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Resumen

El objetivo fue determinar la relacion entre ventas al crédito y morosidad en la
empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la ciudad
de Pucallpa, 2021.

Para esta investigacion se us6 como disefio de investigacion no experimental,
el tipo de investigacion fue descriptivo, investigacion correlacional, la poblacion fue
de 25 personas, la muestra coincidio, el muestreo fue por conveniencia, la técnica

gue se utilizé fue la encuesta y el instrumento que se utilizé fue el cuestionario.

Los resultados muestran que el 81% de los trabajadores de la empresa de
accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la ciudad de
Pucallpa, manifestd que nunca es considerada la variable ventas al crédito,
mientras que el 17% manifiesta que a veces es considerada y el 2% manifesté que
siempre, mientras que el 66% de los trabajadores, manifestd que nunca es
considerada la variable morosidad, mientras que el 24% manifiesta que a veces es
considerada y el 10% manifestd que siempre. Ademas, se acepta la hipotesis
alterna porque Sig.<0.01, con un valor r =0.931 estimado por el coeficiente de
correlacion de Pearson. Se concluye que las ventas al crédito se relacionan con la
morosidad en la empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto
S.A.C. de la ciudad de Pucallpa, 2021.

Palabras clave: Ventas al crédito, morosidad, cuentas por cobrar, volumen de

ventas, venta a plazo
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Abstract

The objective was to determine the relationship between sales on credit and
delinquency in the empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto
S.A.C. of the city of Pucallpa, 2021.

For this research, a non-experimental research design was used, the type of
research was descriptive, correlational research, the population was 25 people, the
sample coincided, the sampling was for convenience, the technique used was the

survey and the instrument that was used was the questionnaire.

The results show that 81% of the workers of the empresa de accesorios y
repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. of the city of Pucallpa, stated that the
credit sales variable is never considered, while 17% stated that it is sometimes
considered and 2% stated that it is always considered, while 66% of the workers
stated that it is never considered. the delinquency variable, while 24% state that it
is sometimes considered and 10% state that it is always. In addition, the alternative
hypothesis is accepted because Sig.<0.01, with an r value =0.931 estimated by the
Pearson correlation coefficient. It is concluded that credit sales are related to
delinquency in the empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto
S.A.C. of the city of Pucallpa, 2021.

Keywords: Credit sales, delinquency, accounts receivable, sales volume, term sale
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Introduccién

El proceso de ventas se relaciona directamente con la politica de ventas de
cada empresa, esta se vincula directamente con la politica de ventas al crédito. La
politica de créditos se realiza para las ventas de bienes por los cuales el cliente

compra a plazos.

Por otro lado, la morosidad, se entiende como un incumplimiento en el pago
con los plazos establecidos y aplicando condiciones que previamente se suscribe

entre la empresay el cliente.

El trabajo se estructura de la siguiente manera:

CAPITULO I: Se describe el problema de la investigacion, en ella se aborda el
planteamiento del problema, la formulacion del problema y objetivos, asi como la

justificacion, delimitacion y viabilidad.

CAPITULO II: En este capitulo se da a conocer los antecedentes del problema, las
bases tedricas y las definiciones de los términos basicos, las hipotesis y el estudio

de las variables.

CAPITULO lIl: En este capitulo trata sobre la metodologia, el disefio de la
investigacion. A su vez, se menciona también la poblacién y muestra, las técnicas
e instrumentos de recoleccién de datos, asi como también la validez y confiabilidad
y las técnicas para el procesamiento de la informacion.

CAPITULO IV: En este capitulo se presenta los resultados y la discusion.

Finalmente, se da a conocer las conclusiones y recomendaciones y se describe las

referencias bibliogréficas y anexos.
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CAPITULO I: EL PROBLEMA DE LA INVESTIGACION

1.1 Planteamiento del problema

Actualmente las empresas se encuentran en un escenario complicado,
debido a la pandemia motivada por el COVID - 19, ha causado una recesion
mundial, que se expresa en una disminucién en las ventas y por consiguiente

en los ingresos de toda la poblacion.

Ante esta situacién, las empresas tienen la necesidad de crear
instrumentos y herramientas que permitan mejorar su posicion en las ventas,
para ello una politica muy importante, es como se lleva a cabo el proceso de

ventas.

El proceso de ventas se relaciona directamente con la politica de ventas
de cada empresa, esta se vincula directamente con la politica de ventas al
crédito. Cada empresa tiene su propia politica de créditos, que acomoda de

acuerdo a su productividad y competitividad.

La politica de créditos se realiza para las ventas de bienes o servicios por
los cuales el cliente compra a plazos, recibiendo el bien y pagando en cuotas a
una tasa de interés, de esta manera, las empresas logran vender sus

productos, bajo la confianza de una promesa de pago posterior.



Segun Brachfielde (2009) sostuvo que “la concesion de un crédito es la
confianza que el proveedor tiene en la promesa de pago del deudor y en la

solvencia econdmica del cliente” (p. 36)

Morales y Morales (2014) sostuvo que es el que “evalua los factores que
pueden influir en la respuesta de los clientes para cumplir sus obligaciones
inherentes a los créditos y, con ello, establecer la correspondiente

implementacion de medidas para mitigar esos riesgos” (p.29)

Por otro lado, la morosidad, se entiende como un incumplimiento en el
pago con los plazos establecidos y aplicando condiciones que previamente se
suscribe entre la empresa y el cliente. Debido a la pandemia aparecen clientes
que no cumplen con sus obligaciones, de tal manera que lo que fue una venta
beneficiosa para la empresa y el consumidor, se convierte en un elemento que

encierra un circulo vicioso, en desmedro de la economia.

La morosidad segun los autores introduce un riesgo de cierta manera es
muy relevante actualmente en las empresas considerar como se estan
generando los pagos, justamente por ello existen normas en donde no se deben
permitir los pagos de manera impuntual, por ello se debe prestar mas
atenciones a las cuentas por cobrar de clientes dichos montos son reflejados

por los pagos (Gonzalez y Vaz Gomes Bastos, 2000).

La empresa de accesorios y repuestos de motos “Casa del repuesto
S.A.C.” de la ciudad de Pucallpa, se encarga de vender bienes relacionados a
las motocicletas y abastece al mercado de Pucallpa, que cuenta con un parque
de motocicletas de mas de 200, 000 motocicletas, pero enfrenta también a una

competencia muy grande que se agrava en tiempos de pandemia.

En Ucayali, la pandemia también ha tenido un efecto negativo en la
economia, que hace que los niveles de venta disminuyen y la necesidad de
vender aumenta con competencia, entonces, se recurre a la venta al crédito,

pero se enfrenta a un problema de morosidad que debe ser resuelta.



1.2 Formulacién del Problema

1.2.1. Problema general

1.2.2.

¢,Cual es la relacién entre ventas al crédito y morosidad en la empresa
de accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la
ciudad de Pucallpa, 20217

Problemas especificos

1. ¢Cual es la relacion entre cuentas por cobrar y morosidad en la
empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C.
de la ciudad de Pucallpa, 2021?

2. ¢Cudl es la relacién entre volumen de ventas y morosidad en la
empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C.
de la ciudad de Pucallpa, 2021?

3. ¢, Cual es la relaciéon entre ventas a plazo y morosidad en la empresa
de accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la
ciudad de Pucallpa, 20217

1.3 Formulacion de Objetivos de la investigacion

1.3.1. Objetivo general

Determinar la relacion entre ventas al crédito y morosidad en la
empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C.
de la ciudad de Pucallpa, 2021.

1.3.2. Objetivos especificos

1. Determinar la relacion entre cuentas por cobrar y morosidad en la
empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto
S.A.C. de la ciudad de Pucallpa, 2021.

2. Determinar la relacion entre volumen de ventas y morosidad en la
empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto
S.A.C. de la ciudad de Pucallpa, 2021



3. Determinar la relacién entre venta a plazo y morosidad en la empresa
de accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la
ciudad de Pucallpa, 2021

1.4 Justificacion de lainvestigaciéon

En cuanto a la relevancia social: La investigacion permitira
determinar la manera en que las ventas al crédito se relacionan con la
morosidad en la venta de accesorios y repuestos de motos en la ciudad de
Pucallpa, 2021, asi sera de utilidad para las pequefias tiendas de repuestos y
a los clientes, logrando un crédito, que muchas veces no se otorga a los

clientes para este rubro.

En relacion alas implicancias practicas: Sirve para que los negocios
de accesorios y repuestos de motos puedan otorgar créditos que permita

incrementar las ventas y a la vez que se puedan proteger de la morosidad.

En cuanto al valor teérico: Este trabajo permitira demostrar, que las
ventas al crédito y la morosidad pueden controlarse, aunque generalmente no

tengan historial crediticio en la empresa.

En cuanto a la utilidad metodolégica: Se utilizara el método
deductivo, que consiste en un razonamiento empleada para deducir
conclusiones logicas a partir de una serie de premisas o principios, se trata de
un proceso que va de lo general (leyes o principios) a lo particular (fenédmenos
0 hechos concretos)

1.5. Delimitacién del estudio

Delimitacion Espacial
Estara limitada por la ciudad de Pucallpa, distrito de Calleria, provincia
de Coronel Portillo, departamento de Ucayali, Jr. Huascar N° 743, Casa del

repuesto S.A.C.



Delimitacion Social
Los interesados del desarrollo del presente proyecto de tesis:
* Deysi Macuyama Manuyama
* Los participantes en la elaboracion del proyecto
* Los negocios de repuestos de accesorios y repuestos de motos de la ciudad
de Pucallpa.

* Los clientes de motos de la ciudad de Pucallpa

Delimitacion Temporal
La delimitacion temporal seréa desde el 01 de julio al 31 de diciembre del
2021 (06 meses).

Delimitacion Conceptual

Los conceptos mencionados a continuacion, son todos aquellos que
tenemos que tener presente a lo largo de todo el proyecto de tesis:
* Ventas al crédito

* Morosidad

1.6. Viabilidad del estudio

1. Métodos de la investigacidn, el presente proyecto se basa en un disefio

de investigacion: no experimental, nivel de investigacion: correlacional.

2. Materiales de la investigacion, el proceso de investigacion incluird
encuestas, entrevistas y analisi documental, que permitiran observar la

posicién de los negocios de venta de accesorio y repuesto de motos.

3. Recurso teodrico, el tema de investigacion principal cuenta con acceso de
informacion primaria en los negocios de venta de accesorios y repuestos de

la ciudad de Pucallpa y las politicas de crédito de las empresas.

4. Recurso humano, Se contara con la participacion de la tesista: Deysi

Macuyama Manuyama



5. Recurso ético, con la ejecucion de la investigacion se respetara la autoria
de los antecedentes de la investigacion, la proteccion de la informacion en el
manejo de la informacion sensible de la empresa, no se alterara ni causara

ningun dafo a los trabajadores manteniendo el anonimato.

6. Recurso temporal, el presente trabajo de investigacion se realizara en un

plazo aproximadamente de 6 meses dentro del afio 2021.

