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RESUMEN EJECUTIVO 

El presente estudio se realizó debido a que la empresa MASTER 

SUMINISTROS INDUSTRIALES S.A.C. carecía de un procedimiento formal para la 

gestión de cobranzas, así como de tiempos definidos y mecanismos de seguimiento que 

garantizaran una administración eficiente de las cuentas por cobrar. Esto derivaba en 

demoras significativas, tanto en el registro como en la recuperación de facturas, 

afectando negativamente el flujo de caja y la liquidez de la empresa. 

El objetivo de este trabajo es demostrar que, mediante la implementación de una 

gestión eficiente de cobranzas, la evaluación adecuada de riesgos crediticios y el uso de 

herramientas contables y financieras, fue posible reducir los índices de morosidad en las 

cuentas por cobrar durante el periodo 2022-2024. Esto permitió mejorar la liquidez y 

rentabilidad de la empresa, además de asegurar el cumplimiento oportuno de las 

obligaciones con terceros e incrementar la capacidad de respuesta frente a los clientes. 

El estudio evidencia cómo una correcta administración del ciclo de cuentas por 

cobrar, con énfasis en indicadores clave como la rotación de cartera, días promedio de 

cobranza (DPC) y análisis del flujo de efectivo, contribuye a optimizar los procesos 

operativos y financieros, fortaleciendo la sostenibilidad de la empresa en un entorno 

competitivo. 
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CAPÍTULO I. INTRODUCCIÓN 

MASTER SUMINISTROS INDUSTRIALES S.A.C. es una empresa peruana 

fundada en 2017, con una sólida trayectoria en el mercado industrial. Su misión es 

ofrecer soluciones tecnológicas avanzadas que promuevan el crecimiento y la 

sostenibilidad de las organizaciones mediante un eficiente control de recursos y 

estrategias innovadoras que optimicen los procesos empresariales. 

Como MYPE, MASTER SI cuenta con una estructura organizacional 

simplificada pero funcional, integrada por áreas clave como Gerencia General, Gerencia 

de Ventas, Logística, Finanzas, Contabilidad y Almacén. Este diseño le permite 

adaptarse de manera ágil a las demandas del mercado, manteniendo un enfoque en la 

calidad del servicio. 

La empresa se dedica a la venta de productos y servicios industriales, atendiendo 

a sectores diversos como pesqueras, mineras, papeleras, agroindustrias y textileras. 

Estas industrias confían en MASTER SI como un aliado estratégico para optimizar sus 

operaciones mediante el suministro de soluciones industriales específicas y 

personalizadas. 

En este entorno dinámico, mi experiencia profesional se desarrolló en el área de 

créditos y cobranzas, contribuyendo directamente a la mejora de los procesos 

financieros de la empresa. Implementé estrategias que permitieron reducir los tiempos 

de cobranza, mejorar la liquidez y fortalecer la relación con clientes y proveedores, lo 

cual fue crucial para el sostenimiento y expansión del negocio. 
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CAPÍTULO II. MARCO TEÓRICO 

2.1. CUENTAS POR COBRAR 

DEFINICIÓN: 

Las cuentas por cobrar son el crédito concedido a los clientes con el objetivo de 

fidelizarlos y aumentar la presencia en el mercado de los productos y servicios 

ofrecidos (Latorre, Mónica, Rosas, Carmen, Urbina, Max y Vidaurre, Wilmer, 2021). 

Para Higuerey (2007) las Cuentas por Cobrar representan una forma de crédito 

comercial que se otorga a los clientes durante un período determinado. 

Generalmente, se utilizan como una herramienta de mercadotecnia para impulsar las 

ventas y, en consecuencia, aumentar las ganancias. Asimismo, destaca que el nivel 

de las Cuentas por Cobrar depende de dos factores: el volumen de Ventas a Crédito y 

el Período Medio de Cobro, que abarca el tiempo desde la venta a crédito hasta el 

momento en que se recibe el pago. Este Período Medio de Cobro puede verse 

afectado por factores incontrolables, como las condiciones económicas del país, así 

como por otros aspectos que sí son gestionables por la administración de la empresa. 

Por otra parte, Mendoza, C y Ortiz, O (2016) define a la cuenta de cuentas por 

cobrar como el monto de las deudas que terceros tienen con la entidad económica, 

abarcando tanto las de carácter comercial como no comercial. Dentro de esta 

categoría se incluyen conceptos como los clientes o la cartera, que representa el valor 

de los bienes y servicios vendidos a crédito, destinados a los clientes (p. 195-196). 

Según Herz Ghersi, J. (2018), las cuentas por cobrar representan derechos de la 

empresa para exigir el pago de dinero a terceros, derivados de transacciones propias, 

como las ventas realizadas. Estas cuentas se reflejan en el Estado de Situación 

Financiera, ya sea en el activo corriente o no corriente, según el plazo en el que se 
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espera recibir el pago (p. 145). 

