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RESUMEN EJECUTIVO
El proyecto integrador detallado a continuacion tiene el propésito de elaborar un
sistema de gestion en la recuperacion de cartera de crédito de la empresa Embutidos
Bango, ubicada en la ciudad de Pelileo, con perspectiva del inicio de la pandemia por
COVID-19 en el afio 2020, iniciando l6gicamente, con un analisis de la situacion y
antecedentes de la empresa, descripcion de su entorno, justificacion tanto teorica
como practica para la elaboracion el proyecto, lo que nos permitié un adecuado

planteamiento del objetivo.

Para sustentar tedricamente este proyecto, fue necesario llevar a cabo un estudio
metodoldgico cualitativo y cuantitativo, en donde se utilizaron como instrumentos de
investigacion la encuesta, entrevistas y lista de verificacion, los cuales permitieron
conocer y verificar aspectos que respaldan el tema de investigacion planteado. Una
vez obtenidos los datos y resultados, mediante un analisis se logré sacar conclusiones
y recomendaciones que se espera, sirvan de mucha ayuda para la toma de decisiones
y también a que la empresa pueda continuar con sus labores normales, sin
afectaciones a su liquidez y un valor razonable en lo que tiene que ver con cartera de

crédito y morosidad.
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ABSTRACT
The integrator project detailed below has the purpose of developing a management
system for the recovery of the credit portfolio of the “Embutidos Bango” factory,
located in Pelileo city, with the perspective of the start of COVID-19 pandemic in
the year 2020, starting logically, with an analysis of the situation and background of
the factory, description of its environment, both theoretical and practical justification
for the elaboration of the project, which allowed us an adequate approach to the

objective.

To theoretically support this project, it was necessary to carry out a qualitative and
quantitative methodological study, where the survey interviews and a checklist were
used as research instruments, which allowed knowing and verifying aspects that
support the research topic raised. Once the data and results were obtained, through an
analysis it was possible to get conclusions and recommendations that are expected to
be very helpful to make decisions and also the factory can continue with its normal
work, without affecting its liquidity and a reasonable value in relation to the credit
portfolio and default.

KEYWORDS: LIQUIDITY, DEFAULT, CUSTOMER PORTFOLIO,
MANAGEMENT SYSTEM.
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CAPITULO |

MARCO TEORICO
1.1 Introduccién

1.1.1 Antecedentes del proyecto integrador
1.1.1.1 Historia de laempresa

La fabrica de “Embutidos Bango” es una empresa perteneciente al sector privado que
se constituyo el 16 de febrero del afio 2004, cuyo propietario es el Ing. Luis Perrazo
con Registro Unico del Contribuyente No0.1802554707001, que es persona natural
obligada a llevar contabilidad, que tiene por objetivo principal satisfacer las
necesidades del consumidor mediante la elaboracion y comercializacion de

embutidos, brindando siempre un producto de calidad al mejor precio del mercado.

A finales del afio 2003 todo comienza como un suefio por parte del propietario ya
que, al haberse graduado de Ingeniero en Alimentos en la Universidad Técnica de
Ambato, tenia conocimiento sobre el tema y habia visitado varias fabricas que ya
estaban constituidas para darse una idea de cdmo seria su negocio. Un buen dia
decidioé arriesgarlo todo y con todo el capital que poseia en ese entonces decidid
adquirir maquinaria y empezar con las primeras pruebas y errores de las

formulaciones de sus productos.

Para el afio 2006 lo que producia lo vendia en bares de las escuelas, hasta que se abre
la oportunidad de comprar maquinaria mas grande que permitiria incrementar la
produccién que hasta ese momento tenian, de esa manera, acorde el producto se daba
a conocer, la adecuacién de una planta procesadora de alimentos ya no era solo un
suefio, sino que estaba cada dia més cerca de ser una realidad y mas que eso un éxito

en ventas.

En el afio 2008 se culmina la construccion de la fabrica en Pelileo, a menor escala,
con los espacios mas necesarios y la maquinaria que hasta el momento se pudo
adquirir, implementando personal y equipo que permita llevar a cabo las actividades
de produccidn que, en conjunto con las visitas y evaluaciones de la Agencia Nacional
de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria, se pudo posicionar como una empresa

procesadora de alimentos de manera regulada y bajo todos los requisitos de ley.



El 2015 fue de gran oportunidad para la empresa ya que con la ayuda de instituciones
bancarias y el esfuerzo de cada uno de los miembros de la empresa se llevé a cabo la
expansion de la empresa, construccion de espacios y adecuaciones exigidas por los
organismos de control ademas de la adquisicion de mejor maquinaria que permitia la

elaboracion de embutidos a mayor escala y variedad de ellos.

Con el pasar de los afios, se han incrementado espacios de infraestructura y se ha
mejorado la parte tecnoldgica, ademas de que se incrementaron formulaciones de
mas productos. Al igual que la empresa ha ido modificandose, las reformas a las que
se sujeta también, por lo que para el afio 2020 la empresa mediante catastro
publicado por el Servicios de Rentas Internas ingreso al régimen de microempresas y
para el afio 2022 se encuentra dentro del Régimen Simplificado para Emprendedores

y Negocios (RIMPE) como Emprendedor.

En la actualidad la fabrica de Embutidos Bango cuenta con 7 empleados que se
distribuyen de la siguiente manera: 3 en el area de produccién, 2 en el area de
coccion y horno, 2 area de empaquetado y sellado, las ventas y administracion las
maneja el propietario en conjunto con su esposa, recalcando que cada uno de los
trabajadores cuentan con todos los beneficios estipulados por la ley ademas de que la

empresa asume con todas las responsabilidades con los organismos de control.

La empresa foco de estudio se dedica a la elaboracion y venta de productos carnicos
procesados (embutidos); durante el afio tiene cinco temporadas altas de ventas, las

cuales son: carnaval, dia de la madre, dia del padre, finados y navidad.

1.1.1.2 Detalles estrategicos
Anélisis FODA

Al llevar a cabo el analisis FODA de la fabrica de Embutidos Bango se obtuvo lo

siguiente:



Tabla 1. Anélisis FODA de la fabrica de Embutidos Bango.

N° FORTALEZAS N° DEBILIDADES
1 | Precios competitivos. 1 | Productos perecederos.
ol 2 Ma,terla prima con altos 2 | Cultura organizacional débil.
= estandares de calidad.
[v4
Ul
Z | 3 | Productos de alta calidad. 3 C_ont_emp_lg pocos canales de
distribucion.
4 Instalaciones adecuadas y 4 Maquinaria a precios muy
certificadas. altos.
. Minima inversion en
5 | Ambiente laboral adecuado. 5 capacitacion del personal.
N° OPORTUNIDADES N° AMENAZAS
1 | Crecimiento de la demanda. 1 Incremc_ar_lto de marcas
competitivas.
O
Z Comercializar diversas _ . .
ad . Crisis econémicas a nivel
w | 2 | presentaciones de sus 2 . 2 .
~ nacional e internacional.
9% productos.
L
3 Expansion del mercado de 3 Aumento de precios de las
comida rapida. materias primas.
Cada vez son mas exigentes los Leyes que |mp|c,ien_ el
4 . 4 | desarrollo econémico de la
gustos de los consumidores.
empresa.

Fuente: Datos proporcionados por la empresa

Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Analisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter

Se plantea el analisis de las 5 fuerzas competitivas de Porter para la fabrica de

Embutidos Bango de la siguiente manera:



Tabla 2. Andlisis de las cinco fuerzas de Porter

1. Amenaza de
nuevos -

competidores

Empresas que han aparecido de la nada, con
productos a muy bajos precios y de baja calidad.

Se aprovechan de los mercados con bajos recursos.
Sus materias primas y procesos no son los mejores
y no tiene calificaciones ni permisos sanitarios.

2. Amenaza de
productos

sustitutos

Los principales productos sustitutivos en cuanto a
la comida rapida son el pollo brosterizado y la
hamburguesa, estos, debido a su produccion en
serie, han disminuido sus precios
considerablemente.

3. Poder de
Negociacion -

de clientes

La empresa propicia la logistica en las entregas de
pedidos y la puntualidad.

Se negocia el precio del producto en relacién con
el volumen de compras y la antigiiedad del cliente
para proporcionar un tiempo mayor de crédito.

4. Poder de
Negociacion
de

proveedores

En el caso de la empresa enfrenta una amenaza en
cuanto al proveedor del empaque para embutir
pues, estos solo los hacen en Alemania y su tiempo
de entrega es entre uno a dos meses después de
realizado el pedido, por ende, el stock de este se lo
revisa constantemente y se presupuesta un valor
monetario alto por el volumen de compra.

Algunos proveedores de carnes realizan embutidos,
sin calificacion sanitaria pero debido a que tienen
la materia prima llevan a cabo este proceso vy,
aunque es en menor volumen, sus precios son muy
bajos.

5. Rivalidad
entre los

competidores

En el pais, existen varios competidores de
renombre, algunos ejemplos son: Pronaca, Juris,
Don Diego, La Espafiola, La Europea, La Italiana,
entre otras, y solo hablando de las legalmente
constituidas se estima mas de 40 fabricas, tomando
en cuenta las que no estan legalmente constituidas
existen cientos de empresas. Por calidad y precio
del producto se ha podido competir mercado, con
el paso de los afios, debido a que invertir en
maquinaria para estas empresas conlleva un valor
muy alto, ademas de que cada afio se incrementan
controles de sanidad, permisos e impuestos que no
permiten llevar a cabo el crecimiento que se
desearia.

Fuente: Datos proporcionados por la empresa

Elaborado por: Perrazo, J. (2022)




1.1.1.3 Estructura organizacional

La empresa esta estructurada de la siguiente manera:

Gréfico 1. Estructura organizacional

Gerencia

Administracio
n

Produccion Empaque/Bodega Ventas Compras

L * Operario 1 L *Empacador 1
*Operario 2 *Empacador/
*QOperario 3 bodeguero 2

Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Se presenta a continuacién una tabla con los cargos y nombres de quienes forman

parte de la ndmina de la fabrica de Embutidos Bango.

Tabla 3. Némina del personal

PERSONAL DE LA FABRICA DE EMBUTIDOS BANGO

1|Ing. Luis Perrazo Gerente general, vendedor 1
2 | Sra. Olga Lopez Administradora, vendedor 2
3| Sra. Ibeth Villegas Operario 1

4 | Sr. Abimael Calderén Operario 2

5 | Srta. Guadalupe Chicaiza Operario 3

6 | Sra. Tatiana Sanchez Empacador 1

7 | Sra. Carmen Meneses Empacador/Bodeguero 2

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)




1.1.1.4 Detalles de operacion

La fabrica de Embutidos Bango se dedica a la elaboracion y venta de productos
carnicos

Productos

A continuacion, se presentan los productos que ofrece la empresa Embutidos Bango:

Tabla 4. Productos

Salchicha especial | 5 libras $5.50

Salchicha super 5 libras $7.00

Mortadela unidad $10.00

Mortadela pequefia | unidad $2.00

Botén parrillero 5 libras $7.50




Boton paisa 5 libras $10.00
Chorizo crudo 5 libras $8.00
Longaniza 5 libras $9.00
Chorizo duro 5 libras $7.50

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Operaciones

Dentro de la empresa se llevan a cabo varias operaciones para que esta pueda seguir
funcionando de manera normal, pero, se presentan las mas relevantes asociadas al

tema de investigacion propuesto a continuacion:

Flujogramas de la empresa

Actualmente la empresa no posee manuales de procedimientos y mediante una visita
y recorrido guiado por el gerente, se logra determinar cuales son los pasos que sigue

la empresa para los procesos que se consideran relevantes para la investigacion.

Descripcion y flujograma del proceso de compras

Las actividades que se llevan a cabo para concretar el proceso de compras es el

siguiente:




Tabla 5. Descripcion proceso de compras

No. de

actividad

8
9

Responsable

Actividad

Revisa las existencias de materia prima y materiales

Bodeguero

Jefe de
compras

Bodeguero

Jefe de
compras

para la produccién en la bodega, mediante la revision de
Kardex y constatacion fisica.

Realiza la solicitud de compra de los materiales y
materias primas que se necesitan en bodega.
Verifica que la solicitud sea coherente y esté bien

realizada, de ser asi continGia con en proceso, de lo
contrario se devuelve para verificacion.

Una vez revisada la solicitud, se realiza mediante
Ilamada telefonica, el pedido de los materiales y
materias primas a los diferentes proveedores.

Dependiendo los acuerdos que se tiene con el proveedor
se llega a los acuerdos de pago de las facturas, sin que
estos superen los 30 dias.

Recepta las facturas del proveedor.

Recibe el pedido solicitado mediante constatacion fisica
y verificacion con la factura.
Ingresa todo a bodega

Cancela la factura mediante pago bancario en la fecha
determinada.

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Gréfico 2. Flujograma de Compras
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Elaborado por: Perrazo, J. (2022)



Descripcion y flujograma del proceso de ventas de contado

Las actividades que se llevan a cabo para concretar el proceso de ventas de contado,
tomando en cuenta que las ventas de contado en su mayoria es a clientes minoristas
que realizan compras inferiores a dos quintales semanales de producto, es el

siguiente:

Tabla 6. Descripcion proceso de ventas de contado

No. de Responsable Actividad

actividad
Realiza pedido de producto via telefénica al vendedor

1 Cliente 0 se acerca de manera personal a solicitar el producto
necesario.

9 Vendedor Registra pedido de compra y solicita a bodega el
despacho.

3 Bodeguero Prqcc_ade al _despa_cho del pedido, registra Kardex y
verifica existencias.
Realiza la factura correspondiente con los datos del

4 Vendedor ; .
cliente y su respectivo detalle.
Recibe y verifica que el producto esté completo en

5 Cliente base a la factura entregada y cancela el valor total en
efectivo o cheque.

6 Vendedor Registra el pago y finaliza la compra.

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Grafico 3. Flujograma de Ventas de Contado
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Elaborado por: Perrazo, J. (2022)



Descripcion y flujograma del proceso de ventas a crédito

Las actividades que se llevan a cabo para concretar el proceso de ventas a créedito,

haciendo referencia a que la empresa Unicamente realiza ventas a crédito al por

mayor, con clientes que realizan compras superiores a dos quintales a la semana, y

que se dedican a la distribucion externa de la empresa, son considerados clientes

fijos, es el siguiente:

Tabla 7. Descripcion proceso de ventas a crédito

No.de  Responsable
actividad
1 Cliente
2 Vendedor
3 Bodeguero
4 Vendedor
5 Cliente
6 Vendedor

Actividad

Realiza pedido de producto via telefonica al vendedor o
se acerca de manera personal a solicitar el producto
necesario.

Registra pedido de compra y solicita a bodega el
despacho.

Procede al despacho del pedido, registra Kardex y
verifica existencias.

Emite la factura y registra valores en libros de los
clientes.

Recibe la factura y verifica que el producto esté
completo en base al pedido realizado.

Registra los valores de pago por facturas anteriores o
abonos a las mismas en su respectivo libro.

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Gréfico 4.Flujograma de Ventas a Crédito
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Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
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Descripcion y flujograma del proceso pagos

La empresa en el proceso de pagos tiene las siguientes actividades:

Tabla 8. Descripcion proceso de pagos

No. de
actividad

Responsable Actividad

Hace acuerdo con el proveedor para establecer el

1 ch?r]:f ?:s periodo de pago de las facturas de compra que por lo
P general son de 15 a 30 dias.
2 Proveedor Establece el periodo méaximo de pago de las facturas.
3 ek Revisa valores y fechas de pago de cada proveedor.
compras
Jefe de Genera informe de pagos por vencer de proveedores
4 con sus respectivos valores y su correspondiente
compras . e -
cuenta bancaria para la administracion.
5 Jefe de Entrega lista de valores pagos y proveedores a la
compras administracion.

Genera el depésito o transferencia bancaria de la
6 Administracion  cuenta de la empresa, e informa al jefe de compras
que los pagos han sido realizados.