7. Recurso financiero, el estudio de investigacion se realizara con recursos

propios de la investigadora.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes del problema

Internacionales

Pinto y Sivinta (2016) en su tesis titulada “Evaluacion Financiera de las
Ventas a Crédito de la Inmobiliaria XYZ”, Universidad de Guayaquil. Ecuador,
el objetivo principal para la inmobiliaria fue mejorar la administracion del
otorgamiento de crédito, ya que, al momento de evaluar su informacion
financiera de las ventas a crédito, se pudo cotejar que algunos procedimientos
en la concesién de crédito estaban fallando, por lo cual estas inconsistencias
pueden ocasionar a la Inmobiliaria una posible pérdida y que no cuente con
liquidez ya que la incobrabilidad de sus cuentas por cobrar podria aumentar.
Con la informacién obtenida de las encuestas realizadas a los trabajadores de
la empresa y la revision de la parte teorica se pudo comprender a profundidad
los conceptos de organizacion, crédito, politicas de crédito, cobranza, politicas
de cobranza, de la liquidez, la solvencia, rentabilidad y otros términos
complementarios, se pudo realizar mejoras en las politicas y procedimientos
en el area de venta con el fin de mejorar la administracion y reducir las
posibles cuentas incobrables ocasionada por el incumplimiento de los
procesos anteriores. En el desarrollo del presente trabajo de investigacion se
realizd a través de la modalidad de investigacion de campo y una de las

variantes de la investigacion cientifica como es la documental a través de



recoleccién o acopio de informacion mediante observacién directa, entrevistas

y encuestas.

Velasco (2017) en su investigacion “Analisis del indice de morosidad y
su impacto en la rentabilidad del sistema de bancos privados grandes
ubicados en la provincia de Imbabura en el periodo 2014—-2016”, Universidad
Internacional SEK. Ecuador, fue una investigacién de tipo correlacional y con
un disefio No Experimental. Utiliz6 como técnica la entrevista y analisis de
documentos. En este estudio se logré determinar que el indice de morosidad
depende en gran medida del volumen de cartera en riesgo que genere cada
institucion, la utilidad que deja de percibir la institucion financiera por concepto
de cartera en mora, representa en porcentaje un promedio del 2% de las
utiidades generadas. El segmento de crédito que contribuye con un
porcentaje mayor al 70% en promedio a la morosidad es el de consumo,
seguido por el comercial, vivienda y al final microcrédito. La rentabilidad sobre
el patrimonio de las instituciones financieras en el andlisis realizado no se ve
alterada de manera significativa por la existencia de la morosidad, mas si es
posible realizar una relacion que conforme el indice de morosidad aumenta,
el ROE disminuye y viceversa, este comportamiento es posible observar en
las 5 instituciones estudiadas. La investigacion permitié constatar elementos
que influye en el indice de la morosidad y segin como aumenta o baja,
impacta de manera negativa o positiva en la rentabilidad de las entidades
financieras o bancos. Esta informacion permite orientar la presente

investigacion.

Vidal (2017) en su trabajo realizado “La morosidad y la Rentabilidad de
los Bancos en Chile”. Chile: Universidad Técnica Federico Santa Maria. El tipo
de investigacion fue descriptiva - transversal, con un disefio No experimental,
utilizé un modelo econométrico de Datos de Panel, la principal técnica fue
analisis de documentos. Determind que la realidad de nuestro pais, en el
periodo observado, es una tendencia a tener rentabilidades mas restrictivas y
gue son consecuencias de un aumento en los cambios regulatorios como
también por la evolucién que han tenido los clientes que se reflejan en leyes

que protegen al consumidor final. Se comprobé que usando datos de panel y

8



una metodologia donde se parte de un modelo econométrico por minimos
cuadrados ordinarios y llegando a un modelo libre de correlacion, se puede
construir un modelo con indicadores estadisticos relevantes y variables
significativas. Este trabajo también demuestra que la rentabilidad esta
determinada por factores internos, los cuales van totalmente ligados a la
estrategia Comercial y del apetito de Riesgos con el Banco quiere tener. Se
concluyé que, para conseguir mayores rentabilidades, los bancos estan
dispuestos a tomar mayores riesgos, sobre todo cuando hay bajos niveles de
ingreso, flexibilizando la politica de admision y permitiendo el ingreso al
sistema financiero a clientes con un perfil de riesgo mas alto. Finalmente, se
acepto la hipotesis de este estudio, dado que hay evidencia empirica que en
cualquier de los modelos desarrollados, e incluso seleccionando la totalidad
de bancos o los mas importantes, siempre la variable “mora” es significativa y
relacionada con el signo esperado, respecto a la rentabilidad. Podemos
ratificar que un buen manejo de los riesgos y, por lo tanto, un buen desempefio
de la contencién de la cartera morosa provoca que los beneficios sean
mayores, asegurando rentabilidades controladas en afios posteriores. La
investigacion mostré que la rentabilidad de los bancos esta determinada e
influenciada por las estrategias comerciales y los indicadores de riesgo, como
la morosidad; por lo tanto, los bancos tienen que asumir mayores riesgos para
tener mayor rentabilidad. Este andlisis permitié guiar una de las variables de

la presente investigacidén, como es la rentabilidad.

Nacionales

Coronado y Garcés (2019) en su tesis “Estrategias de cobranza para
reducir la morosidad de las cuentas por cobrar de clientes en la Empresa
Inversiones Valle & Sol E.I.R.L. Chiclayo 2016”, Universidad Sefior de Sipan,
tuvo como objetivo proponer estrategias de cobranza, para disminuir la
morosidad de los clientes, asi como, evaluar cudles son las causas que
originan los elevados indices de morosidad. El tipo de investigacion fue de tipo
no experimental, pues observamos los fendmenos tal y como se dieron en su
contexto y luego los analizamos sin alterar sus variables, y descriptiva

aplicativa porque describi6 las variables de estudio que son estrategias de
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cobranza asi como la morosidad, ademas que se aplicaron nuevas estrategias
para lograr nuestros objetivos, teniendo como hipoétesis; Si aplicamos nuevas
estrategias de cobranza, en la empresa Inversiones Valle & Sol E.l.LR.L.,
Chiclayo, entonces se reducird la morosidad de las Cuentas por Cobrar, el
tamafo de nuestro universo fue igual a la muestra, la cual estd compuesta por
los potenciales clientes que puedan adquirir los productos que ofrece la
empresa Inversiones Valle & Sol E.I.R.L., para la cual se aplicé las encuestas
gue permitieron analizar la informacion obtenida, se analiz6 e interpretd
permitiéndonos llegar a la conclusiéon que implementando nuevas estrategias
de cobranza se reducira la morosidad por parte de los clientes, lo cual sera
muy beneficioso para la empresa ya que permitira incrementar el nivel de

liguidez a corto plazo y aumentara su rentabilidad.

Cérdova (2017) en su investigacion realizada “La gestion de créditos y
cobranzas y su influencia en el nivel de morosidad en la empresa Limpia Max-
Lima 2017”, Universidad Inca Garcilaso de la Vega, se realiz6 con un enfoque
cuantitativo, tipo aplicada y para determinar la influencia se aplico el nivel
correlacional, conjunto al disefio de investigacién, no experimental. Para
determinar la muestra se tomé a un total de 57 de poblacion conformado por
los trabajadores de la empresa Limpia Max-Lima 2017, que determiné la
prueba probabilistica aleatoria, obteniendo a un total de 50 de muestra. Y para
la recoleccion referente al comportamiento de las variables, gestion de
créditos y cobranza en nivel de morosidad, se eligi6 como técnica las
encuestas que sirvio como recoleccidon de datos, también un cuestionario de
preguntas que fue el instrumento de la investigacion y el que determiné el
cuestionario de items que conformo 18 en una escala de valoracién de Likert.
Para ver el analisis de los resultados de la investigacién se escogi6 el Excel y
SPSS, que empleo la codificacion y tabulacion ordenada del tratamiento de
investigacion. Sobre la presentacion de los resultados fue mediante tablas,
gréficos y cuadros lo que sirvié para contrastar la hipétesis y la estadistica Chi,
gue demostré que la variable (V1) gestion de créditos y cobranzas se relacion
directa y positivamente con la variable (V2) nivel de morosidad de la empresa
LIMPIA MAX.
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Miranda (2018) en su tesis titulada “Estrategias de cobranza y morosidad
de los clientes de la Empresa Talma, Callao — 2077”, Universidad César
Vallejo, tuvo como objetivo determinar la relacion entre las estrategias de
cobranza y la morosidad de los clientes de la empresa Talma, Callao - 2017.
De disefio no experimental, la muestra del estudio se determind con 73
empleados del area de créditos y cobranza, facturacion y comercial con una
muestra de 62 colaboradores de Talma con un muestreo aleatorio simple. Se
aplico la técnica de la encuesta a través de un cuestionario tipo Likert validado
por juicio de expertos, la confiabilidad se obtuvo con el Alpha de Cronbach,
los resultados fueron procesados mediante el software SPSS version 23.
Finalmente se concluy6 que existe una relacion significativa entre las variables
estrategias de cobranza y la morosidad de los clientes de la empresa Talma
Servicios Aeroportuarios cobranza y la morosidad de los clientes de la

empresa Talma Servicios Aeroportuarios.

Regionales

Huerta (2018) en su trabajo realizado “/mpacto de la politica crediticia en
las ventas y morosidad de tiendas en Pucallpa - empresa Credivargas S.A.
2015-2016”, Universidad Nacional de Ucayali, tuvo como objetivo determinar
en qué medida la morosidad con el modelo de Politica de Crédito Restrictiva
del afio 2016, es menor que con el modelo de Politica de Crédito Flexible del
afo 2015 en la empresa CREDIVARGAS S.A. Este tipo de estudios tuvo una
gran importancia para toda empresa y/o institucion cuya principal actividad
esta relacionada con las ventas al crédito, donde la tasa de morosidad es un
indicador relevante. Para este estudio se ha formulado una metodologia para
evaluar la morosidad en base a los cuatro indicadores: - Monto de cuotas
atrasadas, - Monto total atrasado, - Tiempo de atraso en meses, y - NUmero
de cuotas atrasadas, las cuales se clasificaron segun su gravedad de
morosidad en: Frecuente- Aceptable. — Considerable, - Excesiva, y — Extrema.
Para ello se emple6 un método descriptivo orientado a la contrastacion de
Pruebas de Diferencia de Medias para dos muestras y Pruebas para Medias
Poblacionales, aplicadas con el 5% de significacion estadistica y los

resultados obtenidos se presentaron mediante graficos estadisticos, medidas
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de tendencia central y medidas de dispersion, a fin de hacer posible el
contraste entre los periodos analizados. Se concluyd que la empresa
CREDIVARGAS S.A., el numero de créditos involucrados ha disminuido,
aunque poco significativamente en el afio 2016 respecto al afio 2015. La
proporcion de morosidad ha aumentado en 3.0% llegando al 54.5% del total
de créditos atrasados en el 2016, de manera que no se han presentado
cambios significativos en los Niveles de Morosidad en esta empresa en el
2015y 2016 y en estos afios se ha mantenido la situacion crediticia calificada

como Morosidad Regular.

Pun (2020) en su tesis titulada “Estrategias de cobranza a los clientes
morosos castigados de la caja municipal de ahorro y crédito de Piura —
agencia Pucallpa, 2019”, Universidad Privada de Pucallpa, el objetivo del
presente trabajo de investigacion fue planteado con el fin de que la Caja
Municipal de Ahorro y Crédito de Piura recupere parte o total de su capital
invertido a través de un conjunto de estrategias de cobranza, a sus clientes
morosos Y el cual no provoque una desercion masiva de los clientes a otras
entidades financieras. La caja municipal de ahorro y crédito de Piura- agencia
Pucallpa, durante el afio 2019, no conté con las estrategias de cobranza que
le permitian elaborar las medidas oportunas sobre sus ahorros y créditos y
como consecuencia no recaudar el dinero que de éstos se deriva. La empresa
por consiguiente propuso establecer estrategias de cobranza para tener
sostenibilidad en el tiempo. La gestion de la cobranza viene de tiempos muy
antiguos, actualmente toda transaccién econémica puede ser a crédito dando
lugar al nacimiento de las cuentas por cobrar. La apertura de mercados, la
agresiva competencia, y la tecnologia han llevado a los empresarios a vivir un

nuevo entorno de negocios basados en decisiones de riesgos.

Amasifuén, Chavez y Del Aguila (2020) desarrollaron el trabajo
denominado “El crédito financiero y la gestion financiera de las micro y
pequerfios comerciantes ferreteros del distrito de Yarinacocha, 20187,
Universidad Nacional de Ucayali, tuvo como objetivo determinar el grado de
influencia del crédito financiero en la gestion financiera de los micro y

pequeiios comerciantes ferreteros del distrito de Yarinacocha, 2018. La
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investigacion fue cuantitativa de nivel descriptivo-correlacional, no
experimental-transversal retrospectiva, para el recojo de la informacion se
escogio en forma dirigida a 20 micro empresarios, utilizando como instrumento
un cuestionario compuesto por 27 preguntas cerradas tipo Likert. Los datos
fueron procesados a través de Excel y el programa SPSS en su version 24, el
analisis de datos se realizé con la correlacion de r de Rho de Spearman y para
el contraste de hipétesis; los resultados nos demostraron que existe una
correspondencia continua y demostrativa correlacion entre las variables
crédito financiero y la gestion financiera en los micro y pequefios comerciantes
ferreteros del distrito de Yarinacocha, 2018, con una relacion de Rho de
Spearman r=0,582 y Sig. (bilateral) = 0,007.

2.2. Bases Tedricas

2.2.1. Ventas al crédito

Segun Morales y Morales (2014) el crédito tiene diferentes
acepciones; una de ellas se refiere a la operacion de préstamo de
recursos financieros por confianza y analisis de un sujeto o empresa

disponible contra una promesa de pago.

Conceder un crédito significa, bien adelantar fondos, o bien
otorgar un plazo para un pago exigible; por ello desde el punto de vista
juridico, el crédito puede considerarse como un préstamo 0 como una
venta a plazos. La palabra crédito proviene del latin creditum, de
credere, que significa tener confianza; sin embargo, no existe una sola

definicién por lo cual podemos generalizar y definirlo como:

“la entrega de un valor actual, sea dinero, mercancia o servicio,
sobre la base de confianza, a cambio de un valor equivalente
esperado en un futuro, pudiendo existir adicionalmente un interés
pactado” (p.74)

Se puede apreciar que cuando se otorga un crédito, existe

confianza de quien lo otorga respecto al que lo recibe. También, el
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crédito supone un capital existente (prestamista o acreedor), y una
garantia de restitucion por parte del deudor. Esta garantia puede ser
moral (cualidades personales, honradez, trabajo) o real (bienes

muebles o inmuebles).

El crédito tiene funciones basicas que permiten obtener los

siguientes beneficios:

A) Incremento del consumo, ya que permite que ciertos sectores
de la poblacién (generalmente los de bajos ingresos)
adquirieran bienes y servicios que normalmente no podrian

adquirir en pago de contado.

B) Fomento de uso de todo tipo de servicios y bienes.

C) Ampliacion y apertura de nuevos mercados, al dotar de poder
de compra a los sectores de la poblacion que por sus ingresos

no poseer recursos liquidos para pagar de contado.

D) Efecto multiplicador en la economia, ya que al aumentar el

consumo de los bienes y servicios estimula su produccion.

Clasificacion del crédito

Segun Morales y Morales (2014), las operaciones de crédito se clasifican
normalmente siguiendo los siguientes criterios: su destino; las garantias
gue se otorgan para su obtencion; la personalidad del prestatario v,

finalmente, su duracion.

Por su destino

Un crédito se otorga a la produccién o para el consumo. El primero permite
financiar las inversiones productivas y proporciona una los empresarios
recursos para el capital de trabajo, para las inversiones en maquinaria y
equipo, lo cual ayuda a la produccion de bienes y servicios. También se

puede clasificar el crédito a la produccion de acuerdo con el rubro
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especifico de su aplicacion, como puede ser la agricultura, la pesca, el
comercio, la industria, el transporte, la construccion, etc. En el caso de los
créditos para el consumo, son préstamos hechos a individuos que los
ocupan para adquirir bienes. Asimismo, se puede clasificar el crédito al
consumo de acuerdo con el campo especifico de su aplicacién: de
consumo inmediato y de bienes de consumo duradero, por ejemplo, un

crédito hipotecario.

Por las garantias otorgadas

Se distingue el crédito con garantia real, que pudiera ser uno de los bienes
del deudor, y el crédito con garantia personal, el cual es avalado /
asegurado por el conjunto del patrimonio del prestatario, sin afectar

ningun bien en especial.

Por su duracion

Segun el tiempo, pueden distinguirse los créditos a corto, mediano y largo
plazos. Sin que exista una limitacion precisa en cada uno, la distincion
esencial reside en la funcion econémica que van a desempefar. Asi, el
crédito a corto plazo (generalmente a no mas de un afo) incrementa el
capital tal circulante o de trabajo de las empresas comerciales,
industriales y de servicios, ayudandolas a pagar salarios y adquirir
materias primas, en espera de ingresos provenientes de sus ventas. El
crédito a mediano plazo se emplea para el desarrollo de los medios de
produccion o para financiar un proyecto / proceso / producto cuyo ciclo es
mayor de un afo. El crédito a largo plazo permitird la adquisicién de

activos fijos a las empresas, ya sea maquinaria, equipo e inmuebles.

Segun Robert H. Cole, los créditos se clasifican de la siguiente manera:

Crédito al consumidor:

Mercancia (al consumidor)

¢ Revolvente
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e Anplazos

e Cuenta corriente

Servicio
e Cuenta corriente
e Revolvente

e A plazos

Efectivo (bancos, compaifiias financieras, etcétera)
e Pagos convencionales a plazos
e Otros tipos de pago a plazos

e Un solo pago

Crédito a los negocios
e Mercancias y servicios (comercial o mercantil)
e Efectivo (financiero) (bancos, compafiias financieras, factores,
compafiias de seguros, etcétera)
Préstamos a largo plazo
Préstamos a plazo intermedio
Préstamos a corto plazo

e Crédito publico (federal, estatal, y otras unidades del gobierno

Dimensiones de la variable ventas al crédito
1. Cuentas por cobrar
Segun Aledo (1995) se trata de una cuenta a cobrar que presenta

saldo deudor en el balance de situacion de la empresa.

1.1. Indicadores
1.1.1. Emitir créditos
Segun Pérez y Gardey (2009) es la emision de un pago
futuro y es la promesa del emisor de afrontar el pago en la
fecha determinada o fecha de vencimiento.
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1.1.2. Cobrar deuda
Segun Pérez y Gardey (2009) se refiere a la accion de hacer

efectiva el pago a un deudor.

2. Volumen de ventas
Segun Aledo (1995) es el volumen de ventas es el conjunto
de ventas de productos o servicios prestados que se ha realizado en

una empresa en un periodo determinado.

2.1. Indicadores
2.1.1. Fidelizacion
Segun Kotler (2003) la lealtad de un cliente a una marca,
producto o servicio concretos, que compra 0 a los que

recurre de forma continua o periddica.

2.1.2. Ventas
Segun Kotler (2003) son las actividades realizadas para

incentivar potenciales clientes a realizar una determinada

compra.

2.1.3. Beneficios
Segun la RAE (2020) la palabra beneficio se refiere a

un bien que es dado o que es recibido.

3. Venta a plazo

Segun Guajardo (1995) son las ventas que el comprador no lo paga
al momento, mas bien mediante un acuerdo contractual lo hace en

el futuro.
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3.1. Indicadores
3.1.1. Ventas en un solo pago
Segun Guajardo (1995) es el pago establecido en el
contrato de pago en una sola armada, puede ser sin 0 con

intereses.

3.1.2. Ventas en cuotas
Segun Guajardo (1995) es el pago establecido en el
contrato de pago en cuotas y que generalmente es con

intereses.

2.2.2. Morosidad
Segun Vaz y Gonzalez (2004) seria el retraso en el cumplimiento
del pago de obligaciones contraidas, por tanto, se trata de un
incumplimiento de contrato de pago en fecha predeterminada. La
morosidad, indudablemente, es un tema de especial relevancia para las
empresas, principalmente por el hecho de que puede provocar la
insolvencia de quien la padece e incluso derivar en una situacién de

concurso de acreedores si no se controla adecuadamente.

La morosidad, sobre todo si se generaliza, introduce un riesgo
afiadido en el tejido empresarial que provoca efectos perversos en
cadena que pueden perjudicar gravemente la continuidad financiera de

las empresas.

En semejante sentido se expresan Grau y De la Chica (1995)
sefialando que, si el conjunto de las empresas prestase mas atencion a
sSus cuentas a cobrar de cliente no s6lo en periodos de recesion, éstos
se producirian con menor intensidad al minorarse los efectos de las

suspensiones de pagos en cadena.

Cuando esto ocurre podemos encontrarnos con sectores de la
economia integrados por empresas con resultados positivos que

econdmicamente son generadoras de rigueza pero que atraviesan por
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problemas serios de continuidad debido a la falta de tesoreria por
generar cantidades insuficientes para afrontar siquiera los pagos de

gastos corrientes.

Es el problema que en estos momentos tienen muchas empresas,
sobre todo las promotoras de inmuebles. Decimos que el problema del
sector inmobiliario no es un problema econémico sino financiero, de falta

de liquidez mas que de falta de beneficios, al menos en sus origenes.

LA MOROSIDAD EN LA COYUNTURA ECONOMICA ACTUAL

En los Ultimos meses, debido a la crisis internacional, la
morosidad empresarial estd aumentando de manera considerable. Una
gran cantidad de articulos publicados en la prensa econdémica a lo largo
de los ultimos meses, pero fundamentalmente los datos ofrecidos,
evidencian el crecimiento de la morosidad al largo del pasado afio y

pronostican un incremento considerable para el presente.

