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INTRODUCCIÓN 

La empresa Bazar Milú, es un ente privado, que se dedica a la venta al por menor de 

prendas de vestir más calzado, venta que se realiza tanto de contado como a crédito; sin 

embargo, la empresa presenta inconvenientes en sus cuentas por cobrar y en la recaudación 

de los valores adeudados que la empresa como tal debe realizar para obtener los recursos 

suficientes y necesarios para el giro normal del negocio. 

Al tener inconvenientes en la recaudación de las cuentas por cobrar, la empresa ha 

presentado dificultades para afrontar sus obligaciones, es decir, problemas de liquidez o flujo 

de efectivo; este problema genera el objeto de este estudio de caso: gestión de cuentas por 

cobrar y flujo de efectivo. 

El objetivo principal de este estudio de caso es analizar detalladamente las causas y 

motivos por los cuales no se realiza una gestión adecuada y eficiente sobre las cuentas por 

cobrar en la empresa Bazar Milú; esperando obtener la relación de responsabilidad entre los 

empleados y sus funciones asignadas en cuanto a la gestión de las cuentas por cobrar. 

El estudio de caso titulado: Gestión de las cuentas por cobrar y su influencia en el 

flujo de efectivo de la empresa Bazar Milú en el período 2019; se encuentra enmarcado en la 

sublínea de investigación de la carrera: Gestión Financiera, tributaria y compromiso social; 

considerando que el tema trata de las cuentas por cobrar que está relacionado con la parte 

financiera de la empresa 

En el presente trabajo investigativo se ha empleado varias técnicas necesarios para 

realizar el estudio; como una encuesta realizada a los clientes de la empresa a fin de conocer 

más datos relacionados con la investigación; y por último una entrevista aplicada a la 

propietaria de la empresa, quien está vinculada a todos los procesos de la organización; todas 
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estas técnicas a fin de obtener una mayor certeza sobre los problemas que ocasionan la mala 

gestión en las cuentas y entender el por qué se origina esta situación que ha ocasionado 

problemas de liquidez a la empresa. 
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DESARROLLO 

La Empresa BAZAR MILÚ con RUC 1708924657001 se encuentra ubicada en el 

cantón Baba, provincia de Los Ríos, inició sus actividades económicas el 28 de agosto de 

1999, su principal fuente de ingresos es la comercialización al por menor de prendas de vestir 

y calzado; su representante legal y propietaria es la Sra. Miryam Magali Moreira Cedeño, por 

ende no es una persona jurídica sino una persona natural que se encuentra obligada a llevar 

contabilidad y actualmente se haya dentro del régimen de microempresas, por ello sus 

obligaciones tributarias actuales son; declaración semestral de Iva y Anexo de Relación de 

Dependencia.  

La empresa Milú es contribuyente obligado a llevar contabilidad desde el 2002 por 

disposición ente rector el Servicio de Rentar Internas. La empresa se distingue de su 

competencia local por el tipo de productos que comercializa, estos productos en su mayoría 

son importados y otros nacionales, pero con un proceso de selección que busca lo mejor en 

cuanto a calidad y acabados, esto resulta en productos de un mayor precio de adquisición para 

el consumidor final a quien muchas veces le resulta difícil comprar en efectivo.  

La empresa observando esta necesidad por parte de los clientes y procurando 

aumentar sus ventas implementó hace varios años el crédito directo; al transcurrir el tiempo 

las ventas a crédito fueron aumentando a tal punto de superar las ventas al contado, 

registrando valores  que oscilan entre un 70% y 80% de las ventas totales de la empresa; 

consideradas como cuentas por cobrar que de acuerdo a las definiciones de los expertos es la 

deuda a crédito que un cliente contrae con su proveedor por la adquisición de un bien o 

servicio, esta puede ser a corto o largo plazo. Pérez et ál. (2019), esto si bien ha incrementado 

las ventas totales de la empresa también ha derivado en muchos inconvenientes al momento 
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de la efectivización de las cuentas por cobrar; estos inconvenientes que tiene un trasfondo 

administrativo financiero a continuación se detallan: 

 Una de ellas la falta de un procedimiento bien definido para la aprobación de crédito 

para un nuevo cliente, que pase a convertirse en una política de crédito establecida por 

la empresa; estas políticas constituyen un marco regulatorio que confiere uniformidad 

y coherencia a las decisiones que se toman en una empresa, en materia de crédito. 

