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RESUMEN EJECUTIVO
La presente investigacion estudia la recuperacion de cartera y su incidencia en la
rentabilidad de la empresa Mabetex en la cuidad de Ambato en el afio 2015, donde se
diagnosticd la efectividad de las politicas de crédito y cobranza que maneja la empresa
Mabetex, considerando que no son adecuadas, ademas que el personal desconoce de
las politicas de crédito y cobranzas, asi como no cuentan con las herramientas
necesarias para la evaluacion crediticia. En el estudio de campo se demostrd que la
estimacion financiera es regular, la morosidad esta elevado, cuestion que es
corroborado con la aplicacion de indicadores porque las carteras de crédito para los
afios analizados, por lo cual la recuperacion de cartera si incide en la rentabilidad
empresarial. También se evalud los niveles de rentabilidad que posee la empresa
Mabetex las cuales indican que existe una disminucion comparando la rentabilidad en
los afios 2014 y 2015; por lo cual se puede relacionar con los indicadores de cartera
mismos que si evidencian problemas, comprobando asi la relacién de las variables a
través del estadigrafo del chi cuadrado. Se evidencid que es necesario el desarrollo de
estrategias que permitan el manejo y control acertado de la cartera de clientes de la

empresa Mabetex con el fin de obtener mejores resultados.
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ABSTRACT

This research studies the portfolio recovery and its impact on the profitability of
Mabetex Company in Ambato during 2015, where the credit and collection policies of
Mabetex Company were diagnosed, considering that they are not adequate. Besides
that, the staff does not know them, neither has it had the necessary tools for credit
assessment. Most of the field study indicated that the credit assessment is moderate
and the number of arrears of payment is high, which was confirmed by the application
of indicators on the credit assessment of the analyzed years, so the portfolio recovery
does affect the profitability of the company. Also, the levels of profitability of Mabetex
Company were sized up. These levels indicate that there has been a decrease
comparing the profitability in 2014 and 2015, which shows that it can be related to the
proper portfolio indicators which do evince problems, proving in this way the
relationship between the variables by means of the chi square statistician. It is evident
that it is necessary to develop strategies allowing the successful management and

control of the client’s portfolio of Mabetex Company in order to obtain better results.
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INTRODUCCION

El presente andlisis de caso busca hallar la incidencia que puede existir entre la
recuperacion de cartera y la rentabilidad de la Empresa Mabetex, de la ciudad de
Ambato, por lo cual se determinara que tanto conocen los empleados de las politicas
de crédito y cobranza; por otro lado las opciones que se dardn para mejorar asi la
rentabilidad ya que esto a la larga sera reflejada en los resultados que llegue a tener la

empresa.
La estructura del presente trabajo contempla los siguientes capitulos:

En el CAPITULO 1 se plantea, la problematica que vive la Empresa Mabetex, esta

formado por el tema, planteamiento del problema, justificacion y objetivos.

El CAPITULO Il contiene, el marco tedrico en la cual constan los antecedentes
investigativos, fundamentacion filosofica, fundamentacion legal, categorias

fundamentales, hipotesis y sefialamiento de variables.

EI CAPITULO I11 abarca, la metodologia de investigacion que estéa integrado por la
modalidad basica de la investigacion de las variables, plan de recoleccion de

informacion y el plan de procesamiento de la informacion.

EI CAPITULO IV contiene, el analisis e interpretacion de los resultados, esta formado
por la interpretacion de datos, verificacion de la hipotesis, limitaciones del estudio de

caso, conclusiones y recomendaciones.

En el CAPITULO V se plantea, la propuesta de solucion, esta conformado por los
datos informativos, antecedentes de la propuesta, justificacion, objetivos, analisis de
factibilidad, fundamentacion, modelo operativo, desarrollo de la propuesta de la

solucién, administracién y prevision de la evaluacion.



CAPITULO |

1. Identificacién de Caso

1.1. Tema de Investigacion

La recuperacién de cartera y su incidencia en la rentabilidad de la empresa Mabetex

en la ciudad de Ambato en el afio 2015.

1.2. Justificacion

La actividad textil constituye una importante fuente generadora de empleo, demanda
mano de obra no calificada y es ademas una industria integrada que requiere insumos
de otros sectores como el agricola, ganadero, industria de plasticos, industria quimica,

etc.

La industria textil contribuye al crecimiento del sector manufacturero con un valioso
aporte, las exportaciones de articulos relacionados con esta han presentado en los
ultimos afios un desarrollo significativo, sin embargo se enfrenta al reto de competir
dentro y fuera del pais con articulos de origen externo en particular los de procedencia

china.

El sector textil tuvo sus inicios en el Ecuador, en la época colonial cuando la lana de
oveja era utilizada en los obrajes donde se fabricaban los tejidos, apareciendo de esta
manera las empresas pioneras en la comercializacion textil. Actualmente la industria
textil ecuatoriana fabrica productos de varios tipos de fibras como son, el algodon, el
polyester, el nylon, los acrilicos, la lana y la seda para su comercializacion. El mayor
porcentaje de empresas textiles estan ubicadas en las provincias de Quito, Imbabura,

Tungurahua, Guayas, Azuay.

Mejorar la competitividad es el principal desafio de la industria, hacerlo permitira
ingresar y posicionarse en mercados foraneos, incentivar la produccion y por lo tanto

generar importantes plazas de empleo.



Las empresas tienen que equilibrar con politicas y procedimientos eficientes, sus
costos e ingresos con el fin de mantener una economia estable ya que en el Ecuador la
mayoria de microempresas presentan problemas de recuperacion de cartera, y en
segundo término estan las pequefias y medianas empresas que también presentan este
inconveniente. Como respaldo a esta informacion se tiene que el Servicio de Rentas
Internas con el afan de beneficiar en algo a las empresas que cuentan con cartera de
clientes, manifiesta que pueden aprovisionar para créditos incobrables originados en
operaciones del giro ordinario del negocio, efectuadas en cada ejercicio impositivo a
razén del 1% anual sobre los créditos comerciales concedidos en dicho ejercicio y que
se encuentren pendientes de recaudacién al cierre del mismo, sin que la provision

acumulada pueda exceder del 10% de la cartera total.

El presente andlisis establece la importancia del sector en relaciéon a la economia
nacional, a la industria manufacturera, al comercio de bienes, servicios y dentro del
consumo de los hogares asi como la evolucién de indicadores de la industria que

permitan realizar un diagnostico del desempefio econémico del sector.

En la provincia de Tungurahua la Industria Textil es una de las ramas mas utilizadas a
través de pequefias y medianas empresas como Teimsa, Tecnorizo, Andelas,
Produtexti, Textiles Buenafio, Textiles Jhonatex entre otras que son las mas definidas
de la ciudad de Ambato, las cuales hoy en dia aparte de la calidad e innovacion de sus
telas, ofrecen créditos cada vez més accesibles a sus clientes con el fin de atender un
nicho mas grande en el mercado, arriesgando interiormente el cumplimiento de sus

presupuestos.

MABETEX Distribuidora Textil es una Empresa Comercial ubicada en la Ciudad de
Ambato en la avenida Victor Hugo y Batalla de Pichincha, representada por el Ing.
Manuel Mesias Bermeo Aponte, quien inici6 sus actividades el 2 de marzo del 2001,
con la finalidad comercializar tela en sus diferentes tipos (licra, fleece, pique, rib,
toper, polar, galleta, jersey, vioto) insumos textiles (hilos, cierres, elasticos, pufios y

cuellos, cordon) ademas maquinas de coser y bordar.

De esta manera la empresa MABETEX Distribuidora Textil actualmente ha ampliado

su gama de productos, en la venta al por mayor y menor de textiles e insumos para la



confeccion, la misma que utiliza como estrategia precios accesibles y facilidades de

crédito a sus clientes, con el fin de mantenerse en el mercado.

Su principal debilidad es el otorgamiento de crédito en las ventas debido a la
inadecuada gestion, es por esto que las estrategias planteadas e implementadas en la
empresa no han dado el resultado esperado ya que sus clientes se han retrasado con
sus pagos semanales y mensuales segun el tipo de crédito emitido, cabe mencionar
ademas que no existen incentivos, descuentos, promociones por compras de contado y
por pronto pago; por otra parte los créditos no cancelados por los clientes no generan
interés, comision, u otros lo que hace que estos no cumplan a cabalidad con sus

obligaciones.

Es de vital importancia para la empresa, analizar la recuperacion de cartera y su
incidencia en la rentabilidad, para proporcionar en el futuro herramientas acertadas en
cuanto al manejo de la parte crediticia; por otro lado, tiene como propdsito principal
el resolver dificultades de rentabilidad que se tiene debido a las cuentas incobrables.
Es importante sefialar que el articulo se ha enfocado al sector textil, por tanto, es
fundamental tener una buena recuperacion de efectivo para contar con capital
suficiente y poder seguir operando periodo a periodo, se debe tomar en cuenta
adicionalmente el poseer un amplio conocimiento de las politicas de crédito
empresariales y si no estan establecidas en la empresa 0 no se tiene conocimiento de
las mismas, acatar los correctivos necesarios y también evaluar las condiciones, para

de ser necesario implantar o replantear nuevas politicas de crédito y cobranza.

1.3. Objetivos

1.3.1. Objetivo General

e Determinar la incidencia de la recuperacion de cartera en la rentabilidad de la
empresa Mabetex en la ciudad de Ambato en el afio 2015 para que se otorgue un

adecuado crédito y se agilite la cobranza.



1.3.2. Objetivo Especificos

e Diagnosticar la efectividad de las politicas de crédito y cobranza que maneja la
empresa Mabetex.

e Evaluar los niveles de rentabilidad que posee la empresa Mabetex para acciones de
prevision y revision de cartera vencida.

e Desarrollar estrategias que permitan el manejo y control acertado de la cartera de

clientes de la empresa Mabetex.



CAPITULO II

2. Marco Teorico

2.1. Antecedentes investigativos
Segun Moreta (2014):

“La Recuperacion de Cartera Vencida y su influencia en la Rentabilidad de la
Empresa Marcimex S.A, en la ciudad de Ambato”, entre sus principales
objetivos tiene el Determinar la Cartera Vencida y la Rentabilidad de la
empresa de Marcimex S.A, en la ciudad de Ambato. Ademés como
conclusiones manifiesta: El proceso de recuperacion de cartera en Marcimex,
es netamente basico, lo que significa que no se cuenta con una estrategia que
permita obtener la mayor rentabilidad posible de este tipo de cuenta. La forma
utilizada, en Marcimex, para cobrar las cuentas es la entrega de informacion
directa a los clientes, donde son informados sobre los valores adeudados y la
fecha de pago de los mismos. Asi mismo se conoce que Marcimex ofrece
venta de productos al contado y a crédito. Marcimex es una empresa que se
encuentra muy bien posicionada en el mercado, contando con una gran
aceptacion dentro de los habitantes de la ciudad de Ambato.”

Para Mabetex seria de gran beneficio contar con estrategias adecuadas que ayuden a
la recuperacion de cartera, obteniendo asi una mejor rentabilidad como lo explica

Moreta Martinez de la empresa Marcimex.
En la investigacion realizada por Guerra (2011) en su tesis:

“Gestion de recuperacion de cartera para el departamento de crédito y
cobranzas de la empresa Tecnicentro Eguiguren S.A. Sucursal Quevedo”,
menciona que: entre las razones de la no recuperacion de la cartera se puede
mencionar la falta de supervision y monitoreo de actividades del Gerente
financiero. “No existe un control de las actividades, permitiéndole que este
tome decisiones que pueden afectar los intereses de la empresa, tales como
aprobacion de crédito sin realizar un analisis exhaustivo del o los
solicitantes”. El asesor comercial cumple dos funciones por una parte la venta
misma de productos /servicios y también de las cobranzas de sus ventas, lo
cual puede incidir en el cliente al momento de que estos gestionan el pago de
los valores pendientes.”

Con los resultados obtenidos en la investigacién, establecid las siguientes
recomendaciones: Cuidar las facultades que la ley otorga como acreedor y asegurarse
que existan las garantias adecuadas para ejecutar su derecho de cobro, seguir los pasos
adecuados de una manera técnica y efectiva para tratar de controlar el indice de

morosidad en la cartera. Un proceso cuidadoso y selectivo permitira tomar las ventas



a crédito en un medio eficaz de obtener utilidades. La forma en que las politicas
crediticias se establezcan y se apliquen determinara en gran parte la recuperacion

exitosa del crédito otorgado por la empresa.

De acuerdo con lo expresado por el investigador Guerra antes mencionado la falta de
supervision y el inadecuado monitoreo de las actividades crediticias han hecho que no
existe la pronta recuperacion de cartera y se incremente de esta manera el indice de

morosidad.

En la opinion de Donoso (2014):

“Cataloga como un fendmeno actual a la variedad y cantidad de informacion
que a través del internet se puede recopilar y que se ha constituido en una
herramienta fundamental que presenta datos personales en forma oportuna,
integra y veraz a tal punto que representa un gran apoyo en los procesos de
analisis y toma de decisiones crediticias. Es en dicho escenario donde surge
con gran fuerza la utilidad de los denominados “Sistemas de Scoring” como
herramienta predictiva de gran valor al momento de evaluar el riesgo de
operaciones crediticias y reducir el riesgo del no pago de créditos. En
Colombia, el riesgo de crédito se aborda como un tema particular de toda la
actividad econémica, cuyas directrices generales parten de la Constitucién
Nacional 12 de 1991, articulo 335, pero es la Superintendencia Financiera
como organismo técnico el que plasma esta idea en la Circular Externa 100
de 1995, la cual contiene los elementos bésicos del Sistema de
Administracion del Riesgo de Crédito. Se concluye que tanto los postulados
tedricos como el uso de modelos econométricos contribuyen favorablemente
para el andlisis de riesgo crediticio. La utilizacion de un modelo logit para un
banco representativo determiné una probabilidad promedio de
incumplimiento  severo del 2.47% siendo sus determinantes
microecondmicas: genero del solicitante, sector econémico al que pertenece
el cliente, si posee 0 no endeudamiento paralelo, periodo de liquidez en el
momento del otorgamiento, monto del crédito, plazo, tasa de interés
periddica, costos de transaccion y fallos de informacién valorados
monetariamente. Por otro lado, con un modelo log-log de series de tiempo se
logré demostrar que la evolucién del indice de cartera vencida trimestral de
esta institucion bancaria durante el periodo 2002-2010 puede explicarse
también por factores macroeconémicos.”

En la empresa Mabetex Distribuidora Textil es de vital importancia dar a conocer cada
uno de los resultados que se ha obtenido con las investigaciones anteriores, pues no
existe ninguna indagacion hacia los clientes por parte de la administracion de la

empresa para el otorgamiento de un crédito.



2.2. Fundamentacion filosofica

Es importante establecer un paradigma y las reflexiones cientificas, teorias, principios,
valores y procedimientos apropiados para la investigacion, con el objetivo de amparar

los diferentes procesos de cambio al que sera sometida.

Segun Kuhn (1962) “El paradigma es un esquema basico de interpretacion de la
realidad, que comprende supuestos teoricos generales, leyes, modelos, métodos y
técnicas que son adoptados por una comunidad de cientificos”. La teoria, la
investigacion y la accion cientifica estan sujetas a reglas y normas derivadas de un

paradigma.

En la investigacion se utilizara el paradigma Critico Propositivo; el cual es critico al
evaluar los aspectos financieros y crediticios de la empresa cuyo fin es establecer
comprensién sobre el problema y propositivo porque se identifica las herramientas y

estrategias que permitan solucionar el problema.

2.2.1. Fundamentacion epistemoldgica

Para la autora Carrera (2013) “La epistemologia es una rama de la Filosofia cuyo

objeto de estudio es el conocimiento cientifico”.

Como teoria del conocimiento se ocupa de problemas tales como las circunstancias
historicas, psicoldgicas y socioldgicas que llevan a la obtencion de conocimiento y los

criterios por los cuales se justifica o invalida.

La epistemologia es la doctrina de los fundamentos y métodos del conocimiento
cientifico. De esta forma analiza los criterios por los cuales se justifica el

conocimiento.

En la investigacion se organiza el conocimiento cientifico respecto a las variables en
estudio y se analiza la validacidn del mismo. Es asi como se tiene en cuenta criterios

por los cuales se justifica el mismo.



2.2.2. Fundamentacion ontologica

Para Carrera (2013) “La fundamentacién ontoldgica habla de un mundo versatil y
dindmico. La presente investigacion estd abierta a nuevas comprensiones y
percepciones ya que en cuanto a recuperacion de cartera se refiere existe un mundo de
estrategias y herramientas que se van incrementando dia con dia para encontrar un

balance crediticio”.

2.2.3. Fundamentacion axioldgica

En este estudio prevaleceran los valores éticos y morales los cuales seran practicados
en todo momento, ya que los datos otorgados por la empresa “Mabetex Distribuidora
Textil” se manejaran bajo estricta confidencialidad. Los valores principales en esta

investigacion son los siguientes:

Honestidad: Los datos y criterios datos reflejen concordancia con las necesidades de

la empresa y la investigacion.

Responsabilidad: En las fases pre analitica, analitica y pos analitica de la

investigacion.

Respeto: A la empresa “Mabetex Distribuidora Textil” y los miembros de la misma

asi como a su diversa opinion.

En el presente caso de estudio estaran presentes la honradez tanto personal como
académica, la exactitud numeérica, asi como el desarrollo del proceso a implantar para
que esta sea un aporte valioso tanto para la sociedad como para todos los involucrados

en el caso planteado.

2.2.3. Fundamentacion legal

Al realizar un estudio o investigacion es de suma importancia respaldarse en criterios

legales que nos proporcionan las leyes, normas y reglamentos vigentes en nuestro pais



asi el caso de estudio propuesto se desarrollard mediante base legal y analitica tomando

en consideracion las normativas que se detallan a continuacion: Créditos incobrables.

