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CAPITULO |

MARCO TEORICO
1.1 Introduccion

1.1.1 Antecedentes del proyecto integrador

“La Rebaja Import” es una empresa del sector privado constituido el 13 de septiembre
del afio 2005, con el Registro Unico de Contribuyentes No. 0603378951001, siendo un
contribuyente obligado a llevar contabilidad, cuyo propietario es el Ing. Daniel
Alejandro Naveda Cobo, identificandose inicialmente con el nombre comercial
“Distribuidora La Rebaja”, estableciendo como objetivo principal, la captacion del
mercado local con articulos de alta rotacion como son los plésticos, libreria, porcelana,
equipos de uso doméstico y articulos de acero inoxidable, a precios competitivos y

muy accesibles para el cliente.

En el mes de septiembre del afio 2005, inicia sus actividades econdmicas con la
distribucion de sus articulos a personas y locales de la ciudad de Ambato. Dicha
distribucidn se lo realizaba de una bodega arrendada situada en la ciudad de Ambato
entre las calles 12 de noviembre y Castillo; posteriormente el propietario decide

ampliar la cobertura comercial a diferentes cantones de la provincia de Tungurahua.

Ya para el afio 2010, el gerente decide abrir su propio almacén ubicado en las mismas
calles ya mencionadas anteriormente. Esta apertura se lo realiza debido a la afluencia
de gente que transitaba en la misma; ademas con la finalidad de ampliar su empresa,
decide incrementar una oficina con un equipo de trabajo conformado de 4 personas; el

Gerente, el subgerente, un cajero y un despachador.

Conforme pasaba el tiempo los propietarios de “La Rebaja Import” deciden invertir en
la construccion de una bodega, la cual esta ubicada en el Barrio San Pedro de la
parroquia Picaihua en la Av. Real Audiencia y Antonio Gaudi junto a Vial Motors,
construccion que fue creada con la finalidad de mejorar el almacenamiento de la
mercaderia y dejar de incurrir en el gasto de arrendamiento de sus bodegas en el centro

de la ciudad.



Para el afio 2014, las ventas tuvo un aumento del 60%, en ese mismo afio incrementa
la distribucién de la linea de cristaleria, ollas Indalum, plésticos rey, productos de
porcelana, juguetes, etc., marcas conocidas que se empiezan a distribuir en la provincia
de Tungurahua, con la finalidad de tener mayor aceptacion de los clientes, por otro
lado, la empresa ha ido eliminando la distribucion de algunas marcas con las que habia
comenzado su actividad, debido a que existe mayor competencia con aquellos

productos.

A partir del afio 2017, comienza a importar productos como: porcelana, acero
inoxidable, jugueteria, productos de melamine y productos de uso doméstico, con la
finalidad de cubrir la demanda de los clientes con precios competitivos y ofrecer
variedad de productos no solo nacionales sino también importados, del 100% del total
de la mercaderia corresponde a un 60% los productos importados que son considerados
como productos de marca propia y un 40% son productos de proveedores nacionales.

En el afio 2018, la empresa decide cambiar su nombre comercial denominandose “La
Rebaja Import”, dedicandose a la venta de productos al por mayor de articulos de bazar
en general, donde sus productos son comercializados en diferentes provincias del

Ecuador como son: Tungurahua, Chimborazo, Cotopaxi, Pichincha, Napo, entre otras.

En la actualidad La Rebaja Import cuenta con 14 empleados distribuidos de la
siguiente manera: 4 en el area administrativa, 3 en el &rea de ventas, 3 en almacén y 4
trabajadores en bodega, los mismos que cuentan con todos los beneficios que estipula
la ley, ademas la empresa asume sus responsabilidades con diferentes organismos de
control como son: Servicio de Rentas Internas (SRI), Ministerio de Trabajo, IESS,
Municipio de Ambato; dando cumplimientos tanto a sus obligaciones laborales,
tributarias y de funcionamiento; en lo que respecta al ambito tributario, esta obligada
a presentar declaraciones de IVA, Retencion en la Fuente, Impuesto a la Renta,
Anticipo de Impuesto a la Renta, entre otros; en cuanto a las obligaciones laborales
cumplen con el pago de beneficios a sus empleados como: XII1 Sueldo, XIV Sueldo y
Utilidades; en las afiliaciones del IESS se registran las entradas y salidas del personal,
horas extraordinarias y suplementarias, fondo de reserva, préstamos quirografarios e
hipotecarios; en cuanto a impuestos municipales es obligado al pago de patentes,

rotulos, permiso de funcionamiento y otros; cabe recalcar que la empresa realiza el



pago de estas obligaciones de manera puntual y dentro de las fechas establecidas.

1.1.2 Descripcion del entorno

En este apartado se da a conocer la descripcion del entorno de la empresa La Rebaja
Import y los problemas que presenta en la recuperacion de cartera, los mismos que son

un punto central para la realizacién del proyecto integrador.

La empresa en estudio se dedica a la venta de diferentes articulos para el hogar; durante
el afio tiene cinco temporadas donde se genera mayor volumen de ventas como son: el
carnaval, dia de la madre, dia del padre, temporada escolar y la navidad, ademas las
ventas se realizan de contado y a crédito; la venta de contado se realiza solo en el
almacén que esta ubicado en la ciudad de Ambato, mientras que las ventas a crédito

otorga los agentes vendedores que recorren las diferentes provincias del Ecuador.

Los agentes vendedores de La Rebaja Import, son los responsables de las ventas a
crédito, por lo tanto, realizan cobros semanales a los clientes conforme a la ruta
establecida por la empresa, es importante recalcar que para otorgar un crédito a los

clientes no existe politicas definidas por la empresa.

Los cobros a los clientes se realiza mediante los reportes semanales, que son emitidos
por el area de Contabilidad, entregados a los vendedores en hojas impresas, al realizar
los cobros a los clientes se les entrega un recibo elaborados de forma manual, cuyos
datos son ingresados al sistema contable de forma semanal, por lo tanto, existe
afectaciones en las facturas, es decir que afectan a las facturas recientes y no a las mas
antiguas, es por ello que, los dias de morosidad del cliente no son reales, debido al
registro y afectacion incorrecta de abonos a las facturas, se debe indicar también que
en ocasiones los recibos de cobro se traspapelan o se pierden, debido que no existe

politicas de ventas a crédito y no realizan un control eficiente de los recibos de cobros.

Por lo tanto, el tiempo de pago del crédito se da dependiendo de la temporada en el
cual nos encontremos; este tiempo de pago es otorgado de acuerdo al criterio del
vendedor, teniendo en cuenta que los créditos asignados no se respaldan con garantias

como son: una letra de cambio o un pagaré.

Las causas del incremento de la cartera morosa, es debido a que la empresa no cuenta



con politicas de venta a crédito, por lo tanto, no pueden recuperar la cartera pues
existen varias facturas en morosidad superiores a los dos afios y no cuentan con
garantias de respaldo, considerandose estas ventas a crédito irrecuperables, afectando

a la liquidez de la empresa.

A continuacion, se detalla las tablas donde se puede reflejar las ventas a crédito de la

empresa La Rebaja Import

Tabla 1. Resumen total de ventas a crédito 2019

Total Ventas a Crédito 2019 $ 2.186.898,05

Total Morosidad al 31/12/2019 $ 1.526.496,09

% de Morosidad 70%

NUmero de clientes 2427

Fuente: Sistema de Facturacion Empresa La Rebaja Import
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)

Tabla 2. Composicién de la morosidad

RANGO DE TOTAL
MOROSIDAD CLIENTES UUZESLIOIRO PSS, %
1-10 96 $ 68.117,06 4%
11-20 56 $ 35.342,62 2%
21-30 33 $ 6.701,26 0,44%
31-40 10 $ 2.222,71 0,15%
41-50 2 $ 395,31 0,03%
51-60 2230 $ 1.413.717,13 93%

$  1.526.496,09

Fuente: Sistema de Facturacion Empresa La Rebaja Import
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)

1.1.3 Justificacion
1.1.3.1 Justificacion teérica

Numerosos estudios sostienen que los sistemas de gestion son muy importantes, ya
que permite reducir la incertidumbre en la empresa. Ademas, los sistemas de gestion
ayudan a mejorar el desempefio organizacional en una empresa en funcion de los datos
levantados que se utilizan para el desempefio a posterior; es por ello que es mas
utilizado para coordinar decisiones que la organizacion viene atravesando en la
actualidad con la finalidad de mejorar el desempefio organizacional y protegerse de

futuros juicios de valor tomadas por las decisiones empresariales (Porporato & Garcia,



2015).

Como se ha sefialado un sistema de gestion permitira canalizar de manera efectiva sus
actividades operativas en el tratamiento y cobro de la cartera para obtener el efectivo
disponible para las demés actividades que la empresa deba realizar; tales como la
adquisiciéon de méas mercaderia, inversiones a corto y largo plazo, e incluso ampliar su
mercado a otras ciudades del pais. Al hablar de gestién nos enfocamos también al
analisis de los diferentes procesos, actividades que se ejecutan dentro de la empresa
para la venta de la mercaderia y que conllevan la intervencion de los empleados en las
diferentes areas para que con su trabajo se llegue a los clientes y venta tanto al contado
como crédito, de acuerdo a las politicas verbales planteadas por el duefio de la empresa
y sus empleados, los mismos que se deben mejorar estableciendo politicas de ventas,

cobros, tipos de cartera, tipos de clientes, y otros.

La colaboracidn sin duda alguna de todos los empleados en la tarea investigativa de
los factores que pueden influir en el deficiente manejo de la cartera, es de importancia;
sus conocimientos brindaran soporte para establecer soluciones viables aplicables en
la empresa que influyan en la gestion de la cartera.

Por otra parte, los vendedores quienes realizan el cobro de la cartera son los principales
recaudadores del efectivo, siendo altamente importante llevar un control adecuado de
las actividades que realizan, la facturacion a crédito realizado, clasificacion de cartera
por rangos de vencimientos, gestiones oportunas para el cobro, y registro de
anulaciones; su importancia va desde los montos pequefios hasta los de mayor
significancia; su funcion radica en la gestion de crédito y la cobranza eficaz, esto se
verd reflejado en la pertinente recuperacion de cartera en el tiempo establecido (Borja

Salinas, Carvajal Salgado, Ricaurte Parraga, & Arias Valarezo, 2019).

En la investigacion realizada por Vergel, Marulanda, Cordero, & Solano (2018) en su
tema “Plan interno para la recuperacion de cartera en la Cooperativa Coop
Crediefectiva” se aplicé la metodologia cuantitativa donde se obtuvo como resultado
que la recuperacion de cartera en una empresa es muy importante debido a que ellos
tratan de recuperar su efectivo a corto plazo para poder seguir ejerciendo su actividad

econdémica y ademas tratar de solucionar las posibles ineficiencias que se estén



atravesando internamente en la empresa para brindar un adecuado tratamiento en un

tiempo determinado.

Asimismo, esta investigacion es de mucho interés para la empresa ya que a través de
ella se podrén evidenciar el inadecuado sistema de gestion hacia los clientes que estan
atrasados y/o vencidos con la fecha de pago por sus compras realizadas, las actividades
realizadas por los vendedores y si existe 0 existié en el seguimiento para el cobro,
posibles pérdidas de recibidos por pagos de clientes, incompatibilidades en las
responsabilidades de los administrativos. Por ende, el beneficio no solo sera para la
empresa en la mejora de sus cobros, sino que también permitira establecer politicas de
por tipos de clientes a quienes se les brindaria oportunidades de descuentos en sus
compras, de esa manera existe mayor posibilidad de enganche y fidelidad de los
mismos; el trabajo en el &rea de ventas de la empresa se realizaria de mejor manera
toda vez que se organizaria sus actividades de acuerdo cronogramas de trabajo
enfocados a las ventas y cobros. Finalmente, hay que mencionar que la administracion
podria adoptar decisiones mas acertadas en cuanto a la cartera, ventas, liquidez,

manejo del personal que se maneje dentro de la empresa.

1.1.3.2 Justificacion préactica

Teniendo en cuenta que dentro de la empresa no se ha llevado a cabo ningun tipo de
seguimiento y control de ventas y cartera que me permita tener una informacién
coherente con los estados de cuenta de los clientes, es necesario realizar un
levantamiento de informacion que contribuya a mejorar la gestion de la cartera de la
empresa. Dicho de otra manera, en este proyecto se pretende disefiar un modelo de
gestion para la recuperacion de cartera de la empresa La Rebaja Import con la finalidad
de recuperarla y aumentar su liquidez; y asi pueda seguir perpetuando en el tiempo de

una manera segura y con riesgo bajo.

Desde el punto de vista de Apunte & Rodriguez (2016) manifiesta que es importante
el disefio e implementacion un sistema de gestion en una empresa ya que nos permite
tener informacion confiable, mediante la generacion de reportes continuos el cual nos
ayude a tomar de decisiones en las diferentes areas empresariales de una empresa;
ademas, menciona que nos ayuda a incrementar resultados mediante la utilizacién de

estrategias el cual me permita asumir decisiones correctas orientadas a la necesidad de



la empresa.

Para la reduccion de la cartera morosa es importante que se dispongan de una
planificacion de cobros, definiendo una ruta de cobranza para el personal responsable
de la recuperacion de cartera. Es asi, como los autores Garcia, Maldonado, Galarza, &
Grijalva (2019, pag. 25) menciona que para la recuperacion de cartera se debe emitir
documentos de cobro, asi como también reportes de clientes adeudando a la empresa;
ademas, menciona que se debe hacer firma una letra de cambio por parte de la empresa
al cliente con la finalidad de dar cumplimiento al pago y no tomar acciones legales

para su respectivo cobro.

El proposito del presente trabajo obedece a la importancia que amerita la empresa La
Rebaja Import de la ciudad de Ambato de tener liquidez mediante la realizacion de
cobros a los clientes que estan pendientes de pago por las compras realizadas; y asi
mantener un control adecuado de la cartera con la finalidad de tener un conocimiento

exacto y detallado de su cartera.

El alcance del presente proyecto integrador, abarca al personal que conforma la
empresa, debido a que le permitira fortalecer las actividades y operaciones en el
manejo y cobro de la cartera. Ademas, aportaremos a la entidad informacién veraz y
confiable el cual ayude a la toma de decisiones en el area financiera. Por otra parte, la
realizacion del proyecto integrador es importante porque nos brinda la oportunidad de
aplicar conocimientos obtenidos en el transcurso de la carrera universitaria; ademas

aportaremos de manera significativa al perfil profesional de los futuros contadores.



1.1.4 Objetivos

1.1.4.1 Objetivo general

Disefiar un sistema de gestion para la recuperacion de cartera y control de la empresa
La Rebaja Import en la ciudad de Ambato.

1.1.4.2 Objetivos especificos

e Diagnosticar el manejo operativo de cartera, el vencimiento y morosidad que
incide en la liquidez de la empresa La Rebaja Import para la toma de
decisiones.

e Medir el comportamiento de la liquidez en el analisis de la cartera de la
empresa la Rebaja Import por medio de la aplicacién de indicadores financieros
como el indicador de liquidez, actividad y solvencia, para identificar las
debilidades de la empresa.

o Determinar politicas y procedimientos de recuperacion de cartera en laempresa
para un seguimiento adecuado en el control de ventas basados en el diagndstico

realizado.
1.2 Revision de la literatura

Para el desarrollo del presente trabajo se ha considerado toda la informacién necesaria,
mediante la respectiva revision del material bibliografico-documental que se puede
encontrar en diferentes sitios bibliogréficos.

En la investigacion realizada por Chiluiza (2011, pag. 66), en su trabajo de graduacion
designado “La recaudacion de cartera vencida como herramienta para mejorar la
rentabilidad en la empresa FREVI de la ciudad de Ambato en el periodo 2011”
Universidad Técnica de Ambato, Facultad de Contabilidad y Auditoria, manifiesta

que:

Las empresas no tienen definidos politicas, procesos ni procedimientos para otorgar
créditos debido a la forma empirica con lo que trabajan, provocando una mala
evaluacion al cliente y generando que la cartera vencida y la morosidad se incremente

debido al otorgamiento de los créditos.



En la entidad no existe una persona especifica y preparada para el otorgamiento de los
créditos, provocando de esta manera que exista un inadecuado manejo y control de los
mismos. Por lo tanto, no se coteja ni se analiza los repostes de las cuentas por cobrar
con los documentos fisicos, y de esta manera ocasiona que las cuentas pendientes de

cobro no sean canceladas ni liquidadas oportunamente.

Segun Sanchez Santander (2015, pag. 95), en su trabajo de graduacion titulado “La
Gestion en la recuperacion de cartera y la liquidez de la Cooperativa de Ahorro y
Crédito Mushuc Yuyai Ltda., de la Ciudad del Puyo” Universidad Técnica de Ambato,
Facultad de Contabilidad y Auditoria, manifiesta que:

La gestion de recuperacidn de cartera es preocupante debido a que existen carteras
vencidas y cuentas por cobrar, por ello es muy importante analizar y realizar un estudio
completo al cliente al momento de otorgar el crédito. El inadecuado manejo del crédito

influye directamente en la liquidez de la entidad.

La recuperacién de créditos otorgados en las instituciones resulta uno de los ejes
fundamentales para poder conseguir una adecuada cantidad de recursos, trabajo que

ha sido analizado en muchas entidades que tienen dificultades de cobro.

Sin embargo, la mayoria de los estudios se concentran en la recuperacion de cartera en
donde existe morosidad, incluso algunas empresas tienen problemas severos de cerrar

sus puertas debido a que existe demasiada cartera por cobrar.
1.2.1 Sistema de gestion

Segun el autor Antinez (2016) “el sistema de gestion permite proporcionar un marco
de referencia para el mejoramiento continuo de las actividades empresariales, cuyo
objetivo principal es aumentar la satisfaccion de cliente y demas partes interesadas.
Proporcionando confianza a la organizacion como a sus clientes. Ademas, cabe
mencionar que el sistema de gestion ayuda a garantizar el desempefio éptimo de una

empresa u organizacion”.

Mediante este sistema se pretende que una empresa u organizacion pueda cumplir sus

objetivos satisfaciendo necesidades y expectativas de las partes interesadas.



Por otro lado, un sistema de gestion se alimenta de informacion el cual se constituye
con laretroalimentacion para mejorar los procesos en la toma de decisiones. El sistema
de gestion consta de ¢Qué queremos lograr? y ;Como lo vamos a lograr? Por ello
mediante esta implementacion se pretende detectar errores el cual me permita lograr

mejoras en las empresas (Universidad de Ameérica, 2018).
1.2.2 Importancia de un sistema de gestion

Los sistemas de gestibn en una organizacion ayudan a mejorar permanente los
productos y/o servicios ofrecidos. Ademas, mediante este sistema se puede mejorar la
competitividad de una organizacion permitiéndoles una mayor sostenibilidad en la

organizacion (Universidad de América, 2018).
1.2.3 Business process modeling notation

Segun el autor White & Miers (2009, pag. 23) EI Modelo y Notacion de Procesos de
Negocio (BPMN) “son procesos de negocio tanto para propositos descriptivos de alto
nivel y para detallados y rigurosos procesos. Ademas, BPMN permite a las empresas
documentar y comunicar procesos de negocio de manera uniforme usando diagramas
de flujo, desde los mas simples hasta los mas complejos para de esta manera brindar

soporte en la ejecucion de procesos”.
1.2.3.1 Caracteristicas de business process modeling notation
Analitica (2016, pag. 4) las caracteristicas de BPMN son:

e Facilita un lenguaje grafico comun, con la finalidad de proporciona su
comprension a los usuarios de negocios.

e Integra funciones empresariales.

e Combina capacidades de un software y la experiencia de negocio para

optimizar procesos y facilitar la innovacion del negocio.
1.2.4 Modelacion de procesos

White & Miers (2009) manifiesta que el modelo de procesos “ES una secuencia de

actividades de negocio y de la informacion de soporte. Los procesos de negocio
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describen la manera como una empresa alcanza sus objetivos; en este apartado solo los

procesos son modelados”.
En el modelo BPMN se pueden percibir distintos modelados de procesos que son:

e Mapas de procesos: son diagramas de flujos simples; sin més detalles que el
nombre de las actividades y tal vez condiciones de decisiones generales.

e Descripcion de procesos: proporcionan informacion extensa de procesos
como las personas involucradas en llevar a cabo los datos, informacion, etc.

e Modelos de procesos: son diagramas de flujos detallados con informacién
extensa el cual me permite analizar el proceso y simularlo. Ademas, este
modelo me permite ejecutar directamente el modelo mediante herramientas

que puedan ejecutar este proceso mediante trabajo adicional.
1.2.5 Proceso

Para el autor White & Miers (2009, pag. 27) “Un proceso de negocio o método de
negocio es una recopilacion de tareas interrelacionadas con constituyen una meta en
particular. En el mejor de los casos es una nocion abstracta en el cual se desarrollan
maultiples actividades sistematicas con el objetivo de llevar un evento de negocio a un

resultado exitoso”.

Graéfico 1. Proceso
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Pago
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Secuencia Exclusiva
de Flujo

Fuente: Guia de referencia y modelado BPMN (2009)
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1.2.6 Categorias de procesos

White & Miers (2009) indican que BPMN trata de brindar un soporte a tres categorias

importantes en un proceso, las cuales son:

e Orquestacion
e Coreografia

e Colaboracion
1.2.6.1 Orquestacion

En BPMN el modelo de orquestacion tiende a implicar una perspectiva Gnica de
coordinacion representando una vista especifica del negocio u organizacion del
proceso, en el cual, un proceso de orquestacion describe como una entidad de negocio
Ileva a cabo las funciones de la empresa. Cabe mencionar también, que esta categoria
estd contenida dentro de un pool y normalmente en un contexto bien definido (pag.
29).

Gréfico 2. Orquestacion tipica de bpmn
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Fuente: Guia de referencia y modelado BPMN (2009)
1.2.6.2 Coreografia

En esta categoria un modelo de proceso de coreografia es una clase de contrato tanto
de procedimientos o protocolos que se interactian entre los participantes que cumplen
roles de negocios generales o entre una entidad especifica de negocio.

Por lo tanto, en BPMN un modelo de coreografia comparte caracteristicas de un

modelo de orquestacidn en cuanto a que tiene un diagrama de flujo en comdn. Ademas,
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se debe considerar que para ubicar una coreografia dentro de un diagrama BPMN, la
forma para hacerlo es entre pools (péag. 30).

Gréfico 3. Coreografia en bpmn
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Fuente: Guia de referencia y modelado BPMN (2009)
1.2.6.3 Colaboracion

La colaboracion es cualquier diagrama BPMN en el cual se mantiene dos 0 mas
participantes y en donde también se puede contener una coreografia y una o mas

orquestaciones (pag. 31).

Gréfico 4. Colaboracion en bpmn
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1.2.7 Recuperacion de cartera

La recuperacion de cartera se define como un “proceso formal mediante el cual se
tramita el cobro de una cuenta por concepto de la compra de un producto o el pago de
algun servicio” (Escolme, 2020).

Por medio de la recuperacion de cartera o cobranza una empresa busca recuperar los
valores de las ventas realizadas a créditos a los clientes. Por lo tanto, la fase de
recuperacion de cartera busca que todos los valores catalogados como documentos o
cuentas por cobrar sean cobrados con toda normalidad a los deudores y que no se

proceda a recurrir a los procedimientos de recuperacion de cartera por mora.

1.2.7.1 Tipos de cartera

Segun Rosales (2016) los tipos de cartera son:

e Carteravigente: Aquella que se encuentran al dia en sus pagos u obligaciones.

e Cartera en mora: Aquella que ha pasado su tiempo de pago, comprendida
hasta los 90 dias.

e Cartera vencida: Aquella que excede un tiempo mayor a 90 dias y un atraso
mayor a de la cartera por mora.

e Cartera judicial: Aquella que por su dificultad de cobro ha sido necesario

acudir a instancias judiciales (pag. 4).

Por el momento no existe una cartera con un valor nulo de vencimiento y morosidad,
pero los procedimientos que se aplican tratan de que el riesgo de ocurrencia sea lo méas
bajo posible, y para ello es muy necesario conocer e implantar politicas de
recuperacion de cartera, para que dichas cuentas no den vencimiento y no sobre pasen

la fecha de pago.

La falta de politicas de crédito y cobranzas en una entidad pueden generar
consecuencias importantes, por ello algunas entidades comienzan a realizar prestamos
en instituciones financieras que cubran vacios dejados por las cuentas no cobradas,
obligando oportunamente a realizar créditos que ayuden a elevar el nivel de liquidez

en la entidad o institucion.
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1.2.8 La cobranza

Segun Coronel Hoyos (2019, pag. 17), la cobranza es una actividad en la que se
conjuga la ciencia con el arte, y con la que se pretende recuperar el dinero prestado, en

buenos términos y sin que exista afectacion de la relacion comercial con el socio.

1.2.9 Mecéanica de la cobranza

De acuerdo con Rodriguez (2010, pag. 296), el éxito de la cobranza no se mide por la
forma en que va disminuyendo el activo representado por las cuentas por cobrar, sino
por mantener un buen nivel en cuanto a las cantidades y a la fecha de vencimiento sin
dafar el nombre de la empresa y la voluntad de los clientes hacia ella, por ello se puede

manifestar que un buen cobro esta basado en:

e Procedimientos
e Cobro a corto plazo

e Gestién de ventas

1.2.10 Politicas de cobranza

Segun Besley (2008, pag. 598), las politicas de cobranza son la base sobre el cual
determinan la accion crediticia de una empresa. Ademas, se refiere a los
procedimientos que una empresa sigue para solicitar el pago de sus cuentas por cobrar.
Por ello una empresa debe determinar la fecha y la manera que notificara de la venta a
crédito al comprador, cuando més pronto reciba la factura el cliente méas pronto se
realizara el cobro de la factura.

1.2.11 Técnicas de cobranza

Para los autores Moyer, Mc Guigan & Kretlow (2005), las técnicas de cobranza son
métodos que una empresa utiliza para cobrar las cuentas vencidas. Entre las técnicas mas

utilizadas se encuentran:

e Enviar una notificacion o carta al cliente en el que se informa que su cuenta
esta vencida y se solicita su pronta cancelacion.
e Realizar llamadas telefonicas o visitas a cliente con la finalidad de realizar el

cobro pendiente.
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e Emplear un departamento de cobranza.

e Recurrir a acciones legales en contra del cliente

1.2.12 Analisis financiero

El andlisis financiero es una evaluacion tanto del funcionamiento financiero de la
empresa en el pasado como de sus perspectivas. Por lo general, esto implica un anélisis
de los estados financieros de la entidad. Lo utilizan varios sectores, como acreedores,
inversionistas y gerentes, para determinar la posicion financiera de la empresa en

relacién con la de otras” (Diaz, 2006, pag. 371).

Ademas, Camacho Mifiano & Rivero Menéndez (2010) manifiesta que “El analisis
financiero de una empresa consiste en analizar la disponibilidad pasada, presente y

futura de los fondos necesarios” para:

e Financiar inversiones
e Cubrir déficit de cobros y pagos

e Cumplir compromisos presentes y futuro

1.2.13 Estado de situacion financiera o balance general

El balance general es un estado financiero devengo-realizado que muestra los recursos
de que dispone la entidad para la realizacion de sus fines (activo) y las fuentes externas
e internas de dichos recursos (pasivo mas capital contable), a una fecha determinada.
De su analisis e interpretacion podemos conocer, entre otros aspectos, la situacion
financiera y econdémica, la liquidez y la rentabilidad de una entidad (Romero L6pez,
2010, pag. 214).

Segun Instituto de formacion bancaria IFB (2011, pag. 32) “El Estado de situacion
financiera es uno de los mas importantes Estados Financieros, y muestra en unidades
monetarias, la situacion financiera de la empresa a una fecha dada. El objetivo de ello,
es mostrar los recursos econdmicos con la que cuenta la empresa, asi como los

derechos de los acreedores y la participacion de los accionistas”.
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1.2.14 Estado de resultados o de pérdidas y ganancias

Para los autores Camacho Mifiano & Rivero Menéndez (2010, pag. 73) “El estado de
resultados también se denomina cuenta de resultados, este documento forma parte de
las cuentas anuales y recoge la renta generada por la empresa durante un periodo de

tiempo”.

La cuenta de pérdidas y ganancias informa del resultado, beneficio o pérdida, que se
obtiene comparando los ingresos generados en un periodo con los gastos acaecidos

durante ese mismo periodo.

Ademaés, Romero Lopez (2010, pag. 233) manifiesta que “El estado de resultados es
un estado financiero que muestra los ingresos, identificados con sus costos y gastos
correspondientes y, como resultado de tal enfrentamiento, la utilidad o pérdida neta

del periodo contable”.

1.2.15 Analisis vertical

Consiste en tomar un estado financiero (puede ser un balance general y/o un estado de
resultados) y comparar cada una de sus partes con un total determinado, dentro del
mismo estado, el cual se denomina cifra base. Al ejecutar el analisis se le asigna el
100% del total del activo (Diaz, 2006, pag. 371).

1.2.16 Analisis horizontal

Se emplea para evaluar la tendencia en las cuentas durante varios afios. Debido a que
el analisis horizontal pone de relieve las tendencias de las diversas cuentas, es
relativamente facil identificar areas de amplia divergencia que exigen mayor atencion.
El analisis horizontal se ocupa de los cambios en las cuentas individuales de un periodo
a otro y, por tanto, requiere dos o mas estados financieros de la misma clase,
presentados en periodos diferentes. Es un andlisis dindmico, porque se ocupa del

cambio 0 movimiento de cada cuenta de uno a otro periodo (Diaz, 2006, pag. 375).

1.2.17 Indicadores financieros

Las razones o indicadores financieros constituyen la forma mas comun de analisis

financiero. Se conoce con el nombre de “razon” el resultado de establecer la relacion
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numerica entre dos cantidades. En nuestro caso estas dos cantidades son dos cuentas
diferentes del balance general y/o del estado de pérdidas y ganancias. El analisis por
razones o indicadores sefiala los puntos fuertes y débiles de un negocio e indica

probabilidades y tendencias (Ortiz Anaya, 2011, pag. 148).

Es por ello que para realizar un adecuado anélisis de gestion de cartera es necesario
considerar algunos indicadores que complementaran la informacion acerca de la

cartera de crédito de la entidad.

1.2.17.1 Indicadores de liquidez

Es la capacidad que tiene una entidad para pagar sus obligaciones con terceros ya sea

a corto plazo o a su fecha de vencimiento.

Capital de trabajo neto: Es la inversion que una empresa realiza a corto plazo ya sea
de efectivo, inventarios y/o cuentas por cobrar.

Capital de trabajo neto = Activo corriente — Pasivo corriente

Razon corriente: Trata de determinar la capacidad de pago de una empresa para

cumplir sus obligaciones y afrontar sus compromisos a corto plazo.

Activo corriente

Razon corriente = - -
Pasivo corriente

Prueba acida: Es un test mas riguroso, el cual pretende verificar la capacidad de la
empresa para cancelar sus obligaciones corrientes, pero sin depender de la venta de
sus existencias, es decir, basicamente con sus saldos de efectivo, el producido de sus
cuentas por cobrar, sus inversiones temporales y algun otro activo de facil liquidacion

que pueda haber, diferente a los inventarios (Ortiz Anaya, 2011, pag. 152).

Activo corriente — Inventarios

Prueba acida = - -
Pasivo corriente

1.2.17.2 Indicadores de actividad

Estos indicadores son conocidos también como indices de operacion donde su objetivo

es determinar la rapidez con que varias cuentas se conviertan en ventas o en efectivo.
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Rotacion de cartera: Este indicador muestra el tiempo que demora la entidad en
cobrar las cuentas generadas por las ventas realizadas, en un periodo de tiempo

determinado, generalmente 1 afio (Guajardo Canti & Andrade de Guajardo, 2014).

Ventas a crédito

Rotacidén de cuentas por cobrar = -
Cuentas por cobrar promedio

Rotacién de cuentas por cobrar = Numero de veces de rotacién

Dias de rotacion:

365 dias
Numero de veces de rotacion

Dias de rotacién =

Periodo promedio de cobro: Indica el nUmero de dias que tarda una empresa en

recuperar su cartera o cuentas por cobrar (Ortiz Anaya, 2011) .

Cuentas por cobrar promedio * 365 dias

Formula 1l = —
Ventas a crédito

365 dias
Numero de veces que rotan las cuentas por cobrar

Formula 2 =

1.2.17.3 Indicadores de solvencia

Para el autor Cordova (2012, pdg. 104) “los indicadores de solvencia miden en qué
grado y de qué forma participan los acreedores dentro del financiamiento de la
empresa. Por ello, el manejo del endeudamiento depende de la situacion financiera de
la empresa, de los margenes de rentabilidad y del nivel de la tasa de interés vigente en

el momento”.
Los indicadores de endeudamiento utilizados con mayor frecuencia son los siguientes:

Nivel de endeudamiento: Determina el porcentaje del total de activos aportados por

los acreedores dentro de la entidad.

Pasivo total

Nivel de endeudamiento = —
Activo Total
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Endeudamiento financiero: Permite conocer qué porcentaje representan las

obligaciones financieras con respecto a las ventas del periodo.

Obligaciones financieras
Activo Total

Endeudamiento financiero =

Endeudamiento patrimonial: Este indicador mide hasta qué punto estd
comprometido el patrimonio de los propietarios (accionistas, socios o duefios) de la
entidad con respecto a sus acreedores.

Pasivo total

Apalancamiento = ————
Patrimonio
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CAPITULO II
METODOLOGIA

2.1 Descripcion de la metodologia

El enfoque del presente proyecto integrador es de caracter cualitativo y cuantitativo,
porque se trata de una investigacion donde se pretende comprender la realidad que se
investiga, permitiéndonos desarrollar conceptos, ideas y concepciones partiendo de
datos que seran analizados e interpretados correctamente.

La modalidad seré bibliografica-documental y de campo. Bibliografica-documental
porque nos ayudara en la recopilacion de informacion para fundamentar el marco
teorico y brindarle un mayor soporte a lo investigado, dicha informacion sera tomada
de libros, paginas web, articulos cientificos, revistas cientificas, etc.; todas ellas
debidamente sustentadas con citas bibliogréficas. Es de campo porque es necesario
acudir al lugar donde se suscita el problema con el objetivo de recolectar informacion
directamente de la empresa para posteriormente emitir una solucion adecuada que

ayude a mejorar a la empresa.