(Bello R., 2017). No se realiza un análisis de la condición socio económica del 

cliente, tampoco se revisa el historial crediticio; pues la empresa no tiene contratado 

el sistema de buró crediticio. Como resultado la empresa suele otorgar créditos a 

clientes que no gozan de una situación económica estable, lo que claramente aumenta 

el riesgo de morosidad por parte del mismo. 

 Después que el crédito del cliente ha sido aprobado de una manera informal el mismo 

día que lo solicitó, se procede a registrar sus datos en el sistema. Básicamente su 

número de cédula, teléfono, dirección y algún teléfono de referencia. Estos datos no 

son verificados por el personal que labora porque no existe un proceso establecido 

para la verificación de los mismos. Es decir, no se realiza una llamada al cliente ni a 

las referencias que haya dado; no se visita el lugar de residencia para corroborar y 

sobre todo conocer el domicilio del cliente. Esto ocasiona que cuando la empresa 

quiere contactar con el cliente por un proceso de cobro se dificulta porque se 

desconoce la ubicación exacta de su domicilio y no se cuenta con datos de contacto 

precisos. 

 Por la informalidad y falta de un proceso estricto en la aprobación del crédito del 

cliente, la empresa otorga crédito en la mayoría de casos sin documentos comerciales 

negociables que según su definición son aquellos que se pueden convertir en efectivo 

o representan una promesa de pago de ese importe posteriormente, pero su poseedor 
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puede en principio, efectuar a su vez operaciones comerciales, respaldado en ellos. 

Granados et ál. (2017). Este problema de documentación ha ocasionado que existan 

algunas cuentas de clientes que se encuentran vencidas y con montos altos que no 

pueden ser recuperados porque no existe un adecuado soporte documentado para 

poder realizar un proceso legal de cobro. 

Cuando un cliente nuevo se acerca a la empresa a solicitar un crédito, las opciones 

para establecer el mismo son escazas porque por lo general la empresa solicita como requisito 

un garante que es la persona que actúa como fiador o avalista. (Ballesteros Román, 2017), lo 

cual no siempre es factible. Otra opción es que los dueños aprueben el crédito directamente, 

pero si ellos no están el proceso no se lleva a cabo, lo cual en ocasiones perjudica a la 

empresa para una expansión en lo que respecta a clientes nuevos. 

Con este procedimiento de crédito, las ventas han ido creciendo año a año lo que 

financieramente representa un crecimiento económico desde el punto de vista contable, 

empero conforme aumentaban las ventas a crédito la empresa comenzó a percibir una 

disminución en su flujo de efectivo generando problemas de liquidez que es la mayor o 

menor facilidad de un activo para convertirse cierta e inmediatamente en efectivo. Massiá et 

ál. (1997), incluso en ocasiones teniendo que recurrir a fuentes de financiación externas para 

tener la capacidad de cumplir sus obligaciones y tener un desarrollo normal en el giro del 

negocio; las ventas a crédito representan un alto porcentaje de las ventas globales tal como se 

observa en el siguiente gráfico: 
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Gráfico  1. 

Ventas a crédito en relación a las ventas totales 

 

Nota: Gráfico que detalla las ventas a crédito en relación a las ventas totales de la empresa. 

Los problemas en el flujo de efectivo se deducen de la necesidad que ha tenido la 

empresa al recurrir a fuentes de financiamiento externas para poder cubrir sus obligaciones y 

operaciones relacionadas con el giro ordinario del negocio en el período 2019; el 

financiamiento ocasiona gastos adicionales a la empresa disminuyendo su rentabilidad. Es 

importante describir que no se pudo realizar un análisis detallado y exhaustivo del estado de 

flujo de efectivo que según Arimany y Viladecans (2010) muestra los conceptos por los que 

ha variado la caja en un periodo determinado; porque la empresa no tiene elaborado el 

mencionado estado financiero. 

