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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio se realiz6 debido a que la empresa MASTER
SUMINISTROS INDUSTRIALES S.A.C. carecia de un procedimiento formal para la
gestion de cobranzas, asi como de tiempos definidos y mecanismos de seguimiento que
garantizaran una administracion eficiente de las cuentas por cobrar. Esto derivaba en
demoras significativas, tanto en el registro como en la recuperacién de facturas,
afectando negativamente el flujo de caja y la liquidez de la empresa.

El objetivo de este trabajo es demostrar que, mediante la implementacion de una
gestion eficiente de cobranzas, la evaluacion adecuada de riesgos crediticios y el uso de
herramientas contables y financieras, fue posible reducir los indices de morosidad en las
cuentas por cobrar durante el periodo 2022-2024. Esto permitié mejorar la liquidez y
rentabilidad de la empresa, ademas de asegurar el cumplimiento oportuno de las
obligaciones con terceros e incrementar la capacidad de respuesta frente a los clientes.

El estudio evidencia codmo una correcta administracion del ciclo de cuentas por
cobrar, con énfasis en indicadores clave como la rotacion de cartera, dias promedio de
cobranza (DPC) y analisis 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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CAPITULO I. INTRODUCCION

MASTER SUMINISTROS INDUSTRIALES S.A.C. es una empresa peruana
fundada en 2017, con una sélida trayectoria en el mercado industrial. Su mision es
ofrecer soluciones tecnologicas 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 areas clave como Gerencia General, Gerencia
de Ventas, Logistica, Finanzas, Contabilidad y Almacén. Este disefio le permite
adaptarse de manera agil 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 confian en MASTER SI como un aliado estratégico para optimizar sus
operaciones mediante el suministro de soluciones industriales especificas y
personalizadas.

En este entorno dindmico, mi experiencia profesional se desarrollo en el area 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 relacion con clientes y proveedores, lo

cual fue crucial para el sostenimiento y expansion del negocio.
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CAPITULO Il. MARCO TEORICO

2.1. CUENTAS POR COBRAR
DEFINICION:

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, Monica, 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 periodo 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 Periodo Medio de Cobro, que abarca el tiempo desde la venta a crédito hasta el
momento en que se recibe el pago. Este Periodo Medio de Cobro puede verse
afectado por factores incontrolables, como las condiciones econémicas del pais, asi
como por otros aspectos que si son gestionables por la administracion 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 econdmica,
abarcando tanto las de caracter comercial como no comercial. Dentro de esta
categoria 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).

Segun 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 Situacién

Financiera, ya sea en el activo corriente o no corriente, segun 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 credito
otorgado a los clientes y son esenciales para entender la salud financiera de la
empresa. La recuperacion oportuna de estos pagos es crucial para la administracion,
dado su impacto directo en los Estados Financieros. Por ello, es vital establecer
politicas y procedimientos claros para su gestion, asegurando asi una administracion
eficiente y sostenible de los recursos de la organizacion (Cedefio, R., Lépez, 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 gestion es vital para asegurar la
disponibilidad de efectivo. La ausencia de crédito puede llevar a una disminucién
considerable en las ventas, por lo que es crucial administrar los cobros de manera
efectiva para mantener la operatividad de la organizacion (Guajardo, G. y Andrade,

N., 2008).

CLASIFICACION:
Para Herz, J. (2018), las cuentas por cobrar se clasifican seguin 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.

11
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* 19 estimacion de cuentas de cobranza dudosa (cuenta de valuacion).
2.2. GESTION DE COBRANZAS
POLITICA DE CREDITO Y COBRANZAS
Segun Higuerey (2007) las politicas de crédito y cobranzas son las normas que
guian la decision de conceder crédito a un cliente y determinar su monto. Es crucial
sefialar que una mala aplicacion de una politica de crédito adecuada, o la
implementacion correcta de una politica ineficaz, no generara resultados
satisfactorios. Ademas, sefiala que la Politica de Cobro consiste en los distintos
procedimientos que implementara el Departamento de Crédito y Cobranza para
acelerar el periodo medio de cobro, asi como para reducir la morosidad y las pérdidas

por cuentas incobrables.

CRITERIOS PARA OTORGAR CREDITOS
Para llevar a cabo una evaluacion individual del crédito, es fundamental
analizar la solicitud de un cliente especifico, ya que no se puede otorgar crédito a
todos los que lo piden. Por lo tanto, es necesario realizar una evaluacion. Para esto,
utilizaremos las normas tradicionales conocidas como las cinco "C": caracter, capital
de trabajo, capacidad de cancelacién, condiciones de crédito y colateral del crédito

(Higuerey, 2007).

2.3. PROCESOS DE COBRANZAS
Los procedimientos de cobranza incluyen diversas acciones, como el envio de
notificaciones escritas para recordar el vencimiento de deudas, que pueden ser

seguidas por comunicaciones mas firmes si es necesario. También se realizan
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Ilamadas telefonicas, se involucran los departamentos de cobranza y legal, y se
efectlan visitas personales. Ademas, 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 comision 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 institucion financiera que los acepta. Esto significa que, si el deudor no realiza
el pago al vencimiento del documento, la institucion financiera le cobrara a la
empresa que transfirio el documento por cobrar (Guajardo, G. y Andrade, N., 2008,

p.341).

13



paveEsio0 MOROSIDAD EN LA EMPRESA MASTER

N SUMINISTROS INDUSTRIALES S.A.C, 2022-
2024.

1 UPN “REDUCCION DE LOS INDICES DE

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 obligacién 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
seccion. 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 mas comun; si el
deudor no paga el documento al vencimiento, el banco puede cobrar o vender el
documento nuevamente a la empresa que lo transfirio, como se explic6 anteriormente
en la seccion sobre transferencia de documentos (Guajardo, G. y Andrade, N., 2008,

p.342).

2.4. VENTAS AL CONTADO Y CREDITO

Las ventas se refieren al proceso mediante el cual una entidad ofrece bienes y/o

14
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servicios a cambio de una compensacion econémica acordada previamente, buscando
no solo generar ingresos para la organizacion, 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 obligacion de pago. Desde una
perspectiva juridica, el crédito puede interpretarse como una operacion de préstamo o
como una transaccion de venta con pagos diferidos. (Morales, J., 2014, p. 24).

Ademas, Morales, J. (2014) indica que las ventas a crédito, como modalidad de
financiamiento comercial, implican que la empresa establezca condiciones
especificas 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, asi como las tasas de interés asociadas. Ademas, incluyen disposiciones
sobre la entrega de los bienes, detallando sus caracteristicas, garantias, restricciones
de uso y cuidados requeridos, lo que asegura claridad y cumplimiento en la
transaccion. (p. 165).

Por otro lado, Del Valle, E. (2016), manifiesta que el término "crédito” deriva
del latin "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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especificos, tales como el proposito al que se destinaran los fondos, las garantias
ofrecidas para respaldar su concesion, la naturaleza juridica del sujeto prestatario y el

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

VENTAS AL CREDITO PUNTUALES
Una venta se considerard como ingreso efectivo Unicamente cuando el importe
sea recibido en forma de dinero en efectivo, cheques o transferencias electronicas. Si
una empresa no convierte sus cuentas por cobrar en liquidez, puede enfrentar
dificultades de flujo de caja, lo que afectaria 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 situacion, involucrando al representante de ventas para negociar el
pago de saldos pendientes, evitando asi la acumulacion 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; Ofia, B; Belduma, R; Sanchez, 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 parametro 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 automatica desde el momento en
que se produce el incumplimiento del pago de la factura, sin que sea necesario

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

2.5. DIAGRAMA DE PROCESOS

Para la creacion de un mapa de procesos, es fundamental realizar un analisis
previo sobre las posibles categorizaciones de los procesos identificados, lo que
facilita su interpretacion. La organizacion de los procesos en el mapa permite
establecer relaciones entre ellos, optimizando su comprension y conexion global.
(Beltran, 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
representacion grafica que ilustra la secuencia de actividades o tareas dentro de un
proceso. Permite identificar el orden de los pasos, las areas involucradas y las
personas responsables de cada accion, sirviendo como una visualizacion del
procedimiento administrativo. (p. 1).

Beltran, J.; Carmona, M.; Carrasco, R.; Rivas, M. y Tejedor, F., 2002, sefialan
que la descripcion gréafica de las actividades de un proceso mediante diagramas

permite visualizar su flujo, interrelacion, entradas, salidas y limites. Este enfoque
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facilita la asignacion 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
cdémo los componentes se gestionan, inspeccionan, almacenan y experimentan
retrasos a medida que se trasladan desde el area de recepcidn hasta el de embarques,
utilizando simbolos convencionales aceptados en estudios de tiempos y

movimientos. (p. 56).

2.6. DIAGRAMA DE ANALISIS DE PROCESOS

El Diagrama de Analisis de Procesos (DAP) es una herramienta visual que
traza el recorrido de un producto o procedimiento, destacando todas las actividades
que deben analizarse, utilizando simbolos especificos para cada una. Las actividades
representadas incluyen operaciones, inspeccion, transporte, demoras,
almacenamiento y combinaciones de estas, como la operacion-inspeccion. EI 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 Analisis
de Procesos (DAP) ilustra todas las actividades involucradas en la realizaciéon de un
trabajo, como operaciones, transporte, inspeccion, tiempos de espera 'y
almacenamiento. Este diagrama traza el recorrido de un producto, mostrando los
tiempos y distancias asociados a cada accion. A diferencia del diagrama sindptico, el
DAP ofrece un nivel de detalle mas profundo, lo que permite una mayor cantidad de
datos utiles para optimizar y mejorar los procesos. (p. 3).

El Diagrama de Analisis de Procesos (DAP) se emplea para detectar y suprimir
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actividades innecesarias, optimizando asi los procesos. Su construccion sigue un
formato predefinido, y los campos relacionados con tiempos, distancias y cantidades
deben ser completados Unicamente cuando resulten pertinentes. (Romero, J., 2017, p.