 

IMPORTANCIA: 

Las cuentas por cobrar son fundamentales, ya que representan el crédito 

otorgado a los clientes y son esenciales para entender la salud financiera de la 

empresa. La recuperación oportuna de estos pagos es crucial para la administración, 

dado su impacto directo en los Estados Financieros. Por ello, es vital establecer 

políticas y procedimientos claros para su gestión, asegurando así una administración 

eficiente y sostenible de los recursos de la organización (Cedeño, R., López, A. y 

Zambrano, R., 2021). 

Se enfatiza la relevancia de las cuentas por cobrar en una empresa, ya que 

surgen de las ventas a crédito y su correcta gestión es vital para asegurar la 

disponibilidad de efectivo. La ausencia de crédito puede llevar a una disminución 

considerable en las ventas, por lo que es crucial administrar los cobros de manera 

efectiva para mantener la operatividad de la organización (Guajardo, G. y Andrade, 

N., 2008). 

 

CLASIFICACIÓN: 

Para Herz, J. (2018), las cuentas por cobrar se clasifican según el PCGE de la 

siguiente manera: 

• 12 cuentas por cobrar comerciales–terceros. 

• 13 cuentas por cobrar comerciales–relacionadas. 

• 16 cuentas por cobrar diversas–terceros. 

• 17 cuentas por cobrar diversas–relacionadas. 
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• 19 estimación de cuentas de cobranza dudosa (cuenta de valuación). 

2.2. GESTION DE COBRANZAS 

POLITICA DE CREDITO Y COBRANZAS 

Según Higuerey (2007) las políticas de crédito y cobranzas son las normas que 

guían la decisión de conceder crédito a un cliente y determinar su monto. Es crucial 

señalar que una mala aplicación de una política de crédito adecuada, o la 

implementación correcta de una política ineficaz, no generará resultados 

satisfactorios. Además, señala que la Política de Cobro consiste en los distintos 

procedimientos que implementará el Departamento de Crédito y Cobranza para 

acelerar el período medio de cobro, así como para reducir la morosidad y las pérdidas 

por cuentas incobrables. 

 

CRITERIOS PARA OTORGAR CREDITOS 

Para llevar a cabo una evaluación individual del crédito, es fundamental 

analizar la solicitud de un cliente específico, ya que no se puede otorgar crédito a 

todos los que lo piden. Por lo tanto, es necesario realizar una evaluación. Para esto, 

utilizaremos las normas tradicionales conocidas como las cinco "C": carácter, capital 

de trabajo, capacidad de cancelación, condiciones de crédito y colateral del crédito 

(Higuerey, 2007). 

 

2.3. PROCESOS DE COBRANZAS 

Los procedimientos de cobranza incluyen diversas acciones, como el envío de 

notificaciones escritas para recordar el vencimiento de deudas, que pueden ser 

seguidas por comunicaciones más firmes si es necesario. También se realizan 
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llamadas telefónicas, se involucran los departamentos de cobranza y legal, y se 

efectúan visitas personales. Además, se puede recurrir a agencias de cobranza o a 

acciones legales (Higuerey, 2007). 

Sin embargo, algunas empresas necesitan acceder a sus cuentas por cobrar 

antes de su fecha de vencimiento para mejorar su liquidez. En estas situaciones, las 

empresas transfieren sus cuentas o documentos por cobrar a instituciones financieras, 

pagando una comisión llamada interés y recibiendo efectivo a cambio. Estas 

transacciones de transferencia de documentos se denominan factoraje o descuento de 

documentos. 

 

FACTORING ELECTRONICO Y DESCUENTO DE FACTURAS 

Para Morales, J. (2014), El factoring es un acuerdo en el que una entidad 

financiera compra las cuentas por cobrar de una empresa derivadas de sus ventas 

habituales, asumiendo el riesgo de cobro. A cambio, la entidad paga un porcentaje 

acordado del valor de las cuentas. (p. 245). 

 

FACTORING CON RECURSO 

La empresa que solicita el descuento de los documentos asume el riesgo junto 

con la institución financiera que los acepta. Esto significa que, si el deudor no realiza 

el pago al vencimiento del documento, la institución financiera le cobrará a la 

empresa que transfirió el documento por cobrar (Guajardo, G. y Andrade, N., 2008, 

p.341). 
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FACTORING SIN RECURSO 

La empresa que cede o transfiere los documentos por cobrar no asume la 

responsabilidad de que los clientes realicen el pago. En otras palabras, no tiene 

ninguna obligación de abonar el monto si los documentos vencen sin ser cobrados 

(Guajardo, G. y Andrade, N., 2008, p.341). 