Las ventas a crédito según Horngren et ál. (2016) son operaciones en las cuales el 

pago ocurre a mediano o largo plazo, luego de la adquisición del bien o servicio; estas ventas 

representan un monto elevado de las ventas globales, a pesar de afectar al flujo de empresa no 

es determinante, es decir, el problema no son las cuentas por cobrar sino la cartera vencida y 

los problemas que originan el vencimiento de la cartera; estas cuentas que representan parte 
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del activo circulante de la empresa en referencia han ido en crecimiento constante 

porcentualmente con respecto al activo total, tal como se detalla en la siguiente tabla: 

Tabla  1. 

Cuentas por cobrar en relación a activos totales. 

 

 2017 2018 2019 

ACTIVOS TOTALES 325523,41 232659,03 267653,06 

CUENTAS POR COBRAR 106203,94 122454,43 133109,40 

% 32,63% 52,63% 49,73% 

Nota: Porcentaje de cuentas por cobrar en relación a los activos totales. 

Fuente: Elaboración propia del autor. 

 

La empresa Bazar Milú en su proceso de crédito con los clientes no tiene una política 

de crédito establecida de forma clara y precisa. Después de aprobar el crédito a un cliente el 

monto de crédito no es definido de manera exacta. En el tiempo de relación entre la empresa 

y el cliente este monto es cambiado arbitrariamente por la persona que realiza el proceso de 

facturación, suele pasar que se amplía el cupo sin un justificativo correspondiente y sin la 

aprobación de los propietarios, esto en ocasiones provoca sobreendeudamiento por parte de 

los clientes. 

Existe información en la empresa que muestra que hay algunas cuentas vencidas que 

según Fierro et ál. (2015) son los montos por cobrar que tiene la empresa que ya superaron su 

fecha de vencimiento;   en la empresa hay algunas cuentas vencidas con tiempos superiores a 

un año; tal como se muestra en la figura 1 las cuales ya no se gestionan procesos de cobro; 

según la empresa estos procesos no se realizan en algunos casos porque no cuentan con 

información adecuada del cliente y en otras porque los clientes expresan constantes excusas y 

demuestran no querer honrar la deuda, se podría decir que esta cartera se encuentra perdida 

porque la empresa se “rindió” en el proceso de cobro. 
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Figura 1. 

Cuentas por cobrar de un cliente en particular. 

 

 

Nota: Detalle de cuentas por cobrar de un cliente de la empresa Bazar Milú, incluye saldos y 

días vencidos. 

Esta imagen indica como un cliente debe algunas facturas las cuales suman un monto 

1143,06 dólares con diferentes días de vencimiento, pero todas superan los 1500 días, en este 

caso puntual la empresa ya no realiza la gestión de cobro respectiva pues no cuenta con 

información suficiente para localizarlo; y además no cuenta con un soporte legal para poder 

establecer un proceso jurídico de cobranza, a continuación en la figura 3 se muestra un 

ejemplo de cómo se generan las cuentas por cobrar: 

Figura 2. 

Asiento contable de venta a crédito 

 

Nota: Imagen que muestra el asiento contable de cómo se origina una cuenta por cobrar. 

Otro problema importante detectado en la empresa es el tiempo que otorga al cliente 

para pagar los créditos: Estos tiempos no son definidos de forma técnica y precisa, existen 
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créditos para 6, 7, 8 meses e incluso un año; lo cual hace que el proceso de recuperación de 

las cuentas por cobrar que se hallan al día o vencidas sea demasiado lento generando 

inconvenientes en el flujo de efectivo necesario para las operaciones normales de la empresa. 

La empresa no cuenta con políticas de cobranza que según los expertos se refiere al 

procedimiento que se sigue para la recuperación de la cartera vigente y de la vencida. 

