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1.- INTRODUCCION

1.1.- Antecedentes

Las politicas de cobranzas en el ambito empresarial constituyen un conjunto
estructurado de normas y directrices disefiadas para gestionar eficientemente las
transacciones financieras entre una empresa y sus clientes. Mas que simples reglas,
representan un marco estratégico que define los términos de pago, plazos y condiciones
para establecer una base equitativa y transparente en las relaciones comerciales. Segun
Anticona & Castillo (2022), mencionan que el propdsito fundamental de crear politicas
de cobranzas es proporcionar a la empresa una guia clara y coherente para la gestion
de cuentas por cobrar. Por otra parte, se puede mencionar que las politicas de cobranzas
incluyen aspectos como métodos de pago, plazos de crédito, descuentos por pronto pago
y otros elementos relevantes para garantizar una gestion eficiente de transacciones
financieras, promoviendo la liquidez y sostenibilidad financiera. Asi mismo segun Diaz &
Flores (2020), mencionan que la adecuada gestién de las cuentas por cobrar tiene
incidencia en laliquidez de las empresas (P.13). Todo de la mano de las politicas internas
de cobro que vaya a manejar cada entidad, junto con facilidades e incluso negociaciones.

El siguiente caso practico propone un grupo de estrategias alineadas con el
objetivo de mejorar el proceso de cobranzas tras analizar desafios financieros como
liquidez precaria, pérdidas econdmicas, falta de compromiso de pago de clientes,
vendedores y duefios incumpliendo politicas internas. El disefio de estas estrategias
busca optimizar el flujo de efectivo, reducir riesgos financieros y fortalecer relaciones con
clientes para asegurar la salud financiera a largo plazo. Por otra parte, Lopez et al.,
(2019) sefalan que algunas compafiias poseen politicas de cobro, pero aun enfrentan
fallas que obligan a inversionistas a desembolsar recursos propios. En un caso de una
constructora extranjera, se observa una cartera por cobrar preocupante, indicando la

necesidad de revisar politicas de crédito para garantizar liquidez inmediata.

En el caso del autor antes mencionado, al analizar el caso de una constructora
extranjera, al analizar los estados financieros, se observa que la empresa posee una
cartera por cobrar de $125,467.11, de la cual el 81% se encuentra vencido y el indice de
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rotacion de cuentas por cobrar es de 4.08. Este comportamiento no es el mas saludable,
y dicha anomalia se corrobora al analizar el indice de plazo promedio de cobro, que
muestra una recuperacion de cartera de 88 dias; este periodo es muy largo y, por ende,
dificulta que la empresa goce de una liquidez inmediata.

Una de las sugerencias propuestas por el autor, ante un caso de esta naturaleza,
es la de revisar las politicas de crédito en relacion con los plazos otorgados a los clientes
para el pago de créditos, con el objetivo de garantizar una mayor liquidez a corto plazo y
facilitar futuras inversiones. Se considera crucial brindar capacitacion al personal
encargado de la gestion de cobranzas, con una supervision constante de los procesos y
resultados en esta area. Para un control mas eficiente de los ingresos de la Constructora,
se recomienda la elaboracion de flujos de caja semanales.

Segun Campos, et al., (2022), mencionan que el disefio de politicas de cobro
efectivas, que comienzan con la adecuada capacitacion del personal encargado de las
cobranzas, se revela como una estrategia fundamental para mejorar la liquidez y el
rendimiento financiero de las empresas. En primer lugar, la capacitacion proporciona a
los empleados las habilidades necesarias para abordar con eficacia las complejidades
de las gestiones de cobro, permitiéndoles comprender mejor los procesos y adoptar un
enfoque mas estratégico.

Segun Sanchez & Pacheco (2020), hacen referencia que un personal capacitado
en técnicas de negociacion y comunicacion puede establecer relaciones mas sélidas con
los clientes deudores, facilitando la resolucion de conflictos y fomentando acuerdos de
pago mutuamente beneficiosos (P.49). La empatia y la comprension de las
circunstancias individuales de los clientes son clave para establecer planes de pago
realistas, evitando asi tensiones innecesarias y fomentando la fidelidad a largo plazo.

