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RESUMEN 

El presente trabajo de investigación tiene como objetivo realizar un análisis de la 

cartera vencida de los clientes del comercial DISPRIFE durante la pandemia del COVID – 

19 periodo 2020. La metodología aplicada para el desarrollo de la presente investigación es 

el método inductivo, para ello se llevó a cabo una entrevista dirigida al representante legal y 

al contador quienes proporcionaron información para el desarrollo de la investigación. 

Entre los resultados obtenidos más relevantes se puedo identificar que el comercial 

DISPRIFE durante el periodo 2020 registró un aumento significativo en el rubro de cuentas 

por cobrar debido a que no cuenta con buenas políticas de crédito y una adecuada gestión 

de cobranza, lo que implicaría que el comercial en un momento determinado no disponga 

de la liquidez suficiente para hacer frente a sus obligaciones de tal manera que tenga que 

recurrir a créditos para efectuar los pagos por las obligaciones adquiridas. Se concluye que 

el comercial mantiene un alto porcentaje de cartera de vencida, su proceso de cobro es 

estático y presenta dificultas para cumplir con sus obligaciones.    

PALABRAS CLAVES  

Comercial, Cartera de vencida, liquidez, Cobranza.     

 

 

 

 

 



INTRODUCCION 

El presente estudio de caso es realizado en el COMERCIAL DISPRIFE, persona 

natural obligada a llevar contabilidad, ubicado en los Ríos / Babahoyo / Dr. Camilo Ponce / 

AV. Juan x Marcos s/n y calle H, cuya actividad económica es la venta al por mayor de 

otros productos diversos para el consumidor.   

 Bajo la finalidad de captar clientes para mejorar el nivel de ventas la gran mayoría 

de las empresas ofrecen créditos con plazos razonables de acuerdo a su realidad y 

necesidad, sin embargo, dichos plazos en la gran mayoría de las ocasiones no son 

cumplidos, llevando estos valores a su vencimiento, lo que repercute en problema de 

liquidez y de competitividad de las empresas. Las cuentas por cobrar son causadas por las 

ventas a créditos que realiza el comercial DISPRIFE y estas deben hacerse efectivas en un 

periodo de 8 días.    

La metodología aplicada para desarrollo la presente investigación es el método 

inductivo, para ello se llevó a cabo una entrevista (ver Anexo N°2),  al representante legal y 

al contador con la finalidad de conocer si la empresa está desarrollando sus actividades de 

manera adecuada, la presente investigación se enmarcó bajo la sub línea de investigación 

Gestión Financiera, Tributaria y Compromiso Social, estas se encuentran establecida en la 

línea de investigación de la Escuela de Administración.     

Para llevar a cabo el estudio de caso se procedió a solicitar los estados financieros 

correspondiente al periodo 2020, con la finalidad de aplicar las razones financieras de 

liquidez, de efectivo y de cuentas por cobrar de manera que se pueda determinar la 

situación económica y financiera de la empresa. Cabe recalcar que estuvo condicionada por 

la información documentada que reposa en los archivos de la empresa, mismo que por 



cuestión de confidencialidad estuvieron limitados a la observación y explicación por parte   

del propietario del comercial DISPRIFE.   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



DESARROLLO 

El comercial DISPRIFE con RUC: 1204589301001, persona natural obligada a 

llevar contabilidad, ubicada en la ciudad de Babahoyo – Los Ríos en las calles Dr. Camilo 

Ponce / AV. Juan x Marcos s/n y calle H, cuya actividad económica principal es la venta al 

por    mayor de otros productos diversos para el consumidor.     

De acuerdo a la página del Servicio de Rentas Internas el comercial DISPRIFE 

registra con fecha de reinicio de actividades el 23 de agosto del 2014, esta actividad 

económica venta al por mayor de productos para panificación fue constituida por el gerente 

general y propietario el Ing. Luis Ernesto Prieto Reyes. Está a su vez está obligada a llevar 

contabilidad (ver Anexo N°1), para tal efecto el Servicio de Rentas Internas a través de la 

Ley de Régimen Tributario Interno señala lo siguiente:     