Seran deducibles las provisiones para créditos incobrables originados en operaciones
del giro ordinario del negocio, efectuadas en cada ejercicio impositivo, en los términos

sefialados por la Ley de Régimen Tributario Interno (2015).

También seran deducibles las provisiones para cubrir riesgos de incobrabilidad
que efectlian las instituciones del sistema financiero de acuerdo con las resoluciones
que la Junta Bancaria emita al respecto. No seran deducibles las provisiones realizadas
por los créditos que excedan los porcentajes determinados en el Art. 72 de la Ley
General de Instituciones del Sistema Financiero (2013) asi como por los créditos
concedidos a favor de terceros relacionados, directa o indirectamente con la propiedad
0 administracion de las mismas; y en general, tampoco seran deducibles las
provisiones que se formen por créditos concedidos al margen de las disposiciones de

la Ley General de Instituciones del Sistema Financiero (2015).

Los créditos incobrables que cumplan con una de las condiciones previstas en la
indicada ley seran eliminados con cargos a esta provision y, en la parte que la excedan,

con cargo a los resultados del ejercicio en curso.

No se entenderan créditos incobrables sujetos a las indicadas limitaciones y
condiciones previstas en la Ley de Régimen Tributario Interno (2015), los ajustes
efectuados a cuentas por cobrar, como consecuencia de transacciones, actos
administrativos firmes o ejecutoriados y sentencias ejecutoriadas que disminuyan el
valor inicialmente registrado como cuenta por cobrar. Este tipo de ajustes se aplicara
a los resultados del ejercicio en que tenga lugar la transaccién o en que se haya

ejecutoriado la resolucion o sentencia respectiva.

Los auditores externos en los dictimenes que emitan y como parte de las
responsabilidades atribuidas a ellos en la Ley de Régimen Tributario Interno (2015),
deberan indicar expresamente la razonabilidad de las provisiones para créditos

incobrables y del movimiento de las cuentas pertinentes.
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Las provisiones para créditos incobrables originados en operaciones del giro ordinario
del negocio, efectuadas en cada ejercicio impositivo a razon del 1% anual sobre los
creditos comerciales concedidos en dicho ejercicio y que se encuentren pendientes de
recaudacion al cierre del mismo, sin que la provision acumulada pueda exceder del

10% de la cartera total.

Las provisiones voluntarias asi como las realizadas en acatamiento a leyes especiales
o disposiciones de los 6rganos de control no seran deducibles para efectos tributarios

en la parte que excedan de los limites antes establecidos.

La eliminacion definitiva de los créditos incobrables se realizara con cargo a esta
provision y a los resultados del ejercicio, en la parte no cubierta por la provision,

cuando se haya cumplido una de las siguientes condiciones:

= Haber constado como tales, durante cinco afios 0 mas en la contabilidad;

= Haber transcurrido més de cinco afios desde la fecha de vencimiento original
del credito;

= Haber prescrito la accion para el cobro del crédito;

» En caso de quiebra o insolvencia del deudor;

= Si el deudor es una sociedad, cuando éesta haya sido liquidada o cancelado su

permiso de operacion.

No se reconoce el caracter de créditos incobrables a los créditos concedidos por la
sociedad al socio, a su conyuge o a sus parientes dentro del cuarto grado de
consanguinidad y segundo de afinidad ni los otorgados a sociedades relacionadas. En
el caso de recuperacion de los créditos, a que se refiere este articulo, el ingreso
obtenido por este concepto debera ser contabilizado, caso contrario se considerara
defraudacion; EI monto de las provisiones para cubrir riesgos de incobrabilidad o
pérdida del valor de los activos de las instituciones del sistema financiero, que se hagan
con cargo al estado de pérdidas y ganancias de dichas instituciones, seran deducibles
de la base imponible correspondiente al ejercicio corriente en que constituyan las

mencionadas provisiones. La Junta Bancaria reglamentara la contabilizacion y forma
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de inversion de dichas provisiones. (LEY ORGANICA DE REGIMEN TRIBUTARIO
INTERNO , 2015)
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2.4. Categorias Fundamentales

PROCESO
ADMINISTRATIVO

CONTROL DE
CARTERA

RECUPERACION
DE CARTERA

VARIABLE
INDEPENDIENTE

Gréfico N° 1: Categorias fundamentales

Fuente: Elaboracion propia
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Constelacion de Variable Independiente

ESTRATEGIA DE
COBRANZAS

IMPLEMENTACION
DE POLITICAS

PROCESOS

RECUPERACION
DE CARTERA

IMPORTANCIA

Grafico N° 2: Constelacion V.1.
Fuente: Elaboracion propia
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Constelacion de Variable Dependiente

RENTABILIDAD
SOBRE ACTIVOS

RENTABILIDAD
—>

INDICADORES

RENTABILIDAD
SOBRE PATRIMONIO

SITUACION
FINANCIERA

Grafico N° 3: Constelacion V.D.
Fuente: Elaboracion propia
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Infraordinacién Variable Independiente
2.4.1. Proceso Administrativo

Para Salas (2013): “El proceso administrativo se define como el conjunto de pasos o
etapas sucesivas e interrelacionadas entre si, a través de las cuales se efectla la

administracién”.

1.- PLANEACION: ¢/Qué se va a hacer? Objetivos, politicas, diagnostico,
programas y presupuestos

2.- ORGANIZACION: ¢Como se dividira el trabajo? Unidades de mando y
procedimientos.

3.- INTEGRACION: ;/Quién y con qué se va a hacer? Personal: seleccion,
contratacion, capacitacion, materiales, finanzas, compras, produccion, entre
otros.

4.- DIRECCION: ;Cémo se debe hacer? Autoridad, mando, toma de
decisiones, supervision, delegacion, instrucciones y comunicacion.

5.- CONTROL.: ;{Como se hizo? Evaluacién, comparacion, determinacion de
las desviaciones, correccidn de fallas y retroalimentacion.

2.4.2. Control

Segun Mariategui (2013): “Consiste en medir y corregir el desempefio de los
subordinados para asegurar que los objetivos de la empresa sean alcanzados”. Tiene

las siguientes variantes:

Funcion restrictiva y coercitiva: se utiliza evitar los desvios indeseables o
comportamientos no aceptados. Se usa para delimitar las funciones y asi
prohibir la libertad de los subordinados cuando realizan sus actividades,
dentro de la empresa.

Sistema automatico de regulacién: cuando se detecta que las actividades o
funciones de los subordinados se han desviado o presentan irregularidades,
esta regulacién hara volver a los subordinados a las actividades ya planeadas.

Funcion administrativa: como ya lo dijimos, el control forma parte del

proceso administrativo, junto con la planeacion, la organizacion y la
direccion.
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Objetivo del control

El objetivo de esta funcion administrativa es la de ver que todo se haga conforme fue
planeado y organizado, segun las 6rdenes dadas, para identificar los errores o desvios

con el fin de corregirlos y evitar su repeticion.
Proceso del control
A fin de identificar los errores o desvios para asi corregirlos y evitar su repeticion, el

Control tiene un proceso o fases a seguir:

Establecimiento de estandares: establece los criterios de evaluacion o
comparacion. Existen cuatro tipos de estandares:

Estandares de cantidad: establece el volumen de produccion, cantidad de
existencias, materias primas, nimero de horas de trabajo.

Estandares de calidad: establece la calidad del producto, sus
especificaciones.

Estandares de tiempo: es el tiempo estandar para producir un determinado
producto, tiempo medio de elaboracion de un producto.

Estandares de costos: establece los costos de produccién, administracion,
costos de ventas.

Evaluacion del desempefio: tiene como fin evaluar lo que se esté haciendo.
Comparacion de desempefio con el estandar establecido: compara el
desempefio de las funciones realizadas con el que fue establecido como
estandar, para verificar si hay desvio o variacion o algun error o falla con
relacion al desempefio esperado.

Accion correctiva: busca corregir el desempefio para adecuarlo al estandar
esperado.
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2.4.3. Control de cartera

De acuerdo con el archivo Axesor (2010) “El control asociado a la cartera de clientes
supone el principal vehiculo para anticiparse y conseguir minimizar los efectos
perniciosos de la morosidad, asi como reducir los gastos asociados al cobro de facturas
y efectos impagados”. Para conseguirlo, contar con sistemas preventivos de gestion
del riesgo es fundamental para conocer a quien se le estd concediendo crédito
comercial y el riesgo en el que se incurre con ello. A pesar de que muchas empresas
tienen en cuenta el riesgo a la hora de tomar decisiones comerciales, con el grado de
volubilidad de la actual coyuntura econémica una empresa puede, en cualquier
momento, perder el pulso al riesgo de impago en el que esté incurriendo. El riesgo para
una empresa proviene en un 85% de los casos de las operaciones con clientes actuales

y tan sélo un 15% de la prospeccion de nuevos clientes”.

El error que mas empresas cometen consiste en comprobar el nivel de riesgo de los
clientes potenciales Unicamente en el momento incorporarlos a la cartera o que pase
como minimo un afio en el mejor de los casos, hasta una nueva verificacion. Para
minimizar pérdidas futuras y retrasos en pagos, las empresas deben estar informadas
en tiempo real de cualquier cambio que se produzca en los factores con influencia en

el riesgo de su cartera de clientes.
2.4.4. Recuperacion de Cartera

Segun Lopez (2008) “El problema de recuperacién de cartera vencida, siendo en su
mayoria microempresas y en segundo término pequefias y medianas empresas”.
Aunque en las organizaciones grandes también se presenta este problema, el efecto
que tiene en la microempresa es mayor dado que no tiene el respaldo econémico para

resolver en el corto plazo la falta de liquidez.

Evidentemente el problema de cartera vencida surge principalmente cuando una
empresa ofrece crédito a sus clientes sin el analisis adecuado de sus politicas de crédito
y de la falta de control y vigilancia de la cartera. Sin embargo, también existe un riesgo
independiente a la capacidad de la empresa para fijar sus politicas de crédito y

cobranza representado por condiciones circunstanciales y particulares del cliente que
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resultan en el vencimiento del crédito. A pesar del riesgo que el otorgamiento de
credito representa en términos de costos, es una politica necesaria porque apoya y
estimula las ventas y, logra el desarrollo de negocios en el mediano y largo plazo con

el cliente.
2.4.4.1. Importancia de la Recuperacion de Cartera
2.4.4.1.1. Importancia del Manejo Eficiente

Para Lopez (2008) ““La cartera es una de las variables mas importantes que tiene una
empresa para administrar su capital de trabajo”. De la eficiencia como administre la

cartera, el capital de trabajo y la liquidez de la empresa mejoran o empeoran.

Las ventas a crédito implican que la empresa inmovilice una importante parte de sus
recursos, pues esta financiando con sus recursos a los clientes, y en muchas ocasiones,
la empresa no cobra intereses a sus clientes por el hecho de venderles a crédito, por lo

que vender a crédito es una inversion de recursos con cero rentabilidades.

La gestion de cartera debe ser una politica de primero orden en la empresa. De la
eficiencia con que se administre depende el aprovechamiento de los recursos de la

organizacion.
2.4.4.1.2. Importancia del Seguimiento

De acuerdo a la opinion en la Revista Deloitte (2012): “Se considera que el momento
en el que un ejecutivo da seguimiento una cuenta por cobrar, los productos que el
cliente tiene en el banco como cuentas de ahorro, corrientes, créditos e inversiones y

realizar una gestion integral del cliente”.

Por eta razon es importante que el sistema de cobranza tenga una vision integral de
todos los productos y servicios con los que cuenta el cliente, de modo que esté en
posibilidad de ofrecer convenios integrales y evitar la emision de varios procesos de
cobranza para la misma deuda. Ademas se pueden usar productos de captacién como
pueden ser débito de ahorros, como considerar otras para otorgar alternativas de pago

de deuda al cliente.
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2.4.4.2. Procesos de la Recuperacion de Cartera
2.4.4.2.1. Implementacién de Politicas

Del mismo modo la Revista Deloitte (2012) plantea que: “Para hacer més eficiente la
labor de cobranza, se deben definir iniciativas que mejoren la ejecucion y desempefio

de los procesos a través de la estandarizacion”.

La implementacion de politicas que permitan integrar un enfoque de mejora continua,
que pueden iniciarse a través de su documentacion en manuales de cobranza que
soporten la operacidn. Con esto es posible establecer objetivos claros de desempefio y
niveles de servicio que permitan identificar y controlar los costos asociados a la
operacion, resultando en la aplicacion de estrategias de cobranza mas rentables.

2.4.4.2.2. Estrategias de Cobranza
De acuerdo al documento realizado por el sr. Rodriguez (2008) menciona que:

“Para plantear estrategias acertadas de cobranza es importante tomar en
consideracién los siguientes puntos:
* Segmentar la cartera
* Determinar qué accion emprender y cuando para cada segmento
Deben considerar el nimero de cuentas a trabajar, los recursos disponibles, la manera
mas efectiva de priorizar las cuentas para maximizar la recuperacion y al mismo
tiempo minimizar los recursos y acciones requeridas para cobrar y controlar los
COstos.
* Incentivos:

— Recompensar clientes que no se atrasan

— Cobrar gastos de cobranza

— Bur6 de crédito — negativas
* Domiciliacién — pagos automaticos
* Administrar el riesgo crediticio:

— Prestar a buenos pagadores

— Asignacién de lineas de crédito apropiadas”
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2.4.4.2.3. Monitoreo de la Cartera

El archivo subido en la web crif.com.mx (2016) explica sobre el monitoreo de la
cartera: “Un efectivo monitoreo de la cartera de crédito debe conjugar tanto aspectos

normativos como aquellos de gestion y operativos”.

Al realizar este monitoreo, la empresa podra tomar decisiones mas rapidas y
equitativas acerca de limites de créditos, plazos, formas de pago, publico objetivo de

nuevos o actuales productos y politicas de cobranza a adoptar.

La persona encargada de la Cartera de Clientes podra hacer un seguimiento periddico
y proactivo de su cartera, monitoreando aquellos indicadores de la base de datos que

su empresa considere mas relevante.
2.4.4.3. Productos

Como indica en la revista Deloitte (2012): “El comportamiento de los clientes respecto

a sus deudas es influenciado por diversas causas”.

Es importante comprender estas causas para ofrecer productos de cobranza que se
ajusten a las necesidades especificas de los diferentes clientes, con el objetivo de

regularizar la cuenta o liquidar el monto.
2.4.4.3.1. Finiquito

Para Clientes dispuestos a liquidar el saldo de manera inmediata, se les ofrece un
descuento sobre el monto total de la deuda. Esta oferta sélo la puede realizar el
ejecutivo al contactar al cliente. “El enfoque de este producto es liquidar la deuda en

el momento, sin incurrir en gastos de gestion subyacentes”. (Deloitte, 2012)
2.4.4.3.2. Reestructura de deuda

Segun Deloitte (2012) menciona que: “Para clientes con un nivel moderado de
morosidad o dificultad de pago en el corto plazo, se les ofrece parcializar la deuda a

un plazo y tasa definidos. Se aplica en funcion del riesgo de no recuperacién.”
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2.4.4.3.3. Descuento por devaluacion del bien

“Para clientes donde el valor del bien adquirido ha cambiado a raiz de alguna
circunstancia econdmica, se puede otorgar una reestructura de la deuda”. (Deloitte,
2012)

2.4.4.3.4. Convenio Judicial

“El enfoque de este producto es rescatar la cuenta, evitando la adjudicacién del bien 'y

reduciendo el tiempo de litigio”. (Deloitte, 2012)

Superordinacion Variable Dependiente

2.4.5. Administraciéon Financiera

Segun la péagina web abcfinanzas.com (2015): “El objetivo principal de la
Administracion Financiera radica en la maximizacion de las utilidades, pues bien, en

la préctica es mucho mas que eso, y lo es dado que pese a la importancia de la utilidad”.

Existen factores tales como la sostenibilidad y el crecimiento, que hacen que el

objetivo basico financiero trascienda el corto plazo.

Por definicion, la Administracion Financiera dentro de una organizacion, consiste en
la planificacién de los recursos econdmicos, para definir y determinar cuales son las
fuentes de dinero méas convenientes, para que dichos recursos sean aplicados en forma
Optima, y asi poder asumir todos los compromisos economicos de corto, mediano y
largo plazo; expresos y latentes, que tenga la empresa, reduciendo riesgos e
incrementando el valor de la organizacion, considerando la permanencia y el

crecimiento en el mercado, la eficiencia de los recursos y la satisfaccion del personal.
2.4.5.1. Planificacion Financiera

De acuerdo con Alvarez, Valenzuela, & Marduefio (2008): “La planeacion financiera
es una técnica que reine un conjunto de métodos, instrumentos, objetivos con el fin de
establecer pronosticos y metas econdémicas, financieras de una empresa, tomando en

cuenta los medios que tienen y los que requieren para lograrlo”.
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También se puede decir que la planeacién financiera es un procedimiento en tres fases
para decidir qué acciones se habran de realizar en el futuro para lograr los objetivos
trazados: planear lo que se desea hacer, llevar a la practica lo planeado y verificar la
eficiencia de lo que se hace. Mediante un presupuesto, la planeacion financiera dara a
la empresa una coordinacion general de funcionamiento. Asimismo, reviste gran

importancia para el funcionamiento y la supervivencia de la organizacion.

2.4.5.2. Rentabilidad

En la pagina web gerencie.com (2010): “La rentabilidad hace referencia al beneficio,
lucro, utilidad o ganancia que se ha obtenido de un recuso o dinero invertido. La
rentabilidad se considera también como la remuneracion recibida por el dinero

invertido”.

En el mundo de las finanzas se conoce también como los dividendos percibidos de un
capital invertido en un negocio o empresa. La rentabilidad puede ser representada en

forma relativa (en porcentaje) o en forma absoluta (en valores).