12).

19



paveEsio0 MOROSIDAD EN LA EMPRESA MASTER

N SUMINISTROS INDUSTRIALES S.A.C, 2022-
2024.

1 UPN “REDUCCION DE LOS INDICES DE

CAPITULO IIl. DESCRIPCION DE LA EXPERIENCIA
» Proceso de ingreso a la empresa

En enero del afio 2022 el bachiller en contabilidad y finanzas, M. Angelica
Gonzalez Pérez ingreso a laborar en la empresa MASTER SUMINISTROS
INDUSTRIALES S.A.C., desempefiando 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 basicamente la migracién de toda la
informacion contable y financiera al nuevo sistema. Para ello tuvo una breve
capacitacion de 02 semanas por el equipo de CONTA PERU (nuevo software a
implementar) y empezé con la migracion. Un mes después, la sefiorita encargada de
créditos y cobranzas decide no renovar su contrato ya que le ampliaron solo por un
mes, lo que hizo que la sefiorita Angélica Gonzalez tome el puesto de analista de
créditos y cobranzas. Fue todo un desafio, ya que no fue capacitada por la anterior
colaboradora, la empresa no contaba con manuales o procedimientos establecidos,
asi como tampoco una base de datos con la informacion de los clientes y como se
debia gestionar la venta, facturacion y cobranza con cada uno., sin considerar que
debia realizar sus anteriores funciones y las nuevas. Sin embargo, logré organizarse y
establecer manuales y una base de datos con toda la informacidn necesaria para una

correcta facturacion y gestion 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 desarrollé fueron las siguientes:

- Aprobacién de Ordenes de Pedido, previa revision de la informacion crediticia
del cliente.

- Facturacion.

- Envioy registro de facturas con toda la documentacion solicitada por los clientes
(fisico, correo y portales).

- Elaboracion de reportes de cuentas por cobrar y pagar.

- Verificacion y liquidacion de ingresos.

- Liquidacion de retenciones y detracciones.

- Liquidacion de importaciones.

- Reuvision de costos de ventas.

- Resolucion de contingencias con el sistema (administrativas, contables y
logisticos).

- Pago de detracciones y fraccionamientos.

- Gestion de cobranzas.

- Revision y liquidacion de viaticos (vendedores).

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

- Apoyo al area contable para la elaboracion de EEFF.

- Otras funciones afines.
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» Desarrollo del proyecto

Anteriormente, la empresa MASTER Sl 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 facturacion disponia de los documentos en
formato fisico o digitalizado para su posterior envio y registro. Esta falta de control
generaba demoras en el registro y contabilizacion de las facturas, afectando el
calculo del plazo de crédito, ya que los clientes consideraban el crédito otorgado a
partir de la fecha de contabilizacion de la factura. En ciertos casos, este proceso
podia tardar mas de una semana, impactando negativamente en el ciclo de
conversion de efectivo.

Ademas, se identifico como una deficiencia el uso exclusivo del correo
electronico para gestionar la cobranza. Esto limitaba la efectividad del proceso, ya
gue en ocasiones se enviaban multiples comunicaciones a los clientes solicitando el
pago sin obtener respuesta, lo que incrementaba la morosidad y complicaba la
recuperacion de cuentas por cobrar. Estas falencias resaltan la necesidad de
implementar controles mas rigurosos y diversificar los canales de gestion de
cobranzas para optimizar los tiempos de recuperacién de los ingresos.

Como primer paso para el desarrollo de este trabajo, se determiné 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 investigacion es evidenciar la reduccion de los indices
de morosidad en los periodos 2022 al 2024 en la empresa MASTER

SUMINISTROS INDUSTRIALES S.A.C., destacando el impacto de las estrategias
22
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implementadas en la gestion de cuentas por cobrar y la optimizacion de procesos.

Para ello, se plantearon como objetivos especificos: 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;

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

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

mediante el analisis de procesos, y comprobar la disminucion de la morosidad en

los periodos analizados, validando los resultados obtenidos con las medidas

implementadas.

Tabla 1.

Ventas al contado y crédito 2022

FORMAS

0,
OE PAGO TOTAL USD %
CONTADO 63,405.44 4%
CREDITO 1,497,337.60 96%
Total 1,560,743.04 100%
general

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 .
OE PAGO TOTAL USD %
CONTADO 227,278.41 15%
CREDITO 1,258,153.23 85%
Total 1,485,431.64 100%
general

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 TOTAL %

PAGO 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 proporcion de las cuentas por cobrar que son canceladas
dentro de los plazos establecidos. Este indicador permite evaluar la eficiencia en la
gestién de las politicas de crédito, ademas de contribuir a una adecuada
planificacion financiera, garantizar el cumplimiento de obligaciones y optimizar la
proyeccion 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.
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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 DIA 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 dia 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 DIA 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 dia 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 DIA 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 dia y con morosidad en el periodo 2022.