Recomendaciones de especialistas
Para Gala (2008), las mejores armas contra el moroso son la
perseverancia, la constancia y la insistencia. Segun el referido autor,
para evitar llegar a situaciones criticas y conseguir cobrar a los clientes
morosos se deben tener en cuenta varios factores, entre ellos, los
siguientes:
e Eltiempo
e Periodos de riesgo

e Factor confianza

En el primer factor, segun el autor, actuar con rapidez es
fundamental, pues en el primer mes se pueden recuperar la mayoria de
las facturas impagadas, o sea, alrededor del 81%. En los meses

posteriores tal porcentaje se reduce significativamente.
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Con respecto al segundo factor, este autor no advierte sobre la
existencia de periodos de riesgo. Hay épocas del afio - como por ejemplo
los meses de enero, julio, agosto y diciembre - en las cuales resulta mas
probable que se produzca un impago por parte de un cliente. Ello es
debido por el hecho de que las empresas tienen que afrontar el pago de
impuestos, pagas extras de los trabajadores, o el decrecimiento de la

facturacion, como es el caso de agosto.

En relacion al tercer factor, cabe sefialar, de acuerdo con el
mencionado autor, que el moroso suele seleccionar a quién va a dejar
de pagar o0 a quién va a retrasarle el pago porque tienen establecidos
prioridades de pago. Normalmente, las empresas deciden por no pagar
a quién esté mas alejado geograficamente.

Los morosos siempre intentan ganar tiempo diciendo que van a
pagar. Aqui juega un papel importante el factor confianza, ya que los

peores morosos son los amigos.

En definitiva, las claves contra los morosos, segun GALA (2008),

son las que aparecen a continuacion:

o Analisis previo de los créditos (procurar ser cliente de los mismos
bancos que el moroso, pedir referencia a éstos de los clientes con
los que se trabaje, utilizar informacion del Registro Mercantil, de
proveedores y de otros clientes);

o Establecer un limite de crédito (en funcion de los distintos tipos de
clientes);

o Realizar correctamente la apertura de créditos del cliente (datos
fiscales, de facturacion, direccion, datos personales, etc.);

o Procurar utilizar métodos de cobro que garanticen el pago

(domiciliaciones bancarias);
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o Conocer los sistemas internos de pago del deudor (qué dias paga,
porqué medio); , Volcarse en los sistemas de facturacion, obtener
la firma y aceptacion del deudor en presupuestos;

o Prevenir el vencimiento en el pago, anticipando la comunicacién
con el deudor para asegurar el mismo; y

o Conseguir controlar el gasto derivado de las insolvencias de

clientes.

Al decir que “habra que distinguir entre aquellas situaciones en las
gue el cliente no quiere pagar puntualmente, de aquellas otras en que

no pueda hacerlo, aunque lo desee” (p.165)

En este sentido, este autor recomienda que lo primero que se debe
hacer ante los impagados seria clasificarlos, puesto que no todos los
impagados tienen el mismo nivel, ni cualitativo ni cuantitativo, y lo mas
conveniente seria aclarar las causas que han motivado el impago.
Deberia analizarse si los créditos realmente se corresponden a

impagados o son provenientes de un fallo de la empresa acreedora.

Para ello, habria que seguir los siguientes pasos:
a) el registro correcto de la deuda del cliente;
b) la r4pida resolucion de la deuda,;

c) investigacion y analisis de las causas de la deuda.

Tras despejar las deudas y debidamente controlados todos los
Impagos que son imputables a los clientes y no a causas internas de la
propia empresa vendedora, se deberan realizar urgentemente las
correspondientes gestiones para el pronto cobro de la deuda. Si después
de las gestiones oportunas sobre los impagados en disputa queda
todavia un namero mas o menos considerable de impagados, a estos,
de acuerdo con el autor, ya se puede denominarlos como impagados

reales.
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El control y seguimiento de éstos es, sin lugar a dudas, uno de los

puntos mas importantes de toda la gestion de los recobros.

Sin embargo, ¢qué se puede hacer para evitar la morosidad? De
acuerdo con De Jaime (1992), los factores enumerados a continuacion

son las claves para combatir la morosidad:

o Determinar el riesgo comercial o cliente;

o Establecer un limite de crédito de acuerdo con el tipo de cliente
o Cuidados en la elaboracion de la factura;

o Utilizacion de los distintos métodos de cobro y recobro;

o Evitar los floats del cobro (Float Comercial y Financiero);

o Combatir los mitos en la gestion de los cobros

Dimensiones de la variable Morosidad

1. Negligencia de la empresa
Segun el Cadigo Civil (1984) la negligencia del deudor consiste en la
omision de aquella diligencia que exija la naturaleza de la obligacion
y corresponda a las circunstancias de las personas, del tiempo y del

lugar.

1.1. Indicadores
1.1.1. Control
Segun la Superintendencia de Banca y Seguros (SBS,
2017) es el dominio sobre algo o alguien, una forma de
fiscalizacion, un mecanismo para regular algo manual o

sistémicamente
1.1.2. Obligaciones
Segun la SBS (2017) se entiende por obligacién toda

relacion juridica por virtud de la cual una de las partes se
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compromete firmemente a realizar una determinada
prestacion a la otra que, en correspondencia, ostenta un
derecho personal o de crédito sobre el deudor para exigir

su cumplimiento.

1.1.3. Deudas
Segun la SBS (2017) es la relacion de los créditos que has
contratado con las empresas del sistema financiero, asi
como la calificacion asignada por dichas entidades, en

base a tu comportamiento de pago.

2. Factores Fortuitos
Segun la SBS (2017) es definido como un hecho

natural extraordinario, imprevisible e irresistible.

2.1. Indicadores
2.1.1. Imprevisible

Segun la SBS (2017) a lo que acontece inesperadamente.

2.1.2. Fuerza mayor
Segun la SBS (2017) es aquel evento que ni pudo ser

previsto ni, de haberlo sido, podria haberse evitado.

2.1.3. Inevitable
Segun la SBS (2017) es un evento que, a pesar de que se

pudo prever, no se podia evitar.

3. Factores externos
Segun la SBS (2017) son los agentes que pueden generar un impacto
positivo 0 negativo en la gestion empresarial y sobre los cuales la
organizacion no puede ejercer ningun tipo de control, excepto

adaptarse al cambio.
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3.1. Indicadores
3.1.1. Factores macroecondmicos
Segun la SBS (2017) los factores externos a nivel

agregado, a nivel de pais, es decir indicadores generales.

3.1.2. Factores microecondmicos
Segun la SBS (2017) los factores externos a nivel de

empresas o de los consumidores.

3.1.3. Pandemia
Segun la SBS (2017) son los factores originados por el
covid — 19, que impactan directamente en los ingresos de
los deudores.

2.3 Definiciones de términos basicos

Anticipo en efectivo: Esto permite que cualquier persona con una tarjeta de
crédito pueda sacar efectivo de un cajero automéatico (ATM, por sus siglas en
inglés) con su tarjeta. Los adelantos en efectivo siempre tienen una tasa de
interés mas alta que otros cargos en una tarjeta de crédito, y el interés
comienza a acumularse diariamente a partir del dia en que se retira el efectivo
(Entidad Cooperativa de Ahorro y Crédito, 2012)

Aval: Contrato en el que se garantiza para el pago de una obligacién en caso
de que el deudor no pudiera hacerse cargo de la misma (Entidad Cooperativa
de Ahorro y Crédito, 2012)

Crédito: Servicio que prestan las entidades financieras a diferentes tipos de
personas, para que estas puedan llevar a cabo sus proyectos personales y/o
empresariales tales como: adquirir vivienda, educacion, viajes, capitalizacion
empresas, entre otras necesidades (Entidad Cooperativa de Ahorro y Crédito,
2012)
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Deudor: una persona que pide dinero prestado. A veces se usa

indistintamente: “prestatario” (Entidad Cooperativa de Ahorro y Crédito, 2012)

Factoring: Operacion de financiacion utilizada para lograr liquidez de manera
inmediata adelantando el cobro (Entidad Cooperativa de Ahorro y Crédito,
2012)

Historial de crédito: simplemente, un registro de todo el dinero que ha pedido
prestado y pagado. Una parte de su historial de crédito se compila en un perfil
conocido como su reporte de crédito (Entidad Cooperativa de Ahorro y
Crédito, 2012)

Liguidacién de deudas: es una opcién de alivio de deuda donde liquida sus
deudas no garantizadas pendientes por menos del monto total adeudado. Su
acreedor acuerda aceptar una suma de dinero (ya sea en una suma global o
pagada durante un periodo de tiempo) para liquidar los saldos restantes de su
deuda. También conocido como negociacion de deuda (Entidad Cooperativa
de Ahorro y Crédito, 2012)

Monto: valor del dinero en préstamo que se realizara (Entidad Cooperativa de
Ahorro y Crédito, 2012)

Monto de las cuotas: dinero que se pagara periédicamente (mensual,
bimensual, trimestral, semestral, anual) para cancelar la deuda (Entidad

Cooperativa de Ahorro y Crédito, 2012)

Negociacion de deudas: otro nombre para la liquidacion de deudas. Usted,
0 un agente que lo representa, le ofrecen a un acreedor una cantidad reducida
de dinero (ya sea pagada en una suma global o en un plan de pago limitado).
A cambio, el acreedor acuerda descargar el saldo restante de su deuda
(Entidad Cooperativa de Ahorro y Crédito, 2012)

Plazo: tiempo en el cual el crédito se puede pagar (dias, meses, afos)
(Entidad Cooperativa de Ahorro y Crédito, 2012)
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Periodo de gracia: es un tiempo en el que usted solo le paga al banco
intereses de su crédito, y no una cuota completa, usted también puede acordar
con la entidad le financie los intereses de este tiempo, para que asi no tenga
gue pagar ningun valor en este periodo (Entidad Cooperativa de Ahorro y
Crédito, 2012)

Seguro de crédito: Herramienta utilizada por empresas para protegerse del
riesgo por impago, tanto en operaciones nacionales como internacionales
(Entidad Cooperativa de Ahorro y Crédito, 2012)

Tasa de morosidad: Normalmente la morosidad se calcula a través de una
tasa o ratio. La tasa de morosidad sirve, entre otras cosas, para conocer la
salud de una empresa o entidad (Entidad Cooperativa de Ahorro y Crédito,
2012)

Tasa de interés: es el costo del dinero que se debe pagar por el crédito
solicitado (Entidad Cooperativa de Ahorro y Crédito, 2012)

Tipos de crédito: Existen diferentes tipos de crédito, siendo los mas
tradicionales en el sistema financiero los créditos comerciales, agropecuarios,
microcrédito de consuma y crédito hipotecario (Entidad Cooperativa de Ahorro
y Crédito, 2012)

2.4. Formulacion de hipotesis

2.4.1. Hipotesis general

Las ventas al crédito se relacionan con la morosidad en la empresa de

accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la ciudad
de Pucallpa, 2021
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Hipotesis nula

Las ventas al crédito no se relacionan con la morosidad en la empresa
de accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la
ciudad de Pucallpa, 2021

2.4.2. Hipotesis especificas

1. Las cuentas por cobrar se relaciona con la morosidad en la empresa
de accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la
ciudad de Pucallpa, 2021

2. El volumen de ventas se relaciona con la morosidad en la empresa
de accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la
ciudad de Pucallpa, 2021

3. Las ventas a plazo se relaciona con la morosidad en la empresa de
accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la
ciudad de Pucallpa, 2021

2.5. Variables

2.5.1. Definicién conceptual de la variable

Ventas al crédito

Segun el BCR (2011) La venta a crédito es aquella transaccion donde
el comprador recibe el bien o servicio y lo paga de forma diferida en el
futuro. Es decir, la venta a crédito consiste en adquirir un producto hoy

y pagarlo en un periodo posterior.
Morosidad

Segun el BCR (2011) es la Falta de puntualidad o retraso, en especial

en el pago de una cantidad debida o en la devolucion de una cosa.
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2.5.2. Definicion operacional de la variable

Ventas al crédito

Se medira a través de un cuestionario que consta de 12 preguntas,
considerando las dimensiones cuentas por cobrar, volumen de ventas
y venta a plazo. El instrumento estéd dirigido al conductor y a los
trabajadores de la venta de accesorios y repuestos de motos, para
recoger la opinidn, sobre la variable ventas al crédito. El instrumento
fue elaborado por la investigadora. El instrumento estuvo estructurado
en tres dimensiones y en 12 items. Las respuestas de los items fueron
codificadas con numeros del 1 al 3, donde Nunca, asume el valor 1; A

veces, el valor 2; Siempre, el valor 3.

