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RESUMEN

KATHSAB S.A. es una empresa que se dedica al comercio, ha presentado
problemas en la colocacion de créditos y carencia de procesos de cobros. En el
desarrollo del proyecto de investigacion se tiene como objetivo principal es
disefiar politicas de calificacion de créditos a clientes para disminuir los riesgos en
la gestion de cobranzas, se realizd el estudio con proveedores y clientes como
muestra de la poblacién y se utiliz6 métodos de investigacion, herramientas tales
como entrevistas y encuestas para obtener informacién referentes para la
propuesta y solucién a la problematica, como resultado se estableceran las
politicas de otorgamientos de créditos mediante estudios y pardmetros de calidad
y los procesos necesarios que garanticen la buena gestion para la empresa y asi
lograr la disminucion de los riesgos y poder garantizar el recaudo de los valores
pendientes por parte de los clientes. La informacidn obtenida fue a 9 proveedores

e informacion de 53 clientes fijos de la empresa.
Palabras Claves

Politicas crediticias, créditos, riesgos, cobranzas, proceso de cobros, liquidez,

proveedores, clientes.



XIX

ABSTRACT
KATHSAB S.A. is a Company that dedicate to commerce, It’s have problems to
the colocation of credits and doesn’t have problems with process to collections, In
the development of this thesis it’s have the principal objective establish the
polities of qualification system of credits to clients to decrease the risks of the
management collections, We made a study with suppliers and clients as our
sample populations and is used methods of investigations, tools as interviews and
surveys to obtain information references to the suggested improvement to the
solutions for the problems, as results it will stablish the polities to give credits
through studies and quality parameters and the process necessaries that guarantee
the good manage for the company and so to achieve decrease the risks and the
guarantee the collection of the values pending for the part of the clients. The

information was obtained for 9 suppliers and 53 clients of the company.

KEY WORDS
Credits polities, credit, risks, collections, collections process, liquidity, suppliers,

clients.



Introduccion

En el Ecuador muchas organizaciones estan dedicadas a las actividades
comerciales, para el caso de estudio se presenta una empresa cuyo modelo de
negocio es la compra y venta de productos de bazar, papeleria y cuidado personal,
establecida en la ciudad de Guayaquil. Entre sus clientes se cuentan tiendas,
bazares, peluquerias y farmacias y sus potenciales clientes que son consumidores
finales. Con este trabajo de investigacion, se presentarda un modelo para politicas
con calificacion de créditos y procedimientos efectivos de cobranzas para la
comercializadora y la disminucién de riesgos, que permita el crecimiento del
negocio y una alternativa de ingresos con un portafolio de nuevos clientes
aplicando mecanismos de crédito personal con la calificacién técnica sobre
capacidad de pago y solvencia crediticia.

Esta pequefia empresa esta integrada por seis personas entre quienes se
distribuyen los trabajos administrativos, ventas, logisticos y operativos. Para
lograr obtener una ventaja competitiva, frente a los competidores, se planifica
la implementacion del &rea de crédito y cobranzas, con la finalidad de
incrementar ingreso por ventas, logrando con ello beneficios no solo para los
duefios del negocio sino también por la generacion de nuevas plazas de trabajo
y ademas la aportacion al dinamismo econémico de la ciudad y el pais.

Cabe recordar que la empresa en estudio es nueva y que sus actuales
competidores ya tienen una trayectoria de ventas en el mercado objetivo, sus
precios son competitivos, se analizaran los impactos financieros que puedan tener
para la empresa la implementacion de este nuevo canal de ventas, sus costes y
rentabilidad e indicadores financieros.

Esta investigacion se desarrollara en cuatro capitulos que seran los siguientes:



Capitulo 1. La fundamentacion tedrica de este trabajo de investigacion, las
teorias sobre las politicas crediticias, de cobranzas. La parte conceptual, sobre los
términos mas usados en el desarrollo del documento definiciones sobre
administracion de cuentas, ratios financieros, créditos, cobranzas, asi como el
marco legal regulatorio como leyes relacionadas Cddigo Civil y Mercantil, Ley de
Régimen Tributario, Marco referencial de otras empresas de similares
caracteristicas que han aplicado calificacién de crédito y aplicado politicas tanto
de crédito y cobranzas con resultados positivos para las organizaciones.

Capitulo Il. Se describe las generalidades de la empresa en cuestion,
situacion actual desde las aristas comerciales, ventas, financieros y proyecciones
de las mismas.

Capitulo I11. Desarrollo del marco metodoldgico, resultados del tipo de
estudio de investigacion asi como interpretacion de la informacion recabada que
sirva de respaldo a la propuesta a presentar.

Capitulo IV. Presentacion de la propuesta, el cual permitira un mejor
funcionamiento dentro de los procesos internos en cuanto a las politicas de crédito
y procedimientos adecuados de cobranzas. Se finaliza con las conclusiones y

recomendaciones.

Problema de investigacion

En este trabajo de investigacion se ha considerado el elevado indice de
morosidad a nivel de la empresa asi también la falta de un modelo de politicas de
crédito y procesos de cobranzas que permita administrar de forma integral el
cobro de los valores pendientes de pago por parte de los cliente de la empresa en

estudio.



En los actuales tiempos en donde muchas de las empresas se dedican a la
comercializacién una de sus principales caracteristicas es el otorgamiento del
crédito, esto conlleva una probabilidad de que sus clientes incurran en mora, se ha
identificado que muchos de ellos opten por este mecanismo de crédito como un
medio de financiamiento propio a corto plazo.

Por el mecanismo de ventas la visita de los vendedores puerta a puerta,
que consistia en promocionar los productos de la empresa, el registro manual de
los pedidos de los clientes y falta de control de pagos de facturas emitidas
generaban que otros pedidos fueran atendidos sin haber cancelados los anteriores,
generando con ellos cuentas incobrables por cuanto no se contaban con registros
domiciliarios de los depositarios de las mercaderias y generadores del crédito

La colocacion de los créditos otorgados por el personal encargado del area
de crédito y cobranzas en muchos de los casos se veian influenciados por los
vendedores, que por querer obtener una comision mas amplia, la presion de
ventas y factores en la carencia de filtros de informacion de clientes no se supo
realizar una adecuada calificacion de los mismos. Esto genera un malestar dentro
de la organizacion ya que representan un incremento en los gastos por gestion de
cobranzas para recuperar cartera de crédito vencido.

Esta forma empirica y sin mayor andlisis del otorgamiento de créedito,
conlleva pérdida de clientes y deudas incobrables que afectan la liquidez de la
empresa, en consecuencia se deriva una cadena de problemas dentro de la empresa
por el pago a proveedores, adicionalmente malestar debido a los constantes
retrasos en el pago de sueldos y beneficios a los empleados, incumplimiento con

los organismos de control tanto tributarios como de seguridad social.



Justificacion

Debido a que la empresa ha sufrido fallidas colocaciones de créditos y
labores de cobranzas por esta razon es necesaria el disefio de politicas de crédito y
procedimientos de gestion y control de cobranzas que permita prevenir la
morosidad en las cuentas de los clientes y ademas proporcionar a los encargados
de credito los parametros para el otorgamiento de los mismo. Estas politicas
constituirdn una herramienta para prevenir carteras vencidas con fundamentos
técnicos y obteniendo resultados para la organizacion, que posibilite el incremento
de sus ingresos de forma responsable, con apegados a la reglamentacion vigente
con estos fines.

Debido a la problemas presentados y como referencia se menciond las
politicas del Estado Ecuatoriano como lo son del Buen Vivir indicé lo siguiente
Secretaria de Planificacion y Desarrollo (2015) “El sistema economico mundial
requiere renovar su concepcion, priorizando la igualdad en las relaciones de
poder, tanto entre paises como al interior de ellos, dando prioridad a la (re)
distribucion y al ser humano, sobre el crecimiento econémico y capital” (p.20)
Bajo estas premisas se puede desarrollar mecanismos que ayuden a fomentar las
buenas relaciones entre todos aquellos quienes intervienen en el proceso de
comercializacién o en canal en que se encuentra la empresa y pueda permitir
condiciones aceptables para todos aquellos quienes se encuentran en su cadena.

Esta investigacion permitird contar con una herramienta para otorgar
créditos con base técnica y evitar cartera vencida de los clientes. Los beneficiarios
de este trabajo seran los mismos clientes, quienes seran atendidos y evaluados su

informe crediticio con politicas aplicables sobre escenarios ciertos.



Formulacion del Problema

¢De qué manera influye el disponer con politicas de calificacion de
creditos a clientes para disminuir los riesgos en la gestion de cobranzas en una

empresa comercial?

Preguntas de investigacion

1. ¢Por qué son importantes las politicas de crédito y procesos de cobranzas?

2. ¢Se pueden incrementar las ventas a traves del otorgamiento de créditos?

3. ¢Es posible mantenerse con las negociaciones con los clientes y
proveedores actuales y mejorarlas?

4. ¢Cuéles seran los principales impactos dentro de la organizacion?

5. ¢Cuéles disefios de las politicas de calificacion de crédito y procedimiento
de cobranzas contribuira en la gestion holistica de cobro a los clientes de la

comercializadora?

OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Determinar las politicas de calificacion de créditos a clientes para
disminuir los riesgos en la gestion de cobranzas mediante un estudio de campo
con el fin de disefiar un modelo de politicas de créditos y procedimientos de

cobranzas.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

v Revisién tedrica de otorgamientos crédito y procedimientos de cobranzas

en empresas comerciales.



v Analizar en la gestién de créditos y cobranzas de la empresa que
caracterizan la situacion de la empresa en estudio en los aspectos
comerciales, ventas, trabajadores y proyecciones.

v" Identificar los principales problemas que afectan a la liquidez de la
empresa a través de encuestas y entrevistas.

v" Proponer un modelo efectivo de politicas y procedimientos de crédito y

cobranzas en una empresa Comercial.



Capitulo I

Fundamentacion tedrica

Politica Crediticia

Aspectos importantes que hay que considerar dentro del estudio para el
disefio de las politicas de crédito. Los autores mencionan Besley & Brigham
(2010) sefialaron, que.

El éxito o fracaso de un negocio depende fundamentalmente de la demanda

de sus productos, por lo normal cuando mas venda, més utilidades obtendra

y mas valdran sus acciones, a su vez dependen de algunos factores

ex0genos, y otros bajo control. He aqui lo mas controlable, precio de venta,

calidad de los productos, publicidad y politica crediticia

v Periodo de Crédito.- Es el tiempo que se concede a los compradores
para que paguen, Por ejemplo, neto 30 indican que disponen de 30
dias para hacerlo.

v Descuentos.- Se otorgan por pronto pago e incluyen el porcentaje de
descuento y la celeridad con que han de efectuarse para conseguirlo.
Las condiciones 2/10, neto contrario tienen 30 dias para pagar el
total adeudado.

v Normas de Crédito.- Designan la fortaleza financiera que se
requiere de los clientes. Con normas menos estrictas se impulsan las
ventas aunque también se incrementan las deudas incobrables.

v Politica de Cobranza.- Se mide por la firmeza y flexibilidad con la
que se procura recaudar las cuentas de pago lento. Una politica
rigurosa acelera la cobranza, pero podria enfadar a los clientes y

hacer que compren en otra parte. (p.534)



Calificaciones Crediticias

De acuerdo al autor Bernardi (2010) menciono la importacia de medir los
riesgos frente a la concesion de los creditos para expresar la importacia de su
posterior recuperacion del capital o de los bienes entregados a los clientes:

La calificacion del riesgo tiene un sentido estrictamente econémico; el

énfasis estd expuesto en evaluar una situacion actual y sus consecuencias

hacia el futuro, en especial la capacidad de repagar deudas o lograr una
rentabilidad. La calificacion del riesgo no apunta a ofrecer informacion a la
poblacion de la nacidn evaluada, sino que es dirigir a los inversionistas, y la
mayor parte de ellos se encuentra fuera de las fronteras, y le presta mucha
atencion, ya que los orienta sobre las posibilidades de recibir beneficios o

recuperar su capital. (p.74).

El reglamento interno del crédito

De acuerdo a la autora Escoto (2007) mencion0 la importacia del
establecimiento del reglamento como proceso de politicas de creditos.
El reglamento interno de crédito es un documento propio, el cual regula la
concesion y administracion del crédito. En estos documentos, se definen los

siguientes factores entre otros:

Clasificacion del credito y montos

Niveles resolutivos de aprobaciéon de los créditos

Las condiciones y los plazos de cada tipo de crédito

Las especificaciones y garantias.
El reglamento de crédito es la base para el proceso de tramite, analisis,

aprobacion y formalizacion del crédito. (p.80).



La teoria procesos de cobros

Dentro de la teoria de los procesos de cobranzas el autor Sachez (2012),
menciono que:
La cobranza de deudas vencidas es el proceso de efectuar demandas repetitivas
e insistentes por carta a un deudor, en intento de cobrar una deuda. A menudo|
se utilizan computadoras para generar automaticamente cartas de cobranza, en
grado creciente de severidad, conforme la cuenta se hace mas vieja. La teoria
es que mientras mas vieja sea la cuenta, mas dificil sera su cobranza, por lo
tanto, las cartas correspondientes deberan ser mas y mas amenazadoras. (p.361)
En el desarrollo del estudio y la investigacion de los procedimiento de
politicas de créditos y gestion de cobranzas sera de vital importancia que la
empresa pueda identificar claramente, cuales serian los principales riesgos a medir

y en consecuencia los gastos que estos puedan originar.

La gestion proactiva en el cobro

Dentro de la gestion del cobro Guzman (2010) menciong,
La empresa debe establecer mecanismos que permitan una gestion proactiva
de los impagos, la Pro-actividad consiste en adelantarse a los
acontecimientos y evitar asi los problemas mediante una accion adecuada.
El departamento de crédito debe comprobar que las facturas sobre todo a
partir de determinados importes son correctos antes del vencimiento de pago
con el objeto de poder solventar el error a tiempo. Por consiguiente es
conveniente contactar telefonicamente a la empresa cliente y hablar con la
persona responsable de dar las dérdenes de pago, con el proposito de
comprobar que la factura sea la correcta y que se estd abonando a su

vencimiento.
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Una buena préctica de gestion pro-activa es que cuando un cliente paga un

adeudo directo domiciliado en una cuenta bancaria, entre la fecha de
emision de la factura y de la fecha de vencimiento se le debe enviar una
carta recordandole que se va emitir un giro con un importe, vencimiento y
domiciliacion, que lo que comunique a la persona indicada del departamento
de Administracién de Clientes.
Otro ejemplo de gestidn pro-activa es contactar con los clientes que pagan
mediante pagaré, si transcurridos 20 dias desde la fecha de emision de la
factura, no han enviado un documento de pago. El primer contacto puede
ser con una carta recordando que deben enviar un pagare por un importe y
con un vencimiento determinados. Ahora bien si trascurridos los 10 dias
desde él envid de la carta el cliente no ha remitido el pagaré, es conveniente
realizar una llamada telefonica para agilizar él envio del instrumento de
cobro.

La gestion proactiva también es eficaz cuando el cliente paga mediante
envio de cheque, ya que es un instrumento de pago que suele llegar a manos
del proveedor pasada la fecha de vencimiento, por lo que gracias a la pro
actividad en el cobro, se puede conseguir tener el cheque encima de la mesa
antes del dia del vencimiento para prevenir el retraso de los pagos y la
morosidad.

El envio mensual de los extractos de cuenta y resumenes de las facturas
enviadas es otro instrumento muy Util para la pro actividad en el cobro,
puesto que el cliente recibe toda la informacion de su cuenta y puede
contactar con el proveedor en caso de dudas, discrepancias o faltarle una

factura. Ademas permite preparar el terreno si el servicio de cobros de la
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empresa proveedora va a realizar con posterioridad alguna gestion

telefonica. (p. 156-158).

El control de vendedores y prevencion de jineteo

Una de las principales razones por lo que se puede dar dentro de la
empresa es cuando un cliente realiza muchos abonos se corre el riesgo de que
estos no sean reportados en el tiempo que realmente los realiza el cliente dicho
abono, por lo que mas adelante se puede prestar para que los vendedores o quién
sea la persona encargada de realizar las recaudaciones pueda inclusive perder
dichos valores ya sea para beneficio de aquellos. Como controlarlo sera una
herramienta que se pueda implementar dentro de los procedimientos de cobros. Se
conoce normalmente como Jineteo de dinero, el autor Molina (2015), indic6 que
“Es un término usado significar el uso abusivo de un dinero ajeno. Por ejemplo, si
debiéndose pagar un adeudo a un proveedor el 15 de marzo se le cubre el 15

diciembre quiere decir que jineteo el dinero nueve meses” (p.18)

Documentacion de las transacciones comerciales

El autor Olsina (2009), menciond lo siguiente:

En la practica del dia a dia las empresas suelen admitir de sus compradores

pedidos telefonicos o verbales, y no exigen la firma y sellado de las facturas,

por una persona responsable (que sea el empleado directivo del cliente), con

el fin de agilizar los tramites y no retrasar el trafico mercantil con

formalidades administrativos. (p.49).

En muchos de los casos las empresas por evadir este tipos de
procedimientos debido al rapido se ven afectados mas delante de ahi la

importancia de poder tener todo por escrito y con firma de responsabilidad ante
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cualquier tipo de reclamacion futura que se puedan presentar ya sea por parte del
cliente o por parte de la empresa, esto dara lugar a que produzca una percepcion

de seriedad con la que se maneja la empresa.

La contabilidad de cuentas de clientes

Dentro de los procesos que la empresa debera considerar son el control de
sus cuentas por cobrar el autor Sanchez (2012) menciond que:
Una buena contabilizacion de las cuentas de clientes desde la emision de las
facturas hasta la cancelacion de las mismas es una herramienta muy util para
evitar problemas de cobro. La contabilidad de clientes debe reflejarse con
exactitud todos los movimientos, como pueden ser pagos a cuenta,
impagados, devoluciones y abonos de forma que en cualquier momento se
puede sacar un estado de cuenta perfectamente conciliado (p.43).
Las tacticas para escaquearse de los morosos
No obstante los morosos pretenden eludir sus obligaciones de pago
mediante alguna de las siguientes tacticas Branchfield (2016) indicé.
¢ Negando la existencia de la deuda (a este presunto acreedor no lo
conocemos y jamas le compramos)
e Afirmando no ser los obligados al pago (esto es un asunto de mi ex
socio se lo han de reclamar a él ya que yo no les debo nada)
e Alegando que no recibieron el producto o servicio facturado (estas
cajas nunca nos llegaron)
e Poniendo pegas respecto al precio, calidad, cantidad, servicio, dia
de prestacion (la mercancia llegd en mal estado, ademas me
facturan el doble de lo acordamos con el vendedor)

e Lacarga de la prueba
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El derecho dicta que corresponde al acreedor la carga de probar los

hechos constitutivos de derecho a reclamar (p.159)

Financiamientos a corto plazo

Los autores Ehrhardt & Brigman (2006), mencionaron las ventajas y
desventajas que pueden sugir a raiz del financiamiento de a corto plazo uno de sus
principales actores son los proveedores que a traves de sus ofertas se encuentan
como uno de los principales financista de la empresa en el corto plazo.

Ventajas.- Tratdndose de necesidades estacionales o ciclicas, quiza no se

desee contraer una deuda a largo plazo por varios motivos; el costo de la

flotacion es mucho mayor que con un crédito de corto plazo, las penalidades
prepago a veces son muy altas, aunque la deuda de largo plazo puede
liquidarse pronto a condicion de que el contrato respectivo incluya una
clausula al respecto, por eso, se debera acudir a los mercados de corto plazo
si piensa en la necesidad de dinero disminuira en un futuro cercano, los
contratos crediticios de largo plazo contienen siempre clausulas, o pactos,
que limitan las actividades futuras, los de corto plazo son menos restrictivos.

(p.544)

Desventajas.- Muchas empresas que han utilizado en gran medida este

medio de financiamiento simplemente no pudieron pagarlo y entonces la

quiebra llegd a niveles nunca vistos, o si una empresa financia sobre todo
los de corto plazo, en caso de una recesion temporal. Si su posicion
financiera es débil, el prestamista quiz& no le amplié el crédito entonces la

quiebra es inevitable (p.544)

Como refencia de experiencia dentro de empresa se asumié como una

ventaja el hecho de la oferta de los proveedores para realizar las compras
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mensuales dentro de las ofertas estaban precios preferenciales, descuentos por
pronto pago, sin embargo en el proceso de compra estaba de cierto modo bien
pero luego aparece las desventajas que menciona el autor a raiz del financiamiento

a corto plazo.

Las actividades

Como proposito del establecimiento de politicas permitirdn en la empresa
como indico Kreimer, (2010)

La totalidad de las acciones que se llevaran a cabo, utilizando los recursos

disponibles para alcanzar el objetivo. Nuevamente, toda accién que se va a

realizar debe ser indicada: desde el inicio del proceso, hasta las actividades

administrativas y contables que incidan en la meta fijada (p.301)

Los informes de los clientes

Los autores Ehrhardt & Brigman (2006) indicardn,

Una préctica poco utilizada en la recopilacion de informes sobre un futuro
cliente es solicitar informacion a sus propios clientes. Es posible averiguar
muchas cosas sobre un posible cliente preguntando a sus compradores
acerca de su seriedad como proveedor, calidad en los productos y en el
servicio al cliente, puntualidad en servir los pedidos, si son frecuentes los
litigios comerciales y como es la organizacion interna del informado.
Generalmente las empresas que son serias y cumplidoras con sus
compradores, lo suelen ser también con sus proveedores. Por este motivo es
importante averiguar que concepto tienen los clientes de la empresa

investigada.
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Una ventaja es que a diferencia de lo que puede ocurrir al pedir referencias
con otros proveedores, un cliente del informado no ve perjudicial facilitar
informacion sobre dicha empresa puesto que es muy dificil que pueda existir
un conflicto de intereses. El Gnico peligro que pueda surgir si al cliente que
se solicita referencias tiene vinculaciones con la empresa investigada, ya
que en este caso puede facilitar informes tendenciosos. No obstante hay que
tomar ciertas precauciones a la hora de solicitar informes de clientes para no

perjudicar la reputacion de la empresa investigada. (p.545)

Las 5 C’s del crédito

Dentro del estudio se considera tomar como referencia las 5 ¢ del crédito,
lo definié Emery & Finnerty (2000);

Las 5 C del crédito son cinco factores generales que los analistas de crédito

a menudo consideran al tomar una decision de otorgamiento de crédito.

Caracter

El compromiso con el cumplimiento de las obligaciones de crédito. La

mejor manera de medir el caracter es con base al historial de pagos del

solicitante.

Capacidad

La capacidad de cumplir con las obligaciones de crédito con los ingresos

actuales. La capacidad se evalia examinando las entradas de efectivo del

estado de ingresos o del estado de flujos de efectivo del solicitante.

Capital

La capacidad de cumplir con las obligaciones de crédito usando los activos

existentes si es necesario. El capital se evalia examinando el valor el valor

neto del solicitante.
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Colateral (garantia)

La garantia que puede enajenarse en caso de falta de pago. El valor de la
garantia depende del costo de enajenacién y del posible valor de reventa.
Condiciones

Condiciones economicas generales de las industrias, Las condiciones
externas al negocio del cliente afectan la decision de otorgamiento de
crédito, por ejemplo, una mejoria o un deterioro de las condiciones
econdmicas generales puede hacer que cambien las tasas de interés o el
riesgo de otorgar crédito. Asimismo, las condiciones de una industria en
particular pueden afectar la rentabilidad de otorgar el crédito a una compafiia

en esa industria. (p.621)

Tipos de Créditos en el Mercado

En el mercado se encuentran los diversos o tipos de créditos que se
encuentran en el mercado, para que las empresas puedan utilizarlo como
financiamiento, ya sean estos de corto plazo como de largo plazo, dependeran
mucho sobre los niveles de accesos con los que decidan aceptar y las condiciones
gue brindan a continuacidn se detalla los diferente tipos de créditos y sus

definiciones.

Créditos Bancarios

La empresa o cualquier que se encuentre en la necesidad de incurrir en
algun financiamiento pueda utilizar esta herramienta el autor (Merton, 2015) lo
definid “Los instrumentos de deuda los emite cualquiera que pide prestado;
empresas, gobiernos e individuos” (p.35), Cabe mencionar que de acuerdo a la

legislacion ecuatoriana este tipo de crédito, se realizaran ante una institucion
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financiera regulada por la superintendencia de Bancos y Seguros asi como las
cooperativas de ahorro y crédito. Dentro de la investigacion a realizar se tomara
en consideracién con que concurrencia los clientes acceden a este tipo de
financiamiento y los principales impactos en el desarrollo normal de sus

actividades operacionales.

Créditos Comerciales

Los créditos comerciales son los que, mas cominmente es usado a nivel
comercial debido a la competitividad de donde se encuentre situado los diferentes
tipos de clientes inclusive la empresa, en su gran mayoria son aprovechados por
los clientes como una forma de financiamiento de corto plazo y entre las
principales ventajas se puede definir que son a cero costo. Como lo indica, en su
publicacion de Fondo Monetario Internacional (FMI) (1993) “Los créditos
comerciales comprenden activos y pasivos relacionados con la concesion directa
de créditos por parte de proveedores y compradores en transacciones de bienes o
servicios y pagos anticipados por productos en elaboracion, en relacion con dichas

transacciones” (p.99)

Estudio de mercado en cobranzas

Dentro del estudio del mercado de las cobranzas se encuentras los
siguientes canales de cobro los competidores utilizan ciertos canales de cobro.
Llamadas.- Consiste en hacer seguimientos a los clientes mediante esta via,
recordandoles que cuentas con una deuda vigente en caso de incurrir en dias de

mora.
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Visita a Clientes.- Cuando el cliente no contesta las llamadas telefénicas una de
las cosas que realizan los competidores son la visita para actualizacion de datos y
a su vez realizar la gestion de cobranza.