Todo inversionista que preste dinero, compre acciones, titulos valores, o decida crear
su propio negocio, lo hace con la expectativa de incrementar su capital, lo cual sélo es

posible lograr mediante el rendimiento o rentabilidad producida por su valor invertido.

La rentabilidad de cualquier inversion debe ser suficiente de mantener el valor de la
inversion y de incrementarla. Dependiendo del objetivo del inversionista, la
rentabilidad generada por una inversion puede dejarse para mantener o incrementar la

inversion, o puede ser retirada para invertirla en otro campo.

Para determinar la rentabilidad es necesario conocer el valor invertido y el tiempo

durante el cual se ha hecho o mantenido la inversion.
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2.4.5.2.1. Tipos de rentabilidad
2.4.5.2.1.1. Rentabilidad Fija

“La rentabilidad fija, es aquella que se pacta al hacer la inversion como es un bono,
titulos de deuda, etc. Este tipo de inversiones aseguran al inversionista una rentabilidad

aunque no suele ser elevada”. (Gerencie.com, 2010)
2.4.5.2.1.2. Rentabilidad Variable

“La rentabilidad variable es propia de las acciones, activos fijos, etc. En este tipo de
inversiones la rentabilidad depende de la gestion que de ellas salga los encargados de

su administracion”. (Gerencie.com, 2010)

En el caso de las acciones, segun sea la utilidad de la empresa, asi mismo sera el monto

de las utilidades o dividendos a distribuir.
2.4.5.2.2. Indicadores
Segun la Universidad Nacional Abierta y a Distancia de Colombia (2013)

“Al utilizar sélo cifras del Estado de Resultados se toma algunas de las versiones
de las utilidades: Utilidad Bruta, Utilidad Operacional, Utilidad Neta, y se compara
siempre contra la cifra de las Ventas Netas.

La rentabilidad asi obtenida recibe el calificativo correspondiente a la cifra de las
utilidades que se haya tomado como referencia para el calculo. Cuando se combinan
cifras del Estado de Resultados con cifras del Balance General, la comparacion
se hace dividiendo la utilidad neta o la utilidad antes de impuestos por el total del
Activo o por el total del Patrimonio y multiplicando por 100, para expresar
porcentualmente. En este caso la rentabilidad se califica con el nombre del parametro
el Activo que haya usado como referencia para el calculo. Lo anterior se puede
concretar en las siguientes formulas:

Utilidad Bruta
Ventas Netas

Rentabilidad bruta =

Este indicador muestra el porcentaje de las ventas netas que permiten a las empresas
cubrir sus gastos operativos y financieros, es importante tener en cuenta que el
costo de la mercancia vendida en las empresas comerciales se calcula segin el
sistema de inventarios que utilice, en cambio en las industriales o de manufactura
estd dado por el estado de costo de producto vendido; razén por la cual es posible que
un valor que es bueno en una empresa comercial puede no serlo en una empresa
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industrial, considerando en éstas la alta inversion en activos fijos lo cual afecta las
utilidades del periodo via depreciaciones, asi no afecte su flujo de efectivo.

Utilidad Operacional

Rentabilidad 0O ional =
entaotlidaa Uperaciona Ventas Netas

El margen de rentabilidad operacional muestra al realidad econdmica de un negocio,
es decir sirve para determinar realmente si el negocio es lucrativo o no
independiente de cémo ha sido financiado, es decir sin considerar el costo, si lo
tiene, de sus pasivos, lo anterior se sustenta en el hecho de que se compara la
utilidad neta, depurada con gastos operativos, en relacién las ventas netas; podria
decirse que es la parte de las ventas netas que queda a disposicion de los duefios para
cubrir el costo financiero de la deuda, si existe, y obtener sus ganancias.

Utilidad Neta

Rentabilidad Neta = ———
entabriaa eta Ventas Netas

Este margen muestra la parte de las ventas netas que estaria a disposicion de
los propietarios, comparada con la anterior es importante observar que aqui ya la
utilidad ha sido afectado por gastos financieros y por los impuestos.”

2.4.5.2.2.1. Rentabilidad sobre activos y Rentabilidad sobre patrimonio

De igual forma La universidad Nacional Abierta y a Distancia de Colombia (2013)
menciona que:

“Los indicadores de rentabilidad del activo y del patrimonio sirven para observar
cual es el real margen de rentabilidad de los propietarios con relacion a su
inversién, este valor debe compararse con el costo de oportunidad, es decir con
otras alternativas posibles del mercado.

Utilidad

Rentabilidad del Activo = —————
entabilidad del Activo = -——————

Utilidad Neta
Patrimonio Total

Rentabilidad del Patrimonio =

Es importante tener en cuenta que, al calcular la rentabilidad del activo, éstos se
encuentran a datos histdricos, el analista debe, si le es posible, valorar los activos a
precios de mercado y tener en cuenta solo activos operativos”.

2.4.5.2.3. Nivel de rentabilidad

De acuerdo con el periédico especializado en economia y finanzas EI Economista

(2015) donde menciona respecto al tema:
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“La rentabilidad de una compariia puede ser un determinante clave de los retornos que obtiene
un inversionista a largo plazo”. Y si bien existen una amplia variedad de ratios e indicadores
gue pueden aplicarse para evaluarla, es importante analizarlos desde un punto de vista integral
y en el contexto de la estrategia puntual de cada firma.

A grandes rasgos, podriamos diferenciar en dos grandes tipos de medidas de rentabilidad: las
que evaluan los niveles de rentabilidad sobre ventas y las que analizan la rentabilidad sobre el
capital de la compafiia. Ambos tipos de indicadores estan claramente relacionados entre si,
aunque es importante tener en cuenta las diferencias y el modo en que interactian entre ellos.
Los margenes de rentabilidad sobre ventas evallan las ganancias de la compafiia por cada
dolar de facturacion. Los de uso més habitual son el margen bruto y el margen operativo. El
resultado bruto se obtiene tomando las ventas netas del costo de la mercaderia vendida, y el
margen bruto divide el resultado bruto sobre las ventas en el periodo. Es decir, indica qué
porcentaje del precio de venta la firma retiene como ganancia sobre el costo de la mercaderia.
Este es un indicador esencial en negocios como retail, por ejemplo. Analizando el margen
bruto, puede evaluarse la capacidad de fijacion de precios de la empresa, lo cual nos dice
mucho sobre su fortaleza competitiva”.

2.4.5.2.4. Situacion Financiera

Segun la pagina web esan.edu.pe (2015) menciona que: “La situacién financiera de
una empresa puede ser definida como el diagnostico basado en un conjunto de

variables contables que miden la calidad del desemperfio de una empresa”.

Este diagndstico parte de un balance general llamado también el estado de situacion
financiera, y siempre se da conformidad con principios de contabilidad generalmente
aceptados. Al nombrar los conceptos que definen la situacién financiera de un negocio,

estos son: solvencia, estabilidad, productividad y rentabilidad.

“Para diagnosticar la situacion financiera de una empresa se debe partir del balance
general, también conocido como el estado de situacion financiera” (esan.edu.pe,
2015). Del mismo modo, se debe tener en cuenta estos tres conceptos: solvencia,
estabilidad y productividad. El analisis de solvencia de una empresa muestra la
condicion patrimonial a corto plazo. Se debe sefialar que esta variable tiene como
objetivo estimar la capacidad de cumplimiento de compromisos a favor de terceros,
pero no debe confundirse con el concepto de liquidez, que mide la disponibilidad de
efectivo inmediato. La solvencia esta relacionada con el activo circulante dentro del
ejercicio natural correspondiente y puede explicarse a través de la capacidad de pago

a corto plazo.
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Por otro lado, la estabilidad viene a ser la condicién ideal de la empresa luego de un
periodo de crecimiento. No se trata de una situacion de estancamiento, sino de un
incremento sostenido y que marche acorde al ritmo de la época sin permitir que la

empresa caiga en situacion de inestabilidad. (esan.edu.pe, 2015)

Por su parte, la productividad equivale a la rentabilidad de la compafiia, ya que hace
visible la abundancia y capacidad de produccién de la empresa. ElI concepto de
rendimiento hace referencia a la relacion entre los bienes y servicios elaborados y los
recursos invertidos en su produccién, de manera que pueda obtenerse la mayor

cantidad de bienes y servicios al costo mas bajo. (esan.edu.pe, 2015)

Un anélisis detallado de las tres permitira conocer la situacion financiera de una
empresa en base a dos variables: una descriptiva y otra numérica. La primera brindara
el valor monetario al que ha llegado la compafiia gracias a los fondos e inversiones
reconocidos; mientras la segunda variable sefiala el valor monetario al que llegara la
empresa si obtiene los fondos que sefiala el activo y los distribuye de la manera en que

sefiala el pasivo”. (esan.edu.pe, 2015)

2.5. Hipdtesis

La recuperacion de cartera incide significativamente en la rentabilidad de la empresa
Mabetex en la ciudad de Ambato.

2.6. Sefalamiento de variables

Variable independiente: Recuperacion de cartera

Variable dependiente: Rentabilidad

Término de relacion: Incidencia
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CAPITULO 111

3. Metodologia del diagndstico

3.1.  Enfoque
El enfoque es el modelo de investigacion que permite guiar el estudio, accediendo
utilizar varias herramientas que aprueben conjugar las variables e identificar el

problema y su posible solucion, tal como menciona Mendoza (2010):

“El paradigma de la investigacion se preocupa de un modo especial para volver a
hacer la traduccion al lenguaje comun, a fin de disefiar actividades de aplicacion y
de solucién de problemas concretas. Poco a poco, el paradigma comienza a definir
sus propios problemas a partir de sus marcos conceptuales y lenguaje técnico, y poco
a poco marcar su distancia respecto de la parcela de lo real y su campo de aplicacion.
El paradigma tiende a refugiarse en su campo de investigacion, y la comunidad que
trabaja con el paradigma endurece sus conceptos y se siente cada vez menos
comprometida a dar respuesta a las demandas sociales”.
Para el caso de estudio se utiliza un enfoque cualitativo y cuantitativo, es cualitativo
por que busca el detalle de las variables, su concepcion dara a conocer la importancia
y relacion que tienen las variables; y es cuantitativa puesto que sus variables son
numericas que vienen expresado a traves de indicadores o de valores monetarios,
ademéas que el andlisis de campo genera estadistico que seran interpretados y

analizados.

3.2. Modalidad basica de la investigacion

La modalidad bésica de la investigacion refiere al disefio de exploracion méas adecuada
para llegar a descubrir el problema de estudio y sus efectos colaterales, Acosta (2013)
define:

“La investigacion es una busqueda cientifica y sistematica, puede ser cuantitativa y
cualitativa y tiene diversas categorias: basica aplicada o evaluativa. La investigacion
esta basada en modalidades: es una coleccion de précticas eclécticas de indagacion
que implica: referencias metodolégicas, opiniones filosoficas e ideoldgicas,
cuestiones de investigacion y resultados con viabilidad la modalidad de
investigacion informa sobre el disefio de exploracion mas adecuado”.
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3.2.1. Investigacion de Campo

Para la Red Nacional de Venezuela (2014) la Investigacion de Campo: “Constituye un
proceso sistematico, riguroso y racional de recoleccion, tratamiento, analisis y
presentacion de datos, basado en una estrategia de recoleccion directa de la realidad

de las informaciones necesarias para la investigacion”
Por otro la a opinion de Graterol (2010)

“La investigacion de campo se presenta mediante la manipulacion de una variable
externa no comprobada, en condiciones rigurosamente controladas, con el fin de
describir de qué modo o porque causas se produce una situacion o acontecimiento
particular. Este tipo de investigacion es también conocida como investigacion in situ
ya que se realiza en el propio sitio donde se encuentra el objeto de estudio. Ello
permite el conocimiento méas a fondo del investigador, puede manejar los datos con
mas seguridad y podra soportarse en disefios exploratorios, descriptivos y
experimentales, creando una situacion de control en la cual manipula sobre una o
mas variables dependientes”.
Se utiliza la investigacion de campo en este estudio, porque accede a tener el contacto
directo con el personal involucrado de la empresa, asi como contar con la informacion
de primera mano; ademas que es necesario para generar un control suficiente que
permita interpretar y comprobar la hipotesis de estudio, correlacionando las variable a

través de métodos estadisticos que parten de la indagacion obtenida.

3.2.2. Investigacién Bibliogréafica

La investigacion bibliografica o documenta se la utiliza porque permite referenciar la
investigacion utilizando antecedentes investigativos (informacion secundaria), dicha
informacion se obtuvo de libros, fuentes cientificas del internet, revistas cientificas y
demas aportes de autores que son especialistas en el tema y que contribuyen a través

de sus conceptualizaciones a formular de mejor manera el marco contextual.

“Es un proceso de construccién de conocimientos, un proceso de descubrimiento, de
explicacién de una realidad que se desconocia. Se procura, en ese sentido, llevar a
cabo un trabajo sistematico, objetivo, producto de la lectura, andlisis y sintesis de la
informacion producida por otros, para dar origen a una nueva informacion para dar
origen a una nueva informacion, con el sello del nuevo autor el sello del nuevo
autor.” (Universidad Central de Venezuela, 2011)
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3.3.  Nivel o tipo de investigacion

Una conceptualizacion corta del nivel o tipo de investigacion es el punto de partida
que tiene el estudio, en el caso de que la indagacion sea totalmente nueva y conduzca
a un descubrimiento se parte de un nivel exploratorio, mientras si es conocido se puede
utilizar una investigacion descriptiva que dé a conocer el problema o una correlacional

en donde se maneja dos 0 mas variables, segin Pérez (2002):

“Para obtener algun resultado de manera clara y precisa es necesario aplicar algun
tipo de investigacion, la cual estd muy ligada a los seres humanos, ésta posee una
serie de pasos para lograr el objetivo planteado o para llegar a la informacion
solicitada, tiene como base el método cientifico y este es el método de estudio
sistematico de la naturaleza que incluye las técnicas de observacién, reglas para el
razonamiento y la prediccion, ideas sobre la experimentacion planificada y los
modos de comunicar los resultados experimentales y tedricos. Ademas, la
investigacion posee una serie de caracteristicas que ayudan al investigador a regirse
de manera eficaz en la misma, es tan compacta que posee formas, elementos,
procesos, diferentes tipos, entre otros. Es fundamental para el estudiante y para el
profesional, esta forma parte del camino profesional antes, durante y después de
lograr la profesion; ella nos acompafia desde el principio de los estudios y la vida
misma. Para todo tipo de investigacion hay un proceso y unos objetivos precisos”.

3.3.1. Investigacion Descriptiva

Sierra (2012) opina sobre la investigacion descriptiva: “En ella se destacan las
caracteristicas o rasgos de la situacion, fendmeno u objeto de estudio, su funcién
principal es la capacidad para seleccionar las caracteristicas fundamentales del objeto

de estudio”.

La investigacion descriptiva interviene en este estudio ya que permite detallar una
concepcion de cada variable que ayuda a determinar si la una es influyente en la otra,
en este caso el detalle de las razones por las cuales se desea estudiar la cartera de
crédito y su recuperacion ademas de su influencia sobre las utilidades o renta

empresarial.

3.3.2. Investigacion Correlacional

“Este tipo de investigacion tiene como proposito medir el grado de relacion que
exista entre dos 0 mas conceptos o variables. En ocasiones solo se analiza la relacion
entre dos variables, Los estudios correlacionales miden las dos a mas variables que
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se pretende ver si estan o no relacionadas en los mismos sujetos y después se analiza
la correlacion. La utilidad y el proposito principal es saber como se puede comportar
un concepto o variable conociendo el comportamiento de otra u otras variables
relacionadas”. (Franco, 2005)
La investigacion correlacional se la utiliza porque urge la necesidad de combinar las
variables recuperacion de cartera de crédito y la rentabilidad, dicha medicién se la
realiza utilizando una serie de procedimientos que al ser utilizados a través de los
estadigrafos permiten comprobar o rechazar la hipétesis de estudio. De obtener una
respuesta positiva se obtendrd un nuevo concepto donde se vincule el riesgo,

afectacion, incidencia y demas términos entre las variables en mencién.

3.4.  Poblaciéon y Muestra

3.4.1. Poblacion

“Es el conjunto total de individuos, objetos o medidas que poseen algunas
caracteristicas comunes observables en un lugar y en un momento determinado.
Cuando se vaya a llevar a cabo alguna investigacion debe de tenerse en cuenta
algunas caracteristicas esenciales al seleccionarse la poblacion bajo estudio.”
(Fernandez & Diaz, 2001)

La poblacién en la presente investigacion la conforman los directivos y personal en

general de la Empresa Mabetex.

Cuadro - Poblacién

CATEGORIA No
Directivos y personal en general de 37
Mabetex.

TOTAL 37

Fuente: Mabetex

3.4.2. Muestra

“La muestra es el conjunto menor de individuos (subconjunto de la poblacion
accesible y limitado sobre el que realizamos las mediciones o el experimento con la
idea de obtener conclusiones generalizables a la poblacion). El individuo es cada uno
de los componentes de la poblacién y la muestra. La muestra debe ser representativa
de la poblacion y con ello queremos decir que cualquier individuo de la poblacion
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en estudio debe haber tenido la misma probabilidad de ser elegido.” (Fernandez &
Diaz, 2001)

3.4.2.1. Determinacién del Tamano de la Muestra

En este caso la muestra es de 37 personas a encuestar las cuales laboran en la empresa
Mabetex. Por tal motivo No es factible realizar el célculo estipulado para obtener la
muestra, debido a que la poblacion a enfocarse es reducida, por lo que se la toma en

su totalidad.
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3.5.  Operacionalizacion de Variables
Tabla N° 1: Variable Independiente: Recuperacion de cartera

Entre los objetivos que debe tener ¢Cudl es el porcentaje de cartera

una organizacion se encuentra el  Riesgo Cumplimiento vencida que existe en la institucion?

cobro oportuno a sus clientes de ¢A Qué factor piensa usted se debe el

productos o servicios prestados. Incumplimiento incumplimiento de los clientes? Técnica: Encuesta
Teniendo en cuenta que si no es  Perdida potencial ¢;Cuantos dias tardan sus clientes en  aplicada a Directivos y
una de las prioridades de la Plazo Promedio de Cobros. cancelar las deudas? Personal de la empresa
empresa, ésta podria quebrar o ¢Con qué rapidez se convierten en  Mabetex

generar pérdidas. Rotacion Cuentas por Cobrar. efectivo las cuentas por cobrar? Instrumento:

¢Cual es el porcentaje de rendimiento  Cuestionario
Iliquidez sobre el patrimonio neto de la  Estructurado.
empresa?