Con esta informacidn, se redisefid 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 6ptimo que garantice una gestion mas 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
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Asimismo, se evidencid la reduccion de los tiempos en el proceso de ventas
al contado, al crédito con factoring y sin factoring, mediante la aplicacion del
disefio de analisis de procesos para el periodo comprendido entre 2022 y 2024 en la
empresa MASTER SUMINISTROS INDUSTRIALES S.A.C.

Finalmente, gracias a la implementacion de un procedimiento sélido y bien
estructurado, se logré verificar una disminucion significativa de la morosidad,
desde el afio 2022 (fecha en la que la sefiorita ingresé a laborar en MASTER SI)

hasta la actualidad (2024).



CAPITULO IV. RESULTADOS

Para optimizar la gestion de las cuentas por cobrar en la empresa MASTER
SUMINISTROS INDUSTRIALES S.A.C., se inici6 analizando los porcentajes de
ventas al contado y al crédito, seguido de la identificacidn de las ventas al crédito
puntuales y aquellas con morosidad. Con esta informacién, se logré detectar
deficiencias en los procesos existentes y proceder al redisefio del diagrama de ventas al
contado y al crédito (con factoring y sin factoring), lo cual resulté en una reduccion
significativa de los tiempos de cobranza y una disminucion en el porcentaje de

morosidad.



Figura 4.

Diagrama de analisis del proceso de venta al contado

#* ACTIVIDADES O O=> W | TIEMPO # ACTIVIDADES OO = %V | TEemrPo
1 Elabara comprobante de pago: factura. t 5 min 1 Recepeiona las guias de remisidn/ acta de * 5 min
2 Envia documentacion al cliente., +r 15 min conformidad que sustentan la venta realizada.
3 Da respuesta a la recepcidn de la documentacion. +r 20 i 2 Elabrnra compmhan-te de pago: factura. *r 3 min
4 zCliente realizd el pago?: No P & min 3 Envia decumentacidn al cliente, +r 5 min
sCliente realizé el pago?: Si * & min ‘ 4 Da respuesta a la recepcidn de la documentacidn. * i 15 min
5 Notifica por correo. +r 10 miin 5 | éLa venta es al contado?: Si r 30 seg
6 iCliente realizé el pago?: No - & min 4La venta es al contada?: Ne o 30 seg
iCliente realizd ¢ pago?: Si # & min 6 | iCliente realizo el page?: No 'Y 3 min
Fl Ligquida la deuda. t 10 min AClienta realizd el pago?: 5i * 3 min
7 Notifica por correo. * 4 min
8 dCliente realizd el pago?: No * 3 min
9 Llama al cliente telefénicamente para exigir ¢l page * i 5 min
del O -
10 | icliente realizd el pago?: No * 2 min
icliente realizé el page: Si Hr 3 min
11 | werifica el abono en las cuentas bancarias * 2 min
12 | Liquida la deuda. + 3 min
RESUMEMN OPFERACION | TRANSPORTE | ALMACENAM. DEMORA INSPECCION RESUMEM OPERACION | TRAMNSPORTE | ALMACEMNAR, DEMORA INSPECCION
Cantidad Total | 102 70 0 [i] 0 32 ' Cantidad Total | 58 42 0 o 0 16
Tiempo Total (seg) | 6,120 4,200 ] o 4] 1,920 Tiemnpa Total (seg) | 3,480 2,520 0 o o SH0

El anélisis del proceso de venta al contado mostr6 que antes no existia un proceso definido ni un tiempo estimado para cada accion, lo
gue generaba demoras significativas. Por ejemplo, se emitian facturas sin contar con toda la documentacion necesaria, lo que prolongaba el
registro y complicaba el seguimiento. Con la nueva metodologia, se estructuraron las acciones y se establecio un flujo claro, donde tras la
notificacion por correo para solicitar el pago de la(s) factura(s) vencida(s) al cliente, se realiza una Illamada telefonica para exigir el pago y