Estudios Juridicos.- Cuando un cliente ya se encuentra mayor a 120 dias de mora
se incurre a los estudios juridicos para que puedan realizar la gestion de cobranza
que desde luego se determina mediante una negociacién por la comision por el

valor recuperado

Empresas de gestion de cobranzas

Dentro del estudio la empresa debera considerar aspectos claves que
empresas se dedican a esta actividad dando soporte aquellas que las necesitan, en
este caso LMG Cobranzas una empresa dedicada a la cobranza en su portal de
internet se puede encontrar la siguiente informacion de la cuales sugieren sean
utilizadas para dicho efecto. Si bien la empresa se dedica a la comercializacion se
podra tomar como referencia dicha informacion ya que como buenas practicas en
este tipo de casos podran resultar de forma directa o indirecta a contribuir con la
investigacion a realizarse. La empresa LMG especializada en cobranzas,
menciona que para implantacién de técnicas usadas para como una empresa
dedicaba a la cobranza en casos de clientes incurran en mora. Dentro de su sitio
web indico, lo siguiente. LMG (2015)

Opciones de servicio integral de cobranzas y recuperaciones:
v Cobranza de Campo — Notificacion de cobranza.
v' Gestion de Cobranza Telefonica.
v Recuperacion Extrajudicial.

v Recuperacion Judicial.
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v" Negociacién y atencién al cliente.
Acciones de Cobranza:
v Llamadas y visitas al deudor.
v' Manejo de objeciones.
v" Proponer alternativas.
v Explicar y advertir de consecuencias de no pagar.
v Requerir una promesa de pago: hacer seguimiento de la misma.
v Iniciar un proceso legal o reposicién del bien.
v Mantener presion de cobranza prejudicial.
v Procurar transacciones y conciliaciones Judiciales.

Mediacion

En mediacion esta empresa realiza sus diferentes gestiones aplicando las
leyes vigentes en el pais, lo cual busca evitar procesos que conlleven recursos y
tiempos.

Dentro de los analisis del disefio de las politicas de créditos y
procedimientos de cobranzas analizaremos varios aspectos que el autor Fred
(2003) menciono

El modelo de las cinco fuerzas de competencia entre las empresas varia en gran
medida en funciona a las industrias, la naturaleza de la competitividad en una
industria como vista en un conjunto de cinco fuerzas (p.100).

v Rivalidad entre empresas competidoras

v Entrada potencial de nuevos competidores

v" Desarrollo potencial de nuevos productos sustitutos
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v" Poder de negociacion con Proveedores

v" Poder de Negociacién de Consumidores

Estructura de los

Fuerzas del riesgos del negocio
Macroentorno

Fuerzas
econdmicas

~

Poder de negociacion Competidores de la industria Poder de negociacion
de los proveedores de los copmpradores

Estrategia del negocio
[ Proveedores | —— : 2 ~—— [Compradores |
Mercados — Alianzas —

Productos — Clientes

Fuerzas
politico-legales

Amenaza de nuevos l Fuerzas de
participantes la industria

Intensidad de |a rivalidad

/

Fuerzas
sociales

I Amenaza de
substitutos

~~

Fuerzas
tecnolégicas

Figuras 1
Estructura de los Riesgo del negocio fuerza politicas y legales

Adaptado de: Radar de riesgos pag. 79 (Direccion financiera)

En la figura 1, indica que las fuerzas politicas legales se analizara como:
Leyes tributarias, regulaciones de comercio interno, regulaciones sobre préstamos
de consumo, Leyes de proteccion ambiental, aplicacion de leyes antimonopolio,
Leyes laborales, Controles de salarios y precios, como lo indic6 Porter (2006)
“Las fuerzas politicas y legales afectan a las organizaciones de manera dréstica, El
marco legal delimita lo que las organizaciones puedan hacer y lo que no” (p.85)

Las fuerzas en muchos casos indicen en el desempefio de una empresa por
tal motivo es importante considerar lo que indico el autor David (2003) “Los

cambios que ocurren en las fuerzas externas se traducen en cambios de la
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demanda de los consumidores por productos y servicios tanto industriales como

de consumo” (p.80)

Fuerzas econémicas

Masa monetaria, Producto nacional bruto, Politica monetaria, Nivel

de desempleo, Costo de la energia, Ingresos personales libres, Etapa

del ciclo econémico

Fuerzas tecnoldgicas

Mejoras e innovaciones cientificas, Rapidez del cambio tecnolégico,

Ritmo de introduccion de nuevos productos, Automatizacion,

Robotica, Gastos de investigacion y desarrollo

Fuerzas sociales

Actitudes con respecto a:

v

v

v

v

v

Innovaciones en los productos
Estilos de vida

Carreras

Activismo del consumidor

Calidad de vida

Expectativas sobre el lugar de trabajo

Tasa de nacimientos

Desplazamientos de la poblacion

Marco Conceptual

Politicas

Es necesario el establecimiento de politicas adecuadas que puedan permitir

la identificacion clara de los parametros que permitan a la empresa tener una



22

buena colocacidn de créditos y poder asi aumentar los niveles de ingresos a su
aprovechando las ofertas de los proveedores que de igual forma seran actores
principales sobre este proceso. En autores Giner & Gil (2010) mencionaron que:

Otros conceptos conciben como una norma de conducta 0 como un

enunciado general que guia la toma de decisiones e incluso como los limites

entre los que pueden tomarse las decisiones y que dirigen o estan hacia los

objetivos (p.214)

El autor menciona que son necesarias las politicas para toma de decisiones
que desde luego estara encargada una persona en el departamento para la gestion
oportuna de los requerimientos de los clientes que desde luego antes ha existido
una gestion de venta. Giner & Gil (2010)

La politica en una empresa puede situarse a distintos niveles organizativos

y tener un carécter de mayor o menor generalidad, Por ello, se habla de

politica general de una empresa o politicas de servicios funcionales. Cuando

el nivel de generalidad es muy elevado, se puede hablar de fines generales

que constituyen la filosofia de una empresa. (p.215)

Mediante el establecimientos de politicas claras dentro de todo el proceso
de ventas y recuperacion de cartera se deben definir cada uno de los procesos que
permitan identificar en el camino algun error, para que de esta forma la empresa
pueda detectarlo y realizar los respectivos seguimientos que esta puedan originar,
en este sentido el desarrollo de un mapa de procesos podria implementarse dentro
de la empresa, dependiendo del desarrollo del levantamiento de informacion para

el respectivo control.
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Politica comercial y su impacto en el proceso

Dentro del area comercial que es donde se desarrolla la actividad de la
empresa Giner & Gil (2010) mencionaron. “Debe elaborarse a largo plazo, le
atafien cuestiones tales como: elegir los canales de distribucion, la marca del
producto o servicio, la publicidad, la red de ventas, los precios, aspectos todos ello
funcionales y lentos en su modificacion” (p.216), si bien es cierto la empresa en
su posicionamiento debera establecer los parametros que permitan el desarrollo
normal de sus operaciones y que para ello deban brindar un buen servicio, y que
al implementar las politicas de créditos y procedimientos de cobranzas no
obstaculicen de forma normal sus operaciones sino mas bien puedan brindar un
aporte o valor agregado, ademas permita consolidarla como empresa y mejorar el
desarrollo de las relaciones comerciales con los clientes, proveedores, y
colaboradores que puedan sentirse identificados de pertenecer a la empresa y

crecer de forma continua.

Definicion del crédito

Ibarra (2004) definio:
Credito es la confianza; se deriva de los vocablos latinos crederé, que
significa creer, o0 bien, creditum, reputacion de la solvencia, significados
basicos para que esto funcione, es decir, todo debe ser manejado a través de
la confianza.” Dentro del mismo libro menciona otra definicion citada por
otro autor que menciona “permiso de utilizar el capital de otras personas en

provecho propio. (p.163)
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Definicion de Cobranza

De acuerdo a Real Academia Espafiola definié a la cobranza como:
“Accion de Cobrar” Espafiola (2016). Mediante esta accion se puede realizar las

diferentes gestiones que la empresa considere para realizar dichos procesos.

Administracion de las cuentas por cobrar

Para la administracion de las cuentas por cobrar Ehrhardt & Brigman
(2006) menionaron que “En términos generales las compaiias prefieren vender en
efectivo y no a crédito, solo que las presiones de la competencia las obligan a
ofrecer crédito, Y entonces embarcan los bienes, disminuyen las existencias y

crean una cuenta por cobrar” (p.534)

Ratios Financieros

Dentro del estudio en la empresa analizara los indicadores financieros que nos
indicaron que Guzmaén (2010) “Son un conjunto de indices, resultados de
relacionar dos cuentas del balance o del Estado de Pérdidas o Ganancias, Los
ratios proveen informacion que permite tomar decisiones acertadas para quienes
estén interesados en la empresa” (p.14), Obteniendo dicha informacion permitird
analizar la informacidn para futuras tomas de decisiones ya sean de inventarios,

cuentas por cobrar, cuentas por pagar, entre otros.

Rotacién de cuentas por cobrar

La importancia de las cuentas por cobrar y su formula de acuerdo al autor
Horgren (2012) meciono:
“Cuanto mas credito otorga una compaiia, mayores probabilidades habra de que

haya cuentas incobrables, Los gerentes y los anlistas financieros desean vigilar la
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capacidad de la compafiia para controlarlas. Cuya formula, ventas a credito

divididas entre cuentas promedio por cobrar” (p.187)

Por ejemplo Ventas de $1.000.000,00/((115.000+112.000)/2) = 8.81 veces

Periodo promedio de Cobro

La importancia de las cuentas por cobrar y su formula de acuerdo al autor

Horgren (2012) meciono:

“Los dias de cobros de la cuentas por cobrar, o periodo promedio de cobro de
cobranza, se calcula dividiendo 365 entre la rotacion de esas cuentas” (p.188)

Por ejemplo 365/8.81 = 41.40 dias.

Marco Legal

De acuerdo a la investigacion en funcién a los parametros del Servicio de
Rentas Internas (SRI) que es un ente regulador tanto personas naturales obligadas
0 no a llevar contabilidad de igual forma con las sociedades en general dispone las
diferentes regulaciones a través de sus herramienta de control a través del
desarrollo de las provisiones de cuentas incobrables que puedan surgir en el
desarrollo de sus normales actividades de la empresa, con la finalidad de incurrir
en los excesos en cuanto a dichos gastos ya que representarian un gasto adicional
por concepto de impuesto a la renta al considerarse los excesos como gastos no

deducibles.

Ley de Regimen Tributario Interno aplicacion en Créditos

Dentro de los pardmetros que el Servicio de Rentas Internas brinda para la
provisién de los créditos dentro de los estados financieros define como un valor

que permitird medir e identificar qué es lo que puede estar sucediendo con las
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provisiones por cuentas incobrables e indica que no puede exceder del 1% anual
ni del 10% del valor acumulado en la provision de las cuentas incobrables. La ley
dispone lo siguiente de acuerdo Servicio de Rentas Internas indica en el articulo
10 numeral 11.- varios aspectos donde se detalla el periodo de existencia
permanencia de la cuenta de incobrables, servira de forma indirecta ya que
previene los gastos por no deducibilidad de los mismos.

Los impactos a través de las normativas tributarias derivadas por el efecto
de la incobrabilidad de la cartera se debera reconocer con un gastos si estos
exceden los permitidos en la ley organica del cédigo tributario impactaria en el

incremento del impuesto a la renta al ser considerado como gasto no deducible.

Ley de Cadigo Civil y Mercantil

Dentro de la ley de Cadigo Civil y Mercantil se identificé varios articulos
que podran utilizarse también para la gestion de las cobranzas de igual forma el
credito y sus efectos al momento de establecer los parametros para la
determinacion de multas o porcentajes de intereses si fuera el caso. A
continuacion se detallan los articulos aplicados sobre los derechos del consumidor
asi como los que impactan a la empresa.

En la ley de defensa del consumidor indica lo siguiente:

Ley Organica de defensa del consumidor proteccion contractual capitulo VI

De acuerdo a los articulos de Asamble Nacional Constituyente, (2015) indica,
Art. 47.- Sistemas de crédito.- Cuando el consumidor adquiera
determinados bienes o servicios mediante sistemas de crédito, el
proveedor estard obligado a informarle en forma previa, clara y

precisa:
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v" El precio al contado del bien o servicio materia de la
transaccion;

v" El monto total correspondiente a intereses, la tasa a la que seran
calculados; asi como la tasa de interés moratoria y todos los
demaés recargos adicionales;

El nimero, monto y periodicidad de los pagos a efectuar; vy,

v Lasuma total a pagar por el referido bien o servicio. Se prohibe
el establecimiento y cobro de intereses sobre intereses. El
calculo de los intereses en las compras a crédito debe hacerse
exclusivamente sobre el saldo de capital impago. Es decir, cada
vez que se cancele una cuota, el interés debe ser recalculado para
evitar que se cobre sobre el total del capital. Lo dispuesto en este
articulo y en especial en este inciso, incluye a las instituciones
del Sistema Financiero. El proveedor esta en la obligacion de
conferir recibos por cada pago parcial. ElI pago de la cuota
correspondiente a un periodo de tiempo determinado hace
presumir el de los anteriores.

Art. 49.- Cobranza de créditos.- En la cobranza de créditos, el

consumidor no debera ser expuesto al ridiculo o a la difamacion, ni

a cualquier tipo de coaccion ilicita ni amenaza de cualquier

naturaleza, dirigida a su persona, por el proveedor o quien actle en

su nombre. La obligacion impuesta al proveedor, sera exigible, sin
perjuicio de las acciones penales a las que hubiere lugar.

Art. 50.- Pagos con tarjeta de crédito.- El precio para el pago con

tarjeta de crédito, serd el mismo precio que al contado. Toda oferta,
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promocidn, rebaja o descuento exigible respecto a la modalidad de
pago al contado, sera también exigible por el consumidor que efectta
pagos mediante el uso de tarjetas de crédito, salvo que se ponga en
su conocimiento oportuna y adecuadamente, en la publicidad o
informacion respectiva y de manera expresa, lo contrario. (p.90)

La empresa respetando la ley de los derechos al consumidor deberd evaluar
todos los parametros que asi lo disponga para no tener ningdn tipo de reclamacion
0 juicio que vaya en contra de los intereses de la empresa.

Las letras de cambio acuerdo a los asesores legales de Ediciones Legales, (2016)
indican sobre los usos y requisitos de las letras de cambio y pagare como indica lo
siguiente:
Art. 410.- La letra de cambio contendra:
1.- La denominacion de letra de cambio inserta en el texto mismo
del documento y expresada en el idioma empleado para la redaccion
del mismo. Las letras de cambio que no llevaren la referida
denominacion, seran, sin embargo, validas, si contuvieren la
indicacion expresa de ser a la orden;
2.- La orden incondicional de pagar una cantidad determinada;
3.- El nombre de la persona que debe pagar (librado o girado);
4.- La indicacion del vencimiento;
5.- La del lugar donde debe efectuarse el pago; 6.- EI nombre de la
persona a quien o a cuya orden debe efectuarse el pago;
7.- La indicacion de la fecha y del lugar en que se gira la letra; vy, 8.-

La firma de la persona que la emita (librador o girador. (p. 66)
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En los requisitos los pagarés de acuerdo al codigo de comercio de la
Superintendencia Control y Poder de Mercado, (2016) indica lo siguiente:
TITULO IX DEL PAGARE A LA ORDEN Art. 486.- El pagare
contendra:
1.- La denominacion del documento inserta en el texto mismo y
expresado en el idioma empleado en la redaccion del documento.
Los pagarés que no llevaren la referida denominacién, seran, sin
embargo, validos, si contuvieren la indicacion expresa de ser a la
orden;
2.- La promesa incondicional de pagar una suma determinada;
CODIGO DE COMERCIO - Pagina 87
3.- La indicacion del vencimiento;
4.- La del lugar donde debe efectuarse el pago;
5.- El nombre de la persona a quien o a cuya orden debe efectuarse
el pago;
6.- La indicacion de la fecha y el lugar donde se suscribe el pagare;

Y,

7.- La firma del que emite el documento (p.88)

Regulacion de Superintendencia de Compafiias

Al igual que el Servicio de Rentas Internas dentro de sus procesos de
control de las empresas la Superintendencia de Compafiias indica que las
empresas se encuentran obligadas a reportar las ventas a crédito ante la
(DINADARP) que es un ente regulador bajo en control de la Superintendencia de

Compafiias, que esta en la facultad de sancionar si que la empresa se encuentra
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dentro de sus pardmetros para realizar el reporte de las ventas a crédito que se
pudieran originar.

Para ello es necesario que las ventas se cumplan de acuerdo a las
condiciones que establezca el ente regulador para aquellas sociedades que puedan
realizar ventas a crédito y que deberan ser reportadas en los periodos que les

correspondan.

¢Qué es la DINARDAP?
La Direccion Nacional de Registro de Datos Pablicos DINARDAP es una

institucion del estado entre una de las finalidades es proveer esta informacion de
las empresa que vendan a crédito siempre y cuando dentro de sus declaraciones
hayan declarado ventas mensuales a crédito, Adicionalmente permite la
publicacidn de los clientes que puedan incurrir en morosidad. De acuerdo al sitio
web de la Direccion Nacional Registros de Datos Publicos Dinardap, (2015)
Los Objetivos que contribuyen a la Direccion Nacional de Registro
de Datos Publicos- DINARDAP a cumplir con su mision son los

siguientes:

v' Disefiar, implementar y administrar el Sistema Nacional de Registro
de Datos Publicos, sistema que esta conformado por las instituciones
publicas, informacion registral de caracter puablico de las
instituciones privadas, el conjunto de normas, politicas,
instrumentos, procesos, actividades y recursos que permitan alcanzar
el acceso y la transparencia de la informacion registral pablica
acorde a las nuevas tecnologias, garantizando al ciudadano la

seguridad juridica en el marco constitucional y legal vigente.
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v’ Establecer los mecanismos de regulacion y de intercambio de
informacion con las entidades que poseen registros de datos publicos
para consolidar en una base de datos Unica toda la informacién
registral concerniente a personas naturales y juridicas para proveer
informacion valida a usuarios calificados.

v" Vigilar y controlar la actividad registral de los entes que conforman
el sistema.

v' Garantizar un servicio al publico de calidad, eficaz, eficiente y de
buen trato en los Registros Mercantiles.

v Consolidar a la Direccion Nacional de Registro de Datos Publicos
como un ente regulador y de control en el &mbito de registro de
datos publicos.

Dentro de sus funciones:

La Direccion Nacional de Registros de Datos Publicos, (2016) indica

lo siguiente

v Consolidar, estandarizar y administrar la base Unica de datos de todos
los Registros Publicos, para lo cual todos los integrantes del Sistema
estan obligados a proporcionar informacién digitalizada de sus archivos,
actualizada y de forma simultanea conforme ésta se produzca;

v" Definir los programas informaticos y los demas aspectos técnicos que
todas las dependencias de registro de datos publicos deberan
implementar para el sistema interconectado y control cruzado de datos,

y mantenerlos en correcto funcionamiento;
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Marco Referencial

Es necesario realizar una implementacion estructural real de la empresa 'y
mas aun si se requiera incluir en la investigacion el departamento de crédito y
cobranzas, Ronquillo (2006) indico que:

En los ultimos afios algunas empresas han tenido grandes dificultades por la

creciente competencia producto de la globalizaciéon de los mercados y la

produccion. Se estan presentando cambios dramaticos que estan llevando a

la empresa a desarrollar el nuevo modelo de organizacién que imperara en

el siglo XXI (p.39).

A partir de la seleccion de un modelo de organizacion que mas se acople a
las necesidades actuales, que sean efectivas para lograr un nivel maximo de
competitividad en el mercado actual: Debido a que la empresa busca desarrollar
politicas para créditos y establecimiento de sistema de procedimientos de cobros. .
Los autores autor Kotler & Armstrong (2012), mencionaron:

En este plan de negocios se parte de un analisis de la situacion con el fin de

detectar oportunidades, definir los objetivos, formular tacticas y estrategias

y desarrollar pronoésticos (....) analizar sus contenidos minimos; es decir, el

mercado, la organizacion, la produccion y las finanzas (p.151).

Competidores en el Mercado

En el mercado actual hay varios competidores como mayoristas y
minoristas que ofertan diversos productos y servicios como parte estratégica del
giro del negocio en el mercado.

Uno de los competidores en el mercado se encontré a RIOSOLEDSA S.A,
una empresa distribuidora de suministros de oficina indican que para realizar un

otorgamiento de crédito los clientes como requisitos solicitan documentacion legal
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de los clientes, que posteriormente pasa por un proceso de verificacion de datos y
dentro de sus principales requerimientos estan que los pagos sean en efectivo,
cheque o transferencias bancarias con estas condiciones otorgan el crédito.

Adicionalmente en el mercado en se encuentra la empresa los
competidores como las personas naturales obligadas a llevar contabilidad que
realizan la entrega de sus pedidos a clientes especificamente oficinas o
establecimientos, en donde las empresas se encuentran establecidas y afianzan sus
relaciones comerciales con una trayectoria de hace varios afios atras cabe
mencionar que se denominan obligados a llevar contabilidad designados por el
SRI producto de su volumenes de compras y ventas.

La empresa considera necesario el disefio de politicas y considerar la
viabilidad de las mismas a través de procedimientos claros que sirvan de filtros
para dichos procesos de control. Van Horne & Wachowick (2002) mencionaron
“Las cuentas adicionales por cobrar se derivan de: (1) el incremento de las ventas,
y (2) un periodo de cobranzas promedio mas prolongado” (p.255). De esta manera
la empresa puede generar un incremento de ventas que conlleva también las
politicas de compras que puedan realizar en un futuro para el crecimiento tanto en
ventas como en seccion de rotacion de cartera o cuentas por cobrar y
conjuntamente con la negociacion con los proveedores actuales y futuros lo cual
podra permitir, el aumento de la liquidez de la empresa que desde luego servira de
mucho para el manejos de los flujos ya sean para la operacion normal de la
empresa como programarlo para el corto o largo plazo dependiendo de las
necesidades de la empresa y pueda tomar las decisiones adecuadas.

Uno de los puntos importantes es alcanzar también el nivel de

competitividad y posicionamiento en el mercado uno de los mecanismo es
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utilizado estrategias que ayuden a la fidelizacion de los actuales clientes y
posteriormente a los futuros clientes o consumidores. Fred (2003) indicd “Las
empresa rivales ofrecen garantias prolongadas o servicios especiales para ganar la
lealtad de los clientes, siempre y cuando el poder de negociacion de los
consumidores sea significativo” (p.101), Cabe mencionar que en el actual
mercado donde se encuentra la empresa una de las principales caracteristicas son
justamente el otorgamiento de los créditos por lo cual, a mas del establecimientos
de politicas adecuadas de crédito, la empresa debera considerar los diferentes
tipos de niveles de servicios que puedan brindar y pues buscar implementar
mecanismos que le permitan fidelizar a los clientes actuales y futuros, conociendo
basicamente cuales son sus principales necesidades que se puedan identificar
durante el proceso investigativo del analisis de mercado a traves de encuestas o a
su vez las entrevistas a realizar.

Para la investigacion es importante considerar uno de los indicadores de
medicion de vencimientos de cartera y considerar lo siguiente como el ratio de
rotacion de cartera (cuentas por cobrar). Guzman (2010) mencion0 “El propdsito
de este ratio es medir el plazo promedio de créditos otorgados a los clientes y
evaluar la politica de creditos y cobranzas, el saldo en cuentas por cobrar no debe
superar el volumen de ventas” (p.19). Uno de los aspectos importante sera el
seguimiento financiero de ser factible al momento de la ejecucion a partir de la
aprobacion o no del area de crédito y cobranzas.

La empresa Servinco dedicada a la gestion de cobranza muestra diferentes
formas de recaudo como alternativa de las diferentes empresas que deseen o
gestion de cartera o venta de cartera ante la problematica de incobrabilidad de

dichos valores, desde luego que a través de una tasa de descuento se finaliza dicha
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negociacion, puesto que significa un margen de operacion entre el costo y la
rentabilidad que se pueda obtener, dentro de sus gestiones abarca:

v Cobranza de Campo

v Notificacién de cobranza

v Gestion de Cobranza Telefonica.
v Recuperacion Extrajudicial.

v Recuperacion Judicial.

v Negociacion y atencion al cliente.

En la actualidad existen empresas que se dedican a este tipo de actividades que
compran carteras consideradas castigadas en el mercado actual, las adquieren con
un descuento que dependiendo de sus clientes las adquieren, asiéndose cargo de
dichas gestiones en muchos de los casos reportarlos en el bur6 de crédito como

clientes que han caido en mora. Es una de las alternativas de gestion de cobro.

Puntuacion estimacion caracteristicas

La puntuacion sirve como base de calificacion de crédito utilizada para determinar
el nivel de riesgo que se pueda originar, de acuerdo a Ecuamagno S.A. lleva este
tipo de analisis a sus clientes que consiste basicamente en verificar y dar punto a
los diferentes parametros de informacion solicitados a sus clientes, y dependiendo

del resultado de dicha investigacion se puede aprobar o negar el crédito.
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Conclusiones del Capitulo |

En este capitulo de la investigacion se muestra todo lo relacionado a las
principales teorias, el cual soportaran los criterios y sobre el disefio de las politicas
de crédito, y los procedimientos que varios autores y empresas que mencionan
varios conceptos aplicados a la empresa que pueden contribuir al mejoramiento
del control y prevencion de riesgos, a lo largo de las investigacion y relacionado
con los casos ilustrados en los libros sirven de fuente para la empresa, también
encontrar las principales pautas para realizar el levantamiento de informacion.