(Haime, 2009). Existe dentro de la empresa un empleado que realiza la revisión de cuentas y 

establece una lista de personas a quienes hay que cobrar en función de su última fecha de 

pago, pero no realiza un análisis de vencimientos que es más bien un análisis simple de cada 

una de las cuentas por cobrar individuales, en términos del vencimiento de cada una de ellas 

(Moreno, 2016), pero como este empleado tiene más responsabilidades no realiza el proceso 

de cobro. Sino que es realizado por otros integrantes de la empresa. 

Bazar Milú al ser una empresa familiar y pequeña no tiene responsabilidades 

claramente asignadas; todos los integrantes hacen varias actividades dentro de la empresa. La 

cobranza no es la excepción, la misma no es realizada por una sola persona, a veces lo 

realizan los dueños de forma independiente, en otras ocasiones la persona responsable de 

caja; lo cual hace que el proceso de cobranza inadecuado e ineficiente. 

Cuando de parte de la empresa alguien realiza el cobro a un cliente, el mismo da una 

respuesta; normalmente expresa un justificativo por el no pago a tiempo de su deuda; 

posteriormente realiza una promesa de pago estableciendo una fecha tentativa para realizarlo. 

La empresa no realiza un seguimiento que para (Morales Castro & Morales Castro) es la 

observación minuciosa de la evolución y desarrollo del proceso de cobranza; a esta promesa 

realizada por el cliente, para que en caso de no hacerla volver a realizar el proceso de cobro u 

otra acción.  
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Después de un tiempo cuando se revisa la cartera de clientes para volver a realizar 

procesos de cobro, se encuentra con clientes a los cuales ya se les efectuó el proceso de cobro 

e hicieron una promesa de pago en una fecha tentativa; pero que no se les dio el seguimiento 

respectivo; resulta que esa fecha ya ha pasado hace días, semanas e incluso meses; esto 

provoca que se extienda la recuperación de cartera que según Basurto Amparano (2014) es el 

porcentaje de dinero que se recupera de las ventas de crédito en un periodo determinado. 

Cuando un cliente se encuentra con un saldo vencido no sufre consecuencia alguna. 

No hay diferencia entre un cliente que paga a tiempo y otro que es impuntual. Normalmente 

existen recargos por gestión de cobranza o intereses por mora, estos mecanismos hacen que el 

cliente solo se apresure a realizar sus pagos a tiempo. En el caso de la empresa Bazar Milú 

estos recargos no existen ocasionando que el cliente no le importe la fecha de pago por lo 

cual en repetidas ocasiones los clientes se encuentran en estado de morosidad. 

Estos problemas en la gestión de las cuentas por cobrar a provocado que año tras año 

el número de clientes en mora crezca constantemente; lo que ha afectado de manera negativa 

el ingreso de flujo de efectivo por el retraso de aproximadamente el 25% de los clientes en 

ellos pagos de las obligaciones contraída con la empresa; como se muestra a continuación:  

Tabla. 

Clientes en mora en relación a los clientes totales. 

 

 2017 2018 2019 

CLIENTES TOTALES 520 548 596 

CLIENTES EN MORA 109 123 142 

% 20,96% 22,45% 24,40% 

Nota: Porcentaje de clientes en mora en relación al total de clientes a crédito. 

Fuente: Elaboración propia del autor. 
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Al aplicar la encuesta a 232 clientes de la empresa con el objeto de obtener información 

relevante respecto su situación de crédito con la empresa, se obtuvo la siguiente información:  

Tabla. 

Frecuencia de morosidad de los clientes. 

  NÚMERO PORCENTAJE 

SIEMPRE  88 38% 

FRECUENTEMENTE 

A VECES 

RARA VEZ 

NUNCA 

 68 

36 

24 

16 

 

29% 

16% 

10% 

7% 

  232 100% 

Nota: Frecuencia en que los clientes se encuentran en morosidad. 

Fuente: Elaboración propia del autor. 

 

Como se puede observar en la tabla anterior el 67% de los clientes están constantemente en 

morosidad lo que representa un valor elevado en relación a la totalidad de clientes, al existir 

dificultades en la empresa para la gestión de cuentas por cobrar, esta tasa de clientes en 

morosidad profundiza el problema porque es una mayor cantidad de clientes a los que debe 

realizar una gestión de cobro, proceso que no se está realizando de manera exitosa.  

Tabla  2. 

Tipo de gestión en de cobro  

 

  NÚMERO PORCENTAJE 

LLAMADA TELEFÓNICA  47 20% 

AVISO ESCRITO 

VISITA DOMICILIARIA 

OTRO  

NINGUNO 

 0 

54 

16 

125 

 

0% 

23% 

3% 

54% 

  232 100% 

Nota: Porcentaje de tipo gestión de cobro aplicada al cliente. 

Fuente: Elaboración propia del autor. 

La tabla anterior indica que el 54% de los clientes no ha recibido ninguna gestión de 

cobro por parte la empresa a pesar de encontrarse en estado de morosidad, esto es un 
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indicador claro que reafirma la teoría de la falta de gestión de cobro adecuada por parte de la 

empresa; esto resulta contraproducente porque para Brachfield (2012) la reclamación de las 

facturas impagadas, para que sea eficaz, se debe iniciar lo antes posible, ya que el paso del 

tiempo deteriora considerablemente la cobrabilidad de las deudas, situación que la empresa 

no ha realizado con la rigurosidad que se requiere. 

Son un gasto deducible las provisiones para créditos incobrables originados en 

operaciones del giro ordinario del negocio, efectuadas en cada ejercicio impositivo a razón 

del 1% anual sobre los créditos comerciales concedidos en dicho ejercicio y que se 

encuentren pendientes de recaudación al cierre del mismo. (Ley de Regimen Tributario 

Interno, 2019). El proceso contable para dar de bajas las cuentas incobrables se muestra en la 

siguiente figura; 

Figura 3. 

Baja de cuentas incobrables. 

 

Nota: Imagen del asiento contable para dar de baja un crédito que no se pudo cobrar. 

Sin embargo, el valor que tiene acumulado la empresa por provisiones para créditos 

incobrables es menor que el valor total por cuentas por cobrar vencidas, si esta tendencia no 

cambia con el tiempo será perjudicial para la empresa porque no podrá deducir como gasto 

esos valores perdidos por créditos que no se pudieron cobrar. 

Después de realizar la entrevista al propietario del local sobre el respaldo legal que 

realiza la empresa de sus cuentas por cobrar respondió que existe un formato de pagaré que 

según Peréz Ardila (2005) es un título de valor de contenido crediticio por el cual una parte, 
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llamada otorgante, promete el pago de la suma de dinero que en él se indica a otra: 

beneficiario o portador; sin embargo la propietaria admite que no siempre se lo llena como 

debería ser, y también a algunos clientes que están en mora no se ha ejecutado el pagaré por 

falta de decisión por parte de la empresa. 

Respecto a los procedimientos de cobranza manifestó que no existe una persona 

definida para la realización del mismo y que ella es quien más realiza procesos de cobro, que 

normalmente consiste en llamadas telefónicas y esporádicas visitas domiciliarias a los 

clientes; sin embargo, admite falencias en el proceso que considera se deben básicamente a 

que no se dedica el tiempo suficiente para realizar la recuperación de la cartera vencida y que 

el proceso es difícil ejecutarse porque en reiteradas ocasiones no cuenta con información 

exacta y útil del cliente en estado de morosidad. 

También es importante realizar un breve análisis de los ratios financieros en función 

de la información brindada por la empresa. 

RAZÓN CORRIENTE= ACT. CORRIENTE = 239519,69 = 5,48  veces 

 
PASICO CORRIENTE 

 
43701,3 

    

Con los datos del balance se ve que la empresa Bazar Milú tiene sobredimensionado 

el activo corriente, por lo que no tiene necesidad de transformar una deuda a corto plazo en 

otra a largo plazo. 