Ademas, la correcta capacitacion del personal en la aplicacion de politicas de
cobro contribuye a la consistencia en la aplicacion de procesos y procedimientos. Esto
asegura que las estrategias de cobro sean uniformes y alineadas con los objetivos
organizacionales, evitando posibles errores y malentendidos. La coherencia en la gestion
de cobranzas no solo mejora la eficiencia operativa, sino que también refuerza la

reputacion de la empresa.



Segun Torres (2022), menciona que la capacitacion continua del personal en
métodos y tecnologias modernas de gestibn de cobranzas les permite mantenerse
actualizados y adoptar enfoques innovadores (P.116). La integracion de herramientas
tecnoldgicas puede automatizar procesos, mejorar la eficiencia y proporcionar analisis
de datos més precisos, permitiendo a la empresa tomar decisiones informadas y
adaptarse a las cambiantes condiciones del mercado.

Segun Pino (2020), hace referencia que, al hablar de la perspectiva regional, en
Chile el sector de cobranzas de distintas empresas ha logrado modificar sus parametros
para ofrecer un amplio abanico de opciones, desde facilidades de pago a través de
canales electrénicos para llevar a cabo plazos y otros medios de negociacion de deudas.
La importancia del disefio de estrategias por el sector de cobranzas radica en su
capacidad para no solo recuperar deudas pendientes, sino también para contribuir al
fortalecimiento de la salud financiera tanto de las empresas como de los individuos. El
disefio de estrategias innovadoras y adaptativas ha permitido a estas empresas
desplegar un enfoque mas integral y proactivo.

En este sentido, segun Huamani & Sevilla (2022), mencionan que la
personalizacion de las estrategias de recuperacion se ha convertido en una herramienta
clave. Al comprender las particularidades de cada deudor y adaptar las tacticas de
cobranza en consecuencia, las empresas han logrado maximizar la eficacia de sus
esfuerzos, evitando en gran medida la generacién de tensiones adicionales en la
economia (P.67).

Otro aspecto clave ha sido el desarrollo de programas de educacion financiera,
donde las empresas de cobranzas no solo buscan recuperar deudas, sino también
empoderar a los deudores para manejar mejor sus finanzas.

Segun Onofre (2020) Estos programas han tenido un impacto positivo en la
prevencion de futuras deudas y en la promocién de una cultura financiera mas solida en
la sociedad (P.17).

A nivel nacional, en el contexto de las cooperativas de ahorro y crédito, segun
Coronel (2019), menciona que este tipo de instituciones se encuentran experimentando
un deterioro en su situacion financiera, originado por las considerables pérdidas que
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enfrenta debido al no cumplimiento de las obligaciones por parte de sus asociados,
principalmente influenciado por un deficiente sistema de administracion de cobranzas.

Una de las hipoétesis que mantiene el autor antes mencionado es que, si bien el
consumo de los hogares de clase medio es como que mueve gran parte del PIB del
Ecuador, también es cierto que determinados desbalances y eventos contractuales son
capaces de estancar la economia hogarefia local, provocando, entre otras situaciones,
un sobreendeudamiento que impide el pago puntual de deudas.

La falta de una regulacion especifica de la Superintendencia de Economia Popular
y Solidaria para promover programas de educacion financiera por parte de las
cooperativas de ahorro y crédito ha llevado a que la concesion de créditos se realice a
individuos que en su mayoria carecen de conocimiento sobre los beneficios, costos,
derechos y obligaciones asociados con la gestion del dinero prestado. Esto ha resultado
en incumplimientos y retrasos en los créditos, en algunos casos, debido a la indiferencia
de los socios hacia estos aspectos. Dada la variabilidad de las condiciones econdmicas
en Ecuador, es crucial contar con politicas de cobranza flexibles y adaptativas. Esto
implica ajustar las estrategias segun la situacion econdémica del pais, permitiendo a las

empresas enfrentar desafios y aprovechar oportunidades.

1.2.- Planteamiento del problema

1.2.1.- Problematica de la empresa.

En la ciudad de Guayaquil, la empresa MIDASOLUTIONS S.A. enfrenta una
problemética significativa que ha impactado su competitividad y estabilidad financiera.
La pérdida de competitividad se refleja en la incapacidad de la empresa para mantener
Su posicion destacada en el mercado. La gestion de cobro de deudas ha surgido como
una dificultad central, evidenciando un aumento en la morosidad de la cartera que afecta
negativamente la liquidez y la capacidad de reinversion.

Adicionalmente, se observa una practica problematica en la concesion de créditos
directos a clientes sin la debida evaluacién de garantias o de criterios rigurosos para
asegurar la capacidad de pago. Esta falta de precaucion ha llevado a la empresa a
otorgar creditos a clientes sin garantias de cumplimiento, generando una carga financiera
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adicional y afectando la rentabilidad general.

Esta problemética se presenta como un desafio estratégico para
MIDASOLUTIONS S.A., ya que la falta de competitividad y la gestion ineficiente de
cobros y créditos ponen en riesgo su viabilidad a largo plazo. El caso practico buscara
abordar estos problemas criticos, proponiendo soluciones y estrategias que permitan a
la empresa recuperar su posicion competitiva, mejorar la gestion de cobros y establecer
politicas mas solidas para la concesion de créditos, asegurando asi su sostenibilidad y

éxito en el mercado empresarial de Guayaquil.

1.2.2.- Prondéstico

La empresa ha llevado a cabo un exhaustivo diagnéstico interno que ha
identificado diversas probleméticas, siendo una de las mas destacadas una gestion
deficiente en la recuperacion de deudas, situacion que repercute directamente en la
liquidez y sostenibilidad financiera de la compafiia. La ineficiencia en la gestion de cobros
se manifiesta a través de un considerable aumento en los niveles de morosidad en la
cartera, lo cual impacta significativamente en la capacidad de la empresa para mantener
un flujo de efectivo constante. Esta circunstancia no solo obstaculiza las operaciones
diarias, sino que también restringe la capacidad de la empresa para reinvertir en areas
clave como investigacion, desarrollo y expansion, elementos esenciales en la industria
farmacéutica.

Otra preocupacién critica que ha surgido del diagnéstico es la concesiéon de
créditos a clientes que, lamentablemente, incurren en impagos. Esta practica no solo
afecta negativamente los resultados financieros, sino que también impacta la relacion de
la empresa con sus clientes y la percepcion de credibilidad en el mercado. El analisis ha
resaltado la imperiosa necesidad de una revisién exhaustiva de las politicas de crédito
para mitigar este riesgo y establecer criterios mas rigurosos en la seleccion de clientes.

Ademas, el diagnéstico interno ha arrojado luz sobre el decrecimiento de la
competitividad de la empresa en su sector econdémico. La incapacidad para mantener
una gestion financiera robusta y la entrega de créditos sin una evaluacion rigurosa han
contribuido a un posicionamiento menos favorable en comparacion con competidores del
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sector. La empresa se enfrenta al desafio de redefinir su estrategia competitiva,
focalizdndose en fortalecer su posicion financiera y mejorar la calidad de sus servicios.
Este proceso de redefinicion se presenta como un paso crucial para asegurar un futuro

mas solido y competitivo en el mercado.

1.2.3.- Control del pronéstico.

MIDASOLUTIONS S.A., una empresa con sede principal en Guayaquil, Ecuador,
se dedica a la distribucion y comercializacion de productos farmacéuticos al por menor y
al por mayor. Inicio sus operaciones el 12 de octubre de 2018 y actualmente cuenta con
9 empleados, distribuidos en tres departamentos: area de bodega, area administrativa y
area de despacho.

