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CAPITULO I

INTRODUCCION Y PROPOSITO
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Estado actual de la investigacion

A continuacién, se desarrollara la parte introductoria, asi como la descripcion y
antecedentes tanto nacionales como extranjeros y alguna informacion de estudios previos para

sustentar el presente trabajo.

Introduccion

En el siguiente trabajo por desarrollar se procurara realizar un andlisis exhaustivo sobre el
impacto econdémico que ha generado la pandemia del Covid-19 durante todo el periodo 2020 y
2021y la implicacion que tienen las estrategias de cobro en dicho estudio, en 2 de las filiales con
mas importancia de la compaiiia alemana Robert Bosch GmbH, las cuales se dedican a produccion
y venta de productos muy diferentes una de la otra, y ejemplo de ello, Building Technologies se
dedica a todo lo que concierne con audio, video y tecnologia para empresas, edificios y
corporaciones, y la otra filial se dedica a todo lo relacionado con calentadores industriales, de

hogar y también aires acondicionados para ambos sectores.

Esto permitird que se pueda hacer una comparativa entre compaiiias y determinar si la

pandemia afecta a los dos por igual o més a un sector que a otro.

Por lo cual se tratara de obtener la mayor cantidad de datos financieros, tanto de periodos
anteriores como de después de ya varios meses que ha avanzado la pandemia, para lograr obtener
un analisis concreto y especifico que nos lleve a recibir resultados especificos donde podamos
determinar como fue el impacto e inclusive que mejorar o cambios que se tuvieron que hacer
durante el transcurso de dicho periodo y, al final, ver si existe la posibilidad de dar una

recomendacion de mejora en los cobros, si asi lo amerita y permite.
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Descripcion

Especificamente dicho analisis estard enfocado en el sector financiero, directo a las
estrategias de cobro que cada filial tiene para recuperar todos aquellos créditos otorgados a sus
clientes por las ventas realizadas, periodos de gracia, términos de pago y mas; se procurara medir
el volumen de ventas a escala monetaria, antes y después de la pandemia para tener una mayor
visiéon de como fluctuaron las ventas en ambos sectores, luego hacer una comparacioén con los

montos recaudados mes a mes, y ver sus variantes.

Todo esto de la mano de las estrategias de cobro implementadas en ambas filiales durante
el tiempo establecido, ademas se debera analizar si las estrategias fueron las mismas para las dos
filiales, o bien si cada una utilizo una diferente y también si estas estrategias sufrieron alguna
modificacion durante el proceso, y qué resultados dieron. Se tratara de saber también si hubo algin
cambio y si eso dio como resultado algun impacto negativo en las finanzas o bien, si al contrario,

les trajo beneficio.

Antecedentes

Nacionales: Segin Orozco y Diaz (2018) : Estos antecedentes también pueden ser tedricos

y de campo y se originan en el pais donde se realiza la investigacion. (p.70).
En el presente trabajo se obtendra los siguientes antecedentes nacionales.

Como primer antecedente en el &mbito de las estrategias de cobro se encuentra el analisis
desarrollado por Sanchez y Carmona (2020) para optar por el grado de Licenciatura en Contaduria
Publica. Este se titula Andlisis y evaluacion del riesgo operativo en la gestion de cobro y cuentas
por pagar de la compaiiia J. Roberto Vargas e Hijos S. A. La investigacion establece como
objetivo general analizar las condiciones operativas existentes desde el punto de vista de gestion
de cobro y pagos de la compania. Derivado de este se establecen como objetivos especificos

investigar como estan establecidas las condiciones operativas y administrativas en materia de
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gestion de cobro, examinar qué efectos ha tenido la empresa por las politicas y los procesos
actuales en procesos de cobro, investigar cudles son las condiciones operativas que tiene la
compafiia en cuanto a cuentas por pagar y, por ultimo, analizar las condiciones de riesgo que asume

la empresa en gestiones de cobro y de pago.

El analisis es de enfoque descriptivo, utiliza el método deductivo ya que da inicio con
hipotesis y durante la investigacion se examinan las posibilidades para obtener una conclusion
especifica y logica. El disefio es no experimental, ya que se basa fundamentalmente en la

observacion.

Las conclusiones como resultado de la investigacion realizada y los datos obtenidos junto
con sus variables, establecen que las condiciones administrativas de la gestion de cobro no son del
todo aptas para la empresa, ya que no se recupera en su totalidad e inclusive algunas son declaradas

incobrables.

También se detectd que el método de cobro que utilizan no es muy recurrente que lo utilicen
en las cuentas de clientes de mayor confianza, ademas carecen de sistemas de control interno bien
estructurado y, por Ultimo, no cuenta con manuales de procedimientos y reglamentos escritos para

el Departamento de Cobros.

Como recomendaciones planteadas en la investigacion se estable que la compania de una
vigilancia diaria a sus cuentas por cobrar, con el fin de evitar mayor morosidad que el que ya fue
establecido previamente con los acuerdos de los clientes y asi evitar altos periodos de morosidad
, se da la recomendacion de recuperar aquellas cuentas que ya fueron categorizadas como
incobrables, también de hacer un manual de procedimientos y reglamento para todos los
empleados del Departamento de Cuentas por Cobrar. También es necesario que los clientes sean
categorizados por su nivel de morosidad, como por ejemplo los que tienen deudas mas antiguas
como de alto riesgo, y los que poseen menos dias de vencida su deuda como de menor riesgo, asi
como también analizar el comportamiento de pagos para ver qué tan frecuente pagan y el método

que utilizan.

Como segundo antecedente se tiene el trabajo investigativo desarrollado por Caballeros,
Leiva, Vargas y Vargas (2018) para optar al grado de Licenciatura en Contaduria Publica. Este se

titula Propuesta de un sistema de control interno para el mejoramiento de las cuentas por cobrar
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y el ciclo de compras e inventario de la farmacia Cavalei S.A. El trabajo investigativo establece
como objetivo general disefiar una propuesta de sistema de control interno para el mejoramiento
de la gestion de las cuentas por cobrar y del ciclo de compras e inventario con el fin de apoyar la
toma de decisiones para el logro de los objetivos de la empresa. Proveniente de este se establecen
como objetivos especificos la descripcion de la industria en que trabaja la empresa, detallar
aspectos generales, analizar los controles actuales que tienen sobre las cuentas por cobrar y del
ciclo de compras e inventario establecidos, creacion de una propuesta de un sistema de control

interno para las cuentas por cobrar y, por tltimo, plantear recomendaciones y conclusiones.

El trabajo es de enfoque cualitativo, utiliza el método hipotético deductivo ya que parte de
una explicacion inicial para luego obtener conclusiones que seran a su vez comprobadas
experimentalmente. El disefio de la investigacion es no experimental, ya que se basa

fundamentalmente en la observacion.

Las conclusiones obtenidas luego de la investigacion realizada establecen que no existe
una delegacion de funciones para la correcta gestion de control interno, y no hay tampoco una
identificacion y evaluacion de riesgos; por otra parte, carece de manuales de procedimientos y
también se omite la evaluacion del sistema de control interno para la identificacion de mejoras

continuas.

Las recomendaciones planteadas en este trabajo investigativo establecen que se debe crear
un codigo de ética y conducta, y también hay que hacer una estructura organizacional donde se
establezcan las lineas jerarquicas, una evaluacidon y gestion de riesgos, pero también debe
analizarse las estrategias de las cuentas por cobrar, para poder obtener una mayor liquidez en un
periodo mas corto, y que con esto les permita incrementar su inventario o inclusive brindar otros
servicios de valor agregado. Debe considerarse también aquellas cuentas que son calificadas como
incobrables para tomar una decision con ellas, y hacer un analisis de las cuentas que se encuentran

con un periodo ya extenso de vencimiento, para proceder de una forma distinta de cobro.

El tercer antecedente presenta el trabajo desarrollado por Castrillo, Chang, Jiménez, Salas,
y Villalobos (2012) para optar por el grado académico de Licenciatura en Administracion
Financiera. El trabajo se titula Estrategias para la disminucion de cuentas por cobrar en la
industria de repuestos automotrices. Este estable como objetivo general evaluar la eficiencia de

los métodos que utiliza la industria de repuestos automotrices en recuperar sus cuentas por cobrar
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y también determinar el impacto financiero al utilizar otras estrategias de cobro y crédito. A raiz
del mismo trabajo se derivan los objetivos especificos que establecen conocer las estrategias de
cobro y crédito existentes en las empresas, conocer las estrategias utilizadas por la industria de
repuestos automotrices para disminuir las cuentas por cobrar, establecer los factores que influyen
en la recuperacion de las cuentas por cobrar y aplicar las estrategias seleccionadas de cobro en la
empresa Repuestos para Camiones Belén S.A., para determinar el impacto financiero que pueden

generar estas estrategias de cobro.

El trabajo es de enfoque cuantitativo y cualitativo, utiliza el método hipotético deductivo,
ya que parte de una explicacion inicial para luego obtener conclusiones que seran a su vez
comprobadas experimentalmente. El disefio de la investigacion es no experimental, ya que se basa

fundamentalmente en la observacion.

Las conclusiones brindadas luego del trabajo realizado dictaminan que los métodos que
utilizan las empresas de la industria de repuestos automotrices para recuperar las cuentas por cobrar
no son eficientes. Las estrategias utilizadas en la industria de repuestos automotrices para decrecer
las cuentas por cobrar son: las politicas de crédito y cobro y los descuentos por pronto pago;
también las estrategias de factoreo, polizas de seguro crediticio y el cobro de intereses moratorios
son las menos utilizadas, un 80% de las empresas cuentan con politicas de crédito pero muy pocas
poseen un manual respectivo y, por ultimo, el impacto financiero que gener6 aplicar politicas de

crédito y cobro en la empresa Repuestos para Camiones Belén S.A. fue positivo.

Como recomendaciones se determiné indagar sobre nuevas estrategias utilizadas en las
empresas de la industria de los repuestos automotrices a escala internacional, que puedan ser
adaptadas a las empresas de Costa Rica y contribuyan a la recuperacion de las cuentas por cobrar,
determinar cudl de los sectores econdmicos a escala nacional optimiza mejor sus estrategias de
recuperacion de créditos, investigar acerca de la eficiencia en la recuperacion de las cuentas por
cobrar en la industria de los repuestos automotrices a escala latinoamericana, también investigar
la eficacia de la recuperacion de las cuentas por cobrar en las empresas de Costa Rica y, por ultimo,
realizar un analisis de rentabilidad entre las empresas que no poseen estrategias de recuperacion

de créditos y las que si las poseen.

El cuarto antecedente es un trabajo desarrollado por Morales (2021) para optar por el grado

académico de bachillerato en administracion de empresas. El trabajo tiene como titulo Impacto
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organizacional que ha tenido la pandemia COVID-19 sobre las estrategias empresariales de la
industria gastronomica y hotelera de Costa Rica de marzo a octubre del 2020. El objetivo general
establece sefialar el impacto organizacional que ha tenido la pandemia COVID-19 sobre las
estrategias empresariales de la industria gastrondmica y hotelera en Costa Rica de marzo a octubre
del 2020. Se detalla los objetivos especificos tales como conocer los principales cambios
organizacionales que se han dado en la industria gastrondmica y hotelera de Costa Rica, establecer
oportunidades a escala organizacional para la misma industria, determinar el tipo de
transformacion estratégica a la cual se estdn enfrentando a raiz de la pandemia y detallar una
propuesta para que sea utilizada por la industria gastronomica y hotelera de Costa Rica, durante y

después de la pandemia.

El trabajo es de enfoque cualitativo, utilizado para descubrir y refinar preguntas de
investigacion; por lo tanto, se utilizo la recoleccion de datos sin mediciones numéricas para
entornar la pregunta de investigacion. El disefio es fenomenologico y transversal, el primero
basado de la experiencia que tuvieron los restaurantes y hoteles escogidos como muestra para el
estudio y el segundo porque se procur6 describir y analizar el impacto que ha tenido la pandemia

COVID-19 sobre las estrategias empresariales de los restaurantes y hoteles.

Las conclusiones obtenidas de este trabajo investigativo expresan que todos los
restaurantes y hoteles que participaron afirman haber tenido un impacto organizacional debido a
la pandemia del COVID-19, la cultura organizacional no mostré mayores cambios, presentan una
cultura de innovacion y riesgos, el clima organizacional tuvo un cambio en la mayoria de los
negocios que participaron, el comportamiento organizacional aparecié con un cambio sustancial
y una gran parte de los restaurantes y hoteles afirm6 que las plataformas digitales los han ayudado

a mantener y aumentar las ventas.

Sobre las recomendaciones, se mencionan crear una cultura de liderazgo y aprendizaje,
monitorear el cambio en el clima organizacional, dar atencidon a la motivacion de los colaboradores
e implementar nuevas estrategias, crear programas de salud ocupacional, realizar un analisis
FODA y MECA, también recomendar analizar sus ventas y facturas pendientes de cobrar, para

lograr recuperar mas liquidez y tener mejor flujo de caja.

El quinto y ultimo antecedente presenta el trabajo investigativo desarrollado por Urefia

(2020) para optar por el grado académico de Licenciatura en Administracion de Negocios. Este
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trabajo investigativo tiene como titulo Afectacion empresarial costarricense desde la llegada de
la COVID-19 aplicado a la zona de Pérez Zeledon durante el Il y Il trimestre del aiio 2020. El
objetivo general establece determinar las afectaciones como las respuestas que han tomado las
empresas y el Gobierno costarricense desde la llegada del virus COVID-19 al pais. Y de este se
deriva los objetivos secundarios que mencionan establecer desde que lleg6 el COVID-19, las
dificultades y preocupaciones a las que se han enfrentado las empresas nacionales y sus
actividades; identificar las medidas gubernamentales a escala nacional y cantonal para la
reduccion del impacto de la crisis debido al virus, implementar una herramienta que permita
recolectar informacion valiosa para el desarrollo de la investigacion y, por ultimo, evaluar los

resultados que se obtuvieron y de ahi proceder a generar recomendaciones que sean provechosas.

El trabajo es de enfoque cuantitativo, y el método de investigacion es descriptivo, ya que
utilizard y aplicara un instrumento de recoleccion de datos con el fin de adquirir informacion
valiosa de las empresas afectadas. El disefio de la investigacion es exploratorio, ya que se conoce

del tema planteado y facilita el desarrollo del trabajo.

Las conclusiones que se obtienen luego de la investigacion mencionan que la mayoria de
la poblacion empresarial de la zona de Pérez Zeledon no estaba preparada para un tipo de crisis
vivida por la pandemia, y que uno de las mayores preocupaciones son los problemas financieros ,
el Gobierno implementd una serie de medidas para mitigar el impacto del virus a escala econdmica
como por ejemplo moratorias en el pago de créditos e impuestos y por ultimo conclusion se debe
utilizar una herramienta digital que facilite la tarea de recoleccion de datos y asi limitar el contacto

social.

Como recomendaciones se puede encontrar la innovacion y creacion de estrategias que
sean adaptables a sus modelos de negocios, crear un plan de contingencia para tener una guia de
coémo actuar durante esta crisis sanitaria y luego después de ella; como otra recomendacion se insta
a que indaguen sobre las medidas por parte del gobierno local y qué nuevas propuestas se han

considerado.

Internacionales: Para determinar y entender mas sobre los antecedentes internacionales

que van a ser mencionados en este trabajo, podemos citar (Orozco y Diaz, 2018):
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Los antecedentes internacionales pueden ser tedricos y también de campos, es decir,
estudios generados a partir de la aplicacion de instrumentos y pruebas experimentales.
Los antecedentes internacionales tedricos o de campo corresponden a aquellos estudios
realizados fuera del pais en donde se realiza la investigacion y que estan relacionados
con las variables de la investigacion que se esta realizando. (p.69)

A continuacion, los siguientes antecedentes obtenidos:

Como primer antecedente internacional se encuentra el trabajo investigativo realizado por
Flores, J. (2017) para optar por el titulo profesional de contadora publica. Tiene como titulo
Gestion de las cuentas por cobrar y su incidencia en la liquidez en la Estacion de Servicios
Petrolcenter SAC - Arequipa 2017. Como objetivo general determina la incidencia de la gestion
de cuentas por cobrar en la liquidez en la estacion de servicios PETROLCENTER SAC. Y
derivado de dicho objetivo se encuentran los objetivos especificos los cuales mencionan analizar
la gestion de las cuentas por cobrar, y también la liquidez, determinar la incidencia de las politicas

de crédito y también la incidencia de las politicas de cobranza en la liquidez de la compaiia.

El trabajo es de enfoque cualitativo, y el disefio de la investigacion es descriptivo
explicativo, correlacional y de corte transversal, ya que se realizd con base en la recoleccion de

datos de la compaiiia.

Las conclusiones obtenidas como resultado de este trabajo investigado mencionan que el
gestor de créditos no respalda las gestiones de cobranza, y a raiz de esto el area de créditos y
cobranza no cuentan con una adecuada gestion de cobros, la compaiiia no tiene establecidas las
politicas para otorgar créditos a los clientes, pero tampoco cuenta con un procedimiento para
analizar las cuentas por cobrar a los clientes y por ultimo el gestor de cobranza no tiene

herramientas y mecanismos adecuados, lo cual les impide tener un eficiente proceso de cobros.

Las recomendaciones obtenidas luego de la investigacion fueron que se deben establecer
controles para que se cumplan las politicas, y asi tener un control para una mejor gestion de cobros
y maximizar la liquidez de la compaiia, documentar las politicas de cobranza y crédito donde
incluya los procedimientos adecuados, realizar informes de flujo de caja con una periodicidad de
una semana para anticipar algiin déficit o superavit a futuro; también se debe capacitar al gestor
de crédito para que realice una evaluacion més acorde y, por ultimo, en el area de cobros hay que

orientar para alcanzar los objetivos de la empresa.
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El segundo antecedente internacional es el trabajo realizado por Liviapoma, D. (2018) para
optar por el titulo profesional de contadora publica. Tiene como titulo Impacto de las cuentas por
cobrar en el estado de flujo de efectivo de la empresa distribuciones Elera S.R.L. de la provincia
de San Ignacio 2016. Como objetivo general se encuentra disefiar una propuesta administrativa de
cuentas por cobrar eficiente que brinde apoyo a la gestion financiera y toma de decisiones. Y como
objetivos especificos se procura determinar si la compaiiia cuenta con politicas de crédito y
cobranza, efectuar un andlisis financiero de las cuentas por cobrar, determinar el impacto de las
cuentas por cobrar en el estado de flujo de efectivo de la empresa, y proponer herramientas de

gestion que permitan mejorar las politicas de crédito y cobro.

El trabajo es de enfoque descriptivo explicativo porque en el andlisis se describieron
caracteristicas relacionadas entre las dos variables de estudio, y el disefio de la investigacion es no
experimental y transversal, ya que se busca mediante un estudio observar los problemas y brindar

las soluciones mediante la hipotesis.

Las conclusiones planteadas como resultado de esta investigacion explican que no existe
un area especifica dedicada a la administracion de los créditos a pesar que si trabajan con ventas
al crédito, esto a raiz de ser una empresa joven; también el tiempo de ejecucion para realizar el
proceso de cobranza es de 63 dias, practicamente mas de un mes después de haber realizado la

venta y, por ultimo, se confirma que las politicas de cobro y pagos no son las adecuadas.

Como recomendaciones menciona que se debe determinar politicas de crédito y cobranza,
realizar un analisis financiero de créditos que permitan tomar mejores decisiones, también realizar
un estado de flujo de efectivo para darles mayor seguimiento a las cuentas que presentan mayor
movimiento mensualmente y poder tomar correcciones si asi lo amerita. Deben considerar también
hacer un andlisis mas profundo de las estrategias de cobro, modificarlas y ajustar de acuerdo con

cada cliente en especifico y una revision de los términos de pago con los compradores.

El tercer antecedente internacional es el trabajo realizado por Cavero, J. (2020) para optar
por el titulo profesional de contador publico. Tiene como titulo Estrategias de cobranza para
reducir la morosidad de los clientes de la empresa comercial Frionorte E.I.R.L, Chiclayo 2019.
Como objetivo general se encuentra el proponer habilidades de recaudacion para disminuir la

espera de deuda pendiente en la empresa Frio Norte E.LR.L. Y como objetivos especificos se
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procura diagnosticar el nivel actual de morosidad, analizar la eficacia de las estrategias de cobro y

proponer nuevas para reducir la morosidad de los clientes de la empresa.

El trabajo es de enfoque descriptivo porque trata de explicar las caracteristicas mediante el
analisis de los datos, y el disefio de la investigacion es no experimental, ya que la informacion que

se necesita para analizar no serd nueva ni creada.

Las conclusiones planteadas como resultado de esta investigacion mencionan que el indice
de morosidad del afio 2019 tuvo un incremento con respecto al afio anterior, y esto se debe a que
las cuentas por cobrar aumentaron también debido a una mala gestion; otro punto es que las
estrategias de cobro no han sido efectivas y su seguimiento ha sido deficiente y por ultimo con las
nuevas estrategias de cobro propuestas se procura disminuir la morosidad y disminucion de las

cuentas por cobrar.

Como recomendaciones menciona que se debe mejorar las estrategias de cobro tanto para
nuevos y antiguos clientes, y hay que establecer nuevas estrategias de cobro, designar personal
encargado especificamente en este proceso de cobranza. También se recomienda establecer
politicas de cobro y separacion de carteras de clientes, enlistar los mas antiguos y de mayor riesgo,

e iniciar con el proceso de cobro con ellos.

