo Javier
Eventos S.A.C del periodo 2016; esto se refleja en el incumplimiento de pago oportuno
segtn lo acordado en el documento y el riesgo de no cumplir en las fechas programadas
vencidas, todo esto afecta el cumplimiento de las obligaciones corrientes, no existe un

método de andlisis que permita controlar las cuentas por cobrar. Grupo Javier Eventos



S.A.C, tiene que implementar un sistema de gestion de crédito y cobranza, para que de esta
manera pueda contar con liquidez y cumplir con las obligaciones de corto plazo y no

incurrir continuamente a capitales financieros.

(Huaman, Huaman, & Sulca, 2019), en la tesis “Cuentas por cobrar y su incidencia en los
estados de situacion financiera y el estado de resultados integrales de la empresa Henri
Barret SAC — Lima Cercado, 2016”, (Tesis pregrado) Universidad Peruana de las
Américas, Lima 2019.

Senalan lo siguiente:

Se detecté que no hubo un seguimiento de cobranza por parte de las dreas de crédito y
cobranza , que no existe un control ni politica de cobranza , por lo tanto su cuenta por
cobrar es muy elevado; se le recomienda que implemente una politica y control de
cobranza e identificar a los cliente que ya tienen mds de un afio sin pagar , con el motivo
de aplicar un asiento contable y que nos permita tomarlo como gasto con el motivo de
poder reducir la cuenta , La empresa, debe hacer un seguimiento de los créditos
concedidos a 30,60 y 90, y agilizar el cobro de sus cuentas. Esto permitiria que la empresa
pueda tener un detalle de los clientes que tienen pendientes por cobrar y evitar un nuevo

servicio.

2.2 Antecedentes Internacionales

(Gutiérrez, 2015), en su tesis “Gestion De Cobranza y la Liquidez de la Cooperativa de
Ahorro y Crédito Union Popular Ltda.”, Universidad Técnica de Machala — Ecuador.
Senala lo siguiente:

Se obtuvo como resultado que la inadecuada gestion de Cobranza y la liquidez dentro de la

Cooperativa de Ahorro y Crédito Unién Popular Ltda. tienen relacién significativa, por lo



tanto, las conclusiones determinan que existen falencias en los procesos para otorgar
créditos debido a la falta de segregacién de funciones, lo que da paso a créditos mal
colocados y por ende a un aumento en la cartera morosa y un problema al momento de
recuperarlos para la liquidez de la institucion; para cumplir los objetivos formulados a
corto, mediano y largo plazo, y disminuir riesgos que a la larga pueden ser potenciales para
la administracién de la empresa, la institucion no ha tomado medidas que faciliten la
solucion, razén por la cual se propone encontrar una solucién al problema determinado, y
asi aportar a la optimizaciéon de recursos tanto humanos, materiales y financieros de la

institucién

(Saltos, 2016), en su Tesis “Disefio de un Sistema para mejorar la Gestion de Cobranzas en
la Empresa Multiapoyo, Ubicada En El Distrito Metropolitano De Quito (Tesis pregrado),
Universidad Central del Ecuador.

Senala lo siguiente:

En Multiapoyo Cia. Ltda., no existe un manual para efectuar la cobranza, por lo cual no se
encuentran definidas las funciones para el personal que labora en la empresa, por lo que se
presenta en la investigacion el Disefio de un sistema para mejorar la gestion, basado en
procedimientos y distribucion de actividades.

(Avelino, 2017), en su tesis “Las Cuentas por cobrar y su incidencia en la liquidez de la
empresa ADECAR CIA. LTDA”. (Tesis pregrado) Universidad Laica Vicente Rocafuerte
de Guayaquil. Ecuador.

Senala lo siguiente:

Se demostrado mediante diferentes indicadores financieros que la inadecuada
administracion de las Cuentas por Cobrar, generan un impacto en la liquidez de la empresa

Adecar Cia. Ltda. Realizado el andlisis respectivo, se deben tomar medidas correctivas



para futuros problemas en las cuentas por cobrar, implementar estrategias y Politicas en la
Empresa, para la recuperabilidad de la cartera, permitiendo a cada cliente cumplir con sus

obligaciones de pagos de una manera ripida y oportuna.

