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Introducción

¡Te damos la bienvenida

a un nuevo E-Book!



— Peter Drucker. 



En un mundo donde los datos son "el nuevo 
oro", esta frase es más cierta que nunca. Los 
KPIs financieros son mucho más que simples 
números: son las métricas que impulsan la 
toma de decisiones estratégicas y definen 
el éxito de tu empresa.

 

Para garantizar una gestión de cobranza 
eficiente, las empresas deben medir su 
rendimiento y basarse en datos precisos que 
les permitan tomar decisiones informadas. 
Aquí es donde entran en juego los KPIs 
(Key Performance Indicators).



En esta guía, descubrirás cómo usar estos 
indicadores clave para medir, ajustar y 
perfeccionar cada aspecto de la gestión 
financiera. Porque, como lo saben los 
grandes visionarios tecnológicos, solo con la 
información correcta puedes llevar tu 
negocio al siguiente nivel.



Explicaremos los KPIs más importantes para 
la gestión de la cobranza, cómo medirlos y 
las estrategias para mejorar el rendimiento 
de cada empresa utilizando estos 
indicadores clave. Además, veremos cómo 
las herramientas tecnológicas, como 
Duemint, pueden facilitar la medición y 
optimización de estos KPIs para garantizar 
una gestión financiera exitosa.


"Lo que no se puede medir, 

no se puede mejorar."
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¿Qué son los KPIs y por qué debes medirlos en la gestión de cobranza?

Definición de KPIs

(Key Performance Indicators)



Los KPIs (Key Performance Indicators o 
Indicadores Clave de Desempeño) son 
métricas que permiten medir y evaluar el 
rendimiento de un proceso, departamento o 
actividad específica dentro de una empresa. 
En el ámbito financiero, los KPIs son 
determinantes para obtener una visión 
precisa del estado de las finanzas, el 
rendimiento de las estrategias de cobranza y 
la eficiencia del flujo de caja.



Importancia de los KPIs

en el proceso de cobranza



El proceso de cobranza es fundamental para 
la salud financiera de una empresa. Un flujo 
constante de ingresos permite a las 
compañías cumplir con sus obligaciones, 
realizar nuevas inversiones y operar con 
estabilidad. En este sentido, los KPIs te 
permiten

 Identificar áreas de mejor
 Prever problemas de liquide
 Optimizar la relación con tus cliente
 Garantizar una cobranza más eficient
 Reducir los riesgos de morosidad

Si uno de tus KPIs clave es el Índice de Morosidad, y notas que ha aumentado un 
15% en los últimos 3 meses, esto puede alertarte de un problema en el 
seguimiento de los pagos. 



Analizando este indicador, podrías implementar un flujo de recordatorios 
automáticos para enviarle notificaciones a los clientes al momento de la emisión de 
la factura, antes de la fecha de vencimiento, durante la fecha de vencimiento, etc, lo 
que ayudaría a reducir el número de pagos atrasados y mejorar tu flujo de caja. 



De este modo, los KPIs no solo te muestran qué está ocurriendo, sino que también te 
permiten tomar decisiones para mejorar tu gestión de cobranza.

Ejemplo



Capítulo II

Principales KPIs 

en el proceso de gestión 
de cuentas por cobrar
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Principales KPIs en el proceso de cobranza

 Días de ventas pendientes (Days Sales Outstanding - DSO)

El DSO es el promedio de días que una 
empresa tarda en cobrar sus ventas a 
crédito. Es decir, es el tiempo, en días, entre 
la emisión de la factura de un cliente y su 
cobro. Este indicador es fundamental para 
entender la eficiencia en la gestión de las 
cuentas por cobrar.

$50.000

$250.000

x 30 = 6 días

Ejemplo de cálculo:

Si una empresa tiene cuentas por cobrar de $50.000 y ventas a crédito 
de $250.000 en un periodo de 30 días:

La empresa tarda en promedio 6 días en cobrar sus ventas a crédito, 
lo que indica un ciclo de cobro relativamente corto y positivo.

En este capítulo abordaremos los KPIs más 
relevantes para medir el rendimiento del 
proceso de cobranza. 



Estos indicadores te permitirán obtener una 
visión clara de cómo están funcionando tus 
estrategias de cobranza, tus procesos y 
cómo puedes mejorar para asegurar el éxito 
financiero de la empresa.

Cuentas por cobrar

Ventas totales

x N° de días

Fórmula:
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Principales KPIs en el proceso de cobranza

 Tasa de morosidad

 Índice de rotación de cuentas por cobrar

Este KPI mide el porcentaje de facturas 
vencidas en relación con el total de facturas 
emitidas. Es un indicador crítico para evaluar 
el riesgo de impago y la eficiencia de las 
políticas de crédito.