2.2 Unidad de analisis

Para el proyecto integrador se ha considerado como unidad de investigacion a la
empresa “La Rebaja Import” del canton Ambato, provincia de Tungurahua,
actualmente esta empresa se dedica a la venta al por mayor de articulos de bazar en
general, donde trabajan 14 personas, este equipo de trabajo estd conformado por: el
Gerente General, Sub Gerente General, Contadora General, Secretaria General,
Administrador de almacen, 3 vendedores y 6 despachadores.
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Tabla 3. Némina del personal

Personal de La Rebaja Import

1 Ing. Alejandro Naveda Gerente General

2 Ing. Ligia Nufez Sub Gerente General

3 Ing. Nora Landa Contadora General

4 Sra. Monica Sailema Secretaria General

5 Sra. Marcia Cobo Administradora de Almacén
6 Sr. Edizon Collay Vendedor 1

7 Sr. Edwin Punina Vendedor 2

8 Sr. Edisson Amaguafa Vendedor 3

9 Sr. Kleber Supe Jefe de Bodega

10 Sr. Damian Supe Despachador 1

11 Sr. Braulio Pomaquisa Despachador 2

12 Sr. Héctor Pumasunta Despachador 3

13 Sr. Leonardo Muquinche Despachador 4

14 Sr. Manuel Analuisa Despachador/Transportista

Fuente: Empresa La Rebaja Import
Elaborado por: Amaguaria, E. (2021)

2.3 Métodos, procedimientos y técnicas
2.3.1 Método

Como método se utilizd el sistema de gestion modelo y notacidén de procesos de
negocio BPMN, el cual nos ayudard a mejorar los procesos de negocio en la empresa
y ademas se podra mejorar la productividad y el rendimiento de los agentes
vendedores. Todo esto conlleva a que la empresa pueda responder de una forma mas
rapida a cambios y desafios que se presenten al momento de cumplir su objetivo que

es la recuperacién de cartera.

2.3.2 Procedimiento

La metodologia a seguir parte de los objetivos establecidos, es asi que en el presente
proyecto integrador con el proposito de disefiar un sistema de gestion en la
recuperacion de cartera se propone aplicar el modelo y notacion de procesos de

negocio (BPMN), el cual nos permitird que la empresa pueda documentar y comunicar
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procesos de negocio de una manera uniforme basada en diagramas de flujo.

Como punto de partida se realizd una entrevista al gerente de la empresa con la
finalidad de conocer la situacion actual de la cartera; ademas, se pretende conocer
como la empresa maneja sus cuentas por cobrar en la recuperacion de cartera para que
no exista vencimiento ni morosidad por parte de sus clientes. Por consiguiente,
también se pretende ayudar a la empresa a tomar decisiones adecuadas que contribuyan
a recuperar su cartera y a reducir la morosidad que existe por la falta de pagos de los
clientes atrasados y mediante ello ayudar a la empresa a aumentar su liquidez el cual
es muy fundamental para poder seguir perpetuando en el tiempo.

Para dar cumplimiento al segundo objetivo, se analiz6 la informacion recolectada
mediante encuestas realizadas al personal administrativo y empleados de la empresa
con la finalidad de monitorear las actividades de ventas.

Finalmente, una vez que se disefie el sistema de gestion en la recuperacion de cartera,
se lo presentara a la empresa La Rebaja Import con la finalidad de que ellos dispongan
de un manual el cual les permita recuperar la cartera en el tiempo acordado con el
cliente y mediante ello poder seguir adquiriendo mercaderias para poder satisfacer las

necesidades de los clientes.

2.3.3 Técnicas

Las técnicas que se utilizaron para cumplir con los objetivos propuestos en el presente
proyecto integrador fue una entrevista semi-estructurada dirigida al gerente general de
la empresa con la finalidad de conocer la situacion actual de la empresa y su cartera.
Asimismo, es muy importante saber que esta técnica permite recolectar informacion
de primera mano el cual me ayudaria a conocer las necesidades que tiene la empresa

en cuanto al disefio de un sistema de gestion en la recuperacion de cartera.

Ademas, se aplico la técnica de la encuesta mediante un cuestionario que fue aplicado
a todo el personal de que labora en la empresa “La Rebaja Import” de la ciudad de
Ambato con la finalidad de recolectar informacion el cual contribuya en el desarrollo

de nuestro proyecto integrador.

23



Asi mismo, se aplico el instrumento de check list dirigido al personal administrativo
(5), mismo que ha sido elaborado cuidadosamente, para conocer los procedimientos y
control que tiene la empresa al momento de otorgar un crédito al cliente. Este
instrumento también nos ayudara a verificar la documentacion que maneja la empresa
con respecto a las ventas. Por lo tanto, la informacion recolecta se tabulo y se plasmo
en tablas y en graficos de los cuales se procedio al andlisis e interpretacion de los

resultados.

2.4 Descripcién detallada del procesamiento de la informacion

1. Recolectar informacion que posee la entidad mediante una encuesta realizada
al personal que posee la entidad.
2. Analizar los resultados obtenidos de dicha encuesta.

e Unidad de andlisis. Empresa La Rebaja Import de la ciudad de Ambato.
e Meétodos, Procedimientos y Técnicas. Se aplicara un método cualitativo y
cuantitativo, junto a un procedimiento de recoleccién de informacion basado

en una encuesta que estan dirigidos al personal administrativo de la empresa.
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CAPITULO Il

DESARROLLO DEL PROYECTO INTEGRADOR

3.1 Diagndstico inicial

Para el desarrollo del presente proyecto integrador se aplicé la metodologia cualitativa
y cuantitativa ya que se trata de un trabajo bibliografico- documental y de campo. Por
tanto, se realiza un levantamiento de la informacion mediante una entrevista dirigida
al gerente de la empresa con la finalidad de conocer la situacion actual de la cartera'y
su manejo. Ademas, se aplicd encuestas mediante un cuestionario a 14 empleados
conformados en personal administrativo (5) y empleados (9), con el objetivo de
conocer y determinar el manejo operativo de la cartera, vencimientos y morosidad
dentro de la empresa; por ultimo, se aplico el instrumento del check list al personal
administrativo, con la finalidad de conocer los procedimientos y el control que tiene

la empresa para otorgar créditos a sus clientes.

Una vez aplicado los instrumentos de investigacion se procede con la tabulacién de los
datos, la representacion grafica y la interpretacion de los resultados. La representacion
gréfica se lo realiza mediante EXCEL, el cual ayuda a una mejor comprension de los
datos obtenidos mediante la encuesta. Posteriormente se presenta los resultados del
cuestionario en el cual se detalla las preguntas planteadas, la tabla de los resultados
obtenidos, un gréafico demostrativo y la interpretacion de los datos obtenidos.

Una vez conocida la situacion de la empresa se presenta la propuesta de un manual de
politicas y procedimientos en la recuperacion de cartera, cuya finalidad es brindar un
soporte en la otorgacion de los créditos y la recuperacion del mismo, segun Anexo 13

del presente proyecto integrador.

El manual que se presenta en la empresa es de mucha utilidad para la misma debido
que se podré realizar un andlisis adecuado al cliente antes de otorgar el credito
respectivo; ademas, dicho manual tiene como objetivo principal realizar una adecuada
gestion de cobro en el area de ventas; asi como también lograr la eficiencia en la

empresa brindando al personal un instrumento agil y préactico del proceso de crédito.
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1. Pregunta 1.- ;La empresa se maneja con politicas definidas para el
otorgamiento de créditos a los clientes?

Tabla 4. Politicas definidas para otorgar créditos

RESPUESTAS

OPCIONES

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Amaguaria, E. (2021)

71%

80%
70%

60%

50% 29%

30%

PORCENTAJES

20%

10%
0%
Sl NO

OPCIONES

Gréfico 5. Politicas definidas para otorgar créditos
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)

Interpretacion. - De la totalidad de los encuestados entre el personal administrativo,
agentes vendedores y despachadores, podemos decir que, el 71% respondieron que la
empresa no se maneja con politicas definidas para el otorgamiento de créditos; vy, el
29% del personal respondieron que si se maneja con politicas definidas.

Conforme a los resultados obtenidos de la encuesta realizada al personal
administrativo y empleados de la empresa La Rebaja Import, se observa la inexistencia
de politicas definidas para otorgar créditos; el personal solo recibe de sus superiores,
politicas de forma verbal que tienden a ser contradictorias al no plasmarlas en un

documento, como puede ser un manual.
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2. Pregunta 2.- ;La empresa maneja un manual de politicas y procedimientos

para la recuperacion de la cartera?

Tabla 5. Manual de politicas y procedimientos para recuperar la cartera

RESPUESTAS

OPCIONES

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)

100%

100%
90%
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20%
10% Ay
0%
sI NO
OPCIONES

Gréfico 6. Manual de politicas y procedimientos para recuperar la cartera
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)

Interpretacion. - Coémo podemos apreciar en el grafico No. 6, el 100% de las personas
encuestas en la empresa La Rebaja Import respondieron que no maneja un manual de

politicas y procedimientos para la recuperacion de la cartera.

En la empresa no existe un manual de politicas y procedimientos para recuperar la
cartera, por ende, la empresa al no contar con un manual corre el riesgo de no poder
seguir creciendo en el tiempo y de ser el caso podria hasta cerrar las puertas debido a

que la cartera no cobrada representa una disminucion de liquidez para la empresa.
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3. Pregunta 3.- ;Se realiza capacitaciones al personal sobre el manejo de cartera?

Tabla 6. Capacitaciones al personal

RESPUESTAS

Siempre
Casi siempre
Pocas veces
Nunca

0%
36%

OPCIONES

oo o|Oo

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)
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OPCIONES

Gréfico 7. Capacitaciones al personal
Elaborado por: Amaguafia, E. (2021)

Interpretacion. - Del total de los encuestados, el 64% expresa que nunca se ha
realizado capacitaciones sobre el manejo de cartera y el 36% manifiesta que pocas

veces la empresa ha realizado capacitaciones al personal de la empresa.

La empresa al no brindar capacitaciones sobre el manejo de la cartera al personal que
labora en la empresa, no obtendra un desarrollo 6ptimo por parte del empleado;
ademas, cabe indicar que el personal bien capacitado puede dar buenos resultados en
el manejo de la cartera, de esta manera puede ayudar a la empresa a seguir creciendo

tanto en sus ventas como en sus cobranzas.
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4. Pregunta 4.- ;La empresa responde de manera eficiente con las obligaciones

que tiene con sus proveedores?

Tabla 7. Obligaciones con proveedores

RESPUESTAS

OPCIONES

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)

100%
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Gréfico 8. Obligaciones con proveedores
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)

Interpretacion. - Del total del personal encuestado, el 100% respondieron que la
empresa si cumple de manera eficiente con las obligaciones que tiene con sus

proveedores en los tiempos establecidos o acordados.

El cumplimiento de las obligaciones refleja una buena imagen para la empresa, en este
caso da a notar que la empresa es responsable con las obligaciones acordadas con los

diferentes proveedores, de esta manera la empresa evita el pago de intereses y multas.
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5. Pregunta 5.- ;Considera usted que es necesario implementar politicas en la

empresa para el control y reduccion de la morosidad en la cartera?

Tabla 8. Politicas en la empresa

RESPUESTAS

OPCIONES

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)

86%
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OPCIONES

Gréfico 9. Politicas en la empresa
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)

Interpretacion. - Del total del personal encuestado, el 86% contestaron que si es
necesario implementar politicas en la empresa para el control y reduccion de la

morosidad en la cartera; mientras que, el 14% manifiestan que no.

Los cambios que se puedan incorporar en la empresa serian de mucho beneficio, por
cuanto mediante su incorporacion e implementacion ayudariamos a controlar la
morosidad; ademas sirve de guia para la ejecucién de las actividades de cada vendedor
y su responsabilidad en el cobro de la cartera. Asi mismo, ayudariamos al personal de

la empresa a generar mayor eficiencia y rapidez en la gestion de cobranza.
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6. Pregunta 6.- ;La empresa antes de efectuar una compra a sus proveedores,
toma en cuenta que los plazos de crédito sean mayores a los que se otorga a los

clientes habitualmente?

Tabla 9. Plazos de crédito con proveedores

RESPUESTAS

Siempre
Casi siempre
Pocas veces
Nunca

64%
36%

OPCIONES

o|o1|©| O

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)
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OPCIONES

Gréfico 10. Plazos de crédito con proveedores
Elaborado por: Amaguafia, E. (2021)

Interpretacion. - Del total de los encuestados, el 64% consideran que casi siempre la
empresa al efectuar una compra a sus proveedores analiza los plazos para los pagos,
dichos plazos deben ser mayores a los plazos que se otorga los créditos a los clientes;

y, el 36% responden que pocas veces se consideran los plazos de crédito.

La empresa al momento de realizar sus compras a proveedores de mercaderia, casi
siempre analizan los plazos pactados, estos plazos deben ser mayores a los créditos
concedidos a los clientes por las ventas realizadas, con la finalidad de poder cubrir los
pagos en el tiempo estimado con el proveedor y no generar inconvenientes en las
proximas compras; asi mismo procurando mantener y alcanzar los niveles de liquidez

adecuadas para la empresa.
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7. Pregunta 7.- ;Cudl de las siguientes opciones usted considera que se debe

realizar para recuperar de cartera?

Tabla 10. Opciones para recuperar la cartera

RESPUESTAS

Visitas a los clientes
Llamadas telefonicas 2 14%
Abogados externos 1 7%
Gestor de cobranzas

OPCIONES

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)
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clientes telefonicas externos cobranzas

OPCIONES

Graéfico 11. Opciones para recuperar la cartera
Elaborado por: Amaguafia, E. (2021)

Interpretacion. - Del total de los encuestados, el 58% de los empleados afirman que
la una de las opciones para recuperar la cartera seria realizar visitas a los clientes, el
otro 21% menciona que se deberia contratar un gestor de cobranzas, el 14% manifiesta
que se deberia realizar llamadas telefonicas; y, el 7% restante indica que se debe

utilizar a un abogado externo como una opcion para recupera la cartera.

De acuerdo al grafico No. 11 la mayoria de empleados consideran que una de las

opciones 0 maneras para recuperar a cartera son las visitas a los clientes.
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8. Pregunta 8.- ;La empresa cuenta con un sistema contable?

Tabla 11. Sistema contable

RESPUESTAS

OPCIONES

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Amaguafia, E. (2021)

100%

A

100%
90%
80%

B 70%
< 60%
g o
2 50%
S 0%
S 30% 0%
20%
10% A
0%
sI NO
OPCIONES

Gréfico 12. Sistema contable
Elaborado por: Amaguafia, E. (2021)

Interpretacion. - Del total de los encuestados, el 100% respondié que si poseen un

sistema contable.

La empresa dispone de un sistema contable que le permite obtener los balances
establecidos por organismos de control; sin embargo, este sistema presenta reportes
generales mensuales por clientes, no dispone de reportes sectorizados por provincias,
tipo de clientes, tiempo de morosidad con los cuales brindaria ayuda para un mejor

control de la cartera.
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9. Pregunta 9.- ¢(En qué periodo de tiempo consideraria usted que se concentra

la mayor parte de morosidad de la cartera?

Tabla 12. Tiempo de morosidad de la cartera

RESPUESTAS
1-10 Dias
11 - 20 Dias 0 0%
21 - 30 Dias 0 0%
30 0 més

OPCIONES

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)
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Gréfico 13. Tiempo de morosidad de la cartera
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)

Interpretacion. - Del total de los encuestados, el 100% considera que la mayor parte

de morosidad de la cartera se concentra en un periodo mayor de 30 dias.

En concordancia con el balance, la cartera por cobrar se encuentra con morosidad de
mas de un millon de dolares en el periodo de mas de 30 dias; cabe indicar que, a mayor

morosidad, menor ingreso para la empresa.

34



10. Pregunta 10.- ;La empresa otorga créditos a los clientes dependiendo el tipo

de mercaderia que compran?

Tabla 13. Otorgacidn de créditos por tipo de mercaderia

RESPUESTAS

OPCIONES

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)
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Gréfico 14. Otorgacién de créditos por tipo de mercaderia
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)

Interpretacion. - Del total de encuestados, el 57% menciona que la empresa si otorga
créditos a los clientes dependiendo el tipo de mercaderia que compra y, el 43% afirma

que no.

La mayoria de articulos que vende la empresa a los clientes se los realiza a crédito, por
cuanto ciertos tipos de mercaderia son costosos, por ende, los créditos son de montos
altos, para el cual la empresa necesita tener definido politicas de plazos para la
otorgacidn de los créditos y de esta manera sean acorde a la capacidad de pago de sus

clientes.
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11. Pregunta 11.- ;Qué tipos de mercaderia se destacan en la venta a crédito?

Tabla 14. Tipos de mercaderia en la venta a crédito

RESPUESTAS \[o} %
Porcelana 14 25%
Vidrio 8 14%
OPCIONES Acero 14 25%
Plastico 7 11%
Jugueteria y Navidefio 14 25%
TOTAL 57 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)
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Gréfico 15. Tipos de mercaderia en la venta a crédito
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)

Interpretacion. - De acuerdo a la encuesta realizada, los tipos de mercaderia que se
destacan en las ventas a crédito son los de porcelana con el 25%, seguido los articulos
de acero con el 25% vy jugueteria & navidefio con el 25% dando un total del 75% de
ventas a crédito otorgados a diferentes clientes; el 14 % en articulos de vidrio; v, el

11% en articulos de plastico.