2.3 Bases Teoricas — cientificas
2.3.1 Gestion de Cobranza

La Gestion de Cobranzas consiste en el desarrollo de actividades y estrategias para
alcanzar el cobro de deudas. Una gestion de cobranzas, para que sea efectiva, debe tomar
en cuenta el contacto, la comunicacion y el entorno de negocio. Estos aspectos producen
informacién que debe ser bien administrada y rdpidamente canalizada para producir
efectividad en cada gestion que se emprende (Barreto, 2011, pag. 45).
La gestion de cobranza es una actividad cuyo objetivo es la reactivacion de la relacion
comercial con el cliente, procurando que mantenga sus créditos al dia y pueda aprovechar
las ventajas de nuestros productos. Asimismo, la gestiéon de cobranza es un proceso
mediante el cual se hace efectiva la percepcion de un pago en concepto de una compra, de
la prestacién de un servicio, de la cancelacion de una deuda, etc. Esta puede ser
emprendida por la misma empresa que debe recibir el pago, a partir de un drea dedicada
especialmente a este menester, o puede encomendarse a otra institucién (Cardozo,
Contabilidad De Entidades De Economia Solidaria Bajo NIIF Para PYME: Dindmica De
Cuentas, Politicas Contables Y Financieras. (5°ed)., 2015, pag. 38)
La gestion de cobranza permite el mantenimiento de los clientes al igual que abre la
posibilidad de “volver a prestar’; es un proceso estratégico y clave para generar el hdbito y
una cultura de pago en los clientes. La cobranza puede ser vista también como un drea de
negocios cuyo objetivo es generar rentabilidad convirtiendo pérdidas en ingresos. La

cobranza es parte integral del ciclo del crédito, no debe ser entendida como el paso final ya
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que es durante este proceso cuando la institucion recibe valiosa retroalimentacion sobre las
politicas generales y actividades especificas de cada subproceso: promocion, evaluacion,

aprobacién y desembolso/seguimiento (Casanova & Beltran, 2013, pag. 55).

La gestion de cobranza es el conjunto de acciones coordinadas y aplicadas adecuada y
oportunamente a los clientes para lograr la recuperacion de los créditos, de manera que los
activos exigibles de la instituciéon se conviertan en activos liquidos de la manera mads
rapida y eficiente posible, manteniendo en el proceso la buena disposicion de los clientes
para futuras negociaciones (Morales & Morales, 2014, pag. 25).

Acciones de Cobranzas

Segin (Cardozo, Contabilidad De Entidades De Economia Solidaria Bajo NIIF Para
PYME: Dinamica De Cuentas, Politicas Contables Y Financieras. (5°ed)., 2015), en tal
sentido, la gestion de cobranza es un proceso bastante interactivo con los clientes, que
parte del andlisis de la situacién del cliente, un oportuno y frecuente contacto con el
cliente, ofreciendo en el proceso de negociacién alternativas de solucién oportunas para
cada caso y registrando las acciones ejecutadas para realizar un seguimiento continuo y el
control del cumplimiento de los acuerdos negociados. Algunas acciones tipicas en la
gestion de la cobranza se describen a continuacién, junto con un flujo grama con el
proceso que sigue la gestién de cobranza:

a) Anadlisis del caso: ;Quién es el cliente? ;Cudl es su situaciéon? ;Cudles fueron las
condiciones para el otorgamiento del crédito? ;Por qué cayé en mora? Aqui podemos
considerar fuentes internas y externas de informacion como centrales de riesgo, relacién de
deudores, etc. (p.38)

b) Contacto con el cliente: ;Qué informacion registra el cliente? ;Doénde esta ubicado el

cliente? ; Cudles acciones ya fueron ejecutadas?
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c¢) Diagnéstico: (Cudl es el problema a raiz de la morosidad actual? ;Qué tipo de cliente
tenemos?

d) Generacion de alternativa: ;Cudles son las posibles soluciones? El objetivo de esta
accion es la venta del beneficio para crear una cultura de pago en el cliente.

e) Obtencion de compromisos de pago: ;Realizamos una buena negociacion? Se debe
identificar claramente, cudndo, dénde, cobmo y cudnto pagard el cliente, y recordar, por
ejemplo, que el cliente que estd en una situacion de sobreendeudamiento o disminucién de
ingresos establecerd una jerarquia en el pago de las deudas. ;Logramos que el cliente le dé
prioridad al pago de este crédito? (p.38).

f) Cumplimiento de compromisos de pago: ¢ El cliente cumplié con el compromiso de pago
en la fecha indicada? ;Demuestra que quiere pagar? El objetivo es mostrar consistencia a
lo largo de toda la gestion de cobranza. No basta el compromiso y la actitud positiva del
cliente hacia el pago; los gestores de cobranza deben realizar seguimiento a los
compromisos de pago.

g) Registro de Acciones: ;Las acciones estin siendo coordinadas? Es importante
considerar o ponerse en el lugar de la persona que continuard la gestién de cobranza.

h) Seguimiento del caso: ;Conocemos la actual situacién del cliente y las acciones
realizadas?