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

El anélisis del proceso de venta al crédito con factoring evidencié una mejora significativa, reduciendo el tiempo de 146 minutos a 99
minutos, lo que equivale a una disminucion del 32% en los tiempos operativos. Esta optimizacion se logré al implementar un sistema que
distingue entre clientes habituales y nuevos, ajustando los procedimientos segun el caso. Para nuevos clientes, se realiza una evaluacion
crediticia inicial con Equifax y, como segundo filtro, se deriva la evaluacion 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 analisis del proceso de venta al crédito con factoring
# ACTIVIDADES O | =] T | nEmpro # ACTIVIDADES O | 0| =] 7 | nemro
1 | Verifica que la venta no fue al contado. % 1 min 1 erifica que la venta no fue al contado. +. 30 seg
2 | Evalla el historia credivicio del cliente. u 30 min 2 | éEscliente habitual?; $i T 30 seg
3 | Indica si procede o no el factoring. % 15 min 4Es cliente habitual?: No E e 30 seg
4 Crédito sin factoring. * 20 dias* 3 Ewalia el historial crediticio del cliente en Equifax. * 08 min
5 | Emvia correo al diznte indicando que e negacid lals) + 15 min . 4 Reevalia el historial crediticio del cliente. * 15 min
facturais). 5 Emite veredicto de conformidad. * 15 min
& :g:if:wm a5 plataformas del bancos o * 15 min 6 | iDeseatrabajar con factoring?: Si i 5 min
7 | Gestiona 1a cobranza de facturas. + 60 min ¢Desea trabajar con factoring?: Mo i s 3 min
g Liquida 2 deuda, * 10 min 7 Crédito sin factoring. # 30 dias*®
8 Envia correo solicitande conformidad al cliente de + 5 min
fecha de pago e imporie a pagar.
g Ingresa facturas a las plataformas del bancos o + 5 min
financiera.
10 | Gestona la cobranza de facturas. o+ 25 min
11 | Comunica el desembolso de los documentos. * 10 min
12 | Verifica el abono en las cuentas bancarias. * 2 min
13 | Liquiga 12 deuda. -+ 3 min
RESUMEN OPERACION | TRANSPORTE | ALMACEMAM. | DEMORA INSPECCION RESUMERN OPERACION | TRANSPORTE | ALMACENAM. DEMORA INSPECCION
Cantidad Total 146 146 a o o 1] . Cantidad Total 99 a8 0 1] 4] 11
Tiempo Total (seg) | 8,760 8,760 0 ] [i] 0 Tiempo Total (seg) | 5,970 5,310 ] o 1] 650

El proceso de venta al crédito sin factoring fue optimizado significativamente, reduciendo su duracién 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. Ademas, se refuerza el seguimiento en caso de incumplimiento, utilizando correos y
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Ilamadas para insistir y exigir el pago. Estos cambios no solo han reducido tiempos, sino que han mejorado la efectividad del cobro y la

organizacion general, permitiendo una gestion mas eficiente y proactiva del crédito.

Figura 6.

Diagrama de analisis del proceso de venta al crédito sin factoring

# ACTIVIDADES Q0 |=p|E»| V| mEmro # ACTIVIDADES Q| 0= B2 V| TEMPO
1 | Clasifica gue el crédite no e visble para factoring, b 10 min 1 | Clasifica gue el crédite no & viable para factoring. w 5 min
2 | Espera al vencimienta. +*. 30 dias® 2 | Realiza control de vencimiento de facturas. * 3 min
3 | iCliente realizd el pago?; i “yr & min 3 | éCliente realizd el pago™: 5 * 3 min
¢Cliante realizd el pago?: No 4 2 min ' éCliente realizd el pago?: No * 3 rmin
4 | Notfea por corres, * 10 milm 4 | Notifica por correg. . 4 min
§ | éCliente realizd el pago?: i "* & min 5 | eClignte realizd &l pago?: Si W 3 min
aCliente realizd &l paga?: No - 2 min iCliente realizo el pago?: Mo y * 3 min
§ | Liquica fa deuda. * 10 min [ ;I:Erga al cliente a exigir ¢ pago del comprobante de *: 5 min
7 | éCliente realizd &l pago?: 5i % 2 min
iCliente realizd el pago?: Mo ) - q 3 min
8 | Verifica el abono en |35 cugntas bancariag 1[". 2 miln
§ | Liguida la deuda. +* 3 min
RESUMEN OPERACION | TRANSPORTE | ALMACENAM. | DEMORA | INSPECCION RESUMEN OPERACION | TRANSPORTE | ALMACENAN. | DEMORA | INSPECCION
Cantidad Total 62 30 0 0 32 ' Cantidad Total 4 32 1] 1] 0 18
Tiempao Total (seg) | 3,720 1,800 0 0 1,520 Tiempo Total {seg) | 2,400 1,320 ] ] 0 1,080

Se evidencid una mejora significativa en la reduccion de la morosidad en las cuentas por cobrar durante el periodo 2022-2024.

Inicialmente, el indice de morosidad se situaba en un 24%, mientras que el 76% correspondia a pagos puntuales. A lo largo de estos dos afios,

este indicador mostrd variaciones; sin embargo, gracias a una gestion eficiente, se logré 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 permitié cumplir oportunamente con las
obligaciones financieras, particularmente con BRAY CONTROLS, su principal proveedor, cuya politica establecia limites de atencién debido
a retrasos en los pagos. La reduccion de la morosidad fortalecio asi las relaciones comerciales y contribuyd a la estabilidad operativa de
MASTER SUMINISTROS INDUSTRIALES S.A.C.

Figura 7.

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

CONCLUSIONES

Evidenciando la reduccion de los indices de morosidad en los periodos 2022 al
2024, la empresa MASTER SUMINISTROS INDUSTRIALES S.A.C. alcanz6 una
mejora significativa en la gestion de sus cuentas por cobrar. Este logro fue posible
gracias a la implementacion de estrategias orientadas a una eficiente gestion de
cobranzas, lo que fortalecio la liquidez y permitié un cumplimiento oportuno de las
obligaciones con proveedores clave. Ademas, este resultado garantizé un flujo de
efectivo mas 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 gestion.

