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Introducción 

     El presente estudio de caso se denomina Análisis de Cuentas por Cobrar del Comercial Chávez 

Carrera Pronaca del Cantón Caluma, el cual se dedica a la comercialización de desechos, residuos 

y productos derivados usados para alimentar animales entre otros, incluyendo materias primas 

agrarias. El comercial brinda créditos a sus clientes como una estrategia de marketing que poseen 

las empresas para incentivar la compra de productos a otras personas, con el objetivo de 

incrementar sus ventas.  

     Estos créditos otorgados pueden ser buenas estrategias cuando los clientes a quienes se les ha 

otorgado el crédito son buenos pagadores, sin embargo, estos pueden afectar de manera 

significativa al comercial cuando estos créditos no son pagos. 

     Los comerciales deben realizar un análisis crediticio a los clientes antes de otorgarles uno. El 

cliente deberá realizar un compromiso de pago firmando un documento que valide el pago del 

crédito adquirido. Existen clientes que son conocidos por parte del dueño del local, y aprovechando 

dicha relación algunos buscan conseguir créditos con promesa de pago verbal, es decir sin ningún 

documento que valide la transacción. Estas actividades ocasionan que las cuentas por cobrar se 

conviertan en cuentas incobrables causando pérdidas para el establecimiento.        

     Se tomó como referencia las cuentas por cobrar del Comercial Chávez Carrera Pronaca del 

Cantón Caluma de los dos últimos periodos (2019 – 2020) para la presente investigación, debido 

al tema de estudio tomando en cuenta que es uno de los rubros de mayor importancia para el 

comercial. La información se enmarcó en la sublínea de investigación, para aplicar será, Gestión 

financiera tributaria y compromiso social, la cual nos permite realizar el debido análisis de la 

gestión de cobranza que mantiene la compañía.  

 



Desarrollo 

El Almacén Comercial Chávez Carrera Pronaca “Pecuario” es una empresa dedicada a la venta 

al por mayor de desechos, residuos y productos derivados usados para alimentar animales (forraje), 

incluye materias primas agrarias, esta fue creada el 26 de marzo del 2013 registrada con un RUC 

de Persona Natural del Sr Freddy Geovanny Chávez Carrera con número #0201837390001, siendo 

este su representante legal, su ubicación se encuentra en la Provincia Bolívar en la ciudad de 

Caluma con número de establecimiento 001. 

El comienzo del comercial se dio con la venta de un único producto que consistía en el 

balanceado para la alimentación de pollos, por motivo de acuerdos con una asociación de 

productores avícolas para ser su único proveedor y ejecutar negocios con este grupo de 

comerciantes. A raíz del aumento de clientes, el comercial incrementó su cadena de productos de 

ventas, al optar por invertir capital propio familiar en la compra de nuevos artículos para el 

comercio. 

Entre las actividades económicas que se ejecutan actualmente, se detallan la venta de arroz y 

maíz al por mayor, también la entrega al por menor de balanceados y abonos en establecimientos 

especializados, el pedido de gran cantidad de desechos, residuos y productos derivados usados 

para alimentar animales (forraje), incluye materias primas agrarias y por último la venta al por 

mayor de carne (entrega de animales de corral). 

El Señor Chávez como dueño del Comercial Chávez Carrera se encuentra registrado en el 

Servicio de Rentas Internas como una persona natural obligada a llevar contabilidad. De acuerdo 

al Artículo 19 de la Ley de Régimen Tributario (2020) sobre Obligación de llevar contabilidad. Se 

encuentran obligadas a llevar contabilidad y a realizar la declaración de los impuestos aquellas 



sociedades cuyos ingresos brutos del ejercicio anterior inmediato, resulten ser superiores a 

trescientos mil dólares americanos, donde se vinculen las personas que realizan actividades 

agrícolas y forestales, etc. Del mismo modo, aquellos profesionales y artesanos, representantes y 

otros trabajadores autónomos.  

Es relevante mencionar que el propietario tiene proyectado como visión personal para el 

comercial el instalar una nueva edificación más grande e ir creciendo como distribuidor de 

balanceados y los productos que oferta en Caluma hacia los clientes actuales que posee y futuros 

que llegase a tener, así como vender sus productos fuera del cantón proyectando a nivel provincial. 

La adquisición del inventario para la venta se la realiza en la ciudad de Guayaquil; dichas 

mercaderías se las obtiene mediante los siguientes proveedores: Procesadora Nacional Pronaca, 

Disprovef S.A, Industria Arrocera Darwin Jesús. El comercial es administrado únicamente por el 

dueño sin tener contrataciones de mano de obra para apoyo, venta o entrega de la mercadería. 