Otra ratio importante es la prueba acida, a continuación, se muestra: 

PRUEBA ÁCIDA= ACT. CORRIENTE-INVE. = 152820,34 = 3,50  veces 

 
PASICO CORRIENTE 

 
43701,3 

    

En este caso su importe es 3,5 indica que la empresa tiene bastante alta los valores de 

sus acticos más líquidos, por lo que puede hacer frente a sus obligaciones, sin embargo, es 

importante mencionar que dentro del estado financiero que tiene la empresa se presenta un 

error en cuanto a el registro adecuado de sus deudas a corto plazo, porque el préstamo que 
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tiene solo está registrado a largo plazo y parte de este forma parte del pasivo corriente y no 

esta adecuadamente registrado. Al aumentar el valor de pasivo corriente con un correcto 

registro el valor de la prueba ácida disminuiría. 

Respecto a las cuentas por cobrar el indicador más apropiado es el promedio de días 

de cobranza, puesto que este nos va a mostrar los días en que la empresa recupera su cartera 

por cobrar. 

DÍAS PROMEDIO DE COBANZA = 
CXC x 360 = 47919384 = 138,54 días 

VENTAS TOT. CRÉDITO 
 

345879,61 
    

Este indicador muestra que la empresa cobra sus deudas en 138 días lo cual es más de 

cuatro meses, es un tiempo superior de lo que la empresa recibe de crédito por parte de sus 

proveedores, este desfase ocasiona un desajuste en el flujo de caja para que la empresa 

cumpla con sus obligaciones a corto plazo. 
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CONCLUSIONES 

La empresa no cuenta con políticas claras y precisas de crédito establecidas referente 

al ingreso de clientes nuevos, este problema ha provocado un crecimiento constante y 

sostenido de clientes, sin embargo, al no realizar una evaluación estricta de cada cliente y su 

situación crediticia la empresa ha ingresado a clientes malos sin capacidad de pago que luego 

de un tiempo han quedado mal con la empresa generando un alto monto es sus cuentas por 

cobrar vencidas. 

Dentro del proceso de cobranza no existen definidos procedimientos específicos y 

detallados a seguir para el tratamiento de un cliente moroso, en este proceso se encuentran 

involucradas varios integrantes de la empresa, sin embargo, no existe un responsable 

asignado que tenga que reportar sobre sus resultados de realizar la gestión de cobro, esto hace 

un proceso de cobro débil e ineficiente que también ayuda al crecimiento de las cuentas por 

cobrar vencidas. 

Los créditos que brinda la empresa no se otorgan con documentación adecuada del 

cliente en todos los casos, tampoco se corrobora la información que el cliente brinda al 

momento de ingresar como cliente; y en la mayoría de casos no se establece el respaldo legal 

necesario para cobrar la deuda por vía legal, esto ha hecho que existan cuentas por cobrar con 

montos altos los cuales no han podido ser recuperadas por la empresa.  
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ANEXO 2 

ESTADO DE SITACIÓN FINACIERA, PERIODO 2019 
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ANEXO 3 
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ANEXO 4 

ENCUESTA 

UNIVERSIDAD TÉCNICA DE BABAHOYO 

FACULTAD DE ADMINISTRACIÓN, FINANZAS E INFORMÁTICA 

Encuesta aplicada a los clientes de Bazar Milú 

1. ¿Cómo solicitó su crédito en Bazar Milú? 

Solicitud Verbal                              Solicitud Escrita 

2. ¿Llenó alguna ficha con sus datos personales? 

Sí                                                     No 

3. ¿Le solicitaron copia de cédula y/o documentos complementarios? 

Sí                                                     No 

4. ¿Firmó algún documento al momento de obtener crédito? 

Sí                                                     No  

5. ¿Visitaron su domicilio antes de aprobarle el crédito? 

Sí                                                     No 

6. ¿Con que frecuencia se ha encontrado en estado de morosidad? 

Siempre            Frecuentemente        A veces             Rara vez                Nunca                                                     

7. ¿Ha recibido alguna gestión de cobro por parte de la empresa? 

Sí                                                     No 

8. ¿Qué tipo de gestión de cobro ha recibido? 

Llamada telefónica                Aviso escrito                 Visita a su Domicilio                                             

Otro                                        Ninguno 

9. ¿Su cuenta por pagar ha sido aumentada por interese de mora? 

Sí                                                     No 
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ANEXO 5 

ENTREVISTA 

UNIVERSIDAD TÉCNICA DE BABAHOYO 

FACULTAD DE ADMINISTRACIÓN, FINANZAS E INFORMÁTICA 

Entrevista aplicada al representante legal de la empresa de Bazar Milú 

1. ¿Qué políticas tiene definidas la empresa para la aprobación de crédito? 

2. Cuando la empresa otorga un crédito, ¿Cómo lo respalda legalmente? 

3. ¿Cómo otorga la empresa crédito a un cliente? 

4. ¿Qué procedimientos realiza la empresa para realizar cobranza? 

5. ¿Qué efectos ha tenido en la organización el aumento de las cuentas por cobrar? 

6. ¿Existen cupos de crédito para los clientes? ¿Cómo se los asigna? 

7. ¿Con qué frecuencia realiza gestiones de cobranza? 

8. ¿Cómo se realiza el seguimiento de los créditos vencidos en la empresa? 
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RESUMEN 

La empresa Bazar Milú, es un ente privado, que se dedica a la venta al por menor de prendas 

de vestir más calzado, venta que se realiza tanto de contado como a crédito directo; sin 

embargo, la empresa presenta inconvenientes en la gestión de sus cuentas por cobrar y en la 

recaudación de los valores adeudados que la empresa como tal debe realizar para obtener los 

recursos suficientes y necesarios para el giro normal del negocio. 

Al presentar inconvenientes en la recaudación de las cuentas por cobrar, la empresa ha 

presentado dificultades para cumplir con sus obligaciones a corto plazo, así como de sus 

gastos corrientes para el giro ordinario del negocio, es decir, problemas de liquidez o flujo de 

efectivo; este problema genera el objeto de este estudio de caso: gestión de cuentas por cobrar 

y flujo de efectivo. 

El objetivo principal de este estudio de caso es analizar detalladamente y en retrospectiva las 

causas y motivos por los cuales no se realiza una gestión adecuada y eficiente sobre las 

cuentas por cobrar en la empresa Bazar Milú; esperando obtener la relación de 

responsabilidad entre los empleados y sus funciones asignadas en cuanto a la gestión de las 

cuentas por cobrar. 

En el presente trabajo investigativo se ha empleado varias técnicas necesarias para realizar el 

estudio a fin de obtener una mayor certeza y seguridad sobre los problemas que ocasionan la 

mala gestión en las cuentas y entender el por qué se origina esta situación que genera 

problemas de liquidez para la empresa. 

Palabras claves: Cuentas por cobrar, liquidez, cobranza, crédito, gestión. 
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ABSTRACT 

The company Bazar Milú, is a private entity, which is dedicated to the retail sale of clothing 

plus footwear, sale that is carried out both in cash and on direct credit; However, the 

company has problems in the management of its accounts receivable and in the collection of 

the amounts owed that the company as such must carry out in order to obtain sufficient and 

necessary resources for the normal course of business. 

By presenting problems in the collection of accounts receivable, the company has presented 

difficulties in meeting its short-term obligations, as well as its current expenses for the 

ordinary course of business, that is, liquidity or cash flow problems. This problem generates 

the object of this case study: management of accounts receivable and cash flow. 

The main objective of this case study is to analyze in detail and in retrospect the causes and 

motives for which an adequate and efficient management of accounts receivable is not carried 

out in the company Bazar Milú; hoping to obtain the relationship of responsibility between 

the employees and their assigned functions regarding the management of accounts receivable. 

In this investigative work, several techniques necessary to carry out the study have been used 

in order to obtain greater certainty and security about the problems that cause 

mismanagement in the accounts and to understand why this situation originates that generates 

liquidity problems for the company. 

Keywords: Accounts receivable, liquidity, collection, credit, management. 

 