El cuarto antecedente internacional es el trabajo realizado por Narvaez, S. (2021) para optar
por el titulo de bachiller en contabilidad. Tiene como titulo Estrategias financieras para el
incremento de la rentabilidad de las empresas inmobiliarias distrito de Huancayo post COVIDI19.
Como objetivo general se encuentra el establecer las estrategias financieras qué ayudaran a
incrementar la rentabilidad en las empresas inmobiliarias distrito de Huancayo post Covid19. Y
como objetivos especificos explicar las estrategias financieras que pueden ayudar a incrementar la

rentabilidad de las empresas inmobiliarias y ademas establecer los tipos de estrategias financieras.

El trabajo es de enfoque mixto, y el disefio de la investigacion es descriptivo, no
experimental, corte transaccional como disefio general y correlacional como disefio especifico, ya
que no se realizara ninguna manipulacion de las variables y se investigara el contexto tal como se

da en su forma natural.

El trabajo investigativo carece de conclusiones y recomendaciones, por el cual no son

mencionadas en este trabajo.
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Quinto y ultimo antecedente internacional es realizado por Ramos, B.S (2018) para optar
por el titulo profesional de Contadora Publica. Tiene como titulo Cuentas por cobrar para
incrementar la liquidez en la empresa comercial Inversiones Tambraico S.A.C Lima, 2018. Como
objetivo general hace referencia a proponer un plan de mejoras en las cuentas por cobrar para
incrementar la liquidez de la empresa mencionada. Como objetivos especificos menciona
diagnosticar la situacion y categorizar las cuentas por cobrar para lograr incrementar la liquidez
de la compania Inversiones Tambraico S.A.C., también disefiar propuestas de mejora de las
mismas carteras de cobro, asi como validar una efectiva opinion de expertos en el tema para ser

aplicado en la compaiiia.

El trabajo es de enfoque cualitativo- cuantitativo, y el disefio de la investigacion es
descriptiva comprensiva, con un método hipotético deductivo para obtener una compilacion

descriptiva de los hechos que se han observado.

Como conclusiones se propone la creacion y aplicacion de politicas de créditos, ya que
como resultado de ello hubo un incremento en la morosidad en los saldos de cuentas por cobrar,
se determind que la empresa genera un gran nivel de ventas y entre sus clientes hay entidades
privadas y del Estado que de igual manera presentan alta morosidad en sus cuentas por cobrar,
ademas el personal no esta altamente capacitado para desempefiar las funciones de cobranza y, por

ultimo, la empresa no cuenta con un disefio adecuado para el manejo de las cuentas por cobrar.

Las recomendaciones brindadas en el trabajo investigativo realizado menciona el ejecutar
la aplicacion de politicas de crédito para mejorar las cobranzas y disminuir la morosidad de las
cuentas por cobrar, mejorar esos procedimientos , ejecutar un plan para no perder clientes tras la
implementacion de nuevas politicas, se dara capacitacion a todo el personal de la compaiia, se
realizara un procedimiento de cobranza ya con las politicas y normas nuevas de crédito aplicadas

y, por ultimo, se realizara un informe constante de todos los avances de las cuentas por cobrar.

Informacion actualizada

La informacion actualizada que se encuentra sobre el impacto de las estrategias de cobro

durante la pandemia no es muy sustanciosa, pero si suficiente para poder entender la razén de la
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investigacion, ya que la mayoria de los documentos, publicaciones o blogs encontrados hablan de
la importancia de un buen proceso de cobro, de la eficacia de las estrategias de cobro y como lograr
un flujo de efectivo constante durante estas épocas; ya que ello permite a las compaiias seguir
trabajando con cierta normalidad sin tener que tomar medidas drésticas que ayuden a liberar la

presion financiera.

Como soporte de este tema podemos encontrar y leer un articulo tomado de la pagina de
internet que se dedica a crear “blogs” informativos llamada Allegra, donde menciona lo siguiente
“Durante esta coyuntura es vital mantener el flujo de caja, por eso se hace necesario llevar a cabo
una buena gestion de cobranza para sostener el negocio a flote de las pequefias y medianas

empresas”’.

Y es asi como las dos filiales de Robert Bosch GmbH trabajan en la actualidad con sus
estrategias de cobro, procurando mantener su flujo de caja para seguir produciendo y lograr
mantener las ventas lo més estables posibles, pero si bien es cierto el proceso de cobranza no da
los mismos resultados durante la época de pandemia y es ahi donde ahora se encuentran en un

proceso de analisis y mejora de ellas para lograr mejores resultados.

Y asi lo confirma también un articulo publicado en una revista digital que cita lo siguiente
(Abal, 2021):
Al alejarnos de la forma tradicional en que los agentes de cobros llaman a los
clientes para cobrar y el uso de tecnologias de analisis, podemos obtener una mejor
gestion de las cobranzas: mas y mejores resultados, mejorar el rendimiento de los

equipos de cobros y aumentar la satisfaccion del cliente incluso en un mundo posterior
a Covid-19. (parr. 13).

También como informacion existe se puede encontrar nuevos métodos de financiamiento
de las cuentas por cobrar, para evitar replantear todas las estrategias de cobro y simplemente
obtener liquidez con este tipo de financiamiento, asi como lo describe un blog digital que menciona
lo siguiente (Ortiz 2020):

El financiamiento de cuentas por cobrar es un esquema que, en lugar de brindar

capital con la promesa de pago, es una transaccion comercial en el cual se te adelante
el pago de tus cuentas por cobrar.
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Es decir que en estos momentos de crisis puedes mejorar tu liquidez sin dejar de
vender a tus clientes en plazos a crédito (de entre 60 o hasta 90 dias), y recibes el pago
de tus ventas en efectivo por adelantado (parr. 7 y 8).

Estudios previos

Se realiza la busqueda de trabajos finales de graduacion y proyectos tanto a escala nacional
como internacional asociados especificamente al tema del impacto que tienen las estrategias de
cobro, sobre las filiales Thermo Technology y Building Technologies que forman parte de BOSCH

GmbH, durante los periodos 2020 y 2021. Pero no se encontré trabajo alguno.

Esto da como resultado que el tema del proyecto por desarrollar presenta ciertas
caracteristicas que lo llevan a un apartado diferente de cualquier otro, y es que una de las
caracteristicas es tener un factor determinante sin precedentes o registros anteriores, el cual es la
pandemia del COVID-19, que vino a realizar modificaciones en los sistemas financieros de las

compaifiias a escala mundial,

Delimitacion del tema

A continuacion, se expondra la informacion que corresponde al aporte del investigador, la
delimitacion espacial que se va a realizar la investigacion, la delimitacion temporal y el objeto de

estudio.

Aporte del investigador

El presente trabajo conlleva un analisis que permita y de espacio para determinar el impacto
econdmico que causa las estrategias de cobro utilizadas durante la pandemia en 2 filiales de la
compafiia Robert Bosch GmbH, y asi también poder detectar los factores tanto positivos o

negativos.
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Delimitacion espacial

Se estara realizando en el parque de Zona Franca Américas en Heredia, donde se encuentra
ubicada la compafiia BOSCH Service Solutions y otras compaiiias mas del sector financiero e

industrial que brinda el servicio a USA.

Delimitacion temporal

El trabajo seréa desarrollado en el tercer cuatrimestre del 2021.

Objeto de estudio

Andlisis del impacto que tienen las estrategias de cobro, sobre las filiales Thermo
Technology y Building Technologies que forman parte de BOSCH GmbH, basado en el

comportamiento de las ventas y cobros durante los periodos 2019, 2020 y 2021.

Elemento practico

Para realizar el andlisis del impacto que tienen las estrategias de cobro sobre las 2 filiales
que forman parte de BOSCH GmbH, se debe disponer de conceptos tales como: ventas, cobros,
estados financieros, andlisis de estados financieros, analisis vertical y horizontal, y otros mas

relacionados con el tema por desarrollar.

Elemento teorico

Para los conceptos teoricos, sera de gran ayuda y servirdn como base para el desarrollo
del capitulo de técnicas y procesos para el analisis de resultados. Estos daran sustento y

orientacion a las variables propuestas.
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Formulacion del problema de investigacion

A continuacion, se desarrolla el problema de investigacion del siguiente trabajo:

(Qué impacto econdmico causan las estrategias de cobro de ambas filiales durante la
pandemia del Covid-19?, basado en un analisis de ventas y cobranza, ademas de identificar los

factores negativos o positivos para el tercer cuatrimestre del 20217

Este problema lo que nos plantea es saber si existe a raiz de la pandemia algln tipo de
afectacion econdmica en la recaudacion de dinero y directamente con las estrategias de cobro ya
establecidas con anterioridad en las filiales mencionadas previamente de la compaiia Robert

Bosch GmbH.

Ya que las filiales han sufrido los embates de una pandemia que ha provocado paralizacion
y cierres temporales de las plantas de produccion, asi como también las tiendas que venden dichos
productos, por lo cual el flujo de dinero no ha sido el mas 6ptimo, y claramente como dafio
colateral, las estrategias de cobro que fueron disefadas, analizadas y formuladas para un escenario
que no presentase las caracteristicas que se han vivido durante la pandemia, no estdn dando los
resultados requeridos, por el cual se procura analizar qué tanto impacto ha generado la pandemia

sobre las estrategias de cobro, y si ha sido necesario modificarlas.

Sistematizacion del problema

A continuacion, se presenta la sistematizacion del problema con el fin de ir determinando

los puntos en cuestion que van a ser estudiados:

v’ ;Cudles son las estrategias de cobro en ambas filiales?
v’ ;Cudnto fueron las ventas totales de los 2 ultimos arios antes de dar inicio la pandemia y
durante los dos primeros arnios de la pandemia?
s Cuanto fue el total de recaudacion de deudas de los 2 ultimos arios antes de dar inicio la
v ;Cudnt [ total d. d. de deudas de los 2 1lt tes de d l
pandemia y durante los dos primeros arnos de la pandemia?
v ;Qué tipos de clientes posee cada filial?

v ;Qué términos de pago tienen los clientes con cada filial?
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Objetivos del estudio

A continuacion, se presenta los objetivos del estudio con el fin de posicionar la

investigacion en un plano conceptual y asi determinar los siguientes:

Objetivo general

El objetivo general es “el fin concreto de la investigacion en correspondencia directa con

la formulacién del problema", (Arias, 2016, p. 45).
Para este trabajo se determina el siguiente objetivo general:

Analizar el impacto econdmico que causan las estrategias de cobro durante la pandemia,
basado en un anélisis de ventas y cobranza de ambas compaiiias y los factores negativos que las

afectan, para los periodos 2019, 2020 y 2021.

Objetivos especificos

Los objetivos especificos “indican con precision los conceptos, variables o dimensiones

que seran objeto de estudio. Se derivan del objetivo general y contribuyen al logro de este”, (Arias,

2016, p. 45)
A continuacion, se detallan los objetivos especificos:
v’ Identificar las estrategias de cobro utilizadas en ambas filiales.

v Calcular las ventas y cobranza de las 2 filiales durante el periodo de pandemia 2019- 2020
v 2021.

v’ Determinar los factores financieros negativos o positivos provocados por el COVID-19 en

los cobros de las 2 filiales.
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v’ Analizar el impacto econdmico causado por las estrategias de recaudacion durante la

pandemia.

Justificacion del estudio de la investigacion

A continuacion, la justificacion del estudio de la investigacion y como referencia

se cita a Riquelme (2021):

La justificacion de un proyecto es un ejercicio argumentativo donde se exponen las
razones por las cuales se realiza una investigacion o un proyecto, en ella, el responsable
del proyecto establece juicios razonables sobre el sentido, la naturaleza y el interés que
persigue dicho trabajo de cara a ciertos compromisos académicos o sociales. (parr. 1)

Justificacion tedrica

De acuerdo con Santa Cruz (2015) se establece la justificacion tedrica como: “cuando el
proposito del estudio es generar reflexion y debate académico sobre el conocimiento existente,

confrontar una teoria, contrastar resultados o hacer epistemologia del conocimiento existente”.

Por lo tanto el presente trabajo de investigacion se justifica tedricamente porque se procura
realizar todo un andlisis financiero sobre las ventas y cobros de ambas filiales durante un periodo
establecido, para poder encontrar explicaciones o respuestas al impacto que genera las estrategias
de cobro al ser aplicadas en la recaudacion de dinero durante la época que se esta viviendo de la
pandemia, qué resultados da si se hace una mejora en ellas , se mantienen como estan hasta el
momento, o bien se realiza una mezcla de ambas opciones. Asi también servird como material de
apoyo para futuros lectores que busquen sobre estrategias de cobro y quieren realizar alguna

mejora en ellas o bien un analisis de ellas.
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Justificacion metodoldgica

El mismo Santa Cruz (2015) menciona que la justificacién metodologica se da en un
trabajo de investigacion cuando:
El proyecto por realizar propone un nuevo método o una nueva estrategia para
generar conocimiento valido y confiable. Si un estudio se propone buscar nuevos
métodos o técnicas para generar conocimientos, busca nuevas formas de hacer

investigacion, entonces podemos decir que la investigacion tiene una justificacion
metodoldgica. (parr. 7)

Por lo cual la justificaciéon metodologica en este trabajo de investigacion determina que al
realizar el analisis del impacto de las estrategias de cobro, se obtendrd datos e informacion
pertinente que sera revisada y procesada para lograr una mejoria en las estrategias de cobro o bien
proceder con alguna modificacion que lo permita para obtener Optimos resultados durante una
crisis sanitaria como lo es la pandemia del Covid-19, y asi lograr una fluidez monetaria que permita
que ambas filiales no se vean impactadas o con un impacto menor mientras se mantiene la alerta

sanitaria en todo el mundo.

Justificacion practica

Al igual que en las dos anteriores justificaciones, para la de tipo practico Santa Cruz (2015)
considera que: “una investigacion tiene una justificacion practica, cuando su desarrollo ayuda a
resolver un problema o, por lo menos propone estrategias que al aplicarse contribuirian a

resolverlo”.

Por lo cual esta investigacion se basa en establecer que durante una crisis sanitaria como
la que se esta viviendo, con las restricciones impuestas por los gobiernos y una crisis financiera de
por medio, las estrategias de cobro juegan un papel muy importante en las compaiiias, ya que
permite mostrar resultados inmediatos, ademas de acelerar, mejorar o modificar el proceso de
recuperacion de las cuentas por cobrar que fueron otorgados a los clientes con plazos a crédito que

podria afectar su liquidez . De igual manera servira como herramienta de apoyo para mitigar un
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impacto econdmico en un futuro que se presente una nueva crisis sanitaria, ya que sentara un

precedente para realizar un nuevo analisis si asi lo requiere.

Alcances y limitaciones de la investigacion

Alcances

A continuacion, encontraran los logros que se pretenden alcanzar con el desarrollo de este

trabajo de investigacion:

v’ ;Qué impacto econdmico ha ocasionado las estrategias de cobro durante la época
de la pandemia?

v' ;Qué aspectos fueron encontrados en las estrategias de cobro a nivel econémico
durante el desarrollo de este trabajo investigativo, que permitan ser posteriormente
analizados para la toma de decisiones?

V' Que la presente investigacion funcione como referencia para otras compariias que
desee hacer un analisis de sus estrategias de cobro y visualizar sus resultados.

v Lograr el mejoramiento en el proceso de cobro de ambas filiales.

v' Determinar el flujo de efectivo de ambas filiales con el fin de medir su

comportamiento durante el periodo de pandemia.

Limitaciones

Debido a que la pandemia del COVID-19 atn se mantiene en curso y no tienen una fecha
establecida de finalizacion, la informacion obtenida puede variar de un periodo a otro, ya que

también no se sabe si seran mejores o peores momentos para las compaiiias y la economia mundial.

Otra limitante es por confidencialidad de la informacion y la compafiia, los nimeros y datos

presentados seran a escala de los reales.
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También a raiz de que la situacion vivida del COVID-19 es remotamente reciente, la

informacion que se encuentra es escasa y con pocos argumentos para el tema por desarrollar.
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CAPITULO 11

MARCO SITUACIONAL Y TEORICO
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En este capitulo se presenta el marco tedrico, el cual servird como fundamento del trabajo
de investigacion, y los autores Alan y Cortez (2018) lo describen como:
El marco tedrico consiste en la etapa donde se retine informacion documental para
confeccionar el disefio conceptual de la investigacion. la informacion presentada en el
marco tedrico proporcionara un conocimiento profundo del significado de la

investigacion. Por tanto, a partir de los conceptos ya existentes relacionados con el
objeto de estudio, es posible generar nuevos conocimientos, (p. 101)

Marco Situacional

A continuacion, se dard una descripcion de la entidad u organizacion donde se planea
hacer el trabajo de investigacion, con el propdsito de darle un enfoque situacional a nuestro

analisis.

Historia de Robert Bosch Service Solutions

Los comienzos: 1886-1905: Sus afios de aprendiz y oficial despertaron un temprano deseo
en Robert Bosch de trabajar por cuenta propia. En 1886, fundo el taller de mecanica de precision
e ingenieria eléctrica en Stuttgart. Los primeros afios estuvieron plagados de altibajos, y fue solo

a mediados de la década de 1890 cuando las cosas despegaron de forma rapida e imparable.

Bosch realizé todo el trabajo de ingenieria mecanica y eléctrica de precision que se cruzd
en su camino, como la instalacion de sistemas telefonicos y de campanas eléctricas. Cuando se le
pidi6 que construyera un dispositivo de encendido por magneto para un motor estacionario en linea

con un disefio existente, lo mejord y allano el camino para la produccion de ignicion por magneto.

Desde 1897, Bosch comenzo6 a instalar en los automoviles los dispositivos de ignicién por
magneto mejor disefiados, y se convirtid en el unico proveedor de un encendido verdaderamente
confiable. En 1902, el ingeniero jefe de Bosch, Gottlob Honold, dio a conocer una solucién la
mejor solucion de todas: el sistema de encendido por magneto de alta tension con bujia. Este
producto prepard el camino para que Bosch se convirtiera en un proveedor automotriz lider en el

mundo.
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Bosch se habia reubicado varias veces antes de decidir construir una fabrica. Al principio,
habia esperado poner en alquiler uno o mas pisos, pero este no seria el caso. Al contrario: la fabrica

de Bosch que se construy6 en 1901 siguié expandiéndose hacia las edificaciones circundantes.

“... Afianzarse en Gran Bretafia...” ese era el suefio de Robert Bosch. En 1898, fundo la
primera empresa Bosch fuera de Alemania, en Londres, junto con el inglés Frederic Simms. Este
fue el primer paso al mercado global. Otras oficinas de ventas pronto siguieron sus pasos en otros

paises europeos.

Después del Reino Unido, Francia era el mercado europeo de ventas de automodviles mas
grande del mundo. Alli, Bosch comenz6 a administrar una empresa subsidiaria en 1899. Los
negocios en la sucursal de Paris dificilmente podrian haber ido mejor y, desde 1905, se pudo cubrir
la demanda con los sistemas de ignicién por magneto producidos en su propia planta a la vista de

la Torre Eiffel.

Alrededor del cambio de siglo XIX, tuvieron lugar las primeras carreras internacionales de
automovilismo: una oportunidad para que los fabricantes de automdviles y proveedores muestren
su destreza. En 1903, el belga Camille Jenatzy condujo un Mercedes a la victoria en la Copa
Gordon Bennett en Irlanda, gracias, en parte, al confiable sistema de encendido Bosch, que resistio

las condiciones mas duras.

Pasos globales: 1906-1925: El astronomico despegue global de la naciente compaiia fue
duramente interrumpido por la Primera Guerra Mundial, después de lo cual Bosch tuvo que

transformar e impulsar la innovacion para hacer frente a los efectos.

Todo comenzo6 con un anuncio de sistemas de encendido por magneto en los periddicos de
EE. UU., que gener6 un millon de ddlares en pedidos para Bosch en 1906 y duplicé las ventas en
un afo. Los negocios en Estados Unidos tuvieron tanto éxito que en 1912 Bosch comenzo a

fabricar su producto estrella en una fabrica propia en Springfield, Massachusetts.

Ademas de Estados Unidos, Bosch comenz6 a apuntar hacia otros mercados del mundo.
Con oficinas de ventas en Sudafrica desde 1906, Australia desde 1907, Argentina desde 1908,
China desde 1909 y Japén desde 1911, la red de representantes de Bosch cubri6 todos los
continentes. En 1913, el negocio fuera de Alemania representaba el 88 por ciento de las ventas de

la empresa.
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Cuando los automoviles se convirtieron en objetos cotidianos y las velocidades mas altas
exigieron mayor seguridad, Bosch lanzé los productos apropiados en 1913 y 1914. Ademas de la
“luz Bosch”, un sistema de iluminacion eléctrica que consta de faros, un generador, un regulador

y una bateria para hacer la conduccidon nocturna mas segura, y el arrancador agreg6 confiabilidad.

A su vez, en 1914, todos los mercados desaparecieron de la noche a la mafiana, se
interrumpid la investigacion y el desarrollo y la produccion cambid al armamento. En lugar de
encendidos por magneto, Bosch comenzo a fabricar detonadores granada. Alrededor de la mitad
de la fuerza de trabajo fue convocada para el servicio militar, y las mujeres se hicieron cargo de

su trabajo. De estos conscriptos, 453 asociados no regresarian jamas de la guerra.