La empresa obtiene mayores ventas a crédito en mercaderia de porcelana, acero y
jugueteria & navidefio, los mismos que generan mayor utilidad de ventas dentro de la
empresa; los articulos de vidrio y plasticos son articulos que menor demanda en ventas
acrédito, esto debido a que son muy econémicos y por lo general los clientes adquieren

de contado o0 a plazos muy cortos de pago.
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12. Pregunta 12.- ; Conoce usted los riesgos que enfrenta la empresa al otorgar un
crédito al cliente?

Tabla 15. Riesgos que enfrenta la empresa al otorgar créditos

RESPUESTAS

OPCIONES

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)
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Grafico 16. Riesgos que enfrenta la empresa al otorgar créditos
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)

Interpretacion. - Del total de los encuestados, el 79% manifiestan que si conocen los

riesgos que enfrenta la empresa al otorgar un crédito; y, el 21% afirman que no.

La mayoria de las personas encuestadas conocen los riesgos que la empresa enfrenta
al momento de otorgar un crédito. Cabe indicar, que los créditos se lo deben otorgar
cuidadosamente debido a que muchas personas son insolventes y no puede cubrir los

montos adeudados.
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13. Pregunta 13.- ;Considera usted que la cartera vencida es un riesgo para la

empresa?
Tabla 16. Cartera vencida

RESPUESTAS

OPCIONES

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)
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Gréfico 17. Cartera vencida
Elaborado por: Amaguafia, E. (2021)

Interpretacion. - Del total del personal encuestado, el 100% manifiestan que si es un

riesgo tener cartera vencida en la empresa.

La cartera vencida en la empresa es un riego alto por cuanto puede ocasionar perdidas
en la mayoria de los casos, debido a la falta de pagos por parte del cliente hace; esto
ocasiona, que la empresa no tenga el efectivo necesario para poder seguir realizando

sus actividades comerciales y ser sostenibles en el tiempo.
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14. Pregunta 14. ;La empresa ha sufrido pérdidas econdmicas a consecuencia de

la cartera vencida?

Tabla 17. Pérdidas a causa de cartera vencida

RESPUESTAS

OPCIONES

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)
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Gréafico 18. Pérdidas a causa de cartera vencida
Elaborado por: Amaguafia, E. (2021)

Interpretacion. - Del total de los encuestados, el 57% manifiesta que en la empresa si
ha existido pérdidas economicas a consecuencia de la cartera vencida; y, el 43%

considera que no.

La empresa al contar con una cartera vencida de montos altos es muy probable que
tenga problemas de liquidez y solvencia por cuanto a la falta de recursos la empresa
tiende a presentar incumplimientos de sus obligaciones y a no poder responder a los
gastos que incurran en el giro del negocio; ademas, al contar con cartera vencida la

empresa no puede seguir otorgando créditos a sus clientes.
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15. Pregunta 15.- ;Qué tipo de garantias de crédito usted considera que se deba

implementar en la empresa para otorgar el crédito?

Tabla 18. Tipo de garantias de crédito

RESPUESTAS
Garantias documentales

OPCIONES Garantias personales
Garantias de prenda

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)
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Gréfico 19. Tipo de garantias de crédito
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)

Interpretacion. - Del 100% de los encuestados, el 57% consideran que el tipo de
garantia de credito que la empresa debe implementar para otorgar créditos a sus
clientes es la garantia de prenda, el 36% indican que se debe implementar garantias

personales; vy, el 7% manifiesta que se implemente garantias documentales.

De acuerdo al grafico No. 19 la empresa debe implementar las garantias de prenda
para otorgar créditos a los clientes; cabe indicar que las garantias de créditos son un
respaldo de cobro cuando el cliente no cumple sus obligaciones correspondientes con

la empresa.
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16. Pregunta 16.- ;Como califica la gestion de recuperacion de cartera de la

empresa?

Tabla 19. Gestion en la recuperacion de cartera

RESPUESTAS \[e} %
Excelente 0 0%

Muy Bueno 0 0%

OPCIONES Bueno 0 0%
Regular 3 21%
Deficiente 11 79%

TOTAL 14 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)
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Gréfico 20. Gestion en la recuperacion de cartera
Elaborado por: Amaguafia, E. (2021)

Interpretacion. - Del total de los encuestados, el 79% califica que la gestion de
recuperacion de crédito es deficiente en la empresa, mientras que el 21% manifiesta

que es regular.

La falta de gestion en la recuperacion de cartera es calificada como deficiente, esto
refleja que la empresa no cuenta con un adecuado manejo de la cartera y no gestiona

de una forma razonable la recuperacion de la cartera.

41



17. Pregunta 17.- ;Con que frecuencia realiza revisiones y calificaciones de la

cartera morosa?

Tabla 20. Revisiones y calificaciones de la cartera morosa

RESPUESTAS \[o} %

Diario 0 0%

Mensual 0 0%

Trimestral 0 0%

OPCIONES Semestral 0 0%
Anual 14 100%

No evalla 0 0%

TOTAL 14 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)
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Gréfico 21. Revisiones y calificaciones de la cartera morosa
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)

Interpretacion. - Del total de encuestados, el 100% del personal manifiesta que la

empresa realiza revisiones y calificaciones de la cartera morosa de forma anual.

La falta de revision y calificacion de la cartera morosa en la empresa no se realiza de
forma periddica, por lo cual se presenta un inadecuado control de la cartera y por ende

no se puede tomar decisiones acertadas los cuales ayuden a la empresa.
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18. Pregunta 18.- ;Con que frecuencia la empresa monitorea y da seguimiento a
las actividades de ventas a crédito?

Tabla 21. Monitoreo y seguimiento de las actividades de ventas a crédito

RESPUESTAS \[o} %
Diario 0 0%
Mensual 0 0%
Trimestral 0 0%
OPCIONES Semestral 0 0%
Anual 0 0%

No evalla 14 100%

TOTAL 14 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)

100%
100%
90%
80%
» 10%
w
< 60%
|_
E 50%
£ 0%
8 (1]
30%
20%
10% 0% 0% 0% 0% 0%
0% V4 V4 A A
0
Diario Mensual Trimestral Semestral Anual No evalla
OPCIONES

Gréfico 22. Monitoreo y seguimiento de las actividades de ventas a crédito
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)

Interpretacion. - Del total de los encuestados, el 100% contestaron que la empresa no

evalla el monitoreo ni el seguimiento de las ventas.

La empresa al no evaluar, ni monitorear las actividades de ventas conlleva a que exista

un riesgo de pérdidas financieras.
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19. Pregunta 19.- ;La empresa ha planteado procesos legales o judiciales para la

recuperacion de la cartera?

Tabla 22. Procesos legales para recuperar cartera

RESPUESTAS

OPCIONES

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Amaguafia, E. (2021)

64%

70%
60%
50% 36%
40%

30%

PORCENTAJE

20%

10%

0%
Sl NO

OPCIONES

Graéfico 23. Procesos legales para recuperar cartera
Elaborado por: Amaguafia, E. (2021)

Interpretacion. - Del total de los encuestados, el 64% expresan que la empresa no ha
planteado procesos legales o judiciales para la recuperacion de la cartera, y el 36 %

manifiestan que si.

El desconocimiento de procesos legales y la inexistencia de un documento que
respalde la cartera otorgada hacen que la empresa no actue a tiempo en el cobro de la

cartera.
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20. Pregunta 20.- Segun su criterio una de las causas mas relevantes para el
incumplimiento de las obligaciones de pago de los clientes en el plazo

establecido se debe a:

Tabla 23. Causas de incumplimiento de las obligaciones de pago de los clientes

RESPUESTAS
No se realizan recordatorios de pago
La empresa tiene limitaciones en las formas de pago 0 0%
Se generan promesas de pago falsas 5 36%
Los compromisos de pago se conceden a plazos extendidos

OPCIONES

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)
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Gréfico 24. Causas del incumplimiento de las obligaciones de pago de los clientes
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)

Interpretacion. - De total de los encuestados, el 64% manifiestan que no se realizan
recordatorios de pago a los clientes; y, el 36% expresan que se generan promesas de

pago falsas.

El incumplimiento de los clientes en sus obligaciones de pago se debe a la falta de
recordatorios y promesas falsas de pago; de todo lo anterior se puede deducir que
dichos criterios se deben a la inexistencia de politicas y procedimientos establecidos
que definan los lineamientos y directrices por parte de la empresa, para reducir el

riesgo de pérdida de cartera.
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3.2 Interpretacion de los resultados del check list

Item 1.- La empresa proporciona a los agentes vendedores estados de cuentas por
cobrar actualizados. Se conoce que la empresa no proporciona a los agentes
vendedores estados de cuentas con saldos por cobrar actualizados, debido a la mala
gestion que existe en la misma. EI mantener desactualizado los estados de cuentas por
cobrar genera confusién al momento de cobrar, porque se puede cometer el error de

cobrar la misma factura cancelada ya con anterioridad. (Anexo 6)

Item 2.- La cartera de clientes esta dividido por sectores los cuales recorren los agentes
vendedores. Del resultado obtenido se conoce gue la cartera de clientes no se encuentra
dividida adecuadamente por sectores, esto dificulta el cobro de las facturas pendientes
de los clientes, generando retrasos en el cobro y el registro de los abonos otorgados
por el mismo cliente. (Anexo 6)

Item 3.- Se realizan reportes detallados de la antigiiedad de saldos. Se observa que no
realizan reportes detallados de la antigiiedad de saldos en la empresa, por ende, los
saldos de los clientes no estan debidamente actualizados de acuerdo a las necesidades

de la empresa. (Anexo 6)

Item 4.- La empresa establece de manera documentada las politicas y procedimientos
para la concesion y recuperacion de cartera. Dentro de las observaciones realizadas se
puede comprobar que la empresa no establece de manera documentada las politicas y
procedimientos para la concesion y recuperacion de cartera; es por ello que la falta de
un documento, genera confusiones al momento de otorgar o brindar plazos de crédito

a los clientes. (Anexo 6)

Item 5.- La empresa hace firmar un pagare o letra de cambio al cliente como garantia
de crédito. Como se puede observar en lo mencionado la empresa no hace firmar
ningun documento de respaldo como garantia de crédito, cabe indicar que a la falta de
un documento que respalde al crédito, genera inseguridad para la empresa debido a
que no se puede recupera la cartera en el tiempo establecido y cordado con el cliente.
(Anexo 6)
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Item 6.- El agente vendedor informa al cliente sobre la documentacion que debe
presentar para el trdmite del crédito. De acuerdo a lo observado el agente vendedor no
informa adecuadamente, al cliente, sobre la documentacidn que se requiere para poder
tramitar el crédito, es por ello el cliente al momento de realizar su crédito tiende a
demorarse con la presentacion de los documentos y mientras tanto no pueden generar

la venta a crédito. (Anexo 6)

Item 7.- Se verifica la informacion proporcionada por el cliente para la otorgacion del
crédito. De acuerdo con el check list, no se verifica la informacién proporcionada por
el cliente para el otorgamiento del crédito. Por lo tanto, al generar un crédito que no
haya sido verificado la informacidn del cliente, genera problemas y retrasos de pago,
por cuanto el cliente no dispone de dinero para cumplir con sus obligaciones. (Anexo
6)

Item 8.- Se emiten notificaciones a los clientes cuando tiene cuentas por pagar con la
empresa. En este apartado se puede evidenciar que la empresa no emite notificaciones
a los clientes de los saldos adeudados a la empresa; por tal razén, la empresa no
recupera su cartera en el tiempo establecido, debido a que no se le comunica al cliente
con anticipacion y no se le emite notificaciones cuando existe saldos atrasados con

varios de dias de vencimiento. (Anexo 6)

Item 9.- Existen plazos para notificar a los clientes sobre la morosidad que tiene con
la empresa. Como se puede evidenciar, en lo mencionado no existen plazos para
notificar a los clientes sobre la morosidad que tiene con la empresa, debido a que no
existe un manual de politicas y procedimientos establecidos el cual permita otorgar
créditos a los clientes definiendo montos y plazos de acuerdo a la capacidad de pago.
(Anexo 6)

Item 10.- La morosidad afecta la liquidez de la empresa. De acuerdo con el check list,
la morosidad en la empresa si afecta la liquidez debido que, a mayor endeudamiento
por parte de los clientes, menor ingreso para la empresa. Teniendo en cuenta que la
liquidez es un pilar fundamenta en todas las empresas ya que mediante ello se puede

cumplir con sus obligaciones economicas a corto y largo plazo. (Anexo 6)
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3.3 Analisis horizontal del balance de situacion

Tabla 24. Andlisis horizontal del balance de situacién

ANALISIS HORIZONTAL
LA REBAJA IMPORT - BALANCE DESITUACION

(MILLONES $)
ACTIVO ANO 2018 ANO 2019 VAR. ABSOLUTA VAR. RELATIVA (%)
CORRIENTE
DISPONIBLE
CAJA
Caja General $ 80.376,39 $ 111.02881 $ 21.652,42 24%
BANCOS
Banco Produbanco $ 73.04280 $ 3144975 $ -41.593,05 57%
Banco Pichincha $ 636,89 $ 61.73481 $ 61.097,92 9593%
ACTIVO EXIGIBLE
CLIENTES
Clientes Ventas $ 962.038,17 $ 1526.496,09 $ 564.457,92 59%
(-) Prov. Ctas. Incobrables $ 245014 $ -6.588,78 $ -4.138,64 169%
ACTIVO REALIZABLE
INVENTARIOS
Mercaderias $ 470.822,99 $ 503.587,9%6 $ 32.764,97 %
Mercaderia Consignada $ 2341654 $ 114266 $ -22.273,88 -95%
Mercaderia 0% $ 482565 $ 19.907,42 $ 15.081,77 313%
MERCADERIA EN TRANSITO
Importacion 2018 $ 3067660 $ 79.24658 $ 48.569,98 158%
OTROS ACTIVOS CORRIENTES
PAGOS ANTICIPADOS S. PUBLICO
Retencion I.R Clientes Ventas $ 718088 $ 731169 $ 130,81 2%
Crédito Tributario Imp Renta $ 838303 $ 5.364,04 $ -3.018,99 -36%
Anticipo Impuesto Renta $ 883500 $ 098649 $ 1.151,49 13%
ACTIVOS PREPAGADOS
Seguros Prepagados $ 120459 $ 123625 $ 31,66 3%
ACTIVOS FIJOS
ACTIVO FIJO DEPRECIABLE
DEPRECIABLE
Magquinaria $ 34487 $ 34485 $ -0,02 0%
Muebles y Equipo de Oficina $ 3549728 $ 3549726 $ 0,02 0%
Vehiculos $ 169.760,28 $ 20872484 $ 38.964,56 23%
Equipo de Computacion $ 623213 $ 8.02691 $ 1.794,78 29%
Edificio Bodega $ 21169400 $ 211.694,00 $ - 0%
DEPRECIACION ACUMULADA
Dep. A. Maquinaria y Equipo $ -19089 $ 22533 $ -34,44 18%
Dep. A. Muebles y Equipo de Oficina $ -12.07833 $ -14.157,33 $ -2.079,00 17%
Dep. A. Vehiculos $ -109.499,98 $ 113373758 $ -24.231,60 22%
Dep. A. Equipo de Computacion $ 592395 $ 638443 $ -460,48 8%
Dep. A. Edificio Bodega $ 5401574 $ 7492418 $ -20.908,44 39%
TOTAL ACTIVO $ 1.919.809,06 $ 2586.762,78 $ 666.953,72 35%
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PASIVO ANO 2018 ARNO 2019 VAR. ABSOLUTA VAR. RELATIVA (%)
PASIVO CORRIENTE

PASIVO A CORTO PLAZO

PROVEEDORES

Proveedores $ 69207122 $ 124530532 $ 553.234,10 80%
CUENTAS POR PAGAR

EJECUTIVOS Y EMPLEADOS

15% Partic. Utilidades $ 1169650 $ 1182750 $ 131,00 1%
PROV. OBLIGACIONES LABORALES

XIll Sueldo $ 51719 $ 42263 $ -94,56 -18%
XIV Sueldo $ 193005 $ 197000 $ 39,95 2%
Fondo de Reserva $ 13982 $ 26486 $ 125,04 89%
A INSTITUCIONES PUBLICAS
Aportes al IESS $ 133056 $ 132746 $ -310 0%
Préstamos al IESS $ 276,87 $ 344,00 $ 67,13 24%
Impuestos por pagar $ 591414 $ 17.256,53 $ 11.342,39 192%
Impuesto a la Renta por Pagar $ 1797388 $ 1325189 $ -4.721,99 -26%
SUELDO-COMISIONES POR PAGAR

SUELDOS POR PAGAR

Sueldos por pagar $ 578341 $ 6.04055 $ 257,14 4%
CREDITOS BANCARIOS

Crédito Produbanco $ 64147422 ' $ 592.862,95 $ -48.611,27 -8%
ACREEDORES VARIOS

Otros Acreedores $ 34229080 $ 44370809 $ 101.417,29 30%
TOTAL PASIVO $ 172139866 $ 233458178 $ 613.183,12 36%
PATRIMONIO ANO 2018 ARNO 2019 VAR. ABSOLUTA VAR. RELATIVA (%)
CAPITAL