 

DESCUENTO DE DOCUMENTOS 

El descuento de documentos por cobrar en una entidad financiera es un método 

de transferencia de documentos que analizaremos con mayor profundidad en esta 

sección. Normalmente, estos descuentos se llevan a cabo en bancos, los cuales 

aceptan el documento por cobrar y proporcionan efectivo equivalente al valor de 

vencimiento del documento, menos los cargos por intereses de financiamiento y 

servicios bancarios. El cargo por interés aplicado sobre el valor de vencimiento del 

documento se denomina descuento. El descuento de documentos por cobrar puede 

hacerse con o sin recurso. En el caso de realizarlo sin recurso, se registra como una 

venta, y la diferencia entre el valor y el efectivo recibido se contabiliza como una 

ganancia o pérdida. Por otro lado, el descuento con recurso es más común; si el 

deudor no paga el documento al vencimiento, el banco puede cobrar o vender el 

documento nuevamente a la empresa que lo transfirió, como se explicó anteriormente 

en la sección sobre transferencia de documentos (Guajardo, G. y Andrade, N., 2008, 

p.342). 

 

2.4. VENTAS AL CONTADO Y CRÉDITO 

Las ventas se refieren al proceso mediante el cual una entidad ofrece bienes y/o 
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servicios a cambio de una compensación económica acordada previamente, buscando 

no solo generar ingresos para la organización, sino también satisfacer las necesidades 

y expectativas del cliente. (De la Parra, E. y Madero, M., 2003, p. 33). 

 

VENTAS AL CREDITO 

El crédito se define como la transferencia de recursos financieros anticipados o 

establecer un periodo para el cumplimiento de una obligación de pago. Desde una 

perspectiva jurídica, el crédito puede interpretarse como una operación de préstamo o 

como una transacción de venta con pagos diferidos. (Morales, J., 2014, p. 24). 

Además, Morales, J. (2014) indica que las ventas a crédito, como modalidad de 

financiamiento comercial, implican que la empresa establezca condiciones 

específicas para el pago diferido del cliente. Estas condiciones abarcan aspectos 

como el plazo otorgado, los descuentos aplicables, las fechas y lugares para realizar 

los pagos, así como las tasas de interés asociadas. Además, incluyen disposiciones 

sobre la entrega de los bienes, detallando sus características, garantías, restricciones 

de uso y cuidados requeridos, lo que asegura claridad y cumplimiento en la 

transacción. (p. 165). 

Por otro lado, Del Valle, E. (2016), manifiesta que el término "crédito" deriva 

del latín "creditum", que significa confiar. Se basa en la confianza mutua, aunque 

implica un riesgo, ya que el crédito solo es viable cuando existe dicha confianza 

entre las partes involucradas. (p. 7). 

 

CLASIFICACION 

Las operaciones de crédito se categorizan habitualmente con base en criterios 
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específicos, tales como el propósito al que se destinarán los fondos, las garantías 

ofrecidas para respaldar su concesión, la naturaleza jurídica del sujeto prestatario y el 

plazo establecido para su amortización. (Morales, J., 2014, p. 56). 

 

VENTAS AL CREDITO PUNTUALES 

Una venta se considerará como ingreso efectivo únicamente cuando el importe 

sea recibido en forma de dinero en efectivo, cheques o transferencias electrónicas. Si 

una empresa no convierte sus cuentas por cobrar en liquidez, puede enfrentar 

dificultades de flujo de caja, lo que afectaría su capacidad para mantener sus 

procesos operativos y productivos, pudiendo ocasionar una crisis de liquidez y 

paralizar sus actividades comerciales. (Morales, J. 2014, p. 144). 

 

VENTAS AL CREDITO CON MOROSIDAD 

Respecto a las ventas al crédito con retraso en los pagos, Morales, J. (2014) 

afirma que, al otorgar crédito a un cliente moroso, es crucial gestionar 

adecuadamente la situación, involucrando al representante de ventas para negociar el 

pago de saldos pendientes, evitando así la acumulación de cuentas incobrables. (p. 

167). 

Asimismo, Del Valle, E. (2016), declara que los departamentos de ventas y de 

créditos y cobranzas trabajan de manera conjunta para alcanzar objetivos comunes: 

incrementar las ventas exitosas, minimizar las pérdidas por cuentas incobrables y, 

por ende, optimizar las utilidades de la empresa. (p. 32). 
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RATIOS DE MOROSIDAD 

Haro, A; Oña, B; Belduma, R; Sánchez, B. y Navas, S. (2024) expone que la 

morosidad, definida como el retraso en el cumplimiento de las obligaciones de pago 

de crédito, constituye un parámetro esencial para evaluar la salud financiera de la 

cartera de cuentas por cobrar de una entidad. (p. 11). 