En el artículo 19 se establece que todas las sociedades están obligadas a llevar 

contabilidad y declarar los impuestos con base en los resultados que arroje la 

misma. También lo estarán las personas naturales y sucesiones indivisas cuyos 

ingresos brutos del ejercicio fiscal inmediato anterior, sean mayores a trescientos 

mil (USD $. 300.000) dólares de los Estados Unidos, incluyendo las personas que 

desarrollen actividades agrícolas, pecuarias, forestales o similares, así como los 

profesionales, comisionistas, artesanos, agentes, representantes y demás 

trabajadores autónomos. Este monto podrá ser ampliado en el Reglamento de esta 

ley. (Servicio de Rentas Internas , 2018, pág. 28) 

 



De acuerdo a la entrevista realizada al contador y al representante legal de la 

empresa, nos manifestaron que existe un rubro de cuentas por cobrar el cual tuvo un 

aumento en el periodo fiscal 2020: 

Las cuentas por cobrar también llamadas cuentas comerciales, representan el 

derecho a recibir por parte de los clientes dinero en el futuro debido a las ventas de 

bienes o servicio prestado en el presente. Las cuentas por cobrar usualmente se 

manejan a corto plazo en períodos de 30 a 60 días y, por lo tanto, se reportan como 

un activo circulante en el balance general. (Nobles, Mattison , & Matsumura, 2016, 

pág. 486)          

Las Cuentas por cobrar que mantiene el comercial DISPRIFE corresponden a los 

montos adeudados por sus clientes, por la compra de productos de panificación en el curso 

normal del negocio, no obstante, presenta inconvenientes en la recuperación de la cartera de 

créditos. Según Farfán (2014) afirma: “Las cuentas por cobrar representan derechos 

exigibles originados por ventas, servicios prestados, otorgamiento de préstamos o cualquier 

otro importe análogo” (pág. 57). 

Cabe mencionar que como toda empresa el comercial DISPRIFE lleva a cabo la 

provisión de cuentas incobrables con un porcentaje estimado del 1% de manera que se 

pueda obtener un saldo más real de las cuentas por cobrar en los estados financieros.    

La provisión para cuentas incobrables es una medida de salvaguardia llevada a cabo 

por muchas empresas con la finalidad principal de proporcionar un soporte que sirva de 

ayuda para amortiguar las facturas de clientes que se encuentran pendiente de pago por un 

periodo prolongado de tiempo.  



Una provisión para cuentas incobrables es un tipo de cuentas de salvaguardia 

establecidas por muchas empresas. La función principal de este tipo de cuenta es 

proporcionar un colchón contra las facturas de clientes que estén pendientes de pago 

durante períodos prolongados de tiempo. (Castillo, 2010) 

El contador menciona que hubo un periodo en que el comercial para poder obtener 

más clientes y una mejor salida de su inventario, toma la decisión de dar facilidad de 

crédito de manera desmedida sin tener una previa planificación y control de las 

consecuencias que aquello iba a provocar, lo cual llevo a tener problemas en la 

recuperación de la cartera. 

Las empresas por lo general mantienen políticas de cobranzas para efectuar el cobro 

a sus clientes una vez vencido el plazo otorgado, para lo cual resulta necesario establecer 

buenas políticas de crédito dentro de la compañía.   

La efectividad de las políticas de cobro de la empresa se puede evaluar parcialmente 

examinando el nivel de estimación de cuentas incobrables. Una efectiva labor de 

cobranza está relacionada con efectiva política de créditos por lo que se minimiza 

los gastos de cobro por cuentas difíciles o de dudosa recuperación. (Campoverde & 

Galarza, 2017)        

El contador manifestó que se pensó en la propuesta de implementar políticas de 

créditos en el comercial, pero no se pudieron llevar a cabo con los clientes porque tenían 

una cartera muy elevada, como resultado de una mala gestión al otorga créditos sin tener el 

asesoramiento adecuado.     



El incremento del rubro de cuentas incobrables también ha provocado que existan 

problemas en la liquidez de la empresa por la dificultad para recuperar los créditos 

otorgados a los clientes, razón por el cual la gerencia busca estrategias diariamente para 

recuperar los valores vencidos.  

La evaluación económica del comercial se realizará a través de un análisis 

financiero que permita observar el comportamiento de la empresa en relación a su liquidez. 