Morosidad

Se medira a través de un cuestionario que consta de 12 preguntas,
considerando las dimensiones negligencia de la empresa, factores
fortuitos y factores externos. El instrumento esta dirigido al conductor y
a los trabajadores de la venta de accesorios y repuestos de motos, para
recoger la opinion, sobre la variable ventas al crédito. El instrumento
fue elaborado por la investigadora. El instrumento estuvo estructurado
en tres dimensiones y en 12 items. Las respuestas de los items fueron
codificadas con numeros del 1 al 3, donde Nunca, asume el valor 1; A
veces, el valor 2; Siempre, el valor 3.
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2.5.3. Operacionalizacion de la variable

a. Variable independiente

Tabla 1
Ventas al crédito
Dimensiones Indicadores Items Escala de
N° Contenido medicion
Emitir crédito 01 ¢Considera que es pertinente para la
empresa emitir créditos?
02 | ¢Considera que la empresa mejora su
Cuentas por cobrar posicion en el mercado emitiendo
créditos?
03 | éConsidera que la empresa cobrasus | Escala de
Cobrar deuda deudas? Likert:
04 | iConsidera que la empresa es
eficiente cobrando deudas? Siempre
Fidelizacidn 05 | éConsidera que su empresa fideliza a A veces
sus clientes? Nunca
Ventas 06 | ¢Considera que la empresa tiene
Volumen de ventas ventas al crédito?
07 | ¢Considera que las empresa tiene
Beneficios beneficios?
08 | éConsidera que su empresa
alcanza el volumen de ventas
suficiente?
Venta en un solo 09 | ¢El negocio realiza ventas al
pago crédito en un solo pago?
10 | éConsidera que a la empresa le
Venta a plazo conviene el crédito en un solo
pago?
Venta en cuotas 11 | éEl negocio realiza ventas al
crédito en cuotas?
12 | {Considera que a la empresa le

conviene el crédito en cuotas?

Fuente: Elaboracion propia
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b. Variable dependiente

Tabla 2
Morosidad

Dimensiones

Indicadores

Items

Contenido

Escala de

medicion

Negligencia de la
empresa

Control

Obligaciones

Deudas

01

éConsidera que la empresa no
lleva un control adecuado de sus
ventas al crédito?

02

¢Considera que los clientes no
cumplen con sus obligaciones?

03

¢Considera que las deudas de la
empresa son muy elevadas?

04

éConsidera que los clientes son
negligentes en sus obligaciones?

Factores fortuitos

Imprevisible

Fuerza mayor

Inevitable

05

éConsidera que la capacidad de
pago de los clientes es
imprevisible?

06

¢Considera que los clientes no
cuentan con liquidez
actualmente?

07

¢Considera que los clientes no
pagan por fuerza mayor?

08

éConsidera que la morosidad de
los clientes es inevitable?

Factores externos

Factores
macroecondmicos

Factores
microecondmicos

Pandemia

09

éConsidera que los factores
macroecondémicos estan
afectando a la venta al crédito de
la empresa?

10

éConsidera que los factores
microecondmicos estan
afectando a la venta al crédito de
la empresa?

11

éConsidera que la pandemia esta
afectando a la venta al crédito de
la empresa?

12

éConsidera que los factores
externos explican la morosidad
de las ventas al crédito de la
empresa’?

Escala de
Likert:

Siempre
A veces
Nunca

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO Ill: METODOLOGIA

3.1. Disefio de la investigacion

Para esta investigacion se us0 como disefio de investigacion lo
propuesto por Hernandez (2014), es decir, disefio no experimental, en este
caso se observo las variables y no se manipulan las mismas. El tipo de
investigacion fue descriptivo. Fue una investigacion correlacional, donde se
establecio el grado de asociacion entre las variables ventas al crédito y

morosidad.
3.2. Poblacion y muestra
Poblacion

La poblaciéon fue de 25 personas de la empresa de accesorios y

repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la ciudad de Pucallpa, como

se detalla:
Tabla 3
Poblacién
POBLACION
N° DETALLE CANTIDAD
1 | Conductor 1
2 | Administracion 2
3 | Contabilidad 2
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4 | Vendedores 8
5 | Almaceneros 6
6 | Cobranzas 6
Total 25

Fuente: Casa del repuesto S.A.C

Muestra
La muestra fue 25 trabajadores de la empresa de accesorios y repuestos
de motos Casa del repuesto S.A.C. de la ciudad de Pucallpa. EI muestreo fue

por conveniencia, porque el estudio se aplicé a la misma poblacion.

3.3. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnicas
Se utilizé la encuesta, segun Hernandez (2014) es una técnica que

persigue indagar la opinion que tiene un sector de la poblacién sobre

determinado problema.

Instrumentos

Se utilizé el cuestionario, segun Hernandez (2014) es un instrumento que
se define como el conjunto de preguntas formuladas por escrito a ciertas
personas para que opinen sobre un asunto y que const6 de 12 preguntas por

variable, haciendo un total de 24 preguntas.
3.4. Validez y confiabilidad del instrumento
Validez

Validado a través de “Matriz de validacion”, por 03 profesionales con el

grado académico minimo de Magister.
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Tabla 4

Validadores
N° Nombre y apellidos del validador DNI GRADO
1 | Edgardo Torres Bazan 00074956 | Magister
2 | Santiago Gonzales Mesia 00113370 | Magister
3 | Hugo Vicente Flores Bonifacio 08457230 Doctor

Fuente: Elaboracion propia

Confiabilidad

La Prueba Piloto fue aplicada al conductor del negocio y a los
trabajadores de la empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del
repuesto S.A.C. Obteniendo un coeficiente Alfa de Cronbach para el
Instrumento: “Ventas al crédito” de a = 0.806 (Altamente confiable) y para el
Instrumento: “Morosidad” de a = 0.812 (Altamente confiable).

3.5. Técnicas para el procesamiento de lainformacién
Segun Herndndez (2014) se utiliz6 tablas de frecuencias vy figuras, asi
como la elaboracion de parametros para medir la percepcion de los

encuestados. La estadistica inferencial implica la prueba de normalidad y la

contrastacion de hipétesis a través de un coeficiente de correlacion.
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CAPITULO IV
RESULTADOS Y DISCUSION
4.1. Presentacion de resultados

Se presenta los resultados, luego de aplicar y construir la base datos, se
procedio al analisis de frecuencias, que consiste en contar el nUmero de veces
que se repite las alternativas, segun corresponda a las preguntas del
cuestionario.

A continuacion, se calcula los coeficientes de correlacion, ingresando la

base de datos al software SPSS v. 25 y se presenta las tablas de correlacion

para su interpretacion.
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4.1.1. Andlisis de frecuencias

Variable 1: Ventas al crédito

Tabla 5
Frecuencia de la variable Ventas al crédito

ITEMS  Frecuencia Porcentaje

Nunca 243 81.0
Aveces 51 17.0
Siempre 6 2.0
Total 300 100.0

Nota: Datos tomados de la encuesta aplicada.

81%

17%

I

NUNCA A VECES SIEMPRE

Figura 1: Frecuencia de la variable Ventas al crédito
Nota: Datos tomados de la encuesta aplicada

Interpretaciéon: En la Tabla 5, el 81% de los trabajadores de la empresa de
accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la ciudad de
Pucallpa, manifestdé que nunca es considerada la variable ventas al crédito,
mientras que el 17% manifiesta que a veces es considerada y el 2% manifesto

que siempre.
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Tabla 6

Frecuencia de la dimensién Cuentas por cobrar

ITEMS

Frecuencia Porcentaje

Nunca
A veces

Siempre

Total

Nota: Datos tomados de la encuesta aplicada

81%

NUNCA

4%

SIEMPRE

Figura 2: Frecuencia de la dimension Cuentas por cobrar
Nota: Datos tomados de la encuesta aplicada

Interpretacién: En la Tabla 6, el 81% de los trabajadores de la empresa de

accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la ciudad de

Pucallpa, manifestdé que nunca es considerada la dimensién cuentas por

cobrar, mientras que el 15% manifiesta que a veces es considerada y el 4%

manifestd que siempre.
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Tabla 7

Frecuencia de la dimensién Volumen de ventas

ITEMS Frecuencia Porcentaje

Nunca 80 80.0
A veces 18 18.0
Siempre 2 2.0
Total 100 100.0

Nota: Datos tomados de la encuesta aplicada

80%

18%

NUNCA A VECES

2%

SIEMPRE

Figura 3: Frecuencia de la dimension Volumen de ventas

Nota: Datos tomados de la encuesta aplicada

Interpretaciéon: En la Tabla 7, el 80% de los trabajadores de la empresa de

accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la ciudad de

Pucallpa, manifestd que nunca es considerada la dimension volumen de

ventas, mientras que el 18% manifiesta que a veces es considerada y el 2%

manifestd que siempre.
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Tabla 8

Frecuencia de la dimensién Ventas a plazo

ITEMS Frecuencia Porcentaje

Nunca 82 82.0
A veces 18 18.0
Siempre 0 0.0
Total 100 100.0

Nota: Datos tomados de la encuesta aplicada

82%

18%

NUNCA A VECES

0%

SIEMPRE

Figura 4: Frecuencia de la dimension Ventas a plazo
Nota: Datos tomados de la encuesta aplicada

Interpretacion: En la Tabla 8, el 82% de los trabajadores de la empresa de

accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la ciudad de

Pucallpa, manifestdé que nunca es considerada la dimension ventas a plazo,

mientras que el 18% manifiesta que a veces es considerada y el 0% manifesto

gue siempre.
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Variable 2: Morosidad

Tabla 9
Frecuencia de la variable Morosidad

ITEMS Frecuencia Porcentaje

Nunca 237 79.0
A veces 42 14.0
Siempre 21 7.0
Total 300 100.0

Nota: Datos tomados de la encuesta aplicada

79%

14%

- =

NUNCA A VECES SIEMPRE

Figura 5: Frecuencia de la variable Morosidad
Nota: Datos tomados de la encuesta aplicada

Interpretacion: En la Tabla 9, el 79% de los trabajadores de la empresa de
accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la ciudad de
Pucallpa, manifest6 que nunca es considerada la variable morosidad,
mientras que el 14% manifiesta que a veces es considerada y el 7% manifesto

gue siempre.