Brachfield, P. (2003) revela que, en diversas normativas mercantiles, se 

establece que la morosidad se origina de manera automática desde el momento en 

que se produce el incumplimiento del pago de la factura, sin que sea necesario 

realizar notificación o requerimiento previo al deudor. (p. 33). 

 

2.5. DIAGRAMA DE PROCESOS 

Para la creación de un mapa de procesos, es fundamental realizar un análisis 

previo sobre las posibles categorizaciones de los procesos identificados, lo que 

facilita su interpretación. La organización de los procesos en el mapa permite 

establecer relaciones entre ellos, optimizando su comprensión y conexión global. 

(Beltrán, J.; Carmona, M.; Carrasco, R.; Rivas, M. y Tejedor, F., 2002, p. 21). 

Del mismo modo, Manene, L. (2011) informa que un diagrama de flujo es una 

representación gráfica que ilustra la secuencia de actividades o tareas dentro de un 

proceso. Permite identificar el orden de los pasos, las áreas involucradas y las 

personas responsables de cada acción, sirviendo como una visualización del 

procedimiento administrativo. (p. 1). 

Beltrán, J.; Carmona, M.; Carrasco, R.; Rivas, M. y Tejedor, F., 2002, señalan 

que la descripción gráfica de las actividades de un proceso mediante diagramas 

permite visualizar su flujo, interrelación, entradas, salidas y límites. Este enfoque 
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facilita la asignación de responsabilidades, vinculando a cada actor con las 

actividades correspondientes en el proceso. (p. 26). 

Por otro lado, Meyers, F. (2000) presenta que El diagrama de procesos muestra 

cómo los componentes se gestionan, inspeccionan, almacenan y experimentan 

retrasos a medida que se trasladan desde el área de recepción hasta el de embarques, 

utilizando símbolos convencionales aceptados en estudios de tiempos y 

movimientos. (p. 56). 

 

2.6. DIAGRAMA DE ANALISIS DE PROCESOS 

El Diagrama de Análisis de Procesos (DAP) es una herramienta visual que 

traza el recorrido de un producto o procedimiento, destacando todas las actividades 

que deben analizarse, utilizando símbolos específicos para cada una. Las actividades 

representadas incluyen operaciones, inspección, transporte, demoras, 

almacenamiento y combinaciones de estas, como la operación-inspección. El DAP 

permite identificar y evaluar de manera eficiente los distintos componentes y fases de 

un proceso, facilitando la mejora continua. (Romero, J., 2017, p. 12). 

Del mismo modo, Sanchis, R. (2020) demuestra que el Diagrama de Análisis 

de Procesos (DAP) ilustra todas las actividades involucradas en la realización de un 

trabajo, como operaciones, transporte, inspección, tiempos de espera y 

almacenamiento. Este diagrama traza el recorrido de un producto, mostrando los 

tiempos y distancias asociados a cada acción. A diferencia del diagrama sinóptico, el 

DAP ofrece un nivel de detalle más profundo, lo que permite una mayor cantidad de 

datos útiles para optimizar y mejorar los procesos. (p. 3). 

El Diagrama de Análisis de Procesos (DAP) se emplea para detectar y suprimir 
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actividades innecesarias, optimizando así los procesos. Su construcción sigue un 

formato predefinido, y los campos relacionados con tiempos, distancias y cantidades 

deben ser completados únicamente cuando resulten pertinentes. (Romero, J., 2017, p. 

12). 
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CAPÍTULO III. DESCRIPCIÓN DE LA EXPERIENCIA 

➢ Proceso de ingreso a la empresa 

En enero del año 2022 el bachiller en contabilidad y finanzas, M. Angelica 

Gonzalez Pérez ingresó a laborar en la empresa MASTER SUMINISTROS 

INDUSTRIALES S.A.C., desempeñando el cargo de asistente contable, teniendo 

como jefe directo al gerente general Galo F. Arzube Benitez. 

La contactaron a través de LinkedIn, inicialmente el cargo era como asistente 

contable y las funciones a realizar eran básicamente la migración de toda la 

información contable y financiera al nuevo sistema. Para ello tuvo una breve 

capacitación de 02 semanas por el equipo de CONTA PERU (nuevo software a 

implementar) y empezó con la migración. Un mes después, la señorita encargada de 

créditos y cobranzas decide no renovar su contrato ya que le ampliaron solo por un 

mes, lo que hizo que la señorita Angélica Gonzalez tome el puesto de analista de 

créditos y cobranzas. Fue todo un desafío, ya que no fue capacitada por la anterior 

colaboradora, la empresa no contaba con manuales o procedimientos establecidos, 

así como tampoco una base de datos con la información de los clientes y cómo se 

debía gestionar la venta, facturación y cobranza con cada uno., sin considerar que 

debía realizar sus anteriores funciones y las nuevas. Sin embargo, logró organizarse y 

establecer manuales y una base de datos con toda la información necesaria para una 

correcta facturación y gestión de cobranzas. 