En la actualidad, la empresa enfrenta una mala gestion de cobranza debido a la
falta de politicas bien definidas. Existe un desconocimiento generalizado de las politicas
de cobro, lo que ha resultado en pérdida total de ganancias en ventas, recortes de
personal y pérdida de mercaderia.

Entre las posibles causas de este problema se encuentran el escaso conocimiento
financiero y administrativo por parte de los directivos, asi como el desinterés y la falta de
compromiso en toda la empresa. La ausencia de politicas de cobranza obstaculiza el
funcionamiento eficiente y el crecimiento de MIDASOLUTIONS S.A.

Una investigacion para desarrollar politicas de cobranza para los colaboradores
de la empresa brindaria beneficios significativos, como una mejora en el flujo de efectivo
gracias a términos de pago claros y procedimientos de seguimiento eficientes. Asimismo,
la reduccion de riesgos financieros derivada de una evaluacion cuidadosa del riesgo
crediticio y limites de crédito adecuados contribuirian a la estabilidad econémica de la
empresa. Estas politicas fortalecerian las relaciones comerciales, construyendo
confianza con los clientes a través de la transparencia en las transacciones y generando
un impacto positivo en la reputacion de la empresa.

Si esta investigacion no se lleva a cabo adecuadamente y no se disefian
estrategias consecuentes, la empresa podria enfrentar distintos problemas. El riesgo de
enfrentar problemas de liquidez debido a pagos atrasados o incumplimientos de clientes
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seria considerable. La exposicion a riesgos financieros, como deudas incobrables, podria
afectar la salud financiera a largo plazo, y una gestion desorganizada de cuentas por

cobrar afectaria el cumplimiento regular de las obligaciones de la empresa.

1.3.- Formulacion del Problema
¢, Cuales son las causas para la pérdida de competitividad y liquidez de la empresa
MIDASOLUTIONS S.A.?

1.3.1.- Sistematizacion del problema
v' ¢ Cuales son las bases tedricas que sostienen el desarrollo de un cambio
de las estrategias y politicas de cobro de una institucién?
v ¢Cual es la situacion econémica que afronta actualmente
MIDASOLUTIONS S.A.?
v' ¢ Qué tipo de propuestas garantizarian tanto un cambio en la gestién de
cobros como la reincorporacion competitiva de MIDASOLUTIONS S.A. en

el sector farmacéutico local?

1.4.- Objetivo General
Proponer un plan estratégico para el area de crédito y cobranza de la empresa
MIDASOLUTIONS S.A.

1.4.1.- Objetivos Especificos
v Identificar los referentes tedricos que sustentan la investigacion.
v Diagnosticar la situacién actual de la empresa.

v Disefiar estrategias de cobranza que se adapten al mercado farmacéutico.



1.5.- Descripcion del tipo del caso asighado.

Tabla 1 - Descripcién del caso asignado — MIDASOLUTIONS S.A.

PASO

DESCRIPCION

Anédlisis Interno

Analisis Externo

Definicién de Objetivos

En este primer paso, se lleva a cabo
un exhaustivo analisis de la situacion
interna de la empresa. Se
consideran sus caracteristicas, el
entorno en el que opera y su
idiosincrasia. Este analisis es crucial
para identificar las necesidades
especificas de la compafia, las
cuales seran abordadas de manera
adecuada en el plan estratégico.
Una vez comprendida la actividad
interna, se procede a realizar un
analisis del entorno externo en el que
la empresa opera. Se busca
determinar su posicion en el
mercado, identificar oportunidades y
evaluar amenazas. Este paso es
esencial para tener una vision
completa y realista del panorama en
el que la empresa se desenvuelve.
Tras los analisis interno y externo, se
establecen los objetivos que la
empresa busca alcanzar. Este
proceso implica un analisis de la

competencia para identificar



Disefio de la Estrategia

Propuesta y Planificacion

Evaluacién y Control de

Presupuesto

oportunidades en el mercado. Los
objetivos se convierten en la guia
principal para la formulacion de
estrategias.