CAPITAL SOCIAL

CAPITAL SOCIAL PAGADO $ 8829045 $ 8829045 $ 0%
RESULTADOS

RESULTADOS EJERCICIOS ANTERIORES

Utilidad Ejercicios Anteriores $ 61.81366 $ 11011991 $ 48.306,25 78%
RESULTADOS DEL EJERCICIO

Liquidacion Utilidades $ -29.670,38 $ -25079,39 $ 4.590,99 -15%
RESULTADO DEL EJERCICIO $ 7797667 $ 78.850,03 $ 873,36 1%
TOTAL PATRIMONIO $ 198.410,40 $ 252.181,00 $ 53.770,60 27%
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 1.919.809,06 $ 2.586.762,78 $ 666.953,72 35%

Fuente: Empresa La Rebaja Import
Elaborado por: Amaguaria, E. (2021)

La cuenta que mayor crecimiento refleja en el Activo es la cuenta del Banco del
Pichincha con un 9593%, seguido de la cuenta de Mercaderia 0% que presenta un
crecimiento del 313%, la cuenta de Importacion refleja un crecimiento de 158%; en el
Pasivo se muestra un crecimiento en la cuenta de Proveedores con un 80%, seguido de

la cuenta de Fondo de Reserva con un crecimiento del 89%; vy, el Patrimonio en la

cuenta de Utilidad Ejercicios Anteriores presenta un crecimiento del 78%.
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Andlisis horizontal del activo

Tabla 25. Analisis horizontal del activo

DESCRIPCION ANO 2018 ANO 2019 VAR. ABSOLUTA VAR. RELATIVA (%)
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 1.677.989,39 $ 2.351.903,77 $ 673.914,38 40%
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE $ 24181967 $ 234.859,01 $ -6.960,66 -3%
TOTAL ACTIVO $ 1.919.809,06 $ 2.586.762,78 $ 666.953,72 35%

Fuente: Empresa La Rebaja Import
Elaborado por: Amaguafia, E. (2021)
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Gréfico 25. Anélisis horizontal del activo
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)

Andlisis horizontal del pasivo y patrimonio

Tabla 26. Analisis horizontal del pasivo y patrimonio

DESCRIPCION ANO 2018 ANO 2019  VAR.ABSOLUTA VAR.RELATIVA (%)
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ 172139866 $ 233458178 $ 613.183,12 36%
TOTAL PATRIMONIO $ 19841040 $  252.181,00 $ 53.770,60 21%
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 1.919.809,06 $ 2.586.762,78 $ 666.953,72 35%

Fuente: Empresa La Rebaja Import
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)
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Graéfico 26. Analisis horizontal del pasivo y patrimonio
Elaborado por: Amaguafia, E. (2021)

3.4 Analisis horizontal del balance de resultados

Tabla 27. Analisis horizontal del balance de resultados

ANALISIS HORIZONTAL

LA REBAJA IMPORT - BALANCE DE RESULTADOS
(MILLONES $)

INGRESOS ANO 2018 ANO 2019 VAR. ABSOLUTA VAR. RELATIVA (%)
Ventas $ 2.210.832,13 $ 2.244.97827 $ 34.146,14 2%
Descuento en ventas $ -7.83538 $ -33.497,03 $ -25.661,65 328%
Descuentos en compras $ 80,83 $ 70,50 $ -10,33 -13%
Devolucién en ventas $ -83.47557 $ -102.106,66 $ -18.631,09 22%
Otros ingresos no operacionales $ 782 $ 51,38 $ 43,56 557%
TOTAL $ 2.119.609,83 $ 2.109.496,46 $ -10.113,37 0%
GASTOS ANO 2018 ANO 2019  VAR.ABSOLUTA VAR. RELATIVA (%)
Gastos operacionales

Costos

Costo de ventas $ 152453154 $ 1.254.821,38 $ -269.710,16 -18%
Remuneraciones vendedores $ 87.01339 $ 95.031,80 $ 8.018,41 9%
Pagos a profesionales $ 2.358,00 $ 2.84445 $ 486,45 21%
Depreciacion $ 4437407 $ 33.793,45 $ -10.580,62 -24%
Provisiones $ 20.523,78 $ 23.41654 $ 2.892,76 14%
Otros gastos de ventas $ 5447351 $ 5456527 $ 91,76 0%
Gatos administrativos $ 49.284,77 $ 49.11581 $ -168,96 0%
Movilizacion $ 3.785,78 $ 4.064,56 $ 278,78 7%
Materiales y suministros $ 1.120,25 $ 3.510,73 $ 2.390,48 213%
Pago entidades publicas $ 5.576,82 $ 4.620,02 $ -956,80 -17%
Otros gastos administrativo $ 7972351 $ 12383044 $ 44.106,93 55%
Gastos financieros $ 3.76398 $ 21.888,50 $ 18.124,52 482%
Gastos extraordinarios $ 156,36 $ 146,05 $ -10,31 -T%
Gastos no deducibles $ 1.310,86 $ 799,61 $ -511,25 -39%
TOTAL EGRESOS $ 1.877.996,62 $ 1.672.448,61 $ -205.548,01 -11%
RESULTADO $ 24161321 $ 437.04785 $ 195.434,64 81%

Fuente: Empresa La Rebaja Import
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)
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Dentro del Balance de Resultados se presenta el incremento y decremento de las
siguientes cuentas. La cuenta de Ventas de mercaderias presenta un incremento del
2%; dentro de los Gastos tenemos la cuenta de mayor crecimiento la cuenta de Gastos
Financieros con el 482%, seguido la cuenta de Materiales y suministros que presenta

un incremento de 213%.

Analisis del horizontal del ingreso y egreso

Tabla 28. Analisis horizontal del ingreso y egreso

DESCRIPCION ANO 2018 ANO 2019 VAR. ABSOLUTA VAR. RELATIVA (%)
TOTAL INGRESOS $ 2.119.609,83 $ 2.109.496,46 $ -10.113,37 0%
TOTAL EGRESOS $ 1.877.996,62 $ 167244861 $ -205.548,01 -11%
RESULTADO $ 24161321 $ 437.04785 $ 195.434,64 81%

Fuente: Empresa La Rebaja Import
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)

$2.119.609,83
$2.500.000,00 $2.109.496,46

|

$1.877.996,62

$1.672.448,61

$2.000.000,00 |
$1.500.000,00
$1.000.000,00 $437.047,85
$241.613,21
$500.000,00
$_

TOTAL INGRESOS TOTAL EGRESOS RESULTADO

u ANO 2018 = ANO 2019

Grafico 27. Andlisis horizontal del ingreso y egreso
Elaborado por: Amaguafia, E. (2021)
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3.5 Analisis vertical de balance de situacion

Tabla 29. Analisis vertical de balance de situacion

ANALISIS VERTICAL
LA REBAJA IMPORT - BALANCE DE SITUACION

MILLONES $
ACTIVO ANO 2019 % DEL TOTAL
CORRIENTE $ 2.351.903,77 91%
DISPONIBLE $ 204.213,37 8%
CAJA $ 111.028,81 4%
Caja General $ 111.028,81 4%
BANCOS $ 93.184,56 4%
Banco Produbanco $ 31.449,75 1%
Banco Pichincha $ 61.734,81 2%
ACTIVO EXIGIBLE $ 1.519.907,31 59%
CLIENTES $ 1.519.907,31 59%
Clientes Ventas $  1.526.496,09 59%
(-) Prov. Ctas. Incobrables $ -6.588,78 0%
ACTIVO REALIZABLE $ 524.638,04 20%
INVENTARIOS $ 524.638,04 20%
Mercaderias $ 503.587,96 19%
Mercaderia Consignada $ 1.142,66 0%
Mercaderia 0% $ 19.907,42 1%
MERCADERIA EN TRANSITO $ 79.246,58 3%
Importacién 2019 $ 79.246,58 3%
OTROS ACTIVOS CORRIENTES $ 103.145,05 4%
PAGOS ANTICIPADOS S. PUBLICO $ 22.662,22 1%
Retencion I.R Clientes Ventas $ 7.311,69 0%
Crédito Tributario Imp Renta $ 5.364,04 0%
Anticipo Impuesto Renta $ 9.986,49 0%
ACTIVOS PREPAGADOS $ 1.236,25 0%
Seguros Prepagados $ 1.236,25 0%
NO CORRIENTE $ 234.859,01 9%
ACTIVO FIJO DEPRECIABLE $ 234.859,01 9%
DEPRECIABLE $ 464.287,86 18%
Maquinaria $ 344,85 0%
Muebles y Equipo de Oficina $ 35.497,26 1%
Vehiculos $ 208.724,84 8%
Equipo de Computacion $ 8.026,91 0%
Edificio Bodega $ 211.694,00 8%
DEPRECIACION ACUMULADA $ -229.428,85 -9%
Dep. A. Maquinaria y Equipo $ -225,33 0%
Dep. A. Muebles y Equipo de Oficina $ -14.157,33 -1%
Dep. A. Vehiculos $ -133.737,58 -5%
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Dep. A. Equipo de Computacién $ -6.384,43 0%
Dep. A. Edificio Bodega $ -74.924,18 -3%
TOTAL ACTIVO $ 2.586.762,78 100%
PASIVO

PASIVO CORRIENTE $  2.334.581,78 90%
PASIVO A CORTO PLAZO $  2.334.581,78 90%
PROVEEDORES $ 2.334.581,78 90%
Proveedores $  1.245.305,32 48%
CUENTAS POR PAGAR $ 46.664,87 2%
EJECUTIVOS Y EMPLEADOS $ 11.827,50 0%
15% Participacion Utilidades $ 11.827,50 0%
PROV. OBLIGACIONES LABORALES $ 2.657,49 0%
X111 Sueldo $ 422,63 0%
X1V Sueldo $ 1.970,00 0%
Fondo de Reserva $ 264,86 0%
A INSTITUCIONES PUBLICAS $ 32.179,88 1%
Aportes al IESS $ 1.327,46 0%
Préstamos al IESS $ 344,00 0%
Impuestos por pagar $ 17.256,53 1%
Impuesto a la Renta por Pagar $ 13.251,89 1%
SUELDO-COMISIONES POR PAGAR $ 6.040,55 0%
SUELDOS POR PAGAR $ 6.040,55 0%
Sueldos por pagar $ 6.040,55 0%
CREDITOS BANCARIOS $ 592.862,95 23%
Crédito Produbanco $ 592.862,95 23%
ACREEDORES VARIOS $ 443.708,09 17%
Otros Acreedores $ 443.708,09 17%
TOTAL PASIVO $ 2.334.581,78 90%
PATRIMONIO

CAPITAL $ 252.181,00 100%
CAPITAL SOCIAL $ 88.290,45 35%
CAPITAL SOCIAL PAGADO $ 88.290,45 35%
RESULTADOS $ 85.040,52 34%
RESULTADOS EJERCICIOS ANTERIORES $ 110.119,91 44%
Utilidad Ejercicios Anteriores $ 110.119,91 44%
RESULTADOS DEL EJERCICIO $ -25.079,39 -10%
Liquidacion Utilidades $ -25.079,39 -10%
RESULTADO DEL EJERCICIO $ 78.850,03 31%
TOTAL PATRIMONIO $ 252.181,00 10%
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 2.586.762,78 100%

Fuente: Empresa La Rebaja Import
Elaborado por: Amaguaiia, E. (2021)

De acuerdo al analisis realizado del Balance de Situacion Financiera del afio 2019 de

la empresa La Rebaja Import se presenta que la mayor parte del Activo esta
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conformado en la cuenta de Clientes ventas con un 59%, seguido la cuenta de
Mercaderias con el 19%; en la cuenta de Vehiculos con el 8%, en la cuenta de Edificios
Bodega con el 8% y en la cuenta de Caja con el 4%; en el Pasivo la mayor
concentracion es en la cuenta proveedores con un 48%, en la cuenta Créditos
Bancarios con el 23% y en la cuenta Otros Acreedores con el 17%. En el Patrimonio
la mayor concentracion es en la cuenta de Capital Social del 35%, seguido de la cuenta
de Utilidades Ejercicios Anteriores con el 44% y el Resultado del Ejercicio con el
31%.

3.6 Analisis vertical de balance de resultados

Tabla 30. Analisis vertical del balance de resultados

ANALISIS VERTICAL
LA REBAJA IMPORT - BALANCE DE RESULTADOS

(MILLONES $)
INGRESO ARO 2019 % DEL TOTAL

INGRESOS OPERACIONALES $ 2.109.496,46 100%
INGRESOS OPERACIONALES $ 2.109.445,08 100%
VENTAS $ 2.244.978,27 106%
Ventas de Mercaderias $ 2.186.898,05 104%
Ventas de Mercaderias 0% $ 58.080,22 3%
DESCUENTO EN VENTAS $ -33.497,03 -2%
Descuento en ventas $ -33.497,03 -2%
DESCUENTOS EN COMPRAS $ 70,50 0%
Devolucion en compras $ 70,50 0%
DEVOLUCION EN VENTAS $ -102.106,66 -5%
Devolucion Ventas 0% $ -1.752,65 0%
Devolucion Ventas 14% $  -100.354,01 -5%
INGRESOS NO OPERACIONALES $ 51,38 0%
OTROS INGRESOS NO OPERACIONALES % 51,38 0%
Otros Ingresos No operacionales $ 51,38 0%
TOTAL $2.109.496,46 100%
GASTOS

Gastos operacionales

Costos

Costo de ventas $ 1.254.821,38 59%
Remuneraciones vendedoras $ 95.031,80 5%
Pagos a profesionales $ 2.844,45 0%
Depreciacion $ 33.793,45 2%
Provisiones $ 23.416,54 1%
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Otros gastos de ventas $ 54.565,27 3%
Gatos administrativos $ 49.115,81 2%
Movilizacién $ 4.064,56 0%
Materiales y suministros $ 3.510,73 0%
Pago entidades publicas $ 4.620,02 0%
Otros gastos administrativos $ 123.830,44 6%
Gastos financieros $ 21.888,50 1%
Gastos extraordinarios $ 146,05 0%
Gastos no deducibles $ 799,61 0%
TOTAL EGRESOS $1.672.448,61 79%
RESULTADO $ 437.047,85 21%

Fuente: Empresa La Rebaja Import
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)

En base al analisis realizado del Balance de Resultados del afio 2019 de la empresa La
Rebaja Import, se puede concluir que los ingresos que mas obtiene la empresa son por
las ventas de mercaderia, de la misma manera los gastos mas representativos
corresponden a los Otros Gastos Administrativos, obteniendo un resultado positivo de
$437.047,85 durante el afio 2019.
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3.7 Andlisis de los indicadores financieros

Tabla 31. Andlisis de los indicadores financieros

INDICADOR |

Capital de
trabajo

FORMULA

Activo corriente
— Pasivo
corriente

| RESULTADO

$17.321,99

INTERPRETACION
El Capital de Trabajo al
finalizar el afio 2019,
asciende a un monto de
$17.321,99; su  Activo
Corriente se financia con
recursos a largo plazo, es
decir, un capital de trabajo
neto positivo ayuda a la
empresa a tener un adecuado
manejo de la liquidez.

Razon
corriente

Activo corriente
[/ Pasivo
corriente

1,2%

La empresa La Rebaja
Import en el afio 2019 tiene
unarazoén corrientede 1,2 en
el afio 2019. Esto quiere
decir, que por cada dolar
adeudado la empresa cuenta
con $1,2 para pagar o
respaldar las obligaciones.
Ademas, se puede
mencionar que este
indicador es positivo y que
la empresa trabaja con
ventas a crédito motivo por
el cual se debe alcanzar una
rotacion alta para generar
mayor ingreso de dinero.

Prueba &cida

(Activo
corriente —
Inventarios) /
Pasivo corriente

1%

La empresa al afio 2019
presenta una prueba acida de
1.

Es decir, que por cada ddlar
que la empresa adeuda ellos
disponen de 1$ para cancelar
sus pasivos. Cabe indicar
que ellos mantienen un nivel
de ventas positivo pero,
deberian mejorar su gestion
de cobranza para recuperar
su dinero a corto plazo.

Rotacion de
cartera

Ventas /
Cuentas por
cobrar promedio

1,47 veces

La rotacion de cartera indica
que las cuentas por cobrar de
la empresa giraron 1,47
veces durante el afio 20109.
Es decir, que la empresa
debe intentar alcanzar
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mayor rotacion para que su
liquidez aumente y que la
cartera no sea un problema
para la empresa.

Periodo
promedio de
cobro

(Cuentas por
cobrar promedio
* 365 dias) /
Ventas a crédito

154 dias

Este resultado indica que, en
promedio, la empresa tarda
154 dias en recuperar su
cartera 0 en cuentas por
cobrar. Es decir, que la
totalidad de la cartera se
convierte en efectivo cada
154 dias en promedio.

Nivel de
endeudamiento

Total Pasivo /
Total Activo

58,3%

En este indicador el nivel de
endeudamiento indica que
los la participacion de los
acreedores en la empresa es
del 58,3%. Es decir que es
un riesgo para la empresa
debido a que mantiene
deudas por pagar y ademas,
deben mejorar su gestion de
cobro y otorgacion de los
créditos.