Una vez que termind la guerra, la empresa Robert Bosch AG renombrada sociedad
anénima en 1917 se enfrentd a grandes desafios. La vuelta al mercado global se vio obstaculizada
por el aumento de la competencia, y sus patentes fueron revocadas. Pero rendirse no era una
opcion. Se renovaron los viejos contactos y se abrieron mercados nuevos. Al mismo tiempo, la

empresa se enfocd en una capacidad fundamental: la sed de innovacion.

Ya se habian retomado las actividades interrumpidas por la guerra. La seguridad en un
trafico mucho més denso se convirtid en el motor para investigadores y desarrolladores de Bosch.
Las luces de motocicletas y bicicletas, la bocina de Bosch, los limpiaparabrisas y la ignicién a

bateria se agregaron a la cartera de productos en 1926.

Se volvié cada vez mas evidente que la competencia equiparaba la calidad de Bosch,
mientras que también la fabricacion era mas rapida y econdémica. Uno de los motivos era la linea
de montaje, que Bosch también comenzo6 a introducir paso a paso desde 1925. Donde antes tomaba
50 dias fabricar un sistema completo de ignicién por magneto, la produccion en linea de montaje

redujo esto a solo cinco.

Globalizacion desde 1990: El Telon de Acero cayd, Asia proporciond nuevos mercados y
el software abri6é nuevas oportunidades para Bosch. Durante las ultimas tres décadas, se produjeron

rapidos cambios econdmicos que la empresa tuvo que enfrentar.

La caida del Telon de Acero también anuncid el comienzo de una nueva era para Bosch.
Para 1994, tenia empresas propias en 13 paises del antiguo Bloque del Este. Bosch paso6 a abrir

fabricas en Jihlava y Ceské Budgjovice, en la Republica Checa, Wroctaw en Polonia, Miskolc y
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Hatvan en Hungria, y Engels y Samara en la Federacion Rusia. La proporcion de ventas generadas

fuera de Alemania aumento6 del 51 por ciento en 1990 a alrededor del 72 por ciento en 2000.

En India, Japon y paises del sudeste de Asia, Bosch estuvo presente u ocupado desde hacia
tiempo en los mercados emergentes. Pero fue la apertura gradual del mercado chino lo que provoco
un mayor interés estratégico. Hasta 1994, la tnica presencia de Bosch en China habia sido en
forma de licencias y una oficina de representacion en Beijing, establecida en 1989. Después de

eso, Bosch también pudo afianzarse como productor regional en este mercado.

El programa electronico de estabilidad ESP® lanzado en 1995 representd un hito
tecnologico. Evita que los vehiculos se deslicen. El mismo afio, Bosch reveld su sistema de
navegacion TravelPilot con guia en ruta y salida de voz. En 1997, el sistema de inyeccion diésel
de alta presion Common Rail redujo el consumo de combustible, al igual que la inyeccion directa
de gasolina DI Motronic en 2000, mientras que los sistemas de asistencia al conductor, como

Adaptive Cruise Control y Night Vision, mejoraron la seguridad.

Tras la venta de la seccion de telecomunicaciones, Bosch adquiri6 al especialista en
tecnologia industrial, Mannesmann Rexroth, en 2001. Esto fortaleci6 la seccion de tecnologia
industrial y equilibr6 la estructura de la empresa. Las partes restantes de la seccion de
telecomunicaciones conformaron la division Security Systems (sistemas de seguridad). Bosch
expandi6 su seccion de termotecnologia con la adquisicion de Buderus AG en el afio 2003. Bosch

se separ6 de otros campos nuevos, como la seccion de energia solar, que cre6 en 2008.

Con el destornillador eléctrico IXO, que de modo sorprendente se convirtié rapidamente
en la herramienta eléctrica mas vendida en todo el mundo, Bosch establecié un nuevo campo
comercial en 2003 para dispositivos pequefios y livianos con baterias de iones de litio. También
emergieron campos completamente nuevos, como transmisiones electronicas de bicicletas en
2011. Al mismo tiempo, Bosch expandié sus actividades tradicionales; por ejemplo, con la compra
de empresas anteriormente en participacion, como ZF Lenksysteme y Bosch und Siemens
Hausgerdte, que conformaron la base crucial para escenarios futuros, como electrodomésticos con

capacidad web y automdviles autobnomos.

La internet de las cosas y los servicios abre muchas lineas de negocio para Bosch. Ademas

de los productos tradicionales, esto también incluye software, nuevos modelos comerciales
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basados en Internet y proteccion de datos. La empresa se ha propuesto el objetivo de combinar
estos cuatro campos a largo plazo. Esto abarca todo, desde la conduccion automatizada hasta los

hogares inteligentes y la comunicacioén autdnoma entre las maquinarias de una féabrica.

Mision

La mision de Bosch es proporcionar soluciones tecnoldgicas a los retos actuales de la

humanidad, incluyendo la preservacion del medio ambiente y los recursos naturales.

Vision

La creacion de valor y el intercambio de valores.

Valores

El futuro y nuestro enfoque en los resultados
Responsabilidad y sustentabilidad

Iniciativa y determinacion

Honestidad y confianza

Equidad

Confiabilidad, credibilidad, legitimidad
Diversidad

ASANANENENENEN

Robert Bosch Thermotechnology Company

Bosch Thermotechnology ha estado trabajando en todo el mundo durante mas de 125 afios,
lo que garantiza que las personas estén calidas y comodas en sus hogares con electrodomésticos
eficientes, faciles de usar y confiables. Hoy se ofrece soluciones para el clima interior, el agua
caliente y la gestion energética descentralizada con un enfoque en la tecnologia inteligente y

conectada.
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Robert Bosch Building Thechnologies Company

Los edificios de hoy no solo brindan un lugar seguro y funcional para que las personas
vivan y trabajen. También pueden satisfacer sus necesidades e incluso responder a ellas, al mismo
tiempo que las ayudan a trabajar de manera mas eficiente y sostenible. La Internet de las cosas
(“IOT” terminologia en inglés) y las tecnologias impulsadas por sensores juegan un papel vital en
esto.

En Bosch Building Technologies, estamos a la vanguardia de estos nuevos desarrollos. Con
soluciones innovadoras en todo, desde el acceso a la prevencion de incendios y los anuncios
publicos hasta la seguridad por video inteligente, se esta ayudando a redefinir las relaciones de las

personas con los edificios en los que pasan su tiempo.

Robert Bosch Service Solutions en Costa Rica

Inaugurada en 2015, la sede de Bosch Service Solutions en Costa Rica ha crecido
rapidamente en estos anos. Su equipo de cerca de 250 empleados provee servicios para las regiones
de América del Norte y Latinoamérica. Se encuentra cerca del centro de Heredia, una ciudad muy
animada conocida por la Universidad Nacional de Costa Rica y muchas escuelas tecnoldgicas. En
consecuencia, es un equipo joven y dinamico de profesionales multilingiies, multiculturales y bien

formados, y estan buscando siempre nuevos compafieros.

Su cliente principal y foco es el Grupo Bosch. Dando servicios a distintas unidades de
Bosch de Alemania, Estados Unidos, Canada, México, Colombia, Perti, Paraguay y Ecuador. Se

centra sobre todo en las siguientes areas:

* Business Process Outsourcing en las areas de finanzas (p. ej. programacion de
facturas), recursos humanos (p. ej. archivo general de noéminas), logistica,
adquisiciones (p. €j. mesa de pedidos) y soporte técnico de TIC

= Soporte técnico (L1, L2 y desarrollo)

=  Desarrollo de contenido
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= Soluciones de movilidad
= Atencidn al cliente

=  Comercio electronico

Robert Bosch Service Solutions es un empleador atractivo. No solo invierten en la
contratacion de nuevos colaboradores, sino también en fomentar el talento y ofrecer oportunidades
de carreras profesionales a largo plazo. Recientemente han establecido un programa de liderazgo
dirigido a hacer avanzar las carreras de los coordinadores de equipo y ayudarles a conseguir el
puesto de supervisor. Solo en 2018, se invirtio6 mas de 6000 horas de formacion en el area de
gestion del tiempo, competencias de gestion y habilidades especificas como Excel, gestion de

proyectos, etc.

Marco tedrico del objeto de estudio

Para poder dar un mejor sentido y entendimiento de la investigacion, a continuacion, se
desarrollard conceptos teoricos del proyecto, primeramente, haciendo una division entre ellos

(Covid-19 y estrategias de cobro) para luego presentar también la relacion de ellos entre si:

Conceptos relacionados con estrategias de cobro

Economia

Al escuchar la palabra economia, inmediatamente se le relaciona con dinero, nimeros,
negocios, inversiones, ahorro y mas, pero de acuerdo Samuelson y Nordhaus (2018) establece que
economia es:

El estudio de la manera en que las sociedades utilizan los recursos escasos para
producir mercancias valiosas y distribuirlas entre los diferentes individuos. (p. 5)

Crisis economica

De acuerdo con el diccionario de la Real Academia Espafiola (2014) define crisis como:
“cambio profundo y de consecuencias importantes en un proceso o una situacion, o en la manera

en que estos son apreciados”.
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Y crisis economica lo define de la siguiente manera: “Reduccién en la tasa de crecimiento

de la produccion de una economia, o fase mas baja de la actividad de un ciclo econdémico”.

Cobro

De acuerdo con Van Horne y Wachowicz (2010) cobro lo define como: “se refiere al
procedimiento que siguen las empresas a partir del momento en que se vende el producto o servicio

hasta que se cobran los cheques de los clientes y se convierten en fondos utiles”, (p. 223).

Estrategia de cobro

De acuerdo con Huertas (s.f.) detalla que una estrategia de cobro es y debe tener:

La estrategia debe identificar las prioridades de trabajo y el estilo de contacto,
teniendo en cuenta el punto ideal para bloquear la linea de crédito y ciertos servicios
que presta la entidad.

Adicionalmente, debe explicar con claridad la autonomia de la toma de decisiones
por parte del personal del departamento y cudles son los limites de esas decisiones.

Debe haber un procedimiento que permita la seleccion de los créditos a cobrar, asi
como la estrategia para recuperarlos, por ejemplo, procedimiento para cobrar créditos
en mora dentro de 30, 60, 90, 120, 180 dias, entre otros.

El proceso debe estar ajustado a una agenda, que se organiza tomando como base
las metas a lograr por el departamento de cobranza. Por ejemplo, la meta del mes es
cobrar el 100 % de los créditos con 30 dias de vencidos. El cumplimiento de este
objetivo requiere que las acciones se realicen dentro de un calendario previamente
fijado, como el contacto con el cliente, las llamadas, cartas, correos electronicos,
mensajes de texto o visitas. (p. 10)

Cuentas por cobrar

Las cuentas por cobrar juegan un papel fundamental en una compaiiia, en la retencion de

clientes y en captar nuevos también, permitiendo cierta clase de flexibilidad en los pagos al
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momento de realizar venta de bienes o servicios, y la Enciclopedia Economica (2018) lo define de
la siguiente manera:

En contabilidad, las cuentas por cobrar son derechos de cobro que posee una
entidad sobre terceros hasta una fecha determinada.

También se las puede definir como la prestacion de ciertos bienes que realiza un
individuo con el objetivo de que en un plazo de tiempo los adquiera nuevamente. Esta
prestacion de alglin bien se le es pagado con dinero en sumas parciales y, dado el caso
de que no se cumpla con el pago, el individuo cuenta con el derecho de recuperar a
crédito lo que vendio. (parr. 1y 2)

Importancia de las cuentas por cobrar

Una compaiiia para poder mantener clientes o atraer otros siempre debe manejar un
portafolio de cuentas por cobrar, esto le permite negociar con los clientes muchas veces al
momento de hacer una venta o bien para que otros clientes quieran formar parte de la compaifiia,
es por eso que las cuentas por cobrar son muy importantes y es asi como lo determina Ettinger
(2000) “Los procedimientos para realizar la cobranza revisten gran importancia, debido a que
capacitan a la creedora para reinvertir su capital, mantener el volumen de las ventas y desarrollar

habitos de pago puntual en los clientes”, (p.293).

Objetivo de las cuentas por cobrar

De acuerdo con Villasefor (2013), determina que el objetivo de las cuentas por cobrar es:
“alcanzar el cumplimiento o puntualidad de sus obligaciones adquiridas, y asi poder conseguir la

estabilidad econdmica que toda empresa aspira, (p. 124)

Clasificacion de las cuentas por cobrar

Al tener claro la importancia y el objetivo de las cuentas por cobrar, el tercer punto
importante para lograr un mayor entendimiento de su funcionamiento es como se clasifican dichas

cuentas de cobro, por el cual Valderrama (2021) menciona:
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Existen diferentes criterios que se puede emplear para hacer la clasificacion y
fomentar una gestion de cobranza eficaz.

Principalmente, se puede segmentar el seguimiento de los pagos de facturas
emitidas de acuerdo con el origen, con el plazo estimado de la liquidacién e, incluso,
a su relevancia o importancia.

Clasificacion de acuerdo con el origen

= Comerciales
= Internas
= Otras

Clasificacion de acuerdo con el plazo de pago

= Corto plazo
= Largo plazo

Clasificacion de acuerdo con importancia o relevancia

= Cuentas por cobrar de trato especial
=  Cuentas por cobrar de trato ordinario

Vencimiento

La palabra vencimiento tiene muchos significados, esto de acuerdo con la finalidad en que

se vaya a utilizar, ya sea para alimentos, contratos, trabajos, etc.

Asi la Real Academia Espafiola define vencimiento de la siguiente manera: “Cumplimiento

del plazo de una deuda, de una obligacion”.

Para efectos del trabajo de investigacion se utilizara la definicion en el sector de finanzas,

por el cual de acuerdo con la plataforma de educacion econdémica llamada Economipedia (2019)
lo define como:

El concepto de vencimiento suele ir acompafiando a dos nombres: plazo y fecha.

De modo que por un lado tenemos el plazo de vencimiento y, por otro, la fecha de
vencimiento.

El plazo de vencimiento es el nimero de dias, semanas, meses o afios que han de
pasar para que el contrato finalice, se haga efectivo y, consecuentemente, la obligacion
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finalice o derecho. Mientras, la fecha de vencimiento es el dia y hora exactos en los que
termina dicho plazo. (parr. 1 y 2).

Incobrable

El diccionario de la Real Academia Espafiola (2020) define como incobrable: “todo aquello

que no se puede cobrar o es de muy dudosa cobranza”.

Para propdsitos de este trabajo de investigacion, este término es de gran relevancia, ya que

posee un papel muy importante del proceso y estrategias de cobro.

Flujo de efectivo

El flujo de efectivo es uno de los pilares fundamentales para la supervivencia de una
compaiiia, sirve para toma de decisiones e inclusive para demostrar su salud financiera. El mismo
Economipedia (2015) lo define como: “El flujo de efectivo o cash flow en inglés, se define como
la variacion de las entradas y salidas de dinero en un periodo determinado, y su informacion mide

la salud financiera de una empresa”.

Impacto econdémico

Basado en un articulo obtenido de internet, donde los autores Porto y Gardey (2018)
determinan el impacto econémico como: “El efecto que una medida, una accidon o un anuncio
generan en la economia. Cuando algo tiene impacto econdémico, provoca consecuencias en la

situacion econdmica de una persona, una comunidad, una region, un pais o el mundo”, (parr. 2).

Ciclo de cobro

El ciclo de cobro practicamente lo que dice para una compaiia es el tiempo que se dura de
traer el dinero de vuelta desde el momento es que se realiz6 una venta o servicio, y es asi como lo

determina (Salas, 2012): “comprende el numero de dias que transcurren entre la venta y el cobro
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de la factura. Si la venta es de contado se produce automaticamente el efectivo, elimindndose el

ciclo de cobro”, (p. 195)

Periodo medio de cobro

En una compaiiia las cuentas por cobrar de los clientes no son iguales, varia mucho una de
otra en el plazo para realizar un pago, también en el tiempo para recuperar aquellas que son un
poco mas dificiles de cobrar, pero para términos de mediciones se debe tener un promedio de
recuperacion de toda la cartera de clientes, para la toma de decisiones y analisis de su estado
financiero, por el cual se utiliza el periodo medio de cobro que de acuerdo con Gitman y Zutter,
C. (2016). lo define como: “es el segundo componente del ciclo de conversion del efectivo™. Este
periodo es la duracion promedio de tiempo que transcurre desde una venta a crédito hasta que el

pago se convierte en fondos utiles para la empresa, (p. 558).

Administracion de cuentas por cobrar

De acuerdo con Sy Corvo (2021) define administracion de cuentas por cobrar de la
siguiente manera:

La administracién de cuentas por cobrar se refiere al conjunto de politicas,
procedimientos y practicas empleados por una empresa con respecto al manejo de ventas
ofrecidas a crédito. Es el manejo de todas las facturas pendientes que tiene una empresa
por recibir su pago después de haber entregado un producto o servicio. (parr. 1)

De acuerdo con Gitman y Zutter (2016), determina que el objetivo de las cuentas por cobrar

es:
Es cobrarlas tan rapido como sea posible, sin perder ventas debido a técnicas de
cobranza muy fuertes. El logro de esta meta comprende tres temas: 1. estindares de

crédito y seleccion para su otorgamiento, 2. términos de crédito y 3. supervision de
crédito. (p. 558)

Cartera de clientes

Los clientes para una compafiia de servicios o productos se convierten en la pieza

fundamental que permite que la compaiiia crezca, se mantenga o bien inclusive puede llevarla a la
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quiebra, debido a esto se creo la cartera de clientes el cual en un articulo de internet publicado por
Da Silva (2020) la define como: “Una cartera de clientes es un registro que permite ordenar y

clasificar a los clientes de una empresa o negocio, ya sean actuales o potenciales”.

Asi también podemos calificarlos, ordenarlos o bien tenerlos identificados, para realizar
las estrategias de cobro de una manera maés eficiente y oportuna, sabiendo cudles son los

potenciales, los de alto riesgo, los de buena paga y mas.

Crédito

Cuando se habla de crédito, a escala comercial es muy comin y muy utilizado para las
transacciones de grandes compaiias, es una herramienta muy util pero también muy riesgosa para
aquellos que la dan, ya que si no se paga en el tiempo establecido se da inicio a los cobros, y es
ahi donde entran en juego las estrategias de cobro. Pero para tener un concepto mas claro Ettinger
y Golieb (2000) lo definen de la siguiente manera:

“El crédito es un medio de cambio, y puede ser llamado “dinero futuro” y como tal,
provee el elemento tiempo en las transacciones comerciales que hacen posible al
comprador, satisfacer sus necesidades a pesar de su carencia de dinero para pagar en
efectivo”, (p. 27)

Y. Villasefior (2013) lo define como: “La entrega de un valor actual, sea dinero, mercancia
o0 servicio, sobre la base de confianza, a cambio de un valor equivalente esperado en el futuro,

pudiendo existir adicionalmente un interés pactado”
Periodo de crédito
De acuerdo con el autor Gitman y Zutter (2012) especifica que el periodo de crédito es:

“Numero de dias después del inicio de la vigencia del crédito hasta el cumplimiento del pago total

de la cuenta”, (p. 564).

Justo es aqui donde las estrategias de cobro dan inicio y tienen protagonismo, ya que
durante este periodo, cuanto mas rapido se logre la recuperacion de dinero, mas factibilidad tiene

la compania de reinversion, o continuar la produccion gracias al flujo de caja.
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Ventas netas

De acuerdo con Vasquez (2015) determina que: “Las ventas netas es un elemento contable
que representa la suma de todas las ventas realizadas por una empresa de un bien o servicio, ya sea
en efectivo o a crédito, descontadas las devoluciones, bonificaciones o reducciones por rebajas

comerciales”.

Esto quiere decir que, si un producto que se vende en 5000 colones, pero tiene un rebajo
de 100 colones, entonces al momento de venderlo se registra por 5000 pero se le aplica la rebaja,

y esto da como resultado la venta neta de 4900.

Ventas brutas

Segun Sy corvo (2018) establece que:

Ventas brutas son el monto que mide las ventas totales de una empresa durante un
periodo establecido. Este monto no ha sido ajustado para incluir los costos incurridos en
la generacion de esas ventas, asi como descuentos o devoluciones de los clientes.

Basado en lo anterior y continuando con el ejemplo utilizado en ventas netas, si el producto
tiene un valor de venta de 5000 colones, con un descuento de 100 colones, igualmente el producto

se registra como venta de 5000 colones, pero no se aplica ninguna rebaja.
Limite de crédito

Limite de crédito es definido por Gitman y Zutter (2016) como: “el monto maximo que la
empresa puede deber al banco en cualquier momento”, (p. 593).

Basado en dicha afirmacion, los clientes cada vez que realizan una nueva compra su tope
se va disminuyendo siempre y cuando sus compras se den a crédito, el cliente puede recuperar su
limite cuando vaya realizando el pago de las deudas, pero si su maximo de crédito es superado, en

ese momento se le bloquea el derecho de compra.

El objetivo de la creacion del limite de crédito es poder restringir las compras a sus clientes

basado en su capacidad de pago.
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Estados financieros
Los estados financieros son el reflejo de la contabilidad de una empresa y muestran la
estructura econdmica de esta durante un periodo establecido.

De acuerdo con Ross (2018) los estados financieros “son el medio fundamental de

comunicar informacion financiera, tanto dentro de la empresa como fuera de ella”, (p. 49)

El balance general

De acuerdo con Ross (2018) el balance general es:

Una fotografia instantdnea (tomada por un contador) del valor contable de una
empresa en una fecha especial, como si la empresa se quedara momentdneamente
inmovil. El balance general tiene dos lados: en el lado izquierdo estan los activos,
mientras que en el derecho se encuentran los pasivos y el capital contable. El balance
general muestra lo que la empresa tiene y la manera en que se financia. (p. 21)

Estado de resultados

De acuerdo con Ross (2018) el estado de resultados es: “como un video que registra lo que
las personas hicieron entre dos fotografias instantdneas. Ademas, mide el desempefio durante un
periodo especifico, por ejemplo, un afio. La definicion contable de utilidades es: Ingresos - Gastos

= Utilidades. (p. 25 y 26)

Razones financieras

De acuerdo con Van Horne y Wachowicz (2010) las razones financieras son: “Un indice
que relaciona dos nimeros contables y se obtiene dividiendo uno entre el otro”, (p. 135)
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Anadlisis horizontal

De acuerdo con Salas (2012) analisis horizontal lo define como:

Los estados financieros comparativos de dos o mas periodos originan el analisis
horizontal. Esta técnica consiste en obtener los cambios, aumentos o disminuciones,
que se producen en todas las partidas que componen el estado analizado. Dichos
cambios son mostrados en términos absolutos y porcentuales, (p. 29)

Analisis vertical

De acuerdo con Salas (2012) analisis vertical lo define como:

El andlisis vertical establece la relacion porcentual que guarda cada partida del
estado con respecto a la cifra total o parcial en un mismo periodo. Esta técnica identifica
la importancia e incidencia relativa de cada partida y permite una mejor comprension
de la conformacién y estructura de los estados financieros, (p.37)

Conceptos relacionados con el COVID-19

Virus

El Diccionario de la Lengua Espafiola de la Real Academia Espafiola define virus como:
“Organismo de estructura muy sencilla, compuesto de proteinas y acidos nucleicos, y capaz de
reproducirse solo en el seno de células vivas especificas, utilizando su metabolismo”. (Diccionario

de la Lengua Espafiola, 2020).

Coronavirus

La pagina web oficial de la Caja Costarricense del Seguro Social (C.C.S.S) para el afio
2020 define como coronavirus lo siguiente:

Los coronavirus son una extensa familia de virus que pueden causar enfermedades
tanto en animales como en humanos. En los humanos, se sabe que varios coronavirus
causan infecciones respiratorias que pueden ir desde el resfriado comun hasta
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enfermedades mas graves como el sindrome respiratorio de Oriente Medio (MERS) y
el sindrome respiratorio agudo severo (SRAS). (parr. 1)

SRAS

La Organizacion Mundial de la Salud en su pagina web oficial, define SRAS como:

El sindrome respiratorio agudo severo (SRAS) es una enfermedad respiratoria viral
causada por un coronavirus asociado al SRAS. Se identificé por primera vez a fines de
febrero de 2003 durante un brote que surgi El sindrome respiratorio agudo severo
(SRAS) es una enfermedad respiratoria viral causada por un coronavirus asociado al
SRAS. Se identifico por primera vez a fines de febrero de 2003 durante un brote que
surgid en China y se extendio a otros 4 paises. La OMS coordin6 la investigacion
internacional con la asistencia de la Red Mundial de Alerta y Respuesta ante Brotes
Epidémicos (GOARN) y trabajo en estrecha colaboracion con las autoridades sanitarias
de los paises afectados para proporcionar apoyo epidemiologico, clinico y logistico y
controlar el brote”, (OMS, 2021)

SARS COV 2

El instituto Nacional del Céancer (NCI) de los Institutos Nacionales de la Salud de EE. UU

lo determinan de la siguiente forma:

Virus que causa una enfermedad respiratoria llamada enfermedad por coronavirus
de 2019 (COVID-19). El SARS-CoV-2 es un virus de la gran familia de los
coronavirus, un tipo de virus que infecta a seres humanos y algunos animales. La
infeccion por el SARS-CoV-2 en las personas se identifico por primera vez en 2019.
(NCI, 2020)

COVID-19

De acuerdo con la definicion que brinda la pagina web oficial de la Caja Costarricense del

Seguro Social (2020) establece que:

La COVID-19 es la enfermedad infecciosa causada por el coronavirus que se ha
descubierto mas recientemente. Tanto el nuevo virus como la enfermedad eran
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desconocidos antes de que estallara el brote en Wuhan (China) en diciembre de 2019,
(parr. 2)

Brote epidémico

El significado de brote epidémico para la Fundacion 10O, el cual es una organizacion

cientifica dedicada al estudio y control de las enfermedades infecciosas en el mundo, es:

La aparicion de dos o0 mas casos de la misma enfermedad asociados en tiempo, lugar
y persona. O el incremento significativo de casos en relacion a los valores
habitualmente observados. O cuando aparece una enfermedad, problema o riesgo para
la salud en una zona hasta entonces libre de ella. También se llama a la presencia de
cualquier proceso relevante de intoxicacion aguda colectiva, imputable a causa
accidental, manipulacion o consumo, (Fundacion 10, 2020)

Pandemia

De acuerdo con el Diccionario de la Real Academia Espafiola, la palabra pandemia la
define de la siguiente manera: “Enfermedad epidémica que se extiende a muchos paises o que
ataca a casi todos los individuos de una localidad o region”, (Diccionario de la Lengua Espafiola,

2020).

Relacion de estrategias de cobro y el COVID-19.

Para el dia 6 de marzo del 2020, Costa Rica recibe la noticia més significativa e inclusive
que generaria mas impacto a escala social y econémica en nuestro pais, tal y como es oficializado
por el Ministerio de Salud el mismo dia que indica “El Ministerio de Salud informa que se registra
el primer caso CONFIRMADO importado por COVID-19 en Costa Rica luego de los resultados
obtenidos por Inciensa”. Eso confirma nuestro primer caso positivo de dicha enfermedad y da el
banderazo inicial a una serie de transformaciones en todos los aspectos, que aiun seguimos

enfrentando y que no fueron obviados tampoco por parte de las zonas francas de nuestro pais.
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A escala mundial, tal y como lo advierte un articulo publicado en internet por parte de
Arroyo (2020) cita lo siguiente: “El director general de la Organizaciéon Mundial de la Salud
(OMS), Tedros Adhanom Ghebreyesus, ha declarado este miércoles 11 de marzo del 2020 que el

coronavirus Covid-19 pasa de ser una epidemia a una pandemia”.

Y es justo en este momento cuando la economia mundial da inicia a un camino
completamente diferente a como se solia conocer, y a continuacidon se menciona algunos puntos

de como el covid-19 se relaciona e impacta con las finanzas de las compaiiias a escala mundial.

Principales sectores afectados por el COVID-19

La pandemia del covid-19 estd teniendo un efecto devastador en trabajadores y
empleadores de todos los sectores, asevero la Organizacion Internacional del Trabajo [OIT]. (Los

sectores mas afectados por la crisis del COVID-19, abril 2020)

El mismo articulo (Los sectores mas afectados por la crisis del COVID-19, abril 2020)

menciona que la OIT realiz6 un analisis por sector y revela lo siguiente:

v El sector turistico y de los viajes, que antes del brote del COVID-19 se preveia
que constituyese el 11,5% del Producto Interno Bruto (PIB) mundial, ahora solo
en la Union Europea pierde alrededor de mil millones de euros de ingresos
mensuales

v En el transporte maritimo, se afectaron los viajes en crucero, que dan empleo a
250.000 personas, puesto que varios paises aconsejaron evitar dichos viajes y
las principales compaiiias de cruceros suspendieron sus operaciones

v" El sector automovilistico debe hacer frente asimismo a un subito y generalizado
estancamiento de su actividad economica, habida cuenta del confinamiento de
los trabajadores en su hogar, la interrupcion de las cadenas de suministro y el
cierre de fabricas.

v" Como consecuencia de las estrictas restricciones de viaje impuestas y la
recesion economica a escala mundial que se prevé, la Asociacion de Transporte
Acéreo Internacional (IATA), estima que los ingresos del sector en concepto de
transporte de pasajeros podrian reducirse en 252.000 millones de délares, lo que
constituye una disminucion del 44% con respecto a 2019
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v En los sectores textil y fabricacion de prendas de vestir, cuero y calzado, las
medidas de cuarentena han mermado la demanda de los consumidores. En
Bangladesh, las cancelaciones de pedidos han provocado una pérdida de
ingresos de unos 3.000 millones de dolares, y han afectado a alrededor de 2,17
millones de trabajadores

v La agricultura y la seguridad alimentaria también se han visto gravemente
afectadas. Por ejemplo, la reciente suspension temporal de una de las mayores
subastas de t¢ del mundo en Mombasa (Kenya), en la que se comercializa t¢ de
muchos paises de Africa oriental, podria tener un efecto econdmico devastador
a escalas local, nacional y regional si esa medida se prolonga.

Como afecta el COVID-19 a la economia mundial

Al ser declarado el <<covid-19 como pandemia, muchas de las economias del mundo
iniciaron su plan de contingencia con respecto a esta situacion y asi contrarrestar sus efectos, y es
asi como el Banco Mundial hace un comunicado de prensa en junio del 2020 y menciona lo

siguiente sobre cada region:

v’ Asia oriental y el Pacifico: Se prevé que la region crecera apenas un 0,5 %
en 2020, el indice mas bajo desde 1967 y un reflejo de los trastornos originados
por la pandemia.

v Europa y Asia central: Se estima que la economia de la region se contraera un
4,7 % y que practicamente todos los paises entraradn en recesion.

v' América Latina y el Caribe: Las perturbaciones originadas por la pandemia
haran que la actividad econdmica se desplome un 7,2 % en 2020.

v’ Oriente Medio y Norte de Africa: Se prevé que la actividad econdémica en
Oriente Medio y Norte de Africa se contraerd un 4,2 % a raiz de la pandemia y
sus efectos sobre el mercado del petroleo.

V' Asia Meridional: Se estima que en 2020 la actividad economica en la region se
contraera un 2,7 % a raiz de los efectos negativos de las medidas de mitigacion
de la pandemia sobre el consumo y la actividad de servicios y de la incertidumbre
sobre el curso de la enfermedad, que desalentara la inversion privada.

v Africa al sur del Sahara: La actividad econdmica en la region estd camino a
contraerse un 2,8 % en 2020, la desaceleracion mas profunda de la que hay
registro.
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También sustentando dicha informacion proveida por parte del Banco Mundial, se
encuentra otro comunicado de prensa esta vez por parte de La Comision Econdmica para
América Latina y el Caribe en marzo del 2020, pero haciendo més referencia hacia nuestro

continente y determina lo siguiente:

Segun Alicia Barcena, la crisis del COVID-19 pasara a la historia como una de las
peores que el mundo ha vivido. Explic6 que la enfermedad pone en riesgo un bien
publico global esencial, la salud humana, e impactard a una ya debilitada economia
mundial y la afectara tanto por el lado de la oferta como de la demanda, ya sea mediante
la interrupcion de las cadenas de produccion -que golpeard severamente al comercio
mundial- como por medio de la pérdida de ingresos y de ganancias debido a un alza del
desempleo y mayores dificultades para cumplir con las obligaciones de deuda, (parr. 4)

El COVID-19 y el sector productivo

En julio 2020, por medio de un comunicado de prensa la Secretaria Ejecutiva de la CEPAL

(Comision Econdmica para América Latina y el Caribe), menciona:

La crisis golpea con mayor intensidad a los sectores industriales potencialmente de
mayor dinamismo tecnolédgico y, por lo tanto, profundizara los problemas estructurales
de las economias de la region. Esto significa que, si no se implementan politicas
adecuadas para fortalecer esas ramas productivas, existe una elevada probabilidad de
que se genere un cambio estructural regresivo que conduciria a la reprimarizacion de las
economias de la region”, (parr. 5).

Es asi como las politicas y estrategias de cobro, tomaran un papel protagénico durante esta
crisis pandémica que se esta viviendo y que, si se hace un buen manejo de ellas podra dar buenos

frutos a las compaiiias.

El COVID-19 y el sector tecnologico

A escala tecnologica, al igual que los otros sectores, podriamos pensar que también es
afectado debido a la pandemia, pero de acuerdo con un articulo publicado por Casanova (mayo,

2020) demuestra que mas bien podria suceder lo contrario:
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En esta crisis, la generacion de nuevas tecnologias ha sido clave para muchas
entidades, tanto publicas como privadas. El enfoque ha sido la generacion de soluciones
en el sector salud que permitan dar respuesta rapida a la crisis mediante respiradores
artificiales, medidores de temperatura, protectores corporales, traslado de pacientes,
dispositivos para evitar el contacto con superficies, vacunas, entre otros. Hoy vemos
como ha prosperado un movimiento de innovacion colaborativa, donde las
universidades trabajan de la mano con el sector industrial, sectores empresariales estan
colaborando entre si derribando barreras invisibles y muchas empresas estan
modificando su modelo de negocio y reorientando sus lineas de produccion hacia bienes
y servicios necesarios y prioritarios actualmente para la sociedad. Muchos de ellos han
optado por la estrategia de no proteccion de la propiedad de sus invenciones, dejando

espacio asi al uso abierto de la invencion como su aporte a la sociedad, (parr. 4)

Por lo tanto, se puede entender que las crisis que se viven a escala mundial muchas veces,
afectan a algunos, pero también beneficia a otros, simplemente se debe saber como enfrentarla, y
buscar las oportunidades para sacar adelante la compaifiia y fortalecerla mas. Pero una vez mas nos
referencia a las estrategias de cobro, ya que todo se resume en cuanta liquidez puede tener una

compaiflia para reinventarse y seguir produciendo y mantenerse a flote financieramente.
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CAPITULO III:

MARCO METODOLOGICO
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Metodologia

En el presente capitulo conlleva una ruta epistemoldgica para el conocimiento de las
diferentes areas que se comprenden en el marco metodoldgico, y segiin Mirian Balestrini (2006)
lo define como:

El conjunto de procedimientos logicos, tecno-operacionales implicitos en todo
proceso de investigacion, con el objeto de ponerlos de manifiesto y sistematizarlos; a
propdsito de permitir descubrir y analizar los supuestos del estudio y de reconstruir los
datos, a partir de los conceptos tedricos convencionalmente operacionalizados. (p. 125)

Por lo tanto, con base en lo anterior en este apartado, se encontrara el enfoque, disefio,
método y tipo de investigacion que van a ser utilizados en este trabajo para dar pie a un seguimiento
mas ordenado y de mayor entendimiento; ademas se brindara las fuentes primarias y secundarias

de la informacion, asi como los instrumentos y técnicas utilizadas en la investigacion.

Enfoque de la investigacion

Seguin Mata (2019) el enfoque de la investigacion es:

La naturaleza del estudio, la cual se clasifica como cuantitativa, cualitativa o mixta;

y abarca el proceso investigativo en todas sus etapas: desde la definicion del tema y el

planteamiento del problema de investigacion, hasta el desarrollo de la perspectiva

teorica, la definicion de la estrategia metodologica, y la recoleccion, andlisis e
interpretacion de los datos, (parr. 1)

Por lo tanto, la eleccion del enfoque se puede determinar en las decisiones del investigador

tomando como principio la construccion del problema y las metas por obtener del trabajo.

Enfoque cuantitativo

En el presente trabajo, la investigacion y su enfoque seran cuantitativos. Lo anterior se
determina de esta manera ya que vamos a buscar la obtencion de datos tales como las ventas

realizadas durante el 2020 y 2021, asi como también todo lo cobrado en ese mismo periodo.
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La decision también se basa tomando como referencia lo publicado por Herndndez
Sampieri, Baptista Lucio y Fernandez Collado (2014) sobre el enfoque cuantitativo y su definicion,
el cual dice que: “utiliza la recoleccion de datos para probar la hipotesis con base en la medicion
numérica y el analisis estadistico, con el fin de establecer pautas de comportamiento y probar

teorias”, (p. 4).

Otro aspecto en referencia a la definicion anterior, por el cual se decide por este enfoque,
es el analisis estadistico que se va a realizar durante el mismo periodo determinado, con el
proposito de poder confirmar si realmente existe algin impacto econdmico que tiene las estrategias

de cobro durante los 2 primeros afios de la pandemia sobre 2 filiales de BOSCH GbmH.

Diseiio de la investigacion

Seglin Ayala (2020) define el disefio de la investigaciéon como: “el marco con el que un
investigador planifica su investigacion. Incluye el tipo de investigacion, su objetivo, técnicas,

poblacion, andlisis de datos y el procedimiento para realizar el estudio”, (parr. 1).

A continuacidn, se presentan los diferentes disefios que son utilizados en el presente trabajo

de investigacion:

No experimental

De acuerdo con Hernandez Sampieri, Baptista Lucio y Fernandez Collado (2014) el disefio
de investigacion no experimental es definido como: “Estudios que se realizan sin la manipulacién
deliberada de variables y en los que sdlo se observan los fendmenos en su ambiente natural para
analizarlos”, (p. 152)

El trabajo investigativo que va a ser desarrollado se considera no experimental ya que
ningun dato va a ser manipulado, simplemente van a ser recolectados y observados para luego ser

analizados y obtener las conclusiones respectivas.
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Transversal

Ayala (2020) determina una investigacion transversal como:

Un tipo de investigacion observacional que analiza y estudia datos de variables
recogidas en un lapso sobre una muestra de poblacion o conjunto ya predefinido. Las
recopilaciones de datos se hacen en el presente, es decir, al momento de iniciar la
investigacion.

Para el presente trabajo se utiliza este disefio, ya que la investigacion se basa en la
recoleccion de datos tales como ventas totales y cobros durante un periodo y acontecimiento unico,
como lo es la pandemia del COVID-19, ademas que el objeto de estudio se limita a 2 filiales de
BOSCH GmbH, de todo el conglomerado que ellos poseen. El periodo da inicio a principios del
2020, momento cuando fue declarado el virus COVID-19 como pandemia y termina el periodo
investigativo el ultimo cuatrimestre del 2021, esto con la acotacion que la enfermedad se encuentra
aln en curso y no hay fecha del fin posible, por lo cual al terminar la investigacion la pandemia es

muy probable que aun siga vigente.

Exploratorio

De acuerdo con Hernandez Sampieri, Baptista Lucio y Fernandez Collado (2014) el disefio
transversal exploratorio se defino como:

El proposito de los disefios transeccionales exploratorios es comenzar a conocer una
variable o un conjunto de variables, una comunidad, un contexto, un evento, una
situacion. Se trata de una exploracion inicial en un momento especifico. Por lo general,
se aplican a problemas de investigacion nuevos o poco conocidos; ademads, constituyen
el preambulo de otros disefios (no experimentales y experimentales).

El presente trabajo es de corte transversal exploratorio, ya que la investigacion incluye
como punto de andlisis la pandemia del COVID-19, el cual es un tema muy reciente, ademas de

poco conocido y no posee mucha informacion que sirva de apoyo; por lo tanto, se debe construir

e indagar para obtener referencias.
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Método de investigacion

De acuerdo con Raffino (2020) los métodos de investigacion son: “son los distintos
modelos de procedimientos que se pueden emplear en una investigacion especifica, atendiendo a

las necesidades de la misma, o sea, a la naturaleza del fenomeno que deseamos investigar”.

A continuacion, se detallard el o los métodos por utilizar para el presente trabajo de

investigacion, el cual permitira tener un claro entendimiento de como se ira a desarrollar .

Analitico

Segun Orellana (2020), el método analitico es definido como: “un procedimiento de
investigacion que se desprende del método cientifico y es utilizado en las ciencias naturales y

sociales para el diagnostico de problemas y la generacion de hipdtesis que permiten resolverlos”.

Basado en la referencia anterior el presente trabajo investigativo utiliza el método analitico,
ya que se procura determinar si realmente las estrategias de cobro presentan un impacto econdémico
durante la pandemia entre los afos 2020 y 2021, para poder llevar a cabo ese analisis, se debe
hacer una separacion de todos los datos obtenidos e ir uno por uno realizando el analisis, para

lograr un resultado final y poder determinar si en efecto generd algiin impacto.

Deductivo
Westreicher (2020) dice que: “El método deductivo consiste en extraer una conclusién con
base en una premisa o a una serie de proposiciones que se asumen como verdaderas”.

El trabajo investigativo también utilizara el método deductivo, ya que como resultado de
todo el analisis que se realizard con los datos reales obtenidos de un periodo ya asignado, se puede

llegar a una conclusion especifica.

63



Tipo de investigacion

A continuacion, se detallara el tipo de investigacion utilizada en el trabajo investigativo

segun la metodologia:

Exploratoria

Segun Raffino (2021), la investigacion exploratoria es: “aquella que aspira solamente a
captar una imagen muy general del problema y servir de base para futuras y mas complejas
exploraciones, o bien para la formulacion de una hipdtesis cientifica que abra nuevos campos

experimentales”.

El presente trabajo es de tipo exploratorio debido a que el tema por tratar toma como
referencia la pandemia del COVID-19 y las estrategias de cobro, un tema que es muy reciente y
no tiene muchas investigaciones previas, inclusive atin no se ha declarado a escala mundial como
finalizado, o bien que se da por terminada esta situacion de salud. Por lo tanto, este trabajo podria

servir para futuras investigaciones o referencias.