De acuerdo a (Cruz, 2017) el inventario es un listado detallado, ordenado y valorado de los 

bienes de una empresa. Los bienes de la empresa se encuentran ordenados y detallados 

dependiendo de las características del bien que forma parte de la empresa, asociar los que son 

similares y valorados, se deben expresar en valía económico para que se integren en el patrimonio 

de la empresa. 

La metodología de la investigación para el presente trabajo consiste en el método inductivo, 

para (Rodriguez, Pérez, & Alipio, 2017) el método inductivo es una forma de razonamiento en la 

que se pasa del conocimiento de casos particulares a un entendimiento más general, que refleja lo 

que hay de común en los fenómenos individuales. Su fundamento es la repetición de hechos y 



fenómenos de la realidad, encontrando los rasgos comunes en un grupo definido, para llegar a 

conclusiones de los aspectos que lo caracterizan. 

Como herramienta de investigación se aplicó la entrevista (véase anexo 2) integrado por un 

conjunto de preguntas con la finalidad de obtener la información necesaria para sustentar las 

afirmaciones descritas en el presente trabajo, además de hacer uso comparativo con la información 

física proporcionada por el comercial para la determinación de resultados.  

De acuerdo a Acevedo y Alba (2004), la entrevista es una técnica de observación cuya finalidad 

es determinar la interacción de una persona o de un grupo de personas en el momento indicado. 

Este se da cuando una persona debe dar respuestas a las preguntas que se le han formulado, es 

decir cuando se le realiza una entrevista. 

En el comercial, el registro de las compras y las ventas de la empresa son llevados por el mismo 

dueño, donde este mantiene registros físicos y digitales en relación a estas transacciones 

comerciales. Para los registros físicos, las transacciones son efectuadas de acuerdo a los 

conocimientos que este posee, mientras que se mantienen registros digitales por medio de equipos 

tecnológicos como computadoras y además de hacer uso de un sistema contable básico llamado 

Mónica 8,5 Versión 2007. 

 Este sistema Mónica 8,5 de acuerdo a Fuentes y Herrera (2012) posee múltiples sistemas 

equipados con módulos de facturación, inventario, cuentas por pagar de facturación, cuentas por 

cobrar, clientes y proveedores, cuentas corrientes, retenciones en la fuente y contabilidad con 

funciones para la generación de estados financieros y transacciones. Además, puede formar 

asientos contables, guías de remisión, la facilidad de impresión de facturas y comprobantes de 

egreso o ingreso. 



El problema principal encontrado en el comercial consiste en una deficiencia en el control de 

las Cuentas por Cobrar del comercial, dado que el registro de deudores hacia la empresa es muy 

extenso y no se ha conseguido una solución a dicha problemática, esto ocasiona que la lista de 

deudores incremente, debido a la falta de compromiso en los clientes del comercial en el momento 

de saldar sus deudas. 

Las cuentas por cobrar se manifiestan de las ventas a crédito que efectúa una empresa o por los 

préstamos que ésta otorga a terceras personas, ya sean sus trabajadores o no. Toda compañía para 

tener el rubro de cuentas por cobrar debe de haber originado posteriormente una producción o la 

adquisición de mercadería terminada. (Guajardo & Nora, 2012) 

Las cuentas por cobrar son derechos obligatorios de cobro de dinero, que la empresa posee con 

terceros procedentes de transacciones propias, en otras palabras, de las operaciones de venta que 

ejecuta la empresa. Se presentan en el Estado de Situación Financiera en el grupo activo corriente 

o en el no corriente, dependiendo de la fecha en que se cobrarán. 

El problema central se debió a la falta de control de las cuentas por cobrar, además del 

desconocimiento del propietario del comercial en temas contables y económicos, especialmente 

sobre el manejo de la cartera de clientes y como controlar el crecimiento de las deudas hacia la 

empresa. 

El profesional contable es la parte clave para todas las empresas, cuenta con las capacidades 

como conocimientos múltiples lo que le faculta comprender los negocios, tiene una perspectiva 

estratégica y global en un espacio de alta competencia.  



Es decir, deriva a cifras las actividades de todas las áreas que estructura a la empresa. Con estas 

cifras, genera información primordial para el proceso de toma de decisiones, de solidez y 

transparencia a la administración del comercial. 