Después de establecer los objetivos,
llega la hora de realizar un disefio de
la estrategia que va a seguir en la
empresa. Es uno de los pasos mas
importantes y criticos, debido a que
es el momento cuando se definen las
auténticas hojas de ruta que la
empresa debe seguir en los
siguientes afios.

Con la estrategia definida, se
procede a su implementacién en
todos los departamentos y entre
todos los trabajadores. Es esencial
gue todos los empleados conozcan
la direccién que tomara la empresa,
permitiéndoles alinear sus
actividades con los objetivos
estratégicos. La  comunicacion
interna juega un papel crucial en esta
etapa.

Una vez disefiado el plan
estratégico, se inicia el proceso de
evaluacion y control. Se miden los
resultados obtenidos en

comparacion con las expectativas, lo



Elaborado por: Coronel, M. (2024).

gue permite confirmar el éxito del
plan o ajustar estrategias segun sea
necesario. Ademas, se realiza una
gestion presupuestaria para
garantizar el uso eficiente de los
recursos en la consecucion de los

objetivos.
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2.- ANALISIS
MIDASOLUTIONS S.A., una empresa con presencia en el mercado empresarial
de Guayaquil, enfrenta desafios significativos que afectan su competitividad y estabilidad
financiera. Para abordar esta problematica compleja, es esencial profundizar en los

aspectos clave y proponer soluciones estratégicas especificas.

2.1.- Puntos Claves de la Problematica Morosidad en la Cartera

La morosidad en la cartera es un indicador critico de la gestiéon de cobros. Se
observa un aumento, lo que impacta la liquidez y la capacidad de reinversion. La
identificacion de las causas subyacentes, como posibles fallos operativos y falta de

seguimiento, es crucial para disefar soluciones efectivas.

2.2.- Concesion de Créditos sin Evaluacion Rigurosa

La concesion de créditos sin una evaluacion adecuada representa un riesgo
financiero significativo. Es imperativo disefiar un proceso de evaluacion exhaustivo que
considere garantias, historial crediticio y capacidad de pago. Establecer limites claros

ayudara a mitigar riesgos y evitar pérdidas financieras.

2.3.- Impacto en la Competitividad

La pérdida de competitividad tiene ramificaciones profundas en el mercado de
Guayaquil. La percepcion de los clientes y la participaciébn en el sector se ven
comprometidas. El disefio de estrategias efectivas es esencial para revertir esta situacion

y reconstruir la posicion en el mercado.

2.4.- Puntos Clave: Disefo de Plan Estratégico d e Cobranza
y Créditos
Para abordar esta problemética critica, se propone el disefio de un nuevo plan

estratégico de cobranza que se centre en los siguientes aspectos claves:
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Tabla 2 - Puntos clave de disefio — Plan Estratégico para MIDASOLUTIONS S.A.

Revision y

Evaluaciones

Capacitacion del

optimizacion de Rigurosas para Personal en
politicas de Concesién de Estrategias de
cobranza. Creéditos Cobranza

Segun (Panta & Ruiz, Segin (Acufia, 2021) se Segln (Sedano,

2020)

exhaustivo de

Realizar un analisis
las politicas
actuales, identificando areas de
mejora; sin embargo, Introducir
practicas innovadoras para
agilizar la gestion de pagos y

reducir la morosidad

Implementacion de
Tecnologia para

Seguimiento Automatizado

deben de establecer criterios

rigurosos para evaluar la
solvencia y el historial crediticio.
Disefiar procesos de evaluacion
de garantias para reducir riesgos

de créditos incobrables

Revision Periédica y
Ajustes

Continuos

Para (Alvarez & Julca,
2023) se deben

sistemas de

incorporar

gestion
automatizados para mejorar el
seguimiento de pagos. Utilizar
automaticas

alertas para

detectar demoras y agilizar

procesos de cobranza.