Sujeto y fuentes de informacion

A continuacion, se presenta el sujeto y fuentes de informacion que permitan dar un mejor
entendimiento del trabajo de investigacion por desarrollar, ademas de dar a conocer los

participantes:

Sujeto de informacion

Sujetos de informacion de acuerdo con Mata (2021) son: “aquellas personas o grupos de
personas que forman parte de los colectivos cuyas caracteristicas, opiniones, experiencias,
condiciones de vida, entre otros rasgos y atributos cobran interés particular para investigaciones

con enfoque cuantitativo o cualitativo”.
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Para el presente trabajo los sujetos de informacion que van a ser tomados en cuenta son la
cartera de clientes que posee cada una de las 2 filiales (Thermotechnology y Building

Technologies) pertenecientes al grupo BOSCH GmbH.

Fuentes de informacion

De acuerdo con la enciclopedia concepto (2021) define las fuentes de informacion como:
al origen de una informacion determinada, es decir, el soporte en el cual encontramos

informacion y el cual podemos referir a terceros para que, a su vez, la recuperen para si mismos”.

A continuacion, se encontrard los 3 principales tipos de fuentes de informacion que son

utilizados en este trabajo de investigacion:

Fuente primaria

Segun Raffino (2021) “Las fuentes primarias son aquellas mas cercanas posible al evento

que se investiga, es decir, con la menor cantidad posible de intermediaciones”.

Para la presente investigacion como fuente primaria fueron tomados todos los datos que
brinda directamente los sistemas financieros, ya sea fisicos o digitales, que poseen ambas filiales
de BOSCH GmbH, asi como cualquier tipo de documentacion e informacion, que provenga
directamente de la compafiia, que dé soporte y ayude a desarrollar la investigacion de una mejor

manera.

Fuente secundaria

De acuerdo con Raffino (2021), las fuentes secundarias: “se basan en las primarias y les
dan alglin tipo de tratamiento, ya sea sintético, analitico, interpretativo o evaluativo, para proponer

a su vez nuevas formas de informacion”.
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Las fuentes secundarias que aportaron a este proyecto y que pudieron proporcionar
confianza y credibilidad a la investigacion, fueron tesis de grado afines al tema de la investigacion,

también libros tedricos y practicos y, por tltimo, documentos informativos propios de la compaiia.

Fuente terciarias

Continuando con Raffino (2021) sobre fuentes terciarias, nos dice que: “trata de aquellas
que recopilan y comentan las fuentes primarias y/o secundarias, siendo asi una lectura mixta de

testimonios e interpretaciones”.

Como fuentes terciarias que fueron utilizadas en este trabajo investigativo hay revistas
virtuales, blogs, periddicos virtuales, trabajos, proyectos, paginas web relacionadas con el tema,
documentos informativos digitales, asi como las paginas web oficiales gubernamentales y de la

propia compaiia.

Poblacion y muestra

Seguiin Aular (2020) la poblacion y la muestra corresponden a: “un concepto estadistico que
busca enfocar la atencion a un subgrupo especifico dentro de un universo mayor de individuos. La
mayoria de investigaciones para recolectar informacion de cualquier poblacion de objetos,

personas o animales, normalmente trabajan con una muestra”.

A continuacién, encontrara detalladamente la poblaciéon y muestra del presente trabajo

investigativo:

Poblacion

Para Sampieri...et al. (2014) define poblaciéon como: “Conjunto de todos los casos que

concuerdan con determinadas especificaciones”, (p. 174).
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Para el presente trabajo comprende como poblacion toda la informacion contenida en los
datos financieros de la cartera de cobros que esta integrada por clientes de la filial

Thermotechnology y de la filial Building Technologies, durante todo el periodo 2020 y 2021.

La razoén por la cual se determina solo la cartera de cobros de ambas filiales, es por el
analisis que se va a desarrollar principalmente sobre las estrategias de cobranza aplicadas a las
cuentas por cobrar en época de pandemia de los clientes que la conforman, y asi poder determinar

el impacto econdmico que provocaron la aplicacion, no aplicacion o cambios de ellas.

Muestra

De acuerdo con Lopez (2018), una muestra es: “un subconjunto de datos perteneciente a
una poblacion de datos. Estadisticamente hablando, debe estar constituido por un cierto nimero

de observaciones que representen adecuadamente el total de los datos”.

Para propositos del trabajo de investigacion la muestra serd la misma que la poblacion, ya
que se estara abarcando las carteras de cobro de ambas filiales con todos los datos financieros que

puedan proveer.

Tipo de muestreo

Probabilistico

Segun Sampieri...et dl. (2014) muestreo probabilistico es: “Subgrupo de la poblacion en

el que todos los elementos tienen la misma posibilidad de ser elegidos™.

El tipo de muestra utilizado en el presente trabajo es probabilistico, ya que cualquiera de la

poblacion tiene la posibilidad de ser elegidos.
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Definicion de variables

Segun Raffino (2020) se utiliza el termino variable: “para hacer referencia a los objetos y

a las caracteristicas de ellos que se hacen presentes dentro de las hipotesis cientificas que se estan

estudiando”.

A continuacion, se presentaran las variables establecidas en este trabajo investigativo para

cada objetivo especifico:

Tabla 1

Definicion de variables

provocados por

Gardey, 2021)

Objetivo Variable Definicion Definicion Definicion
especifico Conceptual Instru-mental operacional
Detallar las Estrategias Conjunto de Politicas Tener
estrategias de de cobro acciones generales de la completamente
cobro utilizadas | utilizadas sistematizadas que empresa identificadas cuales
en ambas tienen como fin son las estrategias
filiales mejorar el proceso de cobro aplicadas
de pagos de tus sobre la cartera de
clientes (Aguilar, clientes de cada
2020) filial
Calcular las Calculo de Obtencion de la Estados Permite que se
ventas y ventas y sumatoria de las financieros tenga un panorama
cobranza de las cobros ventas y de comparacion
2 compafiias recuperacion de entre cuanto se ha
durante el dinero realizado por vendido contra lo
periodo de cada filial en un recuperado en el
pandemia 2020- periodo periodo
2021 determinado mencionado.
Determinar los Factores Elemento o Visualizacion de Poder identificar
factores negativos y | una concausa [cosa datos cuales son los
financieros positivos | que, junto con otra, puntos positivos y
negativos o es la causa de un negativos que
positivos efecto]. (Pérez y presentan las

cuentas por cobrar
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el COVID-19
en los cobros de
las 2 filiales

a raiz del Covid-19
y poder hacer
comparacion contra
periodos en que no
existia la pandemia

Analizar el
impacto
econdmico
causado por las
estrategias de
recaudacion
durante la
pandemia

Impacto
econdémico
causado

Efecto que una
medida, una accién
0 un anuncio
generan en la
economia

Estados
financieros

Poder cuantificar
monetariamente
qué tanto beneficio
o pérdida
generaron las
estrategias de cobro
aplicadas en las
carteras de
cobranza de ambas
filiales.

Nota: Elaboracion propia del investigador.

Instrumentos y técnicas de investigacion

Rojas (2011) determina que:

La técnica de investigacion cientifica es un procedimiento tipico, validado por la
practica, orientado generalmente —aunque no exclusivamente— a obtener y
transformar informacion util para la solucion de problemas de conocimiento en las
disciplinas cientificas. Toda técnica prevé el uso de un instrumento de aplicacion; asi,

el instrumento de la técnica de Encuesta es

de Entrevista es la Guia de topicos de entrevista, (p. 278).

el cuestionario; de la técnica

A continuacidn, se detallard mas a fondo, qué se entiende por instrumento y también por

técnica de investigacion para tener un entendimiento mucho mas claro de ambos términos, y saber

por qué son utilizados en el presente trabajo, ademas de la informacién brindada se mencionara

visualizacion de datos y mineria de datos, los cuales fueron las técnicas utilizadas para fines

propios de la investigacion.

Instrumento

Bernardo y Calderero (2000) consideran que el instrumento es:

69




Técnicas

Un recurso del que puede valerse el investigador para acercarse a los fendmenos y
extraer la informacion. Dentro de cada instrumento pueden distinguirse dos aspectos
diferentes: una forma y un contenido. La forma del instrumento se refiere al tipo de
aproximacion que establecemos con lo emperico, a las técnicas que utilizamos para esta
tarea. En cuanto al contenido, este queda expresado en la especificacion de los datos
concretos que necesitamos conseguir; se realiza, por tanto, en una serie de itemes que
no son otra cosa que los indicadores bajo la forma de preguntas, de elementos por
observar, etc. (p. 49).

Segun Montagud (2021) técnicas de investigacion son:

Los procesos e instrumentos utilizados en el abordaje y estudio de un determinado
fenomeno, hecho, persona o grupo social. Con estos métodos, los investigadores pueden
recopilar, examinar, analizar y exponer la informacion con la que se han encontrado. Es
a partir de estos procesos por los cuales las investigaciones consiguen satisfacer su
principal objetivo, que es el de adquirir nuevo conocimiento y expandir la ciencia, (parr.
5).

Visualizacion de datos

De acuerdo con Archanco (2016) visualizacion de datos es:

Es de lejos una de las técnicas de analisis de datos mas demandada y apreciada a
dia de hoy por lo fécil que resulta a través de un grafico o imagen detectar patrones en
los datos. Es especialmente util cuando buscamos entender grandes volumenes de datos
de forma rapida y simplificada. Las infografias y graficos son la forma mas popular de
este tipo de técnicas que utilizan softwares tipo Tableu Boureu u Qlick View, (parr. 11).

Estados financieros

Los estados financieros son el reflejo de la contabilidad de una empresa y muestran la

estructura economica de esta durante un periodo establecido.

De acuerdo con Ross (2018) los estados financieros “son el medio fundamental de

comunicar informacion financiera tanto dentro de la empresa como fuera de ella”, (p. 49)
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Confiabilidad y validez

A continuacion, se detallard mas a fondo sobre la confiabilidad y validez utilizada en este

trabajo de investigacion:

Confiabilidad

Segin Sampieri...et dl. (2014) confiabilidad se refiere al: “Grado en que un instrumento

produce resultados consistentes y coherentes”, (p. 200).

Para efectos de este trabajo investigativo se va a utilizar el Alfa de Cronbach para extraer

la confiabilidad del instrumento de medicion.

Profundizando mas y dar un mayor entendimiento el Alfa de Cronbach lo define Yirda
(2021) como: “una media de las correlaciones entre las variables que forman parte de la escala.
Puede calcularse de dos formas: a partir de las varianzas (alfa de Cronbach) o de las correlaciones

de los itemes (Alfa de Cronbach estandarizado)”.

Validez

De acuerdo con Sampieri...et dl. (2014) validez se refiere:

Al grado en que un instrumento mide realmente la variable que pretende medir. Por
ejemplo, un instrumento valido para medir la inteligencia debe medir la inteligencia y
no la memoria. Un método para medir el rendimiento bursatil tiene que medir
precisamente esto y no la imagen de una empresa. Un ejemplo —aunque muy obvio—
de completa invalidez seria intentar medir el peso de los objetos con una cinta métrica
en lugar de con una bascula, (p. 200).

Para propositos de este trabajo de investigacion y darle la validez correspondiente al
instrumento, se utilizara la validez de expertos el cual Sampieri...et dl. (2014) la define como:
“Grado en que un instrumento realmente mide la variable de interés, de acuerdo con expertos en

el tema”, (p. 204).
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CAPITULO IV

TECNICAS Y PROCESOS PARA EL ANALISIS DE RESULTADOS
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En este capitulo se desarrolla las variables identificadas como parte del proceso de
desarrollo de la tesis, con base en la informacion provista por las filiales Building Technologies y

Thermo Technology que forman parte de BOSCH GmbH.

Se procura hacer todo un andlisis financiero de ambas filiales enfocado en las ventas y
cobranza, tratando de obtener resultados importantes que ayuden a determinar el impacto de las
estrategias de cobro utilizadas y sus factores financieros positivos y negativos, por lo cual se estara

aplicando varias herramientas financieras.

Para dicho proyecto se estableci6 una estructura de trabajo donde se va desarrollando por
segmentos, dando como inicio la identificacion de las estrategias de cobro utilizadas, esto con el
proposito de poder tener bien reconocidas las mismas para cada filial y como es su forma de actuar

en cada cliente que mantiene una deuda.

Luego se procede con el calculo de las ventas y cobros durante los periodos 2020 - 2021
(época de pandemia) y también 2019, para poder determinar cuanto fue el nivel de ingresos que
tuvieron las filiales antes del COVID-19 y durante su permanencia, y asi poder realizar una

comparacion de cuanto de ello fue cobrado en el mismo periodo, gracias a las estrategias de cobro.

También se procura determinar los factores financieros provocados por la pandemia en las
cuentas por cobrar, y nuevamente realizar una comparacién con un periodo anterior que no se

encontraba en dicha situacion.

Por tltimo, luego de haber obtenido toda la informacion pertinente y necesaria, se realiza
un andlisis exhaustivo, utilizando una vez mas las herramientas financieras que asi lo permitan,
donde se determine y cuantifique el impacto econémico que causaron las estrategias de cobro
utilizadas durante la época de pandemia, ademés de determinar si fue un resultado positivo o

negativo para ambas filiales, y en cudl de las filiales fue de mayor impacto.
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Estrategias de cobro utilizadas en cada filial

A continuacion, se detalla cuales son las estrategias de cobro ya previamente establecidas
por la compaiiia, y también se define las que son utilizadas en cada filial, su forma de ser aplicadas,

la clasificacion de los clientes y demas variantes relacionadas con ellas.

Descripcion de los tipos de estrategias de cobro aplicadas en ambas filiales

Las estrategias de cobro descritas a continuacion forman parte del trabajo diario que hacen
los colaboradores del departamento de cobro, en el cual, al momento de realizar su entrenamiento

en sus primeros dias de trabajo, se les explica su funcionamiento y forma de aplicarlas.

También estan presentes en la herramienta de trabajo, “software” llamado “GetPaid”, el
cual es utilizado diariamente y con cada cliente. Para poder visualizar las estrategias solo se debe
accesar al numero de cuenta del cliente asignado previamente por la filial y ahi va a estar toda la

informacién pertinente necesaria.

Figura 1

Estrategias de cobro

Transaction Update

Base Currency

Strategy 700 for Medium Risk - Standard Overdue Balance Above 0.00
Includes 1st Management 2nd Management

Days Follow-Up Type Stage Mail Days for ZIP undefined Day Promise Reliability Adjustment

1053 -7 Upcoming Due Reminder - MR Fax Reminder 0
Past Due Remi =

=

1052 22
1,027 1
1,026

2 MR Fax Reminder 0
0 ns
0
1,051 10
9

C

1,050
1,049
1,031

cococooocoo

cococoo

Nota: Esta figura demuestra las estrategias de cobro utilizadas, y como se ven directamente en el

sistema que utilizan los colaboradores. Imagen tomada del sistema operativo que utiliza a diario
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cada filial para realizar los cobros. La informacion se encuentra en inglés debido a que es el idioma

oficial de trabajo.

Recordatorio anticipado vencimiento: Documento que se le envia al cliente, haciéndole un
recordatorio de buena fe, y puntualizando que tiene una cantidad N de facturas que se encuentran

prontas a vencer y que se debe realizar el pago antes de dicha fecha de vencimiento.

Recordatorio de vencimiento 1: Segundo documento que se le envia al cliente, donde se le dice
que tiene una cantidad N de facturas que ya se encuentran con cierta cantidad de dias vencidas y

que se debe realizar el pago lo mas pronto posible.

Recordatorio de vencimiento 2: Tercer documento que se le envia al cliente, en que se le dice que
tiene una cantidad N de facturas que ya se encuentran con una cantidad mayor de dias vencidas y

que se debe realizar el pago inmediatamente.

Llamada de vencimiento 1: Llamada que se realiza como proceso de seguimiento a los
documentos enviados previamente. Se le hace saber la importancia de realizar el pago de las

facturas vencidas y asi evitar inconvenientes con 6rdenes futuras.

Llamada de ultimdatum al cliente: Se realiza una segunda llamada al cliente, esta vez se le da un
ultimatum sobre la deuda pendiente, se le dice que tiene que pagar inmediatamente las facturas
que se encuentran vencidas si no, de lo contrario, la cuenta va a ser transferida a un supervisor de

cobro.

lera Escalacion — Supervisor: El caso es escalado al supervisor del departamento de cobro de
dicha filial para que ¢l proceda a contactar al cliente como considere de mayor conveniencia y

hacerle saber la necesidad, importancia y urgencia de realizar el pago.
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2da Escalacion — Supervisor: El supervisor es el encargado del caso, y realiza una segunda
llamada, pero en esta ocasion contacta al gerente del departamento de cuentas por pagar del cliente,
para hacerle saber la situacion y hacer efectivo de inmediato el pago pendiente; de lo contrario, las

ordenes futuras pueden ser retenidas hasta que se realice el pago.

Escalacion al gerente: Aqui ya el supervisor le ha escalado el caso al gerente del departamento
de cobro encargado de la filial correspondiente, dejandole saber el estado del caso y la situacion
de falta de pago por parte del cliente. El gerente procede a realizar la escalacion a los altos mandos
que lideran la compaiiia del cliente nuestro, dejandoles saber la necesidad del pago inmediato y la
obligacion contractual que tienen con la filial de no tener ningun pago pendiente luego de vencidas

las facturas.

Decision del gerente: Si luego de la intervencion del gerente y comunicacion con los altos jerarcas
de la compafiia deudora no da resultado a ninglin pago, el gerente debe tomar una decision con el
caso, ya sea pasarlo por incobrable, seguir presionando con el pago, o bien enviarlo a una agencia

externa de cobro negociando un porcentaje de la misma deuda en caso de que sea cobrada.

Llamada al cliente - Cada 7 dias: Esta estrategia es aplicada a todos aquellos clientes “especiales”
o de suma importancia para la filial, basado en comportamiento de pago, solvencia econdmica,
volumen de compra de producto, etc. Estas tienen un acuerdo que solo se les realiza una llamada
cada 7 dias, o también una vez por semana, para darles seguimiento a las facturas vencidas y

obtener una fecha de pago.

Llamada al cliente - Cada 30 dias: Esta estrategia es aplicada a un grupo selecto de clientes de
extrema importancia para la filial, que son los mayores consumidores del producto que la filial
vende, su solvencia econdmica y gran capacidad de pago. Estas tienen un acuerdo que solo se les
realiza una llamada cada 30 dias, es decir 1 vez al mes, para darles seguimiento a las facturas

vencidas y obtener una fecha de pago.
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Building Technologies, clasificacion de clientes y estrategias

Clasificacion de clientes

La filial Building Technologies (BT) tiene una cartera de cuentas por cobrar conformada
por 1,893 clientes aproximadamente, con un promedio de 43 y 44 millones de ddlares para cobrar
mensualmente, los cuales estan clasificados en diferentes categorias, las que fueron creadas
tomando como referencia el comportamiento y frecuencia de pagos, tiempo de respuesta por parte

del cliente, poder adquisitivo, limite de crédito y otros factores.

Tabla 2

Categoria de clientes BT

Tipo de cliente Estrategia
Cliente de tarjeta de crédito Bajo riesgo-CC
Cliente de bajo riesgo Bajo riesgo-STD
Cliente de medio riesgo Medio riesgo-STD
Cliente de alto riesgo Alto riesgo-STD
Cliente de manejo especial Administrativo
Cliente de manejo especial cada 30 dias Administrativo30

Nota: Esta tabla demuestra la clasificacion de los clientes y la estrategia por utilizar basado en la
categorizacion previamente establecida por el departamento de crédito de cada filial y asignada a
cada cliente. Elaboracion del autor para la presente investigacion con informacion obtenida del

sistema transaccional SAP.

De acuerdo con la clasificacion de los clientes, asi también procede la de las estrategias de

cobro y su aplicacion.
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Variable 1

Estrategias de cobro segun categoria de los clientes BT

Las estrategias de cobro son aplicadas en cada cliente basado en su categoria, ya que no es
lo mismo un cliente de alto riesgo que uno de bajo riesgo, o bien uno que paga en efectivo u otro
que realiza los pagos con tarjeta de crédito. Por lo cual a continuacion se detalla las utilizadas para

cada una de las categorias mencionadas anteriormente:

Tabla 3
Estrategias de cobro BT

Total,_d|as Accion Estrategia / Pasos Dt
vencidos procesados
BAJO RIESGO
20 Email /Fax | Recordatorio de vencimiento 1 - BR 17
37 Email /Fax | Recordatorio de vencimiento 2 - BR 12
49 Llamada Llamada de vencimiento 1 - BR 12
61 Liamada Llamada de uItlénstum al cliente - 9
70 Email /Fax 1era Escalacion - Supervisor - BR 9
79 Email /Fax 2da Escalacion - Supervisor - BR 11
90 Email /Fax Escalacion al gerente - BR 9
99 Llamada Decision del gerente 10
MEDIO RIESGO
7 Email /Fax Recorde}to_rlo anticipado 22
vencimiento - MR
15 Email /Fax | Recordatorio de vencimiento 1 - MR 10
25 Llamada Llamada de vencimiento 1 - MR 10
35 Llamada Llamada de uItll\rAnstum al cliente - 10
45 Email /Fax 1era Escalacion - Supervisor - MR 7
52 Email /Fax 2da Escalacion - Supervisor - MR 8
60 Email /Fax Escalacion al gerente - MR 9
69 Llamada Decision del gerente 10
ALTO RIESGO
10 Email /Fax Recorda_to_rlo anticipado 15
vencimiento - AR
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5 Llamada Llamada de vencimiento 1 - AR 5
10 Liamada Llamada de uIti'&nRz);\tum al cliente - 7
17 Email /Fax 1era Escalacion - Supervisor - AR 6
23 Email /Fax 2da Escalacion - Supervisor - AR 7
30 Email /Fax Escalacion al gerente - AR 9
39 Llamada Decision del gerente 10

CUENTAS ADMINISTRATIVAS -7

DIAS SEGUIMIENTO

7 Llamada Llamada al cliente - Cada 7 dias 7

CUENTAS ADMINISTRATIVAS -

30 DiIAS SEGUIMIENTO

30 Llamada Llamada al cliente - Cada 30 dias 30

Nota: Esta tabla demuestra todas las estrategias que se utilizan de acuerdo con la categoria del

cliente. Elaboracion del autor para la presente investigacion.