Jefe de Registra en libros los valores correspondientes a cada
compras proveedor.

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Gréfico 5. Flujograma del Proceso de pago

7

Jefe de Compras Proveedor Administracion

INICIO
Establece fecha
limite de pago
——
Llega a acuerdos para
fechas de pago
{ Establece periodos
I de pago

Revisa fechas de pago
y walores por
proveedor

Recibe el informe de

Informe valores a
Genera informe de pagar, proveedory
pagos por vencer cuenta bancaria.
Entrega informe a la Realiza el pago con
administracién deposito o
Informe valores a transferencia bancaria
pagar, proveedor y
cuenta bancaria.
Informa al jefe de
@ compras que se han
Registra valores en realizado los pagos
libros

FiN

Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
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Descripcion y flujograma del proceso cobros

En el proceso de cobros, la empresa maneja las siguientes actividades para poder

llevarlo a cabo:
Tabla 9. Descripcion del proceso de cobros

No. de
actividad

Responsable Actividad

Revisa los estados de deuda de cada cliente en base a
1 Vendedor los libros contables.

Abona o cancelar el valor total de la factura anterior
para solicitar un nuevo pedido de producto, ya sea en
2 Cliente efectivo, transferencia 0 mediante deposito.

Registra abono o pago total en libros del cliente
3 Vendedor respectivo.

4 Cliente Realiza nuevo pedido de producto.

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Gréfico 6. Flujograma del Proceso de Cobros
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Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
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1.1.1.5 Detalles legales

La fabrica de Embutidos Bango se encuentra sujeta a la siguiente normativa legal:

La Constitucion del la Republica del Ecuador (2008), reconoce la diversidad de
organizaciones productivas en la economia, hablando de la empresa privada. Ademas
de que, asegura que el Estado generara produccion que briende garantias del buen
vivir de la poblacion, alentando la satisfaccion de la demanda interna y su

participacion a nivel internacional.

Para el afio 2022, se crea el Régimen Simplificado para Emprendedores y Negocios

(RIMPE), en el que, mediante catastro se pueden clasificar de la siguiente manera:

Tabla 10. Caracteristicas Régimen (RIMPE)

Régimen Simplificado para Emprendedores y Negocios (RIMPE)

(RIMPE) Negocio Popular (RIMPE) Emprendedor

Ingresos hasta $20.000 Ingresos desde $20.001 hasta $300.000
Emite Facturas, documentos

Emite notas de venta complementarios, liquidaciones de
compra.

) Declaracién y pago de Impuesto a la
Pago de impuesto a la renta anual por un

renta lo realiza anualmente, de acuerdo
valor de $60.

con la tabla progresiva del 1% al 2%.

No realiza declaracion de IVA. Declara IVA semestralmente.

Emite comprobantes de retencion en el
y caso de estar calificado como agente de
No son agentes de Retencion » ) _
retencion segun catastro publicado por el

SRI.

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

La fabrica de Embutidos Bango, mediante catastro publicado por el Servicio de
Rentas Internas (SRI), estd dentro del régimen RIMPE como Emprendedor, esto
debido a que para el afio 2021 no ha superado los $300.000 en ingresos. Este régimen
impositivo se crea bajo la Ley Organica para el desarrollo Econémico y
Sostenebilidad Fiscal publicada el 29 de noviembre del 2021 a la que se encuentra

sujeta la empresa.
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La Ley Organica Régimen tributario interno LORTI (2019), en el articulo 55, de las
Transferecnias e Importaciones con Tarifa Cero, tiene identificado al articulo

“embutidos” dentro de este grupo, en donde, se establece gravaria el 0% de IVA.

El Codigo de Trabajo rige a la empresa en todo lo relacionado al tratamiento del
personal de la empresa. Cabe reclacar que todos los trabajadores estan legalemente
afiliados al Instituto Ecuatorianol de Seguridad Social (IESS) y cuentan con todas las
prestaciones legales estipuladas en el mensionado cédigo legal.

Ademas de cumplir con las obligaciones tributarias, las empresas procesadoras de
alimento son constantemente evaluadas por la Agencia Nacional de Regulacion,
Control y Vigilancia Sanitaria que, es muy estricta en cuanto a los controles
sanitarios de  produccién, distribucién, almacenamiento, transporte Yy
comercializacion de productos que sean para consumo o uso humano. La empresa al
momento cuenta con todos los permisos y registros sanitarios para poder llevar a
cabo sus operaciones y se mantiene en constante mejora tanto de procesos como de
infraestructura en base a las recomendaciones por parte de los agentes revisores de

sanidad, quienes realizan visitas a la planta al menos dos veces en el afio.

1.1.1.6 Logo de la empresa

El logo actual de la empresa es el siguiente:

Gréfico 7. Logo

EMBUTIDOS

"Los preferidos por ti”

Elaborado por: fabrica de Embutidos Bango
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1.1.1.7 Ubicacion

La Planta de Produccion esta ubicada en: Pelileo, Calle Jaime Roldos y Euclides

Barrera (Tras la Unidad Educativa Pelileo)

Gréfico 8. Ubicacion
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1.1.1.8 Descripcion del entorno

Debido a que la empresa cuenta con ventas al por mayor y menor, en el caso de ser
ventas al por menor Unicamente son de contado, en el caso de ventas al por mayor se
brinda la opcidn de ser a contado o a crédito debido a que por lo general estas ventas
se las hace a distribuidores externos que entregan el producto en diferentes partes del

Ecuador.

Los responsables de las ventas a credito son los agentes vendedores, por lo tanto,
ellos se encargan de realizar los cobros de manera semanal a los clientes, es de
importancia recalcar que no existen politicas preestablecidas en la empresa para este
proceso, ademas, de que la empresa no lleva una contabilidad digital, sino que todo

el proceso se lo lleva manualmente en libros y documentos de la empresa.

El proceso que lleva a cabo la empresa para los cobros a clientes actualmente es el
siguiente: debido a que los clientes llevan el producto a crédito alrededor de dos
veces a la semana en cada pedido que realizan, deben abonar una parte del monto de

la factura anterior, es decir en el pedido uno no cancela nada pero en el pedido dos
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debe cancelar una parte o el total del pedido uno, sin embargo esto causa que no se
tenga una cifra totalmente certera del valor de deuda, ademas de que, no se entrega
ningun recibo o documento por parte de la empresa al vendedor, sino que,
simplemente se lleva un apunte en libros por cliente. Lo anteriormente mencionado
causa que el valor que cancela afecte Unicamente a las facturas recientes por lo que
algunas facturas que no fueron canceladas al cien por ciento generan un saldo que

sigue pendiente de cobro.

Por ende, el tiempo de pago que se le da al cliente no es real, esta acorde al tiempo
establecido entre el vendedor y el cliente, ademas de que no existe documentacion

que represente garantia tal como letra de cambio o pagaré.

El personal de ventas supo manifestar que las ventas anuales de sus productos son de
entre los 200 mil doélares a 280 mil ddlares, ademas de que el departamento de
produccion menciona que existe una produccion global anual que supera los 70 mil
kilos, esto haciendo referencia a que el mercado objetivo de la empresa son los
locales de salchipapas a nivel nacional, bares escolares, asaderos, restaurantes,

supermercados Yy frigorificos.

En el anélisis de cuentas por cobrar, se pudo identificar que una de las causas de que
exista cartera vencida alta en la empresa es la ausencia de politicas de ventas a
credito, ademas de que no se realiza un proceso de calificacion de clientes, esto
impide que se pueda recuperar dichos valores de algunas facturas que tienen
morosidad de mas de dos afios sin ninguna garantia de pago, lo que afecta a la
liquidez de la empresa y mucho mas en el tiempo de Pandemia por COVID-19, en la

que nadie pudo realizar sus actividades con normalidad.

A continuacion, se ha presenta una tabla en la que se detallan y reflejan los valores

de ventas a crédito de la empresa fabrica de Embutidos Bango del afio 2020.

Tabla 11. Resumen de ventas a crédito afio 2020

Total ventas 2020 $ 258.168,34
Total ventas a crédito 2020 $ 149.737,64
Total morosidad al 31/12/2020 3 85.679,13
% de Morosidad 57%
Ndmero de clientes 35

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
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Tabla 12. Composicién de la morosidad

RANGO DE : TOTAL TOTAL %
MOROSIDAD (dias) CLIENTES MOROSIDAD
1-10 2 $ 5.711,94 6,67%
11-20 2 $ 4.509,43 5,26%
21-30 2 $ 2.160,96 2,52%
31-40 6 $ 12.239,88 14,29%
41-50 8 $ 14.279,86 16,67%
51-60 5 $ 4.079,96 4,76%
61 en adelante 10 $ 42.697,11 49,83%
TOTAL 35 $ 85.679,13| 100%

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Tabla 13. Resumen de ventas mensuales 2020

MESES VENTAS DE VENTAS A VENTAS
CONTADO CREDITO MENSUALES
Enero $ 458256 | $ 7.684,15 | $ 12.266,71
Febrero $ 8.845,12 | $ 0.848,21 | $ 18.693,33
Marzo $ 9.548,34 | $ 10.894,25 | $ 20.442 59
Abril $ 7.89552 | $ 13.151,33 | $ 21.046,85
Mayo $ 11.564,18 | $ 18.981,21 | $ 30.545,39
Junio $ 10.584,31 | $ 15.548,00 | $ 26.132,31
Julio $ 6.74523 | $ 8.564,00 | $ 15.309,23
Agosto $ 5.485,65 | $ 6.836,18 | $ 12.321,83
Septiembre $ 8.645,88 | $ 1154522 | $ 20.191,10
Octubre $ 9.154,19 | $ 12.481,32 | $ 21.635,51
Noviembre $ 12.895,37 | $ 14.746,45 | $ 27.641,82
Diciembre $ 1248435 | $ 19.457,32 | $ 31.941,67
TOTAL DE VENTAS | $ 108.430,70 | $ 149.73764 | $ 258.168,34

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Por tal razon, se identifica la necesidad de la empresa de generar politicas de cobro,

tiempo méaximo de cobro, aviso de saldos a clientes, insistencia al cliente para poder
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recuperar valores de cartera, negociacion para pagos en cuotas, entre otras estrategias
que se especificaran en un manual de procedimiento de ventas, entregado a la

empresa una vez culminada la investigacion.

1.1.2 Justificacion
1.1.2.1 Justificacion tedrica

La atencién a la necesidad de implementar un sistemas de gestion en las ventas a
crédito en la empresa seleccionada permitird que se pueda recuperar de manera
efectiva el disponible necesario para que se pueda llevar a cabo las actividades
normales de la institucion tales como; la compra de materia prima, materiales, pago

de sueldo a trabajadores y demas obligaciones a corto y largo plazo.

La principal problematica de la cartera vencida es la falta de liquidez, que se entiende
como la incapacidad de cubrir sus obligaciones a corto plazo, en el Ecuador el
indicador de calidad de cartera, que depende de la morosidad, frente al Producto
interno bruto (PIB) deriba del deterioro de cartera, en donde, se espera que al
incrementar las ventas se aumente también el volumen de pago y se redusca la
morosidad. (Pefiafiel & Camelli, 2020)

Para Sisa, (2020) la administracion adecuada de cartera debe involucrar procesos que
evaluen y den seguimiento al crédito, esto propiciara el retorno del recurso, para ello
se deben inlcuir politicas de crédito que determinen la capacidad de pago de del

cliente.

El riesgo de credito, segun Mufoz, (2018), se lo define como la forma de medir la
eficiencia del otrorgamiento y recuperacion de cartera en la empresa, una empresa
con una adecuada gestion del riesgo tiende a tener valores muy bajos en morosidad,

debido a que cuenta con actividades que facilitan el cobro y recuperacion de cartera.

La Morosidad supone un riesgo para las instituciones pues su concurrencia puede
llevar a la quiebra, los problemas de liquidez son resultados de problemas con la
morosidad de cartera y requiere de actividades de contingencia, de lo contrario, se

liquidaria la empresa. (Guillén & Pefafiel, 2018)

Con lo mensionado anteriormente, se debe evaluar y gestionar la concesion del

credito para evitar las dificultades de recuperacion de valores 0 no poder recuperar
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dichos valores en absoluto, esto conllevaria un peligro para empresa que facilmente

podria hacerla desistir de sus actividades.

Para Ferreira, (2019) el analisis de indicadores financieros facilita la interpretacion
de la situacion de la empresa en el aspecto finaciero, esto permitiria una clasificacion

de los riesgos y pronta accion en la toma de decisiones.

Como se puede deducir, la morocidad, tener valores altos en cuentas por cobrar a
clientes, genera para la empresa problemas de liquidez y rentabilidad, demostrando
ademas, una gestion del crédito debil dentro de la empresa que de no ser atendida a
tiempo puede conllevar a la insolvencia y cierre de la misma, la gestion por parte de
la gerencia debe estar encaminada a disminuir en la mayor cantidad posible los
valores de morosidad y evitar a toda costa valores irrecuperables que perjudican la

capacidad de poder solventar las obligaciones de la empresa con terceros.

He aqui la gran necesidad de la empresa por tener una herramienta que indique los
pasos adecuados para llevar a cabo el proceso de ventas a crédito, especificando
desde cémo se debe calificar al cliente para el otorgamiento de crédito, hasta el
momento de la recuperacion de los valores dados en obligacion para el cliente,
disminuyendo el riesgo de morosidad elevada y valores que, debido al tiempo de

morosidad, se concideran para la empresa irrecuperables.

1.1.2.2Justificacion practica

El disefio de un sistema de gestion para la recuperacion de cartera de clientes tiene un
enfoque practico que beneficia a la empresa en el adecuado manejo del capital de
trabajo, ademas de generar la cantidad de efectivo suficiente para que se puedan
financiar las actividades de operacién, haciendo de minima necesidad el
financiamiento externo, esto reducira los costos financieros y permitira sincronizar
adecuadamente los flujos de entrada y salida de efectivo en la empresa objeto de

estudio.

Teniendo en cuenta que dentro de la empresa no se ha realizado de ninguna manera
un seguimiento al movimiento y manejo de cartera en el proceso de ventas se
propone en primera instancia el levantamiento de toda esta informacion con el fin de
disefiar un modelo de gestion que permita mejorar este procedimiento, esperando que

esto aporte a obtener una mayor liquidez y la gestion de estrategias para solucion de
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problemas presentes y futuros a empresas de similar indole y aportar a

investigaciones futuras.

1.1.3 Objetivos
1.1.3.1 Objetivo general

Disefiar un sistema de gestion para la recuperacion de cartera en tiempos de
pandemia por COVID-19 en la fabrica de Embutidos Bango de la ciudad de Pelileo

en el afio 2020.

1.1.3.2 Objetivos especificos
1. Realizar un diagnéstico del manejo de cartera, tiempos de vencimiento y
morosidad que han afectado a la liquidez de la empresa en tiempos de
pandemia por COVID-19.
2. Disefar procesos de calificacion de clientes, concesion de créditos y gestion

de cartera optimizando el tiempo del ciclo del efectivo.