Endeudamiento
patrimonial

Pasivo Total /
Patrimonio

47%

Este indicador nos
demuestra que sus
obligaciones con terceros
son altas y los compromisos
que deben cumplir la
empresa es representativo.
Por lo tanto, la empresa
necesita mejorar su gestion
de cobro para tener una
mayor liquidez.

Endeudamiento
Financiero

Obligaciones
Financieras /
Activo Total

22,92%

Este indicador indica que las
obligaciones con entidades
financieras equivalen al
22,92% de las ventas en el
afio 2019. Es decir, que la
empresa no puede cumplir
en su totalidad los gastos
financieros que mantiene
con otras instituciones.

Fuente: Empresa La Rebaja Import
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)
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3.8 Analisis semestral julio - diciembre afio 2020

Tabla 32. Analisis semestral julio-diciembre 2020

TOTAL, VENTAS | TOTAL, MOROSIDAD % DE
SEMESTRALES A DEL 1/07/2020 AL MOROSIDAD

NUMERO DE
CLIENTES

CREDITO 2020 31/12/2020 SEMESTRAL
$2.150.236,08 $1.359.879,30 63% 1908

Fuente: Empresa La Rebaja Import
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)

La empresa La Rebaja Import en el segundo semestre de julio a diciembre de 2020,
finalizo sus actividades econdmicas con una morosidad de $1.359.879,30 que
representa el 63% de las deudas pendientes de cobro, esto debido a que en ese afio
suscito inconvenientes con ciertos clientes debido a la reduccion de la actividad
econdmica producto de la afectacion de la pandemia Covid-19, una crisis que venimos
atravesando; razon por la cual la morosidad se increment6 a un 63% a diciembre de
2020.

3.9 Andlisis ventas a crédito enero 2021

Tabla 33. Analisis ventas a crédito enero 2021

TOTAL, VENTAS % DE .
i TOTAL, MOROSIDAD NUMERO DE
A CREDITO MOROSIDAD

ENERO 2021 CLIENTES
ENERO 2021 ENERO 2021

$253.557,93 $32.675,46 13% 304

Fuente: Empresa La Rebaja Import
Elaborado por: Amaguana, E. (2021)

Mediante la implementacion del Manual de politicas y procedimientos para la
recuperacion de cartera, la empresa en el mes de enero 2021 obtuvo una morosidad del
13%, es decir que la aplicacion del Manual obtuvo resultados favorables concediendo
créditos de manera confiable y segura, al realizar un analisis del cliente en el momento
de la otorgacion del crédito, evitando que la empresa recurra a gestiones legales para

su recuperacion.
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Ademas, mediante las politicas, procesos y procedimientos los vendedores han
gestionado la recuperacion y han realizados visitas técnicas semanalmente para tomar

pedidos e informar los descuentos por pronto pago y dar a conocer los proximos
vencimientos de su crédito.
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MANUAL DE POLITICAS Y
PROCEDIMIENTOS PARA LA
RECUPERACION DE CARTERA DE
LA EMPRESA LA REBAJA IMPORT

LA REBAJA

IMPORT
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A EMPRESA LA REBAJA IMPORT
,\q MANUAL POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
LAREBAJA RECUPERACION DE CARTERA

INTRODUCCION DEL MANUAL

El presente documento propone lineamientos que deberan ser aplicados en la
empresa La Rebaja Import; es necesario contar con un manual de politicas y
procedimientos que ayudara a la empresa a mitigar riesgos, contingencias y
minimizar posibles problemas que puedan generarse en la empresa debido a la mala

gestion que existe en la recuperacion de la cartera.

OBJETIVO GENERAL DEL MANUAL

Proporcionar un manual que dé a conocer los lineamientos bajo los cuales se
llevaran a cabo las gestiones de cobro en el area de ventas; asi como también lograr
la eficiencia en la empresa brindando al personal un instrumento agil y practico del

proceso de crédito.

ALCANCE DEL MANUAL

El presente manual abarca a todo el personal administrativo y agentes vendedores
involucrados en este proceso de la empresa La Rebaja Import.

ELEMENTOS

e \entas

e Cobro clientes
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3.10 Manual de politicas y procedimientos de ventas de contado

Tabla 34. Politicas y procedimientos de ventas de contado

A EMPRESA LA REBAJA IMPORT
MANUAL POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA EL
-t PROCESO DE VENTAS DE CONTADO
Nombre del

- Ventas de contado
proceso:

- Coordinar de manera eficiente, las actividades del personal que
Objetivo del | integra el area de ventas para satisfacer las necesidades y
proceso: requerimientos de los clientes a través de politicas y procedimientos
en el proceso de ventas ha contado.

POLITICAS

- La mercaderia a entregar deberd se empacado y sellado previo a la entrega del
mismo. Ademas, se deberd emitir una factura por la compra realizada.

- Todos los vendedores deberan realizar un informe diario de las ventas realizadas
para su respectivo despacho de mercaderia.

- Los vendedores recibiran comisiones por parte de la empresa siempre y cuando
sobre pasen las ventas mensuales.

- Todos los vendedores deberan andar a llevar 6rdenes de pedido y recibos de cobro.
- Todas las ventas se realizaran de contado.

- El pago de la factura debera ser cancelado al dia siguiente o depositado en la cuenta
de la empresa de forma inmediata.

- El cliente debera revisar la mercaderia al momento de su entrega y solicitar la
factura de compra.

- Se aceptara devoluciones de mercaderia en un plazo de 72 horas, una vez entregado

la mercaderia al cliente. Ademas, debera presentar la factura de compra.

PROCEDIMIENTOS

No. de o
o Responsable Actividad
actividad
-Realiza llamadas o visitas técnicas al cliente con la
1 Vendedor o ] ) )
finalidad realizar pedidos de mercaderia.
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-Llevar la lista de producto con precios actualizados

e informar al cliente si existe facturas pendientes de

pago.

Cliente

Solicita al vendedor el pedido de la mercaderia una
vez socializado el precio de los productos y el plazo

de entrega.

Vendedor

Procede a elaborar una orden de pedido y envia al
jefe de bodega para que revise la existencia fisica

del producto.

Bodeguero

Recepta el requerimiento del vendedor y coteja la
existencia fisica del producto con el stock de la

empresa para proceder a informar al vendedor.

Vendedor

Recibe la confirmacion del bodeguero y comunica
al area de ventas que se proceda a ingresar al

sistema la orden de pedido.

Area

administrativa

Una vez confirmado la orden de pedido se procede
a la elaboracion de la factura de venta y se envia al
bodeguero para su respectivo despacho. Y, si la
mercaderia se debe enviar a otra ciudad se procede

a elaborar una guia de remision.

Bodeguero

Recibe la documentacién emita por el area
administrativa para preparar el despacho de la
mercaderia constatando que toda la mercaderia se
encuentre en buenas condiciones y se envié

completo.

Transportista

-Embarca la mercaderia preparada por el bodeguero
en el transporte.
-Entrega la mercaderia al cliente con su respectiva

factura.

Cliente

-Recibe la mercaderia con su factura y procede a
firmar una factura de recibido para la empresa.

-Coteja la mercaderia con la factura para proceder a
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la cancelacion del mismo. De no cumplir las
condiciones solicitadas por el cliente se procedera a

la devolucién de la mercaderia.

-Recibe el dinero en efectivo 0o mediante

transferencia bancaria a la cuenta de la empresa.

10 Vendedor
- Emite un recibo de cobro al cliente y entrega al
area administrativa para su respectivo deposito.
-Recibe el dinero y/o si es transferencia bancaria se
verificara que la misma se haya transferido
1 Area exitosamente a la cuenta de la empresa para

administrativa

proceder a la cancelacion de la factura en el sistema
contable.

-Finalmente archiva la documentacion.

Fuente: Empresa La Rebaja Import

Elaborado por: Amaguaria, E. (2021)
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PROCESO DE VENTAS A CONTADO

AREA
ADMINISTRA

VENDEDOR

CLIENTE

BODEGUERO

IVA

TRANSPORTISTA

Realiza llanadas o
visitas técnicas al
cliente con la
finalidad realizar e
pedidos de
mercaderia.

Llevar la lista de
producto con

precios actualizados

informar al cliente
si existe facturas

pendientes de pago.

EMPRESA LA REBAJA IMPORT

Recibe la
confirmacién del
bodegueroy
comunicaal area
administrativa que
se procedaa
ingresar al sistema
laorden de pedido.

Procede a elaborar
una orden de pedido
y envia al jefe de
bodega para que
revise la existencia
fisica del producto.

Recibe el dinero en
efectivo o mediante
transferencia
bancaria a la cuenta
de laempresa.

Solicitaal vendedor
el pedido de la
mercaderia una vez
socializado el precio
de los productos y el
plazo de entrega.

Recibe la
mercaderia con su
facturay procede a
firma una factura
respaldo para la
empresa.

Coteja la mercaderia
con lafactura para
proceder ala
cancelacion del
mismo.

Procederaa la
devolucion de la
mercaderfa.

Cancelacion de la
factura en efectivo

Recepta el requerimiento
del vendedor y coteja la
existencia fisica del
producto con el stock de la
empresa para proceder a
informar al vendedor.

A

Recibe la documentacion
emita por el &rea
administrativa para
preparar el despacho de la
mercaderia.

Finalmente archiva
la documentacion.

Recibe el dinero y/o si es
transferencia bancaria se
verificara que lamismase

haya transferido exitosamente
ala cuentade laempresa para
proceder a la cancelacién de la
factura en el sistema contable.

- Procede a la elaboracion
de lafacturade venta y,
- Guias de remision

siempre y cuando la
mercaderia a entregar se
debe enviar a otra ciudad..

Embarca la
mercaderia
preparada por el
bodeguero en el
transporte.

Entrega la

mercaderia al cliente

con su respectiva
factura.

Grafico 28. Flujograma propuesto para el proceso de ventas de contado

Elaborado por: Amaguafia, E. (2021)
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3.11 Manual de politicas y procedimientos de ventas a crédito

Tabla 35. Politicas y procedimientos de ventas a crédito

A EMPRESA LA REBAJA IMPORT
,\ MANUAL POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA EL
LARERAJA PROCESO DE VENTAS A CREDITO
Nombre del o
- Ventas a crédito
proceso:
o - Direccionar al personal que integra el rea de ventas para que realicen
Objetivo del ) ] o )
las tareas asignadas través de procesos l6gicos que permitan obtener
proceso:

resultados positivos y disminuyan el nivel de riesgo en la empresa.

POLITICAS

- La mercaderia a entregar debera se empacado y sellado previo a la entrega del mismo.
Ademas, se debera emitir una factura por la compra realizada.

- Todos los vendedores deberan realizar un informe diario de las ventas realizadas para
su respectivo despacho de mercaderia.

- Los vendedores recibirdn comisiones por parte de la empresa siempre y cuando sobre
pasen las ventas mensuales.

- El plazo de crédito sera de 30,45, 60 y hasta 90 dias comerciales.

- Las ventas a crédito se concederan cuando el monto de la factura supere los 500 USD.
- Para la otorgacion del crédito el cliente se debera llenar una solicitud de crédito
proporcionada por la empresa.

- La entrega de mercaderia se realizara de lunes a viernes de 08h00 a 18h00.

PROCEDIMIENTOS

No. de o
o Responsable Actividad
actividad
-Realiza llamadas o visitas técnicas al cliente con la
1 Vendedor finalidad realizar pedidos de mercaderia.
-Llevar la lista de producto con precios actualizados
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e informa al cliente si existe facturas pendientes de

pago.

Cliente

Solicita al vendedor el pedido de la mercaderia una
vez socializado el precio de los productos y el tiempo
de entrega.

Vendedor

Establece condiciones de pago con el cliente:
- Contado
- Crédito (30,45 y 60 dias plazo)

Cliente

Solicita que el pago de la deuda sea a crédito y

establece los dias de dicha cancelacion.

Vendedor

Realiza la orden de solicitud de crédito con cliente
para que realice el llenado respectivo del mismo y
luego procede a enviar al gerente de la empresa para

su aprobacion.

Gerente

-Recibe la solicitud de crédito, revisa, analiza y
aprueba la solicitud.

-En caso de aprobar la solicitud de crédito se le
comunicar al vendedor, caso contrario el vendedor

establecera una nueva negociacion con el cliente.

Vendedor

Recibe informacién del gerente y procede a elaborar
una orden de pedido. Ademas, se le envia al

bodeguero a confirmar la existencia de los productos.

Bodeguero

Recepta el requerimiento del vendedor y coteja la
existencia fisica del producto con el stock de la

empresa para proceder a informar al vendedor.

Vendedor

Recibe la confirmacion del bodeguero y comunica al
area administrativa que se proceda a ingresar al

sistema la orden de pedido.

10

Area

administrativa

Una vez confirmado la orden de pedido se procede a

la elaboracién de la factura de venta y se envia a
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bodega para su respectivo despacho. Y, si la
mercaderia se debe enviar a otra ciudad se procede a

elaborar una guia de remision.

11

Bodeguero

Recibe la documentacion emita por el area
administrativa para preparar el despacho de la
mercaderia constatando que toda la mercaderia se
encuentre en buenas condiciones y se envié

completo.

12

Transportista

-Embarca la mercaderia preparada por el bodeguero
en el transporte.
-Entrega la mercaderia al cliente con su respectiva

factura.

13

Cliente

-Recibe la mercaderia y procede a firmar una factura
de recibido para la empresa.

-Coteja la mercaderia con la factura para proceder a
la cancelacion del mismo. De no cumplir las
condiciones solicitadas por el cliente se procedera a

la devolucién de la mercaderia.

Fuente: Empresa La Rebaja Import

Elaborado por: Amaguaria, E. (2021)

69




EMPRESA LA REBAJA IMPORT

- — Recibe la
o Realiza llamadas o Llevala lista de Establece Realiza la orden de solicitud Recibe informacion confirmacion del
8 visitas técnicas al productos con condiciones de pago de crédito con cliente para del gerente bodeguero y
w cliente con la precios actualizados con el cliente: que realice el llenado dg Iaby comunica al area de
a inali i i i respectivo del mismo y procede a elaborar dmini i
2 finalidad realizar e informa al cliente _ Contado luego procede a enviar al una orden de administrativa que
INICIO i i exi "
o pedidos c]e si existe facturas - Crédito (30,45 y gerente de la empresa para pedido. 1 2 . se procedga 3
> mercaderia. pendientes de pago. D! ingresar al sistema
J 60 dias plazo) su aprobacion. la orden de pedido.
E Solicitaal vendedor Solicita que el pago Recibe la Coteja la mercaderial
= el pedido de la de ladeudasea a mercaderiay con la factura para
= mercaderia una vez crédito y establece procede a firmar una| proceder a la
socializado el precio los dias de dicha s <
d de los productos v el R factura de recibido cancelacion del
tiempz deentregya. cancelacion. para laempresa. mismo.
o
=
8 Se establecera una
o ‘-|‘_J nueva negociacion
z = Recibe la solicitud con el cliente.
LUl de crédito, revisa,
%) o e -cre » revisa, Aprueba
'<£ g analiza y aprueba la
= solicitud. Se le comunicaraal
g vendedor.
L
o
(@]
w
3
(@) 8 Receptael R R
g o requerimiento del Re_mbe la do’cumentacu‘)n
8 vendedor y coteja la emita por el &rea de ventas
i existencia fisica del para preparar el despacho de
a 1 producto con el 2 lamercaderia. 4
[} stock de laempresa.
o
<<
=
= Se procede ala Si lamercaderia se
<< elaboracion de la N
< o debe enviar a otra
W = factura de venta y se ciudad se procede a
x » envia abodega para procec
<< = : elaborar una guia de
= su respectivo A
remision.
= despacho.
a
<
<
Embarca la
= mercaderia Entr?ga la
29 mercaderia al cliente
2 preparada por el con su respectiva
% bodeguero en el Fact e
= 4 transporte actura.
4 porte.
o
=

Gréfico 29. Flujograma propuesto para el proceso de ventas a crédito
Elaborado por: Amaguafia, E. (2021)
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3.12 Manual de politicas y procedimientos de cobro a clientes

Tabla 36. Politicas y procedimientos de cobro a clientes

A EMPRESA LA REBAJA IMPORT
,\ MANUAL POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA EL
LARERAJA PROCESO DE COBRO A CLIENTES
Nombre del )
- Cobro a clientes
proceso:
o - Establecer lineamientos que mejoren los procesos de cobranza y
Objetivo del | ) )
minimicen la cartera morosa de los clientes para cumplir metas y
proceso:

objetivos de la empresa.

POLITICAS

- Los encargados del proceso de ventas conjuntamente con el &rea administrativa de la
empresa seran los responsables de mantener actualizado los estados de cuentas por
cobrar con el sistema contable.

- Las ventas que se hayan otorgado a crédito tendran un plazo de 30,45 y 60 dias plazo
para proceder con el cobro.

- Los vendedores acordaran la fecha de pago conjuntamente con el cliente para ser
cobradas o canceladas en el plazo establecido.

- Los recibos de cobro deberan ser archivados de manera cronoldgica conjuntamente
con las facturas canceladas.

- Los vendedores elaboraran un cronograma mensual de los cobros que se tienen que

realizar de todas las zonas encargadas.

PROCEDIMIENTOS

No. de o

o Responsable Actividad
actividad

A -Obtiene mensualmente del sistema contable un
rea
1 o reporte de las facturas pendientes de cobro y facturas
administrativa )
vencidas.
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-Imprime los todos los estados de cuentas pendientes
de cobro y vencidas para entregar al vendedor.