Este KPI evalúa cuántas veces se cobran las 
cuentas por cobrar en un periodo 
determinado. Un valor bajo puede indicar 
problemas en la gestión del crédito o en el 
proceso de cobranza.

Fórmula:

Fórmula:

Facturas vencidas


Total de facturas emitidas
x 100

Ventas a crédito


Cuentas por cobrar promedio

Ejemplo de cálculo:

Ejemplo de cálculo:

Si una empresa ha emitido 100 facturas y 15 de ellas están vencidas:

Si las ventas a crédito de una empresa durante un año son de $600.000 y sus cuentas 
por cobrar promedio son $120.000:

Un 15% de morosidad es un porcentaje moderado, pero es importante que la empresa 
implemente estrategias para reducirlo y evitar problemas de liquidez.

La empresa cobra sus cuentas por cobrar, en promedio, 5 veces al año. 
A mayor rotación, mayor eficiencia en la cobranza.

15


100
x 100 = 15%

$600.000


$120.000
x 100 = 5
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Principales KPIs en el proceso de cobranza

 Promedio de días de mora (Days Delinquent Sales - DDS)

Este indicador mide cuántos días, en 
promedio, están vencidas las facturas 
pendientes, permitiendo a la empresa 
identificar cuán ágil es su proceso de 
recuperación de deuda.

Fórmula:

Suma de días de facturas vencidas

Total de facturas vencidas

Ejemplo de cálculo:

Si una empresa tiene 3 facturas vencidas por 10, 20 y 30 días respectivamente:

Las facturas vencidas tienen un promedio de 20 días de retraso.

Reducir este número mejorará el flujo de caja.

60

3

x 100 = 20 días10 + 20 + 30

3

= 60

 Tasa de cobranza (Collection Rate - CR)

La tasa de cobranza es un KPI que mide el 
porcentaje de facturas cobradas. Este 
indicador permite a las empresas evaluar la 
eficiencia de su gestión de cobranza.

Facturas cobradas

Total de facturas emitidas

x 100

Fórmula:

Ejemplo de cálculo:

Si una empresa ha emitido 50 facturas y ha cobrado 45 de ellas, la tasa de cobranza sería:

Una tasa de cobranza del 90% indica que la empresa ha logrado cobrar la mayoría de sus facturas, 
pero un objetivo ideal sería alcanzar el 100%.

45


50
x 100 = 90%
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Principales KPIs en el proceso de cobranza

6. Porcentaje de cobranzas en plazo

Este KPI mide qué porcentaje de las facturas se cobra 
dentro del plazo acordado, permitiendo evaluar la 
efectividad de los términos de pago y la puntualidad 
de los clientes.

Fórmula:

Ejemplo de cálculo:

Si una empresa ha emitido 50 facturas y 40 de ellas fueron pagadas 
dentro del plazo acordado:

Un 80% de facturas pagadas en plazo es un buen indicador,

pero siempre es recomendable alcanzar el 100%.

40


50
x 100 = 80%

Fórmula:

7- Tasa de incobrabilidad

Este KPI indica el porcentaje de facturas que no han 
podido ser cobradas, ya sea por insolvencia del 
cliente o por la imposibilidad de realizar el cobro, lo 
que permite evaluar el nivel de riesgo de pérdidas 
en la empresa. Cuanto más baja sea la tasa, más 
eficiente es el proceso de cobranza y mejor es el 
comportamiento de la cartera de clientes.

Facturas incobrables


Total de facturas emitidas
x 100

Ejemplo de cálculo:

Si una empresa ha emitido 50 facturas y 3 de ellas no han podido ser cobradas y han excedido 
sustancialmente la fecha de vencimiento:

Una tasa de incobrabilidad del 6% indica que la empresa está perdiendo una pequeña porción de sus 
ingresos esperados debido a facturas incobrables. Aunque una tasa baja es un buen indicador, el 
objetivo debe ser minimizar este porcentaje lo máximo posible para evitar pérdidas financieras.

3


50
x 100 = 6%

Fórmula:

Facturas pagadas en plazo


Total de facturas emitidas
x 100



Principales KPIs en el proceso de cobranza

Fórmula:

 Tasa de clientes con facturas vencidas

Este KPI mide el porcentaje de clientes que 
tienen facturas pendientes de pago después de 
su fecha de vencimiento, lo que permite evaluar 
el nivel de morosidad dentro de la base de 
clientes. Un alto porcentaje puede indicar 
problemas en la gestión de cobros o en la 
puntualidad de los clientes, afectando 
negativamente el flujo de caja de la empresa.

Clientes con facturas vencidas


total de clientes
x 100

Fórmula:

Ejemplo de cálculo:

Si una empresa tiene 100 clientes y 20 de ellos tienen facturas vencidas:

Una tasa del 20% significa que 1 de cada 5 cuentas de clientes tiene facturas 
atrasadas, lo cual puede representar un riesgo para la liquidez de la empresa. Aunque una 

tasa baja es preferible, es fundamental monitorear este indicador para tomar acciones 
correctivas como el envío de  o recordatorios ajustes en las condiciones de crédito.

20


100
x 100 = 20%

 Tasa de recuperación de deuda

Este KPI mide la capacidad de la empresa 
para recuperar deudas vencidas, un factor 
clave para mantener el flujo de caja. Deuda recuperada


Total de deuda vencida
x 100

Fórmula:

Ejemplo de cálculo:

Si una empresa tiene facturas vencidas por $20.000 y ha recuperado $15.000:

La empresa ha recuperado el 75% de su deuda vencida, lo cual es positivo, 
pero debe seguir trabajando en recuperar el 25% restante.

$15.000


$20.000
x 100 = 75%

8
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La medición de KPIs es sumamente útil para 
definir metas concretas. Estos objetivos 
deben ser realistas y alcanzables. Por 
ejemplo, si el DSO actual es de 30 días, un 
objetivo razonable, dependiendo los 
recursos, podría ser reducirlo a 25 días en 
un plazo de 6 meses. A continuación, 
mencionamos 3 pasos para establecer 
objetivos financieros basados en KPIs.

 Alcanzable (Achievable): 

 Relevante (Relevant): 

Las metas 
deben ser realistas, teniendo en cuenta 
los recursos disponibles y las 
circunstancias actuales. Es importante 
desafiarte, pero asegurando que la meta 
sea posible

La meta debe 
alinearse con los objetivos generales de 
la empresa o proyecto. Asegúrate de que 
tenga un impacto positivo en las 
prioridades del negocio.

 Ejemplo: "Reducir los días de cuentas 
por cobrar pendientes en un 15% con la 
implementación de recordatorios 
automáticos"

 Específico (Specific): 

 Medible (Measurable): 

Una meta clara 
debe detallar exactamente lo que deseas 
lograr. Evita objetivos vagos y define los 
aspectos específicos de lo que se quiere 
alcanzar

 Ejemplo: "Reducir los días de cuentas 
por cobrar pendientes"

Para saber si 
estás progresando, necesitas criterios 
para medir el éxito. Usa números, 
porcentajes o indicadores que te 
permitan monitorear el avance

 Ejemplo: "Reducir los días de cuentas 
por cobrar pendientes en un 15%".

Cómo establecer objetivos financieros basados en KPIs

Specific Measurable Achievable Relevant Time-bound

Definir metas claras

y alcanzables



Según la metodología SMART, los objetivos 
deben ser Específicos, Medibles, 
Alcanzables, Relevantes y limitados en 
Tiempo. Aquí te explicamos cada aspecto de 
esta regla:
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 Ejemplo: "Reducir los días de cuentas 
por cobrar pendientes en un 15% con la 
implementación de recordatorios 
automáticos para mejorar el flujo de caja 
y garantizar la liquidez"

 Ejemplo: "Reducir los días de cuentas 
por cobrar pendientes en un 15% con la 
implementación de recordatorios 
automáticos para mejorar el flujo de caja 
y garantizar liquidez durante los próximos 
6 meses".

 Tiempo limitado (Time-bound): 
Establecer un horizonte temporal ayuda a 
mantener el enfoque y permite evaluar 
los resultados. Define un plazo específico 
para cumplir con la meta

Cómo establecer objetivos financieros basados en KPIs

Alinear los KPIs con la

estrategia empresarial



Es necesario que los objetivos de los KPIs de 
cobranza estén alineados con los objetivos 
generales de la empresa. Si el objetivo 
empresarial es mejorar el flujo de caja, 
indiscutiblemente la reducción del DSO y el 
aumento del porcentaje de cobranzas en 
plazo serán una prioridad.



Monitorear el rendimiento

periódicamente y ajustar



Es importante realizar un seguimiento 
constante de los KPIs para detectar 
desviaciones y ajustar las estrategias cuando 
sea necesario. La revisión mensual o 
trimestral de los KPIs es recomendable para 
realizar correcciones a tiempo.



Capítulo IV
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Cómo implementar KPIs en tu proceso de cobranza

Para tener un control diario y ordenado de cuál es el estado de los KPIs financieros de la 
empresa, puedes apoyarte en las siguientes recomendaciones:

Elegir las herramientas adecuadas



Para implementar los KPIs correctamente, necesitas herramientas que 
permitan su seguimiento automatizado. Un software de gestión de 
cobranza como Duemint facilita la visualización en tiempo real de los 
indicadores clave.

Capacitar a tu equipo en el análisis de KPIs



Es fundamental que todo el equipo de cobranza entienda la 
importancia de los KPIs y cómo su trabajo impacta en ellos. Ofrece 
capacitaciones para que puedan utilizar las herramientas de 
monitoreo de manera eficiente.

Establecer un sistema de reportes periódicos



Genera informes periódicos para revisar los KPIs y evaluar el 
progreso. Estos informes se recomienda que incluyan un análisis de 
cada indicador y sugerencias de mejora basadas en los resultados.

13
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Consejos para mantener un seguimiento eficaz de los KPIs
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Para tener un control diario y ordenado de 
cuál es el estado de los KPIs financieros de 
la empresa, puedes apoyarte en las 
siguientes recomendaciones

Genera reportes 
semanales o mensuales para asegurarte 
de que los KPIs se mantienen dentro de 
los objetivos establecidos

 Usa un 
software de cobranza como Duemint 
para visualizar en tiempo real el estado 
de la cobranza

 Configura alertas 
automáticas para cuando los KPIs 
comiencen a desviarse de los objetivos.



En síntesis, los KPIs son herramientas 
esenciales para medir y mejorar la eficiencia 
del proceso de cobranza en cualquier 
empresa. A través de indicadores clave 
como el DSO, la tasa de morosidad y el 
porcentaje de cobranzas en plazo, las 
empresas pueden obtener una visión clara 
de su salud financiera y tomar decisiones 
informadas para optimizar su flujo de caja.

 Informes Periódicos: 

 Dashboards Automatizados:

 Alertas Tempranas:





Consejos para mantener un seguimiento eficaz de los KPIs

Recomendaciones finales:



Con el enfoque correcto y un seguimiento continuo de los KPIs, tu empresa estará bien 
posicionada para optimizar su proceso de cobranza y garantizar un flujo de caja saludable. 
 

Sigue las siguientes recomendaciones:


¿Necesitas maximizar el control y la visibilidad de la gestión de 
cobranzas en tu empresa? Estaremos felices de apoyarte.

Define metas de cobranza basadas en datos reales y 
alineadas con la estrategia global de la empresa.

Utiliza herramientas automatizadas para hacer el 
seguimiento de KPIs y detectar posibles desviaciones. Un 
software como te será de gran utilidad.Duemint 

Mantén un monitoreo constante y realiza ajustes periódicos 
en las estrategias de cobranza para mejorar la eficiencia.

1.
2.
3.

16

 ¡Comunícate con nuestros expertos aquí!

http://www.duemint.com
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Glosario

 Factura: 
Una factura es un documento comercial que registra una transacción de venta entre 
un comprador y un vendedor

 Liquidez: 
Capacidad de una empresa para cumplir con sus obligaciones financieras a corto 
plazo utilizando sus activos líquidos

 Flujo de caja:  
Movimiento de dinero que entra y sale de una empresa en un periodo 
determinado, clave para su estabilidad financiera

 Cuentas por cobrar:  
Dinero que los clientes deben a una empresa por productos o servicios ya 
entregados pero aún no pagados

 Morosidad:  
Es la situación en la que una persona o empresa no cumple con el pago de una 
deuda o compromiso financiero en el plazo acordado. En términos más simples, es 
el retraso en el pago de una obligación, como una factura, préstamo o cualquier 
otra deuda

 Índice de Morosidad:  
Es un indicador financiero que mide el porcentaje de clientes o empresas que no 
han cumplido con sus obligaciones de pago en el tiempo estipulado

 Ventas a crédito:  
Las ventas a crédito son aquellas transacciones comerciales en las que el 
comprador adquiere un bien o servicio, pero no realiza el pago de inmediato.  
En lugar de pagar al momento de la compra, el comprador se compromete a 
liquidar el monto total en un plazo futuro acordado.
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 Software de cobranza:  
Es una herramienta tecnológica diseñada para automatizar y optimizar el proceso 
de gestión de cobros en las empresas

 Gestión financiera:  
Es el proceso de planificar, organizar, controlar y monitorear los recursos 
financieros de una empresa o individuo con el fin de alcanzar sus objetivos 
económicos.

Glosario



¡Conversemos!