Los servicios que presta el profesional contable público en un negocio:  

• Examina, efectúa e interpreta los estados financieros.  

• Determina el sistema contable más conveniente para la empresa.  

• Verifica la exactitud de las operaciones registradas en libros y registros auxiliares.  

• Observa el cumplimiento correcto de las obligaciones fiscales.  

• Proporciona a la dirección información confiable y oportuna para la toma de decisiones en    

el trayecto diario. (Novillo & Tapia, 2013) 

El manejo del cobro de las cuentas pendientes es realizado por el dueño de la empresa; sin 

embargo, la disponibilidad de tiempo del propietario no es muy buena, debido al maneja de otros 

asuntos vinculados al negocio, por este motivo no se le ha podido dar el seguimiento a las deudas 

en especial a las más antiguas, siendo este otro inconveniente encontrado. La contratación de un 

asistente que ejecute el cobro de estas deudas para el negocio no es opción actualmente para el 

dueño debido a problemas de confianza. 

El ejecutivo de cobranza tiene el conocimiento adecuado en las técnicas de cobranza y saber 

cómo y cuándo saberla aplicarla. Tiene como características de ser integro, iniciativo, creativo, 

responsable, honesto, paciente entre otros. La recaudación de cobro es un factor clave para el éxito 



de cualquier empresa que vende a crédito, es por ello que es importante la persona que desarrolla 

esa operación. Depende mucho del cobrador que las ganancias del negocio obtengan utilidades. 

El éxito de la cobranza al desempeñar sistemas y estrategias para la recaudación de los cobros 

pendientes. Las funciones y responsabilidades que posee el ejecutivo de cobranza son las 

siguientes: 

• Realizar programas mensuales de trabajo y estar pendiente que se alcance las metas. 

• Desarrollar el presupuesto mensual de cobro, referente con el presupuesto de ingresos y 

acorde con las reglas de plazo del negocio. 

• Determinar las políticas de cobranzas, de acuerdo con la Gerencia General  

• Llevar el control de sus actividades funcionales 

• Tomar decisiones que ayuden a regular los rubros de atraso o que demuestren un riesgo 

mayor de lo común de la empresa 

• Dar información de forma oportuna y óptima sobre las actividades vinculadas con las 

cobranzas a la Gerencia General. (Johanna Guevara , 2015) 

No se ejecuta el seguimiento de los clientes que poseen deudas con el negocio, motivo por el 

cual se ha generado un desinterés en el pago de las mismas, por ello las deudas quedan congeladas 

y los pagos que se realizan de forma voluntaria y consciente son aquellos que están registrados en 

el comercial.  

El control de las cuentas por cobrar, es aquel que se pone en marcha sobre el procedimiento de 

ventas y facturación. Correspondiendo el grupo más importante de cuentas por cobrar proveniente 

de las ventas de bienes o servicios. El rubro de las cuentas por cobrar es sólo un complemento de 



todo el ciclo de operaciones denominado ciclo de ingresos en el que están íntimamente vinculadas 

a las operaciones de:   

• Ventas.  

• Despacho 

• Facturación 

• Crédito y Cobranzas 

• Cuentas por cobrar 

• Caja. (Bravo Cadena, 2016) 

No existe lineamientos diseñados para el sistema de cobranzas del comercial Chávez Carrera 

Pronaca “Pecuario”, por lo cual no se presentan estipulaciones en relación a cuentas por cobrar 

como al tiempo de pago de la deuda y el monto hasta cuanto puede ascender la deuda, esto genera 

un control deficiente sobre las deudas que se mantienen con el negocio y no permite la ejecución 

de acciones de manera organizada. 

Las políticas de cobranza de un negocio son los procedimientos que esta prosigue para cobrar 

sus cuentas una vez caducadas. El actuar de las políticas de cobro de las empresas se puede valorar 

parcialmente evaluando el nivel de estimación de las cuentas incobrables. Una efectiva tarea de 

cobranza está conectada con una política de créditos efectiva, minimizando los gastos de cobro 

por cuentas dificultosas o de dudoso regreso. (2015) 

Una política de cobro debe fundamentarse en su recuperación sin perjudicar la estabilidad del 

cliente. El negocio debe de mantener un cuidado exhaustivo de no ser muy agresivo en la gestión 

de cobranza  



Los diferentes procesos de cobranza que emplee un negocio están señalados por su política 

general de cobro. Cuando se desarrolla una venta a crédito, adjudicando un plazo considerable 

para su pago, es con la certeza de que el cliente cancele sus cuentas en los términos convenidos 

para afianzar así el margen de rendimiento previsto en la operación. (Rodriguez J. , 2019) 

Las Políticas de Crédito son de alta importancia, con el objetivo de lograr eficiencia en el control 

sobre los consumidores que son responsables y cumplen con los deberes dados con la empresa. 