Determinando los porcentajes de las ventas al contado y al crédito se logro
evaluar la composicion 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 analisis
permitio detectar deficiencias en la dependencia de esta modalidad para el flujo de
efectivo, proporcionando una base solida para establecer estrategias orientadas a
equilibrar y optimizar la gestion de los ingresos.

Identificando las ventas al crédito puntuales permitié medir el porcentaje de
ingresos cobrados dentro de los plazos establecidos, lo que asegur6 un flujo de efectivo
constante. Ademas, los resultados obtenidos facilitaron la implementacion de estrategias
orientadas a incentivar el cumplimiento oportuno, fortaleciendo la estabilidad financiera
de la empresa y optimizando la gestion de las cuentas por cobrar.

Identificando las ventas al crédito con morosidad contribuy6 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 analisis permitio clasificar a los clientes segun su
comportamiento de pago, implementando medidas correctivas y preventivas, y
optimizando la gestion del riesgo crediticio. Gracias a ello, se logro fortalecer la
estabilidad financiera, reducir las pérdidas por incobrabilidad y mejorar el cumplimiento
de las obligaciones con los proveedores.

Redisefiando 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 redisefio establecio un flujo estructurado y eficiente que mejora la gestion
de las cuentas por cobrar, redujo los tiempos de cobranza y disminuyo
significativamente los indices de morosidad. Ademas, contribuy0 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 organizacion.

Aplicando el disefio de analisis de procesos, se logré reducir en un 36% los
tiempos de los procesos de ventas al contado y al crédito (con factoring y sin factoring).
Este enfoque permitid identificar y corregir ineficiencias en etapas clave, como la
facturacion y la autorizacion de créditos, optimizando cada fase mediante la
automatizacion y mejora de la comunicacion entre areas. Como resultado, se fortalecid

la dindmica financiera y operativa de la empresa.

RECOMENDACIONES

Implementar estrategias efectivas de gestion 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 politicas claras de crédito, realizar un seguimiento constante a los pagos
pendientes y clasificar a los clientes segun su comportamiento de pago. Ademas,
optimizar los procesos internos de facturacion y cobranza contribuira a fortalecer la
liquidez y garantizar un flujo de efectivo constante. Adoptar estas practicas 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 andlisis continuo de la composicion de los ingresos de la empresa para
detectar posibles desequilibrios en el flujo de efectivo y ajustar las estrategias de ventas
segun sea necesario.

Fomentar el cumplimiento puntual de los pagos identificando a los clientes que
cumplen con los plazos establecidos fortalece la estabilidad financiera. Ademas, se
deben implementar politicas que incentiven a los clientes a pagar a tiempo, lo que
ayudara a mantener un flujo de efectivo constante.

Gestionar adecuadamente la morosidad, clasificando a los clientes segun su
comportamiento de pago y aplicando medidas correctivas o preventivas ante la
morosidad permitira optimizar la gestion del riesgo crediticio, minimizando las pérdidas
por incobrabilidad y mejorando la relacion con proveedores.

Redisefar y optimizar los procesos de ventas, ademas de mejorar continuamente
el diagrama de procesos de ventas al contado, al crédito con factoring y sin factoring
permitira reducir los tiempos de cobranza, disminuir la morosidad, lo que fortalecera la
liquidez y garantizara el cumplimiento de las obligaciones financieras.

Implementar tecnologia y automatizacién en los procesos de ventas, a traves de
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herramientas tecnologicas para automatizar tareas como la facturacion, autorizacion de
crédito y aprobacion de pagos ayudaré a reducir los tiempos de los procesos y mejorar
la comunicacion entre los departamentos, aumentando la eficiencia y reduciendo los
errores.

Evaluar periodicamente el impacto de las estrategias aplicadas, es importante
evaluar de manera constante el desempefio de las estrategias implementadas, como la
reduccién de la morosidad y la mejora en los tiempos de cobranza, para garantizar su

efectividad y ajustar las politicas segun los resultados obtenidos.
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ANEXO N° 1. Ventas al contado y al crédito del periodo 2022 — 2023

VENTAS 2022

FORMAS DE PAGO TOTAL USD %o
CONTADO 63,405.44 4%
CREDITO 1,497,337.60 96%
Total general 1,560,743.04 100%
VENTAS 2023

FORMAS DE PAGO TOTAL USD 0
CONTADO 227.278.41 15%
CREDITO 1,258,153.23 85%
Total general 1,485,431.64 100%
VENTAS 2024

FORMAS DE PAGO TOTAL USD %o
CONTADO 90,916.52 10%
CREDITO 802,117.07 90%
Total general 893,033.59 100%
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ANEXO N° 2. Ventas puntuales y con morosidad 2022 — 2023