Liquidez es la capacidad de convertir activos en efectivo, o de obtener efectivo para 

cumplir con las obligaciones a corto plazo. De manera convencional, el corto plazo 

se considera como un periodo de hasta un año, aunque se le identifica con el ciclo 

normal de operaciones de una compañía (el periodo que abarca el ciclo de compra, 

producción, venta y cobranza). (Wild, Subramanyam, & Halsey, 2007, pág. 500)     

Las ventas a crédito que realiza la empresa tienen un plazo de 8 días, esta facilidad 

de pago funciona como estrategia para logra fidelizar a los clientes a largo plazo: 

Las ventas a crédito para empresas o B2B tienen el atractivo de ser parte del Capital 

de Trabajo de su cliente. El capital de trabajo es el dinero que necesito para pagar 

un ciclo productivo y ello incluye cuándo el cliente paga. Su cliente debe comprar 

los insumos, realizar el trabajo y recibir el pago; debe financiar todo ese proceso. Sí 

usted le vende a crédito, entonces él puede realizar el trabajo, recibir el pago y 

pagarle a usted. Con ello lo vuelve más competitivo (y eso es muy atractivo para él). 

(Maureira, 2018) 

 



La complejidad de la situación se agrava en el periodo fiscal 2020 en donde por 

razones externas y por la pandemia del covid-19 varios clientes a quienes se les otorgó 

crédito no han cumplido con el desembolso por la mercadería adquiridas. Una mala gestión 

en los cobros de los créditos otorgados genera inconveniente en las cuentas por pagar, 

reduciendo la solvencia en cuentas de efectivo y equivalente de efectivo.       

Estas cuentas a pagar representan un crédito concedido a la empresa para el 

desarrollo de su actividad económica. En este caso el crédito lo concede un 

proveedor sin intermediación de una entidad financiera. por lo tanto, estas cuentas a 

pagar suponen una forma de financiación a la actividad económica de la empresa 

libre de interés. Desde la óptica de la empresa que ha concedido el crédito, las 

cuentas a pagar tendrán justo la consideración contraria (cuentas a cobrar). 

(Francisco Javier , 2017) 

Se procederá a calcular los ratios financieros que permitan conocer la situación 

económica del comercial y luego realizar un análisis para conocer el nivel de riego en el 

que se encuentra. “El análisis de razones financieras implica métodos de cálculo e 

interpretación de razones financieras para analizar y supervisar el desempeño de la 

empresa”  (Gitman L. J., 2003 , pág. 44). 

En la tabla que se muestra a continuación se encuentran agrupadas las cuentas 

primordiales para proceder a realizar el cálculo de las razones de liquidez.  

 

 

 



TABLA 1 

Resumen de Cuentas  

Cuentas 2019 2020 

Activo Corriente  $ 139.269,55 $ 83. 388,41 

Cuentas por Cobrar  $   25.147,00 $ 77. 342, 36 

Inventario  $ 105.287,00 $ 101.174,14 

Pasivo Corriente $   65.021,00 $ 28.542, 35 

Ventas  $ 892.933,76 $ 1.345.852,72 

Fuente: Estados Financieros de Comercial DISPRIFE 

Elaboración propia   

Como medida de control y evaluación del nivel de cuentas por cobrar los gerentes 

pueden recurrir a la Rotación de Cuentas por Cobrar (RCC): “El índice de rotación de 

cuentas por cobrar muestra, en definitiva, la velocidad con la que una empresa cobra sus 

cuentas. Es decir, la capacidad que tiene de transformarlas en dinero en efectivo” (Olivares 

, 2019). 

TABLA 2  

Rotación de Cuentas por Cobrar  

 2019 2020 

 

RCC=             Ventas  

             Cuentas por Cobrar  

 

 

 

       35,51 

 

         17,40 

Fuente: Estados Financieros del comercial DISPRIFE  

Elaboración propia   



 

Los resultados obtenidos de la rotación de cuentas por cobrar dejan en evidencia 

como disminuye la rapidez con la que se efectúan los cobros partiendo con el período 2019 

con 35,51 veces, reduciendo considerablemente su capacidad de transforma las cuentas por 

cobrar en efectivo en un 51% en el período 2020 con 17,40 veces.  

