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RESUMEN

GIMO S.A. es una Compaiiia que tiene por actividad principal compra y ventas
de Equipos de Computacion, ademas de servicio técnico y comercializacion de
Software Administrativo Contable, por la naturaleza del negocio es una
empresa con mucha competencia en el mercado, y mas aun si no existen
politicas y procedimientos para evaluar a los clientes a quienes se les vende a
crédito, lo que implica un mayor riesgo de incobrabilidad de dicha cartera que
principalmente es por la insolvencia de los deudores. Otra de sus falencias
que existe es al momento de la recuperacion de la cartera no se la realiza en
los tiempos establecidos, y al no recuperarlas oportunamente la Compafiia no
puede invertir su capital en la adquisicibn de nueva mercaderia. Otro
problema también es que los ejecutivos como los empleados no tienen un
manual de funciones escrito para que puedan desempefiar mejor sSus

responsabilidades dentro de la empresa.

El riesgo de crédito es la posible pérdida que asume un agente econdmico

como consecuencia del incumplimiento de las obligaciones contractuales que

incumben a las contrapartes con las que se relaciona. La metodologia

empleada en esta investigacién es método de observacién y encuesta el cual
lo emplearemos para revelar el desarrollo cronoldgico del sistema de crédito,
con la finalidad de obtener un procedimiento l6gico y alcanzar la comprensién
gue buscamos. La informacion la obtendremos realizando una encuesta a los
empleados y clientes. Nuestra propuesta se basa en un manual de funciones,

politicas y procedimientos.

Palabras Claves:

Comercializacion, Clientes, Riesgo de Crédito, Manual de Funciones, Manual
de Politicas y Procedimiento.


http://es.wikipedia.org/wiki/Agente_econ%C3%B3mico
http://es.wikipedia.org/wiki/Contrato
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Contraparte&action=edit&redlink=1

ABSTRACT

Is a company that has by main activity purchase and sales of Computers, In
addition to technical service and marketing of Software Accounting
Administrative, By the nature of the business is a company with a lot of
competition in the market, And even more so if there are no politics and
procedures to assess the customers who sells them to credit, What entails a
greater risk of uncollectibility of the portfolio that it is mainly by the insolvency
of the debtor. Another of its shortcomings is that exists at the time of recovery
of the portfolio are not performed in the set times, And to not retrieve them in
due course the company cannot invest their capital in the acquisition of new
merchandise. Another problem is that the executives and employees do not
have a manual written function to better fulfill their responsibilities within the

company.

The credit risk is the possible loss that assumes an economic agent as a result
of a breach of their contractual obligations to the counterparts that relates, The
methodology used in this research is scientific method of observation and
which we will continue to reveal the chronological development of the credit
system, with the purpose of obtaining a logical procedure and reach the. The
information we get conducting a survey to clients and employees. Our

proposal is based on a manual of functions, politics and procedures.
Key words

Merchandising, Customers, Credit Risk, Manual of Funtions, Manual of Politics

and Procedures.



INTRODUCCION

Esta investigacion se desarrollara en la Compafia GIMO S.A., ya que la mencionada
Compaiiia carece de eficiencia en el andlisis crediticio, para evaluar a los clientes a

los cuales se les otorga diferentes dias y monto de crédito.

Por lo expuesto, es necesario la creacibn de un manual de politicas y
procedimientos de crédito y cobranzas que proporcionen lineamientos que permitan
a la Compainia cuantificar el riesgo de crédito y encaminar sus esfuerzos a realizar
una adecuada administracion de los riesgos, pues, mas alla de ser un requerimiento
normativo, constituye un elemento fundamental para fortalecer su solvencia y

asegurar su viabilidad en el largo plazo.

Asi es preciso que se amplie algunas definiciones de la horma de administracion del
riesgo de crédito como el incumplimiento; la probabilidad de incumplimiento; el
horizonte de tiempo, la informacion minima que debe ser recopilada por la empresa
y la seleccién de variables para la construccion de bases de datos; los aspectos que
deben considerarse al estimar la exposicion del riesgo de crédito y la severidad de la
pérdida. Es importante incluir en todas las actividades y responsabilidades a las
personas que laboran en la empresa, y mas aun a las encargadas de realizar la
autorizacion de crédito y quien realiza las cobranzas, para el cumplimiento de los

objetivos organizacionales.

El desarrollo de esta investigacion se ha dividido en cuatro capitulos a saber.

El Capitulo I, contiene el planteamiento del problema donde describimos el
problema, detallamos las causas y consecuencias que se producen, su delimitacién,
formulaciéon del problema, referimos sus objetivos generales, especificos, y la

justificacion del mismo.

El Capitulo Il, corresponde al Marco Tedrico, en el que se detallan los antecedentes
del tema, basandose en las diferentes fundamentaciones tedricas, se presenta el
soporte teorico relacionado con el Riesgo de crédito, asi como la fundamentacion

legal con respecto a la Investigacion.



El Capitulo Ill, contiene la metodologia que se va a aplicar, los métodos de
investigacion, tipos y niveles de investigacion escogida; se detalla la
Operacionalizacion de las variables dependiente e independiente; asi como la
formulacion de las hipotesis generales y particulares, aqui también se indican las

técnicas e instrumentos utilizados para la recoleccién de la informacion.

Capitulo 1V, contiene en analisis e interpretacion las los resultados de las encuesta
realizadas, los cuales se presentan en forma ordenada y proporcionan informacion
necesaria para seguir con nuestro proceso. Asi mismo pudimos comprobar cada una

de las hipotesis planteadas.

Capitulo V, contiene la propuesta de la investigacion que consiste en la elaboracion
de organigrama estructural y funcional de la Compafiia, manual de funciones para
ejecutivos y empleados. Manual de procedimientos y politicas de créditos, cobranzas

y contabilidad, andlisis financiero.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Problematizacion

Con frecuencia se ha utilizado el término procedimientos contables en las empresas,
esto como parte fundamental de la administracién, ayudando incluso a trazar las
politicas a la gerencia en atencién de metas y objetivos previstos y controlando los
registros que respaldan la gestion de las mismas. Incluidas en estos procedimientos

contables tenemos a las cuentas por cobrar.

Por lo general las empresas preferirian vender al contado en lugar de vender a
crédito, sélo que las presiones de la competencia obligan a la mayoria usar este tipo

de venta.

De esta manera, se ha empleado esta figura en la actualidad con mucha frecuencia.
Podemos decir, que toda empresa debe disponer de politicas de crédito bien
establecidas, logrando obtener ciertas ganancias, tomando en cuenta su efectividad
en la administracién de las cuentas por cobrar, asi como la rentabilidad y riesgo de

la organizacion.

La Empresa GIMO S.A. ubicada en la ciudad de Guayaquil se dedica a la compra y
venta de Hardware de Ultima generacion, ha detectado en el afio 2011 algunas
anomalias especialmente en el Departamento de Crédito y Cobranzas tales como
faltantes no registrados en las cuentas por cobrar a clientes que cancelan en
efectivo provocando la falta de credibilidad por parte de estos clientes, desequilibrio
financiero y escases de liquidez que impiden cumplir a tiempo con ciertas

obligaciones.



No se realiza un correcto andlisis de crédito, otorgando facilidades de pago a
clientes cuya recuperacion de saldos se torna lenta y débil hasta llegar a la pérdida

de los mismos, transformandose en incobrables.

La Empresa no cuenta con un reglamento interno ni politicas, por lo que no hay un
orden en las funciones de cada empleado, pudiendo duplicarse o no realizarse

determinadas actividades que alteran el buen funcionamiento de la Empresa.

Debido a la falta de politicas y procedimientos, en la Empresa se contrata a personal
no capacitado, siendo uno de los problemas en el Departamento Financiero, por lo
que no se realizan los correctos andlisis estadisticos de las cuentas incobrables, ni

los analisis comparativos de ratios financieros entre periodos contables.

Se han detectado deficiencias en la gestion del Departamento de Crédito y
cobranzas, razén por la cual la empresa puede estar expuesta a riesgos no
controlados, e irregularidades, que al no ser corregidas oportunamente afectaran el
ambito financiero. En consecuencia con lo anteriormente expuesto, la empresa debe

lograr un trabajo eficaz para dar cumplimiento al logro de sus objetivos.
1.1.2 Delimitacion del problema

Este proyecto de investigacion se llevara a cabo en el pais Ecuador, correspondiente
a la region Costa, especificamente en el Canton Guayaquil, el mismo que se
encuentra ubicado al este de la Provincia del Guayas. El Sector Empresarial al que

corresponde este proyecto es a la Microempresa de Hardware.

La empresa se encuentra ubicada en el km 2,5 de la Av. Carlos Julio Arosemena, en
el C.C.ALBANBORJA.

Cuenta con una poblacion de 20 personas, 9 mujeres y 11 hombres. De este
Universo podemos decir que 3 poseen titulo de tercer nivel y Maestria en el Area
de Administracion, 2 poseen titulo de tercer nivel en el area Financiera, 3 posee
titulo de Tecndlogo en el departamento Técnico, 9 aun no terminan sus estudios

universitarios y 3 son bachilleres.



El personal esta divido por Departamentos de la siguiente manera:

Departamento Financiero laboran 4 personas, departamento de Talento Humano 2
personas, Departamento Técnico 5 personas, departamento de Sistema 2 personas,
departamento de Ventas 4 personas y en Administracion 3 personas.

Actualmente contamos con una cartera de 56 clientes.

1.1.3 Formulacion del problema

¢Qué incidencia tienen sobre la liquidez de la empresa las diferentes anomalias
encontradas en el departamento de Crédito y Cobranzas de la Empresa GIMO S.A.
en la ciudad de Guayaquil durante el afio 20117

1.1.4 Sistematizacion del problema

1. ¢Qué efecto tiene la inconsistencia de los balances que tiene las cuentas que

maneja el Departamento de Crédito y Cobranzas?

2. ¢En qué influye el no realizar un correcto analisis de crédito al margen de

utilidad que pueda obtener la empresa?

3. ¢Qué efecto tiene para la Empresa el no contar con un reglamento interno ni

politicas de procedimiento?

4. ¢De qué manera influye a la Empresa el contar con personal no capacitado

en las diferentes areas?

1.1.5 Determinacién del tema

Reingenieria del Departamento de Crédito y Cobranzas de la Empresa GIMO S.A.

en la ciudad de Guayaquil durante el afio 2012.



1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo General.

Establecer un andlisis que pueda identificar las diferentes anomalias del
departamento de Crédito y Cobranzas utilizando para esto herramientas

informaticas, investigacion de mercado, para mejorar el desempefio departamental.

1.2.2 Objetivos Especificos.

1. Identificar el efecto que ocasiona en los Clientes y la Empresa los faltantes

encontrados en el departamento de Crédito y Cobranzas.

2. Determinar las normas que se utilizaran para otorgar los créditos.

3. ldentificar las causas que motivaron la ausencia de reglamento interno y

politicas de procedimiento en la empresa.

4. Definir la influencia que tiene los tiempos que retrasa los procesos al ingresar

personal no capacitado.

1.3 JUSTIFICACION
Justificacion de la Investigacion

Es muy importante para toda empresa tener sanas sus finanzas, manteniendo un
equilibrio dentro de su balance general que le permita involucrarse con nuevas
oportunidades de negocio, lamentablemente las formas de pago de los clientes, en
ocasiones se torna muy lento, debido a que ellos también buscan un bienestar en
sus recursos Y los periodos de pago de estas cuentas se hacen largos, provocando

un retorno del efectivo no muy rapido como se lo desearia.



Lo Optimo para las empresas es lograr un movimiento eficaz y eficiente de los
créditos otorgados y las cuentas por cobrar, para asi operar de manera adecuada y

cumplir con las politicas establecidas.

Aunque las cuentas por cobrar generan costos obligatorios para las empresas y
ademas un cierto riesgo, producto del otorgamiento de crédito, éstas le van a

permitir intensificar los niveles de ventas y el &mbito de los clientes.

Muchas empresas tienen en sus cuentas por cobrar una gran inversion debido a que

forman la mayor parte de su activo en sus estados financieros

El area de Talento Humano es muy importante en la organizacién del componente
humano, por lo que el sector empresarial estd cada vez mas consciente que la
gestion del Talento es una estrategia crucial del negocio que brinda competitividad y

crecimiento a cualquier empresa.

Las politicas y procedimientos en la empresa deben tener una funcién primordial

dentro del area de Crédito y Cobranzas.

El planteamiento de este tema se debe a que existe una desorganizacion en estas
areas, y se evidencia en una dificultosa tarea de recuperacion de la cartera vencida.
Al no manejar adecuadamente los créditos otorgados, y la supervision a los
vendedores, permitimos que la empresa funcione en un desorden total, sobre todo,
esto genera en los clientes un nivel de insatisfaccion y desconfianza. Esto
desencadena el no contar con informacion fundamental precisa y veraz al momento

de que lo requiera el gerente para tomar decisiones importantes.

Razones como las anteriores justifican la investigacién ya que es importante y
necesario un adecuado control de los procedimientos en los departamentos

cuestionados.



CAPITULO Il
MARCO REFERENCIAL
21 MARCO TEORICO
2.1.1 Antecedentes Histdricos de la Compaiiia

GIMO S.A. es una empresa privada con mas de 14 afios de presencia en el mercado
ecuatoriano dedicada a proveer servicios, equipos y programas que cumplan con el
objetivo de constituirse en tecnologia eficaz y productiva para todos sus clientes,

logrando asi su crecimiento y satisfaccion.

GIMO S.A. fue fundada durante el afio de 1994, con su lema original: "Tecnologia y
Servicio" implantaron la politica de Servicio al cliente que siempre los ha

caracterizado.

Desde su fundacién la principal preocupacion de la empresa es la de mantener en
niveles de excelencia el servicio al cliente, para esto se esmeran en responder en el
menor tiempo posible toda solicitud de Soporte Técnico, y si el caso es que tenga un
contrato de mantenimiento el tiempo de respuesta maximo es de dos horas. El
Departamento Técnico esta formado por personal que esta siendo constantemente
capacitado en productos y tecnologia de punta con el objetivo que se sientan

respaldados 100% por nuestra empresa.

Todo esto da la garantia de recibir un servicio que le va a ahorrar dolares por contar
con un servicio técnico agil y con conocimiento exacto de lo que debe de hacer para
que el cliente mantenga a su Hardware y Software en un éptimo nivel productivo.

Y, si el cliente posee una empresa en varias ciudades del pais, con solo una llamada

se dara el mejor servicio a nivel nacional.

GIMO S.A. considera que la informacion es el recurso mas importante del nuevo
siglo y por lo tanto desea ser una compafia lider en la asesoria, implementacion y

servicio de tecnologia informatica integral.



La empresa Gimo S.A. se inicio en un dormitorio de la casa de uno de los duefos

de esa época en 1993, fueron dos amigos que se unieron para formar un negocio.

Este inicio con dos personas las cuales se encargaban de vender computadoras a

pequefios negocios y a personas naturales, tenian en esa época solo 2 proveedores.

Mas tarde decidieron que podrian incrementar sus ventas ofreciendo Servicio
Técnico a las personas que habian comprado las computadoras o a las empresas

gue necesitaran el mismo.

En esa época contaban ya con el siguiente personal:

Técnico 1
Vendedor 1
Secretaria 1
Administrador 1

Para estos momentos la empresa necesitd mudarse de local y lo hizo a la Cdla.
Nueva Kennedy

Se empez6 a desarrollar un Software Administrativo —Contable el mismo que se
comercializdé con éxito, por lo que la empresa se vio en la obligacion de contratar
mas personal y buscar diferentes proveedores para cubrir todas las demandas de

sus clientes nuevos los mismos que de 5 clientes creci6 a 20.

Los proveedores se incrementaron a 6, dandonos mayores dias de crédito y mejores

precios.

La empresa empez6 a dar servicio Técnico, vender Hardware y Software, esto la

convirtié en una empresa completa que blinda a sus clientes con todos los Servicios.

Hoy podemos decir que la Empresa se encuentra posesionada en la ciudad de
Guayaquil, brindado servicio y venta de Hardware a un costo muy competitivo y

vendiendo un Software que esta a la altura de los mejores del mercado.



En un mundo cada vez mas competitivo e integrado GIMO S.A. lograra la
satisfaccion total de sus clientes en relacion a la inversion realizada por ellos en

tecnologia del procesamiento de informacion.

Inicios Historicos del Comercio y El Servicio

En la antigledad y desde los origenes del hombre surgié el comercio, al principio
solo como un simple intercambio de bienes y servicios, mas tarde de manera formal
al inventarse el dinero, por ello se hace necesaria una serie de regulaciones de las

actividades ligadas al comercio.

En los albores de las primeras civilizaciones y debido a que la especializacién del
trabajo se fue haciendo cada vez mas sofisticada, el simple intercambio de bienes y

servicios dejo de ser practico.

Con la invencién del dinero, los comerciantes pudieron comprar y vender productos

a distancias cada vez mayores.

Los fenicios, fueron los primeros en aventurarse fuera de su lugar de origen para
comprar y vender productos diversos de los mas remotos pueblos, de hecho, a ellos
se les identifica como el primer pueblo de comerciantes, navegantes y viajeros,
muchos afios después los portugueses y venecianos reafirmaron esta practica

mercantil.

En América la base del dinero fue el cacao, los bienes preciosos, las plumas de aves

sofisticadas y el jade.*

A partir de la conquista de América, el valor del cacao, las plumas y el jade se
volvieron obsoletos, fueron sustituidos por monedas metalicas hechas de materiales

preciosos.

! CARENO, Alberto Maria: Breve Historia del Comercio, México, Editorial Porrta, 1964



Con el avance de la civilizacién y en los tiempos modernos la actividad comercial
sufre transformaciones que van complicando el trato del comercio, los gobernantes
de los diferentes paises tratan de reglamentar dicha actividad para garantizar el
buen manejo de los participantes, de ahi que surja el “Derecho Mercantil”, entendido
como un conjunto de normas cuya funcion es regular los actos de comercio que el
hombre realiza, es decir que regula a las personas fisicas y las morales (empresas)
gue intervienen en actos objeto de las transacciones mercantiles, ya sea por bienes
0 servicios que se prestan y teniendo como resultado intercambio de moneda

avalados por documentos comprobatorios.?

De acuerdo con L. Raul Diaz en su obra de Introduccion al Derecho, los diferentes
gobiernos en su afan de allegarse de recursos para cumplir su compromiso social
regulan las actividades comerciales entre particulares por ello se identifican las
fuentes que dan vida a las normas de aplicacion general, los ordenamientos
juridicos, tales como tratados internacionales, leyes, cédigos y reglamentos de cada
pais, es importante conocer que las fuentes del derecho mercantil, son las bases
que el “Estado” utiliza para crear reglas o normas de caracter formal, es decir que
son regularizaciones de caracter obligatorio que son dadas a conocer para
reglamentar situaciones especificas de comercio asi como los diferentes impuestos

que gravan.

Consideramos de vital importancia mencionar lo anterior para una mejor
comprension del origen del otorgamiento de un crédito por la adquisicién de un bien,
ya que esta es una actividad totalmente regulada, soportada y amparada por las
disposiciones legales vigentes al momento de su consumacion como acto de

comercio.

Es importante que el registro de las cuentas por cobrar, lo mismo que toda la
actividad contable, se apegue a las disposiciones emitidas por el respectivo

organismo de control.

> HELGUERA y Garcia, A. de 1a(2006) Manual Practico de la Historia del Comercio



Las cuentas por cobrar representan derechos exigibles, originados por la venta de
productos o servicios, otorgamiento de préstamos o conceptos relacionados. En esta
investigacion nos enfocaremos en las cuentas por cobrar de los productos o
servicios relacionados con la compra y venta de Hardware de Ultima generacion, es

de esperarse que haya cuentas de dificil cobro.

Al no manejar adecuadamente los créditos otorgados, y la supervision a los
vendedores, permitimos que la empresa funcione en un desorden total, sobre todo
genera en los clientes un nivel de insatisfaccion y posible desconfianza. Esto
desencadena el no contar con informacion fundamental precisa y veraz al momento

de que lo requiera el gerente para tomar decisiones importantes.

Breve Historia de la Informética

El origen de las maquinas de calcular est4 dado por el dbaco chino, éste era una
tablilla dividida en columnas en la cual la primera, contando desde la derecha,
correspondia a las unidades, la siguiente a la de las decenas, y asi sucesivamente.

A través de sus movimientos se podia realizar operaciones de adicidon y sustraccion.

Otro de los hechos importantes en la evolucién de la informatica lo situamos en el
siglo XVII, donde el cientifico francés Blas Pascal invent6 una maquina calculadora.
Esta solo servia para hacer sumas y restas, pero este dispositivo sirvi6 como base
para que el aleman Leibniz, en el siglo XVIII, desarrollara una maquina que, ademas
de realizar operaciones de adicion y sustraccion, podia efectuar operaciones de
producto y cociente. Ya en el siglo XIX se comercializaron las primeras maquinas de
calcular. En este siglo el matematico inglés Babbage desarrollo lo que se llamo
"Maquina Analitica", la cual podia realizar cualquier operacion matematica. Ademas
disponia de una memoria que podia almacenar 1000 numeros de 50 cifras y hasta
podia usar funciones auxiliares, sin embargo seguia teniendo la limitacién de ser

mecanica.
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Recién en el primer tercio del siglo XX, con el desarrollo de la electronica, se
empiezan a solucionar los problemas técnicos que acarreaban estas maquinas,
reemplazandose los sistemas de engranaje y varillas por impulsos eléctricos,
estableciéndose que cuando hay un paso de corriente eléctrica sera representado
con un *1* y cuando no haya un paso de corriente eléctrica se representaria con un
*O*.

Con el desarrollo de la segunda guerra mundial se construye el primer ordenador, el

cual fue llamado Mark | y su funcionamiento se basaba en interruptores mecanicos.

En 1944 se construy6 el primer ordenador con fines practicos que se denomind

Eniac.

En 1951 son desarrollados el Univac | y el Univac Il (se puede decir que es el punto
de partida en el surgimiento de los verdaderos ordenadores, que seran de acceso

comun a la gente).
Generaciones

1° Generacion: se desarrolla entre 1940 y 1952. Es la época de los ordenadores
que funcionaban a valvulas y el uso era exclusivo para el ambito cientifico/militar.
Para poder programarlos habia que modificar directamente los valores de los

circuitos de las maquinas.

2° Generacion: va desde 1952 a 1964. Esta surge cuando se sustituye la valvula
por el transistor. En esta generacion aparecen los primeros ordenadores
comerciales, los cuales ya tenian una programacion previa que serian los sistemas
operativos. Estos interpretaban instrucciones en lenguaje de programacion (Cobol,
Fortran), de esta manera, el programador escribia sus programas en esos lenguajes

y el ordenador era capaz de traducirlo al lenguaje maquina.

3° Generacion: se dio entre 1964 y 1971. Es la generacion en la cual se comienzan
a utilizar los circuitos integrados; esto permitié por un lado abaratar costos y por el
otro aumentar la capacidad de procesamiento reduciendo el tamafio fisico de las

maquinas. Por otra parte, esta generacion es importante porque se da un notable
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mejoramiento en los lenguajes de programacién y, ademas, surgen los programas

utilitarios.

4° Generacion: se desarrolla entre los afios 1971 y 1981. Esta fase de evolucion se
caracterizo por la integracion de los componentes electrénicos, y esto dio lugar a la
aparicion del microprocesador, que es la integracion de todos los elementos basicos

del ordenador en un solo circuito integrado.

5° Generacion: va desde 1981 hasta nuestros dias (aunque ciertos expertos
consideran finalizada esta generacion con la aparicion de los procesadores Pentium,
consideraremos gque aun no ha finalizado) Esta quinta generacion se caracteriza por

el surgimiento de la PC, tal como se la conoce actualmente.®
NECESIDADES TECNOLOGICAS

Las necesidades tecnolégicas expresan la falta o carencia de determinadas
tecnologias que se requieren para poder trabajar en condiciones normales de
operacion. En otras palabras, son los equipos, procesos, productos, saberes (know
how), técnicas y habilidades de operacidbn que se requieren para producir y

comercializar un bien o servicio.

El empresario identifica estos requerimientos o carencias de tecnologia cuando se le

presentan problemas de competitividad tales como:

* Reduccion de sus ventas en un plazo de tiempo dado.

* Aumento de las devoluciones de producto por fallas o defectos.

* Reclamos de sus clientes por falta de calidad del producto o tiempos de entrega

excesivos.

* Presencia en el mercado de productos importados o nacionales de menor precio vy,

en ocasiones de mayor calidad.

* BARCELO, Miguel: Una historia de la Informdtica, Editorial UOC, 2008.



» Pedidos adicionales que no puede responder con oportunidad.

» Disminucion de las utilidades, debido al aumento de precio de las materias primas

u otros insumos, o bien por aumento no controlado de sueldos.

* Reclamos de sus clientes por falta de calidad del producto o tiempos de entrega

excesivos.

* Presencia en el mercado de productos importados o nacionales de menor precio vy,

en ocasiones, de mayor calidad.

» Pedidos adicionales que no puede responder con oportunidad.

* Disminucion de las utilidades, debido al aumento de precio de las materias primas

u otros insumos, o bien por aumento no controlado de sueldos.

» Mantenimiento cada vez mas frecuente de los equipos de la planta.

* Reclamos cada vez mas frecuentes de los vecinos de la planta por posibles

problemas de contaminacion.

* Nuevos requerimientos para el cumplimiento de la normativa ambiental.

La identificacion de necesidades tecnoldgicas en la empresa puede lograrse por

medio de los métodos sefialados en la siguiente tabla.*

* Manual de transferencia y adquisicion de tecnologias sostenibles / CEGESTI; Guillermo Velasquez, Colab.
Enrique Medellin, Colab.. — San José, Costa Rica : CEGESTI, 2005.
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Cuadro # 1 Métodos de deteccion de necesidades Tecnoldgicas

Métodos de deteccidn de necesidades tecnoldgicas en la empresa

Area o responsables

Método de deteccion de
necesidades
Tecnoldgicas

Medios
emplear

por

Frecuencia
(¢cada cuanto?)

Gerencias. Actividad de planeacién. | Reuniones de | Anual
planeacion.

Gerencia, areas Diagnéstico tecnoldgico | Reuniones de | Anual

técnicas, jefes de de la empresa o trabajo.

Departamento. negocio. Informe de
diagnéstico.

Gerencia, areas Evaluacion en planta de | Plan de accién | Anual

técnicas, jefes de produccién mas limpia | para la
Departamento. (P+L). P+L.
Opciones
factibles de
mejora.
Mercadeo. Encuesta de Visitas. Por actividad
satisfaccion de clientes. | Entrevistas.
Programa de visitas a | Llamadas
clientes. telefonicas.

Fuente: Manual de Transferencia y adquisicion de Tecnologias sostenibles

2.1.2 ANTECEDENTES REFERENCIALES

A NIVEL MUNDIAL

IBM.- Es una empresa pionera en el sector y tiene una experiencia amplia y
profunda. IBM puede aportar liderazgo y contribuir proactivamente a la estrategia de

negocios y Tl de los clientes. IBM tiene una de las mayores infraestructuras

globales, lo que ha llevado a economias de escala que transmiten a sus clientes.

MISION.- La misiéon de IBM es transformar el potencial de las tecnologias de la

informacion en valor para nuestros clientes, desarrollando e implantando soluciones

gue resuelvan sus problemas de negocio.
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VISION.- Una visién general concisa sobre el entorno IBM Smart Business
Development and Test en el Cloud de IBM explica los beneficios que este entorno
ofrece a los desarrolladores de aplicaciones empresariales en el >desarrollo, la
prueba, y el despliegue de aplicaciones disefiadas para sacar ventaja del modelo de

la computacion en nube.

A NIVEL LATINOAMERICA

ADEXUS.- Desde 1990 ADEXUS, empresa chilena integradora de sistemas, provee
soluciones abiertas y servicios especializados en las areas de tecnologia de la
informaciéon y comunicaciones, con una importante participacion en el mercado
tecnoldgico y reconocido por sus pares como un gran aliado en el desarrollo y

posicionamiento de soluciones tecnoldgicas de integracion.

Representa a mas de 40 marcas y compafias internacionales de tecnologia de
punta, lo que ha permitido concretar soluciones corporativas multiplataforma en
todos los sectores del pais, entre los que destacan: finanzas, telecomunicaciones,

gobierno, educacién superior, industria y comercio, ademas de servicios.

ADEXUS es reconocida por sus clientes como un gran aliado en el desarrollo y
posicionamiento de soluciones tecnologicas de integracién. En este sentido, un
aspecto que la ha diferenciado en el mercado de las Tl constituye el hecho de
poseer el primer Centro Global de Servicios Informaticos (CGSI) en el pais, con altos
niveles de seguridad y equipamiento de ultima generacion.

VISION.- Ser una corporacion regional, reconocida dentro de los principales
proveedores de consultoria, tecnologia y servicios de alta calidad, integrada por un

equipo de profesionales altamente calificados.

> http://www.ibm.com
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MISION.- Somos una organizacion de asesorias, proyectos y servicios, que genera
relaciones de largo plazo con sus clientes, agregando valor a sus negocios

mediante el uso e integracién de la tecnologia.’

A NIVEL DE ECUADOR:

AKROS SOLUCIONES TECNOLOGICAS.-Esta presente en el mercado Ecuatoriano
desde hace dos décadas, con una trayectoria exitosa que en los ultimos cuatro afios
le ha representado un crecimiento de ventas superior al 60%. Su enfoque esta en el
mercado corporativo y para servirlo de mejor manera cuenta con una estructura
comercial y administrativa en las ciudades de Quito y Guayaquil, teniendo la

capacidad de brindar soporte a nivel nacional.

Como resultado de su operar solido y transparente ha crecido y se ha ubicado entre
las empresas mas grandes del pais, en los ultimos afos; esto lo ha logrado gracias
al respaldo de socios estratégicos de gran nivel y la calidad de profesionales que se

han integrado a la compafiia.

Misién.- mejoramos cada dia para brindar soluciones Tecnoldgicas alineadas a las
tendencias del mercado.

Visién.- ser reconocido como el mejor proveedor, empleador y socio comercial del

sector tecnologico en el 2015.

Valores.- Creemos en la integridad como base de nuestra operacién, creemos en el
trabajo en equipo, creemos en el cambio y la innovacion son una oportunidad para

mejorar.”

® http://www.adexus.com

7 http://www.akros.com
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1. Disefio de un Departamento de Cartera y Riesgo en una Distribuidora

Farmacéutica

Autor: Luis Alberto Bravo Zambrano

Para obtener el Titulo de: Master en Administracion de Empresas
Mencién Especial: Negocios Internacionales

El presente proyecto se realizé por la necesidad de fortalecer y desarrollar un ente
de control y administracién de la cartera en una empresa de la Industria

Farmaceéutica; el mismo esta dividido en cuatro capitulos.
El primer capitulo esta enmarcado en un andlisis del sector y sus caracteristicas;

El segundo capitulo estd definido por el marco teérico del proyecto, desarrollando
conceptos del Crédito y la Cobranza, asi como de las funciones del ejecutivo que

desarrolle dicho trabajo y el plan de Gestién de Riesgos a implementar.

El tercer capitulo es la base sobre la cual se sustenta la conformacion del area como
tal, ya que se definen objetivos, el organigrama que le permitira tener una estructura
acorde con las necesidades de la empresa y las politicas que van a regir y sobre la

cual se van a cimentar el fortalecimiento del departamento.

El capitulo cuarto, gira en torno al andlisis comparativo de los costos y beneficios
gue tendra la organizacion con el nuevo departamento; adicionalmente se desarrolla
la implementacion del area como tal considerando el tiempo que tomara y el plan de
seguimiento al proyecto de forma mensual con la finalidad de que se evalien de
forma objetiva los resultados que se obtengan.

2. Implementacion de politicas, métodos y procedimientos en la gestién de
cobro en Petrocomercial.

Autores:: Roman, Gregorio, Ec.
Negron Rio frio, Amanda Antonina, Ing.

Fecha: Febrero del 2008

17



El trabajo que se presenta se desarroll6 basado en un estudio de caracter
exploratorio realizada a las Areas implicadas en lo relacionado con la cartera
vencida de PETROCOMERCIAL, a fin de conocer las causas mas importantes por
las que ésta Filial de PETROECUADOR, registra importantes volimenes de cartera
vencida en el periodo comprendido entre los afios 2000- 2007, en este sentido se
busca conocer si las politicas, métodos y procedimientos aplicados en dicho periodo
han tenido impacto en el comportamiento de los altos niveles de esta cartera
vencida. Como resultado de esta investigacion de caracter bibliografico en la que se
aplicé la técnica del analisis documental y la metodologia observativa, informativa y
entrevista, respondiendo a la necesidad de PETROCOMERCIAL y con el fin de
precautelar los intereses de la Empresa y la sociedad ecuatoriana, esta propuesta
pretende entregar una solucion viable que permitira mejorar la administracion del
crédito y la cobranza en PETROCOMERCIAL.

3. Propuesta de Mejoramiento del Proceso de Cobranzas de la Compaiiia
Comercial KYWI S.A.

Proyecto previo a la obtencion del Titulo de Ingeniero en Administracion

de Procesos
Autora: Margarita Mireya Herrera Torres
Director: Ing. Edgar Chicaiz

El presente tema de tesis trata de crear una técnica introductoria al enfoque de la
administracion por procesos para la compafiia Comercial Kywi S.A., la cual mantiene

una estructura jerarquica que requiere adaptarