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Estado actual de la investigación 

 

A continuación, se desarrollará la parte introductoria, así como la descripción y 

antecedentes tanto nacionales como extranjeros y alguna información de estudios previos para 

sustentar el presente trabajo. 

 

Introducción 

 

En el siguiente trabajo por desarrollar se  procurará realizar un análisis exhaustivo sobre el 

impacto económico que ha generado la pandemia del Covid-19 durante todo el periodo 2020 y 

2021 y  la implicación que tienen las estrategias de cobro en dicho  estudio, en 2 de las filiales con 

más importancia de la compañía alemana Robert Bosch GmbH, las cuales se dedican a producción 

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 tecnología 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 permitirá que se pueda hacer una comparativa entre compañías y determinar si la 

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

Por lo cual se  tratará 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 análisis concreto y especifico que nos lleve a recibir resultados específicos donde podamos 

determinar cómo 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 

recomendación de mejora en los cobros, si así lo amerita y permite.  

 

 



17 
 

 

 Descripción 

 

Específicamente dicho análisis estará 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 más; se  procurará medir 

el volumen de ventas a  escala monetaria, antes y después de la pandemia para tener una mayor 

visión de cómo fluctuaron las ventas en ambos sectores, luego hacer una comparación 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, además se deberá 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 

modificación durante el proceso, y qué resultados dieron. Se tratará de saber también si hubo algún 

cambio y si eso dio como resultado algún impacto negativo en las finanzas o bien, si al contrario, 

les trajo beneficio. 

 

Antecedentes 

 

Nacionales: Según Orozco y Diaz (2018) :  Estos antecedentes también pueden ser teóricos 

y de campo y se originan en el país  donde se realiza la investigación. (p.70).  

En el presente trabajo se obtendrá los siguientes antecedentes nacionales. 

Como primer antecedente en el ámbito de las estrategias de cobro se encuentra el análisis 

desarrollado por Sánchez y Carmona (2020) para optar por el grado de Licenciatura en Contaduría 

Pública. Este se titula Análisis y evaluación del riesgo operativo en la gestión de cobro y cuentas 

por pagar de la compañía J. Roberto Vargas e Hijos S. A. La investigación establece como 

objetivo general analizar las condiciones operativas existentes desde el punto de vista de gestión 

de cobro y pagos de la compañía.  Derivado de este se establecen como objetivos específicos 

investigar cómo están establecidas las condiciones operativas y administrativas en materia de 
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gestión de cobro, examinar qué efectos ha tenido la empresa por las políticas y los procesos 

actuales en procesos de cobro, investigar cuáles son las condiciones operativas que tiene la 

compañía en cuanto a cuentas por pagar y, por último, analizar las condiciones de riesgo que asume 

la empresa en gestiones de cobro y de pago.  

 El análisis es de enfoque descriptivo, utiliza el método deductivo ya que da inicio con 

hipótesis y durante la investigación se examinan las posibilidades para obtener una conclusión 

específica y lógica. El diseño es no experimental, ya que se basa fundamentalmente en la 

observación.  

Las conclusiones como resultado de la investigación realizada y los datos obtenidos junto 

con sus variables, establecen que las condiciones administrativas de la gestión 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 detectó que el método de cobro que utilizan no es muy recurrente que lo utilicen 

en las cuentas de clientes de mayor confianza, además carecen de sistemas de control interno bien 

estructurado y, por último, no cuenta con manuales de procedimientos y reglamentos escritos para 

el Departamento de Cobros.  

Como recomendaciones planteadas en la investigación se estable que la compañía 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 así evitar altos periodos de morosidad 

, se da la recomendación 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 más antiguas 

como de alto riesgo, y los que  poseen menos días de vencida su deuda como de menor riesgo, así 

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 Contaduría Pública. 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 diseñar una propuesta de sistema de control interno para el mejoramiento 

de la gestión 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 específicos la descripción 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, creación de una propuesta de un sistema de control 

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

El trabajo es de enfoque cualitativo, utiliza el método hipotético deductivo ya que parte de 

una explicación inicial para luego obtener conclusiones que serán a su vez comprobadas 

experimentalmente. El diseño de la investigación es no experimental, ya que se basa 

fundamentalmente en la observación. 

Las conclusiones obtenidas luego de la investigación realizada establecen que no existe 

una delegación de funciones para la correcta gestión de control interno, y no  hay tampoco una 

identificación y evaluación de riesgos; por otra parte, carece de manuales de procedimientos y 

también se omite la evaluación del sistema de control interno para la identificación de mejoras 

continuas.  

Las recomendaciones planteadas en este trabajo investigativo establecen que se debe crear 

un código de ética y conducta, y también  hay que hacer una estructura organizacional donde se 

establezcan las líneas jerárquicas, una evaluación y gestión de riesgos, pero también debe 

analizarse las estrategias de las cuentas por cobrar, para poder obtener una mayor liquidez en un 

periodo más 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 decisión con ellas, y hacer un análisis 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 Administración 

Financiera. El trabajo se titula Estrategias para la disminución 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 raíz 

del mismo trabajo se derivan los objetivos específicos 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 recuperación 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 explicación inicial para luego obtener conclusiones que serán a su vez 

comprobadas experimentalmente. El diseño de la investigación es no experimental, ya que se basa 

fundamentalmente en la observación. 

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 políticas de crédito y cobro y los descuentos por pronto pago; 

también las estrategias de factoreo, pólizas de seguro crediticio y el cobro de intereses moratorios 

son las menos utilizadas, un 80% de las empresas cuentan con políticas de crédito pero muy pocas 

poseen un manual  respectivo y, por último, el impacto financiero que generó aplicar políticas de 

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

Como recomendaciones se determinó 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 recuperación de las cuentas por cobrar, 

determinar cuál de los sectores económicos a escala nacional optimiza mejor sus estrategias de 

recuperación de créditos, investigar acerca de la eficiencia en la recuperación de las cuentas por 

cobrar en la industria de los repuestos automotrices a escala latinoamericana, también investigar 

la eficacia de la recuperación de las cuentas por cobrar en las empresas de Costa Rica y, por último, 

realizar un análisis de rentabilidad entre las empresas que no poseen estrategias de recuperación 

de créditos y las que sí las poseen.  

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

académico de bachillerato en administración 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 gastronómica y hotelera de Costa Rica de marzo a octubre del 2020. El objetivo general 

establece señalar el impacto organizacional que ha tenido la pandemia COVID-19 sobre las 

estrategias empresariales de la industria gastronómica y hotelera en Costa Rica de marzo a octubre 

del 2020.  Se detalla los objetivos específicos tales como conocer los principales cambios 

organizacionales que se han dado en la industria gastronómica y hotelera de Costa Rica, establecer 

oportunidades a escala organizacional para la misma industria, determinar el tipo de 

transformación estratégica a la cual se están enfrentando a raíz de la pandemia y detallar una 

propuesta para que sea utilizada por la industria gastronómica y hotelera de Costa Rica, durante y 

después de la pandemia. 

El trabajo es de enfoque cualitativo, utilizado para descubrir y refinar preguntas de 

investigación; por lo tanto, se utilizó la recolección de datos sin mediciones numéricas para 

entornar la pregunta de investigación. El diseño es fenomenológico 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 procuró 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  mostró mayores cambios, presentan una 

cultura de innovación y riesgos, el clima organizacional  tuvo un cambio en la mayoría de los 

negocios que participaron, el comportamiento organizacional  apareció con un cambio sustancial 

y una gran parte de los restaurantes y hoteles afirmó 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 atención a la motivación de los colaboradores 

e implementar nuevas estrategias, crear programas de salud ocupacional, realizar un análisis 

FODA y MECA, también recomendar analizar sus ventas y facturas pendientes de cobrar, para 

lograr recuperar más liquidez y tener mejor flujo de caja.  

El quinto y último antecedente presenta el trabajo investigativo desarrollado por Ureña 

(2020) para optar por el grado académico de Licenciatura en Administración de Negocios. Este 



22 
 

trabajo investigativo tiene como titulo Afectación empresarial costarricense desde la llegada de 

la COVID-19 aplicado a la zona de Pérez Zeledón durante el II y III trimestre del año 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 país. Y de este se 

deriva los objetivos secundarios que mencionan establecer desde que llegó 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 

reducción del impacto de la crisis debido al virus, implementar una herramienta que permita 

recolectar información valiosa para el desarrollo de la investigación y, por último, evaluar los 

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

El trabajo es de enfoque cuantitativo, y el método de investigación es descriptivo, ya que 

utilizará y aplicará un instrumento de recolección de datos con el fin de adquirir información 

valiosa de las empresas afectadas. El diseño de la investigación es exploratorio, ya que se conoce 

del tema planteado y facilita el desarrollo del trabajo. 

Las conclusiones que se obtienen luego de la investigación mencionan que la mayoría de 

la población empresarial de la zona de Pérez Zeledón 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 implementó  una serie de medidas para mitigar el impacto del virus a escala económica 

como por ejemplo moratorias en el pago de créditos e impuestos y por ultimo conclusión se debe 

utilizar una herramienta digital que facilite la tarea de recolección de datos y así limitar el contacto 

social.  

Como recomendaciones se puede encontrar la innovación y creación de estrategias que 

sean adaptables a sus modelos de negocios, crear un plan de contingencia para tener una guía de 

cómo actuar durante esta crisis sanitaria y luego después de ella; como otra recomendación 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 más 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 teóricos y también de campos, es decir, 
estudios generados a partir de la aplicación de instrumentos y pruebas experimentales. 
Los antecedentes internacionales teóricos o de campo corresponden a aquellos estudios 
realizados fuera del país en donde se realiza la investigación y que están relacionados 
con las variables de la investigación que se está realizando. (p.69) 

 

A continuación, los siguientes antecedentes obtenidos: 

Como primer antecedente internacional se encuentra el trabajo investigativo realizado por 

Flores, J. (2017) para optar por el título profesional de contadora pública.  Tiene como titulo 

Gestión de las cuentas por cobrar y su incidencia en la liquidez en la Estación de Servicios 

Petrolcenter SAC - Arequipa 2017. Como objetivo general determina la incidencia de la gestión 

de cuentas por cobrar en la liquidez en la estación de servicios PETROLCENTER SAC. Y 

derivado de dicho objetivo se encuentran los objetivos específicos los cuales mencionan analizar 

la gestión de las cuentas por cobrar, y también la liquidez, determinar la incidencia de las políticas 

de crédito y también la incidencia de las políticas de cobranza en la liquidez de la compañía. 

El trabajo es de enfoque cualitativo, y el diseño de la investigación es descriptivo 

explicativo, correlacional y de corte transversal, ya que se realizó con base en la recolección de 

datos de la compañía. 

Las conclusiones obtenidas como resultado de este trabajo investigado mencionan que el 

gestor de créditos no respalda las gestiones de cobranza, y a raíz de esto el área de créditos y 

cobranza no cuentan con una adecuada gestión de cobros, la compañía no tiene establecidas las 

políticas para otorgar créditos a los clientes,  pero tampoco cuenta con un procedimiento para 

analizar las cuentas por cobrar a los clientes y por último 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 investigación fueron que se deben establecer 

controles para que se cumplan las políticas, y así tener un control para una mejor gestión de cobros 

y maximizar la liquidez de la compañía, documentar las políticas de cobranza y crédito donde 

incluya los procedimientos adecuados, realizar informes de flujo de caja con una periodicidad de 

una semana para anticipar algún déficit o superávit a futuro; también se debe capacitar al gestor 

de crédito para que realice una evaluación más acorde y, por último, en el área 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 título profesional de contadora pública.  Tiene como título 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 diseñar una propuesta administrativa de 

cuentas por cobrar eficiente que brinde apoyo a la gestión financiera y toma de decisiones. Y como 

objetivos específicos se procura determinar si la compañía cuenta con políticas de crédito y 

cobranza, efectuar un análisis 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 

gestión que permitan mejorar las políticas de crédito y cobro. 

El trabajo es de enfoque descriptivo explicativo porque en el análisis se describieron 

características relacionadas entre las dos variables de estudio, y el diseño de la investigación es no 

experimental y transversal, ya que se busca mediante un estudio observar los problemas y brindar 

las soluciones mediante la hipótesis. 

Las conclusiones planteadas como resultado de esta investigación explican que no existe 

un área específica dedicada a la administración de los créditos a pesar que si trabajan con ventas 

al crédito, esto a raíz de ser una empresa joven; también el tiempo de ejecución para realizar el 

proceso de cobranza es de 63 días, prácticamente más de un mes después de haber realizado la 

venta y, por último, se confirma que las políticas de cobro y pagos no son las adecuadas. 

Como recomendaciones menciona que se debe determinar políticas de crédito y cobranza, 

realizar un análisis 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 así lo amerita. Deben considerar también 

hacer un análisis más profundo de las estrategias de cobro, modificarlas y ajustar de acuerdo con 

cada cliente en específico y una revisión de los términos de pago con los compradores.  

El tercer antecedente internacional es el trabajo realizado por Cavero, J. (2020) para optar 

por el título profesional de contador público.  Tiene como título 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 recaudación para disminuir la 

espera de deuda pendiente en la empresa Frio Norte E.I.R.L. Y como objetivos específicos 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 características mediante el 

análisis de los datos, y el diseño de la investigación es no experimental, ya que la información que 

se necesita para analizar no será nueva ni creada. 

Las conclusiones planteadas como resultado de esta investigación mencionan que el índice 

de morosidad del año 2019 tuvo un incremento con respecto al año anterior, y esto se debe a que 

las cuentas por cobrar aumentaron también debido a una mala gestión; 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 disminución 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 específicamente en este proceso de cobranza. También se recomienda establecer 

políticas de cobro y separación de carteras de clientes, enlistar los más antiguos y de mayor riesgo, 

e iniciar con el proceso de cobro con ellos. 

El cuarto antecedente internacional es el trabajo realizado por Narváez, S. (2021) para optar 

por el título de bachiller en contabilidad.  Tiene como título Estrategias financieras para el 

incremento de la rentabilidad de las empresas inmobiliarias distrito de Huancayo post COVID19. 

Como objetivo general se encuentra el establecer las estrategias financieras qué ayudarán a 

incrementar la rentabilidad en las empresas inmobiliarias distrito de Huancayo post Covid19. Y 

como objetivos específicos explicar las estrategias financieras que pueden ayudar a incrementar la 

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

El trabajo es de enfoque mixto, y el diseño de la investigación es descriptivo, no 

experimental, corte transaccional como diseño general y correlacional como diseño especifico, ya 

que no se realizará ninguna manipulación de las variables y se investigará 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 último antecedente internacional es realizado por Ramos, B.S (2018) para optar 

por el título profesional de Contadora Pública.  Tiene como título 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 específicos menciona 

diagnosticar la situación y categorizar las cuentas por cobrar para lograr incrementar la liquidez 

de la compañía Inversiones Tambraico S.A.C., también diseñar propuestas de mejora de las 

mismas carteras de cobro, así como validar una efectiva opinión de expertos en el tema para ser 

aplicado en la compañía.  

El trabajo es de enfoque cualitativo- cuantitativo, y el diseño de la investigación es 

descriptiva comprensiva, con un método hipotético deductivo para obtener una compilación 

descriptiva de los hechos que se han observado. 

Como conclusiones se propone la creación y  aplicación de políticas de créditos, ya que 

como resultado de ello hubo un incremento en la morosidad en los saldos de cuentas por cobrar, 

se determinó 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,  

además el personal no está altamente capacitado para desempeñar las funciones de cobranza y, por 

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

Las recomendaciones brindadas en el trabajo investigativo realizado menciona el ejecutar 

la aplicación de políticas 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 

implementación de nuevas políticas, se dará capacitación a todo el personal de la compañía, se 

realizara un procedimiento de cobranza ya con las políticas y normas nuevas de crédito aplicadas 

y, por último, se realizará un informe constante de todos los avances de las cuentas por cobrar.   

 

Información actualizada 
 

La información  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 razón de la 
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investigación, ya que la mayoría 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 cómo lograr 

un flujo de efectivo constante durante estas épocas; ya que ello permite a las compañías seguir  

trabajando con cierta normalidad sin tener que tomar medidas drásticas que ayuden a liberar la 

presión financiera.  

Como soporte de este tema podemos encontrar y leer un artículo tomado de la página 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 gestión de cobranza para sostener el negocio a flote de las pequeñas y medianas 

empresas”. 

Y es así 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 más estables posibles, pero si bien es cierto el proceso de cobranza no da 

los mismos resultados durante la época de pandemia y es ahí donde ahora se encuentran en un 

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

Y así lo confirma también un artículo 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 tecnologías de análisis, podemos obtener una mejor 
gestión de las cobranzas: más y mejores resultados, mejorar el rendimiento de los 
equipos de cobros y aumentar la satisfacción del cliente incluso en un mundo posterior 
a Covid-19. (párr. 13). 

 

También como información 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, así 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 transacción comercial en el cual se te adelante 
el pago de tus cuentas por cobrar. 



28 
 

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 días), y recibes el pago 
de tus ventas en efectivo por adelantado (párr. 7 y 8). 

 

Estudios previos  
 

Se realiza la búsqueda de trabajos finales de graduación y proyectos tanto a escala nacional 

como internacional asociados específicamente 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 encontró trabajo alguno.  

Esto da como resultado que el tema del proyecto por desarrollar presenta ciertas 

características que lo llevan a un apartado diferente de cualquier otro, y es que una de las 

características 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 

compañías a  escala mundial,    

 

Delimitación del tema 
 

A continuación, se expondrá la información que corresponde al aporte del investigador, la 

delimitación espacial que se va a realizar la investigación, la delimitación temporal y el objeto de 

estudio.  

 

Aporte del investigador 
 

El presente trabajo conlleva un análisis que permita y de espacio para determinar el impacto 

económico que causa las estrategias de cobro utilizadas durante la pandemia en 2 filiales de la 

compañía Robert Bosch GmbH, y así también poder detectar los factores tanto positivos o 

negativos.  
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Delimitación espacial 

 

Se estará realizando en el parque de Zona Franca Américas en Heredia, donde se encuentra 

ubicada la compañía BOSCH Service Solutions y otras compañías más del sector financiero e 

industrial que brinda el servicio a USA. 

 

Delimitación temporal 
 

 El trabajo será desarrollado en el tercer cuatrimestre del 2021. 

 

Objeto de estudio 
 

Análisis 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 práctico 
 

Para realizar el análisis 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, análisis de estados financieros, análisis vertical y horizontal, y otros más 

relacionados con el tema por desarrollar.  

 

Elemento teórico 
 

Para los conceptos teóricos, será de gran ayuda y servirán como base para el desarrollo 

del capítulo de técnicas y procesos para el análisis de resultados.  Estos darán sustento y 

orientación a las variables propuestas.  
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Formulación del problema de investigación 
 

A continuación, se desarrolla el problema de investigación del siguiente trabajo: 

¿Qué impacto económico causan las estrategias de cobro de ambas filiales durante la 

pandemia del Covid-19?, basado en un análisis de ventas y cobranza, además de identificar los 

factores negativos o positivos para el tercer cuatrimestre del 2021? 

Este problema lo que nos plantea es saber si existe a raíz de la pandemia algún tipo de   

afectación económica en la recaudación de dinero y directamente con las estrategias de cobro ya 

establecidas con anterioridad en las filiales mencionadas previamente de la compañía Robert 

Bosch GmbH. 

Ya que las filiales han sufrido los embates de una pandemia que ha provocado paralización 

y cierres temporales de las plantas de producción, así como también las tiendas que venden dichos 

productos, por lo cual el flujo de dinero no ha sido el más óptimo, y claramente como daño 

colateral, las estrategias de cobro que fueron diseñadas, analizadas y formuladas para un escenario 

que no presentase las características que se han vivido durante la pandemia, no están 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.  

 

Sistematización del problema 

 

A continuación, se presenta la sistematización del problema con el fin de ir determinando 

los puntos en cuestión que van a ser estudiados: 

 ¿Cuáles son las estrategias de cobro en ambas filiales? 

 ¿Cuánto fueron las ventas totales de los 2 últimos años antes de dar inicio la pandemia y 

durante los dos primeros años de la pandemia? 

 ¿Cuánto fue el total de recaudación de deudas de los 2 últimos años antes de dar inicio la 

pandemia y durante los dos primeros años de la pandemia? 

 ¿Qué tipos de clientes posee cada filial? 

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

 

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

investigación en un plano conceptual y así determinar los siguientes: 

 

Objetivo general 

 

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

la formulación del problema", (Arias, 2016, p. 45). 

Para este trabajo se determina el siguiente objetivo general: 

Analizar el impacto económico que causan las estrategias de cobro durante la pandemia, 

basado en un análisis de ventas y cobranza de ambas compañías y los factores negativos que las 

afectan, para los periodos 2019, 2020 y 2021. 

 

Objetivos específicos 
 

Los objetivos específicos “indican con precisión los conceptos, variables o dimensiones 

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

2016, p. 45) 

 A continuación, se detallan los objetivos específicos: 

 Identificar las estrategias de cobro utilizadas en ambas filiales.  

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

y 2021. 

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

los cobros de las 2 filiales.  
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 Analizar el impacto económico causado por las estrategias de recaudación durante la 

pandemia. 

 

Justificación del estudio de la investigación 
 

 A continuación, la justificación del estudio de la investigación y como referencia 

se cita a Riquelme (2021): 

La justificación de un proyecto es un ejercicio argumentativo donde se exponen las 
razones por las cuales se realiza una investigación 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. (párr. 1) 

 

 

Justificación teórica 
 

De acuerdo con Santa Cruz (2015) se establece la justificación teórica como: “cuando el 

propósito del estudio es generar reflexión y debate académico sobre el conocimiento existente, 

confrontar una teoría, contrastar resultados o hacer epistemología del conocimiento existente”. 

Por lo tanto el presente trabajo de investigación se justifica teóricamente porque se  procura 

realizar todo un análisis 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 recaudación de dinero durante la época que se está viviendo de la 

pandemia, qué resultados da si se hace una mejora en ellas , se mantienen como están hasta el 

momento, o bien se realiza una mezcla de ambas opciones. Así también servirá como material de 

apoyo para futuros lectores que busquen sobre estrategias de cobro y quieren realizar alguna 

mejora en ellas o bien un análisis de ellas.   
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Justificación metodológica 

 

 El mismo Santa Cruz (2015) menciona que la justificación metodológica se da en un 

trabajo de investigación cuando: 

El proyecto por realizar propone un nuevo método o una nueva estrategia para 
generar conocimiento válido y confiable. Si un estudio se propone buscar nuevos 
métodos o técnicas para generar conocimientos, busca nuevas formas de hacer 
investigación, entonces podemos decir que la investigación tiene una justificación 
metodológica. (párr. 7) 

 

Por lo cual la justificación metodológica en este trabajo de investigación determina que al 

realizar el análisis del impacto de las estrategias de cobro, se obtendrá datos e información 

pertinente que será revisada y procesada para lograr una mejoría en las estrategias de cobro o bien 

proceder con alguna modificación que lo permita para obtener óptimos resultados durante una 

crisis sanitaria como lo es la pandemia del Covid-19, y así 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.  

 

Justificación práctica  
 

Al igual que en las dos anteriores justificaciones, para la  de tipo práctico Santa Cruz (2015) 

considera que: “una investigación tiene una justificación práctica, cuando su desarrollo ayuda a 

resolver un problema o, por lo menos propone estrategias que al aplicarse contribuirían a 

resolverlo”. 

Por lo cual esta investigación se basa en establecer que durante una crisis sanitaria como 

la que se está 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 compañías, ya que 

permite mostrar resultados inmediatos, además de acelerar, mejorar o modificar el proceso de 

recuperación de las cuentas por cobrar que fueron otorgados a los clientes con plazos a crédito que 

podría afectar su liquidez . De igual manera servirá como herramienta de apoyo para mitigar un 
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impacto económico en un futuro que se presente una nueva crisis sanitaria, ya que  sentará un 

precedente para realizar un nuevo análisis si así lo requiere.   

 

Alcances y limitaciones de la investigación 
 

Alcances 
 

A continuación, encontrarán los logros que se pretenden alcanzar con el desarrollo de este 

trabajo de investigación: 

 

 ¿Qué impacto económico ha ocasionado las estrategias de cobro durante la época 

de la pandemia? 

 ¿Qué aspectos fueron encontrados en las estrategias de cobro a nivel económico 

durante el desarrollo de este trabajo investigativo, que permitan ser posteriormente 

analizados para la toma de decisiones? 

 Que la presente investigación funcione como referencia para otras compañías que 

desee hacer un análisis de sus estrategias de cobro y visualizar sus resultados. 

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

 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 aún se mantiene en curso y no tienen una fecha 

establecida de finalización, la información obtenida puede variar de un periodo a otro, ya que 

también no se sabe si serán mejores o peores momentos para las compañías y la economía mundial. 

Otra limitante es por confidencialidad de la información y la compañía, los números y datos 

presentados serán a escala de los reales. 
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También a raíz de que la situación vivida del COVID-19 es remotamente reciente, la 

información que se encuentra es escasa y con pocos argumentos para el tema por desarrollar. 
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CAPÍTULO II 

 MARCO SITUACIONAL Y TEÓRICO 
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En este capítulo se presenta el marco teórico, el cual servirá como fundamento del trabajo 

de investigación, y los autores Alan y Cortez (2018) lo describen como: 

 El marco teórico consiste en la etapa donde se reúne información documental para 
confeccionar el diseño conceptual de la investigación. la información presentada en el 
marco teórico proporcionará un conocimiento profundo del significado de la 
investigación. 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 continuación, se dará una descripción de la entidad u organización donde se planea 

hacer el trabajo de investigación, con el propósito de darle un enfoque situacional a nuestro 

análisis.  

 

Historia de Robert Bosch Service Solutions 
 

Los comienzos: 1886-1905: Sus años de aprendiz y oficial despertaron un temprano deseo 

en Robert Bosch de trabajar por cuenta propia. En 1886, fundó el taller de mecánica de precisión 

e ingeniería eléctrica en Stuttgart. Los primeros años estuvieron plagados de altibajos, y fue solo 

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

Bosch realizó todo el trabajo de ingeniería mecánica y eléctrica de precisión que se cruzó 

en su camino, como la instalación de sistemas telefónicos y de campanas eléctricas. Cuando se le 

pidió que construyera un dispositivo de encendido por magneto para un motor estacionario en línea 

con un diseño existente, lo mejoró y allanó el camino para la producción de ignición por magneto. 

Desde 1897, Bosch comenzó a instalar en los automóviles los dispositivos de ignición por 

magneto mejor diseñados, y se convirtió en el único proveedor de un encendido verdaderamente 

confiable. En 1902, el ingeniero jefe de Bosch, Gottlob Honold, dio a conocer una solución la 

mejor solución de todas: el sistema de encendido por magneto de alta tensión con bujía. Este 

producto preparó el camino para que Bosch se convirtiera en un proveedor automotriz líder en el 

mundo. 
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Bosch se había reubicado varias veces antes de decidir construir una fábrica. Al principio, 

había esperado poner en alquiler uno o más pisos, pero este no sería el caso. Al contrario: la fábrica 

de Bosch que se construyó en 1901 siguió expandiéndose hacia las edificaciones circundantes. 

“... Afianzarse en Gran Bretaña...” ese era el sueño de Robert Bosch. En 1898, fundó 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 

países europeos. 

Después del Reino Unido, Francia era el mercado europeo de ventas de automóviles más 

grande del mundo. Allí, Bosch comenzó a administrar una empresa subsidiaria en 1899. Los 

negocios en la sucursal de París difícilmente podrían haber ido mejor y, desde 1905, se pudo cubrir 

la demanda con los sistemas de ignición 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 automóviles 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 resistió 

las condiciones más duras. 

Pasos globales: 1906-1925: El astronómico despegue global de la naciente compañía fue 

duramente interrumpido por la Primera Guerra Mundial, después de lo cual Bosch tuvo que 

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

Todo comenzó con un anuncio de sistemas de encendido por magneto en los periódicos de 

EE. UU., que generó un millón de dólares en pedidos para Bosch en 1906 y duplicó las ventas en 

un año. Los negocios en Estados Unidos tuvieron tanto éxito que en 1912 Bosch comenzó a 

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

Además de Estados Unidos, Bosch comenzó a apuntar hacia otros mercados del mundo. 

Con oficinas de ventas en Sudáfrica desde 1906, Australia desde 1907, Argentina desde 1908, 

China desde 1909 y Japón desde 1911, la red de representantes de Bosch cubrió 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 automóviles se convirtieron en objetos cotidianos y las velocidades más altas 

exigieron mayor seguridad, Bosch lanzó los productos apropiados en 1913 y 1914. Además de la 

“luz Bosch”, un sistema de iluminación eléctrica que consta de faros, un generador, un regulador 

y una batería para hacer la conducción nocturna más segura, y el arrancador agregó confiabilidad. 

A su vez, en 1914, todos los mercados desaparecieron de la noche a la mañana, se 

interrumpió la investigación y el desarrollo y la producción cambió al armamento. En lugar de 

encendidos por magneto, Bosch comenzó 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 regresarían jamás de la guerra. 

Una vez que terminó la guerra, la empresa Robert Bosch AG renombrada sociedad 

anónima en 1917 se enfrentó a grandes desafíos. La vuelta al mercado global se vio obstaculizada 

por el aumento de la competencia, y sus patentes fueron revocadas. Pero rendirse no era una 

opción. Se renovaron los viejos contactos y se abrieron mercados nuevos. Al mismo tiempo, la 

empresa se enfocó en una capacidad fundamental: la sed de innovación. 

Ya se habían retomado las actividades interrumpidas por la guerra. La seguridad en un 

tráfico mucho más denso se convirtió en el motor para investigadores y desarrolladores de Bosch. 

Las luces de motocicletas y bicicletas, la bocina de Bosch, los limpiaparabrisas y la ignición a 

batería se agregaron a la cartera de productos en 1926. 

Se volvió cada vez más evidente que la competencia equiparaba la calidad de Bosch, 

mientras que también la fabricación era más rápida y económica. Uno de los motivos era la línea 

de montaje, que Bosch también comenzó a introducir paso a paso desde 1925. Donde antes tomaba 

50 días fabricar un sistema completo de ignición por magneto, la producción en línea de montaje 

redujo esto a solo cinco. 

Globalización desde 1990: El Telón de Acero cayó, Asia proporcionó nuevos mercados y 

el software abrió nuevas oportunidades para Bosch. Durante las últimas tres décadas, se produjeron 

rápidos cambios económicos que la empresa tuvo que enfrentar. 

La caída del Telón de Acero también anunció el comienzo de una nueva era para Bosch. 

Para 1994, tenía empresas propias en 13 países del antiguo Bloque del Este. Bosch pasó a abrir 

fábricas en Jihlava y České Budějovice, en la República Checa, Wrocław en Polonia, Miskolc y 
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Hatvan en Hungría, y Engels y Samara en la Federación Rusia. La proporción de ventas generadas 

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

En India, Japón y países del sudeste de Asia, Bosch estuvo presente u ocupado desde hacía 

tiempo en los mercados emergentes. Pero fue la apertura gradual del mercado chino lo que provocó 

un mayor interés estratégico. Hasta 1994, la única presencia de Bosch en China había sido en 

forma de licencias y una oficina de representación en Beijing, establecida en 1989. Después de 

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

El programa electrónico de estabilidad ESP® lanzado en 1995 representó un hito 

tecnológico. Evita que los vehículos se deslicen. El mismo año, Bosch reveló su sistema de 

navegación TravelPilot con guía en ruta y salida de voz. En 1997, el sistema de inyección diésel 

de alta presión Common Rail redujo el consumo de combustible, al igual que la inyección 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 sección de telecomunicaciones, Bosch adquirió al especialista en 

tecnología industrial, Mannesmann Rexroth, en 2001. Esto fortaleció la sección de tecnología 

industrial y equilibró la estructura de la empresa. Las partes restantes de la sección de 

telecomunicaciones conformaron la división Security Systems (sistemas de seguridad). Bosch 

expandió su sección de termotecnología con la adquisición de Buderus AG en el año 2003. Bosch 

se separó de otros campos nuevos, como la sección de energía solar, que creó en 2008. 

Con el destornillador eléctrico IXO, que de modo sorprendente se convirtió rápidamente 

en la herramienta eléctrica más vendida en todo el mundo, Bosch estableció un nuevo campo 

comercial en 2003 para dispositivos pequeños y livianos con baterías de iones de litio. También 

emergieron campos completamente nuevos, como transmisiones electrónicas de bicicletas en 

2011. Al mismo tiempo, Bosch expandió sus actividades tradicionales; por ejemplo, con la compra 

de empresas anteriormente en participación, como ZF Lenksysteme y Bosch und Siemens 

Hausgeräte, que conformaron la base crucial para escenarios futuros, como electrodomésticos con 

capacidad web y automóviles autónomos. 

La internet de las cosas y los servicios abre muchas líneas de negocio para Bosch. Además 

de los productos tradicionales, esto también incluye software, nuevos modelos comerciales 
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basados en Internet y protección de datos. La empresa se ha propuesto el objetivo de combinar 

estos cuatro campos a largo plazo. Esto abarca todo, desde la conducción automatizada hasta los 

hogares inteligentes y la comunicación autónoma entre las maquinarias de una fábrica. 

 

Misión 

 

La misión de Bosch es proporcionar soluciones tecnológicas a los retos actuales de la 

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

 

 

Visión  

 

 La creación de valor y el intercambio de valores. 

 

Valores  
 

 El futuro y nuestro enfoque en los resultados 
 Responsabilidad y sustentabilidad 
 Iniciativa y determinación 
 Honestidad y confianza 
 Equidad 
 Confiabilidad, credibilidad, legitimidad 
 Diversidad 

 

Robert Bosch Thermotechnology Company 

 

Bosch Thermotechnology ha estado trabajando en todo el mundo durante más de 125 años, 

lo que garantiza que las personas estén cálidas y cómodas en sus hogares con electrodomésticos 

eficientes, fáciles de usar y confiables. Hoy se ofrece soluciones para el clima interior, el agua 

caliente y la gestión energética descentralizada con un enfoque en la tecnología 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 más eficiente y sostenible. La Internet de las cosas 

(“IOT” terminología en inglés) y las tecnologías 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 prevención de incendios y los anuncios 

públicos hasta la seguridad por video inteligente, se está  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 

rápidamente en estos años. 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 tecnológicas. En 

consecuencia, es un equipo joven y dinámico de profesionales multilingües, multiculturales y bien 

formados, y están buscando siempre nuevos compañeros. 

 

Su cliente principal y foco es el Grupo Bosch. Dando servicios a distintas unidades de 

Bosch de Alemania, Estados Unidos, Canadá, México, Colombia, Perú, Paraguay y Ecuador. Se 

centra sobre todo en las siguientes áreas: 

 

 Business Process Outsourcing en las áreas de finanzas (p. ej. programación de 

facturas), recursos humanos (p. ej. archivo general de nóminas), logística, 

adquisiciones (p. ej. mesa de pedidos) y soporte técnico de TIC 

 Soporte técnico (L1, L2 y desarrollo) 

 Desarrollo de contenido 
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 Soluciones de movilidad 

 Atención al cliente 

 Comercio electrónico 

Robert Bosch Service Solutions es un empleador atractivo. No solo invierten en la 

contratación 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 invirtió más de 6000 horas de formación en el área de 

gestión del tiempo, competencias de gestión y habilidades específicas como Excel, gestión de 

proyectos, etc. 

 

Marco teórico del objeto de estudio 
 

Para poder dar un mejor sentido y entendimiento de la investigación, a continuación, se 

desarrollará conceptos teóricos del proyecto, primeramente, haciendo una división entre ellos 

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

 

Conceptos relacionados con estrategias de cobro 
 

Economía 
 

Al escuchar la palabra economía, inmediatamente se le relaciona con dinero, números, 

negocios, inversiones, ahorro y más, pero de acuerdo Samuelson y Nordhaus (2018) establece que 

economía es:  

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

Crisis económica  
 

De acuerdo con el diccionario de la Real Academia Española (2014) define crisis como: 

“cambio profundo y de consecuencias importantes en un proceso o una situación, o en la manera 

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

de la producción de una economía, o fase más baja de la actividad de un ciclo económico”. 

 

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 útiles”, (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 línea de crédito y ciertos servicios 
que presta la entidad.  

Adicionalmente, debe explicar con claridad la autonomía de la toma de decisiones 
por parte del personal del departamento y cuáles son los límites de esas decisiones. 

Debe haber un procedimiento que permita la selección de los créditos a cobrar, así 
como la estrategia para recuperarlos, por ejemplo, procedimiento para cobrar créditos 
en mora dentro de 30, 60, 90, 120, 180 días, 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 días 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 electrónicos, 
mensajes de texto o visitas. (p. 10) 

 

Cuentas por cobrar  
 

 Las cuentas por cobrar juegan un papel fundamental en una compañía, en la retención 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 Económica (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 prestación de ciertos bienes que realiza un 

individuo con el objetivo de que en un plazo de tiempo los adquiera nuevamente. Esta 
prestación de algún 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 vendió. (párr. 1 y 2) 
 

 

Importancia de las cuentas por cobrar 
 

Una compañía 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 compañía, 

es por eso que las cuentas por cobrar son muy importantes y es así 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 

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

 

Objetivo de las cuentas por cobrar 
  

De acuerdo con Villaseñor (2013), determina que el objetivo de las cuentas por cobrar es: 

“alcanzar el cumplimiento o puntualidad de sus obligaciones adquiridas, y así poder conseguir la 

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

 

Clasificación 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 cómo 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 clasificación y 
fomentar una gestión 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 liquidación e, incluso, 
a su relevancia o importancia. 

  Clasificación de acuerdo con el origen 

 Comerciales  
 Internas 
 Otras 

Clasificación de acuerdo con el plazo de pago 

 Corto plazo 
 Largo plazo 

Clasificación 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. 

Así la Real Academia Española define vencimiento de la siguiente manera: “Cumplimiento 

del plazo de una deuda, de una obligación”. 

 Para efectos del trabajo de investigación se utilizará la definición en el sector de finanzas, 

por el cual de acuerdo con la plataforma de educación económica llamada Economipedia (2019) 

lo define como: 

El concepto de vencimiento suele ir acompañando 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 número de días, semanas, meses o años que han de 

pasar para que el contrato finalice, se haga efectivo y, consecuentemente, la obligación 



47 
 

finalice o derecho. Mientras, la fecha de vencimiento es el día y hora exactos en los que 
termina dicho plazo. (párr. 1 y 2). 

 

Incobrable 
 

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

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

Para propósitos de este trabajo de investigación, 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 

compañía, 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 variación de las entradas y salidas de dinero en un período determinado, y su información mide 

la salud financiera de una empresa”.  

 

 

Impacto económico 

 

Basado en un artículo obtenido de internet, donde los autores Porto y Gardey (2018) 

determinan el impacto económico como: “El efecto que una medida, una acción o un anuncio 

generan en la economía. Cuando algo tiene impacto económico, provoca consecuencias en la 

situación económica de una persona, una comunidad, una región, un país o el mundo”, (párr. 2). 

 

Ciclo de cobro 
 

El ciclo de cobro prácticamente lo que dice para una compañía es el tiempo que se dura de 

traer el dinero de vuelta desde el momento es que se realizó una venta o servicio, y es así como lo 

determina (Salas, 2012): “comprende el número de días que transcurren entre la venta y el cobro 
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de la factura. Si la venta es de contado se produce automáticamente el efectivo, eliminándose el 

ciclo de cobro”, (p. 195) 

 

Periodo medio de cobro 
 

En una compañía las cuentas por cobrar de los clientes no son iguales, varía mucho una de 

otra en el plazo para realizar un pago, también en el tiempo para recuperar aquellas que son un 

poco más difíciles de cobrar, pero para términos de mediciones se debe tener un promedio de 

recuperación de toda la cartera de clientes, para la toma de decisiones y análisis 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 conversión del efectivo”. Este 

periodo es la duración promedio de tiempo que transcurre desde una venta a crédito hasta que el 

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

 

Administración de cuentas por cobrar 
 

De acuerdo con Sy Corvo (2021) define administración de cuentas por cobrar de la 

siguiente manera:  

La administración de cuentas por cobrar se refiere al conjunto de políticas, 
procedimientos y prácticas 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. (párr. 1) 

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

es: 

 Es cobrarlas tan rápido como sea posible, sin perder ventas debido a técnicas de 
cobranza muy fuertes. El logro de esta meta comprende tres temas: 1. estándares de 
crédito y selección para su otorgamiento, 2. términos de crédito y 3. supervisión de 
crédito. (p. 558) 

 

Cartera de clientes 

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

fundamental que permite que la compañía crezca, se mantenga o bien inclusive puede llevarla a la 
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quiebra, debido a esto se creó la cartera de clientes el cual en un artículo 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”. 

Así también podemos calificarlos, ordenarlos o bien tenerlos identificados, para realizar 

las estrategias de cobro de una manera más eficiente y oportuna, sabiendo cuáles son los 

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

 

Crédito 
 

Cuando se habla de crédito, a escala comercial es muy común y muy utilizado para las 

transacciones de grandes compañías, es una herramienta muy útil 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 

ahí donde entran en juego las estrategias de cobro. Pero para tener un concepto más 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. Villaseñor (2013) lo define como: “La entrega de un valor actual, sea dinero, mercancía 

o 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: 

“Número de días después del inicio de la vigencia del crédito hasta el cumplimiento del pago total 

de la cuenta”, (p. 564). 

Justo es aquí donde las estrategias de cobro dan inicio y tienen protagonismo, ya que 

durante este periodo, cuanto más rápido se logre la recuperación de dinero, más factibilidad tiene 

la compañía de reinversión, o continuar la producción gracias al flujo de caja.  
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Ventas netas 
 

De acuerdo con Vásquez (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 
 

 Según Sy corvo (2018) establece que:  

Ventas brutas son el monto que mide las ventas totales de una empresa durante un 
período establecido. Este monto no ha sido ajustado para incluir los costos incurridos en 
la generación de esas ventas, así 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.  