Se demuestra que el comercial DISPRIFE posee una disminución altamente significativa en 

cuanto a la rotación de cuentas por cobrar esto se atribuye a las fallas en el proceso de 

cobranza reduciendo de esta forma el circulante. 

  El ratio financiero de Periodo de Cobro Promedio nos permite conocer en cuantos 

días se hace efectiva la cartera de crédito. Según Carlberg (2003) menciona que:  

Usted debe interpretar el periodo promedio de cobranza en términos de las políticas 

de créditos de la empresa. Por ejemplo, si la política de la empresa es que el pago 

debe recibirse en dos semanas, entonces un periodo promedio de 30 días indica que 

la cobranza se está retrasando. Podría ser que los procedimientos de cobranza deban 

ser revisados, o es posible que una cuenta particularmente grande sea la responsable 

de la mayoría de los retrasos en la cobranza. También es posible que los 

procedimientos de calificación utilizados por la fuerza de ventas no sean lo 

suficientemente estrictos. (pág. 171)      

 

 

 

 



TABLA 3  

Periodo Promedio de Cobranza  

 2019 2020 

 

PPC=                                  365/2  

             # de veces de Rotación de las Cuentas por 

Cobrar  

 

 

 

       5,15 días   

 

         10,52 días  

Fuente: Estados Financieros del comercial DISPRIFE  

Elaboración propia   

  Con los resultados obtenidos del periodo promedio de cobranza se determinó que 

en el año 2019 se obtuvo 5,15 días para realizar el cobro de los valores o convertirse en 

efectivo aumentando en el año siguiente con 10,52 días. Aumento que se origina por varios 

desniveles al momento de gestionar su cobranza y por la compleja situación económica en 

la que se vieron inmersos muchos negocios por motivo de la pandemia en el año 2020.  

Al no disponer de los valores adeudados en los plazos previamente establecidos se 

produce una falta de circulante o liquidez en el comercial. Es por ello que para determinar 

la capacidad que tiene el comercial para cubrir con las obligaciones adquiridas, se llevará a 

cabo el grupo de razones de liquidez. Según Gitman & Zutter ( 2012) señalan que:       

La liquidez de una empresa se mide por su capacidad para cumplir con sus 

obligaciones de corto plazo a medida que estas llegan a su vencimiento. La liquidez 

se refiere a la solvencia de la posición financiera general de la empresa, es decir, la 

facilidad con la que puede pagar sus cuentas. Debido a que un precursor común de 

los problemas financieros y la bancarrota es una liquidez baja o decreciente, estas 



razones dan señales tempranas de problemas de flujo de efectivo y fracasos 

empresariales inminentes. (pág. 65)          

Las razones de liquidez tienen como propósito medir la capacidad que tiene la 

empresa para cubrir con sus obligaciones financieras en el corto plazo. Dentro del grupo de 

las razones de liquidez se encuentra la razón circulante o también denominada razón 

corriente.  

La razón corriente es uno de los indicadores financieros que nos permite determinar 

el índice de liquidez de una empresa. La razón corriente indica la capacidad que 

tiene la empresa para cumplir con sus obligaciones financieras, deuda o pasivos a 

corto plazo. (Morales , Fontalvo , & De la Hoz , 2012, pág. 18)           

 

TABLA 4  

Razón Corriente  

 2019 2020 

 

Razón Corriente =         Activo Corriente                    

                                          Pasivo Corriente 

 

 

 

          2,14  

          Veces  

 

        2,92  

       Veces   

Fuente: Estados Financieros del comercial DISPRIFE  

Elaboración propia   

De acuerdo a los resultados obtenidos de la razón corriente que divide el activo 

corriente y el pasivo corriente, se observa que para el año 2019 para cada dólar de deuda el 



comercial poseía 2,14 dólares para pagar sus obligaciones a corto plazo, y para el año 2020 

se dispone de 2,92 dolores por cada dólar de pasivo, en el año 2020 en el activo corriente el 

rubro de cuentas por cobrar aumento significativamente y gran parte es el resultado de la 

pandemia y demás fallos administrativos. 

Vale la interpretación de que por cada $1 dólar del pasivo corriente se tiene al 

menos $2 dólares como medida de apoyo en el activo corriente para cada año.    

