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RESUMEN 

El presente estudio de caso con el tema “ Cuentas por cobrar del comercial franklin  

de la ciudad de Babahoyo durante el 2021 - 2022”, tiene como objetivo analizar las 

cuentas por cobrar y su afectación en la liquidez a través de la información financiera de 

la empresa con la finalidad de determinar el peso de las cuentas por cobrar del comercial 

a través del análisis horizontal, identificar el índice de liquidez que posee  y enfatizar  la 

importancia de realizar una correcta  gestión de este rubro, y la recuperación de la cartera 

para que el endeudamiento de los clientes no siga creciendo. 

En el desarrollo de la investigación se examinaron las bases teóricas relacionadas 

con las cuentas por cobrar, crédito, ventas a crédito, indicadores financieros y análisis 

horizontal, dicha información fue indispensable para la elaboración de los resultados. Se 

utilizó enfoques cualitativos y cuantitativos, además se empleó el método inductivo-

deductivo y la entrevista como herramienta de investigación, lo mismo que permitió ver 

cómo el comercial se ve afectado por el aumento de la cartera y de la ausencia de políticas 

crediticias. 

De los resultados del estudio de caso se pudo demostrar que la empresa no tiene 

un control efectivo sobre la cartera de crédito, debido a que, no se verifica el 

cumplimiento de los pagos de los clientes, lo que conlleva a un aumento en el nivel 

morosidad. 

 

Palabras claves: Cuentas por cobrar, crédito, liquidez, políticas crediticias. 
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SUMMARY 

The present case study with the theme "Accounts receivable from the Franklin 

commercial located in the city of Babahoyo in the period 2021 - 2022", aims to analyze 

the accounts receivable and their impact on liquidity through the financial information of 

the company in order to determine the weight of accounts receivable from the commercial 

through horizontal analysis, identify the liquidity index that it has and emphasize the 

importance of carrying out a correct management of this item, and the recovery of the 

portfolio so that customer indebtedness does not continue to grow. 

In the development of the research, the theoretical bases related to accounts 

receivable, credit, credit sales, financial indicators and horizontal analysis were 

examined; this information was essential for the preparation of the results. Qualitative 

and quantitative approaches were used, in addition, the inductive-deductive method and 

the interview were used as a research tool, which allowed us to see how the commercial 

is affected by the increase in the portfolio and the absence of credit policies. 

From the results of the case study it was possible to demonstrate that the company 

does not have effective control over the credit portfolio, because compliance with 

customer payments is not verified, which leads to an increase in the delinquency level. 

 

Keywords: Accounts receivable, credit, liquidity, credit policies. 
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

El presente estudio de caso será realizado en el “Comercial Franklin”, persona 

natural obligada a llevar contabilidad con RUC N° 1200528204001, ubicada en la ciudad 

de Babahoyo, la cual tiene como actividad económica la venta al por menor de muebles, 

camas, juegos de sala, comedor, dormitorio, cómodas, colchones, electrodomésticos, 

entre otras cosas para el hogar, esta empresa realiza sus ventas tanto al contado como a 

crédito. 

En la actualidad las cuentas por cobrar son un elemento indispensable para todas 

las empresas dedicadas a la comercialización; utilizan como estrategia las ventas a 

créditos porque representan uno de los principales generadores de ingresos. Por lo tanto, 

una inadecuada gestión de las mismas puede llevar a la quiebra a cualquier negocio, por 

eso es importante mantener un control sobre la cartera de clientes que tienen deudas 

pendientes y disponer de un sistema de cobranza eficiente, lo cual es fundamental para 

que las entidades pueden cumplir con todas sus obligaciones financieras tanto a corto 

como a largo plazo. 

Uno de los principales problemas a los que se enfrenta toda empresa que trabaja 

en el ámbito de las ventas a crédito es recuperar ese valor por parte de los clientes que 

compran a crédito artículos, electrodomésticos y demás productos para el hogar; el 

otorgar créditos ayuda al negocio a incrementar el número de clientes y conservar la 

relación con usuarios actuales, por ello es de vital importancia para los 

consumidores, porque pueden adquirir fácilmente bienes que son difíciles de pagar en 

efectivo. 

El Comercial Franklin no cuenta con políticas de créditos y cobranzas, por ello 

presenta una problemática en la recuperación de cartera, dado que, el otorgamiento de 

crédito y el proceso de cobranza no se realiza en base a un manual que regule la forma en 
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que se debe llevar a cabo dichos procedimientos. La ausencia de estas políticas, no 

permite que se analice correctamente la situación económica del cliente, ocasionando un 

riesgo crediticio el cual afecta los ingresos de la empresa, el cliente desconoce las fechas 

en las que debe realizar sus pagos; por eso es recomendable establecer políticas 

crediticias, así el cliente tendrá mayor claridad y la empresa obtendrá suficiente 

información sobre el cliente, esto evitará que los niveles de morosidad aumenten y 

ocasionen la pérdida de cartera. 

Una correcta administración de las cuentas por cobrar debe ser efectiva porque 

influye de manera importante en la rentabilidad y el riesgo de la empresa, sin un eficiente 

control de este rubro se provocaría un aumento en el mismo, trayendo a la empresa menos 

entradas de efectivo y con esto menor liquidez para cumplir con sus compromisos 

financieros. Si no se corrige a tiempo esta situación y no se realiza una adecuada toma de 

decisiones existe la posibilidad de que se produzcan pérdidas importantes afectando de 

manera directa la situación económica de la entidad. 