También las principales fundamentacion en cuanto las leyes vigentes, y los
procedimientos tributarios a considerar para la consideracién de las provisiones de
cuentas incobrables, ley de defensa del consumidor, con esta informacion la
empresa podra determinar las principales politicas en caso de que lleguen a ser
extremos la mala colocacién de los créditos dentro de sus impactos con la

sociedad especialmente con los clientes.
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Capitulo 11
Generalidades de la empresa

Kathsab S.A. es una empresa constituida el 31 de Octubre del afio 2011,
cuenta en la actualidad con dos accionistas principales. La administracion de la
empresa esta encargada por la Gerente General, una secretaria, dos vendedores y
bodeguero. La empresa se constituye con la finalidad de aportar al desarrollo
econdémico y de brindar oportunidades laborales a través de su actividad
empresarial, a pesar de ser una pequefia empresa sigue en operacion desde su
inicio hasta la actualidad.

La empresa esté4 dedicada a la comercializacion de Utiles escolares,
suministros de oficina, cosméticos. Cuenta con instalaciones cuya propiedad es de
los accionistas, adicionalmente cuenta con vehiculo que es utilizado para visita de
clientes y a su vez para atender los requerimientos de pedidos.

La empresa Kathsab S.A., se encuentra ubicada en el noroeste de la ciudad
de Guayaquil, sus accionistas trabajan en la empresa, se consolidé como empresa
familiar, se constituyé bajo la legislacion ecuatoriana y se encuentra regulada,
tales como; Superintendencia de Compaiiias, Servicio de Rentas Internas,
Seguridad Social, entre otros.

La situacion financiera de la empresa se encuentra en normal operacion ya que sus
cuentas por pagar y cuentas por cobrar estan dentro de los limites establecidos por
la gerencia, es decir, las cuentas por pagar no mayor a 20 dias, y la mayor parte de
sus ventas son de contado en la actualidad, salvo ciertos clientes a los que se

concede la cancelacidn de sus cuentas hasta 10 dias. Al no contar con politicas de
credito ni procedimientos de cobranzas establecidos no se incrementa el portafolio

de clientes.
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Historia

La empresa nacio en el afio 2011, producto de la necesidad de emprender
un negocio que permita crear oportunidades laborales para la familia de los
accionistas, con esto logra poco a poco crecer en ventas y en personal a cargo,
comienza con un local que se encuentra situado en la ciudad de Guayaquil,
realizando sus compras al por mayor, para tener la oportunidad de vender al
menudeo y obtener una mejor rentabilidad, producto del crecimiento la empresa la
empresa decidié especializarse en ventas de suministros de oficina, papeleria,
entre otros. Poco a poco la empresa se da a conocer en el mercado y comienza a
mejorar las relaciones con sus clientes para comercializar los diferentes productos
que la empresa ofertaba.

Con el deseo de salir adelante sus propietarios buscan alternativas y estrategias de
ventas que permitan la operacién normal de la empresa y que en un futuro pueda

crear mejores oportunidades laborales a nivel local y expandirse a nivel nacional.

Mision

Suministrar y servir con nuestros productos de calidad a nuestros clientes.

Vision
Ser una empresa altamente competitiva en el mercado, a través de su

consolidacién financiera y crear oportunidades laborales.

Valores

La empresa cuenta con los siguientes valores:
Pasion.- Nos desempefiamos con pasion para ser una empresa ganadora, lider en

el mercado.
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Trabajo en equipo.- Basado en potencializar el talento colectivo con el objetivo de
alcanzar el éxito colectivo.

Eficiencia.- Brindar una excelente atencion a los clientes oportuna y con la mejor
forma posible.

Responsabilidad.- Ser responsables con la sociedad, el ambiente nuestros
colaboradores, clientes y consumidores

Honestidad.- Ser transparente en la operacién de la empresa en todo sentido.

Organigrama jerarquico

Gerente
General
[
Jefe de
Compras

Jefe de
Wentas

“Wendedor 1

Vendedor 2

Bodeguero

Figuras 2
Organigrama jerarquico

Tomado de: La empresa

Funciones y responsabilidad del personal en la empresa

Gerente General.- En las funciones que desempefian se encuentran:
Anélisis y aprobacion de pedidos de compras

Anélisis y aprobacion de ventas

Control de estados financieros

Andlisis y verificacion de mercaderia



Indicadores Financieros
Revision de cuenta de bancos de la empresa
Realizacion de nomina

Pago de sueldos

Jefe de Compras.- Dentro de sus funciones se encuentran:

Realizar cotizaciones de los productos
Revision de méximos y minimos en stock
Realizacion de érdenes de compras
Negociacion con proveedores

Bodeguero.-

Recibir mercaderia que llega de proveedores
Realizacion y revision de inventarios
Ordenar y limpieza de perchas de los productos en bodega
Despacho de los productos para ventas

Jefe de Ventas.-

Supervisar personal de ventas

Visita de clientes

Generacion de informe de ventas

Control de ventas y los despachos
Vendedores.-

Atender requerimientos de clientes

Cobro de clientes

Arqueo de caja

Facturacion a clientes

40
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Servicios

En los servicios que se brinda a los clientes es la entrega de sus pedidos a
domicilio en la actualidad aquellos clientes que cancelan de contado, méas un
recargo por entrega a domicilio que es por lo operativo, ya que en muchos casos
se usa el auto de la empresa o se llama a una empresa que brinda el servicio de
entregas a domicilio de los pedidos.

Equipos

La empresa dentro de sus equipos cuenta con 6 equipos distribuidos en cada uno
del personal donde se puede consultar de acuerdo a los permisos por usuarios
brindados por gerencia.

La empresa cuenta con un servidor donde se encuentra el software de la empresa
que basicamente contiene los mddulos de trabajo de las diferentes areas de la
empresa como las siguientes:

Contabilidad.- Contiene todo lo relacionado a estados financieros, asientos de
diario, mayores de cuenta, estado de resultados integrales comparativos, flujo de
caja,

Recursos humanos.- Contiene todos los datos de los colaboradores de la empresa,
como generacion de nomina, calculo de beneficios sociales, notas de debito y
credito, cartera por cobrar a empleados, ya que en algunos casos se concede
creditos a los empleados que por casos de emergencia recurren a solicitar un
credito dentro de la empresa.

Acreedores.- En el modulo de acreedores se ingresa toda la informacién de los
proveedores que tiene la empresa, como sus datos de contactos, datos tributarios,
incluye opciones para retenciones en la fuente, generacion de pagos, realizacion

de notas de débito y notas de crédito, asi como los diferentes informes de estados
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de cuenta, deuda vs pagos donde se analiza cada compra y como se ha ido
cancelando la factura, y verificacion de los saldos pendiente de pago.

Clientes.- Dentro del mddulo de clientes, se ingresa todos los datos referentes a
los clientes, datos tributarios, asi mismo contiene la opcion de cobros de facturas,
consulta de cartera por cobrar, y deuda vs pagos una herramienta que sirve para
verificar como el cliente ha venido cancelando sus facturas, y también se puede
consultar las notas de débito y notas de créditos que se hayan aplicado a cada
cliente.

Compras.- En el médulo de compras se detalla que cantidad ha comprado la
empresa, las notas de pedido ingresados en el sistema.

Inventarios.- Se puede consultar el kardex de los items que la empresa tenga en el
sistema, herramientas para la realizacion de inventarios, consulta de stocks
maximos y minimos asi como el uso de transferencia de mercaderia en caso de
cambios de perchas o ubicaciones.

Ventas.- En el modulo de ventas se encuentra todo lo relacionado con la
facturacion de los pedidos de los clientes que hayan realizado de forma previa en
las ordenes de compras, estos cuando son receptados los pedidos via telefonica,
posteriormente son autorizados por gerencia para su despacho, en este médulo
cuenta con informacion importante para la empresa, como la revision de informes
de ventas, ya sea por clientes, por items, por fechas de acuerdo a las necesidades
de la gerencia.

Seguridad.- En el modulo de seguridad la empresa cuentas con autorizaciones que
de acuerdo a cada funcion de cada colaborador es autorizado a manejar de forma

interna.
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Anadlisis de cinco fuerzas de Porter

El modelo de las cinco fuerzas de Porter

Competidores
Potenciales

Poder negociador de los

Barreras de Entrada

proveedores
Rivalidad en el sector
Industrial

Hr= ' Ribalidad entre

competidores
Amenaza de productos o Poder negociador de los clientes
servicios sustitutos
Sustitutos
Figuras 3

Cinco Fuerzas de Porter

Adaptado de: Michael Porter, (2013)

De acuerdo al analisis del modelo de las fuerzas de Michael Porter que las
incluyo el autor Carrion, (2007) “El modelo considera cinco fuerzas competitivas

que determinan la posibilidad de obtener rentas en un sector” p.86

Identificacion de los Clientes de la empresa
Como se ha mencionado anteriormente se identifican los principales
clientes que actualmente tienen la empresa y su distribucién dentro de la ciudad de

Guayaquil.
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Ditribucién de Clientes de la empresa

Papelerias
17%

Oficinas

N 32%
Panaleras

9%

Tiendas
17%

Bazares
25%

Figuras 4
Distribucién de clientes de la empresa

Tomado de: La empresa

En el gréfico se puede apreciar la distribucién actual de los clientes de la
empresa, el 32% corresponde a las oficinas, el 25% corresponde a los bazares, el
17% esta conformado por las papelerias y tiendas con el 17%, finalmente el 9%

estan las pafialeras.

De los Competidores

A continuacion se detallan algunos de los competidores de los cuales se
pudo obtener informacion de la Superintendencia de Compaiiias al ser estos
documentos publicos se tomaron como referencia varias cuentas para el analisis
de la empresa, estas empresas estdn dedicados en el sector de suministros de
oficina estos datos servirdn como referencia al comparar el nivel de ingresos asi
como los costos y gastos de estas empresas asi como para la comparacion de

Kathsab.
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Tabla 1
Resultados de Competidores
COMPETIDORES ANALISIS ANO 2014

COSTOSY | CTASPOR | CUENTAS
EMPRESA RUC INGRESOS | GASTOS | COBRAR |PORPAGAR
SUMINISTROS
TROCARSA SA  |0991477292001| 36656746 | 36777890 | 1528824 8,012.82
LUCARZS A 0992646950001 | 173439741 | 164780170 | 12831937 | 14554913
SUKER S A 0992256486001 | 2,356,042.21 | 2,334065.00 | 12175516 | 15988819

Adaptado de: Superintendencia de Compafias (2015)
En la tabla de los competidores se muestra como han sido los resultados

sobre sus ingresos, costo y gastos asi como también su saldo de cuentas por cobrar
al 31 de diciembre 2014.

En el caso de suministros Trocarsa S.A. obtuvo una utilidad de $1.211,44,
en segundo lugar esta Lucarz S.A. $86.595,71 en el Gltimo caso de Suker S.A.
$21.976,21, siendo la segunda empresa que mejor utilidad obtuvo, en el analisis
de las cuentas por cobrar de TROCARSA sus cuentas por cobrar son mayores a
las cuentas por pagar lo que significa que debe menos en relacion a sus cuentas
por cobrar, en el segundo caso sus cuentas por pagar son superiores a las cuentas
por pagar lo que significa que la empresa ha recuperado la cartera pero esta
apalancado del proveedores ya que son cuentas por pagar corrientes, el tercer caso
es sigue la misma tendencia en ambos casos estan apalancados por sus
proveedores.

Como dato adicional los datos son comparables con los de la empresa al
ver los niveles de ingresos como oportunidad de incrementar las ventas debido a
las diferentes estrategias de ventas de igual forma los niveles de costos y gastos en

funcion a sus ingresos.
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Proveedores

Los proveedores actuales de la empresa son aquellos que suministran de sus
productos para la comercializacién de la empresa actualmente se encuentran:
Papelesa S.A.

Ecumagno S.A.

Importadora Ginatta S.A.

ImporSucre S.A.

Importadora Regalado S.A., entre otros

Estas empresas son las que constantemente trabaja la empresa con créditos y
atencion personalizada.

Como productos sustitutos.- Se identifica basicamente con los productos que
ofrecen los competidores donde los productos de la empresa, pueden ser
reemplazados por otras marcas que pueden ser de menor calidad y que por ende
de baja calidad, es el caso de los suministros de oficina, cuadernos, esferos,

resmas de papel, entre otros.

Cuadros comparativos de Estados Financieros de la empresa

A continuacion en la tabla 2, una presentacion de los estados Financieros
de la empresa de los ultimos tres afios, mostrando sus cuentas de activos, pasivos,

patrimonio, ingresos, costos y gastos y utilidad.
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Tabla 2
Activos de la empresa

Estado de Situacion Financiera

Cadigo Cuenta Contable 2012 2013 2014
1 ACTIVO Valor Valor Valor
11 CORRIENTE 36.310,31 | 30.320.46 19.84131
111 EFECTIVO Y EQUIVALENTES AL EFECTIVO 425023 | 3.8350,12 5.460,00
11101 CATA 425023 | 3.8350,12 5.460,00
11101001 |ADMINISTRACION 425023 | 3.8350,12 5.460,00

112 ACTIVOS FINANCIEROS
11201 DOCUMENTOS Y CUENTAS POR. COERAR.

CLIENTES NO RELACI 13.520.25 | 11.240,09 3.800.43
11201001 |CLIENTES VARIOS 13.520,25 | 11.240,09 3.800.43
11203 (-) PROVISION CUENTAS INCOBRABLES (133200 (247.60) (283,61)
113 INVENTARIOS 18.540,03 | 1543023 10.380.86
11301 MERCADERIAS DISPONIELES PARA LA VENTA

18.540,03 | 1543023 10.580.86

12 NO CORRIENTE 17.420,00 | 14.040,00 10.660,00
121.02 EDIFICIOS E INSTAL ACIONES 6.000,00 | 6.000,00 6.000,00
12103 MUEELES DE OFICINA 80000 800,00 800,00
121.04 EQUIPO DE COMPUTACION 150000 | 1.500.00 1.500.00
12103 VEHICULOS, EQUIPOS DE TRANSPORTE 12.500,00 | 12.500,00 12.500,00
12112 (-} DEPRECIACION ACUMULADA

PROPIEDADES, PLANTAYE (3.380,000) (6.760000) (10.140.00)

Total Activos 53.730.51 | 44.560.46 30.501.31

Tomado de: La empresa

La empresa dentro de su composicién de los activos corrientes y no
corrientes se puede observar los afios 2012, 2013, 2014. Dentro de los activos se
puede apreciar la concentracion de las Cuentas por Cobrar. Asi que la falta de
gestién oportuna de cobranzas originaba este saldo que impacta como se muestra
en las cuentas por pagar, quedando los proveedores pendiente de pago, al no tener
la liquidez necesaria para cumplir con los compromisos adquiridos. Ya con la
eliminacion de las créditos se pudo reducir para el afio 2013 un valor inferior
como incobrable porque los clientes en muchos de los casos se reusaban a
cancelar.

En un andlisis vertical de las cuentas por cobrar representa en la tabla 3.
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Tabla 3
Analisis vertical cuentas por cobrar
Cuentas 2012 % 2013 % 2014 %
Activos Corrientes 36.310,51 30.520,46 19.841,31
Cuentas por Cobrar 13.520,25 | 37.24% 11.240,09 | 36.83% 3.800,45 | 19.15%
Adaptado de: La empresa
Tabla 4
Andlisis de Cuentas por Cobrar Competencia
Cuentas LUZCAR % SUKER S.A. % SUMINISTRO %
S.A. TROCARSA
Activos 284.860,64 356.426,94 53.467,01
Corrientes
Cuentas  por 128.319,37 | 45.05% 121.755,16 | 34.19% 15.288,24 | 28.59%
Cobrar

Adaptado de: Superintendencia de Compainiias

De acuerdo a la tabla 4, El promedio de las cuentas por cobrar frente a sus

activos corrientes indica para el 2014 el 35.94% comparado con la empresa que al

término del 2014 obtuvo el 19.15%, y en promedio obteniendo 31.07%, producto

de la cancelacion de las ventas a crédito por lo que el sector comercial ha tenido

este promedio del 35.94% producto de las diversas gestiones de colocacion de sus

ventas a crédito.
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La composicion de sus pasivos y patrimonio se encuentra de la en la tabla 5.

Tabla 5

Pasivos y Patrimonio de Empresa

Estado de Situacion Financiera

Cadigo Cuenta Contable 2011 013 2014
i Valor Valor Valor
) PASIVO 18.63347 | 3321148 10.192,03
21 CORRIENTE 2763347 | 1821148 2.192.03
211 CUENTAS Y DOCUMENTOS POR. PAGAR 2758891 | 14.146.89 4.639 54
212 PRESTAMOS A ACCIONISTAS 1.000.00 | 13.000,00 2.000.00
21105 PROVISIONES por Beneficios Sociales 288083 3773493 4203 40
2.1.1.03.001.00
01 DMPUESTO ALA RENTA 223343 197126
2.1.1.03.001.00
02 PARTICIPACION TRABAJADORES 4456 | 1.800.16 1.38123
3 PATRIMONIO 2600705 | 11.34898 2030027
il PATRIMONIO ATRIBEUIBLE A LOS

PROPIETARIOS DE LA CON 2600705 | 11.34898 2030027
3ll CAPITAL SUSCEITO 800,00 800,00 800,00
312 Aportacion Accionistas 23.000.00 - -
31601 Utilidad o Perdida del Ejercicio 20705 | 1054898 19.500 27

Total Pasivo v Patrimonio 53.730.51 | 44.560.46 30.501.31

Tomado de: La empresa

La empresa ha mantenido su nivel de endeudamiento pese a que en el afio

2012 tuvo problemas por la emision de créditos, sin las politicas necesarias para

dicha implementacion, por lo que las obligaciones a cubrir estan dadas por las

cuentas por pagar. Debido a la necesidad de flujo, los accionistas realizaron un

préstamo a largo plazo para financiar en algo la operacion del negocio.
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Dentro de sus estados de Resultados Histéricos es como se destallan en la tabla 6.

Tabla 6
Estados de Resultados Integrales

Estado de Sitnacion de Resultados

Al: 31 de Diciembre 2012 2013 2014
Ingresos por ventas 48.350.00 3542512 38.720.15
Otros ingresos 25023 110.10 78.25
Total ingresos " 4860023 [ 3553522 [ 38.798.38
Inventario Inicial 4335023 18,540.03 15.430.25
Compras 18,246 82 5.609.78 13,749 39
Inventario Final 18.540.03 1543025 10.580.86
Costo de ventas 43,057.02 8.719.56 | 18,598.78
Ttilidad Bruta 554321 | 26.815.606 ( 20]199.60
Gastos administrativos

Gastos de Sueldos 876.00 11,448.00 12.744.00
Gastos de Beneficios Sociales 28893 3.775.93 4.203 .40
Suministros Varios 62523 72540 35045
Servicios Basicos 936.00 88023 1.140.00
Otros 320.00 892500 120.23
Total Gastos 3.246.16 | 26,754.56 | 18.558.08
Ttilidad antes de Impuestos 2.297.04 61.10 1.641.52
Participacion a trabajadores 344 56 9.16 24623
Utilidad antes de Impuestos 1,952 .49 51.93 1.395.30
[mpuesto a la Renta 42055 1143 306.96
Utilidad Neta del Ejercicio 1,522.94 40.51 1.088.33

Tomado de: La empresa

Los impuestos tanto como del 2012 y del 2013 se vieron afectados debido
a la disminucion de las utilidades de los afios que se reflejan en la tabla 6, la
empresa producto de la recuperacion del periodo 2013, tuvo su principal impacto
ya que por la disminucién en las ventas originada por la cancelacion de los
creditos afectando el costo de ventas, no asi los gastos incurridos producto de la
gestiones extrajudiciales que se incurrieron en el proceso de la recuperacion de
cartera, ya que ello conllevaba que las personas encargadas tenga que incrementar

los gastos y comisiones por las distintas gestiones que se realizaron para la
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recuperacion de la cartera de forma parcial. La importancia del andlisis de los
créditos que se vieron afectados por la mala colocacion de los mismos el objetivo
es aumentar los ingresos en periodos futuros y no que disminuyan una de la
alternativa es mediante la colocacion de ventas a crédito pero con el

establecimiento de politica adecuadas y procesos de control para el cobro.

Periodo promedio de cobro y rotacién de cuentas por cobrar

Mediante la determinacion de sus cuentas por cobrar la empresa identifica
la rotacion de Cuentas por Cobrar se explica mediante la siguiente formula.
Ratio de liquidez de cuentas por cobrar: Son cuentas por cobrar de los activos
liquidos sélo en la medida en poder cobrarse en un tiempo razonable.
Formula Periodo Promedio Cobranza
PPC = (Cuentas por Cobrar Promedio*360)/Ventas anuales a crédito = dias
Para el célculo de la Rotacion de Cartera = 360/PPC = Veces

De acuerdo a los Estados Financieros de la empresa en aplicacion de la
férmula financiera los resultados correspondientes a los afios 2012, 2013, 2014

son como se detallan en la tabla 7.

Tabla 7

PPC y Rotacion Cuentas por Cobrar
Aios PPC Rotacion
2012 50 7,15
2013 126 2,86
2014 197 1,83

Tomado de: La empresa

Rotacion de cartera (RC): De acuerdo a Guzman, (2010) indica sobre las

cuentas por cobrar lo siguiente:



52

“El proposito de este ratio es medir el periodo promedio del cobro otorgados
a los clientes y, evaluar la politica de crédito y cobranza. El saldo en cuentas

por cobrar no debe superar el monto de las ventas” (p.19)

Rotacion

6 ™~

4 \ >
\\ —+—Rotacion

2

—

2011.5 2012 2012.5 2013 2013.5 2014 2014.5

Figuras 5
Rotacion cuentas por cobrar

Fuente: La empresa

De acuerdo a la figura 5, la informacion obtenida de los estados
financieros de la empresa la rotacion de las cuentas por cobrar en el afio 2012 se
ubica en 7 veces al afio, para el afio 2013 la rotacidn se encuentra ubicada en 3 y
para el 2014 la rotacion de las cuentas por cobrar, en el primer afio la rotacién no
se vio afectada de acuerdo al grafico pero en el afio 2013 si se ve afectada
reflejando una rotacion de la cuenta por cobrar de 3 lo que indica que esté siendo

lenta posteriormente afectado en el afio 2014.
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Figuras 6
Dias Periodo Promedio de Cobro

Tomado de: La empresa
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De acuerdo figura 6, los resultados generados en los dias de recuperacion
de la cartera para el afio 2012 indica un promedio de 50 dias aplicando la formula
financiera, para el 2013 se obtiene un periodo promedio de cobranza de 120y
finalizando en el 2014 se encuentra en 197 dias, con los resultados analizados la
empresa debe tomar la decision de disefiar las politicas adecuadas de para

regularizar los dias de recuperacion de cartera.

Desempefio de las cuentas por Cobrar

Desempefio de las cuentas por cobrar

15,000.00
10,000.00

5,000.00

2011.5 2012 2012.5 2013 2013.5 2014 2014.5

Figuras 7
Desempefio Cuentas por Cobrar

Tomado de: La empresa

De acuerdo a la figura 7, presenta las cuentas por cobrar como han ido
disminuyendo debido a la suspension de las ventas a crédito en los afios 2013 y
2014, debido a la incobrabilidad o recuperacidon de la cartera en dichos periodos,
ya que los clientes en esos periodos no cancelaban las obligaciones contraidas con

la empresa, derivado del otorgamiento irregular de los créditos.

Evolucidn o desempefio de ventas.

Dentro de la evolucion de las ventas la empresa tuvo disminuciones por
ventas debido a que se tomo la decision que no se otorgaron créditos por lo tanto

se vio afectado en el periodo siguiente.
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Desempefio de Ingresos por ventas

60,000.00

50,000.00 2012; 48,350.00

40,000.00 2014; 38,720.13
2013; 35,425.12

30,000.00 .
Seriesl

20,000.00

10,000.00
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Figuras 8
Evolucion de Ingresos por Venta

Tomado de: La empresa

De acuerdo a la figura 8, para el afio 2012 la empresa obtuvo ingresos por
ventas de 48.350,00 en el siguiente periodo 2013 obtuvo menos ingresos debido a
que solo se vendian de contado afectado por la suspensién de ventas a créedito,
para el periodo 2014 obtuvo ingresos por ventas por 38.720,12 generando una

leve mejoria que a diferencia del 2012 no alcanzado dichos niveles de ventas.

Anélisis de asignacion de cuentas por cobrar

A continuacion se muestra un el ejemplo de la evolucidn de la asignacién
del cobro hasta la recuperacion de la cuenta por cobrar. Cabe mencionar que los
productos asignados para la venta entre los principales productos entran
suministros de oficina, pafales, entre otros articulos de belleza que se distribuia
también a las peluquerias.

En las cuentas por cobrar de la empresa como se puede apreciar en la
tabla, debido a la mala colocacién de los créditos y mala gestién de las cobranzas
alcanzaban un nivel bien amplio en su promedio de recuperacion de cartera hasta

colocarse inclusive en mas de 180 dias por lo que afectaba el nivel de liquidez de
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la empresa, por ende su afectacion critica en la operatividad de giro del negocio,

producto de esto la empresa tuvo que cerrar definitivamente la apertura de nuevos

créditos y créditos vigentes para aquella fecha.

Desemperio de su Flujo de Efectivo en sus inicios de operaciones

En el siguiente cuadro de desempefio de su flujo de caja dentro del

segundo afio de operacion de la empresa y desde el inicio del manejo de crédito

con clientes muestra el problema generado por la falta de la no cobrabilidad de las

créditos y que como se manifestd en el inicio gener6 una mala imagen ante los

proveedores.