Thermo Technology, clasificacion de clientes y estrategias

Clasificacion de los clientes

La filial Thermo Technology (TT) tiene una cartera de cuentas por cobrar conformada por

281 clientes aproximadamente, con un promedio de 27 y 28 millones de ddlares para cobrar

mensualmente, los cuales estan clasificados en diferentes categorias, las que fueron creadas

tomando como referencia el comportamiento y frecuencia de pagos, tiempo de respuesta por parte

del cliente, poder adquisitivo, limite de crédito y otros factores.

Tabla 4

Categoria de clientes TT

Tipo de cliente Tipo de estrategia
Cliente de manejo especial Administrativo
Cliente de bajo riesgo Bajo-STD
Cliente de medio riesgo Medio-STD
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Cliente de alto riesgo Alto-STD
Nota: Esta tabla demuestra la clasificacion de los clientes y la estrategia por utilizar basado en la

categorizacion previamente establecida por el departamento de crédito de cada filial y asignada a
cada cliente. Elaboracion del autor para la presente investigacion con informacion obtenida del

sistema transaccional SAP.

De acuerdo con la clasificacion de los clientes, asi también en esta filial procede al

ordenamiento de las estrategias de cobro y su aplicacion.

Estrategias de cobro segun categoria de los clientes TT

A continuacion, se detalla las estrategias utilizadas para cada una de las categorias

mencionadas anteriormente:

Tabla §
Estrategia de cobro TT

Total,_dlas Accion Estrategia / Pasos e
vencidos procesados
BAJO RIESGO
20 Email /Fax | Recordatorio de vencimiento 1 - BR 17
37 Email /Fax | Recordatorio de vencimiento 2 - BR 12
49 Llamada Llamada de vencimiento 1 - BR 12
61 Llamada Llamada fuerte al cliente - BR 9
70 Email /Fax 1era Escalacion - Supervisor - BR 9
79 Email /Fax 2da Escalacion - Supervisor - BR 11
90 Email /Fax Escalacion al gerente - BR 9
99 Llamada Decision del gerente 10
MEDIO RIESGO
7 Email /Fax Recorde}to_rio anticipado 29
vencimiento - MR
15 Email /Fax | Recordatorio de vencimiento 1 - MR 10
25 Llamada Llamada de vencimiento 1 - MR 10
35 Llamada Llamada fuerte al cliente - MR 10
45 Email /Fax 1era Escalacion - Supervisor - MR 7
52 Email /Fax 2da Escalacion - Supervisor - MR 8
60 Email /Fax Escalacion al gerente - MR 9
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69 Llamada Decision del gerente 10
ALTO RIESGO
Recordatorio anticipado

-10 Email /Fax . 15
vencimiento - AR

5 Llamada Llamada de vencimiento 1 - AR 5
10 Llamada Llamada fuerte al cliente - AR 7
17 Email /Fax 1era Escalacion - Supervisor - AR 6
23 Email /Fax 2da Escalacion - Supervisor - AR 7
30 Email /Fax Escalacion al gerente - AR 9
39 Llamada Decision del gerente 10

CUENTAS ADMINISTRATIVAS -7
DIAS SEGUIMIENTO
Llamada al cliente - Cada 7 Dias
7 Llamada (en el caso de esta filial no se usa 7
la llamada al cliente a los 30 dias)
Nota: Esta tabla demuestra todas las estrategias que se utilizan de acuerdo con la categoria del

cliente. Elaboracion del autor para la presente investigacion.

Variable 2
Ventas, pagos y cartera de cobro de las 2 filiales, antes y durante el periodo de pandemia.

A continuacion, se presenta las ventas, los pagos y la cartera de cobro de ambas filiales de
Robert Bosch GbmH durante el afio previo a la pandemia, y luego sus dos afios siguientes,

inclusive una comparacion de los 3 afios juntos para ver su comportamiento a lo largo de los meses.

Ventas totales de Building technologies

En la siguiente tabla se muestra las ventas totales mes a mes de los ultimos 3 afios de la

filial.

Tabla 6

Ventas totales BT

‘ Building Technologies Ventas Totales

2019 2020 2021

‘ Enero S 25000 000,00 S 30000 000,00 S 21000 000,00
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Febrero S 26000 000,00 S 27000 000,00 S 25000 000,00
Marzo $ 31000 000,00 $ 26000 000,00 S 34000 000,00
Abril S 32000 000,00 S 19000 000,00 S 35000 000,00
Mayo $ 38000 000,00 $ 25000 000,00 S 41000 000,00
Junio $ 29000 000,00 $ 27000 000,00 S 38000 000,00
Julio S 31000 000,00 S 27000 000,00 S 39000 000,00
Agosto $ 29000 000,00 $ 30000 000,00 $ 37000 000,00
Setiembre S 27000 000,00 S 26000 000,00 S 34000 000,00
Octubre $ 28000 000,00 $ 28000 000,00 S 37000 000,00
Noviembre S 27000 000,00 S 24000 000,00
Diciembre S 30000 000,00 S 29000 000,00

Nota: Esta tabla muestra las ventas totales mes a mes del 2019, 2020 y 2021 en dodlares

estadounidenses. Elaboracion del autor para la presente investigacion.

Todas las ventas se realizan con un término de pago previamente establecido en cada

factura u orden de compra emitido, los términos de pago inclusive varian en un mismo cliente

depende de la negociacion con el departamento de ventas.

La tabla permite ver el monto total vendido por mes, como también hacer un comparativo

de los 3 afios que fueron elegidos para la investigacion, inclusive se puede determinar cuanto

aumentaron o disminuyeron las ventas de un mes a otro, o bien de un afio completo a otro.

Figura 2

Comportamiento de ventas totales de BT
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Building Technologies Ventas Totales
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Nota: Esta figura demuestra como varia de un mes a otro todas las ventas del 2019, 2020 y 2021.

Elaboracion del autor para la presente investigacion.

En este grafico lineal se observa como para el mes de abril del 2020 el nivel de ventas cae
considerablemente al mas bajo en comparacion con todas las ventas del 2019 y 2021. Esto como
resultado claramente del inicio a nivel mundial del virus COVID-19 en el mes de marzo del 2020,
haciendo asi que muchos mercados se contrajeran y esperaran el comportamiento a escala mundial

de la economia, y que directrices se iban a tomar en torno a la situacion sanitaria.

Pagos totales de Building Technologies

En la siguiente tabla se muestra los pagos totales recibidos por todos clientes mes a mes de

los tltimos 3 afios de la filial Building Technologies.

Tabla 7
Monto total cobrado BT

Building Technologies monto total cobrado

2019 2020 2021
Enero $ 31000 000,00 $ 35000 000,00 $ 27000 000,00
Febrero S 22000 000,00 S 29000 000,00 S 21000 000,00
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Marzo S 30000 000,00 S 30000 000,00 S 35000 000,00
Abril $ 38 000 000,00 $ 24000 000,00 S 26000 000,00
Mayo S 35000 000,00 S 23000 000,00 S 33000 000,00
Junio $ 30000 000,00 $ 32000 000,00 $ 34000 000,00
Julio $ 39000 000,00 $ 28000 000,00 $ 35000 000,00
Agosto S 31000 000,00 S 29000 000,00 S 43000 000,00
Setiembre $ 27000 000,00 $ 34000 000,00 S 41000 000,00
Octubre S 36 000 000,00 S 32000 000,00 S 33000 000,00
Noviembre $ 27000 000,00 $ 26000 000,00
Diciembre S 25000 000,00 S 31000 000,00

Nota: La tabla muestra el total de monto cobrado por parte del filial mes a mes del 2019, 2020 y

2021 en doélares estadounidenses. Elaboracion del autor para la presente investigacion.

Con esta tabla se puede ver y cuantificar la recaudacion en dinero de las cuentas por cobrar

que tiene la filial Building Technologies mes a mes antes de la pandemia, asi como durante ella; y

también permite visualizar los efectos que tuvo las estrategias de cobro.

Este monto presentado cada mes estd conformado por la cantidad total de todos los clientes

de la filial que pagaron sus facturas de acuerdo con la fecha de vencimiento, asi como aquellos

que pagaron por anticipado y otras facturas vencidas de periodos anteriores

Figura 3

Comportamiento de monto total cobrado de BT
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Building Technologies monto total cobrado
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Nota: Esta figura demuestra como varian de un mes a otro todos los pagos del 2019, 2020 y 2021.

Elaboracion del autor para la presente investigacion.

Este grafico lineal ensefia que en febrero del 2021 fue el mes mas bajo en cantidad de pagos
recibidos por parte de los clientes y agosto del mismo afio ha sido el mas alto en los 3 afios de
revision (2019,2020 y 2021). Luego si se ve directamente el 2020 justo en el mes de inicio de la
pandemia, es cuando se da un decrecimiento de los montos cobrados y que continu6 por 2 meses

mas a la baja, para luego retomar sus niveles de cobranza promedio al mes.

Cartera de cobro total de Building Technologies

En la siguiente tabla se muestra el total a escala monetaria de la cartera de cobro

conformada por todos los clientes del filial, mes a mes de los ultimos 3 afios.

Tabla 8
Cartera de cobro BT

Building Technologies Cartera Cobro ‘
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2019 2020 2021
Enero $ 35000 000,00 $ 42000 000,00 $ 31000 000,00
Febrero S 44000 000,00 S 43000 000,00 S 36000 000,00
Marzo S 45000 000,00 S 39000 000,00 S 37000 000,00
Abril $ 42000 000,00 $ 38000 000,00 S 46000 000,00
Mayo S 46 000 000,00 S 41000 000,00 S 55000 000,00
Junio $ 47000 000,00 $ 39000 000,00 $ 57000 000,00
Julio S 42000 000,00 S 40000 000,00 S 59000 000,00
Agosto $ 41000 000,00 $ 43000 000,00 $ 54000 000,00
Setiembre $ 43000 000,00 $ 37000 000,00 S 49000 000,00
Octubre S 38 000 000,00 S 35000 000,00 S 55000 000,00
Noviembre $ 38 000 000,00 $ 35000 000,00
Diciembre S 56 000 000,00 S 35000 000,00

Nota: La tabla muestra la cartera de cobro reflejada mes a mes desde el 2019 hasta 2021 en ddlares

estadounidenses. Elaboracion del autor para la presente investigacion.

La cartera estd conformada por las ventas realizadas en el mismo mes, junto con ventas

hechas en meses anteriores ya con el periodo de pago vencido que se vienen arrastrando y también

ventas que estan pendientes a vencer de acuerdo con sus términos de pago

Este cuadro lo que presenta son todas las facturas de los clientes de la filial que se

encuentran prontas a vencer de acuerdo con los términos de pago previamente establecidos,

ademas las que ya estan vencidas y deben hacer su pago de inmediato debido que el plazo

permitido se acabo y es cuando las estrategias de cobro inician su proceso.

Figura 4

Comportamiento de la cartera de cobro
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Building Technologies Cartera Cobro
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Nota: Esta figura presenta como varia de un mes a otro la cartera de cobro del 2019, 2020 y 2021.

Elaboracion del autor para la presente investigacion.

En este grafico lineal nos demuestra el comportamiento de la cartera de cobro donde se
puede ver que durante los afios 2019 y 2020 se mantuvo constante, con una ligera variacioén de un
mes a otro, pero nada significativo, solo un alza entre el mes de noviembre y diciembre del 2019.

Luego si se ve un crecimiento mas considerable para el tercer trimestre del afio 2021.

Comparativo entre cartera de cobro, ventas y pagos periodo 2019

A continuacion, se presenta una tabla y un grafico de barras comparativo de las ventas,

pagos y cartera de cobro del periodo 2019 de la filial Building Technologies.

Tabla 9

Cuadro de ventas, pagos y cartera de cobro 2019

‘ Building Technologies pagos, ventas y cartera 2019

Ventas Monto cobrado Cartera
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Enero S 25000 000,00 S 31000 000,00 S 35000 000,00
Febrero $ 26 000 000,00 $ 22000 000,00 S 44000 000,00
Marzo $ 31000 000,00 S 30000 000,00 S 45000 000,00
Abril S 32000 000,00 S 38000 000,00 S 42000 000,00
Mayo $ 38 000 000,00 $ 35000 000,00 S 46000 000,00
Junio S 29 000 000,00 S 30000 000,00 S 47000 000,00
Julio $ 31000 000,00 $ 39000 000,00 S 42000 000,00
Agosto S 29000 000,00 S 31000 000,00 S 41000 000,00
Setiembre $ 27 000 000,00 $ 27000 000,00 S 43000 000,00
Octubre $ 28 000 000,00 $ 36000 000,00 $ 38000 000,00
Noviembre S 27000 000,00 S 27000 000,00 S 38000 000,00
Diciembre $ 30000 000,00 $ 25000 000,00 S 56000 000,00

Nota: Cantidades estdn en dolares estadounidenses. Elaboracién del autor para la presente

investigacion.

La tabla permite hacer una comparacion del monto total vendido, contra el monto total
cobrado y el monto total de la cartera de cobro, todos del mismo mes, para dar un ejemplo mas
claro, se puede observar que para el mes de febrero las ventas fueron de 26 millones de ddlares, el
monto cobrado fue de 22 millones, y la cartera era de 44 millones. Esto nos da a entender que el
monto que se cobro durante el mes de febrero fue menor a las ventas que se realizaron, y mucho
menor a la cartera de cobro, haciendo asi que facturas que se vencieron ese mes se arrastren para
el mes siguiente y seguir haciendo los procesos de cobro tal como las estrategias lo demanden para
poder cobrarlo en el mes siguiente, también las ventas que se vencen en ese periodo o en el
siguiente se van a ver reflejadas en la cartera de cobro de ese mismo mes o bien en proximos
meses, por haber tenido un nivel de cobro menor, todo basado en sus términos de pago. Por lo
cual la tabla también permite poder determinar qué tipo de comportamiento tuvo el ciclo normal

ventas y cobro.

Figura §

Comparativo de ventas, pagos y cartera 2019
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Nota: Figura comparativa del 2019 entre los cobros recibidos, las ventas realizadas, y la cartera de
cobro que tiene la persona encargada de realizar los cobros. Elaboracion del autor para la presente

investigacion.

Se muestra una leve equidad en la mayoria de los meses entre cobros realizados y ventas,
pero la cartera de cobro siempre se mantuvo mayor, por el cual eso demuestra que las facturas
vencidas de periodos anteriores se vienen arrastrando mes con mes provocando asi el aumento de
las cuentas por cobrar, y la mayoria de lo que ingresa en cobros es de facturas no vencidas atin y

también las vencidas recientemente.

Comparativo entre cartera de cobro, ventas y pagos periodo 2020 (inicio de pandemia)

A continuacion, se presenta una tabla y un grafico comparativo de las ventas, monto
cobrado y cartera de cobro del periodo donde da inicio la pandemia, afio 2020, de la filial Building

Technologies.

Tabla 10

Cuadro de ventas, pagos y cartera de cobro 2020
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Building Technologies monto cobrado, ventas y cartera 2020

Ventas Monto cobrado Cartera

Enero S 30000 000,00 S 35000 000,00 S 42000 000,00
Febrero S 27000 000,00 S 29000 000,00 S 43000 000,00
Marzo S 26000 000,00 S 30000 000,00 S 39000 000,00
Abril S 19000 000,00 S 24000 000,00 S 38000 000,00
Mayo S 25000 000,00 S 23000 000,00 S 41000 000,00
Junio S 27000 000,00 S 32000 000,00 S 39000 000,00
Julio S 27000 000,00 S 28000 000,00 S 40000 000,00
Agosto S 30000 000,00 S 29000 000,00 S 43000 000,00
Setiembre S 26000 000,00 S 34000 000,00 S 37000 000,00
Octubre S 28000 000,00 S 32000 000,00 S 35000 000,00
Noviembre S 24000 000,00 S 26000 000,00 S 35000 000,00
Diciembre S 29000 000,00 S 31000 000,00 S 35000 000,00

Nota: Cantidades estdn en dolares estadounidenses. Elaboracion del autor para la presente

investigacion.

Esta tabla permite ya tener una vision mas clara de como estuvo el comportamiento de las

ventas, monto cobrado y cartera de cobro durante el afio 2020, el cual a principios de marzo se

declara el Covid-19 como pandemia, y también poder ver y analizar si hizo un impacto inmediato

o no. Ejemplo de ello es el mes de marzo cuando las ventas fueron menores al monto cobrado,

dejando ver asi que parte de esos cobros fueron de facturas vencidas en periodos anteriores y

colaborando de esa manera para que la cartera no iniciara el mes siguiente muy alta.

Figura 6

Comparativo de ventas, cobros y cartera 2020
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Nota: cuadro comparativo del 2020 entre los pagos recibidos, las ventas realizadas, y la cartera de
cobro que tiene la persona encargada de realizar los cobros. Elaboracion del autor para la presente

investigacion.

Este grafico claramente nos demuestra que, para los meses de abril y mayo, inicios de la
pandemia, las ventas y el comportamiento de pagos presentan una caida, pero posterior a ellos
fluctian al alza en un proceso natural, e inclusive presentan la particularidad que para el Gltimo
trimestre la cartera de cobro se mantuvo muy parecida, y el comportamiento de pagos permanecid

constante y elevado.

Comparativo entre cartera de cobro, ventas y cobros periodo 2021

A continuacion, se presenta una tabla y un grafico comparativo de las ventas, cobros y

cartera de cobro del periodo 2021, de la filial Building Technologies.

91



Tabla 11

Cuadro de ventas, cobros y cartera de cobro 2021

Building Technologies monto cobrado, ventas y cartera 2021

Ventas Monto cobrado Cartera
Enero S 21000 000,00 S 27000 000,00 S 31000 000,00
Febrero S 25000 000,00 S 21000 000,00 S 36000 000,00
Marzo S 34000 000,00 S 35000 000,00 S 37000 000,00
Abril S 35000 000,00 S 26000 000,00 S 46000 000,00
Mayo S 41000 000,00 S 33000 000,00 S 55000 000,00
Junio S 38000 000,00 S 34000 000,00 S 57000 000,00
Julio S 39000 000,00 S 35000 000,00 S 59000 000,00
Agosto S 37000 000,00 S 43000 000,00 S 54000 000,00
Setiembre S 34000 000,00 S 41000 000,00 S 49000 000,00
Octubre S 37000 000,00 S 33000 000,00 S 55000 000,00
Noviembre
Diciembre

Nota: Cantidades estdn en dolares estadounidenses. Elaboracién del autor para la presente

investigacion.

En esta tabla se puede ver el comportamiento de las ventas, monto cobrado y cartera, ya

con practicamente un afio de pandemia, el cual refleja un panorama un poco mas claro, el efecto

que ha dado las estrategias de cobro en los montos cobrados y en la cartera. Con respecto a las

ventas se puede también ver si fueron constantes o no.
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Figura 7

Comparativo de ventas, pagos y cartera 2021
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Nota: grafico comparativo del 2021 entre los cobros recibidos, las ventas realizadas, y la cartera
de cobro que tiene la persona encargada de realizar los cobros. Elaboracion del autor para la

presente investigacion.

En este grafico se puede apreciar que los 3 primeros meses el nivel de la cartera se mantuvo
bajo, pero esto se da como resultado del buen comportamiento de los pagos en los tltimos 3 meses
del afio anterior; no obstante, para los siguientes 4 meses ya se nota un incremento sustancial de la
cartera de cobro, y esto se da como resultado de generar un decrecimiento de los pagos para los 4

primeros meses del afio en comparacion con el comportamiento de los tltimos 3 meses del 2020.

Ventas totales de Thermo Technology

En la siguiente tabla se muestra las ventas totales realizadas mes a mes de los ultimos 3

afios de la filial. Estas ventas contemplan todas las realizadas por la filial a diferentes términos de
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pago previamente negociados y establecidos por el departamento de ventas y estipulado en las

ordenes de compra.

Tabla 12

Ventas totales TT

Thermo Technology Ventas Totales

2019 2020 2021
Enero S 12000 000,00 S 8000 000,00 S 13000 000,00
Febrero $ 13 000 000,00 $ 18000 000,00 $ 9000 000,00
Marzo $ 14000 000,00 $ 17000 000,00 $ 26000 000,00
Abril $ 17000 000,00 $ 14000 000,00 $ 22000 000,00
Mayo $ 18 000 000,00 $ 13000 000,00 $ 24000 000,00
Junio S 16 000 000,00 S 20000 000,00 S 24000 000,00
Julio S 15000 000,00 S 22000 000,00 S 22000 000,00
Agosto S 16 000 000,00 S 17000 000,00 S 25000 000,00
Setiembre S 15000 000,00 S 18000 000,00 S 32000 000,00
Octubre $ 15000 000,00 $ 21000 000,00 $ 28000 000,00
Noviembre $ 14000 000,00 $ 15000 000,00
Diciembre $ 13 000 000,00 $ 18000 000,00

Nota: Cantidades estdn en dolares estadounidenses. Elaboracién del autor para la presente

investigacion.