El siguiente método a aplicar es la razón rápida, también conocida como prueba 

ácida que se parece mucho a la razón de liquidez, pero sin contar con los inventarios: 

La razón rápida o prueba acida se calcula de igual manera que la razón corriente, 

excluyendo de los activos corrientes los inventarios. Los inventarios son los activos 

corrientes de menor liquidez y por consiguiente resulta conveniente medir la 

capacidad que tiene la empresa de cumplir con sus obligaciones a corto plazo sin 

tener que recurrir a la venta de los inventarios. (Nova , 2008, pág. 87)  

 TABLA 4  

Razón Rápida o Prueba Ácida   

 2019 2020 

 

Razón Rápida =          Activo Corriente - Inventario                   

                                                Pasivo Corriente 

 

 

 

          0,52  

          Veces  

 

        0,62 

       Veces   

Fuente: Estados Financieros del comercial DISPRIFE  

Elaboración propia   



De acuerdo  a los resultados obtenidos podemos deducir que para el año 2019  el 

comercial contó con  0.52 en activo corriente para hacer frente de sus obligaciones a corto 

plazo, esto indica que el comercial DISPRIFE tiene la capacidad de un 52% para cubrir sus 

obligaciones a corto plazo con  lo disponible en el activo corriente sin  tener que recurrir a 

la venta de sus  inventario considerando que estos representan más de la mitad del activo 

corriente, mientras tanto que para el año 2020 se obtuvo -0.62 0 62% para cubrir deudas, no 

necesariamente el resultado obtenido en este periodo sea negativo, puesto que existen 

muchas variables más que inciden en la capacidad de pago real del comercial. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  CONCLUSIÓN 

Al finalizar el presente estudio de caso llevado a cabo en el Comercial DISPRIFE 

llegué a las siguientes conclusiones:   

El comercial DISPRIFE registra un aumento significativo en el rubro de cuentas por 

cobrar en el periodo 2020 asociado a factores externos al comercial, los mismos que 

afectaron al sector comercial nacional, específicamente por la pandemia del covid-19.  

 Al no contar con buenas políticas de créditos y una adecuada gestión de cobranza, 

ocasiona que la empresa no logre efectuar el cobro de sus cuentas vencidas, continúen 

otorgando créditos a clientes que mantienen deudas pendientes, esto implica que el 

comercial en un determinado momento no cuente con la liquidez suficiente para hacer 

frente a sus obligaciones y se vea en la obligación de recurrir a créditos para efectuar los 

pagos por las obligaciones adquiridas.  

Considerando los resultados obtenidos de la razón periodo promedio de cobro se 

evidenció que existe un aumento referente a los días de cobranza lo que pone de manifiesto 

la falta de control que tienen sobre su proceso de cobranza.  

El índice menor a 1 obtenido de la prueba ácida muestra la dificultad que puede 

llegar a tener el comercial para cumplir con sus obligaciones.   
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Anexos 

Anexo N° 1.-  Registro Unico de Contribuyente obtenido de la página del Servicio de Rentas 

Internas  

   

 

 



Anexo N° 2.- Entrevista elaborada al propietario del comercial DISPRIFE 

Gerente General: Ing. Luis Ernesto Prieto Reyes 

1. ¿La empresa aplica políticas de seguridad para otorgar crédito? 

2. ¿La empresa tiene un manual de procedimiento para valorar la calificación de 

créditos? 

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

4. ¿Ejecuta análisis comparativo de las cuentas por cobrar con el año anterior para 

conocer su incremento o su decremento? 

 

Anexo N.º 3 Entrevista elaborada al Contador del comercial DISPRIFE  

C.P.A.: Manuel Suarez Berruz  

1. ¿Cuál es el proceso que la empresa tiene sobre la provisión de cuentas por cobrar 

dentro de la empresa DISPRIFE? 

2. ¿Cree usted que las cuentas incobrables son originadas por un mal análisis de 

crédito? ¿Por qué?    

3. ¿El incremento de cuentas incobrables afecta a la liquidez de la empresa?  

4. ¿Realiza indicadores de liquidez y de gestión para el análisis de las cuentas?    

 

 

 

 



Anexo N.º 4 Balance General  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Anexo N.º 5 Estado de Resultado 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 