Tabla 8
Flujo de Efectivo Afio 2

012

Enero ‘Febrero ‘Mmo

bl

Mayo  |Tmio

‘Jllio ‘Agoslo ‘Sepﬁembre ‘Octlbre ‘Noviembre ‘I}iciembre

Ventas 113043 147651 6.136.51

ventas al contado 104587 51678 153913

Cobro de Cuentas por
Cobrar
Al mes siguientz

18456 95974

Alos 2 meses

I

Alos 3 meses

Alos 4 meses
Alos S meses

Otras enfradas de
efectivo

133913

Total Entradas de
efectivo

L0587 70035 1498.86

330306 330030 13839

99816 80604 33076 S06.64  26,709.29 173.66

Tomado de: La empresa

Ciclo de Conversién de Efectivo.

El ciclo de conversion de efectivo, analiza tanto en los periodos pasados de

las operaciones del negocio como para las futuras proyecciones y adecuados

parametros que puedan ser de mucha utilidad para la empresa. Dentro del ciclo se
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identificara comportamientos como la edad promedio de inventario, Periodo
promedio de cobranza y Periodo promedio de Pagos, datos necesarios para el

anélisis y toma de decisiones futuras que la gerencia decida dentro de la empresa.

Disminucién en ventas

La empresa al identificar que una de sus principales fuentes de ingresos
son a través de las ventas la empresa tiene un tope en su crecimiento, por lo cual
ha visto la posibilidad de implementar politicas de créditos que le permita una
seleccidn estratégica de sus futuros clientes y que desde luego resulten
beneficiosas para ambas partes que contribuya al crecimiento y fortalecimiento
institucional mediante el reconocimiento de su imagen como una empresa seria
que cumple con los parametros establecidos hacia los clientes y que de alguna
forma el cliente a su vez se encuentre satisfecho con este tipo de transaccion

comercial y que este a su vez se sienta comprometido.

Analisis FODA de Empresa

De acuerdo al autor Diaz de Santos (1994) “Una de las aplicaciones del
analisis FODA es determinacion variables que pueden afectar a; (Fortalezas y
Oportunidades) o dificultar a la empresa (Debilidades y Amenazas) el logro de los
objetivos establecidos con anterioridad para la empresa” (p.157)

Como analisis de la Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas

que puedan existir dentro de la empresa se identifican las siguientes:
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Analisis FODA

FORTAILEZAS
-Instalaciones de socios
-Registro de un Sistema de Contabilidad
-Recurso Humano integrado por sus
principales socios v otros trabajadores que
forman parte de la estructura organizativa
de la empresa

Figuras 9
FODA empresa

Tomado de: La empresa

La empresa dentro de sus fortalezas se puede mencionar la ventaja
competitiva es contar con instalaciones propias que le permitan el normal de
desempefio de sus operaciones. Cuenta con un sistema llamado Dobra
Empresarial, que una de sus principales funciones es el manejo y control de los
inventarios asi como la emision de los informes que permiten visualizar el
comportamiento de las ventas, ya sean en este caso, contado o crédito. La empresa
cuenta con el principal aporte de sus accionistas como colaboradores y demas
miembros como el personal a su cargo que se encargan de realizar todas las
operaciones diarias que genera el negocio. Otra de las fortalezas que cuenta la
empresa es que tiene clientes que le permiten que el giro del negocio actual pueda
operar, pero esto debido a la atencién que se presta hacia los clientes.

La empresa como oportunidades tiene la ventaja de poder incrementar la
participacion del mercado, introduciéndose a la captacion de nuevos clientes por

lo que puede incrementar el nivel de operacidn asi como los niveles de ingresos
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que permitan tener un crecimiento no solo localmente sino también proyectar
ventas a nivel nacional.

Una de las debilidades significativas que la empresa enfrenta el manejo de su
cartera de clientes y los procesos de cobranzas, la relacién con los proveedores,
buscar un financiamiento externo que le permita apalancarse en el mediano y
largo plazo. Establecer el Punto de Equilibrio que permita realizar la adecuada
colocacién de los productos que comercializa la empresa, tomar las decisiones
adecuadas dentro de los procesos que puedan proponer para el mejoramiento del
funcionamiento de la empresa.

Como principal amenaza que puedan presentarse para la empresa es la
entrada de nuevos competidores, este tipo de negocio es atractivo para los nuevos
emprendedores que deseen dedicarse alguna actividad econémica. Otro factor
importante es el alto riesgo por la delincuencia, riesgo por hurtos o robos tanto en

las instalaciones como en el proceso de entrega de pedidos.

Andlisis PEST (Politico, econdmico, social y tecnoldgico) de la empresa

Para el analisis de los entornos que pueden afectar de forma positiva o
negativa a la empresa los autores Iborra et (2014) mencionarén que Definicion de
PESTAL, “En el anélisis consiste en la descripcion, delimitacion, valoracion, y
jerarquizacion de sus oportunidades y las amenazas que una empresa pueden
prevenir de los factores estratégicos de caracter politico, econdmico, social,
tecnoldgico, medio ambiente y legal.” (p.98). Adicionalmente se detalla del
extracto donde se describen claramente los aspectos del PEST a continuacion

detallados.
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Politico

En lo politico el gobierno a través de sus entes reguladores a dispuesto
politicas clara que permiten el normal desarrollo de las actividades de las
empresas para que puedan operar. Martinez & Milla (2012) “Los procesos de
politicas y la legislaciones afectan el entorno en los sectores deben sujetarse. Las
leyes gubernamentales pueden beneficiar o perjudicar a una compania.” (p.36)
Como ejemplo analizar: Los cambios de las leyes determinados por el Gobierno
afecta en el desempefio tales como, cambios en la legislacion laboral, , legislacion
fiscal y de seguridad social, leyes en cuanto al medio ambiente, legislacion

referente al consumidor, incentivos publicos.

Econdmico

Dentro del estudio también se realizard un estudio e los factores
econdémicos que podrian afectar a la empresa, los autores Martinez & Milla,
(2012) mencionaron:

El desempefio de determinados indicadores economicos pueden
afectar sobre el desempefio del mercado en la que opera la sociedad,
existe muchos de estos elementos afectan a la sociedad, pero no
todos se dé un impacto relevante sobre la actividad del sector (p.35)

Para realizar el trabajo de investigacion se analizaran varios aspectos que
pueden afectar en la empresa como lo son los econémicos, como ejemplo: PIB,
demanda del producto, la inflacion.

La empresa en la actualidad su intercambio comercial permite que exista
un dinamismo econdmico que hace que genere diversas oportunidades para

quienes intervienen dentro su giro normal de operaciones.
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En lo econdmico cuenta con una moneda estable que permite el
intercambio de los productos a precios sin mayores variaciones derivados por el
tipo de cambio que pueda intervenir. Las transacciones que se realizan

actualmente son en la ciudad de Guayaquil.

Estudio de mercado en créditos
A continuacion se presentan los principales indicadores de morosidad a
nivel bancario como referencia de la morosidad presentada en el sistema

financiero.

LOS ACTIVOS DE LOS BANCOS

En millones de doélares
_Pichincha 9149 | loja B 410
Pacifico Procredit : 377
Guayaquil Coop. Nacional } 173
Produbanco Amazonas 145
Bolivariano Capital ] 141
Intemacional Banco Desarrollo | 131
Austro D-miro S.A. 107
Solidario Comercial de Manabi | 49
Machala Finca |46
G. Ruminahui Delbank 25
Citibank Litoral 21
Figuras 10

Indice morosidad sector financiero

Tomado de: Superintendencia de Bancos (2015)

Como se puede apreciar en la figura 9, en millones de délares refleja como
estd el mercado de los créditos en donde existen riesgos en la colocacion de los
créditos, en vista de lo expuesto es recomendable tomar acciones frente a esta
problematica que también existe la probabilidad de que afecte al sector comercial

donde se encuentra la empresa en estudio, sin recuperacion de cartera refleja una


http://expreso.ec/expreso/funciones/popups/imagenes.aspx?idArt=8530156&tipo=2
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problematica en el pais no solo el comercial sino también el financiero. El diario
Expreso indica lo siguiente (Expreso, 12)
Los deudores tienen mas dificultades para pagar sus cuentas a tiempo, al

menos asi se observa al leer los indicadores de morosidad.

Segun la Superintendencia de Bancos, los créditos de consumo prioritario
registran una tasa de mora del 7,57 %, hasta agosto de este afio. La banca ha
reconocido el incremento de los atrasos en los pagos de sus clientes, pero
afirma que, en el supuesto de que esas deudas no se recuperen, estan

cubiertas por demas.

Segun la Asociacion de Bancos Privados del Ecuador, las provisiones que
han efectuado las instituciones superan sus cuentas por cobrar en mas del
100 % (116 %, segun la Superintendencia, hasta el octavo mes de 2015). Es
decir, por cada délar que no se logre cobrar en su cartera de consumo

atrasada, tienen 1,16 ddlares de respaldo reservado.

Cabe mencionar que a pesar de la cartera de clientes de los bancos no
podian cumplir con dichas obligaciones reflejando de cierto modo el problema
econdmico, que se puede vincular con el comercial por el mismo hecho de ser
generadores de crédito a su vez generar gestion de cobranza, sin embargo debido a
las regulaciones de los entes de control estos deben estar respaldas por los mismos

bancos a nivel financiero.

Social

En lo social la empresa en la actualidad cuenta con nimero pequefio de
colaboradores, que a su vez permiten que familias puedan contar con un ingreso a

través de la generacion de trabajo.
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Dentro de los factores sociales y demogréficos identificar, nivel de vida de
la sociedad, como la étnica en la sociedad, nuevo rol de la mujer trabajadora en la
sociedad, edades de la poblacién en estudio.

En el continuo proceso de crecimiento de la empresa, existe la posibilidad
de implementar el crecimiento o desarrollo del personal pueden ser en lo
econémico como lo intelectual, ademéas de implementar programas de
capacitacion que contribuyan al crecimiento de los clientes de acuerdo a como la
empresa lo pueda organizacion, y lograr una coordinacién conjunta para el

desarrollo de todos quienes intervienen en la operacion de la empresa.

Tecnoldgico

A nivel tecnologico juega un papel importante dentro del mercado
internacional debido a la globalizacién que puede afectar positiva o negativamente
la empresa si se hace buen uso o de saberlas aprovechar las herramientas
tecnoldgicas que se encuentren en nuestro alcance, Martinez & Milla (2012)
mencionaron que‘“La parte tecnoldgica generan nuevos productos y servicios y
mejoran la forma del proceso de produccion y se entregan del producto al usuario
final. El avance de la tecnologia pueden crear nuevas oportunidades en diferentes
sectores”. (p.35)

A pesar de que la empresa cuente con un sistema de facturacion, control de
inventarios, contabilidad, es necesario realizar mejoras dentro del sistema que
puedan mejorar en el interior de la empresa como a los clientes, logrando una
mejorar comunicacion sean estas herramientas del propio sistema o
comunicaciones a través de correos electronicos y sitios web que la empresa

decida implementar.
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Conclusion Capitulo 11

Dentro en este capitulo se muestra principalmente la situacion actual de la
empresa Kathsab S.A desde el inicio de sus operaciones y como ha venido
evolucionando, destacando principalmente que efecto de la colocacién de los
creditos en los tiempos referenciados en el que se laboraba sin procesos
establecidos, sin estructuracion de politicas de crédito y cobranzas, reflejado en
los impactos y niveles de riesgos para la empresa y a los resultados del ejercicio
contable.

Se ha aplicado herramientas como el FODA y PEST para identificar
informacion relacionado con el desarrollo normal de actividades u operaciones en

el giro de negocio en el cual se encuentra.
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Capitulo 111
Metodologia.

La investigacion se realizard mediante un estudio descriptivo porque
determina los hechos que se dan lugar en el area de crédito y cobranzas, revision
del estados financieros, los mismos que tienen un proceso, la base legal. Enfoque
cuantitativo y cualitativo. Cuantitativo que consiste en la recoleccion de
informacion a través de encuestas para conocer el problema y contribuira a la
empresa de forma precisa sobre el tema a investigar, con el enfoque cualitativo
recopilar informacion sobre la morosidad de los clientes, recuperacion y control
de cartera y realizar una investigacion en la empresa. El enfoque cualitativo
porque se trata de determinar politicas para disminuir la morosidad, la necesidad
de aportar de mejor manera a la determinacion de responsabilidades en la
utilizacion y control de la cartera a través de las entrevistas.

Dentro de su estructura de clientes actuales se pueden definir como:

v Bazares
Farmacias
Tiendas
Pafialera

Peluquerias

AN N NN

Oficinas, etc.

Técnicas de recoleccién de informacion

Encuestas

A través de las encuestas que se realizara a los clientes actuales y presentes
en el sector, se realizara el respectivo levantamiento de informacion, que serviran
como herramienta base para nuestras futuras toma de decisiones. Grande &

Abascal, (2005) menciona que la encuesta se puede definir como una técnica
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primaria de obtencion de informacidn sobre la base de un conjunto objetivo,
coherente, y articulado de preguntas, que garantiza que la informacion
proporcionada por una muestra pueda ser analizada mediante métodos
cuantitativos y los resultados sean extraidos con determinados errores de
confianza y una poblacion” (p.14)

Desde luego que los datos recopilados y consultados pasaran a un estado de analisis

de la informacién.

Entrevistas

La empresa utilizara esta herramienta ya que sirve para intercambiar
informacion con los duefios de los negocios, a través de preguntas abiertas y
lograr obtener informacion de los clientes sobre todo de las experiencias de los
procedimientos y otorgamientos de créditos, ademas de los tipos de clientes que
existen, y como han evolucionado en el negocia en que se encuentren. Dentro de
las entrevistas uno de los principales focos es la recogida de datos en la
investigacion cualitativa el autor Sagrario (2011) menciona “Es de vital
importancia ya que se obtendra informacion tanto interno como de forma externo

de la empresa, como lo son clientes, proveedores” (pag.242).

Analisis de los Resultados

En el proceso de recopilacion de la informacion obtenida a través del
levantamiento de las entrevistas y encuestas, se procedera con la grafica de los
resultados obtenidos y analisis comparativos como evidencia del trabajo realizado
para su posterior tratamiento que puedan obtener frutos, del trabajo investigativo a

realizar.
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El grado de confiabilidad de acuerdo a Matute menciono ( 2011) “Es un
porcentaje que indica la probabilidad de que el intervalo contenga a la media

verdadera de la poblacion” (p.101)

Métodos para el proceso de la informacién

Las metodologias a utilizar para el proceso de la informacién se utilizaran
las siguientes herramientas estadisticas:

Medidas de Tendencia centrales, Para el estudio y revision de la empresa
se utilizard herramientas como graficos, tablas de informacién en Excel y
aplicando estos tipos de modelos de medicion para su posterior analisis como lo
menciond, Garcia, (2005)

La medida de tendencia central permite condensar, en un tnico valor, los
resultados obtenidos para la totalidad de la muestra y en relacion con cada una de
las variables consideradas. Ese valor pretende reproducir el comportamiento
mayoritario de la muestra, son tres medida de tendencia central” (p. 135)

Moda: valor que se repite con mayor frecuencia.

Mediana: Si se dispone de forma ordenada un conjunto de observaciones, la
mediana es el valor situado en medio.

Media: suma de los valores de la variable dividida por el nimero de valores
observados

De acuerdo a la consulta en la calculadora de muestra del sitio web

www.netquest.com se obtuvo el siguiente resultado:



http://www.netquest.com/
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TAMANO DEL UNIVERSO 60 (MNimero de perscnas que componen la poblacion a

estudiar)

HETEROGENEIDAD % 50  (Es la diversidad del universo. Lo habitual suele zer
30%4)

MARGEN DE EFROR 5 (Menor margen de error requiers mayores muestras)
NIVEL DE CONFIANZA 05  {Cuanto mayor sea el nivel de confianza, mayor

tendra que ser la muestra. Lo habitual suele ser entre el 93% v el 99%;)
EL TAMANO MUESTRAS RECOMENDADO ES
53
EL RESULTADO ANTERIOR DEBE INTERPRETARSE ASI:
51 encuestas a 33 personas, el 95% de las veces el dato que quieres medir estara en el
mtervalo

+5% respecto al dato que observes en la encuesta.

Figuras 11
Resultado de muestra a clientes

Fuente: (netquest, s.f.)

Encuestas a Competidores

Las encuestas estan direccionadas principales a los competidores a través
de un intercambio de experiencia en el mercado y a su vez tomar en consideracion
aspectos que permitan contribuir a la empresa destacando la informacién mas

relevante que se pueda obtener.

Para el analisis de competidores consultados en el sitio web www.netquest.com se

obtuvo el siguiente resultado:


http://www.netquest.com/

TAMANO DEL UNIVERSO 9 (Mimero de personas que componen 1a poblacion
a estudiar)
HETEROGENEIDAD % 50 (Es la diverzsidad del universo. Lo habitual zuele
zer 30%)
MARGEN DE ERROR 5 (Mencr margen de error requiere mayores
muestras)
NIVEL DE CONFIANZA 95 (Cuanto mayor sea el nivel de conflanza mayor
tendra que ser la muestra. Lo habitual suele ser entre el 93% y 21 99%)
EL TAMANO MUESTRAS RECOMENDADO ES
9
EL RESULTADO ANTERIOR DEBE INTERPRETARSE ASI:
Si encuestas a 9 personas, el 93% de las veces el dato que quieres medir estard en el
intervalo

=5% respecto al dato que observes en la encuesta.

Figuras 12
Tamarfio de muestras a competidores

Fuente: (netquest, s.f.)

A continuacion se detallan las preguntas y respuestas de acuerdo a la
informacion obtenida de los competidores.
1. ¢ Cual es su estructura Juridica?

Esta pregunta determinara cual es la estructura de los clientes para asi
saber con quienes se estd compitiendo a su vez tomar como referencia para la
implementacion de las politicas de créditos asi como los procedimientos de
cobranzas, de alguna forma visualizar la organizacién de los competidores

directos o indirectos para con la empresa.
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Tabla 9
Estructura Juridica Competidores

1. ¢Cual es su estructura juridica? Total
Sociedad 2
Persona natural

Persona natural obligada a llevar contabilidad
Total

Adaptado de: Analisis de Encuestas

O Wb

1. ¢Cual es su estructura juridica ?

= Sociedad
= Persona Natural
Persona Natural Obligada a Llevar Contabilidad

Figuras 13
Estructura juridica competidores

Adaptado de: Analisis de Encuestas

Dentro de los competidores de la empresa se puede observar que el mayor
porcentaje estd concentrado en personas naturales obligadas a llevar contabilidad
con 45%, seguido por las sociedades con un 22% en la participacion del mercado
asi mismo como las persona natural no obligado a llevar contabilidad y finalmente
el 33% personas naturales, todo este estudio se lo realiza con la finalidad de saber
la composicion y la estructura a la cual la empresa esta compitiendo.
2. ¢ Cual es su actividad econémica?

Con la pregunta se direcciona a conocer el tipo de actividad econémica
gue se encuentran desarrollando en el mercado como lo son comercial o de

servicios competencia.
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Tabla 10
Actividad econdmica de Competidores

2. ¢Cual es su actividad econdémica? Total
Comercial 7
Servicios
Otros
Total

O OoON

Adaptado de: Analisis de Encuestas

2. ¢Cual es su actividad econémica?

2

- O

Comercial Servicios Otros

O K N W B U1 O N

= Seriesl

Figuras 14
Actividad econdémica competidores

Adaptado de: Analisis de Encuesta

De acuerdo al gréfico identificamos la empresa existen: 7 competidores
directos dirigidos en el comercio; en cuanto a la prestacion de servicios se muestra
2 prestadores de servicios y complementarios realizan venta de Utiles de oficina
que son uno de los productos que la empresa comercializa.

3. ¢ Qué tipos de crédito cuentan los negocios de sus clientes?

Esta pregunta es realizada con la finalidad de conocer cuéles son la fuente
de financiamiento directa de los clientes, de acuerdo a sus registros de créeditos. La
siguiente tabla muestra la obtencion de informacion de 16 clientes de los

competidores para tomar como referencia.
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Tabla 11
Financiamiento de Clientes de Competidores

Poblacion Total
Comercial 5
Bancarios

Otros

Ninguno

Total

Adaptado de: Analisis de Encuestas

O O ||

3.¢Qué tipos de crédito cuentan los negocios de los
. I
clientes” Ninguno

0%

Contado

22%
Otros I(
11% \
Bancarios
11%

Figuras 15
Financiamiento de clientes de competidores

Adaptado de: Analisis de Encuestas

De acuerdo a los resultados obtenidos de los competidores indica que sus
clientes el 56% cuenta con financiamiento directo de sus proveedores, el 11%
indicd que sus clientes cuentan con financiamiento a través del sistema financiero,
el 11% indicaron tener otro tipo de financiamiento informal, el 22% cuenta con
financiamiento propio o de familiares ya que no tienen la necesidad de ninguna de
las anteriores en muchos casos por el costo financiero que implicaria acceder un

crédito bancario.
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4, ¢Ha tenido problemas de cobranzas?
Esta pregunta permitird conocer que si ellos han tenido alguna vez algun

problema de cobranzas con los créditos asignados a los clientes.

Tabla 12

Problemas de cobranzas competidores
¢Ha tenido problemas de cobranzas? Total
Si 6
No 3
Total 9

Adaptado de: Analisis de Encuestas

4. ;Ha tenido problemas de cobranzas?

Figuras 16
Distribucion de problemas de cobranza competidores

Adaptado de: Analisis de Encuestas

Los competidores indicaron que si han tenido problemas de cobranzas en
un 67% de los encuestados afirmaron haber tenido problemas con sus clientes, a
diferencia del 33% que menciono que no han tenido problemas en la recuperacion
de la cartera como dato importante estos competidores realizan la venta de sus
productos o mercaderias de contado.
5. Si la pregunta anterior fue positiva, indique, ¢por qué?

Falta de liquidez, dificultades en la empresa, problemas internos.



73

De los competidores que afirmaron haber tenido problemas de cobranzas,
con este dato permite conocer la principal debilidad de los clientes informacion
para la implementacién de la politicas establecer pardmetros que permitan
consolidar la disminucion de riesgos en la empresa.

Tabla 13
Razones porque incurriria en morosidad

5. ¢Si la pregunta anterior fue positiva, indique? Total
Falta de Liquidez 4
Dificultades en su empresa 0 negocio
Problemas internos

Otros ( Detalle )

Total

| O

Adaptado de: Analisis de Encuestas

5. ¢Si la pregunta anterior fue positiva, indique?
Otros (
Problemas Detalle)

internos 0%
22%

' ___Falta de
Dificultades Liquidez

en su 56%

empresa o
negocio

Figuras 17

Razones porque incurriria en morosidad

Adaptado de: Analisis de Encuestas

De acuerdo a los resultados obtenidos por los competidores indicaron que
el 56% de sus clientes tuvieron problemas de liquidez esto generado por no
programar los pagos o tuvieron otras necesidades personales que incidieron
directamente con el negocio, dificultades en su empresa 0 negocio corresponde al

22% esto generado por la venta o transferencia del negocio principalmente
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afectado por cambio de propietarios, el 22% corresponde a que presentaron
problemas internos ya sean por fraudes que afecto principalmente a inventarios y
efectivo por lo cual no realizo las cancelaciones a tiempo de proveedores.
6. ¢Cuanto es el tiempo de crédito que concede a sus clientes?

Con la pregunta de la encuesta realizada a los competidores permitira
conocer en general cuantos dias de crédito otorga a sus clientes, con esto la
empresa podra tomar como referencia los dias para lo cual podra competir.

Tabla 14
Dias crédito competidores a clientes

6. ¢ Cuanto es el tiempo de crédito que concede a sus clientes? | Total
0 a 15 dias 3
16 a 30 dias
31 a 60 dias
Total

Adaptado de: Analisis de Encuestas

| oo

6. ¢ Cuanto es el tiempo de crédito que concede a sus
clientes?

31 a 60 dias
0%

Figuras 18
Dias crédito de competidores a sus Clientes

Adaptado de: Analisis de Encuestas
Dentro de la asignacion de los dias de crédito hacia los clientes estan en un

mayor porcentaje del 67% de 16 a 30 dias de crédito como fecha de crédito y su

respectivo cobro, seguido del 33% que de 0 a 15 dias. Y el 0% de 31 a 60 dias
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para la asignacion de los plazos de crédito esto direccionado a los negocios
pequefios en donde no cuentan con una suficiente estructura o capital para
respaldo de la deuda asignada.

7. ¢Cuéntos dias de créditos ofrece a las Papelerias y bazares?

La pregunta servird para conocer cuantos son los dias de crédito que se
estan otorgando a las papelerias y bazares ya que estos representan un buen
porcentaje de clientes de la empresa, y con los datos obtenidos podré ser utilizado
como referencia para la implementacién de politicas de créditos para estos tipos
de clientes en funcién a los dias.

Tabla 15
Dias crédito a Papelerias y Bazares

7. ¢ Cuantos dias de créditos ofrece a las Papelerias y bazares? Total

0 a 15 dias 4

16 a 30 dias

31 a 60 dias

O oo

Total

Adaptado de: Analisis de Encuestas

7. ¢ Cuantos dias de créditos ofrece a las Papelerias y
bazares?

m0al5dias =16 a30dias 31 a 60 dias
0%

Figuras 19
Dias crédito a Papelerias y Bazares

Adaptado de: Analisis de Encuestas



En la actualidad los competidores ofrecen en un 44% a las papelerias y

bazares en promedio de 0 a 15 dias, en cambio el 56% de los competidores

76

ofrecen entre 16 a 30 dias, por lo que dependiendo del tipo de cliente se les asigna

el cupo de crédito, todo va relacionado a los volumenes de compra que puedan

tener para asi lograr tener una participacion en el mercado.

8. ¢ Cuantos dias de créditos ofrece a las oficinas?