La tabla muestra como fue el comportamiento de las ventas en los 3 afos, antes y durante

de la pandemia; también permite analizar si presentaron alguna caida a raiz del efecto Covid-19, o

bien si su comportamiento fue positivo. El cual a simple vista se puede denotar que si fue positivo

después del primer cuatrimestre del 2020 y de ahi su comportamiento la mayoria del tiempo fue

ascendente, con excepcion de los 2 primeros meses del afio 2021.
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Figura 8

Comportamiento de ventas totales de TT
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Nota: Esta figura demuestra como varia de un mes a otro todas las ventas de los Gltimos 3 afios.

Elaboracion del autor para la presente investigacion.

Denota como las ventas para el 2019 se mantienen relativamente constantes, luego para el
2020 se nota una fluctuacion de mes a mes sin poder definir el comportamiento de ventas, posible
por la especulacion e impacto de la pandemia, luego para el 2021, y ya con varios meses de
pandemia, se demuestra un crecimiento en las ventas a partir del 2do mes del afio y en continuo

aumento.

Pagos totales de Thermo Technology

En la siguiente tabla se muestra los pagos totales recibidos por todos clientes mes a mes de

los ultimos 3 anos de la filial.
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Tabla 13

Total monto cobrado TT

Thermo Technology total monto cobrado

2019 2020 2021
Enero $ 11 000 000,00 $ 11000 000,00 $ 14000 000,00
Febrero S 12000 000,00 S 8000 000,00 S 13000 000,00
Marzo S 13000 000,00 S 13000 000,00 S 13 000 000,00
Abril S 12000 000,00 S 14000 000,00 S 18 000 000,00
Mayo S 15000 000,00 S 12000 000,00 S 20000 000,00
Junio $ 16 000 000,00 $ 17000 000,00 $ 24000 000,00
Julio $ 18 000 000,00 $ 16000 000,00 $ 19000 000,00
Agosto $ 16 000 000,00 $ 19000 000,00 $ 25000 000,00
Setiembre $ 14000 000,00 $ 20000 000,00 $ 22000 000,00
Octubre S 13000 000,00 S 17000 000,00 S 25000 000,00
Noviembre S 13000 000,00 S 16000 000,00
Diciembre S 15000 000,00 S 15000 000,00

Nota: Cantidades estan en dolares estadounidenses. Elaboracion del autor para la presente

investigacion.

Para esta tabla lo que se presenta son todos los pagos recibidos en las cuentas de la filial

que corresponde a clientes que posee una linea de crédito con nosotros o bien deudas pendientes,

se presenta tanto mes a mes, durante los 2 afios anteriores y también los primeros 10 meses del afio

en curso. El mismo permite hacer un analisis comparativo entre los 3 afios y poder determinar

como fue el comportamiento de los montos cobrados e inclusive determinar si las estrategias de

cobro dieron resultados.
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Figura 9

Comportamiento de monto cobrado de TT
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Nota: Esta figura demuestra como varia de un mes a otro todos los pagos del 2019, 2020 y 2021.

Elaboracion del autor para la presente investigacion.

Este cuadro presenta los cobros recibidos de los tltimos 3 afos, en el cual podemos ver su
comportamiento al alza en todos los meses, se ve una leve fluctuacion, pero igual su constante es
al alza, el cual demuestra que las estrategias dan el fruto que se busca, inclusive para la época de

pandemia.

Cartera de cobro total de Thermo Technology

En la siguiente tabla se muestra el total a nivel monetario de la cartera de cobro conformada

por todos los clientes del filial, mes a mes del 2019, 2020 y 2021.
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Tabla 14

Cartera de cobro de TT
\ Thermo Technology Cartera Cobro
2019 2020 2021
Enero S 23000 000,00 S 18000 000,00 S 26000 000,00
Febrero S 24000 000,00 S 26000 000,00 S 21000 000,00
Marzo S 25000 000,00 S 28000 000,00 S 33000 000,00
Abril S 29000 000,00 S 28000 000,00 S 36000 000,00
Mayo S 31000 000,00 S 27000 000,00 S 39000 000,00
Junio S 31000 000,00 S 29000 000,00 S 37000 000,00
Julio S 27000 000,00 S 34000 000,00 S 39000 000,00
Agosto S 26000 000,00 S 30000 000,00 S 38000 000,00
Setiembre S 26000 000,00 S 27000 000,00 S 47000 000,00
Octubre S 27000 000,00 S 29000 000,00 S 48000 000,00
Noviembre S 26000 000,00 S 27000 000,00
Diciembre S 23000 000,00 S 29000 000,00

Nota: Cantidades estdn en dolares estadounidenses. Elaboracién del autor para la presente

investigacion.

En esta tabla se puede ver si las estrategias de cobro establecidas para esta filial dieron

frutos durante la época de la pandemia, ya que se puede hacer un comparativo con el afio 2019 y

determinar si aumento la cartera de cobro, se mantuvo igual o bien disminuyo.
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Figura 10

Comportamiento de la cartera de cobro
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Nota: Esta figura presenta como varia de un mes a otro la cartera de cobro del 2019, 2020 y 2021.

Elaboracion del autor para la presente investigacion.

En la figura se muestra una cartera de cobro con un comportamiento constante en los 2
primeros afios y luego para el 2021 si se deja ver un mayor crecimiento y tendencia al alza, el cual

va de la mano con el comportamiento de ventas, el cual también para el 2021 fue al alza.

Comparativo entre cartera de cobro, ventas y cobros periodo 2019

A continuacion, se presentara una tabla y un grafico comparativo de las ventas, monto

cobrado y cartera de cobro del periodo 2019 de la filial Thermo Technology.
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Tabla 15

Cuadro de ventas, cobros y cartera 2019

Thermo Technology monto cobrado, ventas y cartera 2019

Ventas Monto cobrado Cartera

Enero S 12000 000,00 S 11000 000,00 S 23000 000,00
Febrero S 13 000 000,00 S 12000 000,00 S 24000 000,00
Marzo S 14 000 000,00 S 13000 000,00 S 25000 000,00
Abril S 17 000 000,00 S 12000 000,00 S 29000 000,00
Mayo S 18000 000,00 S 15000 000,00 S 31000 000,00
Junio S 16000 000,00 S 16 000 000,00 S 31000 000,00
Julio S 15000 000,00 S 18000 000,00 S 27000 000,00
Agosto S 16 000 000,00 S 16 000 000,00 S 26000 000,00
Setiembre S 15000 000,00 S 14000 000,00 S 26000 000,00
Octubre S 15000 000,00 S 13000 000,00 S 27000 000,00
Noviembre S 14 000 000,00 S 13000 000,00 S 26000 000,00
Diciembre S 13000 000,00 S 15000 000,00 S 23000 000,00

Nota: Cantidades estdn en dolares estadounidenses. Elaboracién del autor para la presente

investigacion.

En esta tabla se puede observar el comportamiento de los pagos, ventas y cartera de cliente

antes de iniciar la pandemia y asi tener de referencia para los 2 afios siguientes y poder sacar

conclusiones de los efectos provocados por el Covid-19

Figura 11

Comparativo ventas, cobros y cartera 2019
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Nota: cuadro comparativo del 2019 entre los cobros recibidos, las ventas realizadas, y la cartera
de cobro que tiene la persona encargada de realizar los cobros. Elaboracion del autor para la

presente investigacion.

En este cuadro se puede ver que el nivel de ventas y pagos es practicamente el mismo para
todos los meses, nos demuestra que lo que se vende, se paga dentro los 30 dias del término de
liquidacion, pero a nivel de cartera no se ve un decrecimiento, se ve un comportamiento constante,
el cual refleja que los pagos realizados por los clientes son la mayoria de facturas sin vencer, y

aquellas que si estan vencidas se mantienen sin pago adn.

Comparativo entre cartera de cobro, ventas y monto cobrado periodo 2020

A continuacion, se presentara una tabla y un grafico comparativo de las ventas, pagos y

cartera de cobro del periodo 2020, de Thermo Technology

Tabla 16

Cuadro de ventas, cobros y cartera 2020

\ Thermo Technology cobros, ventas y cartera 2020 \
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Ventas Monto cobrado Cartera
Enero S 8000 000,00 S 11000 000,00 S 18000 000,00
Febrero S 18000 000,00 S 8000 000,00 S 26000 000,00
Marzo S 17 000 000,00 S 13000 000,00 S 28000 000,00
Abril S 14 000 000,00 S 14 000 000,00 S 28000 000,00
Mayo S 13000 000,00 S 12000 000,00 S 27000 000,00
Junio S 20000 000,00 S 17000 000,00 S 29000 000,00
Julio S 22000 000,00 S 16 000 000,00 S 34000 000,00
Agosto S 17 000 000,00 S 19000 000,00 S 30000 000,00
Setiembre S 18000 000,00 S 20000 000,00 S 27000 000,00
Octubre S 21000 000,00 S 17000 000,00 S 29000 000,00
Noviembre S 15000 000,00 S 16 000 000,00 S 27000 000,00
Diciembre S 18000 000,00 S 15000 000,00 S 29000 000,00

Nota: Cantidades estdn en dolares estadounidenses. Elaboracién del autor para la presente

investigacion.

Ya para esta tabla podemos ver los embates que sufrid la filial a raiz de la pandemia

declarada en el mes de marzo, por lo cual a partir de ese mes se puede ver variaciones en

comparacion con los otros meses, tanto en ventas, como pagos y la misma cartera de cobro.

Figura 12

Comparativo ventas, cobros y cartera 2020
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Nota: cuadro comparativo del 2020 entre los pagos recibidos, las ventas realizadas, y la cartera de
cobro que tiene la persona encargada de realizar los cobros. Elaboracion del autor para la presente

investigacion.

Se observa que los dos primeros meses del afio 2020, el nivel de la cartera de cobro y pagos
disminuy0, luego a partir del 3er mes hasta el 6to mes, la cartera aumenta y el comportamiento de
pagos y ventas cae, el cual se justifica ya que son los primeros meses cuando se ratifica la
pandemia. Luego del 6to mes la cartera se mantiene constante y el nivel de pagos y ventas es

mucho menor que el de la cartera.

Comparativo entre cartera de cobro, ventas y monto cobrado periodo 2021

A continuacion, se presentara una tabla y un grafico comparativo de las ventas, pagos y

cartera de cobro del periodo 2021, de Thermo Technology

Tabla 17

Cuadro de ventas, cobros y cartera 2020

\ Thermo Technology Cobro, ventas y cartera 2021

Ventas Monto Cobrado Cartera
Enero $13 000 000,00 $14 000 000,00 $26 000 000,00
Febrero $9 000 000,00 $13 000 000,00 $21 000 000,00
Marzo $26 000 000,00 $13 000 000,00 $33 000 000,00
Abril $22 000 000,00 $18 000 000,00 $36 000 000,00
Mayo $24 000 000,00 $20 000 000,00 $39 000 000,00
Junio $24 000 000,00 $24 000 000,00 $37 000 000,00
Julio $22 000 000,00 $19 000 000,00 $39 000 000,00
Agosto $25 000 000,00 $25 000 000,00 $38 000 000,00
Setiembre $32 000 000,00 $22 000 000,00 $47 000 000,00
Octubre $28 000 000,00 $25 000 000,00 $48 000 000,00
Noviembre
Diciembre

Nota: Cantidades estdn en dolares estadounidenses. Elaboracién del autor para la presente

investigacion.




La tabla permite ver y analizar los primeros 10 meses del afio en curso, con la pandemia
en estado avanzado, cuando muchos de los clientes volvieron a la normalidad de sus negocios, el
cual permite ver y analizar si existio algun efecto ocasionado por el Covid-19 o bien se mantienen
los niveles normales que se esperaban para este afo.

Figura 13

Comparativo ventas, cobros y cartera 2020
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Nota: cuadro comparativo del 2021 entre los pagos recibidos, las ventas realizadas, y la cartera de
cobro que tiene la persona encargada de realizar los cobros. Elaboracion del autor para la presente

investigacion.

Para este grafico se puede ver como la cartera va en crecimiento desde inicios de afio, pero
los pagos no son suficientes para lograr una disminucion en dicha cartera, ademds las ventas

demuestran su comportamiento fluctuante durante los meses del 2021.

Variable 3
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Factores financieros negativos o positivos provocados por el COVID-19 en los cobros de las
2 filiales

A continuacion, se expondra los factores financieros, ya sean positivos o negativos que

fueron provocados durante o a raiz de la pandemia en las cuentas por cobrar de ambas filiales.

Ventas

A nivel de ventas para inicios de la pandemia en el mes de marzo del 2020 en la filial de
Building Technologies como aspecto negativo se presenté un decrecimiento aproximado 19% y
para abril un 68% y para mayo de un 52% en comparacion con los mismos meses pero del afo
2019 cuando no habia pandemia, algo de esperarse, ya que se mantenia una gran incertidumbre
sobre qué iba a suceder en los mercados, pero luego de esos 3 meses hizo un repunte y sus ventas
aumentaron al mismo nivel que como se presentaron durante todo el 2019. Luego para el 2021 el
panorama es mucho mas positivo, ya que las ventas aumentaron en promedio un 40% mas que los

meses del afo anterior.

Para Thermo Technology el panorama es un poco parecido, el comportamiento de ventas
en el 2019 es muy constante, para el 2020 inicia con un nivel de ventas muy por debajo de lo
normal, practicamente 33% menos que enero del 2019. Luego hace un repunte de 10 millones de
dolares mas sobre el monto del mes anterior y su comportamiento para el resto del afio es

fluctuante, mas no fue afectado por la pandemia.

Flujo de caja

Para la filial Building Technologies durante el 2020, como resultado del Covid-19,
demuestra que el comportamiento de los pagos fue muy fluctuante y present6d una caida para el
mes de abril del 58% y mayo un 52% en comparacion con lo obtenido durante esos mismos meses
en el 2019 , esto da sentido a los efectos de la pandemia, ya que la mayoria de ventas que se

realizan a los clientes tiene como término de pago 30 y 45 dias luego de emitida la factura, donde
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viene establecido esos términos, y el mes que se oficializo el Covid-19 como pandemia fue para

el mes de marzo del 2020.

A lo que respecta la filial Thermo Technology, la pandemia no fue un problema para ellos,
practicamente fue un factor positivo, ya que los pagos recibidos tuvieron un crecimiento constante
para el 2020 y aun mayor para el 2021, esto a raiz de la naturalidad de sus productos, los cuales

estan enfocados en tecnologia para el hogar.

Capacidad de compra

La capacidad de compra otorgada a los clientes, en ambas filiales se mantuvieron tal cual
fueron dadas al momento de hacer las negociaciones, no hubo ninguna modificacion a inicios o
durante la pandemia, se procuré mantener esa confianza con el cliente, de que ellos se sintieran
seguros que los productos se les iba a seguir entregando tal cual las érdenes de compra y contratos

previamente establecidos asi lo determinaran.

Si se intensifico el constante monitoreo de la capacidad de compra que se les habia otorgado
previamente a dichos clientes, para lograr evitar que se pasasen y luego aumentar el riesgo de falta

de pago por tener deudas mayores a su capacidad permitida con la filial.

A lo que respecta los nuevos clientes, si se aplicO un analisis mas estricto sobre su
capacidad de compra, con el propdsito de asegurarse una solidez econdmica fuerte, y no correr el
riesgo de iniciar ventas a clientes que luego llegara a provocar el aumento en las carteras de cobro

e inclusive tener que darlo por incobrable.

Posible incentivo por pago previo a vencimiento por motivo de restriccion sanitaria

Para ambeas filiales se da el posible incentivo por pago previo a vencimiento descuento por
pago anticipado, a la fecha de vencimiento de las facturas, inclusive se incentivo a los clientes a
tomar esto como una oferta, ventaja e inclusive ahorro econdmico, asi como ambas filiales
colaboran con sus clientes pero a la misma vez se benefician y asegurar de obtener el pago

correspondiente a tiempo, justo en esta época de pandemia. Dependiendo del tipo de cliente se les
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otorga ese incentivo, algunos el monto es mayor que otros, pero eso esta sujeto al departamento

de ventas y cdmo lo manejan a su discrecion.

También se incentivd a los clientes que realizan los pagos con el método de cheque,
cambiarse a transferencia electronica, esto con el fin de asegurar mas rapido la entrada de dinero
a las arcas de las filiales, evitar pérdida de los cheques e inclusive su atraso , ya que por estar en
periodo de pandemia, muchas de las oficinas postales de los Estados Unidos de América y Canada
no estaba brindando el servicio en horario regular, lo cual provoca que estos pagos tarden inclusive
15 dias para ser depositados en el banco, haciendo asi que los clientes no puedan obtener el

incentivo por pago previo a vencimiento de un % de descuento.

Bloqueo de ordenes

En ambas filiales estan trabajando muy de la mano los departamentos de cobro, crédito y
el de aplicacion de pagos. Esto con el fin de asegurar que no exista ningun atraso o error en el
proceso de cobro, aplicacion de pago y liberacion de ordenes, ya que si existe algin atraso, falta
de pago o extra limite de crédito, los pedidos futuros o pendientes de entrega a los clientes
previamente ya establecidos en sus ordenes de compra, seran bloqueadas y el cliente sera

notificado de dicha situacion.

Este proceso se da y se pone en practica como medida preventiva y paliativa para todos
aquellos clientes que se atrasan en sus pagos, y presentan riesgo financiero. Asi se evita que se
extralimiten en los montos pendientes de pagar y las filiales no sufren pérdidas muy significativas

por cliente.

Cartera de cobro

Las carteras de cobro se mantuvieron en rangos normales, no hubo una diferencia
significativa del ano 2019 (sin pandemia) al 2020 el cual ya la pandemia dio sus inicios, esto
sucedi6 en ambas filiales, para el 2021 si se muestra un incremento, de nuevo en ambas filiales, y

el resultado a esto se debe al aumento de las ventas, sin hacer diferencia en la naturalidad y

107



contraste del mercado meta que tiene cada una de las filiales. La razon de este aumento es
claramente porque ya se va regulando un poco mas la pandemia, y la vida comercial empieza de
nuevo a su rutina normal, se deja de lado los confinamientos masivos, y las plantas de produccion

vuelven a tomar su capacidad al 100%.

Variable 4

Analizar el impacto econémico causado por las estrategias de recaudacion durante la
pandemia.

Luego de obtener y agrupar toda la informacion que corresponde a ventas, pagos y
comportamiento de la cartera durante el afio anterior a la declaracion del Covid-19 como pandemia,
el aflo cuando sucede y por ultimo los 10 meses del afio en curso, se puede determinar que las
estrategias de cobro juegan un papel muy importante para ambas filiales, quizas no se demuestra
de manera muy significativa, pero si se puede decir que fueron de gran soporte para mantener los
niveles del flujo efectivo al menos igual que afios anteriores o bien mejorarlos, permitiendo asi
que no existiese ningun cese de la produccion, pago de planillas o bien despidos masivos en cada

filial.

Y esto es de suma importancia para una filial como lo es Building Tehcnologies que
practicamente su mercado principal, son instituciones del Gobierno de los Estados Unidos de
América, los aeropuertos mas concurridos e importantes de todo el mundo, malls, compaiias de
seguridad, desarrolladores de edificios y grandes centros de entretenimiento tales con Disney o
Universal Studios en Florida; donde la mayoria de estos lugares dia a dia presentan una gran
concentracion de personas y con la llegada de la pandemia y las restricciones sanitarias de cada
pais, provocaron que muchos de ellos, cerraran por completo por mucho tiempo y otros
disminuyeran considerablemente el flujo de personas, provocando asi que sus ingresos economicos

se viesen afectados.
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Si se analiza afo por afio y dando inicio con Building Technoloiges, para el 2019 el
promedio de recaudacion de dinero por mes fue de 31 millones de dodlares, para el 2020 bajo a 29.5
millones de dolares y para el 2021 el monto promedio ascendi6 a casi los 33 millones de dolares.
Claramente eso deja ver que el impacto econdmico que causo las estrategias de cobro en Building
Technologies fue muy positivo, ya que inclusive presentando cierres de plantas de produccion
temporales a nivel mundial de los clientes a los cuales la filial le realiza las ventas, confinamiento
de la poblacion en varios paises, no mucha liquidez econémica por bajas ventas de los clientes a
raiz de que los productos que ofrece la filial son la mayoria para grandes industrias, centros

comerciales, edificios y mas, los pagos siempre fueron constantes.

Ahora con respecto a la cartera de cobro de Buiding Technologies, se puede ver que el
comportamiento y el impacto de las estrategias de cobro fueron de muy buen resultado
especialmente para el afo 2020, justo cuando se da inicio de la pandemia; el promedio por mes
para el 2019 fue de 43 millones, para el 2020 fue aproximadamente de 39 millones de ddlares y
para los primeros 10 meses del 2021 est4 en 47 millones de dolares. Basado en estos resultados se
puede determinar que las estrategias de cobro para el 2020 generaron gran impacto positivo y
permitieron que no se acrecentara a montos mayores, mas bien decrecieron significativamente,

alrededor de 4 a 6 millones menos que los otros 2 afos analizados.