39



Tabla 10
Frecuencia de la dimensidén Negligencia de la empresa

ITEMS Frecuencia Porcentaje

Nunca 83 83.0
A veces 12 12.0
Siempre 5 5.0
Total 100 100.0

Nota: Datos tomados de la encuesta aplicada

83%

12%

|

NUNCA A VECES SIEMPRE

Figura 6: Frecuencia de la dimension Negligencia de la empresa
Nota: Datos tomados de la encuesta aplicada

Interpretaciéon: En la Tabla 10, el 83% de los trabajadores de la empresa de
accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la ciudad de
Pucallpa, manifestd que nunca es considerada la dimensién negligencia de la

empresa, mientras que el 12% manifiesta que a veces es considerada y el 5%

manifestd que siempre.
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Tabla 11
Frecuencia de la dimensién factores fortuitos

ITEMS Frecuencia Porcentaje

Nunca 79 79.0
A veces 15 15.0
Siempre 6 6.0
Total 100 100.0

Nota: Datos tomados de la encuesta aplicada

79%

15%

NUNCA A VECES

6%

SIEMPRE

Figura 7: Frecuencia de la dimension factores fortuitos

Nota: Datos tomados de la encuesta aplicada

Interpretacion: En la Tabla 11, el 79% de los trabajadores de la empresa de

accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la ciudad de

Pucallpa, manifestd que nunca es considerada la dimension factores fortuitos,

mientras que el 15% manifiesta que a veces es considerada y el 6% manifestd

que siempre.
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Tabla 12
Frecuencia de la dimensién Factores externos

ITEMS Frecuencia Porcentaje

Nunca 75 75.0
A veces 15 15.0
Siempre 10 10.0
Total 100 100.0

Nota: Datos tomados de la encuesta aplicada

75%

15%

- -

NUNCA A VECES SIEMPRE

Figura 8: Frecuencia de la dimension Factores externos
Nota: Datos tomados de la encuesta aplicada

En la Tabla 12, el 75% de los trabajadores de la empresa de accesorios
y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la ciudad de Pucallpa,
manifest6 que nunca es considerada la dimensién factores externos, mientras
que el 15% manifiesta que a veces es considerada y el 10% manifesté que

siempre.
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4.1.2. Andlisis de correlacién

Prueba de normalidad

Segun la tabla 13, por tratarse de una muestra menor de 50 elementos, se
utilizé la prueba Shapiro-Wilk a un nivel de significancia de 5%, al observar
valores Sig. > 0.05, se acepta la hipétesis de normalidad de la variable ventas
al crédito y sus dimensiones y se concluye que los datos se ajustan a una
distribucion normal. Raz6n por la cual, se utilizé la prueba paramétrica de

Pearson.

Tabla 13.
Prueba Shapiro-Wilk para la variable ventas
al crédito y sus dimensiones

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Ventas al crédito ,816 25 ,432
Cuentas por cobrar ,804 25 ,087
Volumen de ventas ,827 25 321
Ventas a plazo ,847 25 ,223

Fuente: Cuestionario aplicado

Segun la tabla 14, por tratarse de una muestra menor de 50 elementos, se
utilizé la prueba Shapiro-Wilk a un nivel de significancia de 5%, al observar
valores Sig. > 0.05, se acepta la hipétesis de normalidad de la morosidad y
sus dimensiones y se concluye que los datos se ajustan a una distribucion

normal. Razén por la cual, se utilizé la prueba paramétrica de Pearson.

Tabla 14. Prueba Shapiro-Wilk para la variable
Morosidad y sus dimensiones

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Morosidad ,915 25 ,467
Negligencia de la ,825 25 ,189
empresa
Factores fortuitos ,843 25 ,061
Factores externos ,806 25 ,352

Fuente: Cuestionario aplicado

A continuacion, se realiza la correlacién y confrontacién de las hipoétesis. Las
ventas al crédito se relacionan con la morosidad en la empresa de accesorios

y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la ciudad de Pucallpa, 2021
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En lo referente a las hipétesis estadisticas:

Ha: Las ventas al crédito se relacionan con la morosidad en la empresa de
accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la ciudad de
Pucallpa, 2021

Ho: Las ventas al crédito no se relacionan con la morosidad en la empresa de
accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la ciudad de
Pucallpa, 2021

Enla Tabla 15, aceptamos la hipétesis alterna porque Sig.<0.01 y rechazamos
la hipdtesis nula. Las ventas al crédito se relacionan con la morosidad en la
empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la
ciudad de Pucallpa, 2021. Con un valor r =0.931 estimado por el coeficiente
de correlacién de Pearson; lo cual indica que ante mayores ventas al crédito
aumentan la morosidad, segun la percepcion de los trabajadores de la
empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la
ciudad de Pucallpa.

Tabla 15
Correlacion entre ventas al crédito y Morosidad

Ventas_al_crédit

Morosidad
o
Ventas_al_crédito Comelacion de Pearson 1 8317
Sig. (bilateral) 000
M 25 25
Maorosidad Correlacion de Pearson 8317 1
Sio. (bilateraly 000
M 25 25

** La comelacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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En lo referente a la hipotesis especifica 1: Las cuentas por cobrar se

relacionan con la morosidad en la empresa de accesorios y repuestos de

motos Casa del repuesto S.A.C. de la ciudad de Pucallpa, 202.

En la Tabla 16, aceptamos la hipotesis alterna porque Sig.<0.01 y

rechazamos la hip6tesis nula. Las cuentas por cobrar se relacionan con la

morosidad en la empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del

repuesto S.A.C. de la ciudad de Pucallpa, 2021. Con un valor r =0.676

estimado por el coeficiente de correlacion de Pearson; lo cual indica que ante

mayores cuentas por cobrar aumentan la morosidad, segun la percepcion de

los trabajadores de la empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del

repuesto S.A.C. de la ciudad de Pucallpa.

Tabla 16
Correlacién entre cuentas por cobrar y Morosidad

Cuentas por cobrar Morosid
ad

Cuentas por cobrar Correlacion de Pearson 1 676

Sig. (bilateral) ,000

N 25 25

Morosidad Correlacion de Pearson 676 1
Sig. (bilateral) ,000

N 25 25

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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En lo referente a la hipotesis especifica 2: El volumen de ventas se
relaciona con la morosidad en la empresa de accesorios y repuestos de motos

Casa del repuesto S.A.C. de la ciudad de Pucallpa, 2021

En la Tabla 17, aceptamos la hipétesis alterna porque Sig.<0.05 y
rechazamos la hipétesis nula. El volumen de ventas se relaciona con la
morosidad en la empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del
repuesto S.A.C. de la ciudad de Pucallpa, 2021. Con un valor r =0.433
estimado por el coeficiente de correlacion de Pearson; lo cual indica que ante
mayores volumen de ventas aumenta la morosidad, segun la percepcion de
los trabajadores de la empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del

repuesto S.A.C. de la ciudad de Pucallpa.

Tabla 17
Correlacion entre Volumen de ventas y Morosidad

Volumen_de _ven

Morosidad
tas
Volumen_de ventas Correlacidn de Pearson 1 A33
Sig. (bilateral) 028
N 25 25
Morosidad Correlacion de Pearson 433 1
Sig. (bilateral) 028
N 25 25
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En lo referente a la hipétesis especifica 3: La venta a plazo se relaciona
con la morosidad en la empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del
repuesto S.A.C. de la ciudad de Pucallpa, 2021

En la Tabla 18, aceptamos la hipotesis alterna porque Sig.<0.01 y
rechazamos la hipoétesis nula. La venta a plazo se relaciona con la morosidad
en la empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C.
de la ciudad de Pucallpa, 2021. Con un valor r =0.862 estimado por el
coeficiente de correlacion de Pearson; lo cual indica que ante mayores venta
a plazo mayor morosidad, segun la percepcion de los trabajadores de la
empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la
ciudad de Pucallpa.

Tabla 18
Correlacién entre venta a plazo y Morosidad

Venta_a_plazo Morosidad
Venta_a_plazo Correlacion de Pearson 1 ,862"
Sig. (bilateral) ,000
N 25 25
Morosidad Correlacion de Pearson ,862™ 1
Sig. (bilateral) ,000
N 25 25

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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4.2. Discusion

El trabajo de investigaciébn demostré6 que las ventas al crédito se
relacionan con la morosidad en la empresa de accesorios y repuestos de

motos Casa del repuesto S.A.C. de la ciudad de Pucallpa, 2021.

Los resultados coinciden con Pinto y Sivinta (2016) quienes concluyeron
gue al evaluar las ventas al crédito se relaciona con los niveles de morosidad,
se pudo cotejar que algunos procedimientos en la concesién de crédito
estaban fallando, por lo cual estas inconsistencias inducen a que los clientes
alcancen niveles de morosidad que pueden ocasionar pérdida, generando
iliquidez en la empresa, ya que la incobrabilidad de sus cuentas por cobrar

podria aumentar.

El trabajo de investigacion demostré que las cuentas por cobrar se
relacionan con la morosidad en la empresa de accesorios y repuestos de
motos Casa del repuesto S.A.C. de la ciudad de Pucallpa, 2021.

Velasco (2017) constatd y concluy6é de manera similar a la investigacion
que un mal manejo de las ventas al crédito influye en el indice de la morosidad
y segun cOmo aumenta o baja, impacta de manera negativa o positiva en la
rentabilidad de las empresas. Asimismo, Vidal (2017) muestra evidencias
empiricas que la variable “mora” es significativa y relacionada con el signo

esperado a las ventas al crédito.

El trabajo de investigacion demostré que el volumen de ventas se
relaciona con la morosidad en la empresa de accesorios y repuestos de motos

Casa del repuesto S.A.C. de la ciudad de Pucallpa, 2021.

También Coronado y Garcés (2019) concluyé que con un volumen de
ventas muy grande las empresas tiene que implementar nuevas estrategias
de cobranza para reducir la morosidad debido a que un volumen muy grande
nec4esita mayor control de las cobranzas, ademas, Coérdova (2017) demostré

que ese volumen de ventas requiere la implementacién de una adecuada
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gestion de créditos y cobranzas se relacién directa y positivamente con la
morosidad coincidiendo con Miranda (2018) quien concluyd que existe una

relacion significativa entre las volumen de ventas y la morosidad.