2 Vendedor

-Recibe los estados de cuentas otorgados por el area
administrativa para realizar los cobros pendientes de
acuerdo al cronograma establecido por el mismo
vendedor.

-Gestiona el proceso de cobro con el cliente o realiza
Illamadas para coordinar el cobro de la deuda
pendiente.

-Si el cliente decide cancelar la deuda pendiente, el
vendedor se acercara personalmente para su cobro,
caso contario si el cliente no contesta 0 no comunica
el vendedor debera realizar la visita domiciliaria al

cliente.

3 Cliente

Realiza el pago pendiente y solicita el recibo de

cancelacion de la deuda.

4 Vendedor

-Recibe el dinero y entrega el recibo de cobro al
cliente.
-Entrega el dinero recolectado del cliente al area

administrativa.

Area

administrativa

-Recibe el dinero entregado por el vendedor,
contabiliza el dinero y registra de manera inmediata
en el sistema contable de la empresa.

-Archiva la documentacion para el respaldo de la

empresa.

Fuente: Empresa La Rebaja Import
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)
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Gréfico 30. Flujograma propuesto para el proceso de cobros a clientes

Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)
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A EMPRESA LA REBAJA IMPORT
/ REGLAMENTO INTERNO PARA LA RECUPERACION DE
LA FSE??%*UA CARTERA

INTRODUCCION

El Reglamento Interno para la recuperacion de cartera se ha desarrollado con la
finalidad de disefar politicas eficaces que permitan verificar el desarrollo y desempefio
correcto de los procedimientos establecidos en el manual para la recuperacién de cartera

de la empresa La Rebaja Import.
OBJETIVO GENERAL

e Controlar de manera adecuada los procedimientos para la recuperacion de

cartera de la empresa La Rebaja Import.
OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Establecer politicas en la empresa para la recuperacion de la cartera vencida.
e Desarrollar e implementar las politicas establecidas para la recuperacion de

cartera.
ELEMENTOS

e Politicas para la recuperacion de cartera

e Procedimientos para la recuperacion de cartera
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3.13 Politicas y procedimientos para la recuperacion de cartera

Tabla 37. Politicas y procedimientos para la recuperacion de cartera

A EMPRESA LA REBAJA IMPORT
REGLAMENTO INTERNO PARA LA RECUPERACION DE
LA REBAJA CARTERA

Uno de los riesgos que enfrenta la empresa al momento de otorgar creditos es el
incumplimiento del pago por parte del cliente, situacion que genera cartera vencida si
no se da el respectivo procedimiento para su recuperacion. Cabe indicar que, la cartera

vencida genera disminucién de la liquidez en la empresa.

Nombre del
DrGeso: - Politicas y procedimientos para la recuperacion de cartera
Objetivo - Recuperar la cartera vencida de la empresa La Rebaja Import de la
general: ciudad de Ambato
- Establecer principios para que el personal realice la labor de
Objetivos recuperacion de cartera de manera eficiente.
especificos: - Determinar politicas y procedimientos para la recuperacion de
cartera.

PRINCIPIOS PARA LA RECUPERACION DE CARTERA

1. La gestion de recuperacion de cartera debe ser prudente, accesible y no puede afectar
los canales de comunicacion con el cliente.

2. La cobranza debe ser planificada, organizada y preparada con anticipaciéon para
realizar una buena ejecucion del proceso.

3. Los clientes morosos deberan ser informados de su situacion antes de la ejecucion

del proceso de recuperacion de cartera.

POLITICAS

Es politica de la empresa:

1. Establecer como cartera vencida las cuentas por cobrar que ha sobre pasado los 60
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dias plazo otorgados por la empresa e iniciar con el proceso de recuperacion de cartera.

2. Comunicar inmediatamente al cliente deudor el estado de su crédito e inicio del

proceso de recuperacion de cartera por parte de la empresa.

3. Incrementar a la factura morosa la suma de los respectivos intereses generados desde

la fecha vencida de la factura.

4. Cobrar la deuda al cliente deudor en una sola cuota una vez iniciado el proceso de

recuperacion de cartera.

5. Que el cliente realice el pago de la deuda en efectivo, depdsitos, transferencias
bancarias, banca en linea, cheques solo certificados a nombre de La Rebaja Import o

garantias prendarias.

6. Si el cliente deudor decide cancelar la deuda mediante garantias prendarias, la
empresa otorgara un plazo de 30 dias habiles para la recuperacién de la garantia por
parte del cliente deudor, una vez transcurrido ese lapso de tiempo se procedera a la venta

de dichas garantias.

7. El cliente deudor de no realiza el pago correspondiente de la deuda, la empresa

procedera a tomar medidas legales o judiciales con el fin de recupera la cartera.

8. Mediante la normativa tributaria, establecer en el plan de cuentas de la empresa, una
cuenta incobrable con su respectiva anulacion cuando el cliente deudor haya sufrido un

accidente mortal.

9. Otorgar al cliente deudor el 50% de descuento en la deuda mantenida con la empresa,
cuando el cliente sufra enfermedades catastréficas como: enfermedad terminal, paralisis
facial o total y amputacion de alguna extremidad del cuerpo, los mismos que se debe

justificar con la documentacion pertinente.
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10. Otorgar el 2% de descuento por pronto pago en la cuota de pago pendiente, cuando

el cliente cancele las obligaciones econdmicas dentro de los 5 primeros dias de plazo.

PROCEDIMIENTOS

La recuperacion de cartera vencida es provocada por el inadecuado manejo de los
créditos otorgados a los clientes, debido a esto la empresa se ve obligado a plantear
procedimientos que inspiren confianza y seguridad para recupera la cartera en un

ambiente armonioso y pacifico con el deudor.
Para la recuperacion la cartera se debera seguir los siguientes lineamientos importantes:

1.- El personal administrativo encargado del area de ventas debera realizar una lista de

los clientes deudores en el cual constara los siguientes datos:

e Nombres y apellidos del cliente
e Ruc o cédula

e Numero de la factura

e Direccion

e Numeros telefénicos

e Fecha de emision de la factura
e Valor total de la factura

e Abonos realizados a la factura

e Saldo a pagar

2.- El personal administrativo encargado del area de ventas debera elaborar y enviar dos
documentos dirigidos al cliente deudor con la firma del gerente, un documento se dejara
al cliente y el otro documento es para que la persona que recibié la notificacion firme
como recibido y de esta manera la empresa tendra el respaldo de haber entregado el

documento.

A continuacion, se detalla la informaciéon del documento:
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Ambato, d/m/a

Sefior(a)

Cliente de la empresa

En vista de que se ha enviado anteriormente 3 notificaciones y ninguna de ellas ha
tenido respuesta a nuestros requerimientos de pago, me dirijo a usted muy
educadamente, para manifestarle por Gltima vez nos ayude con la cancelacion de los

valores adeudados con la empresa.

Por lo que le solicitamos muy comedidamente visitar nuestras instalaciones ubicadas
enlaavenida.................. , para llegar a un acuerdo de pago o se comunique a nuestros

numeros telefonicos ..................... en un plazo de 48 horas.

De no atender nuestro requerimiento, nos veremos obligados a iniciar con acciones
legales y judiciales; ademas, usted debera cancelar adicionalmente al valor adeudado,
los intereses por mora, costos judiciales y honorarios profesionales de nuestros

abogados.

Atentamente

Sefior(a)

Gerente de la empresa

Entregado por: Recibido por:
Nombre: Nombre:
C.L C.L
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3.- Una vez enviada el documento, el agente vendedor debera comunicarse
inmediatamente con el cliente via telefonica y constatar si recibio el documento emitido

por la empresa. Asi mismo deber recordarle el mensaje de dicho documento.

4.- El agente vendedor y el cliente fijaran un dia para acercarse a las instalaciones de la

empresa o0 a su vez realizar una visita a su domiciliaria.

5.- Una vez reunidas las partes interesadas, se procedera a plantear una forma de pago
ya sea en efectivo, depdsitos, transferencias bancarias, banca en linea, 0 a su vez

documentos personales o garantias que me ayuden a recupera la cartera

6.- Después de haber llegado a un acuerdo en la forma de pago, se procedera al cobro
inmediato del monto adeudado; ademas, se hara firmar documentos con la finalidad de

testificar el pago de la deuda que tenia el cliente con la empresa.

7.- Si el pago se realiza por medio de garantias crediticias ya sea por garantias
personales o garantias reales una vez culminado el periodo de recuperacion de la cartera,
el cliente procederd a la venta con la finalidad de recuperar toda o una parte del monto
adeudado.

8.- Si el cliente no estima pagar de la forma acordada, la empresa esta en la facultad de
contratar un abogado el cual se encargaréd de todos los papeles para el juicio ante las
autoridades competentes; los mismo que, dictaminaran que valor debe cancelar el

cliente deudor con la empresa.

Fuente: Empresa La Rebaja Import
Elaborado por: Amaguafa, E. (2021)
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Gréfico 31. Flujograma propuesto para la recuperacion de cartera
Elaborado por: Amaguaria, E. (2021)
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Tabla 38. Indicadores de gestion

EMPRESA LA REBAJA IMPORT
INDICADORES DE GESTION

INDICADOR | FORMULA | RESULTADO INTERPRETACION
0,
o Ntmero de ventas a contado 1429 En enero 2021, el 3._89/0 de las ventas de la
Eficiencia * 100 ———— %100 =3.89% |empresa La Rebaja Import fueron de
Numero de ventas realizadas 36770.56
contado.
. Numero de ventas a crédito 304 Las ventas a crédito fueron del 0.12% en
Eficiencia 100 —— %100 = 0.12%
Numero de ventas realizadas * 253.557,93 | enero del 2021.
Eficacia Numero de créditos cobrados Del total de los créditos otorgados en enero
x 100 217
Ntmero de créditos otorgados 304+ 100 = 71.38% 2021, el 71% se ha cobrado.
Eficacia Numero de créditos no cobrados + 100 87 100 = 28.61% Del total de créditos otorgados en enero
* =
Numero de créditos otorgados 304 D70 2021, el 29% no se ha cobrado.
Efectividad Nimero de créditos negados 100 10 100 = 220, Para enero 2021 el 22% de los créditos
* — % =
NuUmero de solicitud de créditos 45 0 fueron negados por parte de la empresa.

Fuente: Empresa La Rebaja Import
Elaborado por: Amaguana, E. (2021)

81



CAPITULO IV

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 Conclusiones

Las conclusiones del presente proyecto integrador son las siguientes:

El presente Proyecto Integrador Disefio de un sistema de gestion en la recuperacion
de cartera, concluye determinando la inexistencia de un manual de politicas y
procedimientos para la recuperacion de cartera, siendo una de las causas por el
cual la empresa no mide el comportamiento de la liquidez; y ante la falta de dichas
politicas genera que los responsables de la recuperacion de cartera tomen
decisiones a criterio propio, y en ciertos casos inadecuadamente, perjudicando a la
empresa.

Los montos adeudados por parte de los clientes son representativos para la empresa
debido a que no se ha recuperado la cartera en el tiempo acordado con el cliente,
esto género que la morosidad aumente de una manera acelerada y al no existir
politicas para recuperar la cartera, da origen a que la empresa cierre sus puertas
debido al incremento de las cuentas por cobrar ocasionando pérdidas perjudiciales
para la empresa al no tomar decisiones adecuadas.

La empresa La Rebaja no realiza un anélisis financiero aplicado los indicadores
financieros, razén por la cual su gestién de ventas y recuperacion de créditos ha
sido deficiente y méas aun durante el tiempo de actividad econémica que mantiene
la empresa, ha venido laborando de una forma empirica.

Finalmente se concluye que, al no disponer de un manual para la recuperacién de
cartera, ocasiona que el personal de ventas no conceda créditos con un adecuado
andlisis y peor aun la gestion correcta para la recuperacion de la cartera de clientes,

como consecuencia afectando la liquidez dentro de la empresa.
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4.2 Recomendaciones

De acuerdo a las conclusiones determinadas anteriormente se recomienda lo siguiente:

Disefiar un manual de politicas y procedimientos en la recuperacion de cartera el
cual me permita dar un seguimiento adecuado del control de las ventas en la
empresa La Rebaja Import de la ciudad de Ambato. Dicho manual contendra
politicas que se deberan cumplir en la empresa para tomar decisiones adecuadas;
procedimientos para recuperar la cartera en el tiempo establecido; esto, con la
finalidad de mejorar la gestion de cartera y mejorar la liquidez de la empresa.
Mejorar el proceso de otorgamiento del crédito y verificar la informacion
proporcionada por parte del cliente con la finalidad de conocer al cliente y
respaldar con las garantias necesarias las ventas a crédito.

Tomar decisiones en base a los resultados obtenidos de los Indicadores
Financieros, con la finalidad de trabajar de forma coordinada con las politicas y
procedimientos establecidos en el Manual, en las diferentes areas de la empresa.
Capacitar a todos los empleados de la empresa sobre el manejo adecuado de la
cartera, ya que es un tema de mucho interés el cual ayudara a obtener el

conocimiento necesario para otorgar y recuperar créditos de una manera eficiente.
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ANEXOS

Anexo 1.- Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

1 3 REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
PERSONAS NATURALES
e Do e & pasd
NUMERO RUC: 0603378951001
APELLIDOS Y NOMBRES: NAVEDA COBO DANIEL ALEJANDRO
NOMBRE COMERCIAL: LA REBAJA MPORT
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FEC NACIMEENTO: 20090679 FEC ACTUALZALION. 28062018
FEC. INICIO ACTIVIDADES: TNOS004 FEC SUSPENSION DEFINITIVA:
FEC. INSCRIPCION: 13000005 FEC. RENICIO ACTIVIDADES:
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REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

PERSONAS NATURALES
i hoce bown o pand
NUMERO RUC: 0603378951001
APELLIDOS Y NOMBRES: NAVEDA COBO DANIEL ALEJANDRO
ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS:
Wo. ESTABLECIMENTO. 002 ESTADO ASERIO WATRZ  FEC.INICIOACT. 10082013
NOMBRE COMERCIAL: FEC. CIERRE:
FEC. REINICIO:
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ACTIVIDADES ECONOMICAS:

TODAS LAS ACTIVIDADES DE TRANSPORTE DE CARGA POR CARRETERA, INCLUIDO EN CAMIONETAS DE: TRONCOS
GANADO, TRANSPORTE REFRIGERADO, CARGA PESADA CARGA A GRANEL. INCLUIDO EL TRANSPORTE EN CAMIONES
CISTERNA, AUTOMOVILES, DESPERDICIOS Y MATERIALES DE DESECHO, SIN RECOGIDA NI ELIMINACION

DIRECCION ESTABLECIMIENTD:
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OG2824796 Colular 0997333260

No. . 00Y ADO O LOCALCOMERCIAL  FEC. INICIO ACT. 130072005
NOMBRE COMERCIAL: LA REBAJA MPORT FEC. CIERRE:

FEC. REWNICIO:
ACTIVIDADES ECONOMICAS:

VENTA AL POR MAYOR DE ARTICULOS DE BAZAR EN GENERAL

VENTA AL POR MAYOR DE ARTICULOS DE PLASTICO

VENTA AL POR MAYOR DE ARTICULOS DE CUBERTERA (CUBIERTOS), VAJLLA, INCLUIDO DESECHABLES

VENTA AL POR MAYOR DE JUGUETES )

VENTA AL POR MAYOR DE ARTICULOS DE FERRETERIAS ¥ CERRADURAS: MARITILLOS, SIERRAS, DESTORNILLADORES,
Y OTRAS HERRAMIENTAS DE MAND. ACCESORIDS ¥ DESPOSITIVOS. CAUAS FUERTES, EXTINTORES.