1.2 Revision de literatura

1.2.1 Teoria que sustenta el trabajo de investigacion

Método de las cinco “C’s” del crédito

Morales Castro & Morales Castro (2015) habla del método de las cinco “C” del
crédito que conlleva la evaluacion del riesgo al realizar un analisis en el componente
de crédito, la primera “C” es conducta; evaluar este aspecto permite determinar
moralidad y capacidad administrativa del cliente a partir del andlisis cualitativo del
riesgo y calidad y veracidad de la informacion del cliente en base a su conducta. La
segunda “C” es la capacidad de pago historica; evalta que el cliente haya generado
los recursos suficientes para cubrir sus obligaciones en el pasado a través de una
evaluacion cualitativa del riego. Como tercera “C” se encuentra la capacidad de
endeudamiento; mide la solidez de la estructura financiera de la empresa a traves de
una andlisis cuantitativo del riesgo financiero del deudor evaluando sus indices de
liquidez. La cuarta “C” son las condiciones macroecondmicas; determinan el
comportamiento de la industria y su entorno. La tltima “C” es la capacidad de pago
proyectada; analiza la capacidad de generar efectivo suficiente por parte del cliente

en el futuro para que esto pueda cubrir sus compromisos financieros.
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Modelo de Notacion de Procesos de Negocios (BPMN)

Para White & Miers (2009) el Modelo de Notacion de Procesos de Negocios
(BPMN) presenta modelos de negocios, utilizado en propdsitos descriptivos de alto
nivel y también para procesos detallados y rigurosos presentando de manera
secuencial las actividades de negocio y la informacién que soporta cada actividad,
describiendo asi, de qué manera la empresa alcanza sus objetivos. Ademas, permite
documentacion y comunicacion de procesos de negocios uniformemente mediante el
uso de diagramas de flujo, ya sean simples o complejos permitiendo a la empresa

tener un soporte en la ejecucién de procesos.
1.2.2 Conceptos, definiciones, caracteristicas, clasificaciones y fases

Sistemas de gestion

Segun Pineda (2020, pag. 10) este sistema tiene como principio el control total de la
calidad, debido a que para lograr la satisfaccion del cliente es necesario que cada area
se involucre y se encargue de la fase que le corresponde en la cadena de produccion
para que de esta forma el sistema de calidad total sea fundamento del control total de

la calidad.

También se puede decir que un sistema de gestion es una herramienta que te
permitira optimizar recursos, reducir costes y mejorar la productividad en tu
empresa. Este instrumento de gestion te reportara datos en tiempo real que permitiran
tomar decisiones para corregir fallos y prevenir la aparicion de gastos innecesarios

(Consultores de Sistemas de Gestidn, 2021).

Los sistemas de gestion estan basados en normas internacionales que permiten
controlar distintas facetas en una empresa, como la calidad de su producto o servicio,
los impactos ambientales que pueda ocasionar, la seguridad y salud de los
trabajadores, la responsabilidad social o la innovacion (Consultores de Sistemas de
Gestion, 2021).

Importancia de un sistema de gestion

Se identificado la importancia y necesidad de las empresas en gestionar
correctamente a sus recursos humanos en aras de lograr una mayor integracion entre

hombre-organizacion-logros; apoyado de la identificacion, dimensionamiento y
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control de las competencias laborales como centro integrador de los Modelos de

Gestion de los Recursos Humanos por Competencias, actuales (Garcia y otros, 2009)

Administracion financiera de cuentas por cobrar

Segln Robles Roman (2012) la administracién financiera de cuentas por cobrar es
aquella que estudia, monitorea e indica el crédito concedido por parte de la empresa

a adquirientes, con el objetivo de incremnetar el valor en ventas.

Otorgacion de crédito

Morales Castro & Morales Castro (2015) dan notoriedad a que la mejor manera de
que la empresa se asegure de tomar la decision de otorgar o0 no un credito es a través
de la informacidn que se pueda obtener del cliente, para asi, tener una idea de si este

puede en un futuro cumplir con la obligacion de pago.

Ventas

Torres Morales (2015) hace referencia a que los negocios en general pueden realizar
varios tipos de actividad de venta ya sea de productos o servicios que se pongan a
disposicion del publico. La escencia de la administracion en las ventas depende y
tiene mucho que ver con la direccion de del personal del area en cuestiéon y las
actividades y operaciones desarroladas aqui, ya que la venta, es el proceso mas
importante de la empresa ya que de ello depende el continuo y normal

funcionamiento de la misma.

Proceso de ventas

Segin Morales Castro & Morales Castro (2015) un proceso de venta no esta
concluido al cien por ciento hasta que se lleve a cabo el cobro de dicha venta, ya que,
esto dltimo concluye la relacion obligatoria entre el cliente y el vendedor. Si la
empresa no lleva a cabo el proceso, es decir no llega a la etapa de cobro, esto
influiria directamente en el capital y en la liquidez de la empresa, es por esto que la

cobranza es un reto para la administracion.
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Recuperacion de cartera

Segun (Cortés Ruiz, 2018) dice que es el acopio de recursos monetarios. Aunque en
general en todo el sentido de la palabra signifique juntar todo tipo de recursos,
monetario, bienes, etc., contablemente se refiere solo a la parte de recoleccion de

dinero de la empresa, motivo por el que se le dice recaudo de cartera.

Tipos de cartera

Quinotoa (2017, pag. 54) afirma que los tipos de carteras son los siguientes:

Cartera de Crédito Vencida: La cartera vencida registra el valor de toda clase de
creditos que por mas de 30 dias dejan de ganar intereses o ingresos. Una vez que una
cuota se transfiere a cartera vencida todas las cuotas restantes por vencer y vencidas

hasta 30 dias se reclasifican a la cartera que no devenga intereses.

Cartera de Crédito Bruta: Se refiere al total de la Cartera de Crédito de una
institucién financiera (comercial, consumo, vivienda y microempresa) sin deducir la

provision para créditos incobrables.

Cartera de Crédito Neta: Se refiere al total de la Cartera de Crédito de una institucion
financiera (comercial, consumo, vivienda y microempresa) deduciendo la provision
para créditos incobrables.

Cartera de crédito Improductiva: Son aquellos préstamos que no generan renta
financiera a la institucion, estan conformados por la cartera vencida y la cartera que

no devenga intereses e ingresos.

La cobranza

Segtin Westreicher “La cobranza es ¢l acto o procedimiento por el cual se consigue

la contraprestacion por un bien o servicio o la cancelacion de una deuda” (2020) .

Tipos de cobranza

Existen tres tipos de cobranza:

e Cobranza formal: Cuando la entidad acreedora gestiona internamente, con su

propio equipo y recursos, la recuperacion de la deuda.
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e Cobranza judicial: Cuando se recurre al Poder Judicial para exigir la
cancelacion de la deuda mediante un juicio. El acreedor debe contratar un
abogado o equipo legal y debe ademas pagar los gastos propios del proceso.

e Cobranza extrajudicial: Cuando el acreedor busca la recuperacion de la deuda
sin necesidad de llevar al deudor a un juicio. Nos referimos, por ejemplo, a

que puede contratarse a una empresa de cobranzas. (Westreicher, 2020).

Capital de trabajo

Robles Romén (2012) citando a Abraham Perdomo Moreno quien afirma que el
capital de trabajo es parte del activo financiero, que puede, ser financiado con
prestaciones a largo plazo. Ademas de que debe manejar de manera correcta el activo
y pasivo circulante que tenga la organizacién, ya que, los debe equilibrarlos para

evitar insolvencia o quiebra.

Formula del capital de trabajo

Robles Roméan (2012) da a conocer una fomula del capital de trabajo estructurada de

la siguiente manera:
Capital de trabajo = Activo circulante — Pasivo circulante

Aplicar dicha razon se ontiene el valor en recursos monetarios a corto plazo que

posee la entidad para llevar a cabo sus operaciones regulares.

Modelacién de procesos

Cillero (2022) afirma que es el mapa o diagrama del proceso que representa las
interacciones entre actividades, objetos y recursos de la organizacion, con la

documentacion adicional de sus caracteristicas y la informacion que fluye entre ellos.

Entre las propiedades que reline un buen modelo de procesos se encuentran las

siguientes:

e Tiene un objetivo claramente definido.
e Permite obtener una vision general y de detalle de los procesos.
e Identifica eventos que disparan actividades del proceso.

¢ Identifica conexiones l6gicas entre actividades.
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e Establece las relaciones con el cliente final.

e Actla como repositorio y organizador del proceso de informacion.

e Establece medidas de tiempo de proceso, esfuerzo y coste.

e Ayuda en la identificacion de las areas con problemas que afectan al nivel de
satisfaccion del cliente.

e Contiene gréficos y texto.

e Crea un vocabulario comun.

Proceso

Sentis (1943, pag. 83) afirma que todo en la vida es sucesion; todo tiene su proceso,
que se realiza con un determinado procedimiento; el proceso es un recorrido; el
procedimiento es la forma de realizarlo; hoy nos hemos acostumbrado a la idea de
ver en el proceso al conjunto de actos que se suceden unos a otros; en el

procedimiento, a la sucesion de esos actos.

Gréfico 9. Proceso
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Evento i :
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| : |
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Recibir reporte Aprobacién Pago OK? Incluir texto !
de crédito ! estandar
i i
1 1
) 1
i |
Secuencia i i Gateway
de flujo ' Exclusiva

Nota: Este es un ejemplo grafico de la linea de un proceso. Tomado de la Guia de referencia 'y
modelado BPMN de White & Miers (2009).

Proceso en BPMN

Para White & Miers ( 2009) en BPMN un proceso es aquel que representa lo que
realiza una organizacion, las acciones que lleva a cabo, que le permiten cumplir con

sus objetivos y metas.

Categoria de procesos

Existen tres categorias en un proceso:
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e Orquestacion
e Coreografia

e Colaboracion

Orguestacion

Segin Yucra (2021) afirma que son procesos que implican una perspectiva del

proceso con un unico coordinador; el proceso.

Representan una organizacion del negocio desde el punto de vista del proceso,

describen como una Unica entidad del negocio realiza las cosas.

Gréfico 10. Orquestacion
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de crédito estandar

Nota: Este es un modelo de orquestacion. Tomado de la Guia de referencia y modelado BPMN de
White & Miers (2009).

Coreografia

Yucra (2021) indica que es un modelo 6 proceso que contenga una coreografia
contiene la definicidn de la interaccion entre participantes
Los participantes pueden ser “roles” del proceso ejemplo: proveedor, cliente o

pueden ser entidades concretas del proceso ejemplo: DHL como proveedor concreto.

En BPMN la interaccién es la comunicacion, representado como intercambio de

mensajes entre 2 participantes.
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Grafico 11. Coreografia
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Nota: Este es un modelo grafico de coreografia. Tomado de la Guia de referencia y modelado BPMN
de White & Miers (2009).

Colaboracién

“La colaboracion muestra los participantes existentes en una interaccion. Una

colaboracion puede contener también una coreografia y 1 o mdas orquestaciones”

(Yucra, 2021).

27



Graéfico 12. Colaboracion
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Nota: Este es una ejemplificacion grafica de colaboracion. Tomado de la Guia de referencia y
modelado BPMN de White & Miers (2009).

Analisis financiero

El andlisis financiero significa, en primer lugar, una interpretacion de la situacion
actual de la empresa, en otras palabras se trata de hacer un diagndéstico, en segundo
lugar, la anterior tarea permite la elaboracion de una proyeccion del desempefio
futuro de la empresa considerando para ello escenarios alternativos (Contabilidad
Para Todos, 2018, pag. 6).

Fuentes para el andlisis financiero

Segun Contabilidad Para Todos (2018, pag. 7), para realizar el anélisis financiero

existen seis tipos de fuentes de informacion:

e Lacontabilidad general de la empresa.

e La contabilidad analitica: Ventas, costos, productividad, etc.

e Informes del area de marketing sobre la competitividad empresarial.

e Informes del area de planeamiento de entorno empresarial y escenarios

futuros.
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e Informe del area de planeamiento sobre las innovaciones tecnoldgicas (en
procesos y productos).

e El marco legal, tributario y de regulacion referente a la empresa y al sector.

Estado de situacion financiera

También denominado como Balance General, es un estado financiero estatico porque
muestra la situacion financiera de una organizacion en una determinada fecha.
Presenta las fuentes de las cuales la empresa ha obtenido recursos (Pasivo y
Patrimonio), asi como los bienes y derechos en que estan invertidos dichos recursos
(Activos). (Consultores de Sistemas de Gestion, 2021, pag. 9)

Gréfico 13. Composicidn estado de situacion financiera

Activos Pasivos
(Recursos, bienes que la empresa posee) (Obllgamo_nes, Qeudas)
Patrimonio
(Fuentes propias, aportes de los duefios)

-

Fuentes de Inversion Fuentes de Financiamiento

Nota: En este grafico se encuentra sintetizado los que corresponde a cada componente del estado de

situacion financiera. Tonado de Consultores de Sistemas de Gestion, (2021).

Este Estado Financiero es relevante porque constata las fuentes de financiacién
existentes en un momento dado, procedentes tanto de terceros y de los propios

accionistas de la empresa.

Estado de Resultados

También llamado Estado de Ganancias y Pérdidas, es un estado dindmico porque
presenta los resultados financieros obtenidos por un ente econémico en un periodo
determinado después de haber deducido de los ingresos, los costos de productos
vendidos, gastos de operacion, gastos financieros e impuestos (Consultores de

Sistemas de Gestion, 2021, pag. 10).

Analisis vertical

Es tipo de anélisis consiste en determinar la participacién de cada una de las cuentas
de los estados financieros con referencia sobre el total de activos o total patrimonio
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para el balance general, o sobre el total de ventas para el estado de resultados

(Consultores de Sistemas de Gestidn, 2021, pag. 11).

Para determinar qué porcentaje representa una cuenta con respecto a un total, se

utiliza la siguiente metodologia.

e Cuando se calcula qué porcentaje representa una cuenta del Activo, el 100%
sera el Total Activo.

e Cuando se calcula qué porcentaje representa una cuenta del Pasivo y
Patrimonio, el 100% sera el Total Pasivo méas Patrimonio.

e Cuando se calcula qué porcentaje representa una partida en el Estado de
Resultados (0 de ganancias y pérdidas), el 100% seran las Ventas Netas

Totales (pag. 11).

Andlisis Horizontal

Este tipo de analisis lo que busca es analizar la variaciéon absoluta o relativa que ha
sufrido las distintas partidas de los estados financieros en un periodo respecto a otro,
es decir, permite comparar las cuentas de los estados financieros de varios periodos
contables. Esto es importante para saber si se ha crecido o disminuido durante el

tiempo de analisis (Consultores de Sistemas de Gestidn, 2021, pag. 16)

Indicadores Financieros

Uno de los instrumentos mas usados y de gran utilidad para realizar el andlisis
financiero de las empresas es el uso de las razones financieras ya que estas pueden
medir en un alto grado la eficacia y comportamiento de la empresa y ademas ser
comparables con las de la competencia, constituyendo una herramienta vital para la

toma de decisiones (Consultores de Sistemas de Gestion, 2021, pag. 21)

Indicadores de liquidez

La liquidez hace referencia a una de las caracteristicas que presenta todo activo
respecto a la agilidad que tiene para ser convertido en dinero o efectivo de manera
inmediata sin que pierda su valor. De este modo, mientras mas facil sea esta

conversion, mayor liquidez presentara (Consultores de Sistemas de Gestion, 2021,

pag. 21).
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En el &mbito de las empresas, ello se aplica a las cuentas del activo del balance
general, las cuales estdn ordenadas de acuerdo con sus grados de liquidez
contrapuestos por los pasivos, estructurados en funcion del grado de exigibilidad,

como se muestra en el siguiente esquema: (pag. 21).

Activos Pasivos
) '| [ Activos corrientes Pasivos corrientes i
Caja Sobregiros (+)
Grado
de Cuentas por cobrar Cuentas por pagar Grado de
- . . . . exigibilida
liquidez Existencias Pasivos no corrientes q
Activos no corrientes Deudas a largo plazo .
| Activos fijos Ingresos diferidos
Inversiones inmobiliarias | Patrimonio

Balance general de una empresa

Capital de trabajo neto: Inversion Es una inversion que realiza la empresa a corto

plazo, o efectivo, inventario y/o cuentas por cobrar
Capital detrabajo neto = Activo corriente — Pasivo corriente

Razon de liquidez general: Principal medida de liquidez ya que muestra qué
proporcién de deudas de corto plazo son cubiertas por elementos del activo, cuya

conversion en dinero corresponde aproximadamente al vencimiento de las deudas
(pég. 22).

Activo corriente

Liquidez general = - -
Pasivo corriente

Dada esta relacion, se presentan los siguientes escenarios:

Si ratio > 1, entonces tiene buena capacidad de pago.

Si ratio = 1, cubre el pago de sus obligaciones.

Si ratio < 1, muestra una mala capacidad de pago por la insuficiencia de liquidez.

Prueba &cida: Es un indicador méas exigente porque mide la proporcion entre los

activos de mayor liquidez frente a sus obligaciones a corto plazo. No toma en cuenta
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los inventarios o existencias porque no se pueden facilmente convertir en efectivo

(Consultores de Sistemas de Gestidn, 2021, pag. 23).

Activo corriente — Existencias

Prueba acida = - -
Pasivo corriente

Indicadores de actividad

Estos indices permiten evaluar el nivel de actividad de la empresa y la eficacia con la
cual esta utilizando sus recursos disponibles, a partir del céalculo del nimero de
rotaciones de determinadas partidas del balance general durante el afio, de la
estructura de inversiones, y del peso relativo de los diversos componentes del gasto,
sobre los ingresos que genera la empresa a través de las ventas (Consultores de
Sistemas de Gestion, 2021, pag. 33)

Rotacion de cartera: Indica que tan rdpidamente una empresa convierte sus cuentas
por cobrar en efectivo. Ella se determina dividiendo las ventas netas por el saldo

promedio de las cuentas por cobrar (pag. 33).

Ventas a crédito

Rotacidén cuentas por cobrar = -
Cuentas por cobrar promedio

Rotacioén cuentas por cobrar = Numero de veces de rotacion
Dias de rotacion:

365 dias
Numero de veces de rotacion

Dias de rotacion =

Periodo promedio de cobro: Se determina dividiendo las ventas netas por el saldo
promedio de las cuentas por cobrar (Consultores de Sistemas de Gestion, 2021, pag.
34).

Cuentas por cobrar promedio * 365 dias

Periodo promedio de cobranza = T
Ventas a crédito

Periodo promedio de cobranza

365 dias
Numero de veces que rotan las cuentas por cobrar
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Indicadores de solvencia

Son razones que evaltian o miden la capacidad de la empresa para generar utilidades,
a través de los recursos que emplea, sean estos propios o ajenos, Yy, por otro lado, la
eficiencia de sus operaciones en un determinado periodo (Consultores de Sistemas de
Gestion, 2021, pag. 36)

Nivel de endeudamiento: Determine el porcentaje de los activos totales aportados

por
acreedores dentro de la entidad.

] ) Pasivo total
Nivel de endeudamiento = —
Activo total

Endeudamiento financiero: Puede comprender el porcentaje de obligaciones

financieras en relacidn con las ventas del periodo.

Obligaciones financieras

Endeudamiento financiero = -
Activo total

Endeudamiento patrimonial: Mide la medida en que el patrimonio de los
propietarios de una entidad (accionistas, socios 0 propietarios) se ve perjudicado en

relacion con los acreedores.

] Pasivo total
Apalancamiento = ——————
Patrimonio
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CAPITULO II

METODOLOGIA
2.1 Descripcion de la metodologia

La metodologia que se utilizara en este proyecto consta de llevar a cabo un programa
de trabajo con un enfoque cuali-cuantitativo, de tipo descriptivo, donde se pretende
conocer y analizar la situacion real con el fin de dar interpretaciones acertadas y de
esta manera elaborar un manual de procedimientos para el proceso de ventas que

vaya de acuerdo con las necesidades de la empresa.

Sera de modalidad de campo-documental ya que se hara la recopilacion de datos e
informacion que conlleve el soporte de la investigacion en el marco teorico, y en su
mayor parte serd de modalidad de campo ya que es ideal que se visite el lugar donde
se llevan a cabo las operaciones, donde existe el problema en cuestion, con el fin de
recolectar informacion directa esperando que esto ayude a llegar de manera efectiva

a concluir la investigacion.

En la realizacion de este proyecto se llevo a cabo el método cuantitativo, mediante el
uso de los datos analizados de la informacion proporcionada, en tablas y gréaficos
estadisticos que permitieron obtener las relaciones necesarias para determinar el
estado de la empresa con relacion al estado actual de la misma, ademas de generar
datos porcentuales en cuanto a la aplicacién de los instrumentos de investigacion. De
igual manera, se utiliza el método cualitativo presentado en las interpretaciones de
los analisis de los datos numéricos, la entrevista y todo lo que se realiza en la
aplicacion de la lista de verificacion, esperando lograr un mejor entendimiento del
comportamiento de la empresa a los interesados mediante el trabajo de campo y

documental realizado por el investigador.

2.1.1 Responsable

La persona responsable de la elaboracion del sistema de gestion en la recuperacion
de cartera de la fabrica de Embutidos Bango ha sido designada por la gerencia y
recae en Jessica Perrazo, estudiante de la Carrera de Contabilidad y Auditoria de la
Universidad Técnica de Ambato y como supervisor el Doctor German Salazar

(Docente tutor).
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2.1.2 Etapas de trabajo

Para la realizacion del manual de politicas y procedimientos se puede considerar 4

etapas que conllevara su culminacion exitosa y son: calendario de trabajo,

levantamiento de la informacion, andlisis de la informacién obtenida, desarrollo del

sistema y finalmente su presentacion. Las actividades de cada fase mencionada

anteriormente se llevaran de la siguiente manera:

Tabla 14. Etapas de trabajo

- Técnicas de
Etapas Actividades | I
nvestigacion
Etapa 1.- Identificar los detalles del proyecto Grupo focal

Calendario de

Establecer las actividades que se

trabajo realizaran para el proyecto.
Relacionar las actividades.
Especificar el tiempo que tomard la
realizacion de cada actividad
Etapa 2.- Obtencion de documentos Investigacion

Levantamiento
de informacion

y analisis

Estado de situacion financiera de la
empresa.

Libros de ventas

Lista de clientes

Resumen de ventas

Estado de resultados

documental

Informacion

Politicas internas actuales
Entrevista al gerente
Procesos actuales

Antecedentes de la empresa

Observacion
directa

Analisis

Clasificacion de documentos

Determinar situacion actual de la empresa
Conocimiento de los procesos de ventas

Explicar el tratamiento de la cuenta ventas
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Etapa 3. 1. Verificar si la informacion recolectada
Desarrollo de esta completa.
un sistema de
gestion para la 2. Estructurar el manual, definir las partes
recuperacion que lo van a integrar.
de cartera 3. Desarrollo
4. Correcciones
5. Aprobacion
Etapa 4.- 1. Revision por parte de la gerencia de la
Presentacion empresa
del sistema de 2. Correcciones
gestion 3. Aprobacion
4. Entrega

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

2.1.3 Unidad de analisis

Para este proyecto se considera como unidad de investigacion a la fabrica de
“Embutidos Bango” que se dedica a la elaboracion, venta y distribucion de
embutidos carnicos en distintas provincias del Ecuador, considerada y calificada
dentro del Régimen RIMPE como emprendedor, persona natural obligada a llevar
contabilidad, donde trabajan un total de 7 personas conformadas de la siguiente

manera: gerente general, administrador encargado de compras y ventas, 4 operarios y

1 despachador.

La fabrica de Embutidos Bango colaboré de manera activa y facilité la informacion
requerida para llevar a cabo este proyecto de investigacion, poniendo a disposicion el
uso y revision de documentos en el departamento de venta y compras, material
contable y apertura para aplicar los instrumentos de investigacion a todo el personal.

Como se mencion6 antes, las principales fuentes de datos para este estudio fueron,

documentos, entrevista, encuesta y lista de verificacion.
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2.1.4 Fuentes y técnicas de recoleccion de informacion
2.1.4.1 Fuentes de informacion primaria

Las fuentes primarias de esta investigacion fueron todo el personal de la empresa

Embutidos Bango en un nimero total de 7 individuos.

Tabla 15. Personas encuestadas o entrevistadas

No NOMBRES CARGO
1 | Ing. Luis Perrazo Gerente general, vendedor 1
2 | Sra. Olga Lépez Administradora, vendedor 2
3 | Sra. Ibeth Villegas Operario 1
4 | Sr. Abimael Calderon Operario 2
5 | Srta. Guadalupe Chicaiza Operario 3
6 | Sra. Tatiana Sanchez Empacador 1
7 | Sra. Carmen Meneses Empacador/Bodeguero 2

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Encuesta al personal

Mediante un cuestionario aplicado a todo el personal de la empresa objeto de estudio,
se recolectd informacion que contribuye al desarrollo de este proyecto en cuestion
que fue aplicado en el mes febrero del 2022, reuniendo al personal y entregandole la

encuesta con permiso del gerente de la institucion.

Tabla 16. Preguntas de la encuesta y escala

PREGUNTAS ESCALA

Pregunta 1.- ;Existen en la empresa politicas definidas

que determinen el proceso para otorgar crédito a los | 1.- Sl
clientes? 2.- NO

Pregunta 2.- ;/Cuenta la empresa con un manual de
politicas y procedimientos especificamente para la | 1.- Sl
recuperacion de cartera de crédito? 2.-NO

Pregunta 3.- ¢Las obligaciones con proveedores son | 1 _gj
atendidas con eficiencia? 2 _NO
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Pregunta 4.- ;Se han realizado capacitaciones en la
empresa, al personal, con temas relacionados al manejo
de las cuentas por cobrar?

1.- Siempre

2.- Casi siempre
3.- Pocas veces
4.- Nunca

Pregunta 5.- ;Considera usted que es necesaria la
implementacion de politicas que permitan a la empresa
un mejor control y valores menores en lo relacionado
con morosidad en la cartera de clientes?

Pregunta 6.- ¢(Antes de realizar una compra a
proveedores, la empresa considera que los plazos de
pago sean mayores a los que se otorga a los clientes?

1.- Siempre

2.- Casi siempre
3.- Pocas veces
4.- Nunca

Pregunta 7.- De las siguientes opciones, ¢cual
considera usted que es la méas apropiada para aplicarla
en la recuperacion de cartera de clientes?

1.- Visita a clientes

2.- Llamadas telefonicas
3.- Envio de estados de
deuda mensuales

4.- Gestor de cobranzas

Pregunta 8.- Para el afio 2020, ¢la empresa contaba con
un sistema contable?

1.-SI
2.-NO

Pregunta 9.- Segln su criterio, ¢en qué periodo de
tiempo se concentra la mayor parte de morosidad de
cartera de clientes?

1.- 1-10 dias

2.- 11-20 dias
3.- 21-30 dias
4.- 30 0 mas dias

Pregunta 10.- Para otorgar crédito a clientes, ¢la
empresa toma en cuenta el tipo de mercaderia que
adquieren los clientes?

Pregunta 11.- ;Usted conoce los riesgos a los que se
enfrenta la empresa al momento de otorgar crédito a sus
clientes?

Pregunta 12.- ;Cree usted que el hecho de que la
empresa tenga valores altos en cartera vencida sea un
riesgo para la empresa?

Pregunta 13.- ;Es de su conocimiento que la empresa
haya sufrido pérdidas econdmicas a causa de la cartera
vencida de clientes?

Pregunta 14.- ;La empresa estudia las garantias de
crédito de los clientes al momento de conceder créditos?
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Pregunta 15.- Segun su criterio, ¢qué tipo de garantias
de crédito la empresa deberia analizar al momento de
otorgar crédito a clientes?

1.- Garantias documentales
2.- Garantias personales
3.- Garantias prendarias

Pregunta 16.- Segun su criterio, ¢cree usted que la

pandemia por COVID-19 afectd6 el proceso de | 1.-SlI
recuperacion de cartera de clientes por parte de la | 2.- NO
empresa?
Pregunta 17.- Segun su criterio, ;cémo calificaria la
gestion de la empresa en el proceso de recuperar valores 1.- Excelents
de cartera de clientes? 2.- Muy bueno
3.- Bueno
4.- Regular
5.- Deficiente
Pregunta 18.- ;/Se han planteado procesos legales o
judiciales para recuperar valores de cartera de crédito a | 1.- Sl
clientes por parte de la empresa? 2.-NO
Pregunta 19.- ;Con qué frecuencia se lleva a cabo un o
monitoreo y seguimiento a las cuentas por cobrar de | 1~ Diario
parte de la empresa? 2.-Mensual
3.- Trimestral
4.- Semestral
5.- Anual
6.- No evalua

Pregunta 20.- ;Cudal de las siguientes opciones cree
usted que es una causa que permitan que el cliente no
cancele valores de su deuda con la empresa?

1.- La empresa no envia
estados de cuenta

2.- No se notifica
vencimiento de fechas de
pago

3.- Se aplazan los
compromisos de pago

4.- No se realiza
seguimiento de valores por
cobrar

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
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Entrevista

La entrevista se la aplicd al gerente de la empresa, quien cumple también con el
vendedor 1 y podian brindarnos la informacion con respecto a lo que sucede en el
ambito de las ventas y también en las afectaciones de los procesos actuales a la
liquidez de la empresa. Esta entrevista se la realizo en octubre del afio 2021 y fue el

punto de partida para la elaboracion de este proyecto integrador.
Guion de entrevista

Se elabord una entrevista que consta de 5 preguntas dirigidas al gerente con una

duracion de 30 minutos.

Tabla 17. Preguntas de la entrevista y sus categorias

Pregunta Dimension o categoria

1.- ¢ Cual es el proceso que tiene implementada | Ambiente de control
la empresa para determinar si se otorga 0 no

crédito a sus clientes?

2.- ¢Cuéles son las estrategias que maneja la | Ambiente de control
empresa actualmente para recuperar valores

de cartera de clientes?

3.- ¢ Como afectd la pandemia por COVID-19 a | Ambiente externo
los cobros de cartera de clientes para su

empresa?

4.- ;La empresa para el afio 2020 contaba con | Ambiente de control
un programa informatico contable que le
permita mantener de manera digital la

informacion de saldos por cobrar a clientes?

5.- ¢ Se emiten reportes de saldo y se los envia a | Ambiente de control

los clientes de manera periddica?

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
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2.1.4.2 Fuentes de informacion secundaria
Lista de Verificacion

Se aplico el instrumento de la lista de verificacion dirigido al personal
administrativo, para conocer y determinar cuales eran los procedimientos y controles

gue maneja la empresa al momento de favorecer a los clientes con crédito.

Tabla 18. Estructura de lista de verificacion aplicada

ALTERNATIVA

No PREGUNTAS S
Sl NO
¢La empresa genera estados de cuentas por cobrar
! actualizados al departamento de ventas?
¢Los agentes vendedores realizan visitas a clientes para
: recaudar valores de cartera?
3 ¢Se detalla la antigiledad de saldos de clientes en

reportes de forma periodica?

¢cLa empresa tiene detalladas las politicas y

4 | procedimientos que regulan las cuentas por cobrar y

créditos?

¢Se aplica en la empresa documentos que permitan la
° garantia de recuperacion de cuentas por cobrar?

¢Se solicita algun tipo de informacion al cliente para la
° concesion de créditos?

¢Se realiza un analisis o seguimiento del cliente antes de
! considerarlo apto para concesion de crédito?

¢La empresa formalmente notifica de saldos pendientes
] de pago a los clientes de forma periddica?

¢Se especifican dentro de la empresa plazos de cobro de
? manera formal a los clientes?

¢La empresa ha visto afectada su liquidez debido a
10 valores altos en cuentas por cobrar?
1 ¢La empresa realiza analisis periddicos de sus estados

financieros?
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Mensual

¢Cual es la frecuencia con la que se lleva a cabo un Trimestral
L monitoreo de la liquidez dentro de la empresa? Semestral
Anual
Mensual
¢ Cudl es la frecuencia con la que la empresa mide su | Trimestral
13 solvencia? Semestral
Anual
1 ¢Tiene la empresa planes de contingencia para
sobrellevar situaciones como la pandemia?
15 | ¢Se monitorea la rotacion de inventario en la empresa?