Otro punto por valorar, en el cual, si bien es cierto que las estrategias de cobro no forman
parte, pero si dependen de ello, son las ventas. Y es que para Building Technologies durante el
2020 decayeron en 3 millones aproximadamente al promedio de ventas que se dio en el 2019 por
mes, pero mucho de la razén de esta caida es por los 3 meses posteriores al momento de alertar la

pandemia en todo el mundo.

En la siguiente tabla se ilustra un comparativo ente los 3 primeros meses cuando se declaro

la pandemia versus los mismos meses del afio anterior libre de Covid-19.

Tabla 18

Cuadro comparativo ventas y monto cobrado
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Ventas Monto cobrado

2019 | 2020 | % decrecimiento| 2019 | 2020 | % decrecimiento
Marzo | 31 Mill | 26 Mill 19% 30 Mill | 30 mill 0%
Abril |32 Mill |19 Mill 68% 38 Mill | 24 Mmill 58%
Mayo (38 Mill | 25 Mill 52% 35 Mill | 23 Mmill 52%

Nota: Cantidades estdn en dolares estadounidenses. Elaboracion del autor para la presente

investigacion.

Practicamente si se relaciona al afio anterior libre de pandemia, para marzo 2020
disminuyeron un 19%, para abril un 68%, siendo este el mes mas bajo de los 3 afios, y por ultimo
mayo con un decrecimiento del 52%. Como efecto domind para esos mismos meses el
comportamiento de pago fue para marzo con un porcentaje del 0% ya que la cantidad de pagos del

2019 fue la misma para el 2020, luego abril los pagos decrecieron un 58% y para mayo un 52%.

Ahora bien, para Thermo Technology los nimeros presentan que para el 2019 el promedio
de pago por mes fue de 14 millones de dolares, para el 2020 fue de 15 millones aproximadamente,
y para el 2021 es de 19 millones de dolares; esto deja ver que también las estrategias de cobro
tuvieron un impacto positivo, ya que todo lo contrario a muchas otras compaifiias en el mundo, que
se encontraban en crisis, mas bien esta filial fue de crecimiento y aumento a nivel econdmico. En
un entorno econdmico extremadamente dificil caracterizado por bloqueos mundiales y problemas
masivos de proveedores, la compaiiia incluso crecio. Esto también lo justifica porque la naturalidad
de los productos de esta filial estd mas enfocada en los hogares, en la tecnologia que puede ser
implementada en cualquier casa de habitacion, asi como también calentadores y aires

acondicionados para el mismo mercado.

Por el lado del producto, la tendencia hacia la electrificacion y la expansion del negocio de
acondicionadores de aire y bombas de calor en particular contribuyeron al éxito. Los productos
innovadores para la des-fosilizacion, electrificacion y digitalizacion, han impulsado la transicién
energética en el sector de la construccion y seguira creciendo de manera rentable con estos sistemas

energéticos del futuro
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Pero también la razon del éxito ha sido las estrategias de cobro y la forma como fueron
disenadas, asi como la periodicidad de la aplicacion respectiva de acuerdo con el comportamiento

de pagos de cada cliente y su musculo financiero.

Ahora bien, si vemos el resultado de los nimeros brindados de la cartera de cobro, se puede
determinar también que se mantuvo en un promedio normal para el 2019 y 2020, sus nimeros
fueron muy iguales, el promedio para el 2019 fue de 26.5 millones y para el 2020 solo presenta un
crecimiento de 1 millén de dolares, por el cual el promedio por mes es de 27.5 millones, por lo
tanto hace ver que para el afio que se presenta la pandemia, las estrategias de cobro hicieron muy
bien su papel y mantuvieron su objetivo. Para el 2021 si se present6 un aumento sustancial en la
cartera morosa al llegar a 36 millones de ddlares promedio por mes, pero esto va de la mano con

el aumento exponencial que tuvieron las ventas en ese mismo periodo.

Y es que analizando el resultado de ventas afio por afio, podemos ver que igualmente para
el momento de la declaracion de pandemia en el mes de marzo, se vio un incremento de las ventas
en un 21% en comparacion al 2019, para abril si se da una caida del 17% y para mayo cae alin mas
ademas presenta un bajon del 27,7%. Pero luego de eso en los siguientes 5 meses presentd un

crecimiento promedio del 27% mensual.

Esto se justifica también, ya que la pandemia al obligar a bloqueos y restricciones ha
demostrado claramente las oportunidades de la transformacion digital. Esta es la razon por la que
los servicios digitales y la atencion al cliente en linea son dos areas en las que Bosch

Thermotechnology esta invirtiendo fuertemente.
La compania ofrece a los instaladores y socios comerciales, como planificadores,

promotores inmobiliarios y arquitectos, muchas soluciones y servicios digitales que facilitan su

trabajo.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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Para este capitulo, ya finalizada la investigacion, se procede a brindar las conclusiones y
recomendaciones luego del analisis de la informacidon que se obtuvo durante el desarrollo donde
se puso en practica las herramientas financieras previamente estudiadas, y por supuesto también
que el trabajo lo permitiese. Como resultado se determina el impacto de las estrategias de cobro

sobre las filiales Building Technologies y Thermo Technology.

Todo esto con el propdsito de poder darle un panorama mas amplio a las dos filiales y que
sea de ayuda para la toma de decisiones, mejora de las estrategias de cobro o bien para reafirmar

el proceso como lo tienen actualmente y seguirlo implementando aun en nuevas filiales.

Conclusiones

De la primera variable: Estrategias de cobro utilizadas

El objetivo de esta variable es tener completamente identificadas cuales son las estrategias
de cobro aplicadas para cada cartera de clientes de la filial correspondiente, por lo cual se procedio
a hacer una busqueda de la informacion en sus politicas de cobro, y sistemas de trabajo utilizados

dia a dia.

Como resultado se obtuvieron las estrategias de cobro utilizadas para cada cliente en la
filial Thermo Technology y también para Building Technologies. Se puede decir que tienen un
parecido muy grande las de una filial con las otras utilizadas en la otra filial, sin embargo, el

funcionamiento y la aplicacion son distintos.

Por lo tanto, se mapearon ambas filiales y quedaron claramente identificadas, su funcionar,
forma de aplicar, y con qué frecuencia se aplican, también cual corresponde a cada cliente de

acuerdo con su comportamiento de pagos, nivel de ventas y musculo financiero.

Como resultado de todo esto se puede concluir que no existe cliente alguno que no esté
bajo el proceso de las estrategias de cobro, inclusive aquellos que realizan sus pagos a tiempo, en

alguno momento han llegado a ser parte de la cartera de cobro y recibir una accion de ellas .
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También se puede decir que hasta el momento las estrategias de cobro han funcionado de
la mejor manera, y con mucha mas fuerza durante la época de pandemia, dando asi el resultado

esperado, mas no el idoneo.

De la segunda variable: Calculo de ventas y cobros para ambas filiales.

Para este objetivo se procura poder medir de cuanto fueron las ventas realizadas por parte

de ambas filiales, asi como también medir y cuantificar la cantidad de pagos recibidos mes a mes.

La informacién se obtuvo desde los estados financieros de la compatfiia, y al recopilarla se

logro sacar varias conclusiones que se mencionan a continuacion:

1-El indice de ventas para Building Tehcnologies en el afio 2019 el cual fue antes de la
pandemia, tuvo tendencia al crecimiento durante los primeros 5 meses, luego del 6to mes en
adelante decrecieron alrededor de 9 millones de dolares, pero luego se mantuvo constante con una
leve variacion mes a mes entre 1 o 2 millones hacia arriba o hacia abajo, para el 2020 solo presento
una leve caida durante los meses de inicio de pandemia, pero luego retomo el mismo rumbo que
mantuvo en los ultimos 6 meses del afio anterior y luego para el 2021 su comportamiento desde
un inicio fue a la alza, y asi contintia hasta el momento de finalizar la investigacion. Por lo tanto,
se puede concluir que las ventas para esta filial durante los 3 afios analizados no presentaron un

impacto negativo significante a raiz del Covid-19.

2-Para Thermo Technology el indice de ventas durante los 3 afios analizados present6 un
comportamiento muy particular, ya que para el 2019 fue muy lineal, tuvo muy leves variaciones
hacia arriba o abajo, pero practicamente fue muy constante, para el 2020 fluctu6 mucho, tuvo
meses muy buenos a como también tuvo meses malos, pero fue un comportamiento un poco
normal debido a la situacién que se empezo a vivir ese afio de la pandemia, y ya para el 2021 hizo
un repunte muy significativo que fue de muy buenos resultados. Por lo tanto, se puede concluir
que las ventas para Thermo Technology no tuvo un impacto negativo como resultado de la

pandemia iniciada en el 2020.
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3-El comportamiento de pagos para Building Technologies durante los 3 afos analizados
fue bastante irregular, no permite dar un diagnéstico o conclusion exacta del porque su
comportamiento, ya que si se compara con las ventas realizadas, esperando que la mayoria de
clientes cumpliera con sus términos de pago, no se ve reflejado en ellos. Por lo cual cabe decir que

inclusive ni el Covid-19 fue determinante para dicha fluctuacion presentada.

4-Para Thermo Technology el comportamiento de sus pagos, igualmente para los 3 afos
analizados, fueron muy semejantes a la situaciéon que tuvieron las ventas, por lo cual se puede
concluir que en esta filial los pagos recuperados gracias a las estrategias de cobro, pertenecen
mucho a las ventas que se realizaron en cada afio, y confirma que los clientes cumplieron con sus
términos de pago sin ningiin contratiempo, esto permitio a la compafiia a mantenerse sélida a nivel

economico para enfrentar la crisis que aun se sigue viviendo.

De la tercera variable: Factores financieros negativos o positivos provocados por el
COVID-19 en los cobros de las 2 filiales

El propdsito de este objetivo es nombrar los factores financieros ya sean negativos o

positivos que fueron provocados por la pandemia.

Con toda la informacion que fue brindada por parte de ambas filiales y recolectada de sus
estados financieros y también los sistemas operativos disponibles para alimentar més la
investigacion, se logro determinar que los factores financieros principales que dieron como

resultados algunos aspectos positivos y otros negativos, fueron los siguientes:

1- Ventas

2- Flujo de caja

3- Lineas de crédito

4- Descuento por pronto pago
5- Blogqueo de ordenes

6- Cartera de cobro
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De la cuarta variable: Impacto econémico causado por las estrategias de cobro durante la
pandemia en ambas filiales

Para esta cuarta variable, se puede concluir que las estrategias de cobro en ambas filiales
representaron un gran impacto econdmico, el cual ya fue cuantificado y demostrado en el capitulo
IV de esta investigacion. Pero para detallar un poco mas, esta afirmacion es justificable con solo
ver el comportamiento de pagos de ambas filiales durante los afios 2020 y 2021. Sus resultados en
gran parte del 2020 y 2021 fueron igual o mejor al afio 2019, demostrando asi que inclusive estando
en época de pandemia, las estrategias de cobro ayudaron a mantener los niveles de pagos estables

y evitar una crisis econdmica dentro de cada filial.

Y es que la forma en que fueron estructuradas y su recurrencia en la aplicacion de procesos
de envio de documentos, recordatorios, llamadas y escalaciones, permite que el cliente siempre
esté siendo notificado de su falta de pago, y asi buscar que haga el pago lo mas pronto posible,

evitando que se convierta en un plazo corto en alguna factura incobrable.

Recomendaciones

De la primera variable: Estrategias de cobro utilizadas

Luego de haber recopilado y analizado cuales son las estrategias de cobro utilizadas en de
cada filial ademas de su accionar, muestra que el resultado sobre la cartera de cobros ha sido buena
y eficiente. Pero se puede recomendar hacer una disminucion de los tiempos de reaccion de una
estrategia a otra, por ejemplo para Building Technologies los clientes considerados de bajo riesgo
se les da 20 dias de tiempo, desde el momento que se le vencio la factura, para que realicen su
pago, si no de lo contrario se inicia con el proceso de las estrategias de cobro; al hacer el analisis
de ellas , es considerado como muy permisivo, y se pueden disminuir inclusive a que se inicien las
estrategias de cobro luego de 10 dias de vencido, asi se mantiene un plazo considerado con el
cliente pero también se evita que la factura dure mucho tiempo sin que sea pagada y el cobro es
mas eficiente.

Para Thermo Tehcnology también se recomienda acortar el tiempo que se les da a los

clientes para que realicen los pagos antes de que d¢ inicio las estrategias de cobro. En el caso de
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esta filial igual mantienen 20 dias de “gracia” para que realicen el pago, y también se recomienda
acortar ese periodo de gracia a 10 dias, para ser mas efectivos en la recuperacion del dinero, y

evitar facturas que se afiejen y puedan convertirse en incobrables.

De la segunda variable: Calculo de ventas y cobros para ambas filiales.

Para este objetivo luego de obtener la informacion pertinente que permitid tener un
panorama claro de como fue el comportamiento de las ventas y cobros de ambas filiales. Se puede
hacer la recomendacion de ofrecer a los clientes cambiar su método de pago, ya que muchos de
ellos realizan sus pagos haciendo envios con cheque por correo regular. Esto hace que los pagos
tomen mucho mayor tiempo para que sean recibidos en el banco y bien que sean posteados contra
las facturas vencidas, por lo cual la recomendacion es que se puedan implementar un método de
transferencia electronica de fondos. Asi el pago se refleja casi de inmediato o en el peor de los
casos toma 48 horas, pero los beneficios son mucho mayores, tales como pérdida del cheque

durante el envio, atraso en el recibimiento respectivo e inclusive enviado por un monto erréneo.

Otra recomendacion que se debe tomar en cuenta en ambas filiales es los términos de pago,

tanto en el tiempo que se les da a los clientes, asi como en la fecha que se vencen.

Para una mejor explicacion de los términos de pago, existen acuerdos con clientes que
permiten tener términos de pago de 45 dias e inclusive 60 dias, eso quiere decir que la mercaderia
que compraron tienen ese tiempo para realizar el pago sin que la factura se considere vencida, pero
si ya el proceso de las estrategias de cobro les estd dando 20 dias mas luego del vencimiento hacen
que dichos términos de pago al final lleguen a ser mayores a 45 y 60 dias si sumamos €sos otros
20 dias. Por el cual la recomendacion debe ser como maximo dar 30 dias de término de pago y asi
junto con la otra recomendacién de no mayor a 10 dias después de vencida la factura para que
actlien las estrategias de cobro, estaria logrando una mayor efectividad en los cobros y el ingreso

del dinero seria mucho mas rapido.
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De la tercera variable: Factores financieros negativos o positivos provocados por el
COVID-19 en los cobros de las 2 filiales

Para este objetivo lo que se recomienda es hacer un andlisis mas profundo de la linea de
crédito de cada cliente que posee cada una de las filiales, ya que luego de verse afectada toda la
industria comercial a nivel social y econdmico, muchos de los clientes perdieron su poder y
musculo econémico, y su limite de crédito debe ser readecuado, asi de esta forma no se corre el

riesgo de presentar pérdidas en un futuro cercano por falta de capacidad de pagos.

También se recomienda replantear las decisiones sobre los bloqueos de 6rdenes en clientes
que tienen deudas pendientes. La mayoria de los bloqueos se dan cuando el cliente ya tiene una
deuda considerable y dificil de pagar, por el cual no brinda grandes resultados como se esperaban.
En cambio, si mas bien se utiliza esa opcion en deudas de menor cantidad y también como una

estrategia de cobro mas, se podria obtener mayores resultados y mejorar la recoleccion de pagos.

De la cuarta variable: Impacto econéomico causado por las estrategias de cobro durante la
pandemia en ambas filiales

Luego de la revision de la informacion recuperada para el proyecto de investigacion y el
analisis hecho para determinar el impacto econémico causado por las estrategias de cobro durante
la pandemia para ambas filiales, los resultados fueron buenos y optimistas, pero buscando alguna
recomendacion para esta variable se puede decir que si se toma en cuenta las 3 variables
mencionadas anteriormente y las recomendaciones dadas ayudarian a mejorar los resultados de la
cartera de cobro y pagos recuperados por parte de ambas filiales, por el cual el resultado de este

analisis pudiese ser mucho mejor y satisfactorio.
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Anexo 1. Factura ejemplo Building Technology

Building Technologies BOSCH

Invoice 1/2

Inveice number

Invoice Date O7Ms2021

Bill-to Customer No.
Bosch Secunty Systems, LLC ., 130 Perinton Parkway. 14450 Fasport Currency usn

Contact Person Customer Service

Telephone Number Bumsville: 1-800-382-3487
PO Box Fairport: 1-888-289-0065
MATTHEWS NC Fax Bumnsville: 1-800-955-6831

Fairport: 1-585-223-9180

Sold to ] I

hometand

Additional Costs

2 Freignt 1682138346
Net Price: 942 942

Your Ordar Number /| Date homeland / O7/08/2021
Delivery Mote No. | Date [ OT14/2029
Ship to )
Carrier
ltem Material Mumber Commercial Type No. Quantity Unit Price per Value

Description in USD in USD
S02012202107-40
1 F.01U385673 B299 1 PCE

POPEX Expansion module, SDI2

Country of origin = Portugal Commodity Code B531909001

Net Price 54.69 1PCE 54.69
Subtotal for Line tems 6411
Taxes US Base Amount 64.11 7.250% 485
Invoice Amount uso 68.76
Amount Eligible for Cash Discount E&.T8 USD
Early Payment Discount 1.00% 069 UsD
Conditions
Payment Terms Up to DB/02021 you receive 1.00% discount
Up to 08/14/2021 without deduction

INCO Terms FOB Free on board ORIGIN
Shipment Terms Ground

Payments to Bosch Security Systems, LLC., 33902 Treasury Center, Chicago [L 60684-3900

Bank remit information:

For Wire Transfer use Account Routing (ABA and ACH), Swiftcode ™ = 77 °

If information needs to be mailed to the bank pleasa include the appropriate “attn™ Ex. Attn Letter of Credit Dept, Documentary
Collections or Wire Transfer/ACH

ACH contact phone number:

BOSCH and the symbol are registered trademarks of Robert Bosch GmbH, Germany
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©® BOSCH

Anexo 2. Factura ejemplo Thermo Technology

Bosch Thermotechnology Corp., 50 Wentworth Avenue

LONDONDERRY NH,. 03053 USA Tel: (603) 552-1100 Fax:(803) 965-7577

INVOICE

Ship to:

Bill to:

1

Page Mumber: 1M

Invoice Number:

Invoice Date: 0a/09/2021

Customer PO No.:

Project Name:

Order Number:

Order Date: oTzerzo21

User ID:

Frelght Terms:

Shipped Via:

PAYMENT TERMS:Up to 09/08/2021 you
receive 2.000 % discount

TERRITORY:
REP ID:

Line
No.

Model number
and Description

Qty
Ordered

Qty

Shipped

ok Unit Price Amount

0010

e

7-T38-100-258
ZWB35-3A2353123 - Greenstar Combi 131
Tracking #:

Subtotal

Freight

Sales Tax

Balance/Amount Due
reciale your business. Please Remil To: Bosch Thermotechnohogy Corp. P.O. Box 7410393 Chicage, IL 60674-0303.

Electronic Pa : Acct: 4451437283
WCH: Bank
Mire: Bank of

America 1401 Elm
merica 100 Was

Street Ind Floor Dallas, TX 75202 Routing:
Il Streat, Mew Yok, b 0001 Rouling

2

it

PC 226356 452712

nformation on Substances according to REACH Regulation Article 33 are available on
Mwww . reach.bosch-thermotechnology.com

4,527.12

0.00

0.00

uso 4,527.12
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Anexo 3. Ejemplo orden de compra

PURCHASE
ORDER

Purchase Order No.: 5-581-430-01

Date Issued: 1110/20
Tel:
Fax:
To: Ship To:
T: E
Best Way 1% 20, Net 40 Days
MOMNT COUNTY SERVICE
4 | MBV-MPRO WM S PROFESSIONAL EDITION 1YR SMA MAINTENANCE
1,628 | MBV-MCHAN WMS CHANNEL EXPANSION 1YR SMA MAINTENANCE
60 | MBV-MWST BV MS SOFTWARE LICENSE
4 | MBV-MEBD BWVMS CCTV KEYBOARD EXPANSION 1YR SMA MAINTENANCE EXTENSION
2 | MHW-53B0RA-5C Universal Server, 2.4 GHZ, 16GB&-Core Xeon E5-2620
Authorized Signature
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Anexo 4. Captacion de pantalla del sistema transaccional SAP de un cliente y su categoria
de riesgo.

Customer

Credit Control Area

Credit limit data
Credit Limit
Credit account

Credit Limit used

Credit horizon date

Internal data

Risk category

173,000.00

232.07 %
09,/29/2021

AR Summary

UsM | Medium risk

Credit rep.group
Cust.cred.group
Customer group

Reference date

External data

Cred.info number

Last ext.review

Monitoring

25
12

Credit Control Area

Receivables
Special liabil.
Sales value
Credit exposure

| ¥
|Sec.receivables

Last int.review

Mext int.review

Payment index
Rating

Recmd.Cred.Lim.

usp

303,988.51

0.00
97,491.90

401,480.41

4

Blocked

V| Texts exisi

Texts |
05/25/2020
05/25/2021

HR

0.00

0.00
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