VENTAS 2022

FORMA DEPAGO  ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
COMNTADO 4,174.61 8,351.37  10,411.93 4,094.69 6,122.39 3,622.44 2,093.12 6,258.59 1,158.24 1,734.35  10,522.04 6,860.97
MOROSOS 13,024.63  25,843.90  43,82041  38,546.37  63,326.34  41,314.29  36,371.47  41,575.30  65,216.53  30,017.92  25,278.28  28,146.90
PUNTUALES 61,104.44  50,334.98  B88,908.46  92,656.34  64,972.17  52,288.91 156,016.4% 114,758.68 116,140.88  36,036.37  87,596.86 114,040.69
TOTAL 84,303.68 82,530.24 143,140.79 135,297.40 134,420.90 97,225.64 194,481.08 162,592.57 182,515.74 67,780.24 127,397.18 149,048.56
VENTAS 2023

FORMA DEPAGO  ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
COMNTADO 8,255.02  29,162.99  16,743.23 5,279.76  14,366.70  11,936.27  29,396.93 7,218.91  10,671.83  30,049.49  32,09245  32,104.83
MOROSOS 127,525.34  48,311.4%  42,237.70  27,413.16  32,685.53 1533545  15,563.30 19,478.54  18,737.39  25,854.51 5,571.81 248.50
PUNTUALES 46,118.40  49,848.38 116,436.37 119,5307.97  80,071L.67  83,852.31  60,055.80 95,033.58  43,885.06  39,893.36 114,249.72  26,233.85
TOTAL 181,898.76 127,322.86 175,417.29 152,200.89 127,123.90 111,128.07 109,016.23 121,731.03 73,204.28  05,797.36 151,913.97 58,586.98
VENTAS 2024

FORMAS DE PAGO ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE

COMNTADO 9,439.96 9,715.01  32,322.40  20,886.26  25,349.66  12,488.57 5,412.34  10,094.38 9,685.13 1,978.20

MOROSOS 27,085.18  28,879.74 6,308.24  12,041.38  11,745.80  15,716.68 6,622.60  16,435.11 5,934.20

PUNTUALES 71,894.85 61,783.88  63,389.90 7§,189.01 67,662.93  29,845.87 106,656.47  45,968.22  86,570.27  12,931.30

TOTAL 108,419.99 100,378.63 102,020.54 111,116.65 104,758.39 58,051.11 1118,691.47 72,497.71 102,189.59  14,909.50
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ANEXO N° 3. Procedimientos de ventas al contado

Recepciona las guias de remision/ acta de

conformidad que sustentan la venta realizada.

Elabora comprobante de pago: factura.

Envia documentacion al cliente.

Da respuesta a la recepcion de la
documentacion.

¢La venta es al contado?: Si
¢La venta es al contado?: No

¢ Cliente realizé el pago?: No

¢ Cliente realizé el pago?: Si

Notifica por correo.

¢ Cliente realizd el pago?: No
¢ Cliente realizé el pago?: Si

Llama al cliente telefdnicamente para exigir el
pago del CP.

¢ Cliente realizé el pago?: No
¢Cliente realizé el pago: Si

Verifica el abono en las cuentas bancarias.

Liquida la deuda.

La asistente de créditos y cobranzas recepciona las guias de remision o actas de conformidad (segin
corresponda) que sustentan la venta realizada y servira para el envio de CP.

Con esta documentacion, la asistente de créditos y cobranzas elabora el comprobante de pago que
viene a ser la factura electrdnica.

Con la documentacion y la factura, procede a enviar digitalmente y/o fisico las facturas a los clientes
(segun requerimientos del cliente, puede sumarse el registro de CP en portales virtuales).

El cliente responde via correo la recepciéon de los documentos y la correcta contabilizacion de las
facturas.

Sila venta es al contado, sigue actividad 6.
Sila venta no es al contado, inicia el proceso de ventas al crédito.

Sila asistente de créditos y cobranzas observa que la venta es al contado y el cliente no realizé el pago,
sigue la actividad 7.

Si el cliente realizé el pago, continua con la actividad 11.

Si la asistente de créditos y cobranzas observa que la venta es al contado y el cliente no realizo el pago,
notifica por correo al cliente solicitando el pago correspondiente.

Siel cliente no realizo el pago, continua con actividad 9.
Siel cliente realizd el pago, continua con actividad 11.

Si el cliente contintia adeudando a la empresa, la asistente de créditos y cobranzas llama
telefénicamente para exigir el pago del CP.

Siel cliente no realizo el pago, continua con la actividad 7.
Siel cliente si realizé el pago, continua con la actividad 11.

Sila venta es al contado y el cliente realizd el pago, la asistente de créditos y cobranzas verifica dicho
abono en las cuentas bancarias de la empresa.

Luego de revisar el ingreso en las cuentas bancarias, procede a liquidar la deuda en el sistema (ERP).

Asistente de créditos y cobranzas

Asistente de créditos y cobranzas

Asistente de créditos y cobranzas

Cliente

Asistente de créditos y cobranzas
Asistente de créditos y cobranzas

Asistente de créditos y cobranzas

Asistente de créditos y cobranzas

Asistente de créditos y cobranzas

Asistente de créditos y cobranzas
Asistente de créditos y cobranzas

Asistente de créditos y cobranzas

Asistente de créditos y cobranzas
Asistente de créditos y cobranzas

Asistente de créditos y cobranzas

Asistente de créditos y cobranzas
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ANEXO N° 4. Procedimientos de ventas al crédito con factoring

Actividad

10

11

12

13

Verifica que la venta no fue al contado.