Insolvencia

Elaborado por: Angélica Martinez
Fuente: Mabetex
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Tabla N° 2: Variable Dependiente: Rentabilidad

Rendimiento promedio obtenido ¢Hasta qué punto la empresa administra

por todas las inversiones de la de manera inteligente sus recursos?

empresa. También se puede Capitales propios Pérdidas Técnica: Encuesta
definir como la rentabilidad del ¢En que grado el manejo que hace de sus  aplicada a Directivos y
activo, o el beneficio que éstos Ganancias registros le posibilita el seguimiento y Personal de la empresa
han generado por cada dolar versién control sistematico de todas y cada una Mabetex

invertido en la empresa. de sus operaciones realizadas? Instrumento:

Cuestionario
¢Se deberia implementar politicas de  Ectrycturado.

control para mejorar los resultados

financieros de la institucion?

¢Mediante el cambio de la gestion
crediticia se podra obtener mas
rentabilidad?

Elaborado por: Angélica Martinez
Fuente: Mabetex
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3.6. Recoleccién de la informacion

En la presente investigacion se procede a considerar las técnicas y los instrumentos de

recoleccion de la informacion que son:
Técnica: La encuesta.
Instrumento: Cuestionario estructurado.

Encuesta.- La define el Prof. Garcia (2005) como: “una investigacion realizada sobre
una muestra de sujetos representativa de un colectivo mas amplio, utilizando
procedimientos estandarizados de interrogacion con intencion de obtener mediciones
cuantitativas de una gran variedad de caracteristicas objetivas y subjetivas de la
poblacion”.

A continuacién se esquematiza un cuadro de las técnicas e instrumentos utilizados en

la recoleccién de informacion.

Tabla N° 3: Técnicas e instrumentos

¢Para qué? Para la comprobacion de hipotesis.
¢A qué personas u objetos? Esté destinado a los miembros de la
empresa Mabetex

¢ Sobre qué aspectos? Recuperacion de cartera

Rentabilidad
¢Quién va a realizar la investigacion?  Investigadora.
¢Cuando se va a realizar la Abril — Octubre 2016
investigacion?
¢ Qué técnicas se va a aplicar? Encuesta.

¢ Qué instrumento se va a aplicar? El cuestionario estructurado.

Elaborado por: Angélica Martinez
Fuente: Mabetex
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3.7.  Procesamiento y Analisis

Para el procesamiento de informacion una vez que se ejecuten las encuestas, se depura
la investigacion y se procede a tabular en Microsoft Excel, esta tabulacion permitira
comprobar los datos recolectados en orden cronologico y que ademas se podra elaborar

estadisticos como cuadros de frecuencias y graficos.

Para el andlisis e interpretacion se utiliza graficos y tablas como se observa a
continuacién, mismos que permitiran comprender los resultados y llegar a determinar

la respuesta mas éptima que servira para comprender las variables y vincularlas.

Tabla N° 4: Tabla de muestra

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Excelente 0 0%
Muy bueno 0 0%
Bueno 0 0%
Regular 0 0%
Malo 0 0%
Total 0 0%

60%

50%

40%

30%

20%

Excelente Muy bueno Bueno Regular Malo
B Porcentaje 0% 3% 35% 59% 3%

Grafico N° 4: Grafico de muestra
Fuente: Angélica Martinez
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CAPITULO IV
4, Resultados

4.1.  Principales resultados obtenidos del diagndéstico

Para determinar los resultados obtenidos del levantamiento de informacion en el
estudio de campo, se aplicd una encuesta a 37 personas que estan vinculados a la
actividad econémica de la empresa Mabetex, mismos que contestaron 15 preguntas de
caracter cerradas y con opcion mdaltiple, esto permite que se organice adecuadamente
los datos y se pueda presentar estadisticos para una mejor visualizacion de la

informacion.

Se presenta los principales resultados obtenidos del diagnéstico, mismos que acercan
y responden a preguntas que direccionan la investigacion hacia la posible solucion,
para ello la informacion presentada se podra utilizar para la comprobacion de la

hipétesis a través del estadistico del chi cuadrado.
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4.1.1. Encuestas aplicadas al personal de Mabetex

1. ¢Cbémo considera que es la evaluacién del crédito en la empresa?

Tabla N° 5: Evaluacién del crédito

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Excelente 0 0%
Muy bueno 1 3%
Bueno 13 35%
Regular 22 59%
Malo 1 3%
Total 37 100%

Fuente: Angélica Martinez

60%
50%
40%
30%
20%
0
B oy

0%
Excelente Muy bueno Bueno Regular Malo
M Porcentaje 0% 3% 35% 59% 3%

Grafico N° 5: Evaluacion del crédito
Fuente: Angélica Martinez

Andlisis
Del total de encuestados, el 0% considera que la evaluacion del crédito en la empresa

es excelente, el 3% opina que es muy bueno, bueno considera el 35%, para el 59% es

regular y el 3% considera que es malo.
Interpretacion

Para la mayoria de los encuestados la evaluacion de crédito en la empresa es regular,
por lo que se da a entender que no estan establecidas politicas de crédito adecuadas
para hacer las respectivas evaluaciones crediticias y no se incremente en indice de

morosidad.
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2. ¢En qué nivel se encuentran las herramientas que utiliza la empresa para |
evaluacion crediticia?

Tabla N° 6: Herramientas para la evaluacion crediticia

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Excelente 0 0%
Muy bueno 0 0%
Bueno 19 51%
Regular 14 38%
Malo 4 11%
Total 37 100%

Fuente: Angélica Martinez
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Grafico N° 6: Herramientas para la evaluacion crediticia
Fuente: Angélica Martinez

Andlisis
Del total de encuestados, el 0% opina que el nivel de las herramientas que utiliza la

empresa para la valuacion crediticia es excelente, el 0% considera muy bueno, para el

51% es bueno, regular opina el 38% y malo el 11%.
Interpretacion

Segun se observa en la gréafica la mayoria de los encuestados consideran que el nivel
de las herramientas que utiliza la empresa para la valuacion crediticia es bueno por lo
que de igual manera se deberia mejorar dichas herramientas para no tener

inconvenientes el momento de la gestion de cobranza.
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3. ¢COmo es la gestion de cobranzas en la organizacion?

Tabla N° 7: Gestion de cobranzas en la organizacion

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Excelente 0 0%
Muy bueno 0 0%
Bueno 7 19%
Regular 28 76%
Malo 2 5%
Total 37 100%

Fuente: Angélica Martinez
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Grafico N° 7: Gestion de cobranzas en la organizacion
Fuente: Angélica Martinez
Andlisis

Del total de encuestados, el 0% considera que la gestion de cobranza en la organizacién
es excelente, el 0% opina que es muy bueno, para el 19% es bueno, mientras que, para

el 76% es regular y el 5% lo considera malo.
Interpretacion

Como se observa en la grafica, para la mayoria de los encuestados la gestion de
cobranza en la organizacion es regular por lo que se deberia tomar las medidas
adecuadas para plantear nuevas estrategias de gestion de cobranza y reducir el indice
de morosidad de la cartera.
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4. ¢En qué nivel se encuentra el indice de morosidad?

Tabla N° 8: Nivel del indice de morosidad

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Elevado 31 84%
Medio 3 8%
Bajo 3 8%
Total 37 100%

Fuente: Angélica Martinez
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Grafico N° 8: Nivel del indice de morosidad
Fuente: Angélica Martinez

Analisis
Del total de encuestados, el 84% considera que el indice de morosidad se encuentra en
un nivel elevado, el 8% considera que es medio y el 8% lo considera bajo.

Interpretacion

Segun se puede observar en la grafica para la mayoria de los encuestados que el indice
de morosidad se encuentra en un nivel elevado por lo que es preocupante para la
empresa ya que es evidente que no esta recuperando su cartera crediticia y la gestion
de cobranza no est4 cumpliendo con os resultados esperados
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5. ¢Cdémo considera que es el plan de capacitacion al personal que maneja la
gestion de créditos?

Tabla N° 9: Plan de capacitacion para créditos

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Excelente 0 0%
Muy bueno 0 0%
Bueno 0 0%
Regular 8 22%
Malo 29 78%
Total 37 100%

Fuente: Angélica Martinez
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Grafico N° 9: Plan de capacitacion para créditos
Fuente: Angélica Martinez

Anadlisis

Del total de encuestados, el 0% considera que el plan de capacitacién al personal que
maneja la gestion de créditos es excelente, para el 0% es muy bueno, bueno el 0%,

mientras que regular los considera el 22% por ultimo malo el 78%
Interpretacion

Para la mayoria de los encuestados el plan de capacitacion al personal que maneja la
gestion de créditos es mala por lo que se deberia realizar mayores y mejores
capacitaciones ya que con el personal preparado se beneficia la empresa ya que
seguirdn los lineamientos adecuados para seguir de una manera correcta las

evaluaciones crediticias.
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6. ¢Existen politicas de crédito y cobranzas?

Tabla N° 10: Politicas de crédito y cobranzas

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 19 51%
No 18 49%
Total 37 100%

Fuente: Angélica Martinez
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Gréfico N° 10: Politicas de crédito y cobranzas
Fuente: Angélica Martinez

Analisis

Del Total de encuestados, el 51% responde que si existen politicas de crédito y

cobranza, por otro lado, el 49% considera que no.
Interpretacion

Para la mayoria de los encuestados si existen politicas de crédito y cobranza el
problema es que el personal no estd adecuadamente capacitado para seguir los

lineamientos correctos establecidos.
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7. ¢Se ha socializado las politicas de crédito y cobranzas con el personal que
maneja la gestion crediticia?

Tabla N° 11: Socializacion de las politicas de crédito y cobranzas

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 14 38%
No 6 16%
Desconoce 17 46%
Total 37 100%

Fuente: Angélica Martinez
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Grafico N° 11: Socializacion de las politicas de créditos y cobranzas
Fuente: Angélica Martinez
Andlisis

Del total de los encuestados, el 38% opina que si se ha socializado las politicas de
crédito y cobranzas con el personal que maneja la gestion crediticia, el 16% responde

que no y el 46% lo desconoce.
Interpretacion

Como se puede observar en la grafica, para la mayoria de los encuestados desconoce
que se ha socializado las politicas de crédito y cobranzas con el personal que maneja
la gestion crediticia, es decir, para la mayoria del personal no tienen los conocimientos

necesarios acerca de las politicas crediticias que tiene la empresa

44



8. ¢Considera que la recuperacion de cartera incide en la rentabilidad empresarial’

Tabla N° 12: Recuperacion de cartera incide en la rentabilidad

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 37 100%
No 0 0%
Total 37 100%

Fuente: Angélica Martinez
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Grafico N° 12: Recuperacion de cartera incide en la rentabilidad
Fuente: Angélica Martinez

Analisis

Del total de encuestados, el 100% considera que la recuperacion de cartera si incide
en la rentabilidad empresarial, mientras, que el 0% responde que no

Interpretacion

Segun la gréfica, se puede observar que el total de encuestados considera que la
recuperacion de cartera si incide en la rentabilidad empresarial por lo que si se recupera

la cartera en el tiempo establecido se incrementara la rentabilidad de la empresa
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9. ¢Los objetivos estan direccionados al cumplimiento de las politicas crediticias
obtencion de rentabilidad?

Tabla N° 13: Los objetivos estan direccionados hacia la obtencidn de rentabilidac

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 17 46%
No 20 54%
Total 37 100%

Fuente: Angélica Martinez
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Grafico N° 13: Los objetivos estan direccionados hacia obtencién de rentabilidad
Fuente: Angélica Martinez

Analisis

Del total de encuestados, el 46% consideran que los objetivos si estan direccionados
al cumplimiento de las politicas crediticias y obtencion de rentabilidad, mientras que,

el 54% responde que no
Interpretacion

Para la mayoria de los encuestados los objetivos no estan direccionados al
cumplimiento de las politicas crediticias y obtencion de rentabilidad por lo se deberia
plantear de una mejor manera para que los objetivos planteados por la empresa sean
cumplidos a cabalidad
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10. ¢Se comunican los resultados econémicos al personal de la empresa?

Tabla N° 14: Comunicacion de resultados econémicos

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 25 68%
No 12 32%
Total 37 100%

Fuente: Angélica Martinez
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Grafico N° 14: Comunicacion de resultados econémicos
Fuente: Angélica Martinez

Analisis
Del total de encuestados, el 68% opina que si se comunican los resultados econémicos
al personal de la empresa, por otro lado, el 32% opina que no

Interpretacion

Como se observa en la gréfica, la mayoria de loes encuestados considera que si se
comunican los resultados econdémicos al personal de la empresa por lo que esto motiva
al personal a cumplir con los objetivos propuestos y saber si la empresa esta en el

direccionamiento econémico satisfactorio para los que conforman dicha empresa
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11. ¢En qué nivel se encuentra la rentabilidad empresarial?

Tabla N° 15: Nivel de rentabilidad

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Excelente 0 0%
Muy bueno 0 0%
Bueno 14 38%
Regular 4 11%
Malo 19 51%
Total 37 100%

Fuente: Angélica Martinez
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Grafico N° 15: Nivel de rentabilidad

Fuente: Angélica Martinez

Anadlisis

Del total de encuestados, el 0% considera que la rentabilidad empresarial tiene un nivel
excelente, el 0% opina que muy bueno, para el 38% el nivel es bueno, regular lo
considera el 11% y el 51% opina que es malo.

Interpretacion

Como se puede observar en la gréfica para la mayoria de los encuestados la
rentabilidad empresarial se encuentra en un nivel malo por lo que da a entender que

los resultados econdmicos no son los esperados por la empresa.
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12. ¢La liquidez de la empresa es adecuada?

Tabla N° 16: Liquidez de la empresa

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 4 11%
No 33 89%
Total 37 100%

Fuente: Angélica Martinez
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Graéfico N° 16: Liquidez de la empresa

Fuente: Angélica Martinez

Analisis

Del total de encuestados, el 11% responde que la liquidez de la empresa si es adecuada,

por otra parte, para el 89% considera que no.

Interpretacion

Para la mayoria de los encuestados la liquidez de la empresa no es adecuada por lo que

seria momento de controlar de una mejor manera la empresa teniendo unos indicadores

NO
89%

que les permita saber hacia donde van a corto y a largo plazo.
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13. ¢Se aplican indicadores de rentabilidad?

Tabla N° 17: Indicadores de rentabilidad

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 9 24%
No 28 76%
Total 37 100%

Fuente: Angélica Martinez
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Grafico N° 17: Indicadores de rentabilidad
Fuente: Angélica Martinez

Andlisis
Del total de encuestados, el 24% opinan que si se aplican indicadores de rentabilidad,
mientras que el 76% considera que no.

Interpretacion

La mayoria de loes encuestados esta de acuerdo que no se aplican indicadores de
rentabilidad dentro de la empresa ya que es preocupante porque al hacerlo ayudaria a
medir la efectividad de la administracion de la empresa para controlar los costos y

gastos.
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14. ¢ Las decisiones que toma la alta gerencia se basa en los resultados obtenidos ¢
los indicadores?

Tabla N° 18: Decisiones basados en resultados de indicadores financieros

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 4 11%
No 33 89%
Total 37 100%

Fuente: Angélica Martinez
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Grafico N° 18: Decisiones basados en resultados de indicadores financieros
Fuente: Angélica Martinez

Analisis

Del total de los encuestados, el 11% considera que las decisiones que toma la alta
gerencia si se basa en los resultados obtenidos en los indicadores, mientras que el

89% responde que no.
Interpretacion

Segun se observa en la grafica, la mayoria de los encuestados opina que las decisiones
que toma la alta gerencia no se basa en los resultados obtenidos en los indicadores por
lo que desde un punto de vista deberian tomar las decisiones basandose en los
indicadores ya que esto les ayudaria a saber de una mejor manera que tanto se produce

el retorno de los valores invertidos.
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15. ¢(Cree que el disefio de estrategias mejorara el manejo y control acertado de
cartera de clientes de la empresa Mabetex?

Tabla N° 19: Disefio de estrategias para el manejo y control de la cartera de client

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 34 92%
No 3 8%
Total 37 100%

Fuente: Angélica Martinez
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Gréfico N° 19: Disefio de estrategias para el manejo y control de la cartera de
clientes
Fuente: Angélica Martinez

Analisis

Del total de encuestados, el 92% considera que el disefio de estrategias si mejorara el
manejo y control acertado de la cartera de clientes de la empresa Mabetex, por otro

lado el 8% opina que no.
Interpretacion

Como se observa en la gréafica, para la mayoria de los encuestados consideran que el
disefio de estrategias si mejorara el manejo y control acertado de la cartera de clientes

de la empresa Mabetex
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En respuesta a lo enunciado en el primer objetivo, se ha diagnosticado la efectividad
de las politicas de crédito y cobranza que maneja la empresa Mabetex, evidenciando
que un 49% del personal desconoce de la existencia de politicas de crédito y cobranzas,
mientras que tan solo un 38% menciond ser inducido mediante la socializacion de
dichas politicas, por lo que se evidencia la gravedad del problema a la interna de la

industria textil.

En el mismo contexto anterior se observo que los objetivos estan direccionados hacia
el cumplimiento de las politicas de crédito y obtencién de rentabilidad en un 46%
segun manifiestan los encuestados. Por lo tanto, se puede decir que la efectividad de
las politicas se encuentra por debajo del 50% ya que su desconocimiento y mala
utilizacion no permiten que se obtengan buenos resultados, basados en una gestion

crediticia adecuada.