➢ Personas involucradas 

Los colaboradores involucrados en esta mejora son: 
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- Analista de créditos y cobranzas (Implementar) 

- Gerente General (Visto bueno) 

➢ Funciones como analista de créditos y cobranzas  

Las funciones que desarrolló fueron las siguientes: 

- Aprobación de Ordenes de Pedido, previa revisión de la información crediticia 

del cliente. 

- Facturación. 

- Envío y registro de facturas con toda la documentación solicitada por los clientes 

(físico, correo y portales). 

- Elaboración de reportes de cuentas por cobrar y pagar. 

- Verificación y liquidación de ingresos. 

- Liquidación de retenciones y detracciones. 

- Liquidación de importaciones. 

- Revisión de costos de ventas. 

- Resolución de contingencias con el sistema (administrativas, contables y 

logísticos). 

- Pago de detracciones y fraccionamientos. 

- Gestión de cobranzas. 

- Revisión y liquidación de viáticos (vendedores). 

- Gestión con entidades financieras (factoring, descuento de facturas). 

- Apoyo al área contable para la elaboración de EEFF. 

- Otras funciones afines. 
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➢ Desarrollo del proyecto  

Anteriormente, la empresa MASTER SI facturaba las GR emitidas con 

estado pendiente, sin verificar si estas ya se encontraban registradas en los portales 

de los clientes o si la responsable de facturación disponía de los documentos en 

formato físico o digitalizado para su posterior envío y registro. Esta falta de control 

generaba demoras en el registro y contabilización de las facturas, afectando el 

cálculo del plazo de crédito, ya que los clientes consideraban el crédito otorgado a 

partir de la fecha de contabilización de la factura. En ciertos casos, este proceso 

podía tardar más de una semana, impactando negativamente en el ciclo de 

conversión de efectivo. 

Además, se identificó como una deficiencia el uso exclusivo del correo 

electrónico para gestionar la cobranza. Esto limitaba la efectividad del proceso, ya 

que en ocasiones se enviaban múltiples comunicaciones a los clientes solicitando el 

pago sin obtener respuesta, lo que incrementaba la morosidad y complicaba la 

recuperación de cuentas por cobrar. Estas falencias resaltan la necesidad de 

implementar controles más rigurosos y diversificar los canales de gestión de 

cobranzas para optimizar los tiempos de recuperación de los ingresos. 

Como primer paso para el desarrollo de este trabajo, se determinó los 

porcentajes de ventas al contado y al crédito para los periodos 2022, 2023 y 2024, 

para ello se utilizaron los reportes de cuentas por cobrar acumulados durante este 

periodo.  

El objetivo general de esta investigación es evidenciar la reducción de los índices 

de morosidad en los periodos 2022 al 2024 en la empresa MASTER 

SUMINISTROS INDUSTRIALES S.A.C., destacando el impacto de las estrategias 
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implementadas en la gestión de cuentas por cobrar y la optimización de procesos. 

Para ello, se plantearon como objetivos específicos: determinar los porcentajes de 

ventas al contado y al crédito del periodo 2022 al 2024; identificar las ventas al 

crédito puntuales de dicho periodo; identificar las ventas al crédito con morosidad; 

rediseñar el diagrama de ventas al contado y al crédito (con factoring y sin 

factoring); demostrar la reducción de los tiempos en los procesos de ventas 

mediante el análisis de procesos, y comprobar la disminución de la morosidad en 

los periodos analizados, validando los resultados obtenidos con las medidas 

implementadas. 

Tabla 1.  

Ventas al contado y crédito 2022 

FORMAS 
DE PAGO 

TOTAL USD % 

CONTADO 63,405.44 4% 

CREDITO 1,497,337.60 96% 

Total 
general 

1,560,743.04 100% 

Nota: Esta tabla muestra el total de las ventas al contado y al crédito en el periodo 2022. 

Tabla 2.  

Ventas al contado y crédito 2023 

FORMAS 
DE PAGO 

TOTAL USD % 

CONTADO 227,278.41 15% 

CREDITO 1,258,153.23 85% 

Total 
general 

1,485,431.64 100% 

Nota: Esta tabla muestra el total de las ventas al contado y al crédito en el periodo 2023. 
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Tabla 3.  

Ventas al contado y crédito 2024 

FORMAS DE 
PAGO 

TOTAL 
USD 

% 

CONTADO 90,916.52 10% 

CREDITO 802,117.07 90% 

Total general 893,033.59 100% 

Nota: Esta tabla muestra el total de las ventas al contado y al crédito en el periodo 2024. 

 

Para luego, identificar el porcentaje de las ventas al crédito puntuales, con 

esto se busca determinar la proporción de las cuentas por cobrar que son canceladas 

dentro de los plazos establecidos. Este indicador permite evaluar la eficiencia en la 

gestión de las políticas de crédito, además de contribuir a una adecuada 

planificación financiera, garantizar el cumplimiento de obligaciones y optimizar la 

proyección del flujo de efectivo. 

De igual forma, resulta fundamental calcular el porcentaje de las ventas al 

crédito que presentan morosidad, con el objetivo de analizar su impacto en la 

cartera de cuentas por cobrar y desarrollar estrategias efectivas que permitan 

reducir dicho porcentaje de manera significativa.



Tabla 4.  

Ventas al crédito puntuales 2022 

TASA DE MOROSIDAD Ene-22 Feb-22 Mar-22 Abr-22 May-22 Jun-22 Jul-22 Ago-22 Set-22 Oct-22 Nov-22 Dic-22 

CREDITO - MOROSOS 24% 34% 33% 29% 49% 44% 19% 27% 36% 45% 25% 20% 

CREDITO - AL DÍA 76% 66% 67% 71% 51% 56% 81% 73% 64% 55% 75% 80% 

TOTAL 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 

Nota: Esta tabla muestra el total de las ventas al crédito al día y con morosidad en el periodo 2022. 

Tabla 5.  

Ventas al crédito puntuales 2023 

TASA DE MOROSIDAD Ene-23 Feb-23 Mar-23 Abr-23 May-23 Jun-23 Jul-23 Ago-23 Set-23 Oct-23 Nov-23 Dic-23 

CREDITO - MOROSOS 73% 49% 27% 19% 29% 15% 25% 17% 30% 39% 5% 1% 

CREDITO - AL DÍA 27% 51% 73% 81% 71% 85% 75% 83% 70% 61% 95% 99% 

TOTAL 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 

Nota: Esta tabla muestra el total de las ventas al crédito al día y con morosidad en el periodo 2022. 
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Tabla 6.  

Ventas al crédito puntuales 2024 

TASA DE MOROSIDAD Ene-24 Feb-24 Mar-24 Abr-24 May-24 Jun-24 Jul-24 Ago-24 Set-24 Oct-24 

CREDITO - MOROSOS 27% 32% 9% 13% 15% 34% 6% 26% 6% 0% 

CREDITO - AL DÍA 73% 68% 91% 87% 85% 66% 94% 74% 94% 100% 

TOTAL 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 

Nota: Esta tabla muestra el total de las ventas al crédito al día y con morosidad en el periodo 2022. 

 

Con esta información, se rediseñó el diagrama de procesos de ventas, abarcando las modalidades al contado, al crédito con factoring 

y sin factoring. Esto tuvo como finalidad establecer un procedimiento óptimo que garantice una gestión más eficiente y efectiva de la 

cobranza de las cuentas por cobrar en la empresa MASTER SI. 
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Figura 1.  

Diagrama de procesos de ventas al contado actual 
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Figura 2.  

Diagrama de procesos de ventas al crédito con factoring actual 
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Figura 3.  

Diagrama de procesos de ventas al crédito sin factoring actual 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Asimismo, se evidenció la reducción de los tiempos en el proceso de ventas 

al contado, al crédito con factoring y sin factoring, mediante la aplicación del 

diseño de análisis de procesos para el período comprendido entre 2022 y 2024 en la 

empresa MASTER SUMINISTROS INDUSTRIALES S.A.C. 

Finalmente, gracias a la implementación de un procedimiento sólido y bien 

estructurado, se logró verificar una disminución significativa de la morosidad, 

desde el año 2022 (fecha en la que la señorita ingresó a laborar en MASTER SI) 

hasta la actualidad (2024). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



CAPÍTULO IV. RESULTADOS 

Para optimizar la gestión de las cuentas por cobrar en la empresa MASTER 

SUMINISTROS INDUSTRIALES S.A.C., se inició analizando los porcentajes de 

ventas al contado y al crédito, seguido de la identificación de las ventas al crédito 

puntuales y aquellas con morosidad. Con esta información, se logró detectar 

deficiencias en los procesos existentes y proceder al rediseño del diagrama de ventas al 

contado y al crédito (con factoring y sin factoring), lo cual resultó en una reducción 

significativa de los tiempos de cobranza y una disminución en el porcentaje de 

morosidad. 

  



Figura 4.  

Diagrama de análisis del proceso de venta al contado 

El análisis del proceso de venta al contado mostró que antes no existía un proceso definido ni un tiempo estimado para cada acción, lo 

que generaba demoras significativas. Por ejemplo, se emitían facturas sin contar con toda la documentación necesaria, lo que prolongaba el 

registro y complicaba el seguimiento. Con la nueva metodología, se estructuraron las acciones y se estableció un flujo claro, donde tras la 

notificación por correo para solicitar el pago de la(s) factura(s) vencida(s) al cliente, se realiza una llamada telefónica para exigir el pago y 

obtener un compromiso formal. Estas mejoras han reducido los tiempos de operación en 43%, optimizando tanto la eficiencia interna como la 
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relación con los clientes. 