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provacis: TUNGURANUA Cantdn. AMBATD Panoguia MATRZ Calle AV. 12 DE NOVIEMERE Nimero 17-47 Intorseccidn
MONTALVO Refersnca FRENTE AL ALMACEN CREDIANDINA CASA DE TRES MISOS. COLOR CREMA Talatono Domicilo
o m mr V“' o= - B u—vl—]

L T

omitepn (Art or Trbutarm At 0 Loy del RUC y At § Rogtammess pacy ty Apficaciin o s Ly dei RUC)
Uswario:  JALCUTOTIS Tugsr g smimion. AMEATOBOL VAR 1560 Fecha y hora: 10018 120850

Pigmaloe 2

90



Anexo 2.- Balance de situacion 2019

ACTIVO

CORRIENTE

DISPONIBLE

CAJA

Caja General

BANCOS

Banco Produbanco

Banco Pichincha

ACTIVO EXIGIBLE
CLIENTES

Clientes Ventas

(-) Prov. Ctas. Incobrables
ACTIVO REALIZABLE
INVENTARIOS

Mercaderias

Mercaderia Consignada
Mercaderia 0%

MERCADERIA EN TRANSITO
Importacién 2019

OTROS ACTIVOS CORRIENTES
PAGOS ANTICIPADOS S. PUBLICO
Retencion I.R Clientes Ventas
Crédito Tributario Imp Renta
Anticipo Impuesto Renta
ACTIVOS PREPAGADOS
Seguros Prepagados

ACTIVOS FJO

ACTIVO FIJO DEPRECIABLE
DEPRECIABLE

Maquinaria

Muebles y Equipo de Oficina
Vehiculos

Equipo de Computacion

Edificio Bodega
DEPRECIACION ACUMULADA

Dep. A. Maquinaria y Equipo

LA REBAJA IMPORT

BALANCE DE SITUACION

AL 31 DE DICIEMBRE 2

$ 111.028,81
$ 111.028,81

$ 93.184,56
$ 3144975
$ 61.734,81

$1.519.907,31
$1.526.496,09
$ -6.588,78

$ 524.638,04
$ 503.587,96
$ 1.142,66
$ 19.907,42

$ 79.246,58
$ 79.246,58

$  22.662,22
$ 7.311,69
$ 5.364,04
$  9.986,49

$ 1.236,25
$ 1.236,25

$ 464.287,86
$ 344,85
$ 35.497,26
$ 208.724,84
$ 802691
$ 211.694,00

2$29_.428,85
$ -225,33
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$
204.213,37

$1.519.907,31

$
524.638,04

$
103.145,05

$
234.859,01

$2.351.903,77

$
234.859,01

$2.586.762,78



Dep. A. Muebles y Equipo de Oficina
Dep. A. Vehiculos

Dep. A. Equipo de Computacion
Dep. A. Edificio Bodega
TOTAL ACTIVO

PASIVO

PASIVO CORRIENTE

PASIVO A CORTO PLAZO
PROVEEDORES

Proveedores

CUENTAS POR PAGAR
EJECUTIVOS Y EMPLEADOS
15% Partic. Utilidades

PROV. OBLIGACIONES LABORALES
XI11 Sueldo

XIV Sueldo

Fondo de Reserva

A INSTITUCIONES PUBLICAS
Aportes al IESS

Préstamos al IESS

Impuestos por pagar

Impuesto a la Renta por Pagar
SUELDO-COMISIONES POR PAGAR
SUELDOS POR PAGAR
Sueldos por pagar

CREDITOS BANCARIOS
Crédito Produbanco
ACREEDORES VARIOS

Otros Acreedores

TOTAL PASIVO
PATRIMONIO

CAPITAL

CAPITAL SOCIAL

CAPITAL SOCIAL PAGADO
RESULTADOS

RESULTADOS EJERCICIOS
ANTERIORES

Utilidad Ejercicios Anteriores
RESULTADOS DEL EJERCICIO
Liquidacion Utilidades
RESULTADO DEL EJERCICIO

TOTAL PATRIMONIO

$
11.827,50

$ 422,63
$
1.970,00

$ 264,86
$

1.327,46

$ 344,00
$

17.256,53

$
13.251,89

$
6.040,55

$ -14.157,33
$ -
133.737,58

$ -6.38443
$ -74.924,18

$1.245.305,32

$ 11.827,50

$ 265749

$ 32.179,88

$ 6.040,55

$ 592.862,95

$ 443.708,09
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$1.245.305,32

$ 46.664,87

$  6.040,55

$ 592.862,95

$ 443.708,09

$ 88.290,45

$ 110.119,91

$ -25.079,39

$2.334.581,78

$
88.290,45

$
110.119,91

$ -25.079,39

$2.334.581,78

$
88.290,45

$
85.040,52

$2.586.762,78

$2.334.581,78

$2.334.581,78

$ 252.181,00

$
78.850,03

$ 252.181,00



TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $2.586.762,78

Elaborado por: Autorizado por:

Anexo 3.- Balance de resultados 2019

LA REBAJA IMPORT

BALANCE DE RESULTADOS

AL 31 DE DICIEMBRE 2019

INGRESOS 5109.496,46

INGRESOS OPERACIONALES 5109.496,46

INGRESOS OPERACIONALES 2$i109.445,08

VENTAS 5244.978,27

Ventas de Mercaderias 2?186.898,05

Ventas de Mercaderias 0% 53;5.080,22

DESCUENTO EN VENTAS 3%.49;,03

Descuento en ventas 33.497,0_3

DESCUENTOS EN COMPRAS 7%,50

Devolucién en compras 7%,50

DEVOLUCION EN VENTAS %2.;06,66

Devolucién Ventas 0% f752,65 )

Devolucién Ventas 14% 3)0.35;1,01

INGRESOS NO OPERACIONALES 5$l,38

OTROS INGRESOS NO OPERACIONALES :1,38

Otros Ingresos No operacionales 5$1,38

TOTAL ;109.496,46
$

GASTOS 1.672.448,61

GASTOS OPERACIONALES 5672.448,61

COSTOS 5254.821,38

COSTO DE VENTAS 5254.821,38

COSTO DE VENTAS 1?254.821,38

GASTOS DE VENTAS 2$09.651,51

REMUNERACIONES VENDEDORES :5.031,80

Sueldos Ventas 53;1.556,63
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GV Horas Extras

GV XIlII Sueldo

GV XIV Sueldo

GV Fondo de Reserva

GV Aporte Patronal IESS
Gasto Alimentacion Empleados
Gasto Viaticos

PAGOS A PROFESIONALES
Honorarios

DEPRECIACION

Dep. Maquinaria

Dep. Muebles y Equipo de Oficina
Dep. Vehiculos

Dep. Equipo Computacion
Dep. Edificio Bodega
PROVISIONES

Baja de Inventarios

OTROS GASTOS DE VENTAS
Gasto seguridad y Vigilancia
Gastos Legales y Notariales
Gastos servicios técnicos

Gasto Transporte

Gasto Combustible

Gasto Peaje

Gasto Servicios Logistica
Gasto Seguro de Vehiculos
Gasto Seguro Medico

Otros Gastos de Ventas

Ajuste Inventario

GATOS ADMINISTRATIVOS
Remuneraciones Administrativos
GA Sueldos Administrativos
GA Horas Extras

GA Alimentacién Empleados
GA XIlII Sueldo

GA XIV Sueldo

GA Fondo de Reserva

GA Aporte Patronal IESS

Gastos de Representacion

$
165,44

$
4.568,86

$
4.333,92

$
4.567,08

$
6.639,87
$
4.800,00

$
15.400,00

$
2.844,45

$

34,44

$
2.079,01

$
24.237,60
$

299,04

$
7.143,36

$
23.416,54

$
273,19
$

77,19

$

250,00

$
37.628,40
$
6.004,83

$
1.727,00
$
1.065,04
$
2.141,65
$
3.156,16
$
301,69

$
1.940,12

$
20.419,68
$
2.266,91
$

960,00

$
2.481,12
$
788,04
$

1.290,07
$
1.881,64
$
19.028,35

$
2.844,45

$
33.793,45

$
23.416,54

$
54.565,27

$
185.141,56
$
49.115,81
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MOVILIZACION

Gastos movilizacion

MATERIALES Y SUMINISTROS
Formularios y Utiles de oficina

PAGO ENTIDADES PUBLICAS

Impuesto Patente Municipal
Impuesto Activos Totales
Matriculacién Vehicular

Otros Impuestos Fiscales

OTROS GASTOS ADMINISTRATIVO

Gasto Agua
Comunicaciones y Correo
Gastos Luz

Teléfono-fax

Arriendos

Mantenimiento Activos Fijos

Otros Gastos Administrativos

Mantenimiento de Vehiculo

GASTOS FINANCIEROS

GASTOS FINANC. BANCARIOS

Comisiones bancarios
Interés Bancarios
Impuesto Solca

Otros Servicios Bancarios

GASTOS EXTRAORDINARIOS

Intereses y Multas

GASTOS NO DEDUCIBLES

GND otros gastos

TOTAL EGRESOS

$
4.064,56

$
3.510,73

124,23

$
1.324,52
$
5.150,62
$
55.500,00

$
54.508,82
$
1.051,74
$
6.123,39

$

227,88

$
18.942,38
$
2.489,04
$

229,20

$

4.064,56
$
3.510,73
$
4.620,02
$
123.830,44
$
21.888,50
$
21.888,50
$
146,05
$
146,05
$
799,61
$
799,61

$
1.672.448,61

RESULTADO

$
437.047,85

Elaborado
por:

Autorizado por:
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Anexo 4.- Resumen ventas anuales 2019

VENTAS DE VENTAS A VENTAS
CONTADO CREDITO MENSUALES
Enero $ 3677056 | $ 164.020,70 | $ 200.791,26
Febrero $  37.183,90 | $ 178.939,16 | $ 216.123,06
Marzo $  38.09643 | $ 131.686,65 | $ 169.783,08
Abril $  40.347,09 | $ 19520574 | $ 235.552,83
Mayo $  42.80156 | $ 136.838,31 | $ 179.729,87
Junio $ 3701232 | $ 130.763,48 | $ 176.775,80
Julio $  39.178,67 | $ 222.398,86 | $ 261.577,53
Agosto $ 4290563 | $ 267.031,51 | $ 309.937,14
Septiembre | $  31.321,89 | $ 208.426,61 | $ 239.748,50
Octubre $ 4158001 | $ 161.955,36 | $ 203.544,37
Noviembre | $  40.564,16 | $ 20433153 | $ 244.895,69
Diciembre $  37.903,76 | $ 176.300,14 | $ 214.203,90
TOTALDE ¢ 46576498 3 2.186.898,05 $ 2.652.663,03

VENTAS
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Anexo 5.- Encuesta

°?£]?° UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO tﬁ)
'-,'-fll FACULTAD DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA o

CARRERA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA

Encuesta dirigida al Gerente de la empresa, Personal del Area Administrativa y

Empleados de la empresa La Rebaja Import de la ciudad de Ambato.

Objetivo: Disefiar un sistema de gestion para la recuperacién de cartera y control de

la empresa La Rebaja Import en la ciudad de Ambato.

Instrucciones: * Lea detenidamente las preguntas y consteste con la mayor
sinceridad
* Marqgue con una X en una sola opcién.

CUESTIONARIO DE ENCUESTA

Pregunta 1.- ;La empresa se maneja con politicas definidas para el otorgamiento de

créditos a los clientes?

RESPUESTAS

OPCIONES

Pregunta 2.- ;La empresa maneja un manual de politicas y procedimientos para la

recuperacion de la cartera?

RESPUESTAS

OPCIONES
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Pregunta 3.- ;Se realiza capacitaciones al personal sobre el manejo de cartera?

RESPUESTAS

Siempre
Casi siempre
Pocas veces
Nunca

OPCIONES

Pregunta 4.- ;La empresa responde de manera eficiente con las obligaciones que tiene

con sus proveedores?

RESPUESTAS

OPCIONES

Pregunta 5.- ¢ Considera usted que es necesario implementar politicas en la empresa para

el control y reduccion de la morosidad en la cartera?

RESPUESTAS

OPCIONES

Pregunta 6.- ;La empresa antes de efectuar una compra a sus proveedores toma en cuenta

que los plazos de crédito sean mayores a los que se otorga a los clientes habitualmente?

RESPUESTAS

Siempre
Casi siempre
Pocas veces
Nunca

OPCIONES
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Pregunta 7.- ;Cudl de las siguientes opciones usted considera que se debe realizar para

recuperar de cartera?

RESPUESTAS

Visitas a los clientes
Llamadas telefonicas
Abogados externos
Gestor de cobranzas

OPCIONES

Pregunta 8.- ;La empresa cuenta con un sistema contable?

RESPUESTAS

OPCIONES

Pregunta 9.- ;En qué periodo de tiempo consideraria usted que se concentra la mayor

parte de morosidad de la cartera?

RESPUESTAS

1-10 Dias
11 - 20 Dias

21 - 30 Dias
30 0 mas

OPCIONES

Pregunta 10.- ;La empresa otorga créditos a los clientes dependiendo el tipo de

mercaderia que compran?

RESPUESTAS

OPCIONES
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Pregunta 11.- ; Qué tipos de mercaderia se destacan en la venta a crédito?

RESPUESTAS (\[e}

Porcelana
Vidrio
OPCIONES Acero
Plastico
Jugueteria y Navidefio

TOTAL

Pregunta 12.- ; Conoce usted los riesgos que enfrenta la empresa al otorgar un crédito al

cliente?

RESPUESTAS

OPCIONES

Pregunta 13.- ; Considera usted que la cartera vencida es un riesgo para la empresa?

RESPUESTAS

OPCIONES

Pregunta 14. ;La empresa ha sufrido pérdidas econdmicas a consecuencia de la cartera

vencida?

RESPUESTAS

OPCIONES
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Pregunta 15.- ;Que tipo de garantias de crédito usted considera que se deba implementar

en la empresa para otorgar el crédito?

RESPUESTAS

OPCIONES

Garantias documentales

Garantias personales

Garantias de prenda

Pregunta 16.- ; Como califica la gestion de recuperacion de cartera de la empresa?

RESPUESTAS

OPCIONES

Excelente

\[o}

Muy Bueno

Bueno

Regular

Deficiente
TOTAL

Pregunta 17.- ;Con que frecuencia realiza revisiones y calificaciones de la cartera

morosa?

OPCIONES

RESPUESTAS
Diario

Mensual

Trimestral

Semestral

Anual

No evalla

TOTAL
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Pregunta 18.- ;Con que frecuencia la empresa monitorea y da seguimiento a las

actividades de ventas a crédito?

RESPUESTAS \[o}
Diario
Mensual
Trimestral
Semestral
Anual
No evalla

TOTAL

Pregunta 19.- ;La empresa ha planteado procesos legales o judiciales para la

OPCIONES

recuperacion de cartera?

RESPUESTAS

OPCIONES

Pregunta 20.- Segun su criterio una de las causas mas relevantes para el incumplimiento

de las obligaciones de pago de los clientes en el plazo establecido se debe a:

RESPUESTAS
No se realizan recordatorios de pago
La empresa tiene limitaciones en las formas de pago
Se generan promesas de pago falsas
Los compromisos de pago se conceden a plazos extendidos

OPCIONES
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Anexo 6.- Check List

e UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO <(r:h>
e § FACULTAD DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA o)

CARRERA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA

Obijetivo: Disefiar un sistema de gestion para la recuperacion de cartera y control de

la empresa La Rebaja Import en la ciudad de Ambato.

Check list

PREGUNTAS

ALTERNATIVAS

Sl NO

¢La empresa proporciona a los agentes vendedores estados de

1 . X
cuentas por cobrar actualizados?
¢La cartera de clientes esta dividido por sectores los cuales

2 X
recorren los agentes vendedores?

3 | ¢Se realizan reportes detallados de la antigtiedad de saldos? X
¢La empresa establece de manera documentada las politicas y

4 . - . X
procedimientos para la concesion y recuperacion de cartera?
¢La empresa hace firmar un pagare o letra de cambio al cliente

5 . . X
como garantia de crédito?
¢ El agente vendedor informa al cliente sobre la documentacion

6 - - X
que debe presentar para el tramite del crédito?
¢Se verifica la informacion proporcionada por el cliente para la

7 . - X
otorgacion del crédito?
¢Se emiten notificaciones a los clientes cuando tiene cuentas

8 X
por pagar con la empresa?
¢Existen plazos para notificar a los clientes sobre la morosidad

9 . X
que tiene con la empresa?

10 | ¢La morosidad afecta la liquidez de la empresa? X
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Mensual

Trimestral
11 ¢Con que frecuencia se monitorea la liquidez de la| Semestral
empresa? Anual
No
monitorea
12 | ¢Se ha definido el capital de trabajo para el afio 2019?
Mensual
) . L Trimestral
13 ¢Con que frecuencia se realiza la medicion de la Semestral
solvencia de la empresa?
Anual
No mide
14 (;_Se regliza analisis vertical y horizontal de los estados
financieros de la empresa?
Mensual
Trimestral
15 ¢Con que fre,cuencia se realiza el monitoreo la rotacion | Semestral
de mercaderia? Anual
No
monitorea
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Anexo 7.- Articulos de porcelana y vidrio

LA REBAJA IMPORT
ARTICULOS DE PORCELANA Y VIDRIO

Descripcion:
Jarro Animalitos x72
Referencia:
LRI1-0120
Cadigo:
60378

Descripcion:
Jarro Emoticones x72
Referencia:
LRI-0121
Cadigo:

60377

Descripcion:
Confiteria x2
Referencia:
LRI1-0219
Cddigo:
60223

Descripcion:
Picadita x6
Referencia:
LR1-0229
Cadigo:
60230
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Anexo 8.- Articulos de acero y plastico

LA REBAJA IMPORT
ARTICULOS DE ACERO Y PLASTICO

Descripcion:
Charol Acero Hondo 50
Referencia:
LR1-0090
Cadigo:

60125

Descripcion:
Termo Acero 1.2 Lt
Referencia:
LR1-0046
Cadigo:
60010

Descripcion:
Porta Vaso Rey Plast.
Referencia:
PVX003000
Cadigo:
80782

Descripcion:
Repostero Plastico Rey
Referencia:
TPX059000
Cadigo:

80563
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Anexo 9.- Articulos de jugueteria y navidefio

LA REBAJA IMPORT
ARTICULOS DE JUGUETERIA & NAVIDENO

Descripcion:
Carro Trooper Hot Wheel
Referencia:
4889
Cadigo:
71465C

Descripcion:
Caballo C/Carruaje
Referencia:
SS019B
Cadigo:
71528

Descripcion:
Jarro Nav. Dolomita
Referencia:
Y78022
Cadigo:
71781N

Descripcion:
Guirnalda Navidefia x10
Referencia:
CT204
Cadigo:
71618G
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