4.1.2. Andlisis financiero

Se procede a evaluar los niveles de rentabilidad que posee la empresa Mabetex para
acciones de prevision y revision de cartera vencida, utilizando los estados financieros

como herramientas de medicion ademas de los respectivos indicadores:
Indicadores de Solvencia

. Liquidez corriente

Activo corriente

Liquidez corriente = - -
Pasivo corriente

177.954,80

Liquidez corriente 2014 = 905.310,86

Liquidez corriente 2014 = 00,1966

106.771,82

Liquidez corriente 2015 = 655.141,14

Liquidez corriente 2015 = 0,1630
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Interpretacion:

En el afio 2014 la liquidez corriente expresa que, por cada délar de deuda que la
empresa mantiene con terceros, se tiene 0,20 centavos de dolar para pagar o respaldar

esa deuda, lo que indica una liquidez extremadamente peligrosa.

Para el afio 2015 la razon corriente decrece y esta expresa que, por cada délar que la
empresa tiene en este afio, se respalda con 0,16 centavos de dolar, evidenciando que
existe una pérdida de la liquidez, ademas de esta ser demasiado bajo, por lo cual se

debe tomar las precauciones del caso.

. Prueba acida

Activo Corriente — Inventarios

Prueba acida = - -
Pasivo Corriente

177.954,80 — 232.637,73
905.310,86

Prueba acida 2014 =

Prueba acida 2014 = —0,06

106.771,82 — 207.949,21
905.310,86

Prueba acida 2015 =

Prueba acida 2015 = —-0,11

Interpretacion

En el 2014 se ve como experimenta un problema de respaldo a la deuda, pues por cada
ddlar de deuda que Mabetex tiene; esta no presenta un respaldo pues existe un valor
negativo siendo de -0,06 lo que indica que se tiene un nivel de compras elevado en

inventarios.

En el 2015 las cosas se mantienen en negativo y el indicador de prueba acida no se
incrementa por el contrario disminuye, lo que es preocupante en cierta manera, ya que

se mantiene un nivel alto de mercaderia lo que resta liquidez a la empresa, por otro
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lado como la mercaderia tiene alta rotacion se podria cumplir con el resto de

actividades empresariales.

. Endeudamiento del activo

Pasivo Total

Endeudamiento del activo = —
Activo Total

1.181.199,53

Endeudamiento del activo 2014 = m

Endeudamiento del activo 2014 = 0,8857

967.483,14

Endeudamiento del activo 2015 = m

Endeudamiento del activo 2014 = 0,5643

Interpretacion

La participacion de los acreedores en la empresa para el afio 2014 es del 88,57% y para
el afio 2015 es del 56,43% sobre el total de los activos; evidenciando que la deuda del
activo se ha reducido considerablemente, lo cual es indicativo de que la empresa esta

realizando adecuadamente las gestiones de pagos.

. Endeudamiento del activo fijo

Pasivo no corriente a largo plazo
Activo Fijo Neto Tangible

Endeudamiento del activo fijo =

Interpretacion

En los dos periodos analizados no se contempla la cuenta de Pasivos no corrientes a
largo plazo, lo que indica que la empresa no mantiene deudas con terceros, que podria

interpretarse como algo saludable.
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Apalancamiento

Activo Total

Apalancamiento = - -
Patrimonio

1.333.558,72

Apalancamiento 2014 = —ro7—c0g

Apalancamiento 2014 = 8,75

1.714.337,88

Apalancamiento 2015 = —a

Apalancamiento 2015 = 2,30

Interpretacion

El apalancamiento para el 2014 es de 8,75 que indica que por cada dolar de inversion
se obtuvo 7,75 dolares de aumento en los activos; mientras que para el 2015 este
indicador disminuye, y es que por cada ddlar de inversion realizado se obtuvo un
incremento de 1,30 dolares de incremento en los activos; en términos generales el afio

2015 es considerado un afio en donde el indicador es aceptable y esta en un promedio

general.

Rotacion de cartera

Ventas

Rotacion de cartera =
Cuentas por cobrar

3.610.283,66

Rotaciéon de cartera 2014 = 769.536,25

Rotacion de cartera 2014 = 4,69

2.949.430,89

Rotacion de cartera 2014 = 785.760.77

Rotacién de cartera 2015 = 3,75
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Interpretacion

La rotacidn indica cuantas veces la empresa realiza los cobros, interpretando que en el
2014 se realiza aproximadamente 5 cobros al afio lo que indica que se esta cobrando
menos de una quinta parte de la deuda al mes; de la misma forma sucede en el 2015,
donde se evidencia que este indicador es mas bajo; es de 3,75 veces lo que se demora

en recuperarse la deuda.

. Rotacién del activo fijo

Ventas
Activo Fijo Neto Tangible

Rotacidén del activo fijo =

-, . i _3.610.283,66
Rotacion del activo fijo 2014 = 118.284.16

Rotacién del activo fijo 2014 = 30,52

-, , g _2.949.430,89
Rotacién del activo fijo 2014 = 579.84492

Rotaciéon del activo fijo 2015 = 5,09

Interpretacion

Lo que indica la rotacién del activo fijo es que este se lo hace en 31 veces en el 2014,
y en 5 veces para el 2015; estos indicadores al ser elevados indican que tienen un
incremento importante en las ventas por lo cual se ve que en el 2015 disminuyeron las

ventas y se incrementaron los activos fijos.

. Rotacién de ventas o del activo total

Ventas

Rotacion de ventas = Aetivo Total

3.610.283,66

Rotacion de ventas 2014 =
1.333.558,72

Rotacion de ventas 2014 = 2,71
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2.949.430,89

Rotacion de ventas 2015 = m

Rotacion de ventas 2015 =1,72

Interpretacion

Este indicador expresa la actividad de la empresa en relacion a las ventas, siendo para
el 2014 un valor de 2,71 que indica las veces que rota el activo total, para el 2015 la
rotacién de las ventas en relacion al activo es de 1,72 veces demostrando que ha bajado

en casi 1 punto porcentual, lo que expresaria una disminucién en el dinamismo de las

ventas y de sus inventarios.

° Periodo medio de cobranza

Cuentas por cobrar x 365

Periodo medio de cobranza =
Ventas

769.536,25 x 365
3.610.283,66

Periodo medio de cobranza 2014 =

Periodo medio de cobranza 2014 = 77,80

785.760,77 x 365
2.949.430,89

Periodo medio de cobranza 2015 =

Periodo medio de cobranza 2015 = 97, 24

Interpretacion

El periodo promedio de cobranza para el 2014 es de 77 dias, es decir que es superior a
los dos meses, mientras que para el afio 2015 el periodo promedio de cobranza es de
97,24 dias, lo que indica que se redujeron las ventas y que la mayoria fueron a crédito

por lo cual se evidencia un problema de cobros, lo que estaria afectando a otras cuentas

como se vera mas adelante.
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o Periodo medio de pago

Cuentas y documentos por pagar x 365
Inventarios

Periodo medio de pago =

33.541 x 365

Periodo medio de pago 2014 = 232.636,73

Periodo medio de pago 2014 = 52,62

33.541 x 365

Periodo medio de pago = 207.949,21

Periodo medio de pago 2015 = 58,87

Interpretacion

El promedio medio de pago en el 2014 fue de 53 dias, lo que no es muy recomendable
porque asi no se tiene problemas con los proveedores; asimismo en el 2015 se

incrementd este valor a 59 dias.

o Rentabilidad neta del activo (DUPONT)

Utilidad Neta Ventas
Ventas x Activo Total

Rentabilidad neta del activo =

251.516,88 2.949.430,89
2.949.430,89 " 1.714.337.,88

Rentabilidad neta del activo 2014 =

Rentabilidad neta del activo 2014 = 0.1467

110.828,48 3.610.283,66
3.610.283,66 X 1.333.558,72

Rentabilidad neta del activo 2015 =

Rentabilidad neta del activo 2015 = 0.0831
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Interpretacion

En el 2014 la rentabilidad neta es aceptable en relacion a los activos porque es del
14,67% sin embargo esta desciende drasticamente para el 2015 en el su valor

representa 8,31% por lo que se deberad tomar las medidas necesarias e incrementar este

valor.

o Rentabilidad operacional del patrimonio

Utilidad Operacional

Rentabilidad operacional del patrimonio = - -
Patrimonio

110.828,48

Rentabilidad operacional del patrimonio = m

Rentabilidad operacional del patrimonio 2014 = 0.7274

251.516,88

Rentabilidad operacional del patrimonio = 746.854,74

Rentabilidad operacional del patrimonio 2015 = 0.3367

Interpretacion:

De la misma manera la rentabilidad generada en relacién al patrimonio es del 72,74%
para el 2014 siendo un indicador bastante atractivo, mientras que en el 2015 este se
reduce drasticamente a 33,67% siendo aceptable, pero lo que se observa es que en
ambos casos (DUPONT y ROE) la rentabilidad disminuye para el 2015.

) Analisis formula Dupont

El sistema Dupont retne el margen neto de utilidades, la rotacidn de los activos totales

de la empresa y de su apalancamiento financiero, su formula seria:

Sistema DUPONT = Ytlidadneta, Ventas multiplicador del capital

Ventas Activo total
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Para implementacion de la formulacién se procede de la siguiente manera:
Tabla N° 20: Datos para la aplicacion del sistema DUPONT

Cuentas 2014 2015
Activos 1.714.337,88 1.333.558,72
Pasivos 1.181.199,53 967.483,14
Patrimonios 152.359,19 746.854,74
Ventas 2.949.430,89 3.610.283,66
Costo de ventas 3.183.322,35 2.527.566,67
Gastos 274.487,20 170.527,00
Utilidad 110.828,48 251.516,88

Elaborado por: Angélica Martinez

Aplicacion de la formula

1. (Utilidad Neta/Ventas)
2014

110.828,48/2.949.430,89 = 0,0376
2015

251.516,88/3.610.283,66 = 0,0697

2. (Ventas/Activo Total)

2014

2.949.430,89/1.714.337,88 = 1,72
2015

3.610.283,66/1.333.558,72 = 2,71
3. (Activos/Patrimonios)
2014

1.714.337,88/152.359,19 = 11,25
2015

1.333.558,72/746.854,74 = 1,79

Donde:

Sistema DUPONT 2014 = 0,0376 x 1,72 x 11,25
Sistema DUPONT 2014 = 0,7276

Sistema DUPONT 2015 = 0,0697 x 2,71 x 1,79
Sistema DUPONT 2015 = 0,3381
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Segun la informacidn financiera trabajada, el indice DUPONT es del 72,76% para el
2014 y del 33,81% para el 2015 de donde se puede concluir que el rendimiento mas
importante fue debido a la eficiencia en la operacion de activos, tal como se puede ver

en el célculo.

Inventarios

/’ Ventas ) 232.637,73
/ 2.949.430,89
Velumen de / Capital de / I Cuentas por
ventas Dividido trabajo L7 cobrar
2.949.430,89 A 207.249.21 | 769.536,25
4| Total inversién 1
1.714.337.88 |\ Por 'y Efectivo
Retorno de la Inversidn 177.954,80
inversién Multiplicado v permanente
por 3.610.283.66
23%
Ventas Costo de
Ganancia -"* 2.949.430.89 4 Ventas
/| 3.183.322.35
- 110.828,48 ! Menos !
Ganancia y ’ \\‘4 Costo de Gasto de
como % de Dividido Ventas ’ > Ventas
ventas 3.183.322,35 || 376.493.70
10% “ Ventas \ Flete y
2.949.430,89 1 entrega
3.186.76
Gastos
administrativos
39.353,12
Grafico N° 20: Sistema DUPONT 2014
Fuente: Angélica Martinez
Inventarios
/’ Ventas ) 207.249,21
s 3.610.283,66
Velumen de / Capital de / Cuentas por
ventas Dividido trabajo LA cobrar
3.610.283,66 ,,1 207.249.21 ¢ 795.760.01
4 Total inversién |
1.714.337.88 |\ Por | Efectivo
Retorno de la Inversidn 106.771,82
inversién Multiplicado X permanente
por 3.610.283.66
14%
Ventas Costo de
. «| 3.610.283,66 Ventas
Ganancia 2.527.566,67
- 251.516,88 4 Menos
Ganancia \\‘ Costo de Gasto de
como % de , Dividido Ventas _ " Ventas
ventas 3.183.322,35 ||| 192.995.37
10% “ Ventas Flete y
3.610.283,66 1 entrega
2.509.64
I" Gastos
administrativos
9.909,01

Gréfico N° 21: Sistema DUPONT 2015
Fuente: Angélica Martinez
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Tabla N° 21: Resumen de los indicadores aplicados

Nombre del indicador

Resultado
Afio 2014

Resultado
Afio 2015

Interpretacion

Liquidez corriente

0,1966

0,1630

Del afio 2014 al 2015 la razdn corriente
decrece y esta expresa que, por cada
dolar que la empresa tiene en este afio,
se respalda con 0,16 centavos de délar,
evidenciando que existe una pérdida de
la liquidez, ademds de esta ser
demasiado bajo, por lo cual se debe
tomar las precauciones del caso.

Prueba acida

-0,06

-0,11

En el 2015 el indicador se mantiene en
negativo en relacién al afio previo, lo
que es preocupante en cierta manera
porque se mantiene un nivel alto de
mercaderia lo que resta liquidez a la
empresa.

Endeudamiento del

activo

0,8857

0,5643

La participacion de los acreedores en
la empresa para el afio 2014 es del
88,57% y para el afio 2015 es del
56,43% sobre el total de los activos;
evidenciando que la deuda del activo
se ha reducido considerablemente, lo
cual es indicativo de que la empresa
estd realizando adecuadamente las
gestiones de pagos.

Endeudamiento del

activo fijo

En los dos periodos analizados no se
contempla la cuenta de Pasivos no
corrientes a largo plazo, lo que indica
que la empresa no mantiene deudas
con terceros, que podria interpretarse
como algo saludable.

Apalancamiento

8,75

2,30

El apalancamiento para el 2014 es de
8,75 que indica que por cada ddlar de
inversion se obtuvo 7,75 dblares de
aumento en los activos; mientras que
para el 2015 este indicador disminuye,
y es que por cada dolar de inversion
realizado se obtuvo un incremento de
1,30 doblares de incremento en los
activos; en términos generales el afio
2015 es considerado un afio en donde
el indicador es aceptable y esta en un
promedio general.
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Rotacién de cartera

4,69

3,75

La rotacion indica cuantas veces la
empresa  realiza  los  cobros,
interpretando que en el 2014 se realiza
aproximadamente 5 cobros al afio lo
que indica que se esta cobrando menos
de una quinta parte de la deuda al mes;
de la misma forma sucede en el 2015,
donde se evidencia que este indicador
es mas bajo; es de 3,75 veces lo que se
demora en recuperarse la deuda.

Rotacién del Activo Fijo

30,52

5,09

La rotacion indica cuantas veces la
empresa  realiza  los  cobros,
interpretando que en el 2014 se realiza
aproximadamente 5 cobros al afio lo
que indica que se esta cobrando menos
de una quinta parte de la deuda al mes;
de la misma forma sucede en el 2015,
donde se evidencia que este indicador
es mas bajo; es de 3,75 veces lo que se
demora en recuperarse la deuda.

Rotacién de ventas

2,71

1,72

Este indicador expresa la actividad de
la empresa en relacién a las ventas,
siendo para el 2014 un valor de 2,71
que indica las veces que rota el activo
total, para el 2015 la rotacion de las
ventas en relacion al activo es de 1,72
veces demostrando que ha bajado en
casi 1 punto porcentual, lo que
expresaria una disminucion en el
dinamismo de las ventas y de sus
inventarios.

Periodo medio
cobranzas

77,88

93,24

El periodo promedio de cobranza para
el 2014 es de 77 dias, es decir que es
superior a los dos meses, mientras que
para el afio 2015 el periodo promedio
de cobranza es de 97,24 dias, lo que
indica que se redujeron las ventas y
que la mayoria fueron a crédito por lo
cual se evidencia un problema de
cobros, lo que estaria afectando a otras
cuentas como se verd mas adelante.

Periodo medio de pago

52,62

58,87

El periodo promedio de cobranza para
el 2014 es de 77 dias, es decir que es
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superior a los dos meses, mientras que
para el afio 2015 el periodo promedio
de cobranza es de 97,24 dias, lo que
indica que se redujeron las ventas y
que la mayoria fueron a crédito por lo
cual se evidencia un problema de
cobros, lo que estaria afectando a otras
cuentas como se vera mas adelante.

Rentabilidad Neta 0,1467 0,0831 El periodo promedio de cobranza para
el 2014 es de 77 dias, es decir que es
del Activo superior a los dos meses, mientras que

para el afio 2015 el periodo promedio
de cobranza es de 97,24 dias, lo que
indica que se redujeron las ventas y
que la mayoria fueron a crédito por lo
cual se evidencia un problema de
cobros, lo que estaria afectando a otras
cuentas como se verd mas adelante.

Rentabilidad 0,7274 0,3367 De la misma manera la rentabilidad
generada en relacion al patrimonio es
Operacional del del 72,74% para el 2014 siendo un
indicador bastante atractivo, mientras
Patrimonio gque en el 2015 este se reduce

drasticamente a 33,67% siendo
aceptable, pero lo que se observa es
que en ambos casos (DUPONT vy
ROE) la rentabilidad disminuye para el
2015.

Sistema DUPONT 0,7276 0,3381 Segun la informacién financiera
trabajada, el indice DUPONT es del
72,76% para el 2014 y del 33,81% para
el 2015 de donde se puede concluir que
el rendimiento mas importante fue
debido a la eficiencia en la operacién
de activos, tal como se puede ver en el
célculo.