 El análisis del proceso de venta al crédito con factoring evidenció una mejora significativa, reduciendo el tiempo de 146 minutos a 99 

minutos, lo que equivale a una disminución del 32% en los tiempos operativos. Esta optimización se logró al implementar un sistema que 

distingue entre clientes habituales y nuevos, ajustando los procedimientos según el caso. Para nuevos clientes, se realiza una evaluación 

crediticia inicial con Equifax y, como segundo filtro, se deriva la evaluación a bancos o financieras. Estas acciones, antes inexistentes, han 

agilizado el proceso y reducidos riesgos, mejorando la eficiencia general. 
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Figura 5.  

Diagrama de análisis del proceso de venta al crédito con factoring 

El proceso de venta al crédito sin factoring fue optimizado significativamente, reduciendo su duración de 62 a 40 minutos, lo que 

representa una mejora del 35.48%. Los nuevos pasos implementados han sido clave para lograr estos resultados. Ahora se realiza un control 

riguroso de los vencimientos, notificando a los clientes mediante correos una semana antes de que sus facturas venzan, fomentando el 

compromiso o estableciendo fechas estimadas de pago. Además, se refuerza el seguimiento en caso de incumplimiento, utilizando correos y 



 

“REDUCCIÓN DE LOS ÍNDICES DE 

MOROSIDAD EN LA EMPRESA MASTER 

SUMINISTROS INDUSTRIALES S.A.C, 2022-

2024.” 

 

35 

 

llamadas para insistir y exigir el pago. Estos cambios no solo han reducido tiempos, sino que han mejorado la efectividad del cobro y la 

organización general, permitiendo una gestión más eficiente y proactiva del crédito. 

Figura 6. 

Diagrama de análisis del proceso de venta al crédito sin factoring 

 

 

 

 

 

 

 

 

Se evidenció una mejora significativa en la reducción de la morosidad en las cuentas por cobrar durante el período 2022-2024. 

Inicialmente, el índice de morosidad se situaba en un 24%, mientras que el 76% correspondía a pagos puntuales. A lo largo de estos dos años, 

este indicador mostró variaciones; sin embargo, gracias a una gestión eficiente, se logró disminuir la morosidad a menos del 10%. 
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Este resultado tuvo un impacto positivo en la empresa, ya que la mejora en la liquidez permitió cumplir oportunamente con las 

obligaciones financieras, particularmente con BRAY CONTROLS, su principal proveedor, cuya política establecía límites de atención debido 

a retrasos en los pagos. La reducción de la morosidad fortaleció así las relaciones comerciales y contribuyó a la estabilidad operativa de 

MASTER SUMINISTROS INDUSTRIALES S.A.C. 

Figura 7.  

Ventas al crédito (puntuales y morosos) 
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CAPÍTULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

CONCLUSIONES 

Evidenciando la reducción de los índices de morosidad en los periodos 2022 al 

2024, la empresa MASTER SUMINISTROS INDUSTRIALES S.A.C. alcanzó una 

mejora significativa en la gestión de sus cuentas por cobrar. Este logro fue posible 

gracias a la implementación de estrategias orientadas a una eficiente gestión de 

cobranzas, lo que fortaleció la liquidez y permitió un cumplimiento oportuno de las 

obligaciones con proveedores clave. Además, este resultado garantizó un flujo de 

efectivo más proyectable, elemento fundamental para la sostenibilidad financiera de la 

empresa. Como resultado, la morosidad se redujo de un 30% a un notable 6%, 

evidenciando el impacto positivo de esta gestión. 

Determinando los porcentajes de las ventas al contado y al crédito se logró 

evaluar la composición de los ingresos de la empresa, la cual estaba conformada por un 

10% de ventas al crédito y un 90% de ventas al crédito (en promedio). Este análisis 

permitió detectar deficiencias en la dependencia de esta modalidad para el flujo de 

efectivo, proporcionando una base sólida para establecer estrategias orientadas a 

equilibrar y optimizar la gestión de los ingresos. 

Identificando las ventas al crédito puntuales permitió medir el porcentaje de 

ingresos cobrados dentro de los plazos establecidos, lo que aseguró un flujo de efectivo 

constante. Además, los resultados obtenidos facilitaron la implementación de estrategias 

orientadas a incentivar el cumplimiento oportuno, fortaleciendo la estabilidad financiera 

de la empresa y optimizando la gestión de las cuentas por cobrar. 