Para una adecuada gestión de este rubro es indispensable contar con políticas de 

créditos y cobranzas bien elaboradas, que sean eficientes y oportunas para controlar mejor 

la cartera de clientes, además porque es un factor relevante para evaluar claramente el 

crédito y evitar carteras vencidas. De esa manera se podrá tener un flujo de efectivo 

sano que ayude a cumplir las obligaciones financieras que tenga la empresa, tales como 

el pago de sueldo a trabajadores, pago a proveedores, créditos e inversiones. 

Cabe recalcar que la cobranza es la parte esencial de la operación de la empresa, 

con ella se determina el flujo de efectivo, sin embargo, no es una tarea fácil, sino que 

requiere estrategia y mucho seguimiento que permitan a los clientes pagar sus 

obligaciones a tiempo. 
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JUSTIFICACIÓN  

Es importante que toda entidad que se dedica a las ventas a créditos lleve un 

adecuado control de las cuentas por cobrar, a través de ella se obtiene una mayor liquidez,  

puesto que, es uno de los rubros fundamentales dentro del plan de cuentas, porque permite 

conocer el monto adeudado de los clientes y de las cuales tienen potestad de cobrar, dado 

que ,una inadecuada administración puede generar incrementos en las cuentas incobrables 

aumentando de esa manera el porcentaje de la cartera vencida, reduciendo el flujo de 

efectivo de la empresa y afectando su posibilidad de cumplir con sus obligaciones 

financieras. 

El presente estudio de caso se enfoca en analizar las cuentas por cobrar del 

“Comercial Franklin” ubicada en la ciudad de Babahoyo durante el período 2021 y 2022; 

con el propósito de conocer la situación actual de la entidad, determinar las debilidades 

que presentan en el proceso de crédito y cobranza, y el índice de liquidez que posee; 

resaltando la importancia de establecer una correcta gestión del rubro y la recuperación 

de cartera para evitar el incremento de las cuentas incobrables. 

Cabe recalcar que es importante mantener un bajo índice de cartera de crédito 

vencida e implementar políticas de crédito y cobranza, lo cual evita que la empresa sufra 

pérdidas financieras, deduciendo que se deben tomar medidas para gestionar los créditos 

y cobrar las obligaciones de los clientes para reducir su riesgo financiero, es decir, si se 

maneja, gestiona y ejecuta de manera correcta cada una de sus actividades contribuirá a 

tener una buena rentabilidad. El desarrollo del presente estudio de caso es factible porque 

busca brindarle beneficios a la propietaria del comercial Franklin, a través de las 

recomendaciones con la finalidad de recuperar la cartera de crédito y disminuir su riesgo 

financiero.  
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OBJETIVOS 

Objetivo General 

Analizar las cuentas por cobrar y su afectación en la liquidez a través de la 

información financiera del Comercial Franklin durante el periodo 2021 - 2022.   

Objetivos Específicos  

• Obtener información necesaria de bases teóricas y datos 

proporcionados por el Comercial Franklin para llevar a cabo un análisis de su 

gestión de cuentas por cobrar durante el periodo de estudio. 

• Determinar las debilidades que presenta el Comercial Franklin en 

el proceso de crédito y cobranza. 

• Estimar el peso de las cuentas por cobrar del comercial Franklin 

para el período 2021 y 2022, a través del análisis horizontal. 
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LÍNEA DE INVESTIGACIÓN 

El presente estudio de caso se encuentra dentro de la línea de investigación 

“Gestión financiera, administrativa, tributaria, auditoría y control”, puesto que permite 

poner en práctica los conocimientos adquiridos durante los distintos periodos académicos, 

siempre y cuando el tema o problema seleccionado, se encuentre relacionado con el área 

contable, tributaria, administrativa y/o de auditoría. De modo que, es las más alineada al 

objetivo general de este trabajo de investigación, el cual es “Analizar las cuentas por 

cobrar y su afectación en la liquidez a través de la información financiera del Comercial 

Franklin durante el periodo 2021 – 2022”. 

Este caso de estudio también se encuentra enmarcado en la sublínea de 

investigación “Gestión financiera, tributaria y compromiso social”, la cual comprende de 

forma más específica los conocimientos relacionados con la gestión y análisis de la 

información financiera; permitiendo así analizar qué tan eficientes son las acciones que 

se llevan a cabo en el comercial para realizar la cobranza y gestionar las cuentas por 

cobrar, lo cual determinará si el comportamiento de dicho rubro afecta o no la liquidez de 

la empresa. 
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MARCO CONCEPTUAL 

El “Comercial Franklin” es una empresa ecuatoriana dedicada a la venta al por 

menor de artículos para el hogar, dentro de la mercadería que oferta se encuentran 

productos como: camas, juegos de sala, comedor, dormitorio, cómodas, colchones, 

electrodomésticos, entre otros.  

El comercial se encuentra ubicado en las calles Bolívar y 5 de Junio a pocos metros 

del Almacén Tía. Esta entidad inicio sus actividades económicas desde el 24 de junio de 

1999, la misma que se encuentra obligada a llevar contabilidad, con el Registro Único de 

Contribuyentes (RUC) N° 1200528204001. 

La misión y visión de la empresa se ve reflejada a continuación:  

Misión Visión 

Somos una empresa enfocada en la 

comercialización de artículos para el hogar 

que satisfacen las necesidades de nuestros 

clientes y mejoran su calidad de vida, 

conformada por un equipo proactivo que 

reconoce el funcionamiento ético y 

responsable. 

En 2024, ser la mejor opción para 

la compra de artículos para el hogar en 

marcas reconocidas con precios 

accesibles y contar con un servicio al 

cliente de calidad, ser considerada una 

empresa exitosa, solvente, con una sólida 

posición y reputación en el mercado. 

 

Tabla 1. Misión y Visión   

Fuente: Comercial Franklin  

            Elaborado por: Andy Iván España Valle 
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Cuentas por cobrar  

Según Chavez & Loconi (2018) manifiesta que: 

Las cuentas por cobrar son créditos que una entidad otorga a sus clientes 

por la venta de bienes o servicios. Estos activos corrientes son inversiones 

importantes para la mayoría, además de ser una parte fundamental del 

activo total, por lo que es esencial que las empresas mejoren sus sistemas 

de cobranza de manera oportuna, puesto que, los retrasos excesivos 

afectan la liquidez. (pág. 17) 

Por otro lado, Bonilla  (2020) indica que:  

Las cuentas por cobrar son parte indispensable de la utilidad del negocio, 

generalmente se cobran durante el período contable y también enfatizan 

los créditos que no han sido cobrados por la empresa. Estas cuentas por 

cobrar surgen de la compra de bienes o servicios a crédito, así como de 

préstamos otorgados a personas ajenas a la empresa, y los registros de esta 

cuenta se llevan como registros secundarios, que permiten el control de 

cada deudor de la entidad. (pág. 20) 

Por lo tanto, las cuentas por cobrar son el dinero que una empresa espera recibir 

en efectivo al proporcionar bienes y servicios a crédito en el corto o largo plazo. No 

siempre es fácil para una empresa mantener un nivel suficiente de cuentas por cobrar, 

debido que, los destinatarios no realizan sus pagos en la fecha acordada. 

Gestión de las cuentas por cobrar   

Vera (2020) sostiene que:  
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Son un conjunto de herramientas que las empresas pueden utilizar para 

definir estrategias de control con respecto a los créditos otorgados a 

clientes en relación con la venta de bienes o servicios. Existen una 

variedad de políticas a considerar para una adecuada gestión de las cuentas 

por cobrar, por ejemplo: Política de crédito y políticas de cobro. (pág. 8) 

Es necesario tener en cuenta que la gestión de cuentas por cobrar es una parte 

importante de las operaciones financieras de una empresa, ya que proporciona una 

descripción general rápida de la situación financiera del negocio y sirve como una forma 

de analizar y evaluar la liquidez que posee. 

Importancia de las cuentas por cobrar 

Conociendo la importancia de las cuentas por cobrar en una empresa, se puede 

decir, que estos rubros ayudan a obtener un orden no solo de la cantidad de dinero que 

tienes disponible, sino también saber quiénes te deben dinero, puesto que, está 

directamente relacionado con el giro del negocio y la competencia. 

Según Castro  (2021) expresa que:  

Las cuentas por cobrar representan una parte importante de los recursos de 

la empresa en manos del cliente, por lo que la política de gestión y cobro 

debe ser lo más clara y estructurada posible en cuanto al plazo de pago 

según las necesidades financieras de la entidad. 

Cabe destacar que manejar adecuadamente esta cuenta ayudara a cumplir con los 

compromisos financieros. Para obtener un mejor control sobre este activo es 

indispensable contar con un sistema de cobranza como lo es, la facturación electrónica 

que permitirá respaldar sus operaciones financieras y comerciales.  
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Clasificación de las cuentas por cobrar 

La clasificación de las cuentas por cobrar es una tarea importante en el 

seguimiento de las transacciones comerciales y la formulación de acciones que permitan 

recibir el flujo de caja en los plazos esperados y necesarios. Como resultado de este 

trabajo, la gestión de cobranza se vuelve más eficiente, coordinada y escalable, 

contribuyendo así a la estabilidad operativa y financiera de la empresa.  

Según Andrade & Camones (2022) el pago puede ser:  

• A corto plazo: Son aquellas que requieren de disponibilidad inmediata 

dentro de un plazo que no debe ser mayor a un año, es decir, se rigen a 

la ley de pagos de 30 días.  

• A largo plazo: Son aquellas que su disponibilidad es a más de un año y bajo 

parámetros mayores a los 30 días. (pág. 22) 

Cabe recalcar que esta actividad es fundamental en todo tipo de entidad, porque 

permite llevar un eficiente registro contable y contar con suficiente información enlazada 

a sus respectivos cobros que debe realizar la empresa. Por lo tanto, hay que tener en cuenta 

que la clasificación es un mecanismo que ayudará a dar el manejo adecuado y ser capaz 

de administrarlas correctamente de manera que los objetivos financieros de las entidades 

sean alcanzados y evitar inconvenientes que afecten   la rentabilidad de las organizaciones. 

Crédito  

Según Cedillo (2021) el crédito es: 

Una transacción financiera en la que una persona denominada acreedor o una 

entidad financiera, o comercial (por lo general los bancos); presta una determinada 

cantidad de dinero a otra persona llamada deudor quién desde ese momento 

garantiza al acreedor que le devolverá ese dinero o costo del bien en el plazo de 



14 
 

tiempo acordado al momento de la adquisición, más una cantidad adicional 

llamada intereses. 

De acuerdo a la base teórica expuesta anteriormente, García et al, (2019) 

manifiestan que: 

Hoy en día toda entidad que quiere o intenta mantenerse en el mercado ha 

escogido como estrategia de venta la concesión de bienes a crédito, por lo que es 

indispensable llevar un control oportuno de las cuentas por cobrar y realizar el 

seguimiento de cobro que asegure su pronta recuperación. Los propietarios de la 

empresa o quienes la conformen, deben establecer e implementar políticas y 

procedimientos que permitan controlar adecuadamente todo el proceso desde que 

se le otorga el crédito al cliente hasta cuando termina de cumplir con sus 

obligaciones de pago, con la finalidad de evitar que la salud financiera de la 

empresa se vea afectada por el aumento de los niveles de morosidad. (pág. 75) 

Por tanto, se puede decir que el crédito es un proceso por el cual una empresa o 

entidad financiera le entrega dinero, bienes o recursos que necesite el cliente, dicho monto 

o costo del producto deberá ser cancelado por parte del deudor en los plazos establecidos 

al momento de la transacción. Es importante que antes de otorgarle el crédito a algún 

usuario, se lleve a cabo una evaluación detallada de la capacidad de pago, buró de crédito 

y nivel de endeudamiento; lo cual garantizará que las condiciones de pago sean adecuadas 

para ambas partes, y se recupere la totalidad de la deuda.   

Políticas de crédito  

Arias & Rodríguez, (2020) mencionan que: 

La existencia y aplicación de políticas de crédito y cobranza juega un papel 

importante en el otorgamiento de créditos; puesto que permiten seguir pasos y 
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procedimientos que beneficien a la empresa, asegurando la recuperación de la 

cartera de crédito, y por ende reduciendo los riesgos asociados a la falta de pago 

por parte de los clientes. (pág. 17) 

Del mismo modo, Chiriani et al. (2020) señalan que: 

El departamento de crédito y cobranza de la empresa es el encargado de establecer 

estas políticas, puesto que su principal propósito es agilizar la recuperación de los 

montos adeudados por los clientes, y obtener un buen margen de ganancia; estas 

políticas se ajustan según las necesidades de los distintos segmentos del mercado, 

teniendo en cuenta factores como las tasas de interés y las garantías requeridas 

para otorgar el crédito. 

Así como brindar crédito a los clientes es esencial para el crecimiento de las ventas 

de una empresa, contar con políticas crediticias claras y efectivas es igual de importante; 

puesto que son los principales factores que inciden en el nivel de las cuentas por cobrar 

de una entidad. Las políticas de crédito son pautas técnicas a disposición del gerente 

financiero de una empresa, cuyo propósito es ofrecer facilidades de pago a los clientes; 

uno de los mayores problemas a los que se enfrentan las empresas es el riesgo de impago, 

el cual se da debido a la ausencia de políticas de crédito y cobranza en la empresa. 

Por lo tanto, es esencial llevar un control oportuno de las cuentas por cobrar con 

el fin de analizar las futuras necesidades financieras de la organización; y estar preparados 

para financiarse externamente en caso de que los clientes sean recurrentes en el retraso 

de sus obligaciones de pago. La implementación rigurosa de políticas crediticias y de 

cobranza no solo ayuda a reducir el riesgo financiero; sino que también ofrece la 

posibilidad de alcanzar una mayor efectividad en la recuperación de la cartera, lo que 

contribuye al éxito y la mejora de la salud financiera de la organización. 
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Ventas a crédito  

Dentro de las principales actividades de una empresa, se encuentran las ventas, las 

cuales, al igual que las compras, se pueden realizar de diversas maneras, incluyendo 

modalidades como las ventas a crédito. Cabe recalcar que las ventas a crédito representan 

una estrategia mediante la cual los clientes tienen la opción de adquirir bienes o servicios 

sin pagar de forma inmediata, sino más bien, pudiendo diferir el pago en cuotas cómodas, 

facilitando así la accesibilidad y la flexibilidad en el proceso de compra. 

Según Westreicher, (2020) las ventas a crédito son: 

Transacciones en las que un cliente compra bienes o presta servicios hoy y luego 

lo paga de manera diferida en un periodo posterior, es decir, a plazos de tiempo 

determinados (cuotas), pero a un precio más alto, debido al valor adicional que 

generan los intereses. 

Asimismo, Caraguay (2021) manifiesta que las ventas a crédito son: 

La adquisición de los productos, con el compromiso de efectuar el pago en una 

fecha posterior, el cual puede hacerse en un solo pago o en varios pagos periódicos 

hasta que se cubra el monto total acordado, pudiéndose aplicar cargos adicionales 

por intereses, como parte de los términos del acuerdo. (pág. 6) 

Al vender sus productos a crédito, las empresas se exponen al riesgo de que los 

mondos adeudados por los clientes no sean pagados total o parcialmente; esto puede 

deberse a diversas circunstancias, tales como la falta de responsabilidad del deudor, su 

fallecimiento, o en algunos casos a la dificultad de localizarlo debido a los cambios de 

domicilio. Por lo tanto, es fundamental tomar medidas preventivas, como evaluar el 

historial crediticio del consumidor a través del buró de crédito, solicitar un garante, para 
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de esta manera, tomar acciones legales en caso de situaciones imprevistas o 

incumplimientos. 

Cartera de crédito  

Según Lucero (2020) cuando mencionamos la cartera de crédito, estamos 

hablando de “un grupo de documentos que respaldan los activos financieros o las 

transacciones de financiamiento hacia un tercero, y el poseedor de estos documentos tiene 

el derecho exclusivo de hacer cumplir las obligaciones previamente acordadas en dichos 

registros”. (pág. 10) 

Por otro lado, García et al. (2019) manifiestan que la cartera de créditos es: 

Un elemento financiero presente en las instituciones solidarias que abarca una 

variedad de préstamos concedidos y entregados a sus interesados en diferentes 

modalidades, previamente aprobadas de acuerdo con las regulaciones específicas 

de cada entidad. Este instrumento está sujeto a un riesgo crediticio que debe ser 

evaluado de manera continua, con el objetivo de registrar cualquier posible 

deterioro en su calidad crediticia. 

Riesgo de crédito  

De acuerdo con la Superintendencia de Economía Popular Y Solidaria (2015), 

citado por Razo et al. (2022) mencionan que: 

El riesgo de crédito implica la probabilidad de sufrir pérdidas como resultado del 

constante retraso en los pagos por parte de los clientes. Este incumplimiento puede 

manifestarse en impago, el pago parcial de la deuda o la falta de puntualidad y 

facilidad en los pagos acordados. 
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Por otro lado, este riesgo de impago por parte de los clientes, impacta en la liquidez de 

las empresas debido a los altos niveles de morosidad; por lo que es conveniente que dichas 

entidades establezcan sistemas de gestión eficaces para supervisar de cerca el riesgo 

crediticio. Cabe recalcar que el riesgo de crédito se origina principalmente por las 

siguientes razones: la falta de disposición del cliente para cumplir con sus pagos, y la falta 

de capacidad financiera del cliente.  

Cobranza 

Tomando en cuenta la importancia de la gestión de las cuentas por cobrar como 

parte importante de las operaciones de una entidad, podemos decir que esto provee una 

visión rápida de la salud financiera de la misma, siendo un factor clave para cualquier 

compañía, dado que un mal tratamiento contable a esta partida puede repercutir en la 

quiebra del negocio. 

Castillo (2021), define el termino cobranza como un mecanismo para hacer 

cumplir con los compromisos adquiridos, sean estos en función a créditos 

otorgados o simplemente en el pago de facturas. De manera propia podría actuar 

como un proceso cancelatorio del crédito, por ello es recomendable que se lleve 

un efectivo control de los clientes que deben y un sistema de cobranza eficiente 

que ayude a cumplir los objetivos financieros de la entidad, con esto el 

seguimiento por aplicar en las acciones de cobro de deudas va a depender del tipo 

de entidad y el manejo de sus políticas internas, así como de diversos componentes 

externos: el entorno económico y social del país en el que se desarrolle, las 

medidas inflacionarias, el tipo de cambio, la tasa de interés, entre otras. 

Seguidamente, la efectividad del proceso de cobranza llevado a cabo determinara 

la continuidad del negocio, la satisfacción del cliente y el aumento de las ventas, y 
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valorizara así su capital de trabajo. Cabe destacar que, en este análisis de determinar un 

adecuado manejo del cobro de deudas, el crédito y las estrategias de cobranza son 

alternativas rentables si se brinda especial atención a este concepto pero desde el punto 

de vista del cliente, es decir, considerando las diversas necesidades comerciales, la 

administración de los recursos y las acciones apropiadas, dependiendo el manejo de 

políticas internas y externas  y cómo estás afectan de manera positiva o negativa a la 

logística con que opera la entidad, puesto que conocer de las cuentas por cobrar, ayuda a 

obtener un orden, no solo de la cantidad de dinero disponible, sino también de la demora 

cancelatoria de ciertos usuarios.  

Gestión de cobranza  

Para Días & Flores (2019) “la gestión de cobranzas tiene gran importancia debido 

a la distribución de productos y servicios mediante las ventas a créditos; por lo cual el 

capital de trabajo disponible para una entidad dependerá de una gestión eficaz del cobro”. 

(pág. 62) 

Los mismos autores mencionan que, “el principal objetivo de la gestión de 

cobranzas es establecer una relación comercial con los clientes, de tal manera que estos 

puedan mantener sus pagos en las fechas establecidas aprovechando todas las ventajas 

del producto adquirido”.  

En muchas ocasiones para los clientes es difícil cumplir con las obligaciones 

contraídas a través de créditos, es por esto que los autores crean especial énfasis en 

analizar cada una de las situaciones en las que se pueden encontrar, creando procesos y 

procedimientos dinámicos en los que la empresa puntualice cobrar sus productos en 

plazos y cuotas cómodas, al mismo tiempo creando oportunidades extras en caso de no 
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abarcar el plazo establecido, con esto se busca recuperar la liquidez del crédito, y 

mantener una relación productiva con el cliente.   

Indicadores financieros  

Un indicador establece una relación entre dos cantidades, lo cual permite 

interpretar más detalladamente los resultados de la empresa, compararlos con otros 

periodos o con otras compañías, se debe tomar en cuenta que un indicador por sí solo no 

brinda más información, dado que siempre se debe relacionar con los resultados de otros 

indicadores y tener en cuenta el contexto económico o sectorial en el cual opera la 

empresa, de esta forma el análisis que se realiza tendrá mucho más sentido. 

Estupiñán (2020) afirma que:  

Los indicadores financieros son medidas que permiten a la empresa evaluar y 

analizar su situación económica. Estos se agrupan en varias categorías, que 

incluyen índice de liquidez, actividad, rentabilidad, endeudamiento y solvencia. 