Permitira identificar a este tipo de clientes se podra utilizar como

parametro dependiendo de las necesidades de los clientes que tengan para este

nicho de mercado para lo cual se podra competir de forma més clara en este

sector.

Tabla 16
Dias de crédito a oficinas

8. ¢ Cuantos dias de créditos ofrece a las oficinas?

Resultados

0 a 15 dias

5

16 a 30 dias

31 a 60 dias

Total

3
1
9

Adaptado de: Analisis de Encuestas

8. ¢ Cuantos dias de créditos ofrece a las oficinas.?

&

Figuras 20
Distribucion de dias de crédito a oficinas

Adaptado de: Analisis de Encuestas
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Dentro de los dias de crédito que se les asigna a las oficinas, el 56% de los
encuestados manifestaron que ofrecen de 0 a 15 dias de crédito y el 33%
manifesto que otorgan créditos a las oficinas de 16 a 30 dias, también de 31 a 60
dias se encuentra el 11% que un monto mucho menor pero que significa que
pueden ser identificados en un rango de 35 a 40 dias dependiendo en muchos de
los casos de las politicas de los clientes para las compras que puedan presentarse

en los meses o estacionalidades.

Encuestas a Clientes

La encuesta se realizd a 53 clientes de los cuales ha manifestados sus
experiencias y casos de como trabajan con aquellos proveedores con los que
cuentan con una relacion comercial que incluso en muchos de los casos clientes ha
tenido una larga relacion comercial, como los que son nuevos en el mercado como
clientes.

1. ¢Cual es su actividad?

A través de esta pregunta permite identificar con precisidn sobre qué tipos
son los clientes de que como estan segmentados con esto se puede realizar un
estudio el cual permitira identificarlos y a su vez potencia ventas a través de las

ventas a crédito.

Tabla 17
Clasificacion de clientes de Empresa
1. ¢Cual es su actividad? Total

Oficinas 17
Bazares 13
Tiendas 9
Panaleras 5
Papelerias 9
Total 53

Adaptado de: Analisis de Encuestas
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1. ¢ Cual es su actividad?

Papelerias
17%

Oficinas
32%

Pafaleras
9%
Tiendas
17%
Bazares
25%
Figuras 21

Distribucién de Clientes de Empresa
Adaptado de: Analisis de Encuestas

De acuerdo con el gréafico se determinan los porcentajes de la distribucion
de los clientes actuales de la empresa de acuerdo al grafico las oficinas
representan el 32% de los clientes, seguidos por los bazares que se encuentran
ubicados con un 25%, seguidos por las papelerias con un 17%, posteriormente las
tiendas con un 17% y finalmente las pafaleras con un 9%.

2. ¢Qué beneficios le ofrecen los proveedores actuales?

De acuerdo a esta consulta realizada en el levantamiento de informacion
hacia los clientes a través de las encuestas esta pregunta nos permite conocer
cuales son los principales servicios o ventajas ofrecer los proveedores entre 10s
creéditos obtenidos asi como los incentivos por los pagos que permiten que el ciclo
econdmico del negocio pueda continuar tanto para clientes como para los

proveedores que en este caso son la competencia directa o indirecta de la empresa.
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Tabla 18

Beneficios obtenidos por Proveedores
2. ¢ Que beneficios le ofrecen los proveedores actuales? Resultados
Entrega a Domicilios 14
Descuentos por Pronto Pago 7
Precios competitivos 17
Plazos de Credito 15
Otros 0
Total 53

Adaptado de: Analisis de Encuestas

2.¢Qué beneficios le ofrecen los proveedores actuales?

Otros
0% Entrega a
Plazos de&édit\o Domicilios
28% 27%
Precios ‘ Descuentos por
competitivos Pronto Pago
32% 13%

Figuras 22
Distribucion de Beneficios obtenidos por Proveedores

Adaptado de: Analisis de Encuestas

La importancia de la pregunta en cuestion hacia los clientes se puede
observar que el 27% de los clientes relacionan la entrega a domicilio de los
productos ya que brinda la facilidad de poder recibir la mercaderia al pie del
negocio, luego 32% también estan atraidos por los precios proveedores que
pueden ofertar, posteriormente 13% de los clientes mencionan que el descuentos
por pronto pago que ofrecen los proveedores como un incentivo para el pago antes
de la fecha de vencimiento que incluso de acuerdo al levantamiento de
informacion, los clientes dejan de pagar a otros proveedores por obtener este

descuento que a la final se vuelve un ahorro o un ingreso que les permite operar
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bajo otras condiciones. El 28% también mencioné la importancia del

financiamiento de los proveedores que ofrecen hacia los clientes permitiéndoles

brindar la oportunidad de trabajar con un capital ajeno pero mediante evaluaciones
crediticias y mediante el comportamiento de sus relaciones comerciales.

3. ¢Tiene Garantias firmadas o documentos de respaldos con sus
proveedores actuales? Si su respuesta es Sl conteste la siguiente pregunta
caso contrario pasa a la siguiente

Con la pregunta 3 en la encuesta realizada a los clientes sobre si disponen
de respaldos firmados con los proveedores actuales permitira esta informacion
tomar como procedimiento en la implementacion dentro del proceso de analisis

para la apertura de un crédito como requisito necesario para el tramite del mismo.

Tabla 19

Garantia de Clientes con Proveedores
3. ¢ Tiene Garantias firmadas o documentos de respaldos
con sus proveedores actuales? Si su respuesta es SI conteste
la siguiente pregunta caso contrario pasar a la siguiente Resultados
Si 31
No 22
Total 53

Adaptado de: Analisis de Encuestas

3.¢ Tiene Garantias firmadas o documentos de respaldos
con sus proveedores actuales?

Figuras 23
Distribucion de Garantia de clientes con proveedores

Adaptado de: Analisis de Encuestas
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El 58% de los encuestados indico que cuentan por lo menos con un
documento firmado que les permite acceder al crédito ofertado en muchos de los
casos por los proveedores, en cambio el 42% de los clientes mencion6 que no han
firmado garantias debido a que con ciertos proveedores las compras lo realizan de
contado y que hasta la actualidad no se han visto en la necesidad de buscar un
financiamiento que les permita la operacion de sus negocios.

4. ¢Cudles documentos son los que tienen firmados?

Dentro de esta pregunta permitird obtener informacion acerca de los
clientes tiene firmados con sus proveedores, también para implementarlo dentro
del proceso de apertura de crédito como requisito, asi ademas identificar la
familiaridad de los clientes con estos documentos. Con estos documentos se
implementaria la concesion del crédito a los futuros clientes de la empresa.

Tabla 20
Garantia firmada de Clientes con Proveedores

4. ¢Cuales documentos son los que tienen
firmados? Resultados
Pagaré 14
Letra de Cambio 9
Cheques Posfechados 11
Garantias Bancarias 0
Otros 9
Ninguno 10
Total 53

Adaptado de: Analisis de Encuestas
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4.¢Cuales son los documentos que tienen

firmados?
Ninguno
1
Garantias
Bancarias
0%
Cheques Letrade
Posfechados Cambio
21% 17%
Figuras 24

Distribucion de Garantias firmadas de Clientes con Proveedores
Adaptado de: Analisis de Encuestas

Como se puede observar en el grafico indica que el 26% de los clientes
tiene firmado un pagaré con su proveedor actual, seguido del 17% de los cuales
los clientes poseen firmado una letra de cambio, posteriormente el 21% de los
clientes encuestados indica que entrega los cheque posfechados y/o tiene firmado
uno como garantia del crédito con los proveedores esto como requisito del
proveedor, el 17% menciono que ha entregado otro tipo de prendas como
garantias, el 19% de los clientes ha indicado que no poseen firmado ningdn tipo
de documentos firmados.

5. ¢ Cuenta con Referencias Comerciales de proveedores?

De acuerdo con la pregunta realizada a los clientes esta informacion
permitira a la empresa saber si los clientes actuales cuentan con referencias de
proveedores que servira de informacion para el requerimiento dentro de los

procesos de crédito para los clientes.
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Tabla 21

Referencias Comerciales de Clientes
5. ¢ Cuenta con Referencias Comerciales de proveedores? Resultados
Si 36
No 17
Total 53

Adaptado de: Analisis de Encuestas

5.¢Cuenta con Referencias Comerciales de proveedores?

Figuras 25
Distribucion de Referencias Comerciales de Clientes

Adaptado de: Analisis de Encuestas

El 68% de los clientes cuenta por lo menos con una referencia comercial lo

que indica que poseen credito, en cambio el 32% de los encuestados no dispone de

creditos ya que prefieren realizar sus cancelaciones de contado.

6. ¢Cuenta con Referencias Bancarias?

Mediante esta pregunta a los clientes se analizara la viabilidad de solicitar

informacion referente a saldos promedios, y utilizacion de canales bancarios ya

sean estos para pagos o ahorros.

Tabla 22

Referencias Bancarias de Clientes
6. ¢ Cuenta con Referencias Bancarias? Resultados
Cuenta Ahorro 17
Cuenta Corriente 20
Tarjeta de Crédito 11
Otros 5
Total 53

Adaptado de: Analisis de Encuestas
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De acuerdo a los resultados de los 53 encuestados mencionaron tener
ambas cuentas o en algunos casos tener dos tipos de referencias bancarias y de

diferentes instituciones financieras.

6.¢,Cuenta con Referencias Bancarias?
Ninguno

0% 00—

Tarjeta de
Crédito

21%

Figuras 26
Referencias Bancarias de Clientes

Adaptado de: Andlisis de Encuestas

Los clientes en su mayoria cuenta con referencias bancarias por lo existe el
precedente que se pueda canalizar los pagos mediante el uso del sistema
financiero, el 37% cuenta con cuenta de ahorros, el 35% dispone de una cuenta
corriente, el 19% menciono que poseen una tarjeta de crédito, por lo cual es
importante ya que este se convierte en un medio de pago, finalmente el 9%
meniono que no usa los otros tipos de referencias encuestado.

7. ¢ Cual es su forma de Pago?

Con la pregunta en mencion se precisar saber cuales son las forma de
pagos mas usadas por los clientes de esta manera ya sean con efectivo incentivar
de alguna forma para que realicen los pagos ofertando algun tipo de beneficio y
conocer a los clientes si utilizan este mecanismo ya que simplifica muchos

procesos a diferencia de los cobros realizados en efectivo o cheque, como otra
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opcion es conocer si realizan pagos con tarjetas de crédito ya que podra permitir

implementar en la empresa el cobro mediante este canal de recaudacion.

Tabla 23

Forma de Pago de Clientes
7. ¢Cual es su forma de Pago? Resultados
Efectivo 20
Cheque 15
Transferencias Bancarias 11
Tarjeta de Crédito 7
Otros 0
Total 53

Adaptado de: Analisis de Encuestas

7.¢Cual es su forma de Pago? Otros

Tarjeta de 0%
Crédito \

13%

Transferencias
Bancarias

e

Figuras 27
Distribucion Forma de Pago Clientes

Adaptado de: Andlisis de Encuestas

A pesar de que en la pregunta anterior los clientes poseen cuentas de
ahorro, corriente y tarjetas de crédito, el 38% prefiere pagar en efectivo esto
debido al giro del negocio en el que se encuestas de acuerdo a los comentarios
recogidos es que no disponen del tiempo necesario para realizar depositos en la
instituciones financieras, en cambio el 28% realiza sus pagos mediante cheque y

el 21% los realiza mediante transferencias bancarias son aquellos clientes con los
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gue cuentas con un poco de organizacion en cuanto a la administracion el negocio
en cambio el 13% recurre al pago con tarjeta de crédito debido en muchos de los
casos ya sea por financiamiento adicional o se encuentran en alguna emergencia
sin embargo lo utilizan a pesar del gasto financiero que pueda implicar debido a
las tasas de intereses regulados por la superintendencia de bancos y seguros.
8. ¢Ha contribuido con su negocio los tipos de financiamientos obtenidos?
Con la pregunta realizada en la encuesta permite conocer a la empresa si
los clientes han obtenido algun tipo de beneficio en su negocio a través de las
lineas de crédito entre ellas saber si alguna forma han fortalecido las relaciones
comerciales entre proveedores-clientes.

Tabla 24
Financiamiento Obtenido de Clientes

8. ¢Ha contribuido el financiamiento externo en el giro de su

negocio? Resultados
Si 41

No 12
Total 53

Adaptado de: Analisis de Encuestas

8.¢Ha contribuido el financiento externo en el giro de su
negocio?

Figuras 28
Financiamiento Obtenido de Clientes

Adaptado de: Anélisis de Encuestas
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De acuerdo a la encuesta realizada a los clientes mencionan que el 77%

indico que sin duda el financiamiento por proveedores si han contribuido al giro

del negocio en donde se encuentran mientras que el 23% indico que el

financiamiento obtenido no ha contribuido en el giro de su negocio.

9. ¢Quién firma la recepcion de las mercaderias y facturas en su negocio?

De acuerdo a esta pregunta permitira a la empresa determinar los

procedimientos necesarios para la determinacion de responsabilidad en caso de

cualquier evento fuera de la relacion comercial de las personas que realizan el

retiro o recepcion de la mercaderia y tener en claro cuéles son las personas

responsables autorizados por el titular del crédito.

Tabla 25
Informacion recepcion de Mercaderias

9. ¢Quién firma la recepcion de las mercaderias y facturas

en su negocio? Resultados
Titular del crédito 16
Bodeguero 23
Familiar 14
Otros 0
Total 53

Adaptado de: Analisis de Encuestas

9.¢Quién firma la recepcion de las mercaderias y facturas

97
en syJiegocio’;
0% Titular del

. credito
Famili 30%
27

Figuras 29
Distribucion de responsable recepcién de Mercaderias

Adaptado de: Analisis de Encuestas
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De acuerdo a la pregunta en cuestion el 30% de los encuestados manifiestan
que el titular del crédito es quien firma la recepcion de la mercaderia en este caso
acompafado de la factura, por otro lado el 43% los firma la persona encargada de
la bodega en recibir la mercaderia debido a que es su funcion principal, por lo que
indicaria un indicio para reglamentar en la propuesta de los procedimientos de
crédito para los clientes en estos casos deleguen la responsabilidad por escribo de
quien seré la persona responsable en la recepcion de la mercaderia, el 27% de los
clientes manifest6 que los recibe un familiar en caso de ellos no se encuentren en
el negocio.

10. ¢Cuéanto tiempo ha transcurrido desde que solicité el crédito?
De acuerdo a esta pregunta permitira a la empresa tomar la decision y medir el
tiempo en que los clientes han percibido en el tramite de las solicitudes de crédito

con sus actuales proveedores

Tabla 26
Tiempo de Respuesta de Créditos
10. ¢ Cuanto tiempo ha transcurrido desde que solicito el
credito? Resultados
0 a 15 dias 27
15 a 30 dias 20
31 a 60 dias 6
60 en adelante 0
Total 53

Adaptado de: Analisis de Encuestas
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10. ¢ Cuanto tiempo ha transcurrido desde que solicito el

2dito?
i 60 gﬁeaolle?ante
31a60 dlas_\ 0%

Figuras 30

Distribucion de tiempo de respuesta de aprobacion Créditos
Adaptado de: Analisis de Encuestas

De acuerdo a la encuesta realizada a los clientes manifiestan que se toman
los proveedores en otorgar el crédito en un 51% entre 0 a 15 dias como tiempo
promedio, en cambio el 38% ha manifestado que les toma entre 15 a 30 dias en
recibir la autorizacion del crédito, y el 11% de los clientes indica que en algunos
de los casos se han demorado entre 31 a 60 dias en dar una respuesta de
aprobacion de creditos.

11. ¢ Cuenta con programas de pago o flujo de caja?

Con este dato de identificar si los clientes actuales cuentan con un
programa de pagos lo cual podra la empresa identificar quienes son los clientes
que llevan un orden por lo menos en sus cuentas por pagar aunque implique
también la realizacién de la proyeccion de los ingresos dependiendo la actividad

en la que se encuentren desarrollando.

Tabla 27

Informacidn sobre programas de pagos o flujos de cajas
11 ;Cuenta con programas de pago o flujo de caja? Resultados
Si 19
No 34
Total 53

Adaptado de: Analisis de Encuestas
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11 ¢ Cuenta con progamas de pago o flujo de caja?

Figuras 31
Informacidn sobre programas de pagos o flujos de cajas

Adaptado de: Analisis de Encuestas

De acuerdo a la encuesta a los cliente el 64% de los clientes manifestaron
que no cuentan con un programa de pagos fijos mediante el uso de un flujo de
pagos, esto con la finalidad de conocer como se programan con los pagos a sus
proveedores, en cambio el 36% mencionod que si cuentan con progamas de pagos
los que puede ser un pardmetro a ser utilizado dentro del proceso de asignacion de
pagos hacia los clientes.

12. ¢Cuantos dias de créditos dispone con los proveedores?

De acuerdo a la pregunta incluida en la encuesta se consulté a los clientes
si disponian de créditos con sus proveedores actuales para lo cual permitira
analizar los resultado que obtuvieron y poder asi establecer los dias que

actualmente estan teniendo los clientes.



91

Tabla 28

Dias de crédito con proveedores de clientes
12, Cuantos dias de créditos dispone con los proveedores? Resultados
Contado 13
8-15 dias 25
16-30 dias 12
31-45 dias 3
46-60 dias 0
61-En adelante 0
Total 53

Adaptado de: Analisis de Encuestas

12 Cuantos dias de créditos dispone con los proveedores? SLE
-En

31-45 dias 46-60 dias adelante

o\ 0% 0%

e

Figuras 32
Dias de crédito con proveedores de clientes

Adaptado de: Analisis de Encuestas

De acuerdos a los resultados obtenidos en la encueta a los clientes el 24%
menciona que no cuentan con un crédito fijo pero que prefieren realizar sus
cancelaciones de contado, en cambio el 47% de los clientes mencionan que
cuentan con un tiempo de crédito estimado del 8 a 15 dias, adicionalmente el 23%
de los encuestados menciono que cuentan con dias de crédito entre 16 a 30 dias en
promedio hasta la realizacion de sus pagos, el cambio el 6% de los clientes

mencionaron que tienen de 31 a 45 dias de crédito con sus proveedores actuales.
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A continuacion detalle de los dias de crédito por tipo de clientes

Tabla 29
Dias crédito en Bazares

Bazares 13
Contado 6
8-15 dias 4
16-30 dias 2
31-45 dias 1

0

0

46-60 dias
61-En adelante
Total Poblacion 13

Adaptado de: Analisis de Encuestas

De acuerdo a la tabla los clientes de tipo bazar indicaron que seis clientes
no poseen créditos por lo que realizan sus compras de contado, luego cuatro
clientes indicaron que tienes créditos de 8 a 15 dias, luego dos clientes indicaron
que poseen créditos entre 16 a 30 dias, posteriormente un cliente tiene crédito de
31 a 45 dias, los rangos restante indicaron que no hay clientes que se ubiquen en
esta linea de crédito.

Tabla 30
Dias crédito en Oficinas

Oficinas 17
Contado 0
8-15 dias 9
16-30 dias 7
1
0
0

31-45 dias
46-60 dias
61-En adelante
Total Poblacion 17

Adaptado de: Analisis de Encuestas

Los clientes tipos oficina de acuerdo a la tabla nueve clientes indicaron

que poseen créditos en los rangos entre 8 a 15 dias, posteriormente siete
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encuestados indicaron que poseen créditos entre 16 a 30 dias y finalmente hay un

cliente que indico que poseen créditos entre 31 a 45 dias.

Tabla 31
Dias créditos en Tiendas

Tiendas
Contado

8-15 dias

16-30 dias
31-45 dias
46-60 dias
61-En adelante
Total Poblacion

O OO0 jw|o |©

Adaptado de: Analisis de Encuestas

De acuerdo a la informacidn proporcionada por los encuestados seis
clientes indicaron que no tienen dias de créditos de los cuales tres encuestados
indicaron que poseen créditos que se encuentran ubicados entre 8 a 15 dias.

Tabla 32
Dias crédito Panaleras

Pafaleras
Contado

8-15 dias

16-30 dias
31-45 dias
46-60 dias
61-En adelante
Total Poblacion

OO0 |0O|O ||k, Ol

Adaptado de: Analisis de Encuestas

De acuerdo a la informacidn proporcionada por los encuestados uno indico
que realiza sus compras de contado, cuatro encuestados indicaron que tienen dias

de crédito entre 8 a 15 dias.
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Dias crédito Papelerias
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Papelerias

Contado

8-15 dias

16-30 dias

31-45 dias

46-60 dias

61-En adelante

Total Poblacion

O OOk, WOo1O|©

Adaptado de: Analisis de Encuestas

De acuerdo a la tabla cinco encuestados indicaron que poseen créditos

entre 8 a 15 dias, tres encuestados indicaron que poseen créditos entres 16 a 30

dias, finalmente un encuestado indico que tiene crédito entre 31 a 45 dias.

13. ¢ Cuantos proveedores le han ofrecido créditos y se encuentran

vigentes?

Esta consulta permitira conocer si los créditos que actualmente disponen

los clientes al momento de obtenerlos se encuentran vigentes, una analisis para

determinar si han tenido algun problema ya sea por cierre de lineas de crédito o

algun otro factor que se pudiera presentar en la relacion comercial.

Tabla 34
Creditos obtenidos y vigentes

13; Cuéntos proveedores le han ofrecido créditos y se

encuentran vigentes? Resultados
Créditos Obtenidos 53
Créditos Vigentes 44
Total 97

Adaptado de: Analisis de Encuestas
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13¢ Cuantos proveedores le han ofrecido créditos y se
encuentran vigentes?

Créditos
Obtenidos
27%

Total
50%

Créditos

Vigentes
23%

Figuras 33
Créditos obtenidos y vigentes

Adaptado de: Analisis de Encuestas

De acuerdo a los datos obtenidos, el 27% de los clientes ha manifestado
que obtuvieron creditos pero que de acuerdo a la tabla y grafico existe una
diferencia que indica de que dichos clientes no desean credito o a su vez por
alguna razon fueron cancelados y de acuerdos a los datos quedo reducido en un
23%.

14, ¢ Cuanto es el cupo crédito que usted dispone con sus proveedores?

De acuerdo a esta pregunta servira de parametro para la empresa al
momento del otorgamiento de los cupos de crédito a los clientes y mediante el

levantamiento de informacion.

Tabla 35

Cupo de crédito de clientes con proveedores
14. ; Cuanto es el cupo crédito que usted dispone con sus
proveedores? Resultados
$0 — $500 22
$501-$1000 24
$1001-en Adelante 7
Total 53

Adaptado de: Analisis de Encuestas
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14. ; Cuento es el cupo crédito que usted dispone con sus

proveedores?
$1001-
Adelante
13% $0 - $500
42%

$501-$1000
45%
Figuras 34

Distribucion cupo de crédito de clientes con proveedores
Adaptado de: Analisis de Encuestas

Como parametro para la futura implementacion en las asignaciones de
crédito que de acuerdo al levantamiento de informacion cerca del 42% de los
clientes encuestados cuenta con un rango de crédito entre 0-500, seguido por el
45% de los clientes que cuentan entre 501 y 1000 como cupo de crédito de los
clientes encuestados, y finalmente el 13% del total encuestados disponen de
crédito mayores a 1000, por lo que para parametrizar los tipos de productos
consumidos dentro de los clientes ya sean estos las oficinas, bazares, papelerias y

asi como la dimension del negocio en el que se encuentren.

A continuacion detallan los cupos de créditos por tipo de cliente

Tabla 36

Dias crédito en Bazares
Cupos en Bazares Poblacion
$0 — $500 2
$501-$1000 6
$1001-en Adelante 5
Total Poblacion 13

Adaptado de: Analisis de Encuestas



97

De acuerdo a la tabla los clientes los bazares dos clientes indicaron que se
encuentran en el rango de 0-500, luego 6 clientes que se encuentran 501-1000, el

resto de clientes del tipo bazar indicaron que poseen cupo de crédito de 1001 en

adelante.

Tabla 37

Dias crédito en Oficinas
Cupos en Oficinas Poblacion
$0 — $500 2
$501-$1000 13
$1001-en Adelante 2
Total Poblacion 17

Adaptado de: Analisis de Encuestas

En el segmento de clientes que poseen tipo de negocios oficinas indicaron
que 2 clientes tienen crédito de 0-500 posteriormente trece clientes indicaron que
poseen un cupo de crédito entre 501 a 1000 y dos clientes indicaron que poseen
cupos de 1001 en adelante.

Tabla 38
Dias crédito en Tiendas

Cupos en Tiendas Poblacion
$0 — $500 9

$501-$1000 0
$1001-en Adelante 0
Total Poblacion 9

Adaptado de: Analisis de Encuestas

De acuerdo a la tabla nueve clientes indicaron que la tiendas poseen
créditos entre $0 a $500, posteriormente nadie mas de este segmento poseen cupos

de creditos mayores de acuerdo a los datos analizados.
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Tabla 39
Dias crédito en Pafaleras

Cupos en Pafaleras Poblacion
$0 — $500 5

$501-$1000 0
$1001-en Adelante 0
Total Poblacion 5

Adaptado de: Analisis de Encuestas

De acuerdo a la tabla en las pafialeras solo cinco clientes indicaron que
poseen creditos en los rangos de entre $0 a $500,00, los demas no se poseen cupos
mayores de acuerdo a los datos analizados.

Tabla 40
Dias crédito en Papelerias

Cupos en Papelerias Poblacion
$0 — $500 4

$501-$1000 5
$1001-en Adelante 0
Total Poblacion 9

Adaptado de: Anélisis de Encuestas

De acuerdo a la tabla en el segmento de papelerias cuatro clientes
indicaron que poseen créditos entre $0 a $500, seguido de cinco clientes que
indicaron que poseen créditos entre $501,00 a $1.000,00 y en el ultimo rango de
cupos ninguno de los clientes de las papelerias indicaron que poseen créditos.