1) Intensificacion de las acciones: ;Cudl es la accion por tomar que nos permita recobrar el
activo de manera mds inmediata? ;Cudles son los activos que el cliente posee? ;Qué
podemos recuperar con una accion legal? En esta fase el interés es recuperar el activo atin
a costa de perder al cliente.

J) Definiendo los créditos “pérdida”: Es importante también que se definan claramente las
condiciones para reconocer la pérdida de un crédito, es decir - cuando la gestiéon de

cobranza ha finalizado. Puede ser cuando se ha agotado todas las estrategias posibles para
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la recuperacion de la deuda y/o cuando la probabilidad de pago es muy baja. En general, se
debe analizar el costo-beneficio de las medidas judiciales, reportando el cliente moroso, y
otras acciones permitidas por ley.

El cliente debe percibir la gestion de cobranza como algo continuo y no esporadico, de alli
que resulte muy importante el seguimiento oportuno y rapido de las acciones de cobranza
por los diversos participantes de la gestion: Call center, asesores de crédito, y gestores de
campos. El cliente debe sentir que lo estamos marcando constantemente, siendo
dindmicos, 4giles y resolutivos para controlar la situacién; es fundamental realizar
acciones dirigidas a todas las personas que participaron en el crédito, incluyendo
conyuges, garantes, y familiares/amigos que ofrecieron referencias, de acuerdo con su
perfil de riesgo y probabilidad de pago. Los microempresarios en general no ofrecen
garantias reales, por lo que muchas instituciones desarrollan mecanismos no tradicionales
para brindar una cobertura psicoldgica a través de estas “garantias no tradicionales.” En
muchos casos su ejecucion no es factible por limitaciones legales o porque el costo puede
ser mayor al valor de la garantia. Por lo tanto, es relevante que la gestion de cobranza se
fundamente en la aplicacion de las estrategias eficientes, asi como en la negociacion
oportuna para el repago de la deuda antes de entregar la cuenta a Legal para su exigencia
en las instancias judiciales, salvo que las gestiones anteriores no hayan resultado eficientes

por motivos externos a la gestion de cobranza (p.39).

Tipos de cobranza:

Segin (Gonzales, 2017), Existen 3 tipos de cobranzas que son cobranza administrativa,
cobranza extrajudicial y cobranza judicial las cuales se describen a continuacion:
Cobranza Administrativa

Cobranza Administrativa; es la cartera por vencer y que no ha tenido gestion anterior. Para

el control de los Procedimientos y Procesos de esta cobranza se asignan a un grupo de
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personas liderados por un Supervisor a cargo de gestores de cuentas, recaudadores y ciclos
de gestion; dependiendo de las politicas de crédito (30/60/90 o 120 dias).

Remesas de Dinero: En este aspecto nos adaptamos a las necesidades de nuestros Clientes,
estds pueden ser diarias, semanal, etc. (Gonzales, 2017, pag. 87).

Cobranza extrajudicial

Cobranza Extrajudicial; Se realiza a todas aquellas cuentas vencidas, que han sido o no
sometidas a algin tipo de gestiébn de cobranza anterior, interna o externa, y cuyos
resultados han sido infructuosos. Las gestiones de cobranza son abordadas en las
siguientes etapas, procedimientos generales, y procesos orientados a lograr un buen
resultado en la gestion de la cuenta (Gonzales, 2017, pag. 87)

= Verificacion de la existencia de la persona Natural o Juridica.

= Ubicacién de nuevos antecedentes o domicilio particular o comercial.