Elaborado por: Angélica Martinez

En resumen de los indicadores, se observa que la empresa conserva inventarios altos,
y que las ventas a credito se han mantenido mientras que los indicadores de cobranzas
indican que existe problemas, por lo cual se podria relacionar que estos si afectan a la
rentabilidad; por lo tanto, se procede a la verificacion de la hip6tesis para medir esta

aseveracion.
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Todos los indicadores experimentan problemas al afio 2015, con disminucién o
aumento dependiendo del tipo de indicador, pero con afectacion directa a la empresa
por lo cual en relacion al cumplimiento del segundo objetivo de la investigacion, que
indica la evaluacion de los niveles de rentabilidad que posee la empresa Mabetex para
acciones de prevision y revision de cartera vencida; se pudo recabar informacion

necesario que indica perdida o problemas graves en la empresa.

4.1.3. Verificacion de hipotesis

Para la verificacion de la hipdtesis planteada se procede a utilizar el estadistico del chi
cuadrado, mismo que se utiliza cuando se trabaja con muestras representativas,
normalmente mayores a 30 casos; ademas que permite correlacionar adecuadamente
las variables y medir si la recuperacion de cartera incide en la rentabilidad de Mabetex,

su formula viene planteada asi:

Planteamiento de la hipotesis

Ho: “La recuperacion de cartera no incide significativamente en la rentabilidad de la

empresa Mabetex en la ciudad de Ambato”.

Ha: “La recuperacion de cartera incide significativamente en la rentabilidad de la

empresa Mabetex en la ciudad de Ambato™.
Nivel de significancia y grado de libertad
Error (e) =0,05

gl=(nc-1) (nf-1)

gl=(3-1)(3-1)

9= (@2

X2t = 9,488 Chi Tabulado
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Simbologia

e = Margen de error

gl = Grado de libertad

nf = Numero de filas

nc = Numero de columnas

X2t = Chi cuadrado tabulado a nivel de significancia
Estadistico de prueba

Simbologia

X2 = Valor a calcularse de chi cuadrado

O = Frecuencia observada

E= Frecuencia esperada

_(TC) (TF)
“TTTM

Fe = Frecuencia esperada
TC = Total de columnas
TF = Total de filas

TM = Total de muestra

67



Frecuencias observadas

Tabla N° 22: Frecuencias observadas

11. ¢ En qué nivel se encuentra la rentabilidad

empresarial?

3. ¢Como es la gestion de
cobranzas en la organizacién Bueno Regular Malo Total
Bueno 0 3 4 7
Regular 14 1 13 28
Malo 0 0 2 2
Total 14 4 19 37

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Angélica Martinez

Frecuencias esperadas

Tabla N° 23: Frecuencias esperadas

11. ¢ En qué nivel se encuentra la rentabilidad

empresarial?

3. ¢Cbémo es la gestion de

cobranzas en la organizacion Bueno Regular Malo Total
Bueno 2,65 0,76 3,59 7
Regular 10,59 3,03 14,38 28
Malo 0,76 0,22 1,03 2
Total 14 4 19 37
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Angélica Martinez
Célculo del chi cuadrado
Tabla N° 24: Célculo chi cuadrado
@) E O-E (O-E)? (O-E)’/E
0 2,65 -2,65 7,02 2,65
14 10,59 3,41 11,60 1,09
0 0,76 -0,76 0,57 0,76
3 0,76 2,24 5,03 6,65
1 3,03 -2,03 4,11 1,36
0 0,22 -0,22 0,05 0,22
4 3,59 0,41 0,16 0,05
13 14,38 -1,38 1,90 0,13
2 1,03 0,97 0,95 0,92
37 37,00 0 31,38 X2c =13,82

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Angélica Martinez
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Verificacion de la hipdtesis

ZONADE ACEPTACION HO

ZONA DE RECHAZO
H1

Xt =949 Xe=13282 X

Gréafico N° 22: Chi cuadrado

Fuente: Angélica Martinez

Regla de decision

Condicion:

Si X2c es > a X?; se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipdtesis alterna.
Cumple la condicion debido a que: 13,82 > 9,488.

Conclusion

Luego de haber realizado la prueba de hipdétesis chi cuadrado se ha determinado que
si cumple con la condicion X2; es > a X2, por lo tanto se rechaza la Ho y se acepta la
Hi, es decir que: “La recuperacion de cartera incide significativamente en la

rentabilidad de la empresa Mabetex en la ciudad de Ambato™.

4.2. Limitaciones del estudio de caso

La investigacion no presentd limitaciones puesto que existia la informacion de las
variables tratadas para que se correlacionen y se identifique la existencia del problema;
asi mismo, la investigacion tanto de las encuestas como los informes econémicos
fueron proporcionados a tiempo y de buena manera por parte de la institucion,

demostrando que existe una buena predisposicion.
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4.3.

4.4.

Conclusiones

e Se diagnostico la efectividad de las politicas de crédito y cobranza que maneja
la empresa Mabetex, considerando que no son adecuadas, de hecho el 49% del
personal desconoce de las politicas de crédito y cobranzas, ademas que
consideran que no cuentan con las herramientas necesarias para la evaluacion
crediticia; en este mismo precepto el 76% del personal menciona que la gestion
de crédito y cobranzas es regular.

e La mayor parte menciond ademas que la evaluacién crediticia esta entre buena
y regular, por lo que un 84% considera que la morosidad esta elevado, cuestion
que es corroborado con la aplicacion de indicadores porque las carteras de
crédito para los afios analizados son elevadas, sobrepasando los doscientos mil
dolares, lo que el 100% enunci6 que la recuperacion de cartera si incide en la
rentabilidad empresarial.

e Se evalud los niveles de rentabilidad que posee la empresa Mabetex las cuales
indican que existe una disminucion comparando la rentabilidad en los afios
2014 y 2015, por lo que para este ultimo el ROE es de 33,67% disminuyendo
sobre el 50% de lo que fue en el 2014, en cuanto a la prueba DUPONT esta fue
de 8,31% para el 2015 cerca del 6% menos que en el 2014; por lo cual se puede
relacionar con los indicadores de cartera mismos que si evidencian problemas,
comprobando asi la relacion de las variables a través del estadigrafo del chi
cuadrado.

e Se evidencid que un 92% creen que es necesario el desarrollo de estrategias
que permitan el manejo y control acertado de la cartera de clientes de la

empresa Mabetex con el fin de obtener mejores resultados.

Recomendaciones
Adecuar las politicas de crédito y cobranza que maneja la empresa Mabetex y
socializar las mismas para que todo el personal conozca las politicas de crédito y
cobranzas.
Establecer las herramientas necesarias para la evaluacion crediticia con el fin de

mejorar la gestion de crédito y cobranzas.
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Controlar el indice de morosidad para que este no sea elevado y permita un manejo
adecuado de la cartera de clientes y ventas a crédito.

Evaluar constantemente los niveles de rentabilidad a través de la aplicacion de
indicadores para que la empresa Mabetex pueda elevar los niveles de renta.

Desarrollar estrategias que permitan el manejo y control acertado de la cartera de

clientes de la empresa Mabetex con el fin de obtener mejores resultados.
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CAPITULO V

5. Propuesta de solucion

5.1.  Metodologia de la propuesta de solucion (procesos y procedimientos de
cémo se podria solucionar el problema identificado en el diagndstico).

5.1.1. Tema

Estrategias para el manejo y control acertado de la cartera de clientes de la empresa
Mabetex.

5.1.2. Antecedentes

Con la investigacion realizada se diagnostico la efectividad de las politicas de crédito
y cobranza que maneja la empresa Mabetex, considerando que no son adecuadas, el
personal desconoce de las politicas de crédito y cobranzas ademas que consideran que
no cuentan con las herramientas necesarias para la evaluacion crediticia; por lo que la

gestion de crédito y cobranzas es regular.

También se tiene que la mayor parte mencion6 que la evaluacion crediticia esta entre
buena y regular, considerando que la morosidad esta elevada, cuestion que es
corroborado con la aplicacién de indicadores porque las carteras de crédito para los
afios analizados son elevadas, sobrepasando los doscientos mil dolares, por lo cual
todos coincidieron en que la recuperacion de cartera si incide en la rentabilidad

empresarial.

Ademas se evalud los niveles de rentabilidad que posee la empresa Mabetex
evidenciando que existe una disminucion de la rentabilidad entre los afios 2014 y 2015,
por lo cual se puede relacionar los indicadores de cartera con los de rentabilidad,
comprobandose que si existe la relacion entre variables a través del estadigrafo del chi

cuadrado.

La investigacion también dio a conocer que es necesario el desarrollo de estrategias

que permitan el manejo y control acertado de la cartera de clientes de la empresa
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Mabetex con el fin de obtener mejores resultados, esto porque la mayoria de la
poblacion intervenida en el estudio de campo afirmo que seria la respuesta al problema

evidenciado.

5.1.3. Justificacion

El perfeccionamiento de estrategias es importante porque serd una guia para que
Mabetex desarrolle mejor su comportamiento con una evaluacion adecuada de los
creditos, permitiendo que maneje y controle la cartera de clientes; asimismo dichas
estrategias estaran en funcion a las necesidades de la institucién, accediendo a que se
recupere adecuadamente los valores acreditados y se reduzcan los indices de
morosidad, que si afectan a la rentabilidad empresarial, ademas de quitarle liquidez a

la empresa que son necesarios para el giro del negocio.

Anteriormente no se han realizado este tipo de investigaciones en la empresa Mabetex,
por lo que su novedad radica en proporcionar herramientas adecuadas de evaluacion
crediticia, y el planteamiento de estrategias que le permita a la empresa organizar de
mejor manera la cartera de clientes, con lo cual se contribuye activamente a las
actividades econdmicas de esta institucion, permitiéndole que genere mejores procesos

y por ende obtenga mejores resultados.

Esta investigacion y propuesta, servira como base fundamental para el desarrollo de
futuras indagaciones, asi como para otras que se relacionen con las variables y la
solucion mas probable, puesto que asi contaran con una exploracion fundamentada y
un estudio técnico comprobado; ademas que la investigadora pondra en practica sus

conocimientos en pro de ayudar al desarrollo econdémico de esta empresa.

Los beneficiario con esta propuestas, sera la empresa Mabetex y sus empleados porque
conoceran un adecuado proceso de evaluacion crediticia y de estrategias que permita
un mejor manejo y control de la cartera de clientes, con lo cual se espera generar mayor
liquidez y por ende mejores resultados econdmicos; asi también se beneficia a los
clientes de la empresa Mabetex, puesto que se pretende relacionar adecuadamente
cliente y empresa, con el fin de que sus actividades crediticias sean adecuadas y de

beneficio mutuo.

73



5.1.4. Factibilidad
. Factibilidad Econémica

Es factible desde el punto econdémico porque la propuesta no tiene un costo de
implementacion, puesto que la propuesta modifica el comportamiento administrativo
de Mabetex, lo que generara mayor liquidez por el adecuado control del crédito que

repercutird positivamente en los estados econémicos de la institucion.
o Factibilidad organizacional

Es factible porque la propuesta es una herramienta que permite una adecuada gestion
crediticia que contribuye activamente en las actividades econémicas de la empresa;
ademas que se cuenta con la aprobacion total de quienes forman parte de la
organizacion para implementar los cambios, pues esta comprobado que el fin que se

persigue es el de generar mayores réditos econémicos.
o Factibilidad legal

Legalmente la propuesta no tiene ningn impedimento, estd amparado por la normativa
interna de la empresa pues esta persigue un cambio en el procedimiento crediticio y
formula estrategias que permitan un mejor control, por lo que el desarrollo de politicas
internas no atentan hacia la integridad de las personas, mas bien es una guia que regula
de mejor manera la relacion entre empresa y clientes.

5.1.5. Objetivos

General

Implementar estrategias para el manejo y control acertado de la cartera de clientes de
la empresa Mabetex.

Especificos

o Analizar la situacion actual de la empresa para formulacion tentativa de las

estrategias a implementarse.
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o Describir las estrategias para el manejo y control acertado de la cartera de
clientes con el fin de generar mayor liquidez y rentabilidad econémica.

o Plantear politicas crediticias que permitan normar la situacion financiera de la
empresa Mabetex.

o Proponer procesos de crédito que mejore las ventas y la recaudacion en la

empresa Mabetex.

5.1.6. Modelo operativo

Para el modelo operativo se ha dividido en cuatro fases que permitiran la formulacion
de estrategias adecuadas para la empresa Mabetex y la obtencion de mejores

rendimientos econémicos.

Tabla N° 25: Modelo operativo

FASES COMPONENTE ACTIVIDADES
Fase 1 Anadlisis preliminar o Mision
. Visién
o Valores empresariales
. FODA
. Matriz de Evaluacién de
Factores Externos MEFE
. Matriz de Evaluacion de
Factores Internos MEFI
Fase 2 Estrategias . Analisis FODA
o Formulacion de estrategias
Fase 3 Politicas crediticias ° Manual de funciones
o Manual de politicas
Fase 4 Procesos de crédito . Procesos de ventas
. Procesos de recaudacion
. Proceso de analisis de
cartera

Elaborado por: Angélica Martinez
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5.2.  Desarrollo de la propuesta de solucion

ESTRATEGIAS PARA EL MANEJO Y CONTROL ACERTADO DE LA
CARTERA DE CLIENTES DE LA EMPRESA MABETEX

5.2.1. Fase 1: Analisis preliminar

Se procede a analizar los componentes de la organizacion con el fin de establecer
indicadores adecuados que permitan establecer estrategias claras para el cumplimiento
de la misién y visioén empresarial.
Misién
Mision actual

“Somos una empresa dedicada a la comercializacion de telas, que busca la

satisfaccién de sus clientes con productos de calidad a precios competitivos y

apoyados en un excelente servicio, trabajo honesto y responsable”

Misién propuesta

Ofrecemos productos textiles y servicios de excelente calidad,
satisfaciendo a nuestros clientes mediante asesoria directa, precios

competitivos, altos niveles de eficiencia y dinamismo empresarial.

B S —

° Vision

Vision Actual

“Constituirse en una organizacion pionera en el mercado en la venta de productos
textiles de calidad y a precios competitivos, en un periodo de cinco afios en la regién

centro del pais, con trabajo en equipo, respeto y honestidad”
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Vision propuesta

Ser una empresa textil integrada, lideres en productos y servicios de
calidad, comprometidos con la satisfaccion de nuestros clientes del centro
del pais, contribuyendo al desarrollo y competitividad del sector y la

comunidad.

B S —

Valores empresariales

Trabajo en equipo: rapidez y eficacia, buscando siempre la satisfaccion de nuestros

clientes.

Compromiso: Estamos comprometidos con nuestra empresa, brindando lo mejor para

el cumplimiento de los objetivos.

Calidad: Damos lo mejor del equipo de trabajo, tratando de superar siempre las

expectativas de nuestros clientes.

Enfoque al cliente: Cumplimos con las promesas adquiridas con los clientes y

trabajamos agregando valor a la empresa.

Lo que se pretende con la propuesta de la mision y vision, es que se alcancen mediante
las estrategias que permitan a la organizacion obtener mejores resultados, medibles en

el corto tiempo y que generen impacto positivo en el accionar diario de Mabetex.
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. FODA

FORTALEZAS

. Costos de los  productos
competitivos

. Personal administrativo eficiente
. Excelente trayectoria del negocio
. Calidad de los productos

. Buena imagen empresarial

. Alta rotacion de a mercaderia
DEBILIDADES

. Escasa tecnologia

. Inexistencia de procesos

. Poca formacion profesional de los
empleados

. Impuntualidad en los pagos de las
ventas a crédito

. No existe una adecuada

evaluacion crediticia
Elaborado por: Angélica Martinez

OPORTUNIDADES

. Incremento de la demanda de
textiles

. Sector en crecimiento

. Apertura de nuevos mercados

. Apoyo gubernamental a la matriz
productiva

AMENAZAS

. Crisis economica

. Creacion de empresas similares

. Incremento de impuestos

. Tasas elevadas para productos
importados

. Competencia desleal
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. Matriz de Evaluacién de Factores Externos MEFE

OPORTUNIDADES PONDERACIO! CALIFICACION TOTAL PONDERAD
Incremento de la demanda de textiles 0,15 4 0,6
Sector en crecimiento 0,12 4 0,48
Apertura de nuevos mercados 0,09 4 0,36
Apoyo gubernamental a la matriz 0,12 3 0,36
productiva

AMENAZAS

Crisis econémica 0,1 2 0,2
Creacion de empresas similares 0,08 1 0,08
Incremento de impuestos 0,15 2 0,3
Tasas elevadas para  productos 0,09 2 0,18
importados

Competencia desleal 0,1 1 0,1
Total 1 23 2,66

Elaborado por: Angélica Martinez

Para realizar el analisis se utiliza una ponderacion al 100% y una calificacion méxima
de 4 puntos (4 y 3 para oportunidades; 2 y 1 para amenazas). La calificacion resultante
de la evaluacion de los factores externos es de 2,66 lo cual indica que la empresa
asimilard adecuadamente las oportunidades y que las amenazas afectaran a la
estructura organizativa pero esta respondera de una manera acertada, sobre todo con

el resultado se debe prevenir las situaciones adversas y transformar las amenazas en

oportunidades.
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. Matriz de Evaluacién de Factores Internos MEFI

FORTALEZAS PONDERACIO CALIFICACIO TOTAL PONDERAD
Costos de los productos competitivos 0,1 4 0,4
Personal administrativo eficiente 0,08 3 0,24
Excelente trayectoria del negocio 0,1 3 0,3
Calidad de los productos 0,08 4 0,32
Buena imagen empresarial 0,07 3 0,21
Alta rotacion de a mercaderia 0,06 4 0,24
DEBILIDADES

Escasa tecnologia 0,06 1 0,06
Inexistencia de procesos 0,1 2 0,2
Poca formacion profesional de los 0,08 1 0,08
empleados

Impuntualidad en los pagos de las ventas a 0,15 2 0,3
crédito

No existe una adecuada evaluacion 0,12 2 0,24
crediticia

TOTAL 1 29 2,59

Elaborado por: Angélica Martinez

En la evaluacion de factores internos se tiene un resultado de 5,59 que también esta
por encima de la medio, lo cual indica que sus fortalezas son adecuadas y que las
debilidades pueden ser reparadas y convertidas en fortalezas, ademés que las
debilidades son aspectos que la empresa tiene y que pueden ser reparados con un
adecuado manejo de herramientas que admitan una mejor organizacion de dichos

elementos y que le permitan tener un mayor namero de fortalezas.