éEs cliente habitual?: Si

¢Es cliente habitual?: No

Ewvalua el historial crediticio del cliente en
Equifax.

Reevalua el historial crediticio del cliente.

Emite veredicto de conformidad.

¢Desea trabajar con factoring?: Si

¢Desea trabajar con factoring?: No

Crédito sin factoring.

Envia correo solicitando conformidad al
cliente de fecha de pago e importe a pagar.

Ingresa facturas a las plataformas del
bancos o financiera.

Gestiona la cobranza de facturas.

Comunica el desembolso de los
documentos.

Verifica el abono en las cuentas bancarias.

Liquida la deuda.

La asistente de créditos y cobranzas verifica que la venta no fue al contado y fue al crédito, inicia el
proceso de cobranza.

5i el cliente es habitual, continua con la actividad 9.

Si el cliente no es habitual, continua con la actividad 3.

Se evaluda el historial crediticio en la web de Equifax, donde se determinara si el cliente es apto para
gestionar factoring electrdnico.

Como segundo filtro, se envia los datos del cliente al banco o financiera para que realice las evaluaciones
correspondientes.

El banco o financiera indica si es factible realizar factoring o no e indica los motivos en términos
generales.

Si el cliente si desea trabajar con factoring, continua con la actividad 8.
Siel cliente no desea trabajar con factoring, continua con la actividad 7.

En caso obtengamos una negativa, la venta continda como una venta al crédito sin factoring y se esperara
a la fecha de vencimiento para solicitar el pago.

Si el cliente desea trabajar con factoring, se envia un correo solicitando su conformidad respecto a la
fecha e importe de pago para no tener retrasos en el pago y se generen protestos.

La asistente de créditos y cobranzas ingresa esos datos a las plataformas virtuales del banco o envia un
correo a las financieras donde solicita se gestione el factoring o descuento de facturas.

La entidad financiera gestiona las facturas y coordina con el drea de riesgos para el desembolso.

La entidad financiera comunica la aceptacién del drea de riesgos y confirma el desembolso de la
operacion.

Se comprueba el abono en las cuentas bancarias de la empresa.

Luego de revisar el ingreso en las cuentas bancarias, la asistente de créditos y cobranzas procede a
liquidar la deuda en el sistema (ERP).

Asistente de créditos y cobranzas

Asistente de créditos y cobranzas

Asistente de créditos y cobranzas

Asistente de créditos y cobranzas
Entidad financiera
Entidad financiera

Cliente

Cliente

Cliente

Asistente de créditos y cobranzas

Asistente de créditos y cobranzas

Entidad financiera

Entidad financiera

Asistente de créditos y cobranzas

Asistente de créditos y cobranzas
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ANEXO N° 5. Procedimientos de ventas al crédito sin factoring

Clasifica que el créditc no es viable para
factoring.

Realiza control de vencimiento de facturas.

éCliente realizd el pago?: Si

éCliente realizd el pago?: No
Notifica por correc.
éCliente realizd el pago?: Si

éCliente realizd el pago?: No

Llama al cliente a exigir el pago del
comprobante de pago.

éCliente realizd el pago?: Si

éCliente realizd el pago?: No

Verifica el abono en las cuentas bancarias.

Liquida la deuda.

La asistente de créditos y cobranzas revisa y determina que la venta al crédito no es viable
para factoring

En ese caso, se espera al vencimiento de las facturas y unos dias antes se envia un correc a
modo recordatorio solicitando el page de la(s) factura(s).

Si el cliente realizé el pago, continuar con actividad 8.
Si el cliente no realizé el pago, continuar con actividad 4.

Si el cliente no realiza el pago, se envia un correc exhortando el pago de la factura vencida.

Si el cliente realizé el pago, continuar con actividad 8.
Si el cliente no realizé el pago, continuar con actividad 6.

Si después de haber comunicado al correc por correo, no realiza el abong, la asistente de
créditos y cobranzas realiza una llamada telefénica para exigir el pago.

Si el cliente realizé el pago, continuar con actividad 8.
Si el cliente no realizé el pago, continuar con actividad 4.

Cuando el cliente comunique la cancelacién de los documentos, la asistente de créditos y
cobranzas verifica el abono en las cuentas bancarias.

Luego de revisar el ingreso en las cuentas bancarias, la asistente de créditos y cobranzas
procede a liquidar la deuda en el sistema (ERP).

Asistente de créditos y cobranzas

Asistente de créditos y cobranzas

Asistente de créditos y cobranzas
Asistente de créditos y cobranzas

Asistente de créditos y cobranzas

Asistente de créditos y cobranzas
Asistente de créditos y cobranzas

Asistente de créditos y cobranzas

Asistente de créditos y cobranzas

Asistente de créditos y cobranzas

Asistente de créditos y cobranzas

Asistente de créditos y cobranzas
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