= Contacto personal con el deudor, a fin de negociar la deuda pendiente de pago (p.87)

Cobranza Judicial

En esta etapa se da inicio a los siguientes procesos del Ciclo de gestion dependiendo del
titulo de cobro. Cuando el monto de la deuda o cuenta lo amerita y/o las instrucciones de
nuestros Clientes son expresas en el sentido de iniciar una accién Judicial, se da comienzo
a esta etapa, solicitando al Cliente antecedentes adicionales de los documentos ya
entregados (Gonzales, 2017, pag. 88).

Evaluacion de gestion de cobranza

Con la finalidad de evaluar la gestion de cobranza efectuada por la empresa Belleza y
Cosméticos S.A.C., se ha empleado la teoria expuesta por Morales, A. Y Morales, J;

(2014), quienes proporcionan los siguientes procesos:
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Analisis de la cartera del cliente.

Morales, A. Y Morales, J. (2014) sefialan que hace referencia al estudio de la cartera de
clientes, con la finalidad de identificar a los clientes que no cancelaron su deuda en el
tiempo oportuno o en las fechas pactadas, asimismo conocer el importe o monto que

adeuda cada cliente (p.25)
v Identificar clientes morosos: esta accién permite saber que clientes estdn siendo morosos

hasta la fecha (p.25).

v Monto de la deuda: esta accién permite saber la cantidad exacta que los clientes

deudores estdan debiendo (p.25).

Aplicacion de estrategias de cobranza.

Morales, A. Y Morales, J. (2014) sefialan que hacen referencia a aquellas estrategias que
establecen formas de cobranza y criterios de negociacion, determinando el tiempo y la
duracién de estas. Por ello, estas estrategias son aquellas aplicaciones por las cuales las
empresas estan en la obligacion de gestionar, contribuyendo en el fortalecimiento de las
areas criticas de cobranza en una organizacidn, permitird incrementar la productividad de
la recuperacién de cartera vencida mediante la identificacién, optimizacién Yy

automatizacion de los asuntos inherentes a la cobranza (p.26).
v Llamadas telefénicas: Es una de las primeras estrategias que siempre se tomaran en

cuenta, por lo general, son las primeras medidas de comunicacién para que la empresa
pueda comunicarse con su cliente. Ademds, se debe de contar con un argumento ya

preparado con la finalidad de mantener una conversacién asertiva con el cliente (p.26)

v Cobranza domiciliaria: Esta accién se dard, cuando el cliente hace caso omiso a las

llamadas telefénicas. Por la cual se verdan obligados a tomaran las siguientes medidas,
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donde se contara con personal que cuente con los recursos, capacidad y especializacién en
acciones de cobranza (p.26)

Seguimiento del pago.

Morales, A. y Morales, J. (2014) mencionan que hace referencia a los acuerdos pactados
con los clientes para contar con el respectivo seguimiento, lo mas importante es saber el
adecuado manejo de las plataformas que faciliten tanto a los clientes como a la empresa,
en dichas acciones se monitoreard la cancelacion de la deuda, sin en caso el deudor no

cumple con lo acordado, se procedera a realizar acciones legales (p.26)
v/ Acuerdos con el deudor: Son mecanismo que la empresa opta dar a sus clientes

deudores, de modo que tendrd una facilidad de recuperaciéon del flujo de dinero, sin
embargo, la empresa tiene que estar debidamente informado, para tener en cuenta los

acuerdos pactados (Morales, A. Y Morales, J. 2014; P.26).

v Cancelacién de la deuda: Ya contando con un nuevo cronograma de pago, el cliente

estard en la obligacién de cumplir con el pago pactado con la empresa (Morales, A. Y

Morales, J. 2014; P.26).

v/ Proceso judicial: Este proceso estard siendo aplicado cuando el cliente, no estd

interesado ni busca estrategias para cumplir con el pago de sus deudas (Morales, A. Y

Morales, J. 2014; P.26).

2.3.2 Cuentas por cobrar
Las cuentas por cobrar son derechos exigibles provenientes de ventas, servicios
prestados, préstamos o anticipos otorgados; representan el crédito comercial que concede

la empresa a sus clientes.
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Una cuenta por cobrar es una cuenta que presenta saldo deudor en el balance de
situacion de la empresa. Estas representan un conjunto de derechos a favor de una empresa
frente a terceros por la prestacion previa de un servicio o la venta de un producto. Por

tanto, las cuentas a cobrar son fruto de la actividad econémica diaria de la empresa.

Puede originarse de diferen