El trabajo de investigacion demostré que la venta a plazo se relaciona
con la morosidad en la empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del

repuesto S.A.C. de la ciudad de Pucallpa, 2021.

Al respecto Pun (2020) coincide con los resultados de la investigacion
en el sentido de que las ventas a plazo debido a la apertura de mercados, la
agresiva competencia, y la tecnologia han llevado a las empresas a plantear
las ventas a plazo para incrementar las ventas frente a este nuevo entorno de
negocios basados en decisiones de riesgos incrementando la posibilidad de
elevar los niveles de morosidad, en el mismo sentido Amasifuén, Chavez y
Del Aguila (2020) demostraron que existe una correspondencia continua y

demostrativa correlacion entre las variables ventas al crédito y morosidad.

49



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

- Se concluye que, se acepta la hipétesis alterna porque Sig.<0.01 y rechazamos
la hipdtesis nula. Las ventas al crédito se relacionan con la morosidad en la
empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la
ciudad de Pucallpa, 2021. Con un valor r =0.931 estimado por el coeficiente de
correlacion de Pearson; lo cual indica que ante mayores ventas al crédito
aumentan la morosidad.

- Se concluye que, se acepta la hipétesis alterna porque Sig.<0.01 y rechazamos
la hipdtesis nula. Las cuentas por cobrar se relacionan con la morosidad en la
empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la
ciudad de Pucallpa, 2021. Con un valor r =0.676 estimado por el coeficiente de
correlacion de Pearson; lo cual indica que ante mayores cuentas por cobrar
aumentan la morosidad.

- Se concluye que, se acepta la hipétesis alterna porque Sig.<0.05 y rechazamos
la hipétesis nula. El volumen de ventas se relaciona con la morosidad en la
empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la
ciudad de Pucallpa, 2021. Con un valor r =0.433 estimado por el coeficiente de
correlacion de Pearson; lo cual indica que ante mayores volumen de ventas
aumenta la morosidad.

- Se concluye que, se acepta la hipétesis alterna porque Sig.<0.01 y rechazamos
la hipétesis nula. La venta a plazo se relaciona con la morosidad en la empresa
de accesorios y repuestos de motos Casa del repuesto S.A.C. de la ciudad de
Pucallpa, 2021. Con un valor r =0.862 estimado por el coeficiente de correlaciéon

de Pearson; lo cual indica que ante mayores venta a plazo mayor morosidad.
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Recomendaciones

- Se recomienda a la empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del
repuesto S.A.C, continuar la venta al crédito para acelerar las ventas e
incrementar sus ingresos, teniendo en cuenta que un deficiente sistema de

cobranza pueden ocasionar problemas de morosidad.

- Se recomienda a la empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del
repuesto S.A.C, mejorar la administracion de las cuentas por cobrar, pues una
deficiente gestion puede llevar a una empresa a quebrar. Es necesario, controlar
a los clientes que deben y considerar un sistema de cobranza ediciente, se
recomienda el uso de un software que lleve un control de cuentas en tiempo real,

para evitar la morosidad de los clientes.

- Se recomienda a la empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del
repuesto S.A.C, administrar el volumen de ventas, para controlar a nivel de
producto, linea de producto, repuesto, tipo de cliente entre otros, también,
controlar su volumen de ventas de equilibrio, con la finalidad de que cuando las
ventas disminuyen, para que la gerencia pueda determinar cuando debe aplicar

reducciones de costos, para alejarse de la morosidad de los clientes.

- Se recomienda a la empresa de accesorios y repuestos de motos Casa del
repuesto S.A.C, dinamizar la venta a plazos para darle al cliente la facilidad de
poder cancelar un producto en partes, y no en un unico desembolso que podria
ser muy alto. Siempre se debe estar alerta con el comportamiento de los clientes

a la hora del pago, porque un descuido puede originar morosidad.
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ANEXOS

ANEXO 1: Matriz de consistencia
Titulo: Ventas al crédito y morosidad en la empresa de accesorios y repuestos de motos “Casa del repuesto S.A.C.” de la ciudad de Pucallpa, 2021
Autora: Deysi Macuyama Manuyama

Problema Objetivo Hipdtesis Variables Metodologia
General General General Nombre Dimensiones Indicadores
éCual es la relaciéon entre | Determinar la relacidn | Las ventas al crédito se | V.l.: Cuentas por cobrar | Emitir crédito DISENO DE LA
ventas al crédito y | entre ventas al créditoy | relacionan con la | Ventas al crédito Cobrar deuda INVESTIGACION:
morosidad en la empresa | morosidad en la | morosidad en la empresa No experimental
de accesorios y repuestos | empresa de accesorios y | de accesorios y repuestos Fidelizacidn
de motos Casa del repuesto | repuestos de motos | de motos Casa del Volumen de ventas | Ventas NIVEL DE
S.A.C. de la ciudad de | Casa del repuesto S.A.C. | repuesto S.A.C. de Ia Beneficios INVESTIGACION:
Pucallpa, 2021? de la ciudad de Pucallpa, | ciudad de Pucallpa, 2021 Correlacional
2021 Ventas en un solo
Venta a plazo pago TIPO DE
Venta en cuotas INVESTIGACION
Problemas Especificos Objetivos Hipotesis descriptivo
Especificos Especificas
¢Cudl es la relacion entre | Determinar la relacién | Las cuentas por cobrar se | V.D.: Negligencia de la Control
cuentas por cobrar vy | entrecuentas porcobrar | relacionan con la | Morosidad empresa Obligaciones
morosidad en la empresa | y morosidad en la | morosidad en la empresa Deudas
de accesorios y repuestos | empresa de accesorios y | de accesorios y repuestos
de motos Casa del repuesto | repuestos de motos | de motos Casa del
S.A.C. de la ciudad de | Casa del repuesto S.A.C. | repuesto S.A.C. de Ia Imprevisible
Pucallpa, 2021? de la ciudad de Pucallpa, | ciudad de Pucallpa, 2021 Factores fortuitos Fuerza mayor
2021 Inevitable
Determinar la relacién
¢Cual es la relacion entre | entre volumen de ventas | El volumen de ventas se Factores
volumen de ventas y |y morosidad en la | relaciona con la macroecondmicos
morosidad en la empresa | empresa de accesorios y | morosidad en la empresa Factores externos Factores
de accesorios y repuestos | repuestos de motos | de accesorios y repuestos microecondmicos
de motos Casa del repuesto | Casa del repuesto S.A.C. | de motos Casa del Pandemia
S.A.C. de la ciudad de | delaciudad de Pucallpa, | repuesto S.A.C. de |Ia
Pucallpa, 2021? 2021 ciudad de Pucallpa, 2021
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éCual es la relacién entre
venta a plazo y morosidad
en la empresa de accesorios
y repuestos de motos Casa
del repuesto S.A.C. de la
ciudad de Pucallpa, 2021?

Determinar la relacién
entre venta a plazo vy
morosidad en la
empresa de accesorios y
repuestos de motos
Casa del repuesto S.A.C.
de la ciudad de Pucallpa,
2021

La venta a plazo se
relaciona con la
morosidad en la empresa
de accesorios y repuestos
de motos Casa del
repuesto S.A.C. de Ila
ciudad de Pucallpa, 2021
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ANEXO 2: Instrumentos de aplicacién

Variable: Ventas al crédito

Le agradecemos contestar con mucha seriedad el presente cuestionario, marcando

cada una de las preguntas con una “X”, la encuesta es anénima y le pedimos que

responda todas las preguntas, teniendo en cuenta las siguientes consideraciones:

Siempre = 3, A veces =2, Nunca= 1, segun corresponda a la realidad.

NO

PREGUNTAS

Siempre

A veces

Nunca

VARIABLE: VENTAS AL CREDITO

DIMENSION: CUENTAS POR COBRAR

éConsidera que es pertinente para la empresa emitir créditos?

¢Considera que la empresa mejora su posicion en el mercado emitiendo

créditos?

¢Considera que la empresa cobra sus deudas?

éConsidera que la empresa es eficiente cobrando deudas?

N

DIMENSION: VOLUMEN DE VENTAS

¢Considera que su empresa fideliza a sus clientes?

¢Considera que la empresa tiene ventas al crédito?

¢Considera que las empresa tiene beneficios?

| N o O

éConsidera que su empresa alcanza el volumen de ventas suficiente?

w|l Wl w w

N N N N

R R R ek

DIMENSION: VENTAS A PLAZO

¢El negocio realiza ventas al crédito en un solo pago?

10

¢Considera que a la empresa le conviene el crédito en un solo pago?

11

¢El negocio realiza ventas al crédito en cuotas?

12

éConsidera que a la empresa le conviene el crédito en cuotas?

w|l Wl w w

N N N N

R R R ek

Gracias por su colaboracionijjj
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Variable: Morosidad

Le agradecemos contestar con mucha seriedad el presente cuestionario, marcando

cada una de las preguntas con una “X”, la encuesta es anénima y le pedimos que

responda todas las preguntas, teniendo en cuenta las siguientes consideraciones:

Siempre = 3, A veces =2, Nunca= 1, segun corresponda a la realidad.

N° o | o
PREGUNTAS s |8 |58
e (] c
Q > S
n | < |z
VARIABLE: MOROSIDAD
DIMENSION: NEGLIGENCIA DE LA EMPRESA
1 | éConsidera que la empresa no lleva un control adecuado de sus ventas | 3 2 1
al crédito?
2 | ¢Considera que los clientes no cumplen con sus obligaciones? 3 2 1
3 | éConsidera que las Deudas de la empresa son muy elevadas? 3 2 1
4 | ¢Considera que los clientes son negligentes en sus obligaciones? 3 2 1
DIMENSION: FACTORES FORTUITOS
5 | ¢Considera que la capacidad de pago de los clientes es imprevisible? 3 2 1
6 | ¢Considera que los clientes no cuentan con liquidez actualmente? 3 2 1
7 | éConsidera que los clientes no pagan por fuerza mayor? 3 2 1
8 | ¢Considera que la morosidad de los clientes es inevitable? 3 2 1
DIMENSION: FACTORES EXTERNOS
9 | éLos factores macroecondmicos estan afectando a la venta al créditode | 3 | 2 1
la empresa?
10 | éLos factores microeconémicos estan afectando a la venta al crédito de | 3 2 1
la empresa?
11 | ¢La pandemia estan afectando a la venta al crédito de la empresa? 3 2 1
12 | éLos factores externos explican la morosidad de las ventas al crédito de | 3 2 1

la empresa?

Gracias por su colaboracionijjj
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ANEXO 3: Matriz de validacion

ANEXO 3: Matriz de validacion

Titulo: Ventas al crédito y morosidad en la empresa de accesorios y repuestos de motos “Casa del repuesto S.A.C." de la ciudad de Pucallpa, 2021

Variables

items

Opcion de respuesta
(Segln su instrumento)

Criterlo do evaluacion

Siempre

A veces

Relacién
variable y la
6n

Relacion

ol indicador

Relaclén
entre items y
1a opcién de

Obsaervacién yio
recomendacién

Si No

Ventas al

Emitr crédito

Cobrar
deuda

¢Corsidera que es
pedtinente para la
empresa emitir
créditos?