Identificando las ventas al crédito con morosidad contribuyó a diagnosticar el 

estado de la cartera de cuentas por cobrar y el impacto de los incumplimientos en la 
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liquidez de la empresa. Este análisis permitió clasificar a los clientes según su 

comportamiento de pago, implementando medidas correctivas y preventivas, y 

optimizando la gestión del riesgo crediticio. Gracias a ello, se logró fortalecer la 

estabilidad financiera, reducir las pérdidas por incobrabilidad y mejorar el cumplimiento 

de las obligaciones con los proveedores. 

Rediseñando el diagrama del proceso de ventas al contado y al crédito (con 

factoring y sin factoring) se optimizaron los procesos comerciales y financieros de la 

empresa. Este rediseño estableció un flujo estructurado y eficiente que mejora la gestión 

de las cuentas por cobrar, redujo los tiempos de cobranza y disminuyó 

significativamente los índices de morosidad. Además, contribuyó a proyectar 

adecuadamente el flujo de efectivo, fortaleciendo la liquidez y garantizando el 

cumplimiento oportuno de las obligaciones financieras, especialmente con proveedores 

clave. Este enfoque técnico y estratégico resulta crucial para la sostenibilidad financiera 

y operativa de la organización. 

Aplicando el diseño de análisis de procesos, se logró reducir en un 36% los 

tiempos de los procesos de ventas al contado y al crédito (con factoring y sin factoring). 

Este enfoque permitió identificar y corregir ineficiencias en etapas clave, como la 

facturación y la autorización de créditos, optimizando cada fase mediante la 

automatización y mejora de la comunicación entre áreas. Como resultado, se fortaleció 

la dinámica financiera y operativa de la empresa. 

 

RECOMENDACIONES 

Implementar estrategias efectivas de gestión de cobranzas permite a las 

empresas reducir significativamente la morosidad en sus cuentas por cobrar, como lo 
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hizo la empresa MASTER SUMINISTROS INDUSTRIALES S.A.C. Es fundamental 

establecer políticas claras de crédito, realizar un seguimiento constante a los pagos 

pendientes y clasificar a los clientes según su comportamiento de pago. Además, 

optimizar los procesos internos de facturación y cobranza contribuirá a fortalecer la 

liquidez y garantizar un flujo de efectivo constante. Adoptar estas prácticas no solo 

reduce los riesgos financieros, sino que también asegura el cumplimiento oportuno de 

las obligaciones con proveedores y mejora la estabilidad financiera general. 

Monitorear regularmente los porcentajes de ventas al contado y al crédito ayuda 

a realizar un análisis continuo de la composición de los ingresos de la empresa para 

detectar posibles desequilibrios en el flujo de efectivo y ajustar las estrategias de ventas 

según sea necesario. 

Fomentar el cumplimiento puntual de los pagos identificando a los clientes que 

cumplen con los plazos establecidos fortalece la estabilidad financiera. Además, se 

deben implementar políticas que incentiven a los clientes a pagar a tiempo, lo que 

ayudará a mantener un flujo de efectivo constante. 

Gestionar adecuadamente la morosidad, clasificando a los clientes según su 

comportamiento de pago y aplicando medidas correctivas o preventivas ante la 

morosidad permitirá optimizar la gestión del riesgo crediticio, minimizando las pérdidas 

por incobrabilidad y mejorando la relación con proveedores. 

Rediseñar y optimizar los procesos de ventas, además de mejorar continuamente 

el diagrama de procesos de ventas al contado, al crédito con factoring y sin factoring 

permitirá reducir los tiempos de cobranza, disminuir la morosidad, lo que fortalecerá la 

liquidez y garantizará el cumplimiento de las obligaciones financieras. 

Implementar tecnología y automatización en los procesos de ventas, a través de 
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herramientas tecnológicas para automatizar tareas como la facturación, autorización de 

crédito y aprobación de pagos ayudará a reducir los tiempos de los procesos y mejorar 

la comunicación entre los departamentos, aumentando la eficiencia y reduciendo los 

errores. 

Evaluar periódicamente el impacto de las estrategias aplicadas, es importante 

evaluar de manera constante el desempeño de las estrategias implementadas, como la 

reducción de la morosidad y la mejora en los tiempos de cobranza, para garantizar su 

efectividad y ajustar las políticas según los resultados obtenidos. 
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ANEXOS 

 

ANEXO N° 1. Ventas al contado y al crédito del periodo 2022 – 2023 

 

 

 

  



ANEXO N° 2. Ventas puntuales y con morosidad 2022 – 2023 
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ANEXO N° 3. Procedimientos de ventas al contado 
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ANEXO N° 4. Procedimientos de ventas al crédito con factoring 
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ANEXO N° 5. Procedimientos de ventas al crédito sin factoring 

 

 