Límite de crédito 
 

Límite de crédito es definido por Gitman y Zutter (2016) como: “el monto máximo que la 

empresa puede deber al banco en cualquier momento”, (p. 593).  

 Basado en dicha afirmación, 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 

límite cuando vaya realizando el pago de las deudas, pero si su máximo de crédito es superado, en 

ese momento se le bloquea el derecho de compra.  

El objetivo de la creación del límite 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 económica de esta durante un periodo establecido. 

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

comunicar información 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 fotografía instantánea (tomada por un contador) del valor contable de una 
empresa en una fecha especial, como si la empresa se quedara momentáneamente 
inmóvil. El balance general tiene dos lados: en el lado izquierdo están 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 fotografías instantáneas. Además, mide el desempeño durante un 

periodo específico, por ejemplo, un año. La definición 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 índice 
que relaciona dos números contables y se obtiene dividiendo uno entre el otro”, (p. 135) 



52 
 

 

Análisis horizontal  
 

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

Los estados financieros comparativos de dos o más períodos originan el análisis 
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) 

 

Análisis vertical  
 

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

El análisis vertical establece la relación 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 comprensión 
de la conformación y estructura de los estados financieros, (p.37) 

 

Conceptos relacionados con el COVID-19 
 

Virus 
 

 El Diccionario de la Lengua Española de la Real Academia Española define virus como: 

“Organismo de estructura muy sencilla, compuesto de proteínas y ácidos nucleicos, y capaz de 

reproducirse solo en el seno de células vivas específicas, utilizando su metabolismo”. (Diccionario 

de la Lengua Española, 2020).  

 
Coronavirus 

 

 La página web oficial de la Caja Costarricense del Seguro Social (C.C.S.S) para el año 

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 común hasta 
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enfermedades más graves como el síndrome respiratorio de Oriente Medio (MERS) y 
el síndrome respiratorio agudo severo (SRAS). (párr. 1) 

 

SRAS 
 

La Organización Mundial de la Salud en su página web oficial, define SRAS como: 

El síndrome respiratorio agudo severo (SRAS) es una enfermedad respiratoria viral 
causada por un coronavirus asociado al SRAS. Se identificó por primera vez a fines de 
febrero de 2003 durante un brote que surgí El síndrome respiratorio agudo severo 
(SRAS) es una enfermedad respiratoria viral causada por un coronavirus asociado al 
SRAS. Se identificó por primera vez a fines de febrero de 2003 durante un brote que 
surgió en China y se extendió a otros 4 países. La OMS coordinó la investigación 
internacional con la asistencia de la Red Mundial de Alerta y Respuesta ante Brotes 
Epidémicos (GOARN) y trabajó en estrecha colaboración con las autoridades sanitarias 
de los países afectados para proporcionar apoyo epidemiológico, clínico y logístico y 
controlar el brote”, (OMS, 2021) 

 
 

SARS COV 2 
 

El instituto Nacional del Cáncer (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 
infección por el SARS-CoV-2 en las personas se identificó por primera vez en 2019. 
(NCI, 2020) 

 
 

COVID-19 
 

De acuerdo con la definición que brinda la página 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 más 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, 
(párr. 2) 

 

 

Brote epidémico 
 

El significado de brote epidémico para la Fundación IO, el cual es una organización 

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

 

 La aparición de dos o más casos de la misma enfermedad asociados en tiempo, lugar 
y persona. O el incremento significativo de casos en relación 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 intoxicación aguda colectiva, imputable a causa 
accidental, manipulación o consumo, (Fundación IO, 2020) 

 

Pandemia  
 

De acuerdo con el Diccionario de la Real Academia Española, la palabra pandemia la 

define de la siguiente manera: “Enfermedad epidémica que se extiende a muchos países o que 

ataca a casi todos los individuos de una localidad o región”, (Diccionario de la Lengua Española, 

2020). 

 

Relación de estrategias de cobro y el COVID-19. 
 

Para el día 6 de marzo del 2020, Costa Rica recibe la noticia más significativa e inclusive 

que generaría más impacto a escala social y económica en nuestro país, tal y como es oficializado 

por el  Ministerio de Salud el mismo día 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 aún seguimos 

enfrentando y que no fueron obviados tampoco por parte de las zonas francas de nuestro país. 
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A escala mundial, tal y como lo advierte un artículo publicado en internet por parte de 

Arroyo (2020) cita lo siguiente: “El director general de la Organización 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 economía mundial da inicia a un camino 

completamente diferente a como se solía conocer, y a continuación se menciona algunos puntos 

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

 

Principales sectores afectados por el COVID-19  
 

 La pandemia del covid-19 está teniendo un efecto devastador en trabajadores y 

empleadores de todos los sectores, aseveró la Organización Internacional del Trabajo [OIT]. (Los 

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

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

menciona que la OIT realizó un análisis por sector y revela lo siguiente:  

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

 
 En el transporte marítimo, se afectaron los viajes en crucero, que dan empleo a 

250.000 personas, puesto que varios países aconsejaron evitar dichos viajes y 
las principales compañías de cruceros suspendieron sus operaciones 

 
 El sector automovilístico debe hacer frente asimismo a un súbito y generalizado 

estancamiento de su actividad económica, habida cuenta del confinamiento de 
los trabajadores en su hogar, la interrupción de las cadenas de suministro y el 
cierre de fábricas. 

 
 Como consecuencia de las estrictas restricciones de viaje impuestas y la 

recesión económica a escala mundial que se prevé, la Asociación de Transporte 
Aéreo Internacional (IATA), estima que los ingresos del sector en concepto de 
transporte de pasajeros podrían reducirse en 252.000 millones de dólares, lo que 
constituye una disminución del 44% con respecto a 2019 

 



56 
 

 En los sectores textil y fabricación 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 dólares, y han afectado a alrededor de 2,17 
millones de trabajadores 

 
 La agricultura y la seguridad alimentaria también se han visto gravemente 

afectadas. Por ejemplo, la reciente suspensión temporal de una de las mayores 
subastas de té del mundo en Mombasa (Kenya), en la que se comercializa té de 
muchos países de África oriental, podría tener un efecto económico devastador 
a escalas local, nacional y regional si esa medida se prolonga. 

 

Cómo afecta el COVID-19 a la economía mundial 

 

Al ser declarado el <<covid-19 como pandemia, muchas de las economías del mundo 

iniciaron su plan de contingencia con respecto a esta situación y así contrarrestar sus efectos, y es 

así como el Banco Mundial hace un comunicado de prensa en junio del 2020 y menciona lo 

siguiente sobre cada región: 

 

 Asia oriental y el Pacífico: Se prevé que la región crecerá apenas un 0,5 % 
en 2020, el índice más bajo desde 1967 y un reflejo de los trastornos originados 
por la pandemia.  

 Europa y Asia central: Se estima que la economía de la región se contraerá un 
4,7 % y que prácticamente todos los países entrarán en recesión.  

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

 Oriente Medio y Norte de África: Se prevé que la actividad económica en 
Oriente Medio y Norte de África se contraerá un 4,2 % a raíz de la pandemia y 
sus efectos sobre el mercado del petróleo.  

 Asia Meridional: Se estima que en 2020 la actividad económica en la región se 
contraerá un 2,7 % a raíz de los efectos negativos de las medidas de mitigación 
de la pandemia sobre el consumo y la actividad de servicios y de la incertidumbre 
sobre el curso de la enfermedad, que desalentará la inversión privada.  

 África al sur del Sahara: La actividad económica en la región está camino a 
contraerse un 2,8 % en 2020, la desaceleración más profunda de la que hay 
registro. 
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También sustentando dicha información proveída por parte del Banco Mundial, se 

encuentra otro comunicado de prensa esta vez por parte de La Comisión Económica para 

América Latina y el Caribe en marzo del 2020, pero haciendo más referencia hacia nuestro 

continente y determina lo siguiente: 

 

Según Alicia Bárcena, la crisis del COVID-19 pasará a la historia como una de las 
peores que el mundo ha vivido. Explicó que la enfermedad pone en riesgo un bien 
público global esencial, la salud humana, e impactará a una ya debilitada economía 
mundial y la afectará tanto por el lado de la oferta como de la demanda, ya sea mediante 
la interrupción de las cadenas de producción -que golpeará 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, (párr. 4) 

 

El COVID-19 y el sector productivo 
 

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

(Comisión Económica para América Latina y el Caribe), menciona:  

La crisis golpea con mayor intensidad a los sectores industriales potencialmente de 
mayor dinamismo tecnológico y, por lo tanto, profundizará los problemas estructurales 
de las economías de la región. Esto significa que, si no se implementan políticas 
adecuadas para fortalecer esas ramas productivas, existe una elevada probabilidad de 
que se genere un cambio estructural regresivo que conduciría a la reprimarización de las 
economías de la región”, (párr. 5). 

Es así como las políticas y estrategias de cobro, tomarán un papel protagónico durante esta 

crisis pandémica que se está viviendo y que, si se hace un buen manejo de ellas podrá dar buenos 

frutos a las compañías.   

 

El COVID-19 y el sector tecnológico 
 

 A escala tecnológica, al igual que los otros sectores, podríamos pensar que también es 

afectado debido a la pandemia, pero de acuerdo con un artículo publicado por Casanova (mayo, 

2020) demuestra que más bien podría suceder lo contrario:  
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En esta crisis, la generación de nuevas tecnologías ha sido clave para muchas 

entidades, tanto públicas como privadas. El enfoque ha sido la generación de soluciones 

en el sector salud que permitan dar respuesta rápida 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 

cómo ha prosperado un movimiento de innovación colaborativa, donde las 

universidades trabajan de la mano con el sector industrial, sectores empresariales están 

colaborando entre sí derribando barreras invisibles y muchas empresas están 

modificando su modelo de negocio y reorientando sus líneas de producción hacia bienes 

y servicios necesarios y prioritarios actualmente para la sociedad. Muchos de ellos han 

optado por la estrategia de no protección de la propiedad de sus invenciones, dejando 

espacio así al uso abierto de la invención como su aporte a la sociedad, (párr. 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 cómo enfrentarla, y 

buscar las oportunidades para sacar adelante la compañía y fortalecerla más. Pero una vez más nos 

referencia a las estrategias de cobro, ya que todo se resume en cuanta liquidez puede tener una 

compañía para reinventarse y seguir produciendo y mantenerse a flote financieramente.   
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CAPÍTULO III:  

MARCO METODOLÓGICO 
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Metodología 
 

En el presente capítulo conlleva una ruta epistemológica para el conocimiento de las 

diferentes áreas que se comprenden en el marco metodológico, y según Mirian Balestrini (2006) 

lo define como:  

El conjunto de procedimientos lógicos, tecno-operacionales implícitos en todo 
proceso de investigación, con el objeto de ponerlos de manifiesto y sistematizarlos; a 
propósito de permitir descubrir y analizar los supuestos del estudio y de reconstruir los 
datos, a partir de los conceptos teóricos convencionalmente operacionalizados. (p. 125) 
 

Por lo tanto, con base en lo anterior en este apartado, se encontrará el enfoque, diseño, 

método y tipo de investigación que van a ser utilizados en este trabajo para dar pie a un seguimiento 

más ordenado y de mayor entendimiento; además se brindará las fuentes primarias y secundarias 

de la información, así como los instrumentos y técnicas utilizadas en la investigación.  

 

Enfoque de la investigación 
 

 Según Mata (2019) el enfoque de la investigación 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 definición del tema y el 
planteamiento del problema de investigación, hasta el desarrollo de la perspectiva 
teórica, la definición de la estrategia metodológica, y la recolección, análisis e 
interpretación de los datos, (párr. 1)  

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

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

 

Enfoque cuantitativo 
 

En el presente trabajo, la investigación y su enfoque serán cuantitativos.  Lo anterior se 

determina de esta manera ya que vamos a buscar la obtención de datos tales como las ventas 

realizadas durante el 2020 y 2021, así como también todo lo cobrado en ese mismo periodo. 
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 La decisión también se basa tomando como referencia lo publicado por Hernández 

Sampieri, Baptista Lucio y Fernández Collado (2014) sobre el enfoque cuantitativo y su definición, 

el cual dice que: “utiliza la recolección de datos para probar la hipótesis con base en la medición 

numérica y el análisis estadístico, con el fin de establecer pautas de comportamiento y probar 

teorías”, (p. 4).  

 

Otro aspecto en referencia a la definición anterior, por el cual se decide por este enfoque, 

es el análisis estadístico que se va a realizar durante el mismo periodo determinado, con el 

propósito de poder confirmar si realmente existe algún impacto económico que tiene las estrategias 

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

 

Diseño de la investigación  
 

Según Ayala (2020) define el diseño de la investigación como: “el marco con el que un 

investigador planifica su investigación. Incluye el tipo de investigación, su objetivo, técnicas, 

población, análisis de datos y el procedimiento para realizar el estudio”, (párr. 1).  

A continuación, se presentan los diferentes diseños que son utilizados en el presente trabajo 

de investigación: 

 

No experimental  
 

De acuerdo con Hernández Sampieri, Baptista Lucio y Fernández Collado (2014) el diseño 

de investigación no experimental es definido como: “Estudios que se realizan sin la manipulación 

deliberada de variables y en los que sólo se observan los fenómenos en su ambiente natural para 

analizarlos”, (p. 152) 

El trabajo investigativo que va a ser desarrollado se considera no experimental ya que 

ningún 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 investigación transversal como:  

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

Para el presente trabajo se utiliza este diseño, ya que la investigación se basa en la 

recolección de datos tales como ventas totales y cobros durante un periodo y acontecimiento único, 

como lo es la pandemia del COVID-19, además 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 último cuatrimestre del 2021, esto con la acotación que la enfermedad se encuentra 

aún en curso y no hay fecha del fin posible, por lo cual al terminar la investigación la pandemia es 

muy probable que aun siga vigente. 

 

 Exploratorio 
 

De acuerdo con Hernández Sampieri, Baptista Lucio y Fernández Collado (2014) el diseño 

transversal exploratorio se defino como:  

El propósito de los diseños transeccionales exploratorios es comenzar a conocer una 
variable o un conjunto de variables, una comunidad, un contexto, un evento, una 
situación. Se trata de una exploración inicial en un momento específico. Por lo general, 
se aplican a problemas de investigación nuevos o poco conocidos; además, constituyen 
el preámbulo de otros diseños (no experimentales y experimentales). 

 
 El presente trabajo es de corte transversal exploratorio, ya que la investigación incluye 

como punto de análisis la pandemia del COVID-19, el cual es un tema muy reciente, además de 

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

e indagar para obtener referencias.  
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Método de investigación 
 

De acuerdo con Raffino (2020) los métodos de investigación son: “son los distintos 

modelos de procedimientos que se pueden emplear en una investigación específica, atendiendo a 

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

A continuación, se detallará el o los métodos por utilizar para el presente trabajo de 

investigación, el cual permitirá tener un claro entendimiento de cómo se irá a desarrollar .  

 

Analítico 
 

Según Orellana (2020), el método analítico es definido como: “un  procedimiento de 

investigación que se desprende del método científico y es utilizado en las ciencias naturales y 

sociales para el diagnóstico de problemas y la generación de hipótesis que permiten resolverlos”.  

 

Basado en la referencia anterior el presente trabajo investigativo utiliza el método analítico, 

ya que se procura determinar si realmente las estrategias de cobro presentan un impacto económico 

durante la pandemia entre los años 2020 y 2021, para poder llevar a cabo ese análisis, se debe 

hacer una separación de todos los datos obtenidos e ir uno por uno realizando el análisis, para 

lograr un resultado final y poder determinar si en efecto generó algún impacto.  

 

Deductivo   
 

Westreicher (2020) dice que: “El método deductivo consiste en extraer una conclusión con 

base en una premisa o a una serie de proposiciones que se asumen como verdaderas”. 

El trabajo investigativo también utilizará el método deductivo, ya que como resultado de 

todo el análisis que se realizará con los datos reales obtenidos de un periodo ya asignado,  se puede 

llegar a una conclusión específica. 
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Tipo de investigación 

   
 A continuación, se detallará el tipo de investigación utilizada en el trabajo investigativo 

según la metodología: 

 

Exploratoria  
 

Según Raffino (2021), la investigación exploratoria es: “aquella que aspira solamente a 

captar una imagen muy general del problema y servir de base para futuras y más complejas 

exploraciones, o bien para la formulación de una hipótesis científica 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 aún no se ha declarado a escala mundial como 

finalizado, o bien que se da por terminada esta situación de salud. Por lo tanto, este trabajo podría 

servir para futuras investigaciones o referencias.  

 

Sujeto y fuentes de información  

 

A continuación, se presenta el sujeto y fuentes de información que permitan dar un mejor 

entendimiento del trabajo de investigación por desarrollar, además de dar a conocer los 

participantes:  

 

Sujeto de información  

 

Sujetos de información de acuerdo con Mata (2021) son: “aquellas personas o grupos de 

personas que forman parte de los colectivos cuyas características, 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 información 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 información  
 

 De acuerdo con la enciclopedia concepto (2021) define las fuentes de información como: 

“al origen de una información determinada, es decir, el soporte en el cual encontramos 

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

 A continuación, se encontrará los 3 principales tipos de fuentes de información que son 

utilizados en este trabajo de investigación: 

 

Fuente primaria  
 

Según Raffino (2021) “Las fuentes primarias son aquellas más cercanas posible al evento 

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

Para la presente investigación como fuente primaria fueron tomados todos los datos que 

brinda directamente los sistemas financieros, ya sea físicos o digitales, que poseen ambas filiales 

de BOSCH GmbH, así como cualquier tipo de documentación e información, que provenga 

directamente de la compañía, que dé soporte y ayude a desarrollar la investigación de una mejor 

manera. 

 

Fuente secundaria   
 

 De acuerdo con Raffino (2021), las fuentes secundarias: “se basan en las primarias y les 

dan algún tipo de tratamiento, ya sea sintético, analítico, interpretativo o evaluativo, para proponer 

a su vez nuevas formas de información”. 
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 Las fuentes secundarias que aportaron a este proyecto y que pudieron proporcionar 

confianza y credibilidad a la investigación, fueron tesis de grado afines al tema de la investigación, 

también libros teóricos y prácticos y, por último, documentos informativos propios de la compañía. 

 

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 así una lectura mixta de 

testimonios e interpretaciones”. 

 Como fuentes terciarias que fueron utilizadas en este trabajo investigativo hay revistas 

virtuales, blogs, periódicos virtuales, trabajos, proyectos, páginas web relacionadas con el tema, 

documentos informativos digitales, así como las páginas web oficiales gubernamentales y de la 

propia compañía. 

 

Población y muestra 
 

 Según Aular (2020) la población y la muestra corresponden a: “un concepto estadístico que 

busca enfocar la atención a un subgrupo específico dentro de un universo mayor de individuos. La 

mayoría de investigaciones para recolectar información de cualquier población de objetos, 

personas o animales, normalmente trabajan con una muestra”. 

 

 A continuación, encontrara detalladamente la población y muestra del presente trabajo 

investigativo:  

 

Población 
 

 Para Sampieri…et ál. (2014) define población como: “Conjunto de todos los casos que 

concuerdan con determinadas especificaciones”, (p. 174). 
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 Para el presente trabajo comprende como población toda la información contenida en los 

datos financieros de la cartera de cobros que está integrada por clientes de la filial 

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

 La razón por la cual se determina solo la cartera de cobros de ambas filiales, es por el 

análisis 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 así poder determinar 

el impacto económico que provocaron la aplicación, no aplicación o cambios de ellas. 

 

Muestra 
 

 De acuerdo con López (2018), una muestra es: “un subconjunto de datos perteneciente a 

una población de datos. Estadísticamente hablando, debe estar constituido por un cierto número 

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

 Para propósitos del trabajo de investigación la muestra será la misma que la población, ya 

que se estará abarcando las carteras de cobro de ambas filiales con todos los datos financieros que 

puedan proveer. 

 

Tipo de muestreo 
 

Probabilístico 
 

 Según Sampieri…et ál. (2014) muestreo probabilístico es: “Subgrupo de la población en 

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

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

población tiene la posibilidad de ser elegidos.  
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Definición de variables  
 

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

a las características de ellos que se hacen presentes dentro de las hipótesis científicas que se están 

estudiando”. 

 

A continuación, se presentarán las variables establecidas en este trabajo investigativo para 

cada objetivo específico:  

 

Tabla 1 

Definición de variables 

Objetivo 
específico 

Variable Definición 
Conceptual 

Definición 
Instru-mental 

Definición 
operacional 

 
Detallar las 

estrategias de 
cobro utilizadas 

en ambas 
filiales 

 

 
Estrategias 
de cobro 
utilizadas 

 
Conjunto de 

acciones 
sistematizadas que 

tienen como fin 
mejorar el proceso 

de pagos de tus 
clientes (Aguilar, 

2020) 

 
Políticas 

generales de la 
empresa 

 
Tener 

completamente 
identificadas cuáles 
son las estrategias 
de cobro aplicadas 
sobre la cartera de 
clientes de cada 

filial 

 
Calcular las 

ventas y 
cobranza de las 

2 compañías 
durante el 
periodo de     

pandemia 2020-
2021 

 

 
Calculo de 

ventas y 
cobros 

 
Obtención de la 
sumatoria de las 

ventas y 
recuperación de 

dinero realizado por 
cada filial en un 

periodo 
determinado 

 
Estados 

financieros 

 
Permite que se 

tenga un panorama 
de comparación 

entre cuanto se ha 
vendido contra lo 
recuperado en el 

periodo 
mencionado. 

 
Determinar los 

factores 
financieros 
negativos o 
positivos 

provocados por 

 
Factores 

negativos y 
positivos 

 
Elemento o 

una concausa [cosa 
que, junto con otra, 

es la causa de un 
efecto]. (Pérez y 
Gardey, 2021) 

 
Visualización de 

datos 

 
Poder identificar 

cuáles son los 
puntos positivos y 

negativos que 
presentan las 

cuentas por cobrar 
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el COVID-19 
en los cobros de 

las 2 filiales 
 

a raíz del Covid-19 
y poder hacer 

comparación contra 
periodos en que no 
existía la pandemia 

 
Analizar el 

impacto 
económico 

causado por las 
estrategias de 
recaudación 
durante la 
pandemia 

 

 
Impacto 

económico 
causado 

 
Efecto que una 

medida, una acción 
o un anuncio 
generan en la 

economía 

 
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: Elaboración propia del investigador. 
 

Instrumentos y técnicas de investigación 
 

Rojas (2011) determina que: 

La técnica de investigación científica es un procedimiento típico, validado por la 
práctica, orientado generalmente —aunque no exclusivamente— a obtener y 
transformar información útil para la solución de problemas de conocimiento en las 
disciplinas científicas. Toda técnica prevé el uso de un instrumento de aplicación; así, 
el instrumento de la técnica de Encuesta es el cuestionario; de la técnica 
de Entrevista es la Guía de tópicos de entrevista, (p. 278). 
 

 A continuación, se detallará más a fondo, qué se entiende por instrumento y también por 

técnica de investigación para tener un entendimiento mucho más claro de ambos términos, y saber 

por qué son utilizados en el presente trabajo, además de la información brindada se mencionará 

visualización de datos y minería de datos, los cuales fueron las técnicas utilizadas para fines 

propios de la investigación. 

 

Instrumento 
 

Bernardo y Calderero (2000) consideran que el instrumento es: 
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Un recurso del que puede valerse el investigador para acercarse a los fenómenos y 
extraer la información. Dentro de cada instrumento pueden distinguirse dos aspectos 
diferentes: una forma y un contenido. La forma del instrumento se refiere al tipo de 
aproximación que establecemos con lo emperico, a las técnicas que utilizamos para esta 
tarea. En cuanto al contenido, este queda expresado en la especificación de los datos 
concretos que necesitamos conseguir; se realiza, por tanto, en una serie de ítemes que 
no son otra cosa que los indicadores bajo la forma de preguntas, de elementos por 
observar, etc. (p. 49). 

 

Técnicas 
 

 Según Montagud (2021) técnicas de investigación son:  

Los procesos e instrumentos utilizados en el abordaje y estudio de un determinado 
fenómeno, hecho, persona o grupo social. Con estos métodos, los investigadores pueden 
recopilar, examinar, analizar y exponer la información 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, (párr. 
5). 
 

Visualización de datos 

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

Es de lejos una de las técnicas de análisis de datos más demandada y apreciada a 
día de hoy por lo fácil que resulta a través de un gráfico o imagen detectar patrones en 
los datos. Es especialmente útil cuando buscamos entender grandes volúmenes de datos 
de forma rápida y simplificada. Las infografías y gráficos son la forma más popular de 
este tipo de técnicas que utilizan softwares tipo Tableu Boureu u Qlick View, (párr. 11). 
 

 
Estados financieros 
 

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

estructura económica de esta durante un periodo establecido. 

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

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

 A continuación, se detallará más a fondo sobre la confiabilidad y validez utilizada en este 

trabajo de investigación: 

 

Confiabilidad 

 
Según Sampieri…et ál. (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 medición. 

Profundizando más 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 ítemes (Alfa de Cronbach estandarizado)”.  

 

Validez 
 

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

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

 

 Para propósitos de este trabajo de investigación y darle la validez correspondiente al 

instrumento, se utilizará la validez de expertos el cual Sampieri…et ál. (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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CAPÍTULO IV  

TÉCNICAS Y PROCESOS PARA EL ANÁLISIS DE RESULTADOS  
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En este capítulo se desarrolla las variables identificadas como parte del proceso de 

desarrollo de la tesis, con base en la información provista por las filiales Building Technologies y 

Thermo Technology que forman parte de BOSCH GmbH.  

Se procura hacer todo un análisis 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 estará 

aplicando varias herramientas financieras. 

 Para dicho proyecto se estableció una estructura de trabajo donde se va desarrollando por 

segmentos, dando como inicio la identificación de las estrategias de cobro utilizadas, esto con el 

propósito de poder tener bien reconocidas las mismas para cada filial y cómo es su forma de actuar 

en cada cliente que mantiene una deuda. 

 Luego se procede con el cálculo de las ventas y cobros durante los periodos 2020 - 2021 

(época de pandemia) y también 2019, para poder determinar cuánto fue el nivel de ingresos que 

tuvieron las filiales antes del COVID-19 y durante su permanencia, y así poder realizar una 

comparación de cuánto 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 comparación con un periodo anterior que no se 

encontraba en dicha situación.  

 Por último, luego de haber obtenido toda la información pertinente y necesaria, se realiza 

un análisis exhaustivo, utilizando una vez más las herramientas financieras que así lo permitan, 

donde se determine y cuantifique el impacto económico que causaron las estrategias de cobro 

utilizadas durante la época de pandemia, además de determinar si fue un resultado positivo o 

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

 A continuación, se detalla cuáles son las estrategias de cobro ya previamente establecidas 

por la compañía, y también se define las que son utilizadas en cada filial, su forma de ser aplicadas, 

la clasificación de los clientes y demás variantes relacionadas con ellas.  

 

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

Las estrategias de cobro descritas a continuación 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 días de trabajo, se les explica su funcionamiento y forma de aplicarlas. 

  

También están 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 número de cuenta del cliente asignado previamente por la filial y ahí va a estar toda la 

información pertinente necesaria.   

 

Figura 1 

Estrategias de cobro 

 

Nota: Esta figura demuestra las estrategias de cobro utilizadas, y cómo 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 información se encuentra en inglés debido a que es el idioma 

oficial de trabajo.    

 

Recordatorio anticipado vencimiento: Documento que se le envía 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 envía al cliente, donde  se le dice 

que tiene una cantidad N de facturas que ya se encuentran con cierta cantidad de días vencidas y 

que se debe realizar el pago lo más pronto posible. 

 

Recordatorio de vencimiento 2: Tercer documento que se le envía al cliente, en que se le dice que 

tiene una cantidad N de facturas que ya se encuentran con una cantidad mayor de días 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 así evitar inconvenientes con órdenes futuras.  

 

Llamada de ultimátum al cliente: Se realiza una segunda llamada al cliente, esta vez se le da un 

ultimátum 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.  