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
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CAPITULO IlII

DESARROLLO

EMBUTIDOS BANGO

EMBUTIDOS

"Los preferidos por ti”

SISTEMA DE GESTION EN LA RECUPERACION
DE CARTERA DE CREDITO
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3.1 Generalidades

3.1.1 Introduccion

La aplicacién de un sistema de gestion para la recuperacion de cartera es una
herramienta que establece las politicas que se ejerceran en el departamento de ventas
para la recuperacion de valores dados en crédito a clientes, ademas, presenta los
procedimientos de concesion de crédito desde la calificacion de los clientes para
verificar si son 0 no aptos para otorgarles crédito, hasta las actividades de
recuperacion de cartera de clientes. De esta forma la empresa puede mantener su
rentabilidad y liquidez en valores aceptables para poder continuar con sus actividades

normales.

El sistema de gestion para la recuperacion de cartera atiende a la necesidad de la
empresa de llevar un orden al momento de realizar las operaciones de ventas,
estableciendo politicas de cobranza adaptables a las necesidades de la empresa
previniendo futuros problemas irreversibles y la presentacion detallada de cada

proceso en flujogramas de facil comprension.

3.1.2 Alcance

El presente Sistema de Gestion para la recuperacion de cartera, es una guia que le
permitira al responsable de ventas llevar un manejo adecuado de sus operaciones, en
donde se presenta el alcance, objetivo, definicion, procesos y flujograma de procesos

que aseguran un correcto manejo de las cuentas por cobrar

3.1.3 Objetivo
Establecer las politicas y procedimientos del tratamiento de la cartera de crédito en

relacion y funcion de las necesidades de la fabrica de Embutidos Bango.

3.1.4 Giro del negocio
La fabrica de Embutidos Bango es una empresa ubicada en la ciudad de Pelileo,

fundada en el afio 2004, actualmente dentro del Régimen Simplificado para
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Emprendedores y Negocios (RIMPE) como Emprendedor, dedicada a la elaboracion

y venta de carnicos procesados, tales como:

EMBUTIDOS BANGO
MBANGO SISTEMA DE GESTION PARA LA

spreferidos port RECUPERACION DE CARTERA

- Salchicha

- Mortadela

- Boton Parrillero
- Boton Paisa

- Chorizo crudo

- Chorizo duro

- Longaniza

- Jamodn

De acuerdo con la normativa vigente la empresa se encuentra dentro del régimen

RIMPE Emprendedor debido a que para el término del afio 2021 sus ingresos no

superaron los $300.000 segun sus estados financieros.

3.1.5 Organigrama de la empresa

Gerencia

Administraciéon

Produccién

Empaque/Bodega

Ventas

Compras

L * Operario 1
*QOperario 2
*Qperario 3

L *Empacador 1
*Empacador/
bodeguero 2
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3.1.6 Politicas de cobranza
Para llevar a cabo la recuperacion de valores en cartera de clientes se proponen las
siguientes politicas que establecen las directrices necesarias para lograr de forma

adecuada y oportuna.

1.- Medios de cobro: hacer uso de contactos telefonicos, correos electronicos,
mensajes de texto y visitas personales a los clientes para el proceso de cobro.

2.- Tiempo méximo de crédito: establecer como maximo 45 dias de crédito, ya que

es un tiempo aceptable de pago y confiable para la recaudacion de valores.

3.- Cobros: establecer el 15 de cada mes para cancelacion de valores de clientes que

tengan crédito de 30 dias.

4.- Reportes: Generar reportes de saldos y enviarlos a los clientes de forma quincenal

para mayor seguimiento de las deudas.

4.- Recordatorios: Notificar 5 dias antes del vencimiento de la deuda la fecha de

vencimiento a los clientes para que estos estén pendientes.

5.- Notificacion: Notificar al cliente 1 dia después de que la deuda haya vencido, que
su deuda estd vencida y de no ser cancelada o renegociada se procederd de manera

legal.

6.- Acciones: Suspender la venta de productos si los valores de deuda superan dos
meses de no haber sido abonadas y canceladas, o en todo caso la venta se la hara de

contado.

7.- Acciones Legales: Si la deuda ha excedido de plazo de pago hasta cumplir un
afio, se procedera de manera legal a la recaudacion debido a que se tiene un
documento firmado por el cliente donde se compromete a cancelar los valores dados

en crédito.
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3.1.7 Proceso de calificacion de clientes para concesion de crédito

La empresa debe tener un orden en el departamento de ventas, es por ello por lo que

se presenta el siguiente flujograma de procesos de ventas a crédito con el cual se

espera una mejora en los canales de comunicacion y documentacion.

Tabla 19. Descripcion procesos de concesion de crédito a clientes

N° DE

ACTIVIDAD RESPONSABLE ACTIVIDAD

1 Vendedor Entrega o envia formulario de solicitud de
crédito al cliente

2 Cliente Completa el formulario con la informacion
requerida

3 Cliente Entrega o envia la solicitud de crédito con
todos los datos y documentos requeridos que
es este caso vas a ser copia a color de la
cédula de identidad del cliente y de su
conyugue para crear su carpeta.

4 Vendedor Recibe el formulario y documentacion, pasa
una copia a gerencia para su analisis.

5 Gerencia El gerente determina si el cliente es 6ptimo o
no Optimo para generarle crédito.

6 Gerencia Informa su decision al departamento de
ventas.

7 Vendedor Informa al cliente la decision de gerencia. Si
ha sido aceptado, se organiza una reunién con
el cliente para determinar los plazos de pago
(no superior a 30 dias) y monto maximo de
crédito.

8 Vendedor Elabora una letra de cambio como soporte del
crédito.

9 Cliente Firma la letra de cambio.

10 Vendedor Genera una carpeta del cliente con los
documentos respectivos.

11 Gerencia Aprueba el crédito al cliente

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
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Gréfico 14. Flujograma de proceso de concesion de crédito a clientes (1)

CLIEWTE WENDEDMOE. ADMMINISTRE ACION

Envia formmnmlarc
solicitnd de credito

Fommuilano

Llenar el
Formmunlario

Eniregsa
foormaulario w
docnmentos

Formmulamo
Entrega a la
aditnistracicn

Copia de cednla

Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
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Griéfico 15. Flujograma de proceso de concesion de crédito a clientes (2)

CLIENNTE

WENDEDOE ADMINIS TR ACTON

Reunion con el
cliente

Reunion con el
wvendedaor

Determina
plazos de pago
¥ montos

Renegocia
plazos de pago vy
montos

Elabora letra de
cambio

Informa al
vendedor

Letra de _
cambio

Firma letra de
cambio

Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
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3.1.8 Recuperacion de cartera de crédito de clientes
Para llevar a cabo la recuperacion de cartera de clientes de una manera adecuada y

ordenada, se propone el siguiente proceso:

Tabla 20. Descripcion proceso de recuperacion de valores de cartera de clientes

N° DE
ACTIVIDAD RESPONSABLE ACTIVIDAD
Actualizacion periddica (cada 15 dias) de
e Vendedor saldos de clientes.
Enviar estados de cuenta actualizados a los
2 Vendedor clientes via e-mail o via telefonica de ser el
caso.
Notifica al gerente mediante la realizacion
3 Vendedor de un informe los clientes que no han
cancelado la deuda en el plazo establecido.
Revisa la lista de clientes y solicita se le
reenvie los estados de cuenta mediante e-
4 Gerente . e . .
mail y adicional se les comunique mediante
Ilamada telefonica.
Reenvia estados de cuenta via e-mail y se
S Vendedor contacta via telefonica con los clientes.
Responde al e-mail o solicita via telefonica
6 Cliente una extension del plazo de pago o cuotas de
pago.
EvalGa las peticiones de los clientes y
7 Vendedor elabora un informe a gerencia.
Analiza el informe del vendedor y decide si
8 extiende el plazo de pago (no mayor a 15
Gerente .
dias) o se genera un plan en cuotas de pago
para el cliente (no superiores a 3 meses)
Notifica la decision del gerente y llega a un
9 Vendedor acuerdo con el cliente.
Acepta 0 no el acuerdo con la empresa y
10 Cliente procede a cancelar la deuda conforme a lo
acordado.
11 Vendedor Agtualiza saldos y revisa las carpetas de
clientes.
12 Vendedor Realiza informt_a mensual de _recuperacic')n
de valores de clientes a gerencia.

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022
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Griéfico 16. Flujograma recuperacién de cartera de clientes (1)
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Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
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Gréfico 17. Flujograma recuperacién de cartera de clientes (2)
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Elaborado por: Perrazo, J. (2022
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3.2 Factores criticos de éxito

Realizado el analisis interno de la empresa, se ha podido determinar que sus

factores criticos de éxito son los siguientes:

e Conocimiento del mercado; este factor requiere que la empresa realice
constantes analisis del mercado para identificar si las necesidades de los
clientes estdn siendo satisfechas, conocer cudles son sus nuevos
requerimientos y determinar principales clientes y competencias fuertes.

e Lineas de productos y servicios; es fundamental incursionar en lineas de
produccion debido a que esto permite acaparar la mayoria de los
mercados y representa para la empresa una optimizacion de recursos.

e Maquinaria y tecnologia de punta; este factor se lo debe considera en la
empresa ya que reduce gastos y costos de produccién, debido al alto
precio de este tipo de maquinaria la empresa debe valorizar las
necesidades de produccion y la parte financiera para invertir en este
ambito.

e Relacion adecuada con proveedores; la empresa maneja una lista de
proveedores y por lo general muchos de ellos son de antigiiedad, es por
ello que se mantiene activa la comunicacion y se realizan renegociaciones
y extendimiento de pagos cuando es necesario.

e Optimizacién de materias primas; debido a que los precios de la materia
prima no son estaticos, es decir en algunas temporadas sube y en otras
disminuye, no se puede dar paso a que esta sea desperdiciada, es por ello
por lo que tener lineas de produccién ayuda a reutilizar varios productos
terminados que no tengan las caracteristicas adecuadas para salir a la
venta como se ha previsto, tal es el caso de las picaditas.

e Capacitacion permanente del personal; este factor dentro de la empresa es
vital, ya que no se puede prescindir del componente humano y generar
conocimiento de procesos de produccion, seguridad laboral y demas les
permite ampliar sus capacidades, al menos tres veces en el afio la

administracion brinda este tipo de capacitacion.
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3.3 Aplicacion de la encuesta
Pregunta 1.- ;Existen en la empresa politicas definidas que determinen el proceso

para otorgar crédito a los clientes?

Tabla 21. Encuesta aplicada, pregunta nimero 1.

OPCIONES

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Graéfico 18. Encuesta aplicada, pregunta nimero 1.
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Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
Interpretacion: Como se muestra en el grafico No. 11, el 100% de la poblacién

encuestada, pertenecientes a la empresa Embutidos BANGO, ha respondido que no

existen politicas definidas que determinen el proceso para otorgar crédito a clientes.

La empresa no cuenta con un manual en el cual se especifiquen politicas de manejo
de cuentas por cobrar, mucho menos determinantes para concesion de créditos,
causando para la empresa una dificil tarea al momento de la recuperacion de valores

adeudados por clientes, afectando directamente a la liquidez de la empresa.
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Pregunta 2.- ;Cuenta la empresa con un manual de politicas y procedimientos

especificamente para la recuperacion de cartera de crédito?

Tabla 22. Encuesta aplicada, pregunta nimero 2.

OPCIONES

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
Gréfico 19. Encuesta aplicada, pregunta nimero 2
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Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Interpretacion: Como se muestra en el grafico de No.12, el 100% de la poblacién
encuestada, pertenecientes a la empresa Embutidos BANGO, ha respondido que no
existe un manual que presente las politicas y procedimientos que se debe llevar a

cabo para la recuperacion de cartera de crédito.

La empresa no especifica las directrices para la recuperacion de valores
correspondientes a cartera de crédito a clientes, por en ende, el proceso que se lleva a

cabo para esta operacién es nada concreto y muy poco ordenado.
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Pregunta 3.- ; Las obligaciones con proveedores son atendidas con eficiencia?

Tabla 23. Encuesta aplicada, pregunta nimero 3

OPCIONES

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Griéfico 20. Encuesta aplicada, pregunta nimero 3
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Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Interpretacion: En base a lo que muestra el grafico No. 13, se tiene que, el 71% de
la poblacion encuestada dentro de la empresa Embutidos BANGO, ha respondido

que las obligaciones con proveedores no son atendidas con eficiencia.

La empresa ha sufrido liquidez debido a que los cobros a clientes no han sido
Ilevados a cabo de manera adecuada, esto sobre todo en el afio 2020 cuando se dio el
inicio de la pandemia por COVID-19, la empresa tuvo retrasos en sus pagos a
proveedores y por ende se tuvo que renegociar los lapsos para cancelacion de las

facturas con proveedores.

Pregunta 4.- ;Se han realizado capacitaciones en la empresa, al personal, con temas
relacionados al manejo de las cuentas por cobrar?

56



Tabla 24. Encuesta aplicada, pregunta nimero 4

NUMERO DE
0
RESPUESTAS RESPUESTAS Y0
Siempre 0 0%
Casi siempre 0 0%
OPCIONES d
Pocas veces 0 0%
Nunca 7 100%
TOTAL 7 100%
Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
Grafico 21. Encuesta aplicada, pregunta nimero 4
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Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Interpretacion: Como se muestra en el grafico No. 14, el 100% de la poblacién
encuestada de la empresa Embutidos BANGO, respondié que nunca se han realizado
capacitaciones en la empresa con temas relacionados al manejo de las cuentas por
cobrar.

La empresa no ha generado un presupuesto destinado a capacitacion del personal en
este tipo de temas, Unicamente en lo relacionado a procesos de produccion, manejo

de maquinaria y normas de seguridad.

Pregunta 5.- ;Considera usted que es necesaria la implementacion de politicas que
permitan a la empresa un mejor control y valores menores en lo relacionado con
morosidad en la cartera de clientes?
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Tabla 25. Encuesta aplicada, pregunta nimero 5

NUMERO DE
0
RESPUESTAS RESPUESTAS %0
SI 7 100%
OPCIONES
NO 0 0%
TOTAL 7 100%
Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
Gréfico 22. Encuesta aplicada, pregunta nimero 5
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Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
Interpretacion: Como se muestra en el grafico No. 15, el 100% de la poblacién

encuestada de la empresa Embutidos BANGO, respondid que si es necesaria la
implementacién de politicas que permitan a la empresa un mejor control y valores
menores en lo relacionado con morosidad en la cartera de clientes.

La empresa no cuenta con politicas que delimiten el manejo eficiente de cuentas por
cobrar, por ende, no se lleva a cabo controles adecuados que permitan la

recuperacion de valores en esta cuenta.

Pregunta 6.- ; Antes de realizar una compra a proveedores, la empresa considera que

los plazos de pago sean mayores a los que se otorga a los clientes?
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Tabla 26. Encuesta aplicada, pregunta nimero 6

NUMERO DE
0
RESPUESTAS RESPUESTAS Yo
Siempre 4 57%
Casi siempre 2 29%
OPCIONES D
Pocas veces 1 14%
Nunca 0 0%
TOTAL 7 100%
Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
Graéfico 23. Encuesta aplicada, pregunta nimero 6
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Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
Interpretacion: Como se muestra en el grafico No. 16, el 57% de la poblacion

encuestada de la empresa Embutidos BANGO respondié que siempre, antes de
realizar una compra, se hace una consideracién de que los plazos de pago sean
mayores a los que plazos que se da a clientes, el 29% menciona que casi siempre se
lleva a cabo esta accion y el 14% que considera que pocas veces se realiza esto en la
empresa.

La empresa si realiza un andlisis para la obtencion de crédito, buscando las mejores
oportunidades, lleva a cabo un dialogo constante con sus proveedores y trata de

efectuar la mayoria de sus pagos en los plazos establecidos.
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Pregunta 7.- De las siguientes opciones, ¢cual considera usted que es la mas

apropiada para aplicarla en la recuperacion de cartera de clientes?

Tabla 27. Encuesta aplicada, pregunta nimero 7

RESPUESTAS SILEJS'\IADILEJESTDAES %
Visita a clientes 0 0%
Llamadas telefdnicas 2 29%
T e S|
Gestor de cobranzas 0%
TOTAL 100%

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Graéfico 24. Encuesta aplicada, pregunta nimero 7
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Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
Interpretacion: Del total de encuestados, como se puede observar en el grafico No.