Los datos detallados determinaran los parametros para el establecimiento
de los cupos de crédito de los clientes que la empresa asi lo determine a través de
las politicas de crédito.
15. ¢ Dispone de una direccion de correo electrénico?

La consulta sobre si posee un direccion de correo electronico es con la

finalidad de establecer mecanismos de comunicacion con los clientes y estos a su



vez puedan realizar consultas, sugerencias, pedidos, asi como la notificacién de
movimientos que pueda tener con la empresa o a su vez ser utilizado como una

herramienta de notificacion en caso de morosidad.
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Tabla 41

Disponibilidad de correo electronico
15. ¢ Dispone de una direccion de correo electronico? Resultado
Si 50
No 3
Total 53

Adaptado de: Analisis de Encuestas

15. ¢ Dispone de una di\qeccion de correo electronico?
0

6%

Figuras 35
Distribucion de Poseer e-mail

Adaptado de: Analisis de Encuestas

De acuerdo a los resultados obtenidos el 94% de los encuestados posee
una direccion de correo electronico mientras el 6% no posee debido a que no

cuentan con este medio o se les dificulta el manejo de las nuevas herramientas

tecnoldgicas por lo que este dato es de vital importancia ya que permitira realizar

la retroalimentacién con los clientes asi mismo con la empresa sobre las diferentes

inquietudes o novedades que puedan surgir dentro las operaciones normales de

negocios.
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Entrevistas

La siguiente entrevista fue realizada al propietario de suministros de
oficina, que brinda ademas cobertura a las papelerias localizadas en la ciudad de
Guayaquil, cabe mencionar que las preguntas fueron basadas en su experiencia en
el mercado.
¢ Como responden los clientes hacia los créditos?

En el mercado se puede encontrar toda clase de clientes, buenos, malos y
regulares, por lo cual en muchos de los casos los vendedores saben quiénes son
los clientes y quienes son los que siempre quedan mal, pues una de las politicas de
la empresa es la contratacion del personal de ventas que cuente con una portafolio
de clientes que en muchos de los casos hayan trabajado en el sector, pues brinda
ademas no una total confianza pero a su vez logra disminuir el riesgo en cuanto a
la colocacion del crédito y su posterior recuperacion.
¢ Coémo controla su cartera de clientes?

Semanalmente se pide una cartera de los clientes que se encuentran por
vencer y aquellos quienes se encuentran vencidos por lo que se hace en mayor
énfasis en aquellos clientes que van desde 5 dias en mora hasta los 90 dias, ya que
pasado los tres meses se vuelve un cliente critico y por ende se deben tomar otras
medidas que puedan mitigar el castigo de la cartera, por ello es importante
también las referencias comprobadas de personas que cuenten con negocios por lo
menos similares y que de alguna manera puedan incidir en la recuperacion e
incluso pueden ser otros clientes.
¢ Como ha recuperado su cartera mas critica?

Desde luego que ha sido complicado debido a que como gerencia hay que

convertirse en todo desde vendedor, despachador, bodeguero, administrador,
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cobrador, una de anécdotas que puedo mencionar es que tuve intervenir hasta su
domicilio y hasta altas horas de la noche poder conversar con el cliente moroso y
hasta llegar hacer algo de escandalo para poder recuperar la deuda, en otras
acciones se ha tenido que retirar mercaderia, o secuestrar bienes desde luego con
el consentimiento del cliente, desde luego que en primera instancia negociando
con la finalidad de poder llegar a un acuerdo de pago, y hacer que el cliente
reconozca que tiene una obligacion con la empresa, desde luego que han existido
casos de que los clientes han fallecido y ahi si se complica totalmente la
recuperacion de la cartera por lo que esto ya genera otro giro en cuanto a la
incobrabilidad de la cartera y reconociendo ya como una pérdida para el negocio,
desde luego que no siempre se sale ganando en los negocio pero desde luego que a
medida que pasa el tiempo dejan experiencias que pueden contribuir a la
prevencion y disminucion de los riesgos.
¢ Qué recomendaciones daria a los nuevos negocios que deseen apertura
créditos?

Ademas de conocer al cliente existen un sin numero de recomendaciones
que se pueden implementar en el negocio pero sobre todo que deban cumplirse las
politicas, ante cualquier eventualidad ya que esto puede mejorar los procesos con

lo que vayan a introducirse los nuevos

Evaluacion de resultados de encuestas y entrevistas

Dentro de los resultados obtenidos en las encuestas de los proveedores y
clientes se deberd identificar herramientas que utilizan dichos encuestados para
tomar como referencia como buenas practicas y que contribuiran al disefio de las
politicas de créditos de la empresa asi como los procedimientos de cobranzas a

disefar para la empresa.
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Conclusiones Capitulo 111

Dentro del capitulo 111 se realizé el levantamiento de la informacion para
definir los pardmetros para la propuesta del disefio las politicas de créditos asi
como la propuesta de los procesos de creditos en la empresa, de los resultados se
tomaran como referencia de buenas préacticas para la propuesta de los
procedimientos para las cobranzas, también dentro de este capitulo se pudo
recoger informacion sobre el comportamiento de los clientes, también de los
proveedores y las formas en las cuales son incentivados los clientes para la
realizacién y mantencion de las relaciones comerciales con los proveedores
actuales que para la empresa son los competidores ya sean de forma directa o
indirecta.

De acuerdos a los datos obtenidos por los clientes y que son relevantes es
gue en su mayoria los clientes indicaron que de alguna forma han sido
beneficiados por los créditos obtenidos de proveedores que en la mayoria de casos
son a cero costo de intereses que mas factible que recurrir a otros sistemas de
financiamiento esto contribuye de forma significativa al ciclo econdmico donde se
encuentren involucrados dichos individuos.

Otro de los datos que ha sido muy relevante es que de acuerdo a la
informacion obtenida por los clientes son que poseen correos electrénicos,
afectado por muchas razones a mas de la globalizacion y forma efectiva de
comunicacion, Cabe mencionar que el Ecuador a través del Servicio de Rentas
Internas ha implementado la facturacion electronica y los contribuyentes deben
contar con una cuenta de correo electronica para la recepcion de dichos
comprobantes ya sea para el giro del negocio y para la deducibilidad de los gastos

al momento de la determinacion del pago del impuesto a la Renta, de hecho la
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empresa recibe sus comprobantes electronicos a través de este medio. La empresa
podré utilizar esta herramienta como una ventaja e incluso dentro del
establecimiento de los procesos de cobros o a su vez para capacitaciones o
comunicado de promociones que la empresa impulse, o0 a su vez el disefio del
envio de estado de cuenta a dichos correos para el controlar en ambas partes y sea
beneficioso en todo sentido.

Al tener la informacion de los clientes sobre los dias de créditos como los cupos
de créditos la empresa podra tomar como referencia dichos datos como referencia
dentro del disefio de los cupos de créditos asi como los dias dentro de la

propuesta.
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Capitulo IV

En este ultimo capitulo se definen los pardmetros que seran usados en los
procesos del disefio de las politicas crédito para la empresa asi como los
lineamientos de los procesos de los cobros en caso de incurrir en morosidad los

clientes vigentes o futuros de la empresa.

Introduccion

Debido a la carencia de procedimientos de politicas de creditos y
procedimientos de cobranzas se determina como principal objetivo el establecer
las Politicas de Credito y Cobranza, mediante la adecuada administracion del
riesgo de crédito y garantizar la oportuna recuperacion de los valores otorgados
por Kathsab S.A. a los clientes.

La empresa debera realizar adicional a la apertura de créditos, el
financiamiento de la operacion de otorgamiento de créditos y cobranzas para cual
deberé realizar los indicadores financieros y herramientas adecuadas para para
controlar también los pagos que conlleva el financiamiento de la empresa ya que
los proveedores actuales estan abiertos a realizar el otorgamiento de crédito a
favor de la empresa por lo que deberan las politicas sujetarse a estos parametros
gue permitan la operacién adecuada del negocio.

Determinar los lineamientos de operacion de crédito y cobranza que permita a
Kathsab S.A., otorgar crédito para estimular la demanda y lograr la eficiencia
financiera en el manejo de la funcion mediante la seleccién de riesgos adecuados.

Para lograr tener un entendimiento estandarizado dentro de la empresa, se
detallara un glosario donde constaran las palabras claves para su identificacién

dentro del sistema organizativo de la empresa.
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Dentro de la implementacion de la revision de los buros de crédito la
empresa deberd determinar la responsabilidad de estas funciones que se
recomiendan a la empresa, para el anlisis crediticio de cada cliente que ingresara

a la base de datos ya que seran sujetos a la revision de la informacion.

Alcance

Dentro del alcance general en el establecimiento de las politicas y procesos
de control en los otorgamientos de créditos asi como los procedimientos de
cobranzas, todas las politicas seran evaluadas y autorizadas por el oficial de
créditos y cobranzas quien sera la persona responsable de cada uno de los
procedimientos de otorgamiento del crédito y su posterior recuperacion de
cobranzas. La politica estara sujeta a las regulaciones de la Constitucién de la
Republica del Ecuador y amigable con los clientes para que fortalezca las
relaciones comerciales mediante dichos procesos de implementacion y
autorizacion de los créditos.

Esta politica debe ser conocida y ejecutada por el personal de la empresa y
sus ejecutivos de venta, las cuales seran aplicadas a las operaciones de venta a
crédito de los productos y servicios que comercializa la empresa en la ciudad de
Guayaquil. Asi mismo se estableceran los dias de créditos de clientes, la
informacion requerida necesaria para la evaluacion de clientes, el establecimiento
de los cupos de los clientes y los métodos del proceso del cobro estableciendo los
procedimientos para efecto desde las politicas de ventas hasta la recaudacion de
los valores.

Como medida de controles dentro del desarrollo normal de las actividades
comerciales de la empresa, la Gerencia General evaluara el desempefio de la

empresa a traves de los informe de la cartera vigente de los clientes, asi como la
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informacion financiera de la empresa para ellos se desarrollaran indicadores
financieros que permitiran evaluar a la empresa en todo su entorno financieros ya
que podra hacer uso de las herramientas que anteriormente venian siendo nulas
dentro de la empresa, dentro de los principales indicadores se recomienda la
utilizacion de: Capital de Trabajo, indice de liquidez, rotacion de cuentas por
cobrar, cuentas por pagar periodos promedios de cobro asi como los de pagos, de
igual forma con los indicadores de rotacion de mercaderia, margen de
contribucidn por items de la empresa para que a su vez mediante la utilizacion de
una herramienta como el analisis de punto de equilibrio resultaran una mejor
contribucidon dentro de la empresa para que pueda ir tomando las decisiones
adecuadas para el mejoramiento de la empresa y a su vez pueda lograr la

sostenibilidad del negocio a través del tiempo.

Disefio de politicas de crédito

Dentro del disefio de la politicas de crédito se implementara procesos que
permitan un normal desempefio de los otorgamientos de crédito sin afectar las
relaciones comerciales que estén en curso, también se implementara procesos de
control de los créditos asi como la asignacion como el monitoreo de la cartera o
cuentas por cobrar que pueda tener la empresa en su proceso de implementacion y

a su vez recuperacion de la cartera.

Generalidades de las lineas de crédito

La linea de crédito se concentra especificamente en el cddigo del
responsable de pago, debiendo crearse un codigo de solicitante por cada segmento

de negocio sobre el cual se operara a crédito.
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A continuacion se detallaran parte los procesos dentro de la empresa a seguir
para la creacion de los clientes dentro del sistema de la empresa.

v Toda linea de crédito deberd tener como soporte las garantias,
acordadas en la presente politica, asi como también los respectivos
documentos personales de los clientes.

v Toda linea de crédito es ingresada en el sistema de la empresa, con fecha
de inicio y fecha de vencimiento.

v La vigencia de la linea de crédito ser& acorde al plazo que se establezca
en cada negociacion.

v En las solicitudes de las lineas de crédito, deberan especificar la

condicién de pago negociada para cada factura emitida.

Especificacion # Creacion del

de la Forma de Nuevo Cliente

Pago y (
condiciones en el Sistema

Determinacion D Revision d_e,
del Plazo de la ocumentacion
con soportes y

linea de Crédito. ‘ | Garantias
Figuras 36

Ciclo apertura de crédito en sistema

Siguiendo los parametros para la creacion de los clientes se estableceria este

ciclo para la creacion de los nuevos clientes dentro del sistema.
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De las politicas sobre otorgamiento de créditos

Definiciones

Definicion de politica

Son directrices formuladas por la alta administracion para orientar y
facilitar el cumplimiento de las politicas de crédito y procedimientos de
cobranzas, son reglas o guias que expresan dentro de los limites de los cuales debe
ocurrir la accién, Las politicas conforman el marco de accion en el que se deben
resolver los conflictos que resulten en desarrollo de las operaciones de la empresa.
Las politicas de crédito

Son normas y politicas, procedimiento de documentacion y cobranza
necesaria para una correcta administracion del efectivo, con el objetivo de lograr
una rentabilidad para la empresa, Comprender las variables que deben
considerarse cuando una empresa proponga ampliar o restringir sus politicas de
crédito proporcionara una idea general de los tipos de decisiones involucradas
Condiciones del crédito

En las condiciones primarias para el proceso de apertura de crédito se
encuentran:

- Tiempo en el negocio
- No estar en el bur6 de crédito con saldos negativos o mala calificacion,

dependera de comportamientos como:
Pagos a tiempo.- Si no cancela sus obligaciones a tiempo se le restringiran el
crédito.

Por lo contrario si se le otorga un crédito pequefio pero paga

periddicamente sus compras, el crédito se lo puede aumentar.
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Volumen de Ventas.- Se puede esperar que los cambios en las politicas de crédito
proporcionen volumen de ventas.
Si las politicas de crédito se amplian, se espera que las ventas se

incrementen; si se restringen, las ventas disminuyen.

Parametros para aprobacion de crédito

Se establece los parametros para la aprobacion de los créditos en la
empresa, donde se deberé realizar cada una de las instrucciones dadas para la
calificacion, se plantea el flujograma donde cada proceso debera ser respetado y al
final debera contar con la aprobacion final de gerencia para su apertura o

cancelacién de la linea de crédito de los clientes de la empresa.

Asignacion de cupos de clientes

Mediante los resultados que se obtienen a traves de la puntuacion y los
resultados obtenidos de la informacidn antes recibida, revisada, validada de los
clientes y en funcidn al factor de proporcionalidad se le estimara el cupo inicial
del clientes, que podra variar dependiendo del comportamiento de compras y los

pagos puntuales que realice el aspirante al crédito.

Asignacion de plazos y forma de pagos

Los plazos de pagos de seran en funcién a la tabla propuesta en el ejemplo
de probabilidad de pagos que es el resultado obtenido luego de haber verificado la
informacion de los clientes.

Los forma de sera entre la negociacién del cliente con la empresa, se
verificara la forma de pago de las referencias comerciales la mejor opcion de
recuperacion de los fondos sera la que evaluara el gerente para beneficio de la

empresa.
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Inversién de cuentas por cobrar

El mantener cuentas por cobrar implica un costo para la empresa, tal costo
es atribuible a las oportunidades no aprovechadas de percibir utilidades que
resultan de los fondos congelados en las cuentas por cobrar. Por ello cuanto mayor
sea la inversion en las cuentas por cobrar de la empresa, tanto mas alto seré el
costo de mantenerlas y viceversa.
Procesos de gestion de cobros

Se establecen los diferentes lineamientos que el oficial de créditos y
cobranzas debera de realizar cada una de las gestiones que de acuerdo al caso se
debera solucionar comunicando o reportando a la gerencia de cualquier

eventualidad en excepcionales a los establecidos en los procesos de cobros.

Gastos por Cuentas Incobrables

Las principales variables que se deben tomar en cuenta al evaluar los
cambios propuestos en las politicas de crédito, por Gltimo los gastos por cuentas
incobrables. Para ello debemos saber si que se considera una cuenta incobrable
cuando la empresa otorga o concede un crédito a un cliente y este no la paga en
tiempo y forma. Es decir se considera cuando la empresa ha empleado todos sus
recursos necesarios para su recuperacion y no ha sido posible cuando hayan
ocurrido 180 dias o seis meses después de su ultimo o pago, conforme se va
ampliado las politicas de crédito, la probabilidad o riesgo de tener cuentas

incobrables aumenta obtendremos un gasto de cuentas incobrables.

Flujograma de proceso de analisis de crédito clientes

A continuacion se detalla el flujograma en el proceso del otorgamiento de

los aspirantes a crédito, para los clientes actuales y futuros clientes.
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Y% ‘=

Aprobacion
o Recharo

Figuras 37
Procedimiento de Otorgamiento de Créditos

v Llenado de Solicitud, en este proceso debera llenar todos los campos
obligatorios donde proporcionara informacion bésica y necesaria del
aspirante al Credito.

v El oficial de crédito y cobranzas recibira dichos documentos para el
siguiente proceso.

v" El oficial de crédito debera revisar la documentacion para que se encuentre
con cada uno de los requerimientos solicitados por la empresa.

v Lavalidacion de la informacion a través de llamadas de proveedores por las
referencias comerciales asi como las personales.

v" Inspeccion del domicilio Comercial, se realizara luego de validar y luego de
los procesos anteriores en el cual se constara la existencia del negocio como

tal.
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v El cédmputo de los resultados obtenidos determinara el cupo y plazo de
crédito en caso de ser positiva la aprobacion.

v En la aprobacion y rechazo se tomara la decision de conceder o negar el
crédito deberd contar con la aprobacion de la gerencia.

v Notificacion del resultado obtenido, ya sea positiva 0 negativa se
comunicara al cliente sobre el estado de su solicitud.

Clientes nuevos por origen de cambio de razon social

v Los clientes nuevos que su origen sea el cambio de razén social y que
tengan como accionista principal al duefio anterior, no se realizara analisis
de crédito, ya que el monto de la linea de crédito sera el mismo que el
asignado en razén social anterior.

v Los cambios de razén social de la empresa seran informado a la empresa
para que realicen los cambios respectivos de documentacién e

informacion en el sistema.

Clientes las empresas vigentes — revision de cupos de crédito

Los clientes de la empresa estaran siendo monitoreados con la finalidad de
garantizar el funcionamiento del crédito ya sea por aumento o analisis de las
disminuciones de los mismos.

v La revision de cupos de crédito se realizara de forma masiva y anual en

coordinacion con el departamento de crédito y cobranzas.

v El oficial de crédito y cobranzas debera elaborar una propuesta de nuevos
cupos a asignar a los clientes considerando ventas anuales, rotacion de los
productos y comportamiento crediticio de los clientes, esta propuesta
debera ser revisada.

v’ La propuesta de nuevos cupos serd revisada en reunién conjunta por: Jefes

de Ventas, y el Oficial de crédito y Cobranzas y debera tener la
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Autorizacion de Gerencia General, donde se revisaran variables
adicionales tales como crecimiento de zona o potencial de la empresa, a
fin de confirmar el cupo final a asignar los clientes.

v" Finalizada la revision y aprobados los montos de crédito, el oficial de
crédito y cobranzas, enviaré el respectivo detalle de los cupos de crédito

en el sistema.

Motivos generales del analisis de una linea de crédito

Los motivos generales del analisis de una linea de crédito son:
v Nueva solicitud de linea de crédito
v" Modificacion de linea de crédito
v" Renovacion de linea de crédito

Para el caso de las nuevas solicitudes de crédito seran ingresados por
aquellos clientes que por primera vez estén solicitando crédito en la empresa.

Modificacion de las lineas de crédito seran utilizados cuando se realicen
ajustes por compras superiores al crédito y amerite un incremento del cupo del
cliente o viceversa ya que servird como herramienta de control para la verificacion
en los casos de detectar debilidades en la empresa y asi superarlos ya sean por
atencion a clientes o la competencia esta abarcando el mercado o a su vez exista
un deterioro del negocio.

Renovacion de linea de crédito. En los casos que el cliente no realice
transacciones por un periodo maximo de 180 dias el sistema bloqueara a los
clientes que no hayan registrado ningun tipo de transaccion y el cliente decida
reanudar las relaciones comerciales debera sujetarse el reingreso de la

documentacion como cliente nuevo todo esto para efectos de control.
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Evaluacién de Clientes

Documentacion requerida para el analisis de créditos

v

Con la documentacion requerida facilitard al oficial de crédito cuanta
informacion relevante conozca a fin de agilizar el estudio del crédito para
cada cliente.

La &gil entrega de la documentacion requerida para el estudio de crédito
solicitado es responsabilidad unica y exclusiva del que atiende o atendera al
cliente, quien tendra un plazo méaximo de 15 dias laborables, para recolectar
la garantia solicitada al cliente en base a su clase de riesgo y linea de crédito
solicitada. En caso de que se exceda este plazo, oficial de crédito cancelara la
solicitud de la linea de crédito.

Todos los clientes de la empresa, que soliciten lineas de crédito seran
revisados en el Buro de Credito.

Todos los clientes deben cumplir con la entrega de los documentos descritos
en este numeral.

Todos los clientes sin excepcién, deberan firmar una solicitud de crédito, en
la cual se encuentra la autorizacién del cliente para que sea informado al Burd
de Crédito y la declaracién de origen de licitud de recursos.

A continuacion se adjunta la cabecera de la solicitud de linea de crédito para

clientes de la empresa:
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SOLICITUD DE CREDITO

Ciudad Fecha

Datos del Solicitante

Razon Social

Nombre Comercial

RUC/C.C

Direccion

Referencia del negocio

Establecimiento: Propio  Alquilado Otros (Especifique)
Numero de Catastro -

Tiempo en el negocio: Afios: Meses: Dias :
Telefonos: Celular
Email:
Nombres representante Legal
Cupo Solicitado:
Tipo de Negocio:
Bazar  Farmacia Tienda Papeleria  Oficina
Figuras 38

Cabecera de Solicitud de Crédito

En la solicitud de crédito detalla la finalidad y la estandarizacion del
ingreso de la informacion el cual cada ejecutivo de venta debera difundir a los
clientes para que puedan estar asesorados desde el inicio sobre los procedimientos
de las politicas de crédito.

Razdn Social.- Es aquel nombre de la persona natural o juridica deben
constar tal cual se encuentra registrado en su REGISTRO UNICO DE
CONTRIBUYENTE, es decir y este certificado por el SERVICIO DE RENTAS
INTERNAS, dentro del cual la persona encargada de crédito debera consultar via
online dentro de la pagina web de la institucion del estado la veracidad de la

informacion a ingresar dentro de la empresa.
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RUC: Todos los clientes sujetos a crédito deberan tener inscrito su RUC
dentro como condicion ya que esto establece su identidad comercial a su vez
servird como pardmetro en cuanto al tiempo que lleva en el negocio.

C.1. se utilizara en los casos Unicamente en compras de contado, los
clientes que posean C.I, no podran registrarse con ventas a crédito al menos que
firme una garantia que los Asesores Juridicos dispongan para tal efecto.

Direccion: Debe constar la direccion donde se encuentra ubicado el
negocio adicional a esto deberd adjuntar una copia de servicios basicos donde
conste la direccion del negocio asi mismo debera estar a nombre del propietario
del negocio o razén social.

Referencia: Debera indicar una referencia y un plano para poder localizar
en caso de que el Oficial de crédito debe visitar el establecimiento o local, a su
vez la gerencia decida visitar el negocio, asi como datos para la logistica de
entrega de pedidos a domicilio puedan minimizar los niveles tiempos de entrega y
a su vez bridara mayo informacion detallada de la localizacion del establecimiento
del aspirante de crédito de la empresa.

Establecimiento: Debera detallar de forma obligatoria este campo con la
finalidad de conocer si el local es propio o alquilado, como aspirante de crédito se
debera conocer esta informacion con la finalidad de que si es propio y lleva mayor
cantidad de tiempo en el negocio servird como parametro dentro del analisis de
credito ya que no se movera el cliente de forma inmediata y el cual el cliente pues
como lleva mayor tiempo dentro del negocio significa de que conoce el mercado
en el cual se encuentra trabajado del cual el cliente que mencione que el
establecimiento es propio debera adjuntar copia del predio y detallar el nimero

del codigo catastral, de igual forma aquellos clientes que mencionen que se
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encuentran ubicados en un establecimiento alquilado en ambos casos deberan
especificar el tiempo que se encuentren desarrollando sus actividades comerciales.

Teléfonos: Deberan ingresar informacion de como son contactados los
clientes asi como para la toma de pedidos en caso de sea mediante call center o ser
contactado con el oficial de crédito y para poder realizar las gestiones de cobro en
caso de que dicho cliente caiga en morosidad.

E-mail: Es uno de los requisitos necesarios que el cliente deberd llenar en
la solicitud de crédito y que el sistema necesitara para el ingreso de la informacion
a su vez servira en caso de la empresa decida hacer promociones a su vez servira
para las notificaciones y recordatorios asi como él envio del estado de cuenta del
cliente para que conozca su situacion crediticia con la empresa datos
fundamentales que se detallaran mas adelante.

Representante Legal.- Como requisito dentro del formulario de la
solicitud de crédito deberan ingresar informacion sobre datos del representante
legal o propietario del negocio dirigido en caso de que sea el aspirante de crédito
una Persona Juridica.

Cupo Solicitado.- El aspirante debera ingresar dicha informacion como
referencia de cuanto es el monto a solicitar, desde luego que seré sujeto a revision
del cupo dependiendo de las referencias comerciales, saldos promedios en bancos,
y compras mensuales en la empresa.

A continuacion un andlisis de cupos de créditos opcional como referencia

para los clientes
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Tabla 42
Caso ejemplo de Cupo de Crédito
Si solicita cupo de crédito de $500.00 a 15 dias
Cupos Referencia comerciales Dias
Proveedorl $500,00 8
Proveedor2 $1.000,00| 15
Proveedor3 $1.500,00| 30
Promedio $ 1.000,00| 18

Esta informacidn esta proporcionada de acuerdo a las verificaciones de los
clientes que indicaron mediante sus referencias comerciales tales cupos y que por
ende son verificados por la empresa para constatar la veracidad de la informacion
ingresada por el cliente aspirante de crédito.