Elaborado por: Coronel M. (2024)

Se deben Establecer un
programa de revision sistematica

para evaluar la efectividad de las

estrategias. Realizar ajustes
adaptativos para  enfrentar
dinamicas cambiantes del

mercado (Ychpas, 2032)

2021) Bes necesario brindar
formacion  continua  en
habilidades de negociacion,
empatia y resolucion de

conflictos. Promover una
cultura interna centrada en la
importancia estratégica de la

gestion de cobranza.
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Cabe resaltar que lo presente son Unicamente puntos clave para el futuro disefio
y un plan estratégico de cobranza que dé solucién inmediata a diferentes problemas,
siendo también necesario para sentar las bases para una gestion financiera sdlida y
sostenible. MIDASOLUTIONS S.A. tiene la oportunidad de recuperar su posicion en el
mercado mediante practicas financieras robustas y una gestion proactiva de cobros y
créditos.
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3.- PROPUESTA ESTRATEGICA

3.1.- Disefio de plan estratégico.
Capacitacion del personal de MIDASOLUTIONS

3.1.1.- Resumen ejecutivo

El plan estratégico aborda la creciente probleméatica de la morosidad en la cartera,
destacando la importancia de la capacitacion del personal como un elemento clave para
superar estos desafios. El enfoque se centra en el disefio de un programa integral que
abarca desde la comprension de los conceptos basicos hasta la aplicacion de estrategias
avanzadas de cobranza.

La capacitacion se estructura en modulos que cubren la segmentacion efectiva de
clientes, analisis detallado de antecedentes financieros, definicion de limites de crédito
realista, implementacion de tecnologia moderna y monitoreo continuo de los plazos de
pago. El objetivo principal es equipar al personal con las habilidades necesarias para
abordar los desafios especificos de la industria farmacéutica, asegurando asi un enfoque

estratégico y proactivo en la gestion de cobranza.

3.2.-Andlisis del Mercado

Segun (Duran, 2020) en Ecuador, alrededor de 282 compafiias estan involucradas
en la fabricacién de productos farmacéuticos. De estas, las 25 principales empresas
representan el 90% del mercado en términos de ventas. Es importante sefialar que
existen otras entidades en el sector, como distribuidoras y comercializadoras. La
existencia de otras entidades en el sector, como distribuidoras y comercializadoras,
indica una cadena de suministro y distribucion compleja. Estas entidades desempefian
un papel crucial en la entrega de productos farmacéuticos al mercado y podrian estar
influenciadas por las decisiones de las principales empresas fabricantes. En términos de
competencia, la alta concentracion en las principales empresas podria generar desafios
para las empresas mas pequefias en términos de acceso al mercado y competencia

directa.

14



Existe un numero limitado de empresas “principales” cuya existencia facilmente
es capaz de acaparar el mercado para las pequefias y medianas empresas del mismo
sector.

3.3.- Mision y Vision Mision.

El plan estratégico tiene como mision fortalecer y optimizar la capacidad de la
empresa en la gestion de cobranza, a través de un programa integral de capacitacion
dirigido al personal de la distribuidora farmacéutica. Buscamos elevar la eficiencia, la
transparencia y la efectividad en los procesos de recuperacion de deudas, asegurando

asi la salud financiera y la sostenibilidad a largo plazo.

3.3.1.- Vision.
Buscamos construir relaciones financieras soélidas con nuestros clientes,
optimizando la rentabilidad y garantizando la viabilidad en un entorno empresarial

dindmico.

3.4.- Situacion Empresarial.

En la ciudad de Guayaquil, MIDASOLUTIONS S.A. enfrenta desafios
significativos que afectan su competitividad y estabilidad financiera. La pérdida de
competitividad se manifiesta en la incapacidad de mantener una posicion destacada en

el mercado, lo que indica una amenaza para su presencia a largo plazo.

3.5.- Problemas Centrales:
3.5.1.- Gesti6én de Cobro de Deudas:
v" Aumento en la morosidad de la cartera.

v" Impacto negativo en la liquidez y capacidad de reinversion.