De acuerdo al autor Cunin, las políticas aplicables en los negocios son las siguientes: 

• Determinar límites de crédito, observando el proceder el rubro de las cuentas por cobrar 

del cliente, y acoplar estos  límites en función del riesgo individual que representen. 

• Efectuar recordatorios a los compradores ya sean por personales o redactados, 

elaborados de 3 a 5 días antes del vencimiento del crédito. 

• Proporcionar periodos de gracia de hasta un mes, cuando el cliente sea estimado muy 

bueno. 

• Incorporar dentro del contrato las cláusulas de venta a crédito, además los efectos de 

presentar algún atraso en el pago. 

• Constituir un límite de riesgo para cada uno de sus clientes, clasificándolos por 

antigüedad de saldos. 

• Asegurar que todas las ventas que queden documentadas en archivos físicos y 

computarizados. (págs. 8-9) 

Como otro problema se encuentra que el comercial Chávez Carrera Pronaca “Pecuario”, no 

aplica evaluación de crédito a los clientes relacionados al negocio, dado que este otorga créditos a 



todos sus consumidores. El proceso para la adquisición de mercadería seguida del préstamo no es 

dificultoso por el motivo de que los clientes del negocio mantienen una relación estrecha con el 

dueño del comercial por lo que tienen la facilidad de adquirir la mercadería en el momento que se 

desee sin cumplir con ningún tipo de requisitos.  

Ulloa nos explica que la evaluación de crédito es un procesamiento que se da diariamente en 

las diferentes transacciones crediticias entre los negocios comerciales y de servicios y entre los 

clientes de crédito con la finalidad de evaluar la situación financiera de estos frente a las posibles 

responsabilidades a adquirir.  Esta evaluación crediticia inicia desde el primer momento en el que 

se da el contacto entre el solicitante y la empresa comercial o de servicio que lo accede ya que 

cada acción o palabra infiere en la toma de decisión final de adjudicar o no el crédito. (pág. 27) 

Para evaluar el crédito que se presenta al momento de otorgarlo se tiene presente con algunos 

factores que son: 

• Análisis financiero  

• Fijación y actualización de límites de crédito  

• Seguro de crédito 

El monto de la deuda por parte de las Cuentas por Cobrar es considerable, siendo este tomando 

datos históricos asciende a $23398,45 hasta el mes de diciembre del 2020 retirando lo abonado en 

ciertas ocasiones donde dicho valor alcanza apenas $7975,22, siendo un pago ascendente al 

25,42% de la deuda. Las deudas corresponden a la cifra de 442 transacciones comerciales con 

clientes fijos y consumidores finales, desde el año 2014 hasta el 2020. 

 



Tabla 1.  

Consolidación de las Cuentas por Cobrar 

COMERCIAL CHAVEZ CARRERA 

CONSOLIDACION DE DEUDAS 

FECHA TOTAL DE 

FACTURAS 

VALOR 

FACTURAS 

VALOR 

ABONADO 

VALOR 

DEUDA 

2014 144 $ 9717,22 $ 3292,95 $ 6424,27 

2015 89 $ 4168,88 $ 1090,27 $ 3078,61 

2016 78 $ 4941,47 $ 605,98 $ 4335,49 

2017 21 $ 1046,72 $ 663,48 $ 383,24 

2018 22 $ 1849,68 $ 640,19 $ 1209,49 

2019 18 $ 3923,54 $ 717,54 $ 3206,00 

2020 70 $ 5726,16 $ 964,81 $ 4761,35 

TOTAL 374 $ 31373,67 $ 7975,22 $23398,45 

 

Nota: la información consolidada representa el total de la deuda de cada período fiscal 2014-

2020, que los clientes mantienen con el Comercial Chávez Carrera Pronaca “Pecuario”. Tomado 

del sistema contable del Comercial Chávez Carrera Pronaca “Pecuario”. 

Mientras que el negocio mantiene cifras en ventas en los años 2019 y 2020, que pueden ser 

tomados como considerables, todo dado el gran número de clientes que se posee, obteniendo en 

ventas un valor de $422.071,59, mientras que en 2020 las ventas fueron menores con un total de 

$309.377,55. 

Tabla 2.  