 

1era Escalación – Supervisor: El caso es escalado al supervisor del departamento de cobro de 

dicha filial para que él 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 Escalación – Supervisor: El supervisor es el encargado del caso, y realiza una segunda 

llamada, pero en esta ocasión contacta al gerente del departamento de cuentas por pagar del cliente, 

para hacerle saber la situación y hacer efectivo de inmediato el pago pendiente; de lo contrario, las 

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

 

Escalación al gerente: Aquí ya el supervisor le ha escalado el caso al gerente del departamento 

de cobro encargado de la filial correspondiente, dejándole saber el estado del caso y la situación 

de falta de pago por parte del cliente. El gerente procede a realizar la escalación a los altos mandos 

que lideran la compañía del cliente nuestro, dejándoles saber la necesidad del pago inmediato y la 

obligación contractual que tienen con la filial de no tener ningún pago pendiente luego de vencidas 

las facturas.   

 

Decisión del gerente: Si luego de la intervención del gerente y comunicación con los altos jerarcas 

de la compañía deudora no da resultado a ningún pago, el gerente debe tomar una decisión 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 días: Esta estrategia es aplicada a todos aquellos clientes “especiales” 

o de suma importancia para la filial, basado en comportamiento de pago, solvencia económica, 

volumen de compra de producto, etc. Estas tienen un acuerdo que solo se les realiza una llamada 

cada 7 días, o también una vez por semana, para darles seguimiento a las facturas vencidas y 

obtener una fecha de pago.  

 

Llamada al cliente - Cada 30 días: 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 económica y gran capacidad de pago. Estas tienen un acuerdo que solo se les 

realiza una llamada cada 30 días, 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, clasificación de clientes y estrategias 
 

Clasificación 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 dólares para cobrar 

mensualmente, los cuales están clasificados en diferentes categorías, las que fueron creadas 

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

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

 

Tabla 2 

Categoría 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 días Administrativo30 
Nota: Esta tabla demuestra la clasificación de los clientes y la estrategia por utilizar basado en la 

categorización previamente establecida por el departamento de crédito de cada filial y asignada a 

cada cliente. Elaboración del autor para la presente investigación con información obtenida del 

sistema transaccional SAP.   

 

 De acuerdo con la clasificación de los clientes, así también procede la de las estrategias de 

cobro y su aplicación. 
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Variable 1 
 

Estrategias de cobro según categoría de los clientes BT 
 

 Las estrategias de cobro son aplicadas en cada cliente basado en su categoría, 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 continuación se detalla las utilizadas para 

cada una de las categorías mencionadas anteriormente: 

 

Tabla 3  

Estrategias de cobro BT 

Total, días 
vencidos 

Acción Estrategia / Pasos 
Días 

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 de ultimátum al cliente - 

BR 
9 

70 Email /Fax 1era Escalación - Supervisor - BR 9 
79 Email /Fax 2da Escalación - Supervisor - BR 11 
90 Email /Fax Escalación al gerente - BR 9 
99 Llamada Decisión del gerente 10 
  MEDIO RIESGO  

-7 Email /Fax 
Recordatorio anticipado 

vencimiento - MR 
22 

15 Email /Fax Recordatorio de vencimiento 1 - MR 10 
25 Llamada Llamada de vencimiento 1 - MR 10 

35 Llamada 
Llamada de ultimátum al cliente - 

MR 
10 

45 Email /Fax 1era Escalación - Supervisor - MR 7 
52 Email /Fax 2da Escalación - Supervisor - MR 8 
60 Email /Fax Escalación al gerente - MR 9 
69 Llamada Decisión del gerente 10 
  ALTO RIESGO  

-10 Email /Fax 
Recordatorio anticipado 

vencimiento - AR 
15 
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5 Llamada Llamada de vencimiento 1 - AR 5 

10 Llamada 
Llamada de ultimátum al cliente - 

AR 
7 

17 Email /Fax 1era Escalación - Supervisor - AR 6 
23 Email /Fax 2da Escalación - Supervisor - AR 7 
30 Email /Fax Escalación al gerente - AR 9 
39 Llamada Decisión del gerente 10 

  CUENTAS ADMINISTRATIVAS - 7 
DÍAS SEGUIMIENTO 

 

7 Llamada Llamada al cliente - Cada 7 días 7 

  CUENTAS ADMINISTRATIVAS - 
30 DÍAS SEGUIMIENTO 

 

30 Llamada Llamada al cliente - Cada 30 días 30 
Nota: Esta tabla demuestra todas las estrategias que se utilizan de acuerdo con la categoría del 

cliente. Elaboración del autor para la presente investigación. 

 

 

Thermo Technology, clasificación de clientes y estrategias 

 

Clasificación 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 dólares para cobrar 

mensualmente, los cuales están clasificados en diferentes categorías, las que fueron creadas 

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

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

 

Tabla 4 

Categoría 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 clasificación de los clientes y la estrategia por utilizar basado en la 

categorización previamente establecida por el departamento de crédito de cada filial y asignada a 

cada cliente. Elaboración del autor para la presente investigación con información obtenida del 

sistema transaccional SAP.   

 
De acuerdo con la clasificación de los clientes, así también en esta filial procede  al 

ordenamiento de las estrategias de cobro y su aplicación. 

 

Estrategias de cobro según categoría de los clientes TT 
 

 A continuación, se detalla las estrategias utilizadas para cada una de las categorías 

mencionadas anteriormente: 

 

Tabla 5  

Estrategia de cobro TT 

Total, días 
vencidos 

Acción Estrategia / Pasos 
Días 

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 Escalación - Supervisor - BR 9 
79 Email /Fax 2da Escalación - Supervisor - BR 11 
90 Email /Fax Escalación al gerente - BR 9 
99 Llamada Decisión del gerente 10 
  MEDIO RIESGO  

-7 Email /Fax 
Recordatorio anticipado 

vencimiento - MR 
22 

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 Escalación - Supervisor - MR 7 
52 Email /Fax 2da Escalación - Supervisor - MR 8 
60 Email /Fax Escalación al gerente - MR 9 
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69 Llamada Decisión del gerente 10 
  ALTO RIESGO  

-10 Email /Fax 
Recordatorio anticipado 

vencimiento - AR 
15 

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

  CUENTAS ADMINISTRATIVAS - 7 
DÍAS SEGUIMIENTO 

 

7 Llamada 
Llamada al cliente - Cada 7 Días 

(en el caso de esta filial no se usa 
la llamada al cliente a los 30 días) 

7 

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

cliente. Elaboración del autor para la presente investigación. 

 

Variable 2 

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

 A continuación, se presenta las ventas, los pagos y la cartera de cobro de ambas filiales de 

Robert Bosch GbmH durante el año previo a la pandemia, y luego sus dos años siguientes, 

inclusive una comparación de los 3 años 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 últimos 3 años de la 

filial.  

 

Tabla 6  

Ventas totales BT 

Building Technologies Ventas Totales 

    
 2019 2020 2021 

Enero $    25 000 000,00 $    30 000 000,00 $       21 000 000,00 
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Febrero $    26 000 000,00 $    27 000 000,00 $       25 000 000,00 
Marzo $    31 000 000,00 $    26 000 000,00 $       34 000 000,00 
Abril $    32 000 000,00 $    19 000 000,00 $       35 000 000,00 
Mayo $    38 000 000,00 $    25 000 000,00 $       41 000 000,00 
Junio $    29 000 000,00 $    27 000 000,00 $       38 000 000,00 
Julio $    31 000 000,00 $    27 000 000,00 $       39 000 000,00 

Agosto $    29 000 000,00 $    30 000 000,00 $       37 000 000,00 
Setiembre $    27 000 000,00 $    26 000 000,00 $       34 000 000,00 

Octubre $    28 000 000,00 $    28 000 000,00 $       37 000 000,00 
Noviembre $    27 000 000,00 $    24 000 000,00  
Diciembre $    30 000 000,00 $    29 000 000,00  

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

estadounidenses. Elaboración del autor para la presente investigación. 

 
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 varían en un mismo cliente 

depende de la negociación con el departamento de ventas. 

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

de los 3 años que fueron elegidos para la investigación, inclusive se puede determinar cuánto 

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

 

Figura 2 

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

Elaboración del autor para la presente investigación. 

 

En este gráfico lineal se observa cómo para el mes de abril del 2020 el nivel de ventas cae 

considerablemente al más bajo en comparación 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 así que muchos mercados se contrajeran y esperaran el comportamiento a escala mundial 

de la economía, y que directrices se iban a tomar en torno a la situación sanitaria.   

Pagos totales de Building Technologies 

 

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

los últimos 3 años de la filial Building Technologies.   

Tabla 7 

Monto total cobrado BT 

Building Technologies monto total cobrado 

    
 2019 2020 2021 

Enero $    31 000 000,00 $    35 000 000,00 $       27 000 000,00 
Febrero $    22 000 000,00 $    29 000 000,00 $       21 000 000,00 

 $-
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Marzo $    30 000 000,00 $    30 000 000,00 $       35 000 000,00 
Abril $    38 000 000,00 $    24 000 000,00 $       26 000 000,00 
Mayo $    35 000 000,00 $    23 000 000,00 $       33 000 000,00 
Junio $    30 000 000,00 $    32 000 000,00 $       34 000 000,00 
Julio $    39 000 000,00 $    28 000 000,00 $       35 000 000,00 

Agosto $    31 000 000,00 $    29 000 000,00 $       43 000 000,00 
Setiembre $    27 000 000,00 $    34 000 000,00 $       41 000 000,00 

Octubre $    36 000 000,00 $    32 000 000,00 $       33 000 000,00 
Noviembre $    27 000 000,00 $    26 000 000,00  
Diciembre $    25 000 000,00 $    31 000 000,00  

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

2021 en dólares estadounidenses. Elaboración del autor para la presente investigación. 

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

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

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

 

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

de la filial que pagaron sus facturas de acuerdo con la fecha de vencimiento, así 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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Nota: Esta figura demuestra cómo varían de un mes a otro todos los pagos del 2019, 2020 y 2021. 

Elaboración del autor para la presente investigación. 

 

Este gráfico lineal enseña que en febrero del 2021 fue el mes más bajo en cantidad de pagos 

recibidos por parte de los clientes y agosto del mismo año ha sido el más alto en los 3 años de 

revisión (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 continuó por 2 meses 

más 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 últimos 3 años. 

 

Tabla 8  

Cartera de cobro BT 

Building Technologies Cartera Cobro 
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 2019 2020 2021 
Enero $    35 000 000,00 $    42 000 000,00 $       31 000 000,00 

Febrero $    44 000 000,00 $    43 000 000,00 $       36 000 000,00 
Marzo $    45 000 000,00 $    39 000 000,00 $       37 000 000,00 
Abril $    42 000 000,00 $    38 000 000,00 $       46 000 000,00 
Mayo $    46 000 000,00 $    41 000 000,00 $       55 000 000,00 
Junio $    47 000 000,00 $    39 000 000,00 $       57 000 000,00 
Julio $    42 000 000,00 $    40 000 000,00 $       59 000 000,00 

Agosto $    41 000 000,00 $    43 000 000,00 $       54 000 000,00 
Setiembre $    43 000 000,00 $    37 000 000,00 $       49 000 000,00 

Octubre $    38 000 000,00 $    35 000 000,00 $       55 000 000,00 
Noviembre $    38 000 000,00 $    35 000 000,00  
Diciembre $    56 000 000,00 $    35 000 000,00  

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

estadounidenses. Elaboración del autor para la presente investigación. 

 
La cartera está 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 están 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, 

además las que ya están vencidas y deben hacer su pago de inmediato debido que el plazo 

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

 
 
 
 

Figura 4 

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. 

Elaboración del autor para la presente investigación. 

 

En este gráfico lineal nos demuestra el comportamiento de la cartera de cobro donde se 

puede ver que durante los años 2019 y 2020 se mantuvo constante, con una ligera variación 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 más considerable para el tercer trimestre del año 2021. 

 

Comparativo entre cartera de cobro, ventas y pagos periodo 2019 
 

 A continuación, se presenta una tabla y un gráfico 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  $    25 000 000,00 $    31 000 000,00 $       35 000 000,00 
Febrero  $    26 000 000,00 $    22 000 000,00 $       44 000 000,00 
Marzo  $    31 000 000,00 $    30 000 000,00 $       45 000 000,00 
Abril $    32 000 000,00 $    38 000 000,00 $       42 000 000,00 
Mayo $    38 000 000,00 $    35 000 000,00 $       46 000 000,00 
Junio $    29 000 000,00 $    30 000 000,00 $       47 000 000,00 
Julio $    31 000 000,00 $    39 000 000,00 $       42 000 000,00 
Agosto $    29 000 000,00 $    31 000 000,00 $       41 000 000,00 
Setiembre $    27 000 000,00 $    27 000 000,00 $       43 000 000,00 
Octubre $    28 000 000,00 $    36 000 000,00 $       38 000 000,00 
Noviembre  $    27 000 000,00 $    27 000 000,00 $       38 000 000,00 
Diciembre $    30 000 000,00 $    25 000 000,00 $       56 000 000,00 

Nota: Cantidades están en dólares estadounidenses. Elaboración del autor para la presente 

investigación. 

 
La tabla permite hacer una comparación 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 más 

claro, se puede observar que para el mes de febrero las ventas fueron de 26 millones de dólares, el 

monto cobrado fue de 22 millones, y la cartera era de 44 millones. Esto nos da a entender que el 

monto que se cobró durante el mes de febrero fue menor a las ventas que se realizaron, y mucho 

menor a la cartera de cobro, haciendo así 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 próximos 

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 5 

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. Elaboración del autor para la presente 

investigación. 

 

Se muestra una leve equidad en la mayoría 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 así el aumento de 

las cuentas por cobrar, y la mayoría de lo que ingresa en cobros es de facturas no vencidas aún y 

también las vencidas recientemente.  

 

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

 A continuación, se presenta una tabla y un gráfico comparativo de las ventas, monto 

cobrado y cartera de cobro del periodo donde da inicio la pandemia, año 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 $    30 000 000,00 $    35 000 000,00 $       42 000 000,00 
Febrero $    27 000 000,00 $    29 000 000,00 $       43 000 000,00 
Marzo $    26 000 000,00 $    30 000 000,00 $       39 000 000,00 
Abril $    19 000 000,00 $    24 000 000,00 $       38 000 000,00 
Mayo $    25 000 000,00 $    23 000 000,00 $       41 000 000,00 
Junio $    27 000 000,00 $    32 000 000,00 $       39 000 000,00 
Julio $    27 000 000,00 $    28 000 000,00 $       40 000 000,00 

Agosto $    30 000 000,00 $    29 000 000,00 $       43 000 000,00 
Setiembre $    26 000 000,00 $    34 000 000,00 $       37 000 000,00 

Octubre $    28 000 000,00 $    32 000 000,00 $       35 000 000,00 
Noviembre $    24 000 000,00 $    26 000 000,00 $       35 000 000,00 
Diciembre $    29 000 000,00 $    31 000 000,00 $       35 000 000,00 

Nota: Cantidades están en dólares estadounidenses. Elaboración del autor para la presente 

investigación. 

 

Esta tabla permite ya tener una visión más clara de cómo estuvo el comportamiento de las 

ventas, monto cobrado y cartera de cobro durante el año 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 así 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. Elaboración del autor para la presente 

investigación. 

 

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 caída, pero posterior a ellos 

fluctúan al alza en un proceso natural, e inclusive presentan la particularidad que para el último 

trimestre la cartera de cobro se mantuvo muy parecida, y el comportamiento de pagos permaneció 

constante y elevado.  

 

Comparativo entre cartera de cobro, ventas y cobros periodo 2021 
 

 A continuación, se presenta una tabla y un gráfico comparativo de las ventas, cobros y 

cartera de cobro del periodo 2021, de la filial Building Technologies.  
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Tabla 11 

Cuadro de ventas, cobros y cartera de cobro 2021 

Building Technologies monto cobrado, ventas y cartera 2021 
    
 Ventas Monto cobrado Cartera 

Enero $    21 000 000,00 $    27 000 000,00 $    31 000 000,00 
Febrero $    25 000 000,00 $    21 000 000,00 $    36 000 000,00 
Marzo $    34 000 000,00 $    35 000 000,00 $    37 000 000,00 
Abril $    35 000 000,00 $    26 000 000,00 $    46 000 000,00 
Mayo $    41 000 000,00 $    33 000 000,00 $    55 000 000,00 
Junio $    38 000 000,00 $    34 000 000,00 $    57 000 000,00 
Julio $    39 000 000,00 $    35 000 000,00 $    59 000 000,00 

Agosto $    37 000 000,00 $    43 000 000,00 $    54 000 000,00 
Setiembre $    34 000 000,00 $    41 000 000,00 $    49 000 000,00 

Octubre $    37 000 000,00 $    33 000 000,00 $    55 000 000,00 
Noviembre    
Diciembre    

Nota: Cantidades están en dólares estadounidenses. Elaboración del autor para la presente 

investigación. 

 
 

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

con prácticamente un año de pandemia, el cual refleja un panorama un poco más 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 

 

Nota: gráfico comparativo del 2021 entre los cobros recibidos, las ventas realizadas, y la cartera 

de cobro que tiene la persona encargada de realizar los cobros. Elaboración del autor para la 

presente investigación. 

 

En este gráfico 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 últimos 3 meses 

del año 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 año en comparación con el comportamiento de los últimos 3 meses del 2020. 

 

Ventas totales de Thermo Technology  

 

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

años 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 

órdenes de compra.  

 

Tabla 12 

Ventas totales TT 

Thermo Technology Ventas Totales 
    
 2019 2020 2021 

Enero $    12 000 000,00 $    8 000 000,00 $    13 000 000,00 
Febrero $    13 000 000,00 $    18 000 000,00 $    9 000 000,00 
Marzo $    14 000 000,00 $    17 000 000,00 $    26 000 000,00 
Abril $     17 000 000,00 $    14 000 000,00 $    22 000 000,00 
Mayo $    18 000 000,00 $    13 000 000,00 $    24 000 000,00 
Junio $    16 000 000,00 $    20 000 000,00 $    24 000 000,00 
Julio $    15 000 000,00 $    22 000 000,00 $    22 000 000,00 

Agosto $    16 000 000,00 $    17 000 000,00 $    25 000 000,00 
Setiembre $    15 000 000,00 $    18 000 000,00 $    32 000 000,00 

Octubre $    15 000 000,00 $    21 000 000,00 $    28 000 000,00 
Noviembre $    14 000 000,00 $    15 000 000,00  
Diciembre $    13 000 000,00 $    18 000 000,00  

Nota: Cantidades están en dólares estadounidenses. Elaboración del autor para la presente 

investigación. 

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

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

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

después del primer cuatrimestre del 2020 y de ahí su comportamiento la mayoría del tiempo fue 

ascendente, con   excepción de los 2 primeros meses del año 2021. 
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Figura 8 

Comportamiento de ventas totales de TT 

 
Nota: Esta figura demuestra como varia de un mes a otro todas las ventas de los últimos 3 años. 

Elaboración del autor para la presente investigación. 

 

Denota cómo las ventas para el 2019 se mantienen relativamente constantes, luego para el 

2020 se nota una fluctuación de mes a mes sin poder definir el comportamiento de ventas, posible 

por la especulación 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 año 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 últimos 3 años 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 $    11 000 000,00 $    14 000 000,00 
Febrero $    12 000 000,00 $    8 000 000,00 $    13 000 000,00 
Marzo $    13 000 000,00 $    13 000 000,00 $    13 000 000,00 
Abril $    12 000 000,00 $    14 000 000,00 $    18 000 000,00 
Mayo $    15 000 000,00 $    12 000 000,00 $    20 000 000,00 
Junio $    16 000 000,00 $    17 000 000,00 $    24 000 000,00 
Julio $    18 000 000,00 $    16 000 000,00 $    19 000 000,00 

Agosto $    16 000 000,00 $    19 000 000,00 $    25 000 000,00 
Setiembre $    14 000 000,00 $    20 000 000,00 $    22 000 000,00 

Octubre $    13 000 000,00 $    17 000 000,00 $    25 000 000,00 
Noviembre $    13 000 000,00 $    16 000 000,00  
Diciembre $    15 000 000,00 $    15 000 000,00  

Nota: Cantidades están en dólares estadounidenses. Elaboración del autor para la presente 
investigación. 
 

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 línea de crédito con nosotros o bien deudas pendientes, 

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

en curso. El mismo permite hacer un análisis comparativo entre los 3 años y poder determinar 

cómo 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 

 
Nota: Esta figura demuestra cómo varía de un mes a otro todos los pagos del 2019, 2020 y 2021. 

Elaboración del autor para la presente investigación. 

 

Este cuadro presenta los cobros recibidos de los últimos 3 años, en el cual podemos ver su 

comportamiento al alza en todos los meses, se ve una leve fluctuación, 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 $    23 000 000,00 $    18 000 000,00 $    26 000 000,00 
Febrero $    24 000 000,00 $    26 000 000,00 $    21 000 000,00 
Marzo $    25 000 000,00 $    28 000 000,00 $    33 000 000,00 
Abril $    29 000 000,00 $    28 000 000,00 $    36 000 000,00 
Mayo $    31 000 000,00 $    27 000 000,00 $    39 000 000,00 
Junio $    31 000 000,00 $    29 000 000,00 $    37 000 000,00 
Julio $    27 000 000,00 $    34 000 000,00 $    39 000 000,00 

Agosto $    26 000 000,00 $    30 000 000,00 $    38 000 000,00 
Setiembre $    26 000 000,00 $    27 000 000,00 $    47 000 000,00 

Octubre $    27 000 000,00 $    29 000 000,00 $    48 000 000,00 
Noviembre $    26 000 000,00 $    27 000 000,00  
Diciembre $    23 000 000,00 $    29 000 000,00  

Nota: Cantidades están en dólares estadounidenses. Elaboración del autor para la presente 

investigación. 

 
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 año 2019 y 

determinar si aumento la cartera de cobro, se mantuvo igual o bien disminuyó. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



99 
 

 

 

 

 

Figura 10 

Comportamiento de la cartera de cobro 

 

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

Elaboración del autor para la presente investigación. 

 

En la figura se muestra una cartera de cobro con un comportamiento constante en los 2 

primeros años 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 continuación, se presentará una tabla y un gráfico 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 $    12 000 000,00 $    11 000 000,00 $    23 000 000,00 
Febrero $    13 000 000,00 $    12 000 000,00 $    24 000 000,00 
Marzo $    14 000 000,00 $    13 000 000,00 $    25 000 000,00 
Abril $    17 000 000,00 $    12 000 000,00 $    29 000 000,00 
Mayo $     18 000 000,00 $    15 000 000,00 $    31 000 000,00 
Junio $     16 000 000,00 $    16 000 000,00 $    31 000 000,00 
Julio $    15 000 000,00 $     18 000 000,00 $   27 000 000,00 

Agosto $    16 000 000,00 $    16 000 000,00 $    26 000 000,00 
Setiembre $    15 000 000,00 $    14 000 000,00 $    26 000 000,00 

Octubre $    15 000 000,00 $    13 000 000,00 $    27 000 000,00 
Noviembre $    14 000 000,00 $    13 000 000,00 $    26 000 000,00 
Diciembre $    13 000 000,00 $    15 000 000,00 $    23 000 000,00 

Nota: Cantidades están en dólares estadounidenses. Elaboración del autor para la presente 

investigación. 

 

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

antes de iniciar la pandemia y así tener de referencia para los 2 años 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. Elaboración del autor para la 

presente investigación. 

 

En este cuadro se puede ver que el nivel de ventas y pagos es prácticamente el mismo para 

todos los meses, nos demuestra que lo que se vende, se paga dentro los 30 días del término de 

liquidación, 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 mayoría de facturas sin vencer, y 

aquellas que si están vencidas se mantienen sin pago aún. 

 

 

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

A continuación, se presentará una tabla y un gráfico 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 $    8 000 000,00 $    11 000 000,00 $    18 000 000,00 
Febrero $    18 000 000,00 $    8 000 000,00 $    26 000 000,00 
Marzo $    17 000 000,00 $    13 000 000,00 $    28 000 000,00 
Abril $    14 000 000,00 $    14 000 000,00 $    28 000 000,00 
Mayo $    13 000 000,00 $    12 000 000,00 $    27 000 000,00 
Junio $    20 000 000,00 $    17 000 000,00 $    29 000 000,00 
Julio $    22 000 000,00 $    16 000 000,00 $    34 000 000,00 

Agosto $    17 000 000,00 $    19 000 000,00 $    30 000 000,00 
Setiembre $    18 000 000,00 $    20 000 000,00 $    27 000 000,00 

Octubre $    21 000 000,00 $    17 000 000,00 $    29 000 000,00 
Noviembre $    15 000 000,00 $    16 000 000,00 $    27 000 000,00 
Diciembre $    18 000 000,00 $    15 000 000,00 $    29 000 000,00 

Nota: Cantidades están en dólares estadounidenses. Elaboración del autor para la presente 

investigación. 

 
Ya para esta tabla podemos ver los embates que sufrió la filial a raíz de la pandemia 

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

comparación 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. Elaboración del autor para la presente 

investigación. 

 
Se observa que los dos primeros meses del año 2020, el nivel de la cartera de cobro y pagos 

disminuyó, 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 continuación, se presentará una tabla y un gráfico 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 están en dólares estadounidenses. Elaboración del autor para la presente 

investigación. 
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La tabla permite ver y analizar los primeros 10 meses del año 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 existió algún efecto ocasionado por el Covid-19 o bien se mantienen 

los niveles normales que se esperaban para este año. 

 

Figura 13 

Comparativo ventas, cobros y cartera 2020 

 

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. Elaboración del autor para la presente 

investigación. 

 

Para este gráfico se puede ver cómo la cartera va en crecimiento desde inicios de año, pero 

los pagos no son suficientes para lograr una disminución en dicha cartera, además las ventas 

demuestran su comportamiento fluctuante durante los meses del 2021.  

 

Variable 3 
 

 $-
 $10000 000,00
 $20000 000,00
 $30000 000,00
 $40000 000,00
 $50000 000,00
 $60000 000,00

Thermo Technology Cobros, ventas y cartera 
2021

Ventas Pagos Cartera



105 
 

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

A continuación, se expondrá los factores financieros, ya sean positivos o negativos que 

fueron provocados durante o a raíz 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 presentó un decrecimiento aproximado 19% y 

para abril un 68%  y para mayo de un 52% en comparación con los mismos meses pero del año 

2019 cuando no había pandemia, algo de esperarse, ya que se mantenía 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 más positivo, ya que las ventas aumentaron en promedio un 40% más que los 

meses del año 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, prácticamente 33% menos que enero del 2019. Luego hace un repunte de 10 millones de 

dólares más sobre el monto del mes anterior y su comportamiento para el resto del año 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 presentó una caída para el 

mes de abril del 58% y mayo un 52% en comparación con lo obtenido durante esos mismos meses 

en el 2019 , esto da sentido a los efectos de la pandemia, ya que la mayoría de ventas que se 

realizan a los clientes tiene como término de pago 30 y 45 días 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, 

prácticamente fue un factor positivo, ya que los pagos recibidos tuvieron un crecimiento constante 

para el 2020 y aun mayor para el 2021, esto a raíz de la naturalidad de sus productos, los cuales 

están enfocados en tecnología 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 modificación a inicios o 

durante la pandemia, se procuró mantener esa confianza con el cliente, de que ellos se sintieran 

seguros que los productos se les iba a seguir entregando tal cual las órdenes de compra y contratos 

previamente establecidos así lo determinaran. 

Si se intensificó el constante monitoreo de la capacidad de compra que se les había 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 aplicó un análisis más estricto sobre su 

capacidad de compra, con el propósito de asegurarse una solidez económica 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 restricción sanitaria 
 

 Para ambas 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 incentivó a los clientes a 

tomar esto como una oferta, ventaja e inclusive ahorro económico, así 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 está sujeto al departamento 

de ventas y cómo lo manejan a su discreción.  

 También se incentivó a los clientes que realizan los pagos con el método de cheque, 

cambiarse a transferencia electrónica, esto con el fin de asegurar más rápido 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 Canadá 

no estaba brindando el servicio en horario regular, lo cual provoca que estos pagos tarden inclusive 

15 días para ser depositados en el banco, haciendo así que los clientes no puedan obtener el 

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

 

Bloqueo de ordenes 
 

 En ambas filiales están trabajando muy de la mano los departamentos de cobro, crédito y 

el de aplicación de pagos. Esto con el fin de asegurar que no exista ningún atraso o error en el 

proceso de cobro, aplicación de pago y liberación de órdenes, ya que si existe algún atraso, falta 

de pago o extra límite de crédito, los pedidos futuros o pendientes de entrega a los clientes 

previamente ya establecidos en sus órdenes de compra, serán bloqueadas y el cliente será 

notificado de dicha situación.   

 Este proceso se da y se pone en práctica como medida preventiva y paliativa para todos 

aquellos clientes que se atrasan en sus pagos, y presentan riesgo financiero. Así 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 año 2019 (sin pandemia) al 2020 el cual ya la pandemia dio sus inicios, esto 

sucedió 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 
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contraste del mercado meta que tiene cada una de las filiales. La razón de este aumento es 

claramente porque ya se va regulando un poco más la pandemia, y la vida comercial empieza de 

nuevo a su rutina normal, se deja de lado los confinamientos masivos, y las plantas de producción 

vuelven a tomar su capacidad al 100%. 

 

 

 

Variable 4 
 

Analizar el impacto económico causado por las estrategias de recaudación durante la 
pandemia. 
 

 Luego de obtener y agrupar toda la información que corresponde a ventas, pagos y 

comportamiento de la cartera durante el año anterior a la declaración del Covid-19 como pandemia, 

el año  cuando sucede y por último los 10 meses del año en curso, se puede determinar que las 

estrategias de cobro juegan un papel muy importante para ambas filiales, quizás no se demuestra 

de manera muy significativa, pero sí se puede decir que fueron de gran soporte para mantener los 

niveles del flujo efectivo al menos igual que años anteriores o bien mejorarlos, permitiendo así 

que no existiese ningún cese de la producción, 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 

prácticamente su mercado principal, son instituciones del Gobierno de los Estados Unidos de 

América, los aeropuertos más concurridos e importantes de todo el mundo, malls,  compañías de 

seguridad, desarrolladores de edificios y grandes centros de entretenimiento tales con Disney o 

Universal Studios en Florida; donde la mayoría de estos lugares día a día presentan una gran 

concentración de personas y con la llegada de la pandemia y las restricciones sanitarias de cada 

país, provocaron que muchos de ellos, cerraran por completo por mucho tiempo y otros 

disminuyeran considerablemente el flujo de personas, provocando así que sus ingresos económicos 

se viesen afectados.    
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Si se analiza año por año y dando inicio con Building Technoloiges, para el 2019 el 

promedio de recaudación de dinero por mes fue de 31 millones de dólares, para el 2020 bajo a 29.5 

millones de dólares y para el 2021 el monto promedio ascendió a casi los 33 millones de dólares. 

Claramente eso deja ver que el impacto económico que causó las estrategias de cobro en Building 

Technologies fue muy positivo, ya que inclusive presentando cierres de plantas de producción 

temporales a nivel mundial de los clientes a los cuales la filial le realiza las ventas, confinamiento 

de la población en varios países,  no mucha liquidez económica  por bajas ventas de los clientes a 

raíz de que los productos que ofrece la filial son la mayoría para grandes industrias, centros 

comerciales, edificios y más, 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 año 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 dólares y 

para los primeros 10 meses del 2021 está en 47 millones de dólares. 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, más bien decrecieron significativamente, 

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

 

Otro punto por valorar, en el cual, si bien es cierto que las estrategias de cobro no forman 

parte, pero sí 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 razón de esta caída 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 declaró 

la pandemia versus los mismos meses del año 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 Mill 58% 
Mayo 38 Mill 25 Mill 52% 35 Mill 23 Mill 52% 

Nota: Cantidades están en dólares estadounidenses. Elaboración del autor para la presente 

investigación. 

 

 Prácticamente si se relaciona al año anterior libre de pandemia, para marzo 2020 

disminuyeron un 19%, para abril un 68%, siendo este el mes más bajo de los 3 años, y por último 

mayo con un decrecimiento del 52%. Como efecto dominó 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 números presentan que para el 2019 el promedio 

de pago por mes fue de 14 millones de dólares, para el 2020 fue de 15 millones aproximadamente, 

y para el 2021 es de 19 millones de dólares; esto deja ver que también las estrategias de cobro 

tuvieron un impacto positivo, ya que todo lo contrario a muchas otras compañías en el mundo, que 

se encontraban en crisis, más bien esta filial fue de crecimiento y aumento a nivel económico. En 

un entorno económico extremadamente difícil caracterizado por bloqueos mundiales y problemas 

masivos de proveedores, la compañía incluso creció. Esto también lo justifica porque la naturalidad 

de los productos de esta filial está más enfocada en los hogares, en la tecnología que puede ser 

implementada en cualquier casa de habitación, así como también calentadores y aires 

acondicionados para el mismo mercado.  

 

Por el lado del producto, la tendencia hacia la electrificación y la expansión del negocio de 

acondicionadores de aire y bombas de calor en particular contribuyeron al éxito. Los productos 

innovadores para la des-fosilización, electrificación y digitalización, han impulsado la transición 

energética en el sector de la construcción y seguirá creciendo de manera rentable con estos sistemas 

energéticos del futuro 
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Pero también la razón del éxito ha sido las estrategias de cobro y la forma como fueron 

diseñadas, así como la periodicidad de la aplicación respectiva de acuerdo con el comportamiento 

de pagos de cada cliente y su músculo financiero.  

 

Ahora bien, si vemos el resultado de los números brindados de la cartera de cobro, se puede 

determinar también que se mantuvo en un promedio normal para el 2019 y 2020, sus números 

fueron muy iguales, el promedio para el 2019 fue de 26.5 millones y para el 2020 solo presenta un 

crecimiento de 1 millón de dólares, por el cual el promedio por mes es de 27.5 millones, por lo 

tanto hace ver que para el año que se presenta la pandemia, las estrategias de cobro hicieron muy 

bien su papel y mantuvieron su objetivo. Para el 2021 sí se presentó un aumento sustancial en la 

cartera morosa al llegar a 36 millones de dólares 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 año por año, podemos ver que igualmente para 

el momento de la declaración de pandemia en el mes de marzo, se vio un incremento de las ventas 

en un 21% en comparación al 2019, para abril si se da una caída del 17% y para mayo cae aún más 

además presenta un bajón del 27,7%. Pero luego de eso en los siguientes 5 meses presentó 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 transformación digital. Esta es la razón por la que 

los servicios digitales y la atención al cliente en línea son dos áreas en las que Bosch 

Thermotechnology está invirtiendo fuertemente. 

 

La compañía 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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CAPÍTULO V  

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES  
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Para este capítulo, ya finalizada la investigación, se procede a brindar las conclusiones y 

recomendaciones luego del análisis de la información que se obtuvo durante el desarrollo donde 

se puso en práctica 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 propósito de poder darle un panorama más 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 cuáles son las estrategias 

de cobro aplicadas para cada cartera de clientes de la filial correspondiente, por lo cual se procedió 

a hacer una búsqueda de la información en sus políticas de cobro, y sistemas de trabajo utilizados 

día a día. 

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 aplicación 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 músculo 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 acción 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 más fuerza durante la época de pandemia, dando así el resultado 

esperado, mas no el idóneo. 

 

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

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

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

 

La información se obtuvo desde los estados financieros de la compañía, y al recopilarla se 

logró sacar varias conclusiones que se mencionan a continuación: 

 

1-El índice de ventas para Building Tehcnologies en el año 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 dólares, pero luego se mantuvo constante con una 

leve variación mes a mes entre 1 o 2 millones hacia arriba o hacia abajo, para el 2020 solo presentó 

una leve caída durante los meses de inicio de pandemia, pero luego retomo el mismo rumbo que 

mantuvo en los últimos 6 meses del año anterior y luego para el 2021 su comportamiento desde 

un inicio fue a la alza, y así continúa hasta el momento de finalizar la investigación. Por lo tanto, 

se puede concluir que las ventas para esta filial durante los 3 años analizados no presentaron un 

impacto negativo significante a raíz del Covid-19. 

 

2-Para Thermo Technology el índice de ventas durante los 3 años analizados presentó un 

comportamiento muy particular, ya que para el 2019 fue muy lineal, tuvo muy leves variaciones 

hacia arriba o abajo, pero prácticamente fue muy constante, para el 2020 fluctuó mucho, tuvo 

meses muy buenos a como también tuvo meses  malos, pero fue un comportamiento un poco 

normal debido a la situación que se empezó a vivir ese año 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 años analizados 

fue bastante irregular, no permite dar un diagnóstico o conclusión exacta del porque su 

comportamiento, ya que si se compara con las ventas realizadas, esperando que la mayoría 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 fluctuación presentada.  

 

4-Para Thermo Technology el comportamiento de sus pagos, igualmente para los 3 años 

analizados, fueron muy semejantes a la situación  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 año, y confirma que los clientes cumplieron con sus 

términos de pago sin ningún contratiempo, esto permitió a la compañía a mantenerse sólida a nivel 

económico para enfrentar la crisis que aún 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 propósito de este objetivo es nombrar los factores financieros ya sean negativos o 

positivos que fueron provocados por la pandemia.  

Con toda la información que fue brindada por parte de ambas filiales y recolectada de sus 

estados financieros y también los sistemas operativos disponibles para alimentar más la 

investigación, 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- Líneas de crédito  

4- Descuento por pronto pago  

5- Bloqueo de órdenes 

6- Cartera de cobro 
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De la cuarta variable: Impacto económico 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 económico, el cual ya fue cuantificado y demostrado en el capítulo 

IV de esta investigación. Pero para detallar un poco más, esta afirmación es justificable con solo 

ver el comportamiento de pagos de ambas filiales durante los años 2020 y 2021. Sus resultados en  

gran parte del 2020 y 2021 fueron igual o mejor al año 2019, demostrando así que inclusive estando 

en época de pandemia, las estrategias de cobro ayudaron a mantener los niveles de pagos estables 

y evitar una crisis económica dentro de cada filial.  

 

Y es que la forma en que fueron estructuradas y su recurrencia en la aplicación de procesos 

de envío de documentos, recordatorios, llamadas y escalaciones, permite que el cliente siempre 

esté siendo notificado de su falta de pago, y así buscar que haga el pago lo más 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 cuáles son las estrategias de cobro utilizadas en de 

cada filial además de su accionar, muestra que el resultado sobre la cartera de cobros ha sido buena 

y eficiente. Pero se puede recomendar hacer una disminución de los tiempos de reacción de una 

estrategia a otra, por ejemplo para Building Technologies los clientes considerados de bajo riesgo 

se les da 20 días de tiempo, desde el momento que se le venció 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 análisis 

de ellas , es considerado como muy permisivo, y se pueden disminuir inclusive a que se inicien las 

estrategias de cobro luego de 10 días de vencido, así 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 

más 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 dé inicio las estrategias de cobro. En el caso de 
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esta filial igual mantienen 20 días de “gracia” para que realicen el pago, y también se recomienda 

acortar ese periodo de gracia a 10 días, para ser más efectivos en la recuperación del dinero, y 

evitar facturas que se añejen y puedan convertirse en incobrables. 

 

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

Para este objetivo luego de obtener la información pertinente que permitió tener un 

panorama claro de cómo fue el comportamiento de las ventas y cobros de ambas filiales. Se puede 

hacer la recomendación de ofrecer a los clientes cambiar su método de pago, ya que muchos de 

ellos realizan sus pagos haciendo envíos 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 recomendación es que se puedan implementar un método de 

transferencia electrónica de fondos. Así 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 envío, atraso en el recibimiento respectivo e inclusive enviado por un monto erróneo.  

 

Otra recomendación 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, así como en la fecha que se vencen. 

  

Para una mejor explicación de los términos de pago, existen acuerdos con clientes que 

permiten tener términos de pago de 45 días e inclusive 60 días, eso quiere decir que la mercadería 

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 está dando 20 días más luego del vencimiento hacen 

que dichos términos de pago al final lleguen a ser mayores a 45 y 60 días si sumamos esos otros 

20 días. Por el cual la recomendación debe ser como máximo dar 30 días de término de pago y así 

junto con la otra recomendación de no mayor a 10 días después de vencida la factura para que 

actúen las estrategias de cobro, estaría logrando una mayor efectividad en los cobros y el ingreso 

del dinero sería mucho más rápido. 
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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 análisis más profundo de la línea 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 económico, muchos de los clientes perdieron su poder y 

músculo económico, y su límite de crédito debe ser readecuado, así 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 órdenes en clientes 

que tienen deudas pendientes. La mayoría de los bloqueos se dan cuando el cliente ya tiene una 

deuda considerable y difícil de pagar, por el cual no brinda grandes resultados como se esperaban. 

En cambio, si más bien se utiliza esa opción en deudas de menor cantidad y también como una 

estrategia de cobro más, se podría obtener mayores resultados y mejorar la recolección de pagos.  

 

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

Luego de la revisión de la información recuperada para el proyecto de investigación  y el 

análisis hecho para determinar el impacto económico causado por las estrategias de cobro durante 

la pandemia para ambas filiales, los resultados fueron buenos y optimistas, pero buscando alguna 

recomendación para esta variable se puede decir que si se toma en cuenta las 3 variables 

mencionadas anteriormente y las recomendaciones dadas ayudarían a mejorar los resultados de la 

cartera de cobro y pagos recuperados por parte de ambas filiales, por el cual el resultado de este 

análisis pudiese ser mucho mejor y satisfactorio.  
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Anexo 1. Factura ejemplo Building Technology 
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Anexo 2. Factura ejemplo Thermo Technology 
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Anexo 3. Ejemplo orden de compra 
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Anexo 4. Captación de pantalla del sistema transaccional SAP de un cliente y su categoría 
de riesgo. 
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