3.6.- Concesidn de Créditos sin Evaluacion Rigurosa:
v' Préactica problematica de otorgar créditos sin evaluar garantias ni
capacidad de pago.
v' Generacion de carga financiera adicional y afectacion de la rentabilidad

eneral.
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La adopcion de estas acciones estratégicas tiene el potencial de revitalizar la
posicion de MIDASOLUTIONS S.A. en el mercado empresarial de Guayaquil,
fortaleciendo su competitividad, mejorando la gestidon financiera y asegurando su
sostenibilidad a largo plazo. La implementacion exitosa de estas medidas no solo
abordara los desafios actuales, sino que también contribuird4 a construir una base sélida

para el crecimiento futuro de la empresa.

3.7.- Objetivo Estratégico.

El objetivo estratégico consiste en implementar un programa integral de
capacitacion destinado al personal de la empresa, con el propdésito de abordar y superar
los desafios asociados con la morosidad en la cartera. El enfoque se centra en equipar
al equipo con habilidades clave que van desde la comprensién de conceptos
fundamentales hasta la aplicacion de estrategias avanzadas de cobranza. Se espera
gue el personal sea capaz de lograr las siguientes metas:

v' Desarrollar competencias en el personal para llevar a cabo una
segmentacion precisa de clientes segun su historial de pagos Yy
comportamiento financiero.

v' Capacitar al equipo en la realizaciébn de analisis detallados de los
antecedentes financieros de los clientes para identificar riesgos de
incumplimiento.

v' Dotar al personal con la capacidad de establecer limites de crédito claros y
realistas basados en la capacidad financiera y el historial de pago de cada
cliente.

v Capacitar al equipo en el uso efectivo de herramientas tecnologicas, como
plataformas de pago en linea y sistemas de seguimiento automatizado,
para optimizar los procesos de cobranza.

v' Desarrollar habilidades para implementar sistemas de seguimiento
automatizado y establecer alertas para un monitoreo constante de los
plazos de pago y las deudas pendientes.

v Fortalecer las habilidades de comunicacién del personal y su capacidad
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para aplicar politicas claras en el proceso de cobranza, garantizando
transparencia y comprension por parte de los clientes.

3.8.- Declaracion estratégica.

Plan estratégico para abordar la morosidad mediante la capacitacion del personal.
Enfoque en un programa modular que cubre desde conceptos basicos hasta estrategias
avanzadas de cobranza. El objetivo principal es equipar al personal con habilidades clave
para la gestion proactiva de cobranzas, fortaleciendo la posicibn competitiva y
construyendo relaciones a largo plazo con los clientes en el mercado farmacéutico.

3.8.1.- Costos

Tabla 3 - Analisis Costos Mensual

ESTIMACION DEL COSTO - MIDASOLUTIONS S.A.
DISENO PROGRAMA CAPACITACION
PRIMER MES
ITEMS | COSTOPORHORA | COSTO ESTIMADO
Capacitador (Sesiones tedricas, estudios
de caso y discusiones en grupo $40,00 (2 horas) 80,00
Costo de movilizacion del capacitador 20,00 20,00
Materiales didacticos (Presentacion
diapositivas, folletos, videos, etc.) 25,00 25,00
Lugar de capacitacion: Instalaciones
MIDASOLUTIONS S.A. $- $-
Refrigerio para todo el personal
(Capacitador y colaboradores) 30,00 30,00
TOTAL PRIMER MES | $155,00
SEGUNDO MES
Capac_ltador (E_yaluamon y $40,00 (1 hora) 40,00
retroalimentacion)
Costo de movilizacion del capacitador 20,00 20,00
I\/_Iatenql_es didacticos (Presentacion 10,00 10,00
diapositivas)
Lugar de capacitacion: Instalaciones $ $
MIDASOLUTIONS S.A. i i
Refrigerio para todo el personal
(Capacitador y colaboradores) 30,00 30,00
TOTAL SEGUNDO MES | $100,00
TERCER MES
Capacitador (Evaluacion final para medir $40,00 (1 hora) 40,00
el progreso de cada vendedor)
Costo de movilizacion del capacitador 20,00 20,00
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Materiales didacticos (Presentacion en
Excel para evidenciar porcentajes de

progresos desde el mes 1 hasta el mes 10,00 10,00

3)

Lugar de capacitacion: Instalaciones $- $-

MIDASOLUTIONS S.A.