17 el 71% responde que para la recuperacién de cartera de clientes debe enviar

estados de cuenta de manera mensual a los clientes y el 29% que seria adecuado que

se llame via telefonica a los clientes para comunicarles sobre su valor adeudado a la

empresa.

La empresa en la actualidad no lleva a cabo un control de los estados de cuenta de los

clientes, ni comunica adecuadamente los valores adeudados de manera permanente,

esto influye en la ineficiencia de cobros.
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Pregunta 8.- Para el afio 2020, ¢la empresa contaba con un sistema contable?

Tabla 28. Encuesta aplicada, pregunta nimero 8

OPCIONES

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Gréfico 25. Encuesta aplicada, pregunta nimero 8
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Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
Interpretacion: Del total de encuestados, como se puede observar en el grafico No.

18 el 100% ha respondido que para el afio 2020 la empresa no contaba con ningdn
sistema contable.

La empresa no cuenta con un sistema que permita un correcto manejo de la cartera a
tiempo real por ende no genera reportes mensuales o constantes de los valores de

cuentas por cobrar a los clientes.
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Pregunta 9.- Segun su criterio, ¢en qué periodo de tiempo se concentra la mayor

parte de morosidad de cartera de clientes?

Tabla 29. Encuesta aplicada, pregunta nimero 9

1-10 dias 0
11-20 dias 0 0%
OPCIONES
21-30 dias 4 57%
30 o més dias 3

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Gréfico 26. Encuesta aplicada, pregunta nimero 9
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Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
Interpretacion: Del total de encuestados, como se observa en el grafico No. 19, el

57% considera que se genera mayor morosidad de cartera de clientes entre los 21 a
30 dias, por otra parte, el 43% considera que esto se da entre los 30 dias en adelante.

La empresa debe tomar en cuenta los plazos de crédito concedidos a los clientes y
que estos sean respetados y efectuados, de lo contrario, no se podrian recuperar esos

valores.
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Pregunta 10.- Para otorgar crédito a clientes, ¢la empresa toma en cuenta el tipo de

mercaderia que adquieren los clientes?

Tabla 30. Encuesta aplicada, pregunta nimero 10

OPCIONES

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Gréfico 27. Encuesta aplicada, pregunta nimero 10
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Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
Interpretacion: Del total de encuestados, como se observa en el grafico No. 20, el

100% considera que la empresa no toma en cuenta el tipo de mercaderia que
adquiere el cliente para otorgar crédito en ventas.

La empresa no considera el tipo de mercaderia debido a que toda la mercaderia es
derivada de carne, no grava Impuesto al Valor Agregado (IVA) y su proceso de

produccion, empaque y distribucion es muy similar entre todos los productos.
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Pregunta 11.- ;Usted conoce los riesgos a los que se enfrenta la empresa al

momento de otorgar crédito a sus clientes?

Tabla 31. Encuesta aplicada, pregunta nimero 11

OPCIONES

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Gréfico 28. Encuesta aplicada, pregunta nimero 11
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Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
Interpretacion: Del total de encuestados, como se observa en el grafico No. 21, el

71% ha respondido que no conoce los riegos que enfrenta la empresa al momento de
otorgar crédito a sus clientes, tan solo el 29%, manifiesta que si tiene conocimiento.

La empresa no lleva a cabo capacitaciones sobre el tema de cobros, cartera de
clientes u otorgamiento de crédito al personal, tampoco comparte informacion

respecto de estos temas a todos los departamentos.
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Pregunta 12.- ;Cree usted que el hecho de que la empresa tenga valores altos en

cartera vencida sea un riesgo para la empresa?

Tabla 32. Encuesta aplicada, pregunta nimero 12

OPCIONES

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Graéfico 29. Encuesta aplicada, pregunta nimero 12
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Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Interpretacion: Del total de encuestados, como se observa en el grafico No. 22, el
86% ha respondido el hecho de tener valores altos en cartera vencida, si representa
un riesgo para la empresa, mientras que el 14% de la poblacion afirma que no
representa un riego.

Para la empresa, tener valores altos en la cuenta de cartera vencida, representa un
alto riesgo de liquidez, demoras en los pagos a proveedores y pagos a trabajadores,
también puede representar perdidas considerables y afectar al funcionamiento normal

de la organizacion.
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Pregunta 13.- (Es de su conocimiento que la empresa haya sufrido pérdidas

econdmicas a causa de la cartera vencida de clientes?

Tabla 33. Encuesta aplicada, pregunta nimero 13

OPCIONES

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Gréfico 30. Encuesta aplicada, pregunta nimero 13
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Interpretacion: Como se observa en el grafico No. 23, del total de encuestados el
57% ha respondido que es de su conocimiento que la empresa ha sufrido pérdidas
economicas a causa de cartera vencida de clientes y el 43% que no tiene

conocimiento de esto.

La empresa pone a disposicién la informacion de pérdidas o ganancias de manera
detallada Unicamente al departamento administrativo y de ventas, es por ello que los
demas departamentos no estéan al tanto de lo que tiene que ver con este aspecto.
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Pregunta 14.- ;La empresa estudia las garantias de crédito de los clientes al

momento de conceder créditos?

Tabla 34. Encuesta aplicada, pregunta nimero 14

OPCIONES

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Graéfico 31. Encuesta aplicada, pregunta nimero 14
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Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Interpretacion: Como se observa en el grafico No. 24, del total de encuestados el
100% ha respondido que la empresa no estudia las garantias de crédito de los clientes

al momento de conceder créditos.

La empresa no tiene definido el proceso de concesion de créditos a clientes, es por
ello que no se lleva a cabo un andlisis de las garantias que tienen los clientes para el

momento de conceder un crédito.
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Pregunta 15.- Segun su criterio, ¢qué tipo de garantias de crédito la empresa deberia

analizar al momento de otorgar crédito a clientes?

Tabla 35. Encuesta aplicada, pregunta nimero 15

RESPUESTAS NOMERODE |
Garantias documentales 5 71%
OPCIONES Garantias personales 1 14%
Garantias prendarias 1 14%
TOTAL 7 100%

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Grafico 32.Encuesta aplicada, pregunta nimero 15
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Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

14%
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Interpretacion: Como se observa en el grafico No. 25, del total de encuestados el

75% manifiesta que se deberian analizar las garantias documentales para la

concesion de créditos, un 14% que se deberia analizar las garantias personales y otro

14% las garantias prendarias.

La empresa no le da su merecida importancia al analisis de garantias para la

concesion de créditos, lo que, pone en riesgo la recuperacion de valores en cartera de

clientes.
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Pregunta 16.- Segln su criterio, ¢cree usted que la pandemia por COVID-19 afectd

el proceso de recuperacién de cartera de clientes por parte de la empresa?

Tabla 36. Encuesta aplicada, pregunta nimero 16

NUMERO DE 0
RESPUESTAS RESPUESTAS Yo
SI 7 100%
OPCIONES
NO 0 0%
TOTAL 7 100%

Fuente: Datos proporcionados por la empresa

Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Grafico 33. Encuesta aplicada, pregunta nimero 16

A

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

PORCENTAJES

Sl

Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

100%

0%

NO
OPCIONES

Interpretacion: Como se observa en el grafico No. 26, del total de encuestados el

100% ha respondido que si cree que la pandemia por COVID-19 afect6 a la empresa

en el proceso de recuperacion de cartera de clientes.

Debido al impacto econdmico que tuvo la pandemia en todos los sectores, se

dificulté aun maés llevar a cabo el proceso de cobro a proveedores pues, recordemos

que se establecieron medidas de movilidad, toques de queda, restriccion vehicular y

era muy dificil Ilegar a los clientes y de igual manera las ventas disminuyeron

notoriamente.
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Pregunta 17.- Segun su criterio, ¢como calificaria la gestion de la empresa en el

proceso de recuperar valores de cartera de clientes?

Tabla 37. Encuesta aplicada, pregunta nimero 17

NUMERO DE

RESPUESTAS RIgSPUE(S)T AS %
Excelente 0 0%
Muy bueno 0 0%
OPCIONES Bueno 2 29%
Regular 4 57%
Deficiente 1 14%
TOTAL 7 100%

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Gréfico 34. Encuesta aplicada, pregunta nimero 17
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Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Interpretacion: Como se observa en el grafico No. 27, del total de encuestados el
57% ha respondido que la gestidn de la empresa en el proceso de recuperacion de
valores de cartera de clientes es regular, el 29% que es bueno y el 14% que es
deficiente.

La empresa tiene un 57% de morosidad asi que es evidente que el manejo de las

cuentas por cobrar a clientes no se lo esta llevando a cabo de una manera adecuada.
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Pregunta 18.- ;Se han planteado procesos legales o judiciales para recuperar valores

de cartera de crédito a clientes por parte de la empresa?

Tabla 38. Encuesta aplicada, pregunta nimero 18

NUMERO DE 0
RESPUESTAS RESPUESTAS %o
SI 0 0%
PCIONE
OPCIONES NO 7 100%
TOTAL 7 100%

Fuente: Datos proporcionados por la empresa

Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Gréfico 35. Encuesta aplicada, pregunta nimero 18
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Interpretacion: Como se observa en el grafico No. 28, del total de encuestados el

100% ha respondido que la empresa no ha planteado ningun tipo de proceso, legal o

judicial, para la recuperacion de cartera de clientes.

La empresa hasta el momento no ha llevado a cabo ningun proceso judicial o legal

para la recuperacion de valores de cartera de clientes debido a que la administracion

considera que los procesos legales conllevan gran cantidad de tiempo y dinero, por

€s0, recurre a acuerdo verbales y conversaciones con sus clientes.
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Pregunta 19.- ;Con qué frecuencia se lleva a cabo un monitoreo y seguimiento a las

cuentas por cobrar de parte de la empresa?

Tabla 39. Encuesta aplicada, pregunta nimero 19

NUMERO DE

RESPUESTAS RESPUESTAS %
Diario 0 0%
Mensual 0 0%
Trimestral 0 0%
OPCIONES Semestral 1 14%
Anual 2 29%
No evalla 4 57%
TOTAL 7 100%

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Gréfico 36. Encuesta aplicada, pregunta nimero 19
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Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
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OPCIONES

57%

No evalla

Interpretacion: Como se observa en el grafico No. 29, del total de encuestados, el

57% ha respondido que la empresa no lleva a cabo un monitoreo y seguimiento a las

cuentas por cobrar, el 29% que se lo realiza de manera anual y el 14% que lo hace de

manera semestral.

La empresa no llevar a cabo un seguimiento peridédico de las cuentas por cobrar,

Unicamente anotaciones de pagos, pero por lo general no ha evaluado la morosidad

por cliente.
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Pregunta 20.- ;Cudl de las siguientes opciones cree usted que es una causa que

permitan que el cliente no cancele valores de su deuda con la empresa?

Tabla 40. Encuesta aplicada, pregunta nimero 20

NUMERO DE
0
RESPUESTAS RESPUESTAS Y0
La empresa no envia estados de cuenta 3| 43%
No se notifica vencimiento de fechas de pago 0| 0%
OPCIONES Se aplazan los compromisos de pago 0| 0%
N realiz imien valor r
0 se realiza seguimiento de valores po 4l 57%
cobrar
TOTAL 7(100%
Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
Grafico 37. Encuesta aplicada, pregunta nimero 20
57%
60% 23% -
1 50% A
&
|<5 40%
& 30%
O
0: 20% 0, 0,
S 10% = 7
A Ay
0%
La empresa no No se notifica Se aplazan los No se realiza

Elaborado por:

envia estados de  vencimiento de

cuenta fechas de pago

Perrazo, J. (2022)

OPCIONES

compromisos de

pago

seguimiento de
valores por cobrar

Interpretacion: Como se observa en el grafico No. 30, del total de encuestados, el

57% ha respondido que la causa que permite que el cliente no cancele valores de su

deuda con la empresa es el hecho de no realizar seguimiento de cuentas por cobrar y

el 43% menciona que la causa es que la empresa no envia estados de cuenta.

La empresa no tiene ningun tipo de directriz que les permita saber cual es el manejo

adecuado de cartera de clientes, las responsabilidades o responsables de llevar a cabo

este proceso y esto no permite llevar a cabo las acciones adecuadas para recuperar

valores.
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3.4 Interpretacion de resultados de la lista de verificacion
Apartado 1.- La empresa en cuestion no genera esta informacion debido a la mala
gestidn en cuentas por cobrar, esto genera que los valores no estén actualizados en el
area de ventas y que, por esa misma razon, los valores en esta cuenta no se puedan

disminuir adecuadamente.

Apartado 2.- La empresa a la fecha no tiene prevista esta actividad para la
recaudacion de cartera, debido a que no tiene el suficiente personal como llevar a
cabo visitas personales a clientes y como se sabe, tampoco actualiza continuamente

los valores de cratera de cada cliente.

Apartado 3.- La empresa ni genera este tipo de reportes al departamento de ventas,

no existen tiempos de actualizacion de datos en los saldos de cuentas por cobrar.

Apartado 4.- La empresa no cuenta con politicas ni procedimientos para la
concesion de créditos y cobros, debido a que no se ha dado los parametros adecuados
para llevar a cabo estas actividades de manera escrita al personal competente, se

maneja de manera rustica los movimientos de cuentas por cobrar.

Apartado 5 y 6.- La empresa no hace uso de ningun documento que respalde la
obligacion del cliente con la empresa, esto se debe a que no tiene establecidos

procedimientos claros en el manejo de cartera.

Apartado 7.- La empresa no ha establecido parametros referenciales para calificar a

un cliente apto o no apto para concesion de crédito.

Apartado 8.- La empresa no realiza una notificacion adecuada de saldos de clientes
porque no se han definido responsables de esta actividad en el departamento de

ventas.

Apartado 9.- La empresa no establece formalmente el plazo de cobro de deudas con

clientes, Gnicamente esto queda estipulado de manera verbal.

Apartado 10.- La empresa en este periodo si ha presentado inconvenientes con su
liquidez, como repercusion de esto se retrasd pagos a proveedores, también retraso
en pagos a los trabajadores y para lograr el cumplimiento de estas obligaciones la

gerencia incurrio en financiamiento bancario.
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Apartado 11.- La empresa no lleva a cabo un analisis de forma regular a sus estos

financieros, debido a que se maneja esta informacion solo en gerencia.