Ventas del Comercial Chávez Carrera 2019 y 2020 

COMERCIAL CHAVEZ CARRERA 

CONSOLIDACION DE DEUDAS 

FECHA VENTAS 2019 VENTAS 

2020 

VENTAS 

TOTALES 

Ventas del 

Comercial 

$ 422071,59 $ 309377,55 $ 731449,14 



Nota: la información presentada en la tabla representa el total de las ventas del período fiscal 2019-

2020, que el Comercial Chávez Carrera Pronaca “Pecuario” generó por las transacciones con los 

clientes. Tomado del sistema contable del Comercial Chávez Carrera Pronaca “Pecuario”.    

Con el fin de conocer si la empresa es óptima para el cobro de las cuentas pendientes, se hace 

uso de herramientas para el análisis de finanzas del negocio, estos son los Ratios Financieros para 

la Actividad, las cuales funcionan como una fuente de observación y verificación con el fin de 

constatar la capacidad de cobro de la cartera que posee la empresa.  

Los Ratios Financieros de Actividad de las Cuentas por Cobrar son definidos por Van Horne & 

Wachowicz (2002), una razón que ayuda a conocer el nivel de calidad de las cuentas por cobrar 

de una organización y cuál es el éxito que se tiene sobre el proceso de cobro. Estas se consiguen 

al dividir las cuentas por cobrar con las ventas netas anuales en crédito: 

𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑛𝑒𝑡𝑎𝑠 𝑎𝑛𝑢𝑎𝑙𝑒𝑠 𝑎 𝑐𝑟é𝑑𝑖𝑡𝑜

𝐶𝑢𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑝𝑜𝑟 𝑐𝑜𝑏𝑟𝑎𝑟
 

Esta ratio indica la cantidad de veces que se ha dado una transformación en las cuentas por 

cobrar (convertidas en efectivo) durante un año. Entre mayor sea la razón, menos será el tiempo 

con las ventas típicas y los cobros. 

Tabla 3. 

Ratios de Cuentas por Cobrar 2019 y 2020. 

TABLA DE RATIOS 

RAZÓN FORMULA VALOR ANALISIS 



Promedio de 

Cuentas por 

Cobrar  (2019) 

𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑛𝑒𝑡𝑎𝑠 𝑎𝑛𝑢𝑎𝑙𝑒𝑠 𝑎 𝑐𝑟é𝑑𝑖𝑡𝑜

𝐶𝑢𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑝𝑜𝑟 𝑐𝑜𝑏𝑟𝑎𝑟
 

 

132 veces Las cuentas por cobrar de la 

empresa en el año 2019 rotan 132 

veces al año. 

Promedio de 

Cuentas por 

Cobrar  por días 

(2019) 

 
360

𝑅𝑎𝑡𝑖𝑜 𝑃𝑟𝑜𝑚. 𝑑𝑒 𝐶𝑢𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑝𝑜𝑟 𝐶𝑜𝑏𝑟𝑎𝑟
 

3 días Las cuentas por cobrar de la 

empresa durante el año 2019 han 

circulado y convertido en 

efectivo durante cada 3 días. 

Promedio de 

Cuentas por 

Cobrar  (2020) 

𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑛𝑒𝑡𝑎𝑠 𝑎𝑛𝑢𝑎𝑙𝑒𝑠 𝑎 𝑐𝑟é𝑑𝑖𝑡𝑜

𝐶𝑢𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑝𝑜𝑟 𝑐𝑜𝑏𝑟𝑎𝑟
 

 

65 veces Las cuentas por cobrar de la 

empresa en el año 2020 rotan 65 

veces al año. 

Promedio de 

Cuentas por 

Cobrar  por días 

(2020) 

 
360

𝑅𝑎𝑡𝑖𝑜 𝑃𝑟𝑜𝑚. 𝑑𝑒 𝐶𝑢𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑝𝑜𝑟 𝐶𝑜𝑏𝑟𝑎𝑟
 

6 días Las cuentas por cobrar de la 

empresa durante el año 2019 han 

circulado y convertido en 

efectivo durante cada 6 días. 

 

Nota: los Ratios Financieros de las Cuentas por Cobrar expuestos en el presente trabajo generan 

resultados sobre los promedios 2019 y 2020. 