&

¢Considera que B
empresa mejora su
posicién  en el
mercado emitiendo
créditos?

.

L%

{Considera que la
empresa cobra sus
deudas?

éConsidera que la
empresa a5 eficiente
cobrando deudas?

Volumen de
ventas

Ventas

{Considera que su
empresa fideliza a
sus chentes?

{Considera que la
empresa tiene
ventas al crédito?

éConsidera que las
empresa  tiene
beneficlos?

= Sl LA S i e

ol el TRl Rl 1R

<] =] =5 = &

iR s I
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{Considera que su

el rvolumon de
ventas suficiente?

Venta en un
solo pago

Vema en
Guotas

|_en un solo pago?

|_pago?

LEI negocio realiza
ventas al crédito

LConsidera que a
la empresa le
convienes el
crédito en un solo

Sl S &

2 BN

S| K

£El negocio realizo
ventas al crédito
en cuctas?

¢Considera que a
la  empresa le
conviens ol
crédito en cuotas?

S S N

S

S N

.
V4

0'\6

Foo QB DB 0epo Topgus BT a0
Dy 000 Judsble

Pucallpa, agosto del 2021
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Opcién de respuesta Criterio de evaluacién
(Segin su instrumento)
Relacién Relacién Relacién Relacion Observacién
Variables | Dimensién Indicador ftoms entro la entre la entreel | entre items ylo
A variable y dimension | indicador | ylaopcién n
Siempre veces Nunca la yel y el item de
dimensién indicador respuesta
Si No Si No Si No Si No
Control éConsidera que la
empresa no lleva un J \/ x/ \j
control adecuado de
sus ventas al crédito? % v
¢Considera que los
Obligaciones clientes no cumplen / l/ ‘/ \}
et con sus obligaciones? /
{Considera que las
empresa
Deudas de la empresa ‘/ ‘/ ’/ l)
son muy elevadas?
Deudas ¢Considera que los \/
clientes son l/ \/ \/
negligentes en sus
obligacicnes?
{Considera que la
capacidad de pago de / / ‘/ \/
Imprevisible los clientes e
Morosidad imprevisible? J | /
¢Considera que los \/ \/ ‘/ v
v dientes no cuentan .
actores
fortuitos con liquidez
actualmente?
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ANEXO 3: Matriz de validacion

Titulo: Ventas al crédito y morosidad en la empresa de accesorios y repuestos de motos "Casa del repuesto S.A.C." de Ia ciudad de Pucallpa, 2021

Opcion de respuesta Criterio de evaluacién
(Segin su Instrumaento)

Y PPy O TA

.md entre items y recomendacién

D
.
3
D
.

%
I
%

Siempre |A veces |Nunca dimension

|
|

si No

g

Emitr credito | ¢Considera que es
pertinente para la
emprasa emitir
créditos?

¢Considera que b
empresa mejora su
posicion en el
mercado emitiendo
Cuenta por | Cobrar créditos?

NiEs]t
sy o

N

cobrar deuda ¢Considera que la
empresa cobra sus
deudas?

Ventas al éConsidera que la
crédto empresa es eficiente
cobrando deudas?

Fid e iConsidera que su
empresa fideliza a
sus chentes?

¢{Considera que la

Volumen de Ventas empresa tiene
ventas ventas al crédito?

éConsidera que las
empresa tiene
beneficios?

S Sal SN i
Sl =S By K

o = L= &)

< NS SR ST
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¢Considera que su
empresa  alcanza
el volumen de
ventas suficiente?

Venta en un
solo pago

Venta en

¢El negocio realiza
ventas al crédito
en un solo pago?

¢Considera que a

la empresa le

conviene el

crédito en un solo
?

%) 5

= | = §

_Pago
ZEl negocio realiza

ventas al crédito
en cuotas?

¢Considera que a

la empresa le
conviene el
crédito en cuotas?

i s RS e [ <

"’\\ <J

~

Hngy

= | |
y Apeliicos: } ,C
.;)(V\ﬂ A0 (\l“?‘ 4 Hx(a

AL e0li330

Pucallpa, agosto del 2021
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Opcidn de respuesta Criterio de evaluacién
(Segun su instrumento)
Relaclén Relacién Ralacién Relacion Observaclén
Variables | Dimensién Indicador ftoms antre la entre la entreel | entra items ylo
i varlabley | dimensién | indicador | ylaopcién | recomendacion
[Siempre Nunca la yel y el item do
yeose dimansién | indicador respuesta
Si No | SI No | SI | No | Si [ No
Control éConsidera que la
empresa no lleva un l/ \/ |/ \}
control adecuado de
sus ventas al crédito? / A
{Considera que los
Obligaciones clientes no cumplen l/ l/ ‘/ \/
m?'“d' con sus obligaciones? J
{Considera que las
empresa
Deudas de laempresa ‘/ ‘/ t/ l/
son muy elevadas?
Deudas (Considera que los V
dlientes on / \/ \/
negligentes en sus
obligacicnes?
¢Considera que la ;
capacidad de pago de \/ \/ ‘/ J
Imprevisible los clientes es
Morosidad imprevisible? J | J
¢Considera que los \/ V ‘/ v
v clientes no cuentan :
actares
fortuitos con liquidez
actualmente?
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Fusrza mayor

Inevitabibe

LConsidera que los
clientes Nno pagan por
fuerza mayor?

Considera que Ia
morosidad  de los
clientes es inevitable?

Factores

Factores

X

LConsidera que los
factores
macroacondmicos

Factores

Fandamia

estan » ta
venta al crédito de Ia
empresa?

LConsidera que los
factores
micrancondmicos
estan afectando a la
venta al crédito de la
e 527

o

éConsidera que  Ia

pandemia esta
afectando ala venta al
erddito de Ta

empresa?

iConsiders que los
factores externos
explican la morosidad
da las ventas al
crédito e ia

empresa?
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ANEXO 3: Matriz de validacion

Titulo: Ventas al crédito y morosidad en la empresa de accesorios y repuestos de motos “Casa del repuesto S.A.C.* de la ciudad de Pucallpa, 2021

Opeion de respuesta Criterio de evalusacion
(Segdn su instrumento)

Relacion Relacion Relaclén Relacion Observaclén yio
recomendacion

y
variable y la dimensién y Indicador y k2 opcién de
Siempre A veces Nunca | ‘gironsisn | el indicador ol ftam respuesta

Emitir crédito | ;Considera que es
pertinente para la
empresa emitic
créditos?

¢(Considera que la
empresa mejora su
poskion en o
mercado emitiendo
Cuenta por Cobrar créditos?

s
Sl

cebear deuda iConsidera que la
empresa cobra sus
deudas?

credto empresa es eficiente
cobrando deudas?

Fidelizacéa | Considera que su
empresa fideliza 2
sus chentes?

{Considera que la
Ventas empresa  tiene
vertas ventas al crédito?

éConsidera que las
empresa tiene
beneficios?

= w =] SR] KOS

/:

4

: /

Ventas al iConsidera que 1 , \/
v

v

v

=S5 E] §
2] & = 8l




ZLConsidera que su

ol rvohm\on de
ventas suficiente?

“Venta en un
s0lo pago

Veris en

LEI negocio realiza
ventas al crédito
en un solo pago?

dConsidera que a

la empress e

conviene el

crédito en un solo
?

< ¢S

<l 8 &

|_Pago

£El negocio realiza
ventas al corédito
en cuotas?

éConsidera que a
la  empresa le
conviens ol
crédito en cuotas?

Q.g\ \&\

R SN K

S Y

N S

= J

Nombres y Apeidos: ///¢0 V] cen're Fiernes Jinyj 4o
Grape . DocTo”

povr o 08957232
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68



Opcidn de respuesta Criterio de evaluacion
(Segln su instrumento)
Relacién Relacién Relacién Relacion Observacién
Variables | Dimensién Indicador ftoms entro la entre la entroel | entra items ylo
A variable y dimensién | indicador | ylaopcién | recomendacién
[Slempre Nunca la yel y el item de
Voo dimensién | indicador respuesta
Si No Si No Si | No Si No
Control ¢Considera que la
empresa no lleva un L/ \/ l/ \}
control adecuado de
sus ventas al crédito? 3 7
{Considera que los J
Obligaciones clientes no cumplen l/ l/ ‘/
by con sus obligaciones? J
{Considera que las
empresa
Deudas de laempresa l/ \/ l/ \}
son muy elevadas?
Deudas ¢Considera que los \/
clientes son / \/ /
negligentes en sus |
obligacicnes?
¢Considera que la g
. capacidad de pago de / / V J
Imprevisible los clientes es
Morosidad imprevisible? j | ]
¢Considera que los V V \/ \/
Factires clientes no cuentan \
fortuitos con liquidez
actualmente?
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Fuerza mayor

{Considera que los
clientes no pagan por
fuerza mayor?

e

wl TR

Factores

Inevitable {Considera que la \/
morosidad de los
lientes es inevitable?
éConsidera que los
factores
Factores ‘/ I)

macroecondmicos

Factores

Pandemia

macroecondmicos
estan afectando a la
venta al crédito de la
empresa?

¢Considera que los
factores
microeconémicos
estan afectando a la
venta al crédito de la

empresa?
¢Considera  que la
pandemia esta \/ / /

afectando alaventa al
crédito de la
empresa?

{Considera que los
factores externos
explican la morosidad
de las ventas al
crédito de la
empresa?

-

Nombres y Apetidos: ///¢0 V| cen'ré Flents Jimjn 0

Grape . pecTen
DVT o 089570%

Pucallpa, agosto del 2021
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ANEXO 4: Confiabilidad del instrumento

ALFA DE CRONBACH PARA VARIABLE VENTAS AL CREDITO

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 25 100,0
Excluido2 0 ,0
Total 25 100,0

a. La eliminacién por lista se basa en todas las
variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos
,806 12

ALFA DE CRONBACH PARA MOROSIDAD

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 25 100.0
Excluido2 0 .0
Total 25 100,0

a. La eliminacién por lista se basa en todas las
variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos
,812 12
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ANEXO 5: Base de datos

VARIABLE 1: VENTAS AL CREDITO

TOTAL

13
12
12
13
12
12
13
13
12
12
13
12
12
13
12
13
13
12
12
13
12
12
13
13
12

D3. VENTA A PLAZO

P10

P12 (TOTAL

P11

D2.VOLUMEN DE VENTAS

P8 [TOTAL| P9

P7

P6

P5

D1. CUENTAS POR COBRAR

P1

P4 |TOTAL

P3

P2

El
E2
E3
E4
E5
E6
E7
E8
E9

E10
E1l
E12
E13

E14
E15
E16
E17
E18
E19
E20
E21
E22
E23

E24
E25
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VARIABLE 2: MOROSIDAD
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ANEXO 6: Galeria de fotos

Fuente: Fotografia Propia

Fuente: Fotografia Propia '
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Fuente: Fotografia Propia
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