3.5 Andlisis horizontal del estado de situacion financiera

Tabla 41. Analisis horizontal del estado de situacién financiera

ANALISIS HORIZONTAL
FABRICA DE EMBUTIDOS BANGO - ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

ACTIVO ANO 2019 ANO 2020 VAR. ABSOLUTA VAR. RELATIVA (%)
CORRIENTE $ 87.40746 $114.102,11

DISPONIBLE

CAJA

Caja General $ 80131 § 178256 $ 981,25 122%
BANCOS

Cooperativa San Francisco $ 114358 $ 211234 $ 968,76 85%
EXIGIBLE

CUENTAS POR COBRAR

Clientes Ventas $ 54.456,78 §$ 85.679,13 $ 31.222,35 57%
(-) Prov. Ctas. Incobrables $ 1415 § 22313 § -81,55 58%
IMPUESTOS FISCALES

Crédito Tributario Rte. Fte. $ 10848 $ 31124 § 262,76 242%
Crédito Tributario Imp. Renta $ 3631 § 248200 $ 2.445,69 6736%
Anticipo Impuesto Renta $ 233721 $ -2.337,21 -100%
REALIZABLE

MERCADERIA

Inventario $ 28.66538 $ 21.89797 $ -6.767,41 -24%
ACTIVO FIJO

DEPRECIABLE

Muebles y enseres $ 573681 $ 573681 0%
Magquinaria y Equipo $ 9483589 § 94.83589 0%
Equipo de Oficina $ 18421 § 18421 0%
Edificios $ 1384995 § 13.849,95 0%
DEPRECIACION ACUMULADA

Dep. Acum. Muebles y Enseres $ 79030 $ - $ 790,30 -100%
Dep. Acum. Maquinaria y Equipo $-26.002,02 $-36.275,92 $ -10.273,90 40%
Dep. Acum. Edificios $ 473215 § -542467 § -692,52 15%
Dep. Acum. Equipo de Oficina $ 3680 $§ 5528 $ -18,48 50%
OTROS ACTIVOS

GTOS. ANTICIPADOS $ -3

GARANTIAS $ -8 -

TOTAL ACTIVO $170.453,05 $186.953,10 $ 16.500,04 10%
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PASIVOS ANO 2019 ANO 2020 VAR. ABSOLUTA VAR. RELATIVA (%)
CORTO PLAZO $ 30.000,00

CUENTAS POR PAGAR

Proveedores $ 55.201,14 $ 71.238,70 $ 16.037,56 29%
CREDITOS BANCARIOS

Crédito Coop. San Francisco $ 60.834,15 $ 31.197,92 $ -29.636,23 -49%
Crédito Coop. Oscus $ - $28.84367 $ 28.843,67

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS

Retencién Fuente IR $ 204,67 $ 27393 $ 69,26 34%
Retencion IVA $ 117,68 $ 117,68

OBLIGACIONES LABORALES

IESS por Pagar $ 641,16 $ 650,21 $ 9,05 1%
X111 Sueldo por Pagar $ 172693 $ 245648 $ 729,55 42%
X1V Sueldo por Pagar $ 159132 $ 226166 $ 670,34 42%
TOTAL PASIVO $120.199,37 $137.040,25 $ 16.840,88 14%
PATRIMONIO ANO 2019 ANO 2020 VAR.ABSOLUTA VAR. RELATIVA (%)
CAPITAL

CAPITAL PAGADO

Capital Pagado $ 37.869,29 $ 37.869,29 $ - 0%
RESERVAS

RESERVAS $ - $ - $

RESULTADOS

EJERCICIOS ANTERIORES

Utilidades Acumuladas $ 749776 $ 9.693,36 $ 2.195,60 29%
DEL EJERCICIO

Utilidades $ 4.886,63 $ 2350,20 $ -2.536,43 -52%
TOTAL PATRIMONIO $ 50.253,68 $ 49.91285 $ -340,83 -1%
TOTAL ACTIVO Y PATRIMONIO $170.453,05 $186.953,10 $ 16.500,05 10%

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Analizando los datos obtenidos de este analisis se puede interpretar que la cuenta que

mayormente ha tenido una variacion en el Activo es la cuenta Crédito tributario Imp.

Renta con un 6736%, seguida de la cuenta Crédito tributario por Retenciones en la

Fuente con un crecimiento del 242%, la cuenta Caja también presenta un aumento

del 122%, ademas de que la cuenta Cooperativa San Francisco se ha incrementado en

un 85%, asi mismo la Provision de cuentas incobrables tiene un alza del 58% y las

Cuentas por Cobrar a Clientes en Ventas también ha tenido un incremento

considerable del 57%.

3.6 Andlisis horizontal del activo

Tabla 42. Anélisis horizontal del activo

DESCRIPCION ANO 2019 ANO 2020 VAR. ABSOLUTA VAR. RELATIVA (%)
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 87.407,46 $114.102,11 $ 26.694,64 31%
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE  $ 83.04559 $ 72.850,99 $ -10.194,60 -12%
TOTAL ACTIVO $170.453,05 $186.953,10 $ 16.500,04 10%

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
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Gréfico 38. Analisis horizontal del activo
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Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
3.7 Andlisis horizontal del pasivo y patrimonio

Tabla 43. Anélisis horizontal del pasivo y patrimonio

TOTAL PASIVO CORRIENTE $120.199,37 $137.040,25 $ 16.840,88 14%
TOTAL PATRIMONIO $ 50.253,68 $ 49.912,85 $ -340,83 -1%
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO  $170.453,05 $186.953,10 $ 16.500,05 10%

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Graéfico 39. Andlisis horizontal del pasivo y patrimonio

LN o
o —
0 @ m
~ =) L 2
$200.000,00 Mg S
$180.000,00 g
$160.000,00 8 &
$140.000,00 24 "
[Tp)
$120.000,00 © x
o™ o~
$100.000,00 X >
$80.000,00 2 2
$60.000,00
$40.000,00
$20.000,00
$_
TOTAL PASIVO TOTAL TOTAL PASIVO Y
CORRIENTE PATRIMONIO PATRIMONIO

= ANO 2019 m ANO 2020

Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
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3.8 Analisis horizontal del estado de situacién de resultados integrales.
Tabla 44. Analisis horizontal del estado de situacion de resultados integrales.

: ANALISIS HORIZONTAL ,
FABRICA DE EMBUTIDOS BANGO — ESTADO DE SITUACION DE RESULTADOS

INTEGRALES

~ ~ VAR. VAR. RELATIVA
INGRESOS ANO 2019 ANO 2020 ABSOLUTA (%)
Operacionales
Ventas $298.912,12 $ 258.168,34 $ -40.743,78 -13,63%
Financieros
Intereses $ 13,04 $ 63,04 $ 50,00 383,44%
Total $298.925,16 $ 258.231,38 $ -40.693,78 -13,61%

~ ~ VAR. VAR. RELATIVA
COSTOS ANO 2019 ANO 2020 ABSOLUTA (%)
Operacionales
Costo de ventas $230.111,53 $ 185.516,57 $ -44.594,96 -19,38%
Total $230.111,53 $ 185.516,57 $ -44.594,96 -19,38%

~ ~ VAR. VAR. RELATIVA
GASTOS ANO 2019 ANO 2020 ABSOLUTA (%)
Administrativos
Sueldos $26.497,72 $ 3452304 $ 8.025,32 30,3%
Otros Gastos $ 580,13 $ 229,82 % -350,31 -60,4%
Gasto Aporte Patronal $ 3.056,02 $ 384924 $ 793,22 26,0%
Gasto XIV Sueldo $ 159132 $ 226166 $ 670,34 42,1%
Gasto X1 Sueldo $ 172693 $ 245648 $ 729,55 42.2%
Beneficios Sociales $ - $ - $ -
Gasto Fondo de Reserva $ 199107 $ 194081 $ -50,26 -2,5%
Operacionales $ -
Honorarios profesionales $ 2566,15 $ 440,00 $ -2.126,15 -82,9%
Combustibles $ 149990 $ 168297 $ 183,07 12,2%
Mantenimiento Vehiculos $ 299,10 $ 63541 $ 336,31 112,4%
Gasto proporcional IVA $ 9.99159 $ 7.13927 $  -2.852,32 -28,5%
Cafeteria $ 1.229,40 $ 166,27 $  -1.063,13 -86,5%
Suministros y Materiales $ 3.189,82 $ 443497 $ 1.245,15 39,0%
Utiles de Oficina $ 57,00 $ 4957 $ -7,43 -13,0%
Depreciacion $10.19460 $ 10.19460 $ - 0,0%
Otros Gastos
Administrativos $ - 3 360,50 $ 360,50
Financieros $ -
Gastos Servicios Bancarios $ 890 $ - $ -8,90 -100,0%
Total Egresos $64.47965 $ 70.36461 $ 5.884,96 -69,5%
RESULTADOS $ 433398 $ 235020 $ -1.983,78 -45,8%

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
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Analizando el Balance de Resultados se puede observar, en el caso de la cuenta

Ventas de mercaderia, este valor ha sufrido una disminucién del 13.63%:; asi mismo,

en el caso de los Gastos se manifiesta un incremento mayoritario del 112,4% en la

cuenta gasto de mantenimiento de vehiculos; seguido de la cuenta Gasto XIII Sueldo

con un incremento del 42,2%.

3.9 Analisis horizontal del ingreso y egreso
Tabla 45. Analisis horizontal de ingreso y egreso

TOTAL INGRESOS $298.925,16 $ 258.231,38 $ -40.693,78

TOTAL EGRESOS $294.591,18 $ 255.881,18 $ -38.710,00

-14%

-13%

RESULTADO $ 433398 $ 235020 $ 1.983,78

-46%

Fuente: Datos proporcionados por la empresa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Grafico 40. Andlisis horizontal del pasivo y patrimonio
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3.10 Analisis vertical del estado de situacién financiera

Tabla 46. Analisis vertical del estado de situacion financiera.

ANALISIS VERTICAL

FABRICA DE EMBUTIDOS BANGO — ESTADO DE SITUACION

FINANCIERA
ACTIVO ANO 2020 % DEL TOTAL
CORRIENTE
DISPONIBLE
CAJA
Caja General $ 1.782,56 0,95%
BANCOS
Cooperativa San Francisco $ 2.112,34 1,13%
EXIGIBLE
CUENTAS POR COBRAR
Clientes Ventas $ 85.679,13 45,83%
(-) Prov. Ctas. Incobrables $ -223,13 -0,12%
IMPUESTOS FISCALES
Crédito Tributario Rte. Fte. $ 371,24 0,20%
Crédito Tributario Imp. Renta $ 2.482,00 1,33%
Anticipo Impuesto Renta $ - 0,00%
REALIZABLE
MERCADERIA
Inventario $ 21.897,97 11,71%
ACTIVO FIJO
DEPRECIABLE
Muebles y enseres $ 5.736,81 3,07%
Maquinaria y Equipo $ 94.835,89 50,73%
Equipo de Oficina $ 184,21 0,10%
Edificios $ 13.849,95 7,41%
DEPRECIACION ACUMULADA
Dep. Acum. Muebles y Enseres $ - 0,00%
Dep. Acum. Maquinaria y Equipo $ -36.275,92 -19,40%
Dep. Acum. Edificios $ -5.424,67 -2,90%
Dep. Acum. Equipo de Oficina $ -55,28 -0,03%
OTROS ACTIVOS
GTOS. ANTICIPADOS $ - 0,00%
GARANTIAS $ - 0,00%
TOTAL ACTIVO $ 186.953,10 100,00%
PASIVOS ANO 2020 VAR. RELATIVA (%)
CORTO PLAZO
CUENTAS POR PAGAR
Proveedores $ 71.238,70 38,11%
CREDITOS BANCARIOS
Crédito Coop. San Francisco $ 31.197,92 16,69%
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Crédito Coop. Oscus $ 28.843,67 0,00%
OBLIGACIONES TRIBUTARIAS

Retencién Fuente IR $ 273,93 0,15%
Retencion IVA $ 117,68

OBLIGACIONES LABORALES

IESS por Pagar $ 650,21 0,35%
X111 Sueldo por Pagar $ 2.456,48 1,31%
X1V Sueldo por Pagar $ 2.261,66 1,21%
TOTAL PASIVO $ 137.040,25 73,30%
PATRIMONIO ANO 2020  VAR.RELATIVA (%)
CAPITAL

CAPITAL PAGADO

Capital Pagado $ 37.869,29 20,26%
RESERVAS

RESERVAS $ - 0,00%
RESULTADOS

EJERCICIOS ANTERIORES

Utilidades Acumuladas $ 9.693,36 5,18%
DEL EJERCICIO

Utilidades $ 2.350,20 1,26%
TOTAL PATRIMONIO $ 49.912 85 26,70%
TOTAL ACTIVO Y PATRIMONIO $ 186.953,10 100,00%

Fuente: Datos proporcionados por la empresa

Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Con base a los datos proporcionados en el andlisis del Balance de Situacion

Financiera del 2020, se puede identificar que, en el Activo, la cuenta mayormente

representativa de este es la cuenta Maquinaria y Equipo con un 50,73%, seguido de

la cuenta Clientes Ventas con un 45,83% y en la cuenta Inventario con el 11.71%; en

el Pasivo la cuenta mayoritaria es Proveedores con el 38,11%; seguida de la cuenta

de Créditos Bancarios de la Cooperativa San Francisco con el 16,69% ; en el

Patrimonio la cuenta con mayor valor y representatividad es la cuenta Capital pagado

con el 20,26% seguida de la cuenta Utilidades Acumuladas con el 5,18%.
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3.11 Analisis vertical del estado se situacion de resultados integrales
Tabla 47. Analisis vertical del estado se situacion de resultados integrales

ANALISIS VERTICAL
FABRICA DE EMBUTIDOS BANGO - BALANCE DE RESULTADOS

INGRESOS ANO 2020 % DEL TOTAL
OPERACIONALES

Ventas $ 258.168,34 99,98%
FINANCIEROS

Intereses $ 63,04 0,02%
Total 3 258.231,38 100,00%
COSTOS ANO 2020 % DEL TOTAL
OPERACIONALES

Costo de ventas $ 185.516,57 100,00%
Total 3 185.516,57 100,00%
GASTOS ADMINISTRATIVOS ANO 2020 % DEL TOTAL
Sueldos 3 34.523,04 49,06%
Otros Gastos $ 229,82 0,33%
Gasto Aporte Patronal 3 3.849,24 5,47%
Gasto XIV Sueldo $ 2.261,66 3,21%
Gasto XIII Sueldo $ 2.456,48 3,49%
Beneficios Sociales 3 - 0,00%
Gasto Fondo de Reserva $ 1.940,81 2,76%
Honorarios profesionales $ 440,00 0,63%
Combustibles $ 1.682,97 2,39%
Mantenimiento Vehiculos 3 635,41 0,90%
Gasto proporcional IVA $ 7.139,27 10,15%
Cafeteria 3 166,27 0,24%
Suministros y Materiales $ 4.434,97 6,30%
Utiles de Oficina $ 49,57 0,07%
Depreciacion $ 10.194,60 14,49%
Otros Gastos Administrativos 3 360,50 0,51%
Total $ 70.364,61 100,00%

Fuente: Datos proporcionados por la empresa

Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

Como se presenta en el andlisis vertical del estado de resultados, podemos deducir
que en cuento a los ingresos la cuenta con mayor representatividad es la cuenta
Ventas con el 99,98% del total; de la misma manera, en el caso de costos esta

representado al 100% por el costo de ventas y, en el caso de los gastos la cuenta

mayoritaria esta representada por el gasto sueldos con el 49,06% del total.
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3.12

Tabla 48. Tabla de Indicadores Financieros

Anadlisis de los indicadores financieros

INDICADOR

FORMULA

RESULTADO

INTERPRETACION

Capital de trabajo

Activo Corriente -
Pasivo Corriente

$ -22.938,14

La empresa, para el afio
2020, tiene un capital de
trabajo de -22.938,14; el
valor es negativo, esto
quiere decir que la
liquidez de la empresa no
esta en optimas
condiciones.

Razén Corriente

Activo Corriente /
Pasivo Corriente

88,0%

La empresa, para el afio
2020, tiene una razén
corriente del 88%, esto
quiere decir que en solo
esa razon la empresa
puede cumplir con sus
obligaciones.

Prueba Acida

(Activo Corriente-
Inventarios) /
Pasivo Corriente

81,75%

La empresa, en cuanto a la
prueba &cida, tiene un
valor de 81,75%, esto
indica que por cada dolar
de deuda la empresa
cuenta con 0,82 de sus
activos para cumplir con
sus obligaciones. A pesar
de que la empresa un nivel
alto de ventas al afio de
estudio, se debe mejorar la
gestion de los activos en
cuentas por cobrar.

Rotacién de
cartera

Ventas/Cuentas por
cobrar promedio

1,75

Las cuentas por cobrar
dentro de la empresa
giraron 1,74 veces durante
el periodo 2020, esto
quiere decir que se debe
incrementar la rotacién de
cartera para que la liquidez
también aumente.
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Periodo promedio
de cobro

(Cuentas por cobrar
promedio*365) /
ventas a crédito

208 dias

En cuanto al periodo
promedio de cobro se
puede observar que, en
promedio los valores de
cartera en la empresa se
recuperan o hacen
efectivos cada 208 dias.