Refrigerio para todo el personal

(Capacitador y colaboradores) 30,00 30,00

TOTAL TERCER MES $100,00

COSTO TOTAL ESTIMADO DE INVERSION $355,00

Elaborado por: Coronel, M. (2024).

3.9.- Plan de accién.

3.9.1.- Disefio del Programa de Capacitacion:

1. Identificar necesidades mediante evaluaciones internas.

2. Crear modulos desde conceptos basicos hasta estrategias avanzadas de

cobranza.

Tabla 4 - Plan de Accién — MIDASOLUTIONS S.A.

Implementacion de Médulos de

Capacitacion

Establecer un cronograma progresivo, con

el propésito de poder otorgar una
capacitacion enfocada a la gestion de
cobranzas y que los clientes en mora

puedan cancelar oportunamente.

Segmentacién Efectiva de Clientes

Anéalisis Detallado de Antecedentes

Financieros

Definicién de Limites de Crédito Realistas

Elaborado por: Coronel, M. (2024).

Capacitar en técnicas avanzadas basadas
en el historial de pago, asi mismo como
una adecuada atencion a los clientes.
Desarrollar habilidades analiticas para
poder detectar riesgos en los
antecedentes financieros.

Capacitar de forma adecuada para asi
limites claros

poder establecer

considerando la capacidad financiera.
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CONCLUSIONES

La problematica que enfrenta MIDASOLUTIONS S.A. en Guayaquil ha
generado una pérdida significativa de competitividad, especialmente debido a la
gestion ineficiente de cobros y la concesién de créditos sin evaluacion adecuada. Esta
situacion plantea un desafio estratégico para la empresa, ya que la morosidad en la
cartera impacta negativamente la liquidez y la capacidad de reinversion, poniendo en

riesgo su sostenibilidad a largo plazo.

En cuanto a las estrategias de cobranza, la propuesta sugiere la segmentacion
de clientes segun su historial de pagos, permitiendo disefiar estrategias especificas
para cada segmento. Ademas, se destaca la importancia de realizar un analisis
detallado de los antecedentes financieros de los clientes y establecer limites de crédito
realistas. Poner en marcha sistemas de tecnologia, como plataformas de pago en linea
y sistemas de seguimiento automatizado, se presenta como una medida clave para

mejorar la eficiencia operativa.

El monitoreo continuo, respaldado por sistemas automatizados, se plantea
como una estrategia esencial para identificar rapidamente demoras en los pagos y
gestionar deudas pendientes de manera proactiva. La comunicacion transparente y
politicas claras, segun el historial de pagos de cada cliente, son fundamentales para

establecer expectativas claras y fomentar la responsabilidad financiera.

Ademas, la propuesta sugiere un programa de revision periddica del plan
estratégico, asegurando la adaptacion a las dinAmicas cambiantes del mercado
farmacéutico en Guayaquil. La retroalimentacion directa de los clientes sobre la
experiencia con el proceso de cobranza se presenta como un valioso recurso para la

mejora continua de las estrategias.

Finalmente, se destaca la importancia de la capacitacion continua del personal
involucrado en actividades de cobranza. Mantener al equipo actualizado con las
mejores practicas y nuevas herramientas contribuira significativamente a la eficacia y

la mejora constante en la gestion de cobros.
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En conclusion, la propuesta aborda de manera integral los desafios que enfrenta
MIDASOLUTIONS S.A., proporcionando estrategias especificas y un enfoque
sistematico para mejorar la competitividad, la gestion de cobros y la concesion de
créditos. El disefio de este tipo de medidas contribuird a la sostenibilidad y el éxito a

largo plazo de la empresa en el competitivo mercado farmacéutico de Guayaquil.
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