Realizado la evaluacién de la matriz FODA es importante realizar el andlisis de la
matriz, ya que de esta parten las estrategias y actividades a desarrollar e implementarse
en la empresa MABETEX.
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5.2.2. Fase 2: Estrategias

FORTALEZAS
. Costos de los productos
competitivos
. Personal administrativo eficiente
. Excelente trayectoria del negocio
. Calidad de los productos
. Buena imagen empresarial
. Alta rotacion de a mercaderia
DEBILIDADES
. Escasa tecnologia
. Inexistencia de procesos
. Poca formacion profesional de los
empleados
. Impuntualidad en los pagos de las
ventas a crédito
. No existe una adecuada evaluacion
crediticia

Elaborado por: Angélica Martinez

OPORTUNIDADES AMENAZAS
. Incremento de la demanda de textiles . Crisis econdmica
. Sector en crecimiento . Creacion de empresas similares
. Apertura de nuevos mercados . Incremento de impuestos
. Apoyo gubernamental a la matriz productiy ¢ Tasas  elevadas  para  product
importados
. Competencia desleal

ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS FA

. Impulsar la imagen empresarial pa ° Mantener buenas relaciones econémic
incrementar la cartera de clientes. con los proveedores

. Aprovechar los costos para apertura ¢

mercado a nivel nacional

. Gestionar adecuadamente la rotacién

mercaderia para aprovechar la demanda del product

ESTRATEGIAS DO ESTRATEGIAS DA
. Implementar procesos adecuados para ¢ Adecuar el proceso de crédito para u
gestion adecuada de ventas y recuperacion de carter acertada evaluacion.
. Utilizar la tecnologia para un mej
seguimiento y control de la cartera en crédito
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Tabla N° 30: Estrategias a implementarse en Mabetex

Impulsar la imagen empresari ° Incrementar la publicidad en $2400 . Anual . Marketing
para incrementar la cartera ' radio . Gerencia
clientes. . Gestionar  diferentes  tactic ¢ $1500 . Anual . Ventas
publicitarias
. Capacitar a vendedores pe , $250 . Semestral
incrementar las ventas
Aprovechar los costos pa ° Realizar un estudio de mercad e $3500 . Anual . Marketing
apertura del mercado a niv ¢ Incrementar viaticos para | . Gerencia
nacional agentes de ventas . $200 . Mensual . Ventas
Gestionar adecuadamente o Reducir las ventas a crédito -« $0 . Anual . Gerencia
rotacion de mercaderia pa Realizar  promociones  pa . Ventas
aprovechar la demanda d pagos en efectivo . $0 . Mensual . Créditos y Cobranzas
producto
Implementar proces ¢ Disefiar procesos de ventas $0 . Anual . Gerencia
adecuados para la gestic ¢ Disefiar proceso de crédito . Ventas
adecuada de  ventas Disefiar proceso de cobranzas $0 . Anual . Créditos y Cobranzas
recuperacion de cartera
. $0 . Anual
Utilizar la tecnologia para | * Implementar una péagina w: ¢ $380 . Anual . Gerencia
mejor seguimiento y control 1 para ventas y contacto con los clientes . Ventas
la cartera en crédito . Utilizar las redes sociales con . Marketing
parte de la implementacién de soci ¢ $40 . Mensual . Créditos y Cobranzas
media
. Utilizar llamadas telefénic
para prevenir los pagos oportunos
. Utilizar mensajes de texto pz
comunicarse sobre los pagos oportunos ¢ $30 . Mensual
los clientes
. $5,60 . Mensual
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Mantener buenas relacion Firmar convenios para mejorar los cost $0 Anual Gerencia

econdmicas con I Ventas

proveedores

Adecuar el proceso de crédi Socializar los procesos internos con $0 Semestral Gerencia

para una acertada evaluacion personal Ventas
Adecuar  los  instrumentos  pes $0 Mensual Marketing

evaluacion del crédito

Creditos y Cobranzas

Elaborado por: Angélica Martinez
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Las estrategias propuestas pretenden servir de referencia para que la empresa Mabetex
proceda a la ejecucion de las diferentes actividades con el fin de incrementar las ventas
sin acumular un valor alto en la cartera, ya que esto resta liquidez y afecta a la

rentabilidad empresarial.

El total de implementar estas estrategias propuestas ascienden a valor econémico para
la empresa de $8.437,20 que se consideran una inversion y que asegura el manejo y
control acertado de la cartera de clientes de la empresa Mabetex que permitird

incrementar resultados econdémicos al final del periodo contable.

5.2.3. Fase 3: Politicas crediticias

. Manual de funciones

El manual de funciones es necesario en toda institucion, esto porque detalla el accionar
de los empleados acorde a sus capacidades, de la misma manera es un referente
importante que permite contratar el personal idoneo al cargo, para que de esta manera
las personas tengan una referencia de sus actividades y basadas en ellas puedan ejercer

diariamente sus quehaceres.

Por lo cual se propone el siguiente manual de funciones que debera ser debidamente
aprobado por la méaxima autoridad de Mabetex y puesto al conocimiento de todos los

que conforman la empresa con el caracter de urgente.
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MANUAL DE FUNCIONES Pag.

1
Version
1.0
Fecha

MABETTEX CIA. LTDA. Oct. 2016
Cadigo
GADMO01

Cargo GERENTE ADMINISTRATIVO

Funcion basica
Planifica y dirige los procesos administrativos para mantener el correcto
funcionamiento de la empresa Mabetex.

Funciones principales

o Informar de las operaciones semanales: gastos, ventas totales,
devoluciones.

o Asesorar al Gerente General en la toma de decisiones importantes
relacionadas a la actividad economica.

o Supervisar e informar del trabajo de todos los departamentos
administrativos a su cargo.

o Coordinar y orientar los procesos que se implementen en la empresa.

o Disefar estrategias para alcanzar las metas y objetivos propuestos
Requisitos para el cargo

EDUCACION

o Superior

o Carreras de Administracion, Economia, Finanzas o a fines.
EXPERIENCIA

o 3 afios

EDAD

o 30 afos

ACTITUDES

o Optimismo

o Confiabilidad

o Liderazgo

o Servicio

o Motivacion

o Sociable

o Apacible

HABILIDADES

o Manejo de paquetes Microsoft Office(Word, Excel, Paint, Point)

o Capacidad para solucionar problemas

o Integridad moral y ética

Elaborado por: Angélica Martinez
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MANUAL DE FUNCIONES Pag.
2
Version

1.0
e,
® Fecha

MABETTEX CIA. LTDA. Oct. 2016

Cadigo

Cargo JEFE OPERATIVO JOPgl
Jefe inmediato ~ Gerente administrativo

Funcion basica

Coordinar y supervisar la informacion obtenida en las operaciones de la empresa

(compras, ventas) para sus debidas interpretaciones, mejoras o correctivas.

Funciones principales

o Supervisar el trabajo de andlisis y control de cartera a su cargo.
o Supervisar el registro de inventarios, entradas, salidas, cambios.
. Solucionar problemas presentados en los registros de cobro.

o Hacer informes de faltantes encontrados a recaudadores.

o Supervisar el trabajo realizado por los recaudadores.

o Informar oportunamente de adversidades encontradas en la cartera de
clientes.

Requisitos para el cargo

EDUCACION

o Superior

o Carreras de Administracion, Economia, Finanzas o a fines.
EXPERIENCIA

o 2 afos

EDAD

. 26 afnos

ACTITUDES

o Optimismo

o Confiabilidad

. Liderazgo

o Servicio

o Motivacion

o Sociable

. Apacible

HABILIDADES

o Manejo de paquetes Microsoft Office(Word, Excel, Paint, Point)
o Buenas relaciones interpersonales

. Capacidad para solucionar problemas

o Integridad moral y ética

Elaborado por: Angélica Martinez
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MANUAL DE FUNCIONES Pag.

3
Version
1.0
Fecha

MABETTEX CIA. LTDA. Oct. 2016
Cadigo
ADCO1

(0) ) 2

Cargo ANALISTA DE CARTERA

Jefe inmediato  Jefe operativo
Funcién basica
Auditar los instrumentos de cobro en recaudacion y entregar informes semanales.
Funciones principales

o Registrar los pagos de los créditos concedidos, las devoluciones y entrega
de premios por pronto pago en el sistema informatico de la empresa Mabetex.

o Comparar el saldo con el plasmado por el recaudador en el registro de
cobro con el fin de que no exista desfases en los saldos del sistema.

o Presentar informes de existir anomalias en los instrumentos de cobro o
faltantes de dinero.

o Realizar informes semanales del total de recaudacion, devoluciones y

saldo final de cartera clientes.

Requisitos para el cargo

EDUCACION

o Superior

o Carreras de Administracion, Economia, Finanzas o a fines.
EXPERIENCIA

° 1 afio

EDAD

o 25 afnos

ACTITUDES

o Optimismo

o Confiabilidad

o Liderazgo

o Servicio

o Motivacion

o Sociable

HABILIDADES

. Manejo de paquetes Microsoft Office(Word, Excel, Paint, Point)
o Buenas relaciones interpersonales

o Manejo de indicadores y cuadros estadisticos

. Capacidad para solucionar problemas

Elaborado por: Angélica Martinez
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MANUAL DE FUNCIONES Pag.
4
Version
1.0
Fecha

MABETTEX CIA. LTDA. Oct. 2016
Cadigo
ACVEO1l

(0) ) 2

Cargo ASESOR COMERCIAL (VENDEDOR)

Jefe inmediato  Jefe operativo
Funcién basica
Atencion al cliente, registro y control de las ventas efectuadas.
Funciones principales

Cerrar las negociaciones con los clientes

Facturar las ventas en el sistema para el aumento de la cartera.
Registrar y separar las ventas (crédito y contado)

Presentar informes de rendimiento en ventas netas

Cumplir con la meta establecida por el jefe inmediato

Requisitos para el cargo

EDUCACION

o Secundaria

o Bachiller en Administracion, Comercio o a fines.
EXPERIENCIA

° 1 afo

EDAD

o 20 afios

ACTITUDES

o Optimismo

o Confiabilidad

o Liderazgo

o Servicio

o Motivacion

o Sociable

o Apacible

HABILIDADES

o Buenas relaciones interpersonales

o Manejo de indicadores y cuadros estadisticos
o Capacidad para solucionar problemas

o Integridad moral y ética

Elaborado por: Angélica Martinez
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MANUAL DE FUNCIONES Pag.
5
Version

1.0
)
® Fecha

MABETTEX CIA. LTDA. Oct. 2016
Cargo RECAUDADOR ggﬂgf

Jefe inmediato  Jefe Financiero
Funcién basica
Realizar los cobros por las ventas realizadas a crédito segin los términos del
contrato y tiempos establecidos.
Funciones principales
Poseer un trato amable con los clientes
Realizar la recaudacion segun el dia indicado en el contrato
Evitar que el cliente posponga los pagos que se han acordado
Comunicar al cliente los problemas legales por falta de incumplimiento
Impulsar al cliente a que realice una nueva compra.

Requisitos para el cargo

EDUCACION

° Secundaria

° Bachiller en Administracion, Comercio o a fines.
EXPERIENCIA

° 1 afo

EDAD

° 20 aflos

ACTITUDES

o Optimismo

° Confiabilidad

o Liderazgo

. Servicio

. Motivacion

o Sociable

o Apacible

HABILIDADES

o Buenas relaciones interpersonales

Capacidad para solucionar problemas
Cumplimiento de objetivos y metas propuestas
Integridad moral y ética
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MANUAL DE FUNCIONES Pag.
6
Version

1.0
e,
® Fecha

MABETTEX CIA. LTDA. Oct. 2016
Cargo JEFE DE VENTAS (J:g{j/igf

Jefe inmediato =~ Gerente Administrativo
Funcion basica
Elaborar y planificar las estrategias de ventas a implementarse, asi como la
organizacion de las areas donde se realizaran.
Funciones principales
Coordinar la distribucion del personal de ventas.
Aplicar las normas y procedimientos implementados por la empresa.
Analizar las ventas y todo lo referente al cumplimiento de los objetivos.
Elaborar informes de ventas semanalmente.
Establecer indicadores para la correcta toma de decisiones.
Requisitos para el cargo

EDUCACION

o Superior

o Carreras en Administracion, Comercio, Economia o a fines.
EXPERIENCIA

o 2 afo

EDAD

o 26 afios

ACTITUDES

o Optimismo

o Confiabilidad

o Liderazgo

o Servicio

o Motivacion

o Sociable

o Apacible

HABILIDADES

o Buenas relaciones interpersonales

o Capacidad para solucionar problemas

o Cumplimiento de objetivos y metas propuestas
o Manejo de indicadores y cuadros estadisticos

o Integridad moral y ética
Elaborado por: Angélica Martinez
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MANUAL DE FUNCIONES Pag.
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Version

1.0
e,
® Fecha

MABETTEX CIA. LTDA. Oct. 2016
Cargo VERIFICADOR - ENTREGADOR Codigo
9 VERIO1

Jefe inmediato  Jefe de ventas
Funcion basica
Realizar indagaciones y cerciorarse de la capacidad de pago de los clientes para
su posterior entrega de los productos acorde a lo estipulado en su contrato.
Funciones principales
Analiza al cliente, investigando su capacidad crediticia previa a la venta.
Verificar la informacién entregada por el cliente.
Coordina la distribucién del producto.

o Reportara la mercaderia y actividades al finalizar el dia.
o Elabora informes semanales de actividades sobre la satisfaccion de los
clientes.

Requisitos para el cargo

EDUCACION

J Secundaria

o Bachiller en Administracion, Comercio, Contabilidad o a fines.
EXPERIENCIA

° 1 afo

EDAD

o 22 afnos

ACTITUDES

o Optimismo

o Confiabilidad

o Liderazgo

o Servicio

o Motivacién

o Sociable

o Apacible

HABILIDADES

o Buenas relaciones interpersonales

o Capacidad para solucionar problemas

o Cumplimiento de objetivos y metas propuestas

. Integridad moral y ética

Elaborado por: Angélica Martinez
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- Fecha

MABETTEX CIA. LTDA. Oct. 2016
Cargo JEFE FINANCIERO S:Folf\'l'g;’

Jefe inmediato =~ Gerencia Administrativa
Funcién basica
Cuidar del correcto funcionamiento de los recursos humanos, financieros y

contables de la empresa. Gestiona adecuadamente todos los recursos
institucionales.

Funciones principales

Supervisa el trabajo de contabilidad.

Controla el presupuesto para el talento humano.

Realizar un analisis mensual de la situacion financiera de los balances.
Realiza conciliaciones bancarias y flujos de caja, asi como proyecciones
de ingresos y gastos para la oportuna toma de decisiones.

Requisitos para el cargo

EDUCACION

o Superior

o Carreras en Finanzas, Economia, Contabilidad o a fines.
EXPERIENCIA

o 2 afo

EDAD

o 26 afnos

ACTITUDES

o Optimismo

o Confiabilidad

o Liderazgo

o Servicio

o Motivacion

o Sociable

o Apacible

HABILIDADES

o Buenas relaciones interpersonales

o Capacidad para solucionar problemas
o Conocimiento tributario y contable

o Conocimiento de la legislacion laboral
o Analisis financiero y manejo de programas contables
o Integridad moral y ética
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MABETTEX CIA. LTDA. Oct. 2016
Cargo BODEGUERO gg‘ggi

Jefe inmediato  Jefe de ventas
Funcién basica
Registrar, cuadrar los ingresos y egresos de la mercaderia, detectar mercaderia
devueltas en mal estado.
Funciones principales

o Registrar el despacho de mercaderia.

o Revisar la mercaderia que retorna por devoluciones.

o Cuadrar el inventario en el sistema informatico y controlar su existencia
fisica.

o Presentar informes de cuadres mensuales de la mercaderia existente
o Recibir nueva mercaderia e introducir en el sistema.

o Auvisar a los vendedores la mercaderia disponible para poder despachar.
Requisitos para el cargo

EDUCACION

o Secundaria

o Bachillerato en Contabilidad, informatica o a fines.
EXPERIENCIA

o 2 aflo

EDAD

o 22 afnos

ACTITUDES

o Optimismo

o Confiabilidad

. Liderazgo

o Servicio

o Motivacién

o Sociable

. Apacible

HABILIDADES

o Buenas relaciones interpersonales

o Capacidad para solucionar problemas

o Conocimiento sobre el manejo de inventarios

o Integridad moral y ética

Elaborado por: Angélica Martinez
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MABETTEX (CIA. LTDA. Oct. 2016

Cargo CONTABILIDAD Cgﬁﬂr'gB%l
Jefe inmediato  Jefe de Financiero

Funcion basica

Llevar la contabilidad de la empresa, exigir el respaldo de todos los gastos

incurridos y realizar las declaraciones correspondientes basadas en las ventas.

Funciones principales

o Respaldar los gastos con: facturas, notas de ventas, vales de caja
o Realizar las declaraciones mensuales del IVA
o Realizar declaraciones y retenciones de impuesto a la renta
o Responsable de conciliaciones tributarias, declaracion del impuesto a la
renta
Requisitos para el cargo
EDUCACION
o Superior
o Carrera en Contabilidad C.P.A o a fines.
EXPERIENCIA
. 2 aflo
EDAD
o 26 afios
ACTITUDES
o Optimismo
o Confiabilidad
o Liderazgo
o Servicio
o Motivacion
o Sociable
o Apacible
HABILIDADES
o Buenas relaciones interpersonales
o Capacidad para solucionar problemas
o Conocimiento tributario
o Conocimiento manejo del IESS y el MRL
o Integridad moral y ética
Elaborado por: Angélica Martinez
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Manual de politicas

El presente manual estd disefiado para conocimiento de todos los empleados,
especialmente para aquellos que manejan la parte operativa de la empresa donde
se genera las ventas a crédito y se ordena la gestion de cobranza.

Cliente

El cliente debe ser tratado con amabilidad, respeto y cordialidad, cualquier
anomalia, queja o sugerencia de los clientes debe ser escuchada y comunicada a
su jefe inmediato para su pronta solucion, puesto que el cliente es parte esencial
indiscutible de las actividades empresariales.

Administracion (Gerencia)

Es en gestor principal que tiene como funcion velar por la rotacién financiera de
los activos de la empresa, debe exigir un alto nivel de rotacion de la mercaderia
y un bajo indice de morosidad para cumplir con los objetivos esperados.

Gerencia operativo (Ventas)

El encargado de esta area empresarial deberd cumplir las metas y politicas
establecidas en ventas y recaudacion.

Verificadores

Seran los encargados de realizar las investigaciones sobre la capacidad de pago
y responsabilidad que tiene el cliente para asumir el crédito, este trabajo sera
considerado de campo pues las visitas son necesarias para comprobacion y
veracidad de la informacion suministrada por el cliente.

Recaudacion (Créditos y cobranzas)

Este departamento en conjunto con los analistas de cartera controlara y daran
cumplimiento a las politicas de cobranza.

Los recaudadores que son los unicos responsables de realizar los cobros de las
ventas a crédito.

95



Todo el personal que labora en la empresa se regira bajo estos manuales de
politicas, caso contrario se procedera a la aplicacién de las sanciones
correspondientes por incumplimiento de las normas internas o las sanciones
penales en los casos que asi ameriten.

Los empleados mantendran constantes capacitaciones que le permitan cumplir
las funciones establecidas con anterioridad.

Reglas para su actualizacion

La implementacion o modificacion del presente manual de politicas crediticias
debera contener la autorizacién de la Gerencia General (Gerente Propietario) y
debera ser comunicado y socializado de caracter urgente con el personal de la
empresa.

Las sugerencias o ideas de los empleados para mejorar estas politicas, deberan
ser consultadas y comunicadas a su jefe superior para la respectiva comunicacion
al gerente general.

POLITICAS DE VENTAS

Toda persona con capacidad de pago y que su actividad economica sea
considerada a fines a la empresa Mabetex, sera considerado como cliente
potencial y debera ser visitado por uno de los asesores comerciales.

El personal del Departamento de Ventas tendra que portar el uniforme y carnet
que lo identifiqgue como trabajador de la empresa Mabetex.

Es responsabilidad exclusiva del vendedor o asesor comercial la correcta
explicacion al cliente de los términos del contrato: sistema de cobros, entrega de
la mercaderia, premios y beneficios por pronto pago, y todo lo que en su momento
sea utilizado para cerrar la negociacion.

La mercaderia solo sera entregada con un acta de recepcidn entrega, con el fin de
medir la conformidad del cliente y especificar que la entrega se la realiz6 en los
términos acordados en el contrato.

Toda venta a crédito estara sujeta a las politicas de crédito de la empresa para su
validez.

Los contratos de ventas a créditos son una mera formalidad entre el cliente y la
empresa, el no pago o incumplimiento del contrato acordado podria significar
causante de aspectos legales para su cobro y recuperacion del monto total de la
venta mas los beneficios que estipule la ley.
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Para otorgar el crédito los vendedores deberan informar oportunamente las
condiciones de la venta a crédito y los requisitos necesarios para acceder a este
beneficio.

La primera compra a crédito que realice un cliente que no tenga historial de
compra en la empresa, sera por un monto no mayor a $1.000 usd.

La primera compra a credito que realice un cliente que no tenga historial de
compra en la empresa, sera hasta 3 meses como maximo para medir su capacidad
de pago.

Los clientes que cuenten con un historial de compras podran acceder a beneficios
de crédito de hasta 6 meses para pagos en efectivo y hasta 18 meses con pagos
con tarjeta de crédito.

El monto de crédito maximo seré establecido en base al historial de compra del
cliente y previa aprobacion de la méaxima autoridad o su delegado.

Para la venta a crédito se debera seguir el proceso de ventas con el fin de obtener
un seguimiento y control adecuado de la situacion financiera empresarial.

Los pagos seran determinados en la negociacion entre el cliente y el asesor
comercial, pudiendo ser semanal, quincenal o mensual, segun correspondiese el
caso.

Los requisitos para la venta a crédito previstos por la empresa, son:

. Original y copia de la cédula y papeleta de votacion
. Original y copia del RUC

. Declaracion mensual del VA o sustento de ingresos
. Servicio basico del domicilio o local comercial

La formalidad de la venta a crédito sera mediante la firma del contrato entre el
comprador o cliente y el representante de la empresa Mabetex, firmandose por
duplicado y a la fecha del cierre del negocio.

Las modificaciones del contrato por descuentos en pronto pago, devoluciones
parciales o cancelaciones del mismo deberan ser evaluadas y autorizadas por el
jefe operativo (Ventas) o por la autoridad maxima (Gerencia).
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Para el cobro de los valores adeudados por los clientes se debera seguir el proceso
de recaudacion socializado debidamente en la empresa.

Los cobros seran realizados segun se haya establecido en el contrato y segun lo
pautado entre el asesor comercial y el cliente, pudiendo ser semanal, quincenal o
mensual.

Los recaudadores son los unicos responsables en la ejecucion de los cobros para
lo cual portaran el uniforme que se les sea asignados con el logo de la empresa e
identificacion que lo certifique como trabajador de la empresa.

Previo a la visita del recaudador, la empresa a través del Departamento de Crédito
y Cobranzas, deberd comunicarse con el cliente para que este se acerque a
cancelar o proceda al depdsito o transferencias a las cuentas de la empresa.

Si el cliente no pudiese acercarse a la institucion, la empresa debera asignar un
recaudador para que proceda al cobro asi como informar al cliente que una
persona le fue asignada para el cobro y asi se coordine los pagos como se estipula
en el contrato.

Los recaudadores al realizar los cobros deberan entregar al cliente un recibo con
numeracion donde indique la cantidad del abono en numeros y letras, fecha y
hora de la vidita y firma de responsabilidad del recaudador y el cliente, dejando
para constancia el documento original para el cliente y la copia para la empresa.

Los abonos en cheques deberan ser al dia o coordinar dicha forma de pago
directamente en la empresa con el Departamento de Crédito y Cobranzas o la
Gerencia.

Los recaudadores deberan entregar los valores recaudados en caja para su
respectivo ingreso y actualizacion de cartera, asi como del depdsito
correspondiente en la cuenta asignada por la empresa al cierre de cajas.

Se entregardn premios y bonificaciones para futuras compras a los clientes por
pronto pago en la mitad del plazo de la deuda.

En caso de incumplimiento del pago se realizaran dos Ilamados de atencion por
escrito informando de los pasos a proceder para lograr la cancelacion de la deuda
y de no cambiar la situacion se comenzaran las acciones legales correspondientes
y permitidas por la ley.

En caso de incobrabilidad los gastos legales generados en la consecucion del
cumplimiento de los términos del contrato seran asumidos por el cliente.
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Los faltantes en recaudacion encontrados por el Departamento de Crédito y
Cobranzas tendran las siguientes sanciones a los recaudadores:

. El primer faltante serd descontado en el sueldo al recaudador.

. El segundo faltante sera considerado motivo para el término de las
relaciones laborales con la empresa.

. Si fuese un monto considerable se inician acciones legales y penales.

Las multas por incumplimiento a los demas trabajadores seran del 5% del sueldo
mensual y no podra supera el 10% mensual.

La mercaderia perdida o en mal estado bajo la responsabilidad de un empleado
y que no haya sido notificado con su respectivo justificativo, le sera descontado

de su sueldo.
Elaborado por: Angélica Martinez
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5.2.4. Fase 4: Procesos de crédito

Proceso de ventas

v

Determina la
zona de venta

v

Retira mercaderia | Busca posibles
de bodega g clientes
Muestra la
mercaderia

v

¢Muestra
interés el
cliente?

Busca otra
opcién

Llama al supervisor para la
entreaa del producto

v

Llama al supervisor para la
entrega del producto

v

Llena Kardex con los datos de
los clientes

v

Se entrega las kardex | Kardex
al supnervisor

v

Presenta un informe de las
ventas realizadas

Fin

Grafico N° 23: proceso de ventas
Fuente: Angélica Martinez
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Proceso de recuperacion de cartera

=
v

Distribucion de
Kardex a
recaudador por
zonas

v

Solicita mercaderia a
bodega para entregar
premio y realizar
cambios si existiere

v

Traslada a su lugar de
trabajo y empieza el
recorrido

Realiza el cambio del
producto si existiere 0
se entrega el premio
respectivo

'

Entrega la mercaderia
retirada y sobrantes de
premios a bodega

v

Entrega de informes de
la recaudacion gastos y
del dinero

iSe .
realiza la — g1 _,| Formalizarel
cobranza? cobro respectivo

Grafico N° 24: Proceso de recuperacion de cartera
Fuente: Angélica Martinez
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Proceso de andlisis de cartera

C=

v

Recibe informacién de
las agencias sobre la
recaudacion

Ingresa la cobranza al
sistema informatico

v

Realiza el cuadre de
mercaderia al dia

v

Verifica las cartitas con lo
ya ingresado al sistema

¢Qué sucede si la
verificacion no
coincide?

!

Procede a sellar el registro
de cobro

v

Realiza un cuadre general
para sacar valor real de la
cartera

Y

Presenta un informe semanal

v

=

—» NO —

Verificada los kardex
abonados con los kardex
de los clientes

y

Descubren los faltantes o
error en el ingreso

v

Reporta faltante a
contabilidad y se realiza
una nota de crédito para

ajustar la cartera con
verdadero saldo

Grafico N° 25: Proceso de analisis de cartera
Fuente: Angélica Martinez
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Administracion de la propuesta

La propuesta serd administrada por la gerencia administrativa de Mabetex, misma que
debe dar a conocer a todos los miembros de la institucion con caréacter de urgente,
puesto que una socializacion del documento permitira establecer adecuadamente los

lineamientos determinados en la propuesta de manera eficaz.
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Anexo 1: Arbol de problemas

Efecto

PROBLEMA

Causa

AnNexo

Altos indices de
morosidad

Incumplimiento de
pagos puntuales

Baja
rentabilidad

Ineficiente recuperac

ion de cartera vencida

Otorgamiento
empirico de crédito a
los clientes

Ineficaz gestion de
cobranza
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Anexo 2: Encuesta
Encuestas aplicadas al personal de Mabetex

Objetivo. Determinar la incidencia de la recuperacion de cartera en la rentabilidad de
la empresa Mabetex en la cuidad de Ambato en el afio 2015 para que se otorgue un

adecuado crédito y se agilite la cobranza.
Procedimiento: Marque con una (X) la respuesta segun corresponda.
DESARROLLO

1. ¢Como considera que es la evaluacion del credito en la empresa?
Excelente

Muy bueno

Bueno

Regular

Malo

2. ¢En qué nivel se encuentran las herramientas que utiliza la empresa para la
evaluacion crediticia?

Excelente

Muy bueno

Bueno

Regular

Malo

3. ¢Como es la gestion de cobranzas en la organizacion?

Excelente

Muy bueno

Bueno

Regular

Malo

4. ¢En qué nivel se encuentra el indice de morosidad?

Elevado

Medio

Bajo

5. ¢Como considera que es el plan de capacitacion al personal que maneja la
gestion de créditos?

Excelente

Muy bueno

Bueno

Regular
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Malo

6. ¢Existen politicas de crédito y cobranzas?

Si

No

7. ¢Se ha socializado las politicas de crédito y cobranzas con el personal que
maneja la gestion crediticia?

Si

No

Desconoce

8. ¢Considera que la recuperacion de cartera incide en la rentabilidad
empresarial?

Si

No

9. ¢ Los objetivos estan direccionados al cumplimiento de las politicas crediticias
y obtencién de rentabilidad?

Si

No

10.  ¢Se comunican los resultados econdmicos al personal de la empresa?
Si

No

11.  ¢Enqué nivel se encuentra la rentabilidad empresarial?
Excelente

Muy bueno

Bueno

Regular

Malo

12.  ;Laliquidez de la empresa es adecuada?
Si

No

13.  ¢Se aplican indicadores de rentabilidad?
Si

No

14.  ;Las decisiones que toma la alta gerencia se basa en los resultados obtenidos
en los indicadores?
Si
No
15.  ¢Cree que el disefio de estrategias mejorara el manejo y control acertado de la
cartera de clientes de la empresa Mabetex?
Si
No
Gracias por su colaboracion
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Anexo 3: Estados financieros

MABETEX IMPORTADOR Y DISTRIBUIDOR TRX T,
ESTADO DE RESULTADROS
DELOLDI20IS AL IVI212008

INGRESOS OPERACIONALES

Ventns Netas 294943089

Interes Ganado

Otros legresos 13515

TOTAL INGRESOS OPERACIONALES 2.949,566.04
COSTO DEVENTAS 2,527,566.67
Fav. [sicial Je Mercoderins 232637.73

(+) Compras 250287815

(=) Disposible pars by Vissa 2,735,51558

(-} v, Finol de Mercaderins 207,94921

UTILIDAD BRUTA EN VENTAS: 421,999.37
TOTAL GASTOS 192,995.06
GASTOS DEVENTA 170,527.00

Soebdos y Safarias 41,203.58

Horas Fxiras 9,365.26

Comisiones 13.496.60

XU Suekdo 5,339.82

X1V Sueddo 188636

Vacaciones 166941

Apcste Potronsd 135§ 778299

Fondos de Reserva 421287

Despido Intenyestive 164262

Segusos 1,803.95

Sarvicios Bdsicos 319131

Unifoames 245805
Pasajes, Mavilizacion 203192

Madicing 17.26

Fletes y Acarmcos 250964
Arriendos 24,000.00

Publscudud 760239

dailes de Limpicza 33840

Coebustibles y Lubricanbes 187571

bt y Telefonln celular TV CABLE 288978

suminisiros v ssalerises 1,521.68

Mueresimmiento y Reparncsin 611104
Matriculacian vehiculsr 391122

Munsesinviento vchioelos 6,008.51

momiloreo 123924
Gasto Seguros 7.359.20

Provision Caentas Incobrbles 1587.16

Varas 246372

GASTOS ADMINISTRATIVOS 9,9%09.00
Utiles de Oficing 101508

Aknion Clicates 3,179.70
Hoaoraris Profesicesles 4.805.24
Cuotas y Contribuciones 908.99
GASTOS FINANCIEROS 12,559.05

Inexes Préstamos 11,562 80
Serviclos Bancarios 99625

UTILIDAD operacisant 229, 1
+ Usilidad ¢ Venta de Activi Fijo 2251257

- Pérdids cn Venla de Activos Fijos

= UTILIDAD DEL EJERCIC

Vs 2, / '/
i f;l_m‘/ /‘,f - / 7o
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MABETEX IMPORTADOR Y DISTRIBUIDOR TEXTIL

ESTADO DE RESULTADOS
DEL 01/01/2014 AL 31/12/2014

INGRESOS OPERACIONALES

Ventas Netas 3,610,283.66

Interés Ganado

Otros Ingresos 33,907.98

TOTAL INGRESOS OPERACIONALES 3,644,191.64
COSTO DE VENTAS 3,183,322.35
Inv. Inicial de Mercaderias 256,296.79

(+) Compras 3,159,663.29

(=) Disponible para la Venta 3,415,960.08

() Inv. Final de Mercaderias 232,637.73

UTILIDAD BRUTA EN VENTAS: 460,869.29
TOTAL GASTOS 326,493.20
GASTOS DE VENTA 274,487.20

Sueldos y Salarios 62,003.52

Comistones 35,990.12

Xl Sueldo 7,269.78

XIV Sueldo 2,425.77

Vacaciones 4,083.07

Aporte Patronal IESS 11,906.23

Fondos de Reserva 5,899.63

SEGUROS 3261.74

Servicios Basicos 5.392.59

uniformes 362.83

Vigilancia 1,133.04

Estacionamiento

FLETE 3,189.76

Soat 166.82

Encomiendas

Arriendo 26,856.00

Capacitacién 60.00

Publicidad 7,722.36

Atencién Clientes 5,500.49

Combustibles y Lubricantes 4,174.76

Gastos Permisos y Matriculas

Internet 1,191.17

Mantemimiento local y Reparacion 26,842.23

Depreciacién Vehiculos 43,467.63

Depreciacién Equipos 5,886 68

GASTO PROVISION CTAS INCOBRABLE 5,188.58

matricula 404 48

varios 4,107.92

GASTOS ADMINISTRATIVOS 39,353.12

Utiles de Oficina 3,234.19

Suministros

Honorarios Profesionales 6,846.50

Atenciones

Impuestos y Contribuciones

Depreciaciones

Gastos No Deducibles y gasto viaje 29,272.43

GASTOS FINANCIEROS 12,652.88

Interés Préstamos 10419.76

Servicios Bancarios 2,233.12

UTILIDAD operacional 134,376.09
+ Utilidad en Venta de Activo Fijo 23,325.44

- Pérdida en Venta de Activo Fijo 24,241.52

Utilidad del Ejercicio 133,460.01
- 15% UTILIDADES TRABAJADORES 20,019.00
-IMPUESTO A LA RENTA A PAGAR 2,612.53
= UTILIDAD NETA 110,828.48
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GERENTE-PROPIETARIO CONTADORA
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