Tabla 43
Ejemplo de saldos de Bancos

Saldos promedios bancos

Cuenta Banco 1 4 | cifras bajas
Cuenta Banco 2 3| Altas
Promedio 3,5

Otros de los parametros relevantes son los saldos promedios que el cliente
presente a través de las referencias bancarias a favor de la empresa, pues servira
como dato para verificar que dicha informacidn pueda tener relacién con el cupo
del crédito a conceder por parte de la empresa. Dentro del cual se alinearan los
parametros para el establecimiento del cupo.

Tabla 44
Datos de Buro de Crédito

Calificacion en Buro de
Crédito
X

mioO|m|>
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Con la calificacion de crédito que se obtenga del cliente se podré analizar
si el aspirante de crédito cuenta con un buen record crediticio dentro de los
parametros tolerables estaran aquellos clientes que cuenten con calificaciones A 'y
B, pues las calificaciones de C en adelante no aprobaran la solicitud del crédito en
la empresa, posteriormente se le comunicara de la resolucién tomada para por

dicho efecto.

Analisis estructural de dias de créditos y cupos

Para el establecimiento de los dias de crédito se propone la siguiente

escala por tipos de clientes de igual forma con los cupos.

Actividad Comercial o Tipo de Negocio

De acuerdo a los resultados obtenidos dentro del levantamiento de
informacion se determinara que para los diferentes tipos de clientes se
estableceran como parametros los dias de créditos dependiendo de la actividad en
que se encuentre.

Dentro del establecimiento de las politicas de crédito se otorgara los dias
de credito dependiendo de los tipos de negocios en que se encuentre se daran
creditos en promedio a la tabla detallada por tipo de negocio dentro del cual no
podra superior, lo que si estara permitido realizar los pagos dias menores ya que
existe la opcidn de que pueda pre cancelar de forma anticipada la obligacion que
tenga con la empresa para liberar cupo, ya que la revision de los cupos se los
realizara de forma periddica y ajustable dentro de los plazos que disponga la

administracion.
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Condiciones Generales de Créditos
En las politicas se estableceran los términos y condiciones generales para el
otorgamiento de créditos entre los cuales detallamos los siguientes:

v' Dias de crédito
v Cupo de crédito
v Plazos de pagos
v’ Garantias

v Forma de pago

Condiciones de dias de Crédito

Por Referencias Comerciales.- De acuerdo a las referencias comerciales y
soportadas con las facturas de proveedores de los cuales debera adjuntar minimo
tres de proveedores diferentes.

Tabla 45
Opciones de dias de crédito por Tipo de Negocio

Opciones de dias de Crédito

Promedio de
Tipo de Negocio dias
Bazares 15 a 30 dias
Farmacias 15 a 30 dias
Tiendas 0 a 15 dias
Pafialeras 0 a 15 dias
Papelerias 20 a 30 dias
Oficinas 20 a 30 dias

Por verificacién de llamadas telefénicas.- Confirmacién de los datos

presentados por el cliente para la comprobacion de los dias de crédito.

Condiciones de dias de Crédito

Por compras de contado.- al cliente que realice compras de contado se le

asignara el cupo de crédito minimo tres.
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Por referencias comerciales.- De acuerdo a los datos proporcionados por el

cliente, el oficial de crédito y cobranzas debera validar dicha informacién para la

asignacion de los cupos.

Carta de referencia comercial.- En la carta debera constar los dias de

crédito asi como los cupos de crédito que dispone el cliente con el proveedor.

De las Referencias Comerciales

Referencias Comerciales
Razén Social 1 |
Ruc: Telefono
Cupo Asignado ‘ Plazo de Crédito
Forma de Pago: Efectivo Cheque Transferencia Otros
Observaciones:
Razén Social 2: |
Ruc: Telefono
Cupo Asignado ‘ Plazo de Crédito
Forma de Pago: Efectivo ~ Cheque Transferencia Otros
Observaciones:
Razén Socil 3: |
Ruc: Telefono
Cupo Asignado ‘ Plazo de Crédito
Forma de Pago: Efectivo ~ Cheque Transferencia Otros
Observaciones:
Figuras 39

Campos de Referencias Comerciales

Dentro de la solicitud de crédito todos los clientes deberan ingresar

informacion de al menos dos proveedores que actualmente estén realizado

transacciones comerciales asi sean de contado, ya que esto puede ser tomado

como una ventaja para la empresa producto de aquellos clientes que ain no

dispongan de crédito y lo estén necesitando y solicitando sin tener ninguna

respuesta favorable para tal efecto, por lo que debera sujetarse a las politicas que
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la empresa decida implementar para salvaguardar la colocacion de la mercaderia 'y
la confianza puesta en los clientes aspirantes a crédito.

Deberén ingresar informacion obligatoria como Razén social del
proveedor asi como Ruc, teléfonos de contacto para confinacion de la informacion
ingresada por el aspirante de crédito, asi como los cupos en el caso de tenerlo pues
servird como pardmetro para el establecimiento del cupo y que la empresa pueda
competir de forma significativa pues permitida identificar este pardmetro, asi
mismo todo cliente deberd ingresar los dias de crédito que dispongan en caso de
que dicha referencia sea a crédito caso contrario no seria necesario el ingreso de
dicha informacién, debera ingresar de forma obligatoria la forma de pago pues
permitira evaluar los riesgos con las que la empresa decida realizar las
recaudaciones de los valores producto de las ventas y dejar establecido los la
forma de pago por parte de la empresa, esta a su vez debera comunicar al cliente
aspirante a mediante una carta o correo electronico en caso de que exista una
modificacion en funcion a la forma de pago o cambio de forma de pago que desee

cancelar el cliente sus valores por pagar.

De las Bancarias

Dentro del proceso del control de las policitas de crédito se solicitara
documentacion necesaria para la verificacion de los datos de los clientes asi como
la firma de documentos que respalde el crédito. Todo cliente deberd adjuntar una
carta emitida por una institucion bancaria para conocer sobre los movimientos

generales del aspirante a crédito.
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De las inspecciones al cliente

Dentro del proceso de control y como politica crédito se implementara
visitas periddicas a los clientes de los cuales tiene cupo de crédito, pues sirve para
detectar los casos de eventualidades que se puedan presentar ya sean estos de
atencion confirmacion de pagos, recepcion de estados de cuentas, verificar que
todo se esté cumpliendo de acuerdos a las disposiciones administrativas de la

empresa.

Propuesta de puntuacion de datos para evaluacién de dias y cupos

A continuacion se presenta un cuadro de indicadores para la evaluacion de
los cupos de créditos y los plazos de los créditos. La puntuacion sera en funcion a
la informacidn obtenida de los clientes, que a su vez estan sujetas a validacion de
la informacion en el siguiente ejemplo se muestra una evaluacion para el

otorgamiento de crédito.

Tabla 46
Clasificacion de Puntuacion Analisis de Crédito
Clasificacién Crediticia
PUNtUACIHN Estimac!c')n Punt.uacién

Caracteristicas del Crédito 0-100 POSHBEGTIIERE | [ESIAEGE
Referencias Comerciales 100.00 0.25 25.00
Referencias Bancarias 100.00 0.15 15.00
Ingresos Anuales 100.00 0.10 10.00
Pagos de Créditos Anteriores 100.00 0.15 15.00
Afios en domicilio actual 100.00 0.10 10.00
Inspeccion del Negocio 100.00 0.10 10.00
Record Crediticio 100.00 0.10 10.00
Referencias Personales 100.00 0.05 5.00
Resultados 1.00 100.00

Descripcion de Tabla de Puntuacion
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Caracteristicas del Crédito

Describe los campos a ser evaluados de acuerdo a la informacién
proporcionada por los clientes, dentro de las caracteristicas se detallan las
siguientes:

v Referencias Comerciales
v Referencias Bancarias
v Ingresos Anuales
v’ Pagos de Créditos Anteriores
v Afios en domicilio actual
v" Inspeccion del Negocio
v Record Crediticio
v Referencias Personales
Puntuacion
Puntaje mediante la valoracion de la informacion que de acuerdo a los

rangos obtenidos se dara la puntuacion

Estimacion Predeterminada

Es el peso que se dara a la valoracion a través de la obtencion de la

informacion.

Puntuacidn estimada: Ejemplo de Analisis de Otorgamiento de Créditos

La puntuacion estimada es el resultado de la multiplicacién entre la
puntuacion y la estimacion predeterminada como se detalla en funcién al peso que
la empresa le da a cada caracteristica.

Cada referencia comercial tendra un factor de distribucion sobre 100, si en

el caso de que los proveedores a quienes en la solicitud de crédito se ingresé como
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referencia y del cual no ha confirmado dicha informacion se obtendra un valor de
O (Cero) a diferencia de aquellos que si confirmaron tendra un valor para la
puntuacion estimada.

Tabla 47
Puntuacion Referencias Comerciales

Puntuacion de Referencias Comerciales

Referencias Comercialesl 33.33

Referencias Comerciales2 0

Referencias Comerciales3 33.33
66.66

La puntuacion de los pagos de créditos anteriores es decir mediante la
confirmacidn de la informacién si no se han presentados inconvenientes en la

cancelacion de las deudas.

Tabla 48
Puntuacién de pagos de créditos anteriores
Puntuacion de Pagos de Créditos Anteriores
Referencias Comercialesl 33.33
Referencias Comerciales2 0
Referencias Comerciales3 33.33
66.66

De acuerdo a los certificados bancarios donde se conste que efectivamente
tiene un buen manejo de sus cuentas obtendré la puntuacion que servira para la
determinacién del otorgamiento del crédito

Tabla 49
Puntuacion Referencias Bancarias

Puntuaciéon Referencias Bancarias

Banco 1 33.33
Banco 2 33.33
Tarjeta de Crédito 33.33

99.99
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De acuerdo a la informacién que proporcione el cliente sobre el tiempo
que tiene en el negocio influird en el porcentaje del factor para la puntuacion final

del otorgamiento del crédito

Tabla 50
Puntuacion afios en domicilio comercial actual
Puntuacion Afos en domicilio comercial actual
Menos a un afio 30
Un afio a Tres afios 60
Mayor a tres afos 100

Dependiendo de las otras variables del comportamiento de crédito en la
central de riesgo obtendra la puntuacién para la calificacion del otorgamiento del
crédito.

Tabla 51
Puntuacion de Record Crediticio

Puntuacion de Record Crediticio
Calificacion A 100
Calificacion B 85
Calificacion D 0
Calificacion E 0

La inspeccion conlleva una puntuacién que le oficial de crédito al evaluar
debera considerar varios aspectos para la puntuacion para el otorgamiento del
crédito.

Tabla 52
Puntuacion Inspeccién del Negocio

Puntuacion Inspeccion del Negocio
Local Surtido y mucho movimiento 100
Local Surtido y poco movimiento 85
Local poco Surtido y poco movimiento 75
Local poco Surtido y cero movimiento 60
Local vacio y sin movimiento 0
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A continuacion se presenta los resultados obtenidos dentro del anlisis a

través de la informacion proporcionada por el cliente.

Tabla 53
Calificacion crediticia por puntos
Clasificacion Crediticia
Puntuacion Estimacién Puntuacion

Caracteristicas del Crédito 0-100 |Predeterminada| Estimada
Referencias Comerciales 66.66 0.25 16.67
Referencias Bancarias 99.99 0.15 15.00
Ingresos Anuales 100.00 0.10 10.00
Pagos de Créditos Anteriores 66.66 0.15 10.00
Afos en domicilio actual 60.00 0.10 6.00
Inspeccion del Negocio 75.00 0.10 7.50
Record Crediticio 85.00 0.10 8.50
Referencias Personales 50.00 0.05 2.50
Resultados 1.00 76.16

A continuacion se presenta la propuesta sugerida para el otorgamiento del

plazo del crédito

Tabla 54
Plazo sugerido de créditos
Condiciones de Plazos dias
96-100 30-45
85-95 15-29
70-85 1-15
0-69 0

Para calcular el factor proporcional del cupo el cliente en el ejemplo
solicita $500.00 / 100 = 5.00 es el resultado de la proporcionalidad multiplicado

por el puntaje obtenido refleja un cupo sugerido de $380,81

Tabla 55

Cupo sugerido de créditos
Condicion de Cupos Cupo
Cupo Solicitado 500.00
Factor 5.00
Cupo Sugerido 380.81
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En el establecimiento del cupo dependera del cupo solicitado por el cliente
o la gerencia determine el cupo conservador en funcion a las referencias
comerciales y sus compras dentro de la empresa.
Anexos de Responsabilidad

Todo cliente debera firmar un modelo de carta de autorizacion indicando
quien sera la persona encargada de la recepcion o retiro de mercaderias con la
finalidad de controlar y establecer los parametros claros y que exista un acuerdo
mutuo sobre la recepcién de las mercaderias.

En la parte final de los anexos se detalla un modelo sobre la
responsabilidad de recepcidn de mercaderias.
Notificacion de Aprobacidn o Negacién de Créditos

Una vez concluido el proceso de recepcién, validacion de la
documentacion la Gerencia, debera evaluar el riesgo y aprobar el crédito o negar.
Control en Cupos y dias de Plazo

Como medida de prevencién solo el oficial de crédito podréa asignar el
cupo de crédito de los clientes asi como los plazos y formas de pagos, con previa

autorizacion de la gerencia para dicho proceso.

Proceso de documentacién de Clientes

Todas las carpetas que ingresen a la empresa deberan pasar por el registro
y creacion de la documentacion necesaria para la apertura de los créditos asi como

los dias, sin este proceso no se podra realizar la apertura.
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Revision de Solicitud de Crédito
Creacion Carpeta con Codigos

Document
acion

Creacion del Cliente
Ingreso de Cupo y Dias Crédito

Ingreso de acuerdo al Secuencial del
Cogido Cliente

Cierre.

Ingreso
Archivo

Figuras 40
Proceso de ingreso de documentacion

Auditoria de documentacion Clientes

La auditoria de la documentacion de clientes estara a cargo de quien
decida la gerencia para este objetivo con de disminuir a los clientes fantasmas o
clientes que no han seguido el proceso de control para el otorgamiento de crédito
de acuerdo a las politicas de crédito, para ellos se debera establecer una periodos
no menor a tres meses de todos los clientes y a su vez actualizacion de datos de

dichos clientes.

Conciliacién de documentacion

En el proceso de revision y control de documentacion de la empresa sobre
la apertura a través de las solicitudes de créditos comparada con los registros

secuenciales de los clientes que se encuentren vigentes o pasivos.
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Revision de Revision o
Determinacion

de Diferencias

Documentacion informacion en
Clientes Sistema

Figuras 41
Proceso de Conciliacion Documentos

Procesos de revision fisica.- En el proceso de revisidn se debera constar
documentacion necesaria como:

Solicitud de Credito Firmada por el Cliente y Gerente

Cedula de Identidad y Certificado de votacion del titular o representante

legal

RUC

Referencias Comerciales

Referencias Bancarias

Referencias Personal o de recomendaciones

Garantias
Procesos de revision sistema

En el proceso de revision de sistema se verificara el secuencial con las
carpetas de los registro de archivos el mismo que deberéa ser presentado a gerencia
en caso de existir irregularidades o no.
Conciliacion

Consiste en determinar las inconsistencias de la documentacion de los
clientes creados y que en vigencia se encuentren con créditos asi mismo los

clientes que se encuentren inactivos.
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Cronograma de control de revisién de documentos

Como politica de control la empresa deberé realizar revisiones de la
documentacion de los clientes recién creados al momento de otorgar los créditos
en cuanto a dias y cupos estos se realizaran al momento de su ingreso, y en

bimensualmente se realizara la revision de la documentacion.

De la Gestion del Cobro

La gestion de cobranza estara a cargo del oficinal de crédito y cobranzas,
ya que debe asegurar la prevencion de las diferentes eventualidades que se puedan
presentar cuando dichos clientes incurran en morosidad.

Se implementaré un analisis y revision periddica de la cartera por lo que
posteriormente el oficial de crédito deberd emitir un informe a gerencia sobre las
novedades en caso de que algun cliente o clientes presenten irregularidades en sus

pagos como es el no cumplir con las deudas que tengan vigentes con la empresa.

Dentro del proceso de gestion de Cobro

El oficial de crédito presentara de forma semanal un informe a gerencia
general para que a su vez pueda revisar la cartera con los diferentes tipos de rango

gue se han considerados criticos luego del levantamiento de informacion.

Actividades de Gestion de Cobro

A continuacion detalla de forma grafica el proceso para gestiones de

cobros basicas dentro del proceso de gestion de cobranzas
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Actividades
de Gestion de
Cobro y

Mensajes via

Llamada
correo

electronico

telefénica

recuperacion
de cartera

Figuras 42
Actividades de gestion cobro

Mensajes via correo electronico.- un dia después del vencimiento del
crédito.- Consiste basicamente en que mediante en proceso, se podra hacer uso de
la herramienta tecnolégica que el oficial de crédito y cobranzas debera revisar de
forma rutinaria la informacion que genere el sistema para el posterior envio de la
comunicacidn al cliente mediante los medios de contacto que haya registrado en la
solicitud de crédito para que a su vez sea enviada la notificacion via correo
electronico. Desde luego haciendo uso de la informacion de las encuestas donde
se menciond que casi el 80% de los encuestados posee un correo electronico.

Llamada telefénica.- Como establecimiento de la gestion del cobro por
parte del oficial de crédito y cobranzas en vista de que no se actualice la
confirmacion del pago via correo electronico se procedera a realizar el contacto
via telefonica hasta lograr contactar al cliente y a su vez realizar la verificacion de
que se haya realizado la cancelacion de la deuda conforme a la forma de pago que
haya indicado el cliente en la solicitud de crédito implementada dentro del
proceso de control y mejora de las politicas de créditos y procedimientos de

cobranzas.
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Visita de Campo.- En caso de que no se pueda contactar a los clientes
dentro de los primeros quince dias de morosidad el oficial de crédito y cobranzas
debera realizar la visita al establecimiento y realizar el levantamiento de la
informacion del porque dicho cliente ha incurrido en morosidad y notificar a la
gerencia general para que pueda tomar una decision efectiva y oportuna para el
acuerdo de pago en caso de incurrir o cerrar el crédito asignado de forma

temporal.

Asignacion evaluacion de dias de morosidad de los clientes

Con el rango y clasificacion de las cuentas por cobrar el oficial de crédito
deberé realizar la gestion de los dias de mayor morosidad hasta los que tenga
menor en los casos que son criticos se evaluara mediante la propuesta de cada
caso Yy cada situacion en que haya incurrido en morosidad cada uno de los clientes.
0-30 dias de mora
31-60 dias de mora
61-90 dias de mora

Mas de 91 dias de mora

De los convenios o reestructuracion de los cobros

Esta herramienta sera utilizada cuando el cliente no pueda cancelar los
creditos dentro de los plazos de negociacién dejando como constancia su
responsabilidad de la deuda a su vez se compromete a realizar los pagos de
acuerdo a la nueva tabla de amortizacion de la empresa determine para tal efecto,
dentro de los anexos se detalla el formato a utilizar en estos caso que incurra el

cliente en morosidad.
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De los Procesos Judiciales

En caso de no llegar a un acuerdo utilizando los métodos anteriores con las
obligaciones con la empresa, actualmente se ha realizado la respectiva consulta
con los asesores juridicos Arguello & Asociados, quienes seran los responsables
en caso de no llegar acuerdos de pagos con los clientes que asi no quieran cumplir
con sus compromisos de pago por lo que han realizado la propuesta de tomar
como referencia los anexos para los diferentes tipos de convenios enmarcados con
la legislacion ecuatoriana vigente por lo que de alguna forma la empresa
respaldaria sus cuentas por cobrar en caso de que se conviertan incobrables luego
de que la empresa lo ponga en manos de los asesores juridicos de la empresa.

Quienes se encargaran de realizar las siguientes acciones.

Tipos de cobros pre juridicos Asesores Juridicos Arguellos ¥
Asociados

!

Cobranza pre juridico interna:

Todos los Clientes gque lleguen hasta los 90 dias de vencido, seran
gestionados internamentes por el Oficial de Crédito v Cobranzas.
La cartera de clientes gue se encuentre vencida en mas de 180
dias, debe ser asignada a Gestores especializados (Externos o
Internos), los cuales deben realizar las siguientes actividades:

J

Cobranza pre juridico externa:
Todos los Clientes que lleguen a 180 dias, seran enviados a una
agencia de cobro Gestiona Arguello v Asociados v permaneceran
alli hasta la recuperaciaon o baja de dichas cuentas por cobrar. Los
productos cuyo valor total.

Figuras 43
Tipos de Cobros pre juridico

Tomado de: Arguello & Asociados
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Establecimiento de honorarios sobre acciones judiciales

De acuerdo a los montos de asignados al Estudio Juridico Arguello y
Asociados se establecen los montos y honorarios por recaudacion de la cartera
considerada critica e incobrable.

Tabla 56
Honorarios Profesionales Estudio Juridico

Desde Hasta % Honorarios
0 1.000,00 20
1.001,00 2.000,00 15
2.001,00 3.000,00 10
3.001,00 En adelante 7

Fuente: Estudio Juridico Arguello & Asociados

Los honorarios dependiendo de los montos por clientes los valores a cancelar

estaran de acuerdo a la tabla presentada por el Estudio Juridico.

De las Notificaciones

Como politica de empresa se establecerd que de forma mensual sea
enviado a los clientes que tengas créditos con la empresa €l envio del estado de
cuenta a las direcciones de correos registrados, en el caso de que no dispongan de
un correo deberé el oficial de crédito contactarse con el cliente y solicitar esta
informacion caso contrario estara sujeto al envié del respectivo estado de cuenta

recargando el costo de envié del mismo.

De los Envi6 de Estado de Cuenta Clientes

Como requisito necesario en la solicitud de crédito todo cliente debera
ingresar su correo electrénico como medio de contacto, a los clientes se le enviara
de forma mensual a dichas direcciones sobre la informacidn sobre su situacion
comercial con la empresa dentro del estado de cuenta detallara a continuacion una

estructura basica que se tomara como referencia de las instituciones financieras
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considerando como una herramienta necesaria de apoyo y control tanto de clientes
como para la empresa dentro de sus desarrollo normal de operaciones
comerciales.
Formato del Estado de Cuenta del Cliente.

A continuacion se muestra el formato para el control de conciliacién con

clientes sobre el estado de cuenta.

Tabla 57
Formato de Estado de Cuenta
DISTRIBUIDORA KATHSAB S.A. Estado de Cuenta
Lugar v fecha de Emision: Guayaquil, 05 Marzo del 2016 Total Deuda ) 100.00
Periodo de Corte del 01 al 29 de Febrevo del 2016 Total Vencido | § -
Nombre del Cliente|Juanito Perez 1-15 dias 3 -
Ruc: 0907912689001 16- 30 dias 3 -
Direccion: Guasmo Central coop .Union de Bananeros 31- 60 dias 3 -
Telefono: 042867820 61 - 90 dias b -
01 - enadelante | § -
DETALLE DE MOVIMIENTOS
Fecha de Factura |Factura No. Fecha de Vencimiento | D/C [Monto Status Deunda
saldo anterior 5 100.00
02/02/2016 1 17/02/2016| ND | § 1.00000 [§ 1,100.00
03/02/2016|Abono NC |8 (1,000.00)| § 100.00

Nomenclatra:
ND: Nota de Debito( consumos v recargos)
NC: Nota de Crédito(Pagos o abonos)

Descripcion de datos del estado de cuenta clientes

Datos del Cliente: Sirve basicamente para la identificacion del cliente
con sus datos en el estado de cuenta conocera que dicho estado de cuenta y
movimientos le pertenecen.

Total Deuda: Es el saldo vigente a la fecha de corte que el cliente adeuda
con la empresa.

Dias vencidos: En este campo el sistema registrara de forma automatica la
categorizacion dependiendo si el cliente cuenta con dias de mora en caso de que

no los tenga el sistema no emitira dichos parametros.
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Detalle de Movimientos
Fecha de factura

Detallara en el momento que el sistema emita el respectivo comprobante
autorizado por el SR,

En este campo también se detallara la fecha en caso de que existan recargos por
envios de estados de cuenta asi como los abonos o pagos que el cliente realice
dentro del periodo que realizo el pago o abono de la deuda pendiente.

Factura

Dependiendo del nimero secuencial que tenga la factura se detallara para
efectos de control y monitoreo de parte y parte.
D/C:

Especificaran los Notas de débito o consumos que el cliente realice dentro
del rango del estado de cuenta 0 mes que se origine, la Notas de creditos se
registraran las devoluciones, o0 generen comprobantes de retencién asi como los
pagos totales o abonos que el cliente realizare.

Monto:

Dependiendo del valor que se ejecute dentro del mes se registrara en el
estado de cuenta ya sean por facturas, comprobantes de retenciones, devoluciones,
recargos, pagos o abonos, etc.

Status o saldo:

Detallaran en caso de que existan saldos pendientes por el cliente ya sean

estos a favor o en contra.

Nomenclatura:
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Son especificaciones e incluso cuando existan modificaciones de mejora
dentro del estado de cuenta se detallaran con la finalidad de que el cliente conozca
sobre los cambios realizados en dicha informacion.

Observaciones:

Indicaran mensajes o promociones que la empresa tenga dentro del mes,
asi como la direccién y teléfonos de la empresa en caso de que existan duda o
inquietudes por parte del cliente se pueda comunicar directamente notificando las
novedades, esto permitira la retroalimentacion y el aumento del nivel de confianza

con los clientes.

Plazo de entrega de estados de Cuenta

El oficial de créditos y cobranzas realizara él envio de dicha informacion a
los correos electronicos debidamente registrados y que los clientes hayan
autorizados para tal efecto, dentro de los primeros CINCO dias del mes siguiente
al haber realizado las transacciones por parte de los clientes, esta herramienta
permitira llevar un mejor control tanto para clientes como para la propia empresa

ya que se estara trabajando de forma mensual y continua.

El estado de Cuenta como herramienta de Control

El estado de cuenta sera utilizado como una herramienta de control tanto
para la empresa como para los clientes ya que por lo menos con un periodo
mensual o cada 30 dias se podra conocer de forma detallada cada uno de los
movimientos que haya tenido dentro de la empresa a su vez como parte de mejora
dentro de los problemas de jineteo de fondos asi como medida de prevencion de

fraudes, por lo cual se buscara transparentar toda transaccion.
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Propuesta de indicador de cobranza para la empresa

A continuacion se detalla la siguiente tabla para medir la efectividad del
departamento de cobranzas, por cada mes que se vaya facturando se ira midiendo

la efectividad de la cobranza al mes que le corresponda.

Tabla 58
Indicador de Efectividad de Cobranza

[ Periodo Facturacion | Cobrado Ta de Pérdidas o

a Credito Efectividad de || pendiente de
Cobranza cobro

[ Enero 10,000,001 9.000,00 a0%% 1.000,00]
Febrero
MMarzo
Abril
Mayo
Junio

Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre
Anual

Fuente: Presupuesto de la empresa

De acuerdo a la tabla la empresa espera que los indicadores no pasen del
limite de tolerancia que determine la empresa con el objetivo de controlar la
gestién de la cobranza es decir.

La importancia de controlar la cartera interna de la empresa asume un rol
destacado debido a que no se incurria a otros recursos o gastos que puedan afectar
la recuperacion de dichos valores como son la de estudios juridicos u otros canales
de recaudacion.

Procedimientos para gestion en funcidn al porcentaje de efectividad de cartera.
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Tabla 59
Tabla de Acciones de Cobro
% de
Efectividad Acciones Recomendaciones
Se deberéa presentar un informe de
10% Verificar diferencias |dichos clientes y gestionar el cobro
20% Visita de Clientes | Notificar y negociar con el cliente
Si no puede cancelar se procedera con
30% Retiro de mercaderias | el retiro de la mercancia
El caso de existir garantias seran
40% Ejecutar garantias | ejecutadas
Se deberé hacer seguimiento al
Envio al estudio Estudio sobre la recuperacion de los
Mayor a 50% Juridico valores

A través del porcentaje de efectividad se puede medir la gestion de los

créditos y cobranzas y se debera realizar seguimiento a dichos valores no

recaudados e identificas quienes son los clientes si son permanentes, es decir que

siempre se estén atrasando en los pagos, se podra analizar el cierre o disminucion

de la linea de crédito de forma progresiva.
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Conclusiones Capitulo IV

Con la propuesta del disefio de politicas de créditos y los procesos de
cobranzas la empresa contara con lineamientos esenciales administrativos que
contribuirdn al mejoramiento del area, a su vez podra competir en el mercado.

La empresa podra controlar las autorizaciones de créditos mediante
parametros, que permitiran la calificacion de los clientes para el otorgamiento del
crédito.

Se plantea actividades de gestion en el proceso de cobro a su vez permitira
dar las facilidades al departamento para que puedan gestionar la recaudacion de
las ventas a crédito.

Se proponen mecanismos de control que la empresa debera evaluar y las

diferentes situaciones que se podran presentar en el proceso operativo.
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Conclusiones

Mediante el estudio del primer capitulo de investigacion tedrica se pudo
conocer las diversidades de pensamientos e investigaciones sobre politicas de
creditos y procedimientos de cobranzas. En el segundo capitulo se encontrd
informacion referente a casos similares de la empresa lo cual permite tener una
vision de las deméas empresas asi como la situacion actual que contribuyeron al
desarrollo de la propuesta.

Kathsab debera revisar y analizar el disefio de las politicas de créditos y
procedimiento de cobranzas de la empresa comercial, con el objetivo de fortalecer
la institucionalidad de la misma, debera aprovechar las ventajas competitivas tanto
internas como externas. Mediante la utilizacion efectiva de sus recursos y frente a
un mercado en donde se estd compitiendo.

A través de la aplicacion de las encuestas se pudo analizar los diferentes
tipos de comportamientos de los clientes mostrando los parametros que la empresa
puede adoptar en el proceso el disefio de implementacion de politicas de créditos y
parametros dentro de los procesos de gestion efectiva de cobranzas en el sector
comercial donde se encuentra actualmente la empresa.

Con los resultados obtenidos se presenta la propuesta con politicas y
procedimientos claros
1. Propuesta de las Politicas de Crédito y el proceso de analisis de créditos.
2. Propuesta de los procedimientos para calificacion de Crédito
3. Procedimientos de cobros mediante la realizacion de varias gestiones
dependiendo el caso
4. Posibilita el incremento de sus ingresos por ventas a través de ventas a

crédito
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5. Control a través de indicadores Financieros de Cuentas por Cobrar y
Cuentas por Pagar
6. Control de documentacién de clientes y auditoria y seguimiento de

comportamiento de ventas.

Recomendaciones

Los procesos de analisis para el otorgamiento de crédito deberan
capacitarse a la persona encargada para que pueda cumplir con el objetivo de la
propuesta de las politicas y de los procesos de cobros.

La gerencia debera hacer un seguimiento sobre la evolucion de las ventas
y controlar la cobranza a traves de las diferentes propuestas.

Debera ser analizada las politicas disefiadas para el mejoramiento
financiero

Se recomienda hacer conciliaciones relacionadas a las cuentas por cobrar,
inventarios, inclusion de los clientes y la realizacion de los andlisis financieros

como son a través de los ratios financieros.
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Apéndices
A. Solicitud de Crédito de Clientes

SOLICITUD DE CREDITO

Ciundad [ [Fecha

IDatos del Solicitante

Fazon Social

MNombre Comercial

Diireccidn

Referencia del negocio

Establecimiento: Propio Adguilado Otros (Especifique’)
MNumero de Catastro -

Tiempo en el negocio: Afios: Meses: Drias -

Telefonos: Celalar |
Email:

INombres representante Legal:

Cupo Solicitado: |

Tipo de Negocio:

Bazar Farmacia Tienda Papeleria Oficina

Referencias Comerciales

Rarzon Social 1: |

Ruc: | Telefono |
Cupo Asignado | |P1azc de Creédito |
Forma de Pago: Efectivo Cheque Transferencia Otros.

Observaciones:

Razdn Social 2: |

Fuc: | Telefono |
Cupo Asignado | |Pla.zo de Crédito |
Forma de Pago: Efectivo Chegue Transferencia Otros.

Observaciones:

Razron Social 3: |

Ruc: | Telefono |
Cupo Asignado | |Plazc de Credito |
Forma de Pago: Efectivo Cheque Transferencia Otros.

Observaciones:

Referencias Bancarias

Banco 1: | |Cta Ahorros () |Cta Corriente ()

INimmero de Cuenta | |Antigﬁeclacl cta |Aﬁos meses dias

Banco 2: | |Cta Ahorros ) |Cta Cormiente ()

IMNimmero de Cuenta | |A_t1tig|;iedad cta |A_t‘ios meses dias

Tarjetas de Crédito

Banco | |N1.'Jmero | |Cu—pro Diisponible:

Banco | |T\T1.'Jmero | |Cu—po Disponible:
Referencias Familiares

Nombres: Parentesco: Telefonos

MNombres: Parentesco: Telefonos

Nombres: Parentesco: Telefonos

Bienes Raices
CASA DEPARTAMNENTC FINCA
ANWVATTTO COMERCIAT. CODIGO CATASTRAT.

Registro del Cliente /o solicitud del Cliente:
En mi calidad de Titular v/'o Representante Legal en los datos de la solicitnd Mencionado Autorizo

a KATHSAB S A | efectonar la consulta de mi historial crediticio, ademas de suministrar procesar
brindar informacidn comercial a las entes reguladores para este fin,. Tambien para realizar las
gestiones de cobranzas de la empresa por los productos contraidos v gastos que generen por las
gestion de cobranza en caso de morosidad de acuerdo a las leyves wigentes en la constiticion de la

Republica del Ecuador.

Anexos:
Escritira de Constitucion de la Empresa
Copia de RTUC de la empresa
Cédula v Certificado de Wotacion del Titnlar o Representante Legal
101 de Impuesto a la Renta altimos tres afios
104 Declaraciones de Ira altimos tres meses

F.efencias por Escrito

_ Referencias Comerciales

_ Referencias Bancarias

_ Referencias Personales

Fuma del Representante Legal & Propicetario
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B. CONVENIO DE CREDITO

Comsparacan a [z celebracion del pressnte instnumentn, poruez parte &l Senor REPRESENTANTE
LEGAL DE LA COMPARIA ACREEDOPRA por los derechos que repressata de la COMPAMNIA
ACREEDORA 2 quisn en adelante 52 le denpemara "LA COMPARNIA", ¥ por otr2 parte,
NOMERE DEL DEUDOR. PRINCIPAL el setior NOMERE DEL GAFANTE .comp GARANTE
S0OLIDARID aquienes s les dencenirara "EL CLIENTE", quienes comvierer en calshrar sste comveso
da Cradito, comberddo en |2z szments: condicionss, clansulas v estipulacionss:

PRIMEFA: Ervirud de 2 solicitod presentada por EL CLIENTE v 12 vez verificada I informarion
persomal y craditica coesignada en didka salicitod, LA COMPARNIA le ctorzam. credite al CLIENTE,
para tal et “ EL CLIENTE “ fimma un pagaré a la orden de LA COMPARTA, todo esto dertro del cupo
Iinite de credito previments aorzada

SEGIMDA: EL CLIENTE acepta evpres2 ¢ incondicioralmets que tamtn los impantes de lo: pasarss
suscritos 2 2 orden de LA COMNPANTA, factoras entregadas por bienes o sarvicios recibidos, comrenios
da pzzo fimnados posterionmente, refirenciantantos, 2z comp les debitos que e reabicen 2 50 ooenta por
comcepto de gastos adiciereles dermados del mamejo de k2 utilizacion del credito, se debera pezara LA
COMPANTA, deriro de los plazs estipudados en fzles documesios.

TERCERA:" En caso de camibio de domnicilio v uhmdemtmnﬂ.ﬂlﬁ%ﬁamnhh@zﬁ:
avizo inmediate dztal hecho a la COMPANIA, medizna commmicacion escrita, en 1z que ssrele o1 meng
o muevas diracciones, e caso de no bacerk, 28 entendara que toda commicacon emviada 2l dongolio
determinado en la selicitud de Credito o2 enfrezada. Los reclamps, ohsemaciones v/o la inconformidad
WMMﬂ.mmzﬂgﬂ1ﬂmmmem%ﬁﬂilmﬁmmhmmam
destro de los guince dizs siguientss 2 k2 facha de que haya realizado dicha transaccion que impuere. i
dicho plazo tramscure sin que 38 heva fomealado ninsim reclama, se emtendera que EL CLIENTE se kel
D:ﬂfnmmn:ﬂ]uamlda_mduncﬁpmmmhmktﬂﬁquﬁacmmdnmtmm

CUARTA: EL CLIENTE, =2 obliga incondicomabmenie a pagar el Valor de las cuckas respecivas
comztamte: en los pasare: o fachra: mmaito: por EL CLIENTE, comverdos de pazis, mas los carzos por
seamerados por el 1so del credito, en &l plazo v facha expresaments sefalados para ol ofacto, pago que
debera realizarlo en ks ofciras de Ja COMPARIA, no obstante Ja COMPARLA zerrasera el derecho
de poder realizar Joz cobmos directamente en el domiclio o trabajo DEL CLIENTE y desiser a uma
DETSONA O Coeparaa para realizar estas pestiones LA CORP queda Autonzada a cobrar
Conisiones, hotorarios por cobranza, mmereses de Snanciamisnto |egabments permitides v de mor y
oSt procesales, cargo: que son acetados por EL CLIENTE quien desdeya :e obliza 2 pagarko:

o condicioeal

(QUDNT A Este comvemo tere 1n plazo mdsfmide mientras exist wa relacion Comencl enire
COMPANIA Y EL CLIENTE comado desde ssta fecha. Se deja constancia qua LA COMPANTA a sz
arbimio podra darlo por temmunado et OElquisr momenho v 20 PrEVio 2vizo.

SEMTA: El uzo del credSio otorzado por EL CLIENTE, siznifica su exgpreso consentinisnty de
aceptacion de la: modificacionss que e infrodimesen al comvenie. Caze confraria, EL CLIENTE puade dar
por fnalizada m relacion con LA COMPARLA, cancelando el tord de bo adendado a LA COMPANIA 31
o los demas nitros estipulados anterionmente.

SEPTIMA- Parz los cazes en que EL CLTENTE zean da estado civil casados, declarn que & presenta
coervesio 1o suscribe debidemente farubtad por sus comvzes, Mnmndqamﬂmmm;mqnem
COMPANLA, poadz obterer de amloguser foente de informacion, inchiidz 2 Cartral de Riessos v los Buro
de informmcion Crediticia, referencias @ mfrmacion personal sobre el comporeaientn del Credito, mestro
0 d quisnes representamos. Asl mismo antorizz 2 Transfenr o entregar informacion referente a =l
comportamsenta de Craditn, 2 autonidades compatentes | mmnammmﬂlhmdzmﬁmm
crediticia y ofres mstirncions o persones fmdicas legalmente Sodedas | 321 como pam que posdz dara
conocer 2l comportamiento araditicio, parz fines de evahmcion de cedito
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OCTAVA: En caso de. Los comparecientes remmelan fuero y domucilio y se someten a los Jueces
Competentes de Ia ciudad de Guayaqul y al tramute Ejecutrvo o Verbal sumaro a eleccion de
COMPANIA. Para constancia de lo estipulado firmean las partes en Guayaguil xx De gopos, Del 2013
p) LA COMPANIA ACREEDORA.

NOMERE

NOMEERE DEL GERENTE COMPARIA ACREEDORA MOKERE DEL DEUDOR.
COMPANIA CI X20CCC000o00n
CARGOD DIFECCION

EUC

NOMBERE DEL GARANTE (SILO JIEME.

CIXo0OC0Co000T

DIRECCION
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C. RESTRUCTURACION

GYE.-Mo.
POER IR0 § 100,00 dalares Vence el 17 de Enaro 2017

Delbo v pagars incondicionzlmente a 1z orden de LA COMPANIA ACREEDORA  a 30 dias

vizstz, en la cindad de _Guavaguil o en el lozar en gua 28 me reconvenza, 13 cantidad de CTER
00100 dalares de loz Estados Unidos ds America,

En cazo de faltz de pago del walor convenido dentro dal plaze estipulado, ze entendera como
vencido al plazo concadida lo cual dara derecho a la parte acreedora a cobrar 2l dendor el valor
pendiente. mas al interes ds mora penmitido acorde con las regulaciones exteblecidas por el
Directario del Banco Ceniral del Ecuwador mas todos los gastos judiciales, extrajodiciales, v
honorarios profesionales gue acasione su cobro, siendo prueba suficiente de ellosz la simpla

aseveracion dal acreedar.

A fisl cumplimienta de lo estipulado me oblize con todos mis bisnes presentes v firniras.
Fermncio domicilio v me someto 2 los juaces de lo civil qus tengan jurizdiccion en la ciudad ds
Guavaguil v al ramite gjecutivo conforme a la ley.

Fermincio 2 tada lev o excepcion que pudiere favoracerme en juicio o fuera de &l. Fanancio tambign
al deracho de interponer los recursos ds apelacicn v el de hacho, de laz providencias que se
axpidieren en ol joicio o juicios & que se disren lngzar.

Expresamente acepto qoe el acreedar ransfisra en coalguier momeanto los derechos gque amanan del
prezsnte dociments, sin que ez necssario que se me haga notificacion zlguma.

Excuzo de pressntzcion para el pago, a:1 como de los avizosz por falta de este kecho. Sin protesto.

Guayaquil, hfes_17 del 2007

(Firma)
Nombra ¥ Apellidos: CLIENTE TITULAR
(CL)

Direccion:

{Fina)
Mombra y Apellidos: ESP0O3A DEL TITULAE
(CL

Direccion:

WISTO BUENO: En esta facha doy mi visto bueno al Pagara gue antacede.
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Guayaquil, KLAY0 17 del 2016

(Firma)
Hombre v Apellidos: CLIENTE TITULAR
L
Direccion:

Guayaguil

{Firma)
Nombre v Apellidos: ESPOSA DEL TITULAR
(CI

Diraceiom:

Cuayagul

Emn loz mizsmos términos ¥ condiciones, me constituyo en fiador solidario de Nombrs

dal Chents Tiular Por todas las obligaciones gue ha contraido en este Pagare a la

Orden, cuyo pago garantizo. Renuncio expresamente a los beneficios de orden ¥

exclusicon. Excuso la presentacion para el pago. Sin protesto.

Cuayaguil, MAYOD 17 DEL 2016

(Firma}
(Wombres v Apellidoz) CABANTE
(C.L)
Direceicn:
(Firma)
(Mombres v Apellidos)—EARANTE COMNYVIICLE
(C.LJ

Diareccion:
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D. CANCELACIONES TOTALES
O

Diehodemos) v pagarahuos) solidaria & incondicionalmente a 1z orden de “S1T EMPRESA™
5A a__ roeses vists, en la cudad de o i hugar en dondse 52 meinos)
recamvensa, la cartidad de TSE [

Diglaras de los Estadeos Unidos de América), mas la tass maima de interas activa ameal
vigeats irmpoesia por el Banco Ceairal del Eceador o 12 Institucion Fegaladora legalments
facaltada, gue corre desde la facha de suscripcion hasta la facha de vencimiento, swmas de
dinero gue pagars(mgs) mediante  cwofzs igunales v macesivas de TUSE

{ Dialares da loz Estados Tnides da Ameérics) cada
wna, que correspandsn &l pago de capital @ intereses, debiendo pagarse irevocablements de
acuerda a la tebla de amortizacian siguiente:

Mo, e Coota Fecha Pago Walar

k-3

[FE

]

LA

En cazo de mora en el pago de uno o mas de los valores de capitzl el acreador podra
declarar de plazo vencido anficipado tadas la= obliaciones que estvisren vigettes, sum
cuands Bo estuviersn vencidas, v proceder 2] recaudo judicial de todo lo debido, bastando
para alla la simple afirmacian que el aceedar kiciere respecto de la reora en el ezcrito de
demanda v zin perjuicio de la obligacion que comeo deudories) tensolemes) da pagar ol
mEnineg interss maratorio vigents 2 la facha en que 3= produzca el vencimiento de la
respactiva abligadan, caloalandozs sobre los valores de capital o fracciones del mismo goe
ashovieren veancidos ¥ no pagados.
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Menos) oblizodamos) adernas a cubrr todos los Impuestos, tasas, gastos judiciales v
extrajudiciales, inclusive honorarios profesionales da abogados del acreador, gue ocasions
2l cobro de este pazare, siendo maficiente prusha para establecer tales gaztos la mera

Exn 2l evento de zer ol deudor una personz jundica las decleracionss constantes en el

prasants docmmento e entisnden efactuadas por u representante lezzl a normbre de ella.
En caso de controversia, 1as partes acperdan someterse 2 cnalquisra de los jueces de lo civil
de la cindad de Guayaquil o 2l camton , 3 eleccion dal aceedor, valavia
gjecutiva. Sin protesto, eximiendo al acreedor de pressntacicn parz el pago v de aviso por
falta del mizmo.

CGuayaguil (o la cindad que s& encuentre),

C.C. C.C.

ACEPTACION Y/O VISTO BUENO -
CGruayagquil,

C.C. C.C.

FOR AVAL -

GARANTIA SOLTDARTA Y AVAL

MelNos) constituyo/ins) en Fiador(es) Solidario(s), lano(s) pagador{es) dallos)
zenar{es) de todas las
oblizacione: contraidas en este documento par al{los) dendor{es), a lz arden de SU
EMPRESA 5 A pars anvo efacto estipn] (o/amos) expresamente mifmiestra) fanea
zolidaria 2 la arden da ST EMPEESA 5 A comprometisndoimenos) con todos
mis{nuestros) bienes presentes v funuros, propios v gansnciales; a3 como remmciolamos) a
los beneficios de orden, exousion, division v otros gue pudieran favorscermelnos). Esta
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fizmza zolidaria subszistira por todo el tiempo gue duren lz= referidas oblizaciones a cargo g,
gl{los} dendor{es) principal{es) gip cuzndo se venciere el plazo estipulado en las
otlizaciones a gue accede asta Sanza solidariz. Sin protesto, Eximass de presemtacion para
2l pazo v de avizos por falta del mizmao.

CGuayaguil,
C.C. CuC.
FLDQE FPLDQFE

ACEPTACTION Y/ 'O VISTO BUENO.-

Cruayaguil,

CC C.C

Paguese a la crden de “SUEMPRESA S A™ | par valor recibido, con muestra
responsabilidad.

Coavaguil,

POR SUEMPRESA S A



158

E. CARTA DE RESPONSABILIDAD

Guayaquil, a los xx dias del mes de XXXXXXXX del 20XX.

Por medio de la presente Yo, NOMBRE Y APELLIDOS DEL TITULAR DEL
CREDITO, con RUC: XXXXXXXXXXXX declaro mediante esta carta que:

Autorizo a la recepcién de mercaderias a:

Autorizo a la realizacion de pedidos a:

Asumiendo los riesgos y responsabilidades de las personas mencionadas y por mis
propios derechos cubriré los valores que sean necesarios en caso de cualquier
eventualidad que se produzca con la empresa. Responderé con mis propios bienes
hasta solucionar la reparacion. Y me someto a los a los jueces y tribunales del

caso en la jurisdiccion que se ha suscitado el hecho.

Atentamente,

Sr. NOMBRE Y APELLIDOS DEL CLIENTE

RUC.
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_ Plan Nacional
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2 Presidencia . ail 8 : ' )
sll de 1a Republica 1* deClencia. Teologa  — SENESCYT

del Ecuador « Secretaria Nacional de Educacion Superior,
3

Ciencia, Tecnologia e Innovacién

DECLARACION Y AUTORIZACION

Yo, Pluas Calderén, Andrés Rogelio, con C.C: # 0922758693 autor(a) del trabajo
de titulacién: Proyecto de Investigacion “Disefio de un modelo de politicas de
calificacion de Créditos y procedimientos efectivos de cobranzas para
comercializadora y disminuciéon de riesgos” previo a la obtencién del grado de
MAGISTER EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS en la Universidad Catolica
de Santiago de Guayaquil.

1.- Declaro tener pleno conocimiento de la obligacién que tienen las instituciones
de educacién superior, de conformidad con el Articulo 144 de la Ley Organica de
Educacion Superior, de entregar a la SENESCYT en formato digital una copia del
referido trabajo de graduacién para que sea integrado al Sistema Nacional de
Informacion de la Educacion Superior del Ecuador para su difusion publica
respetando los derechos de autor.

2.- Autorizo a la SENESCYT a tener una copia del referido trabajo de graduacion,

con el propésito de generar un repositorio que democratice la informacion,
respetando las politicas de propiedad intelectual vigentes.

Guayaquil, 08 de marzo de 2017

Nombre: Plaas Calderén, Andrés Rogelio
C.C: 0922758693
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REPOSITORIO NACIONAL EN CIENCIA Y TECNOLOGIA

FICHA DE REGISTRO DE TESIS/TRABAJO DE GRADUACION

TITULO Y SUBTITULO: Proyecto de Investigacion “Disefio de un modelo de politicas de calificacion de
Créditos y procedimientos efectivos de cobranzas para comercializadora y
disminucién de riesgos”

AUTOR(ES) Pldas Calderdn, Andrés Rogelio

(apellidos/nombres):

REVISOR(ES)/TUTOR(ES) Vera Salas, Laura Guadalupe; Gutiérrez Candela, Glenda Mariana.

(apellidos/nombres):

INSTITUCION: Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil

UNIDAD/FACULTAD: Sistema de Posgrado

MAESTRIA/ESPECIALIDAD: Maestria en Administracion de Empresas

GRADO OBTENIDO: Magister en Administracidon de Empresas

FECHA DE PUBLICACION: | No. DE PAGINAS: 177

AREAS TEMATICAS:

PALABRAS CLAVES/ Politicas crediticias, créditos, riesgos, cobranzas, proceso de cobros, liquidez,

KEYWORDS:
proveedores, clientes.

RESUMEN/ABSTRACT (150-250 palabras):

KATHSAB S.A. es una empresa que se dedica al comercio, ha presentado problemas en la colocacién de créditos y
carencia de procesos de cobros. En el desarrollo del proyecto de investigacion se tiene como objetivo principal es
disefar politicas de calificacion de créditos a clientes para disminuir los riesgos en la gestidén de cobranzas, se
realizé el estudio con proveedores y clientes como muestra de la poblacidn y se utilizé métodos de investigacion,
herramientas tales como entrevistas y encuestas para obtener informacién referentes para la propuesta y solucién
a la problematica, como resultado se establecerdn las politicas de otorgamientos de créditos mediante estudios y
parametros de calidad y los procesos necesarios que garanticen la buena gestiéon para la empresa vy asi lograr la
disminucién de los riesgos y poder garantizar el recaudo de los valores pendientes por parte de los clientes. La

informacién obtenida fue a 9 proveedores e informacién de 53 clientes fijos de la empresa.

ADJUNTO PDF: Xsi [CIno

CONTACTO CON AUTOR/ES: Teléfono: +593-4-2878782 / | E-mail: Andres_pluasc@hotmail.com
0993770845
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