Las Razones de Actividad de las Cuentas por Cobrar reflejan que la empresa posee una rotación 

de cartera normal, a pesar de tener deudas acumuladas desde el año 2014, sin embargo la falta de 

retorno de estos valores no se acopla a los resultados presentados en la tabla, donde se evidencia 

incluso que la rotación de estas cuentas por cobrar para el periodo 2020, siendo causado por una 

disminución en las ventas del periodo 2020 y un incremento en las deudas en relación al periodo 

2019, debido a los estragos acontecidos por la pandemia por el coronavirus en el periodo fiscal 

pasado. 



En general, los problemas causados por las cuentas por cobrar para el propietario suceden por 

una falla en el sistema administrativo del negocio, por lo tanto, no se da una eficiente gestión para 

la cobranza de estos valores, debido a los resultados en ventas favorables para la organización, sin 

embargo, se corre el riesgo de que estas deudas al ir aumentando puedan adquirir el carácter de 

incobrabilidad, resultando en una pérdida para el comercial. 

El sistema administrativo es aquel que se encarga de todo movimiento que se efectúa dentro de 

la empresa, es necesario a más de lo que tiene que ver con la mercadería, esta requiere de la 

dirección y control que se lo alcanza a través de la ayuda del grupo de trabajadores el cual cuenta 

con los diferentes conocimientos y capacidades según el cargo que se desarrollan. (Alvarez, 2014) 

Lo óptimo sería mantener un control más sistematizado sobre estas deudas que se mantienen 

con el negocio, en un futuro no dejando que estas se acumulen y formando políticas internas que 

establezcan un techo para la adquisición de mercaderías a créditos, restando el riesgo del negocio 

a no poder hacer efectivo el cobro de la cartera. 

 

 

 

 

 

 

 



Conclusiones 

Culminada la presente investigación se determinaron las siguientes conclusiones: 

• El Almacén Comercial Chávez Carrera Pronaca “Pecuario” durante algunos años ha 

tenido dificultades en su cuenta por cobrar, ocasionado por el aumento de los registros 

de deudores, los cuales no han cumplido con su debida responsabilidad al cancelar las 

deudas adquiridas con el comercial, aprovechando la buena voluntad del propietario, el 

cual les permitió seguir con la adquisición de productos.  

• El deterioro de valor de las cuentas por cobrar del Almacén Comercial Chávez Carrera 

Pronaca “Pecuario” se ha visto gravemente afectada por la venta de productos a crédito 

sin el respaldo de la debida documentación, convirtiéndose en una promesa de pago 

verbal; la falta de control en los procesos de cobranza, así como en la gestión de créditos 

ha ocasionado que el registro de los deudores no disminuya llevando consigo pérdidas 

al comercial, acción que lleva a afectar la liquidez del propietario. 

• El propietario es el encargado de la realización de la mayoría de las funciones en el 

comercial, por ello algunas de ellas no se han llevado acabo de manera correcta debido 

a la falta de conocimientos que el propietario tiene al realizar las funciones. El buen 

funcionamiento de un local se logra con el trabajo en equipo de un conjunto de personas 

que tengan el mismo objetivo, es decir, el crecimiento del comercial. 

• Se determinó que la falta de análisis crediticio a los clientes que obtuvieron créditos en 

los productos ha provocado el aumento de cuentas incobrables, además de la 

desactualización en los procesos de cobranza por parte del propietario. 
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Anexos 

Anexo 1.- Registro Único del Contribuyente (RUC) 

 

 

 

 

 

 

 



Anexo 2.- Formato de la entrevista 

UNIVERSIDAD TÉCNICA DE BABAHOYO 

FACULTAD DE ADMINISTRACIÓN, FINANZAS E 

INFORMÁTICA 

Banco de preguntas que se empleó en la entrevista efectuada al Propietario Sr. Freddy Chávez del 

Comercial Chávez Carrera Pronaca “Pecuario”  

Preguntas:  

1. ¿Qué problemas presentan en la recaudación de las cuentas por cobrar?  

2. ¿El comercial realiza evaluaciones en los créditos de los clientes?  

3. ¿El comercial aplica políticas de crédito en el momento de otórgaselo?  

4. ¿El comercial posee el personal necesario como un contador y trabajadores de cobranza? 

5. ¿El comercial maneja un sistema contable? 

 

 

 

 

 

 



Anexo 3.- Facturas por Cobrar 



 



 



 



 



 



 



Anexo 4.- Cuentas por Cobrar Período 2020 



 

 

 

 

 

 



Anexo 4.- Fotografías  

Figura1. 

Almacén Comercial Chávez Carrera Pronaca “Pecuario” 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 2. 

Mercadería del Almacén Comercial Chávez Carrera Pronaca “Pecuario 
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