Nivel de
endeudamiento

Total Pasivo / Total
Activo

73,30%

El nivel de endeudamiento
para la empresa es del
73,3%, este es el
porcentaje de
participacion de los
acreedores, esto debido a
que la empresa tiene
valores significativos en
cuentas por pagar y de
igual en las cuentas por
cobrar, es necesaria una
mejor gestion en los
puntos mencionados.

Endeudamiento
patrimonial

Pasivo Total /
Patrimonio

274,56%

El resultado obtenido
indica que el patrimonio
de la empresa esta
comprometido en un
274,56% con los
acreedores, asumiendo asf
que los acreedores tienen
una gran participacion en
la empresa.

Endeudamiento
financiero

Obligaciones
Financieras /
Ventas netas

23,26%

Se puede determinar con
la aplicacion de este
indicador financiero que,
las obligaciones contraidas
por la empresa con
entidades financieras,
equivale al 23,26% del
total de ventas del afio
2020. Se entiende con esto
que la empresa no logra
cumplir con estas
obligaciones.

Fuente: Datos proporcionados por la empresa

Elaborado por: Perrazo, J. (2022)
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3.13 Matriz de evaluacion de factores externos
Aplicar esta matriz a la investigacion evaluara y resumira la informacion de caracter

econdmica, politica, cultural, tecnoldgica, demogréfica y competitiva que tengan
relacion directa con la Fabrica de Embutidos Bango y la afecte, asi se podra

aprovechar oportunidades y detectar posibles amenazas.
A continuacion, se detallan las ponderaciones que se utilizaran en la elaboracion de

la matriz.

Tabla 49. Tabla de ponderacion de matriz de evaluacion de factores externos

CALIFICACION VALOR

Nada importante 1

Poco importante

2
Importante 3
4

Muy importante

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

El minimo de ponderacion sera de 1.0 hasta llegar al maximo de 4.0, en donde la
calificacion promedio es de 2.5. Cuando los totales ponderados reflejen resultados
menores al promedio de 2.5, indicara que las estrategias de la empresa no estan
logrando aprovechar las oportunidades y tampoco estdn minimizando amenazas,
mientras que cuando la ponderacion sea superior, indicara que la direccion de la
empresa responde de forma adecuada a las oportunidades y amenazas que se le

presentan.

Tabla 50. Matriz de evaluacion de factores externos

: . PESO
FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO |CALIFICACION PONDERADO
OPORTUNIDADES
Crecimiento de la demanda. 0,10 3 0,3
Comercializar diversas presentaciones de sus productos. 0,15 2 0,3
Expansion del mercado de comida rapida. 0,20 3 0,6
Cada vez son mas exigentes los gustos de los consumidores. 0,05 2 0,1
AMENAZAS

Incremento de marcas competitivas. 0,20 4 0,8
Crisis econdmicas a nivel nacional e internacional. 0,15 3 0,45
Aumento de precios de las materias primas. 0,05 4 0,2
Leyes que impiden el desarrollo econémico de la empresa. 0,10 3 0,3
TOTAL 1,00 3,05

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Perrazo, J. (2022)

85



El analisis arroja un resultado de 3,05, esto quiere decir que la empresa esta
direccionando bien sus objetivos para alcanzar las oportunidades que se le presenten
y afrontar futuras amenazas que puedan afectar a la organizacién, estd con una

posicion estable dentro de su &mbito externo.
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CAPITULO IV

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 Conclusiones

Una vez realizado el diagnostico del manejo de cartera, tiempos de
vencimiento y morosidad de la fabrica de Embutidos Bango se concluye que
la gestion llevada a cabo por la empresa no garantiza que los valores por
cobrar de clientes sean recaudados de forma adecuada, ademas, los montos
que mantiene la empresa en cuentas por cobrar a clientes son considerables
Ilegando a un nivel de morosidad del 57% para el afio 2020 en relacion al
total de las ventas a crédito, afectando de manera directa la liquidez de la
empresa. Los tiempos de vencimiento exceden los 60 dias, factor que afecta
la morosidad y se incrementa facilmente.

Finalmente se concluye que, al disefiar el sistema de recuperacion de cartera
para la empresa se consideraron la elaboracion de politicas de cobranza, se
generod un proceso para la calificacion de clientes para otorgar crédito y de
igual manera un proceso adecuado para la recuperacion de cartera de
crédito, mediante los cuales se pretende reducir considerablemente los

valores de morosidad y evitar problemas de liquidez a la empresa.

4.2 Recomendaciones

Se recomienda a la empresa el uso del sistema de gestion para la recuperacion

de cartera elaborado por el investigador, en donde se podra encontrar las
politicas de cobro que estan direccionadas a la situacion actual de la empresa
para mejorar la recuperacién de valores y la disminucién de la morosidad de
la empresa, en donde se presentan flujogramas de facil comprension para
Ilevar a cabo estos procesos en las operaciones de ventas a credito.

Finalmente se recomienda a la empresa tomar en cuenta la calificacién de
clientes dptimos para otorgamiento de crédito, esto respalda el cumplimiento
de sus obligaciones. Las renegociaciones, extender tiempos de pago y evaluar
opciones de pago en casos extraordinarios, lo va a poder realizar mediante el
uso de las politicas de cobros propuesta en el sistema de recuperacion de

cartera realizado por el investigador en el presente proyecto integrador.
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ANEXOS

Anexo 1.- Cuestionario

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

-
A
FSCULTAD DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA
e

CARRERA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA

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

Empleados de la fabrica de Embutidos Bango de la ciudad de Pelileo.

Objetivo: Disefiar un sistema de gestion para la recuperacion de cartera en tiempos
de pandemia por COVID-19 en la fabrica de Embutidos Bango de la ciudad de
Pelileo en el afio 2020.

Instrucciones:

e Lea detenidamente las preguntas y conteste con la mayor sinceridad.

e Marqgue con una X la respuesta que usted considere, una sola opcion.

CUESTIONARIO DE ENCUESTA

Pregunta 1.- ;Existen en la empresa politicas definidas que determinen el proceso

para otorgar crédito a los clientes?

RESPUESTAS NUMERO DE RESPUESTAS
Sl
OPCIONES NO
TOTAL

Pregunta 2.- ;Cuenta la empresa con un manual de politicas y procedimientos

especificamente para la recuperacion de cartera de crédito?

RESPUESTAS NUMERO DE RESPUESTAS
Sl
OPCIONES NO
TOTAL
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Pregunta 3.- ;Las obligaciones con proveedores son atendidas con eficiencia?

Sl
NO

OPCIONES

Pregunta 4.- ;Se han realizado capacitaciones en la empresa, al personal, con temas

relacionados al manejo de las cuentas por cobrar?

Siempre
Casi siempre
Pocas veces
Nunca

OPCIONES

Pregunta 5.- ;Considera usted que es necesaria la implementacion de politicas que

permitan a la empresa un mejor control y valores menores en lo relacionado con
morosidad en la cartera de clientes?

Sl

OPCIONES NO

Pregunta 6.- ; Antes de realizar una compra a proveedores, la empresa considera que

los plazos de pago sean mayores a los que se otorga a los clientes?

Siempre

Casi siempre

OPCIONES
Pocas veces

Nunca
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Pregunta 7.- De las siguientes opciones, ¢cuél considera usted que es la mas
apropiada para aplicarla en la recuperacion de cartera de clientes?

Visita a clientes

Llamadas telefonicas

OPCIONES Envio de estados de deuda
mensuales

Gestor de cobranzas

Pregunta 8.- Para el afio 2020, ¢la empresa contaba con un sistema contable?

Sl

OPCIONES NO

Pregunta 9.- Segun su criterio, ¢en qué periodo de tiempo se concentra la mayor

parte de morosidad de cartera de clientes?

1-10 dias
11-20 dias
21-30 dias

30 0 mas dias

OPCIONES

Pregunta 10.- Para otorgar crédito a clientes, ¢;la empresa toma en cuenta el tipo de

mercaderia que adquieren los clientes?

Sl
NO

OPCIONES
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Pregunta 11.- ;Usted conoce los riesgos a los que se enfrenta la empresa al

momento de otorgar crédito a sus clientes?

Sl
NO

OPCIONES

Pregunta 12.- ;Cree usted que el hecho de que la empresa tenga valores altos en

cartera vencida sea un riesgo para la empresa?

Sl
NO

OPCIONES

Pregunta 13.- ;Es de su conocimiento que la empresa haya sufrido pérdidas

economicas a causa de la cartera vencida de clientes?

Sl
NO

OPCIONES

Pregunta 14.- ;La empresa estudia las garantias de crédito de los clientes al

momento de conceder créditos?

Sl
NO

OPCIONES

Pregunta 15.- Segun su criterio, ¢qué tipo de garantias de crédito la empresa deberia

analizar al momento de otorgar crédito a clientes?

Garantias documentales

OPCIONES Garantias personales
Garantias prendarias
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Pregunta 16.- Segun su criterio, ¢cree usted que la pandemia por COVID-19 afecto
el proceso de recuperacion de cartera de clientes por parte de la empresa?

Sl

OPCIONES NO

Pregunta 17.- Segun su criterio, ¢como calificaria la gestion de la empresa en el

proceso de recuperar valores de cartera de clientes?

Excelente
Muy bueno
OPCIONES Bueno
Regular
Deficiente

Pregunta 18.- ;Se han planteado procesos legales o judiciales para recuperar valores

de cartera de crédito a clientes por parte de la empresa?

Sl

OPCIONES NO

Pregunta 19.- ;Con qué frecuencia se lleva a cabo un monitoreo y seguimiento a las

cuentas por cobrar de parte de la empresa?

Diario

Mensual

Trimestral

OPCIONES
Semestral

Anual

No evalla
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Pregunta 20.- ;Cual de las siguientes opciones cree usted que es una causa que

permitan que el cliente no cancele valores de su deuda con la empresa?

La empresa no envia estados de cuenta
No se notifica vencimiento de fechas de pago
OPCIONES Se aplazan los compromisos de pago

No se realiza seguimiento de valores por
cobrar
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Anexo 2.- Certificado RUC de la empresa

~ Certificado
Registro Unico de Contribuyentes
Apellidos y nombres Numero RUC
PERRAZO YAGUAR LUIS JACINTO 1802554707001
Estado Régimen Artesano
ACTIVO RIMPE - EMPRENDEDOR No registra
Fecha de registro Fecha de actualizacion
16/02/2004 11/04/2016
Inicio de actividades Reinicio de actividades Cese de actividades
16/02/2004 No registra No registra
Jurisdiccion Obligado a llevar contabilidad
ZONA 3/ TUNGURAHUA / SAN PEDRO DE PELILEO SI
Tipo Agente de retencion Contribuyente especial
PERSONAS NATURALES SI NO

Domicilio tributario

Ubicacion geografica

Provincia: TUNGURAHUA Canton: SAN PEDRO DE PELILEO Parroquia: GARCIA
MORENO (CHUMAQUI)

Direccion

Barrio: CASERIO PAMATUG Calle: VIA A PAMATUG Numero: 707 Interseccion:

VEINTE Y CUATRO DE MAYO Referencia: ATRAS DEL INSTITUTO SUPERIOR
PELILEO

Medios de contacto

Teléfono trabajo: 032830536 Celular: 0999497153 Email: embutidosbango-
1@hotmail.com

Actividades econdmicas

+ 10102201 - FABRICACION DE PRODUCTOS CARNICOS: SALCHICHAS, SALCHICHON, CHORIZO,
SALAME, MORCILLAS, MORTADELA, PATES, CHICHARRONES FINOS, JAMONES, EMBUTIDOS,
ETCETERA. INCLUSO SNACKS DE CERDO.

Establecimientos
Abiertos Cerrados
1 1

Obligaciones tributarias
+ 1011 - DECLARACION DE IMPUESTO A LA RENTA PERSONAS NATURALES

+ 2021 - DECLARACION SEMESTRAL IVA
+ 1031 - DECLARACION DE RETENCIONES EN LA FUENTE
* ANEXO TRANSACCIONAL SIMPLIFICADO

Las obligaciones tributarias reflejadas en este documento estan sujetas a cambios. Revise

periédicamente sus obligaciones tributarias en www.sri.gob.ec.

12

www.sri.gob.ec
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Apellidos y nombres Numero RUC
PERRAZO YAGUAR LUIS JACINTO 1802554707001

Numeros del RUC anteriores

No registra
Cadigo de verificacion: CATRCR2022002632906
Fechay hora de emision: 15 de noviembre de 2022 18:10
Direccion IP: 45.173.230.102

Validez del certificado: El presente certificado es vélido de conformidad a lo establecido en la
Resolucion No. NAC-DGERCGC15-00000217, publicada en el Tercer Suplemento del Registro Oficial
462 del 19 de marzo de 2015, por lo que no requiere sello ni firma por parte de la Administracion
Tributaria, mismo que lo puede verificar en la pagina transaccional SRI en linea y/o en la aplicacion
SRI Mavil.

2/2

www.sri.gob.ec
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Anexo 3.- Entrevista al gerente de la empresa

BeChioy UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
STy
i)

-
(@)
£

: FSCULTAD DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA
) 32

CARRERA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA
Entrevista dirigida al Gerente de la empresa.

Objetivo: Conocer el estado actual de la empresa con relacion a las cuentas por
cobrar y sus procesos de recuperacion de valores.

Entrevistado: Ing. Luis Perrazo
Dia: 08/10/2021 Hora: 15:00 pm
Entrevista:

1.- ¢Cual es el proceso que tiene implementada la empresa para determinar si se

otorga o no crédito a sus clientes?

La persona que decide a quien se debe otorgar crédito es el gerente, lo hace de
manera no muy técnica unicamente después de mantener una conversacion con el
cliente no establece fechas maximas de pago y tampoco genera un documento que
acredite la obligacion del cliente con la empresa, no investiga datos del clientes y
tampoco hace un seguimiento de saldos ya que, después de la primera venta a
crédito, existen pagos por parte de los clientes como abono a la cuenta dejando
siempre un saldo que con el tiempo se vuelve grande y dificil de recuperar.

2.- ¢Cudles son las estrategias que maneja la empresa actualmente para

recuperar valores de cartera de clientes?

Actualmente el manejo de cartera de clientes es basico y se lo hace de la siguiente
manera; receptamos el pedido del cliente y se lo prepara, se lo entrega y se anota en
su respectivo cuaderno, ya que, cada cliente tiene un cuaderno de compras. Al llegar
el siguiente pedido el cliente abona a la cuenta anterior, pero por lo general, no
cancela el total y por ello se viene acumulando valores de cartera de clientes altos,
pero como siguen realizando pedidos la empresa no duda en seguirle vendiendo ya

que, aunque no cancela todo, es efectivo que ingresa a la empresa.

100



3.- ¢Como afectd la pandemia por COVID-19 a los cobros de cartera de clientes

para su empresa?

Como no se podia distribuir el producto facilmente las ventas y pedidos
disminuyeron considerablemente, y lo poco que se vendia a los compradores
mayoristas se lo hacia a crédito, en cierto punto no se lograba recuperar el pago ni
del 30% del total del pedido. Nos golped duro ya que, como forma de no perder tanta
liquidez se les empez6 a quitar el crédito y unicamente se llevaban el producto de
contado, era en menor volumen, pero habia que garantizar la liquidez de la empresa

en lo que mas se pueda.

4.- ¢La empresa para el afio 2020 contaba con un programa informatico
contable que le permita mantener de manera digital la informacion de saldos

por cobrar a clientes?

No, la empresa no habia adquirido ningin programa contable o algo parecido,
Unicamente se manejaba en cuadernos en donde se tenian registradas las ventas y
abonos a los saldos dados en crédito. No se los actualizaba de manera periddica lo

cual no permite tener un saldo total real de lo que nos estaban debiendo a la fecha.

5.- ¢Se emiten reportes de saldo y se los envia a los clientes de manera

periodica?

No, cuando los clientes abonaban se disminuia el valor al total de la venta anterior,
pero, como por lo general no cancelaban el total, los saldos no se los tenia tan en
cuenta y esos saldos son los que hacian crecer el valor de la deuda de manera mas

rapida.
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