La adecuada utilización y comprensión de estas medidas indicara cómo se está 

desempeñando la institución de manera financiera. De hecho, estos indicadores 

son los más aplicados en esta área, existen mucho más, sin embargo, no se necesita 

hacer uso de un gran número de indicadores, sino de una cantidad exclusivamente 

reducida pero que se apliquen correctamente en el objeto sobre el cual estamos 

elaborando el análisis.  

Por otra parte, Aguirre (2021) establece que:  

Una de las grandes ventajas de los indicadores financieros es que permite obtener 

información precisa para orientar el camino de la empresa, no solo evaluando su 

salud financiera, sino también analizando su capacidad de desarrollo con lo cual 

se logra detectar a tiempo problemas que se puedan presentar en el financiamiento.  
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Índice de liquidez  

Para Araya (2022), “el índice de liquidez mide la capacidad del negocio para 

generar efectivo, dicho efectivo permite atender compromisos por pagos de obligaciones 

en tiempos específicos”. En otras palabras, este indicador señala que tan rápido es posible 

convertir sus activos en dinero en efectivo para poder cubrir deudas.  

Carchi et al. (2020) indican que el índice de liquidez es una herramienta clave 

para las finanzas administrativas, dado que surge de la necesidad de las empresas 

de poder cumplir con sus obligaciones de plazos cortos, este ratio financiero 

permite establecer la dificultad o facilidad que la entidad tiene para cancelar sus 

pasivos corrientes al convertirse sus activos corrientes en efectivo. (pág. 28) 

De acuerdo con lo descrito anteriormente, a través de este análisis se podría 

establecer lo que sucedería si a la empresa se le pidiera el pago inmediato de todas las 

obligaciones contraídas en un plazo no mayor a un año, teniendo que evaluar a la entidad 

desde el punto de vista del pago inmediato de las deudas que reclama el acreedor. 

 Análisis horizontal  

Según Fajardo & Soto (2018), este tipo de análisis se basa en un procedimiento 

que permite comparar estados financieros de dos o más periodos, con el fin de 

observar la variación absoluta y la variación relativa de las cuentas que maneja un 

proceso contable y a su vez verificar si son favorables o no para la entidad. (pág. 

104) 

Es importante destacar que, al hablar de comparar información de una misma 

cuenta, pero en varios períodos nos referimos al análisis horizontal, es por esto por lo que 

cuando un administrador financiero o usuario de la información contable financiera desea 

conocer la tendencia o progreso de acrecentamiento o disminución de una cuenta tendrá 

que aplicar este tipo de análisis. 
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 Una variación es el cambio que experimenta un valor en el tiempo, ante esto la 

variación absoluta se determinara comparando cifras de cada estado financiero que 

corresponden a un mismo concepto o partida, y se calcula mediante la siguiente formula:  

𝑽𝒂𝒓𝒊𝒂𝒄𝒊𝒐𝒏 𝒂𝒃𝒔𝒐𝒍𝒖𝒕𝒂 = 𝑃𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑𝑜 𝑎𝑐𝑡𝑢𝑎𝑙 − 𝑝𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑𝑜 𝑎𝑛𝑡𝑒𝑟𝑖𝑜𝑟 

Este tipo de variación dará respuestas a si hubo un incremento positivo o 

negativo del activo en el periodo en cuestión.  

En cambio, una variación relativo o porcentual se obtiene comparando la 

variación absoluta frente a la cifra del año base y expresando el resultado obtenido como 

un porcentaje, a través de la siguiente formula:  

𝑽𝒂𝒓𝒊𝒂𝒄𝒊𝒐𝒏 𝒑𝒐𝒓𝒄𝒆𝒏𝒕𝒖𝒂𝒍 =
𝑃𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑𝑜 𝑎𝑐𝑡𝑢𝑎𝑙−𝑃𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑𝑜 𝑎𝑛𝑡𝑒𝑟𝑖𝑜𝑟

𝑃𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑𝑜 𝑎𝑛𝑡𝑒𝑟𝑖𝑜𝑟
 𝑥 100  

En cuanto a la variación porcentual, su respuesta es el porcentaje de 

incremento o decremento con relación al periodo anterior. 
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MARCO METODOLÓGICO 

Para llevar a cabo el desarrollo del presente estudio de caso titulado “Cuentas por 

cobrar del Comercial Franklin de la ciudad de Babahoyo durante el 2021 – 2022”, fue 

indispensable contar con una metodología adecuada y bien estructurada. Se utilizó un 

enfoque de investigación mixto, dado que se empleó tanto el enfoque cualitativo con el 

fin de analizar la información presentada por el comercial, y con ello examinar las 

principales peculiaridades, causas y demás factores necesarios de reconocer para 

establecer la problemática que se presenta. A su vez, este enfoque nos permitió recolectar 

información a través de libros, revistas, artículos científicos, entre otros documentos web 

para la construcción de un marco conceptual relacionado al tema de investigación. Por 

otra parte, con el uso del enfoque cuantitativo se llevó a cabo una revisión y análisis de 

los datos procedentes de los estados financieros de la entidad, en correlación a la partida 

cuentas por cobrar.  

El método de investigación utilizado fue el método inductivo – deductivo, dado 

que al analizar los componentes que engloba la investigación acerca de las cuentas por 

cobrar, se pudieron establecer tanto aspectos generales como particulares de cada una de 

las bases teóricas que se utilizaron, con esto, se llegó a establecer conclusiones específicas 

que ayudaron al desarrollo del estudio de caso.  

Por último, se empleó la entrevista como técnica utilizada para la recolección de 

datos y como instrumento se desarrolló un cuestionario con preguntas abiertas dirigidas 

a la propietaria del Comercial, esto con el propósito de obtener información y resolver 

inquietudes suscitadas durante el proceso investigativo.  
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RESULTADOS 

Los resultados que se revelan a continuación provienen de la información 

obtenida a través del uso de técnicas de investigación como lo es la entrevista, la cual fue 

dirigida a la propietaria del Comercial Franklin, de los cuales se extrae la siguiente 

información: 

En el periodo 2022, como consecuencia de la ausencia de políticas de crédito y 

cobranza, la mala condición económica y laboral de los consumidores, y al no llevar a 

cabo un correcto análisis del perfil crediticio de los mismos, se desconocía el monto 

máximo de crédito que se le debía ofrecer a dicho cliente; estas situaciones afectaron 

negativamente a la empresa, dando paso a la existencia de problemas en el proceso de 

cobranza de los montos a pagar por los clientes a los que se les concedió crédito, 

dificultando la recuperación de la cartera de crédito.  

De acuerdo a la entrevista realizada a la propietaria del comercial, se evidencia 

que uno de los problemas que presenta es el aumento de las cuentas por cobrar debido a 

que los clientes se retrasan en sus pagos; al no tener políticas de crédito y cobranza 

establecidas, se ha otorgado crédito a usuarios que tienen una capacidad de pago muy 

limitada, o a su vez cuentan con un historial crediticio negativo, como producto de esta 

mala gestión se generan los atrasos. Esto le deja al comercial un nivel de cartera de crédito 

vencida que puede ser difícil de recuperar, afectando directamente su capacidad de pagar 

las obligaciones financieras tanto a corto como a largo plazo, tales como el pago de sueldo 

a sus empleados, proveedores; y no poder adquirir nueva mercadería, etc.  

En las siguientes tablas se muestran los resultados del análisis horizontal de las 

cuentas por cobrar y la determinación del índice de liquidez, basados en los estados 

financieros del Comercial Franklin. 
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Tabla 2. Análisis horizontal de las cuentas por cobrar  

Análisis Horizontal Año 2022 Año 2021 
Variación 

Absoluta 

Variación 

Relativa 

Cuentas por cobrar 15.300,00 8.900,00 6.400,00 71,91% 

Total de Activo 107.390,91 96.548,75   

            Fuente: Estado de Situación Financiera del Comercial Franklin  

            Elaborado por: Andy Iván España Valle 

 

Tabla 3. Indicador de liquidez  

Indicador de 

liquidez 
Fórmula Resultado 

2022 Activo corriente /Pasivo corriente 36.650,91/ 28.800,00 = 1,27 

2021 Activo corriente /Pasivo corriente 28.783,75/ 19.700,00 = 1,46 

           Fuente: Estado de Situación Financiera del Comercial Franklin 

           Elaborado por: Andy Iván España Valle 
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DISCUSIÓN DE RESULTADOS 

Para analizar e interpretar los resultados, se parte de los objetivos presentados en 

este estudio y la base teórica de la variable investigada, de tal manera que sustente el 

cumplimiento de lo estipulado en la investigación. 

Basándonos en los resultados obtenidos y tomando en cuenta las conclusiones 

extraídas de la entrevista, se puede demostrar la existencia de algunas debilidades y áreas 

a mejorar con respecto a la gestión de la cartera crediticia. Un aspecto que necesita 

mejorar el comercial es el manejo de la cartera vencida que posee, la cual ha ido 

incrementando debido a la persistente tendencia de los clientes a retrasarse en sus pagos. 

Cabe recalcar que el comercial no cuenta con políticas de crédito, ni de cobranza 

que aseguran el cumplimiento de los pagos por parte de los clientes, por ello, se enfrenta 

a problemas de impago; esto ocurre dado que la empresa no lleva una adecuada gestión 

de la cartera de crédito. Además, no se evalúa correctamente el historial crediticio y 

situación económica del consumidor, impidiéndoles conocer hasta que monto puede 

ofrecerle crédito a dicho usuario.  

El incremento de las cuentas por cobrar traería como resultado una disminución 

significativa de los ingresos, dificultándole a la empresa cumplir con el pago de sus 

obligaciones financieras tanto a corto como a largo plazo; por lo que se requiere un mayor 

control de este rubro.  

Al examinar detenidamente la información derivada de la aplicación del análisis 

horizontal, que se fundamenta en la comparación de las cuentas de dos o más períodos 

consecutivos para determinar las adiciones, disminuciones o cambios en dichas cuentas 

con relación de un período a otro; en este caso, 2021 y 2022. Luego de realizar la 

correspondiente comparación entre ambos periodos, obteniendo tanto la variación 
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absoluta como porcentual, se observa que las cuentas por cobrar del año 2021 

experimentaron un notorio incremento de $6.400,00 en relación al año 2022, lo que 

representa un incremento del 71,91%; este aumento es motivo de preocupación para la 

propietaria del comercial, puesto que se dificultaría la recuperación de la cartera de 

crédito; lo que sugiere que los clientes no están cumpliendo con sus pagos en los plazos 

acordados, generando problemas de flujo de efectivo y liquidez. 

En relación al resultado obtenido en el cálculo del índice de liquidez, el cual se 

calcula dividiendo el monto total de los activos corrientes entre el monto total de los 

pasivos corrientes; se puede concluir que el Comercial Franklin tiene una liquidez 

corriente aceptable. En el año 2021, obtuvo una razón de liquidez de $1.46 por cada dólar 

adeudado a corto plazo, mientras que, en el año 2022, esta razón disminuyó ligeramente 

a $1.27. Esto significa que la empresa tiene los recursos necesarios para cumplir con el 

pago de sus obligaciones financieras a corto plazo mientras continúa realizando sus 

operaciones comerciales. 

Por consiguiente, es fundamental reconocer que las cuentas por cobrar 

desempeñan un papel crucial en la solvencia de la empresa; si no se mantiene un control 

efectivo sobre este rubro, se pueden generar repercusiones negativas en la salud financiera 

del negocio. En general, la mayoría de las entidades optan por otorgar crédito a sus 

clientes como una estrategia para impulsar sus ventas, ya que esto les permite a los 

usuarios adquirir más productos a un precio más elevado. Por esta razón, resulta de suma 

importancia que también se realice un seguimiento meticuloso, es decir, se supervisen de 

cerca los procesos de cobranza, con la finalidad de recuperar el dinero o montos 

pendientes de pago por parte de los clientes, de manera oportuna, en el menor tiempo 

posible. Se debe considerar a la liquidez como un indicador clave para cubrir las deudas 

de la empresa y garantizar su estabilidad económica. 
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CONCLUSIONES  

Después de llevar a cabo una minuciosa investigación para la elaboración de este 

estudio de caso, en el cual se ha tomado en cuenta tanto el análisis de las bases teóricas, 

así como los resultados obtenidos mediante las técnicas de investigación aplicada, con lo 

que podemos concluir lo siguiente:  

Al examinar la información financiera se evidencio que el comercial Franklin 

presenta un incremento en las cuentas por cobrar en comparación de un periodo a otro, lo 

que se refleja en una inadecuada gestión de este rubro debido al inoportuno seguimiento 

que se le brinda a la cartera vencida de la entidad, viéndose afectada la liquidez de esta, 

dado que, una recuperación de la cartera ayudaría a cubrir sus obligaciones financieras.  

También, es importante destacar que el comercial muestra ciertas debilidades en 

cuanto al manejo de cobranzas de los créditos otorgados, a pesar de la existencia de ciertos 

requerimientos que buscan asegurar el cumplimiento del pago de obligaciones por parte 

de los clientes, no existen políticas claras que aseguren un adecuado proceso de crédito y 

cobranza, dando como resultado el hecho de que los usuarios se retrasen en sus pagos 

mensuales o simplemente abandonen sus obligaciones financieras.  

A pesar de los diversos problemas que se han presentado en la entidad en cuanto 

al aumento de sus cuentas por cobrar, de acuerdo con la utilización de ciertos indicadores 

financieros y al análisis comparativo de las variaciones de ambos periodos con lo cual se 

pueden identificar cambios importantes, se ha logrado evidenciar que el comercial ha 

conseguido solventar la mayoría de sus pasivos corrientes, lo que representa un nivel de 

riesgo de liquidez bajo en el corto plazo.  Aun así, se debe considerar que, en 

consecuencia, al aumento de este rubro, en muchas ocasiones es complicado cobrar hasta 

que el cliente adquiere el crédito vencido, con esto se despoja de la oportunidad de pagar 

la deuda y esta continuara creciendo en el tiempo. 
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RECOMENDACIONES 

Con el fin de mejorar la gestión del rubro cuentas por cobrar del Comercial 

Franklin, se le recomienda a la propietaria establecer políticas de crédito y cobranza 

estrictas y efectivas para la aprobación de los créditos a clientes; y mejorar la evaluación 

del historial crediticio y situación económica de dichos usuarios, para obtener 

información sobre sus ingresos y su capacidad de endeudamiento; lo que permitiría 

seleccionar clientes con menor riesgo de impago, disminuir los niveles de morosidad y 

mejorar la liquidez o salud financiera del negocio.  

Se sugiere a la empresa implementar procesos o mecanismos más oportunos y 

eficientes para realizar el seguimiento de los créditos otorgados y la recuperación de 

cartera; de manera que la entidad pueda identificar de inmediato retrasos en los pagos y 

proceder con los procedimientos de notificación y cobro. Además, se recomienda ofrecer 

a los clientes formas de pago que ayuden a liquidar sus deudas, con el objetivo de reducir 

el volumen de la cartera vencida, es decir, evitar que el cliente exceda las fechas de pago 

establecidas al momento de la compra del bien; e impedir que la empresa tenga que 

recurrir a financiación externa para continuar con sus actividades económicas.  

El Comercial también puede reducir el índice de ventas a crédito o fijar un límite 

de crédito para cada cliente, lo que permitiría controlar la probabilidad de perdidas 

crediticias.  
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ANEXOS 

Anexo 1: Carta de autorización  
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Anexo 2: Certificado antiplagio - Compilatio. 
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Anexo 3: RUC de la empresa 
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Anexo 4: Estado de Situación Financiera del año 2021 
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Anexo 5: Estado de Situación Financiera del año 2022 
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Anexo 6: Entrevista aplicada a la gerente propietaria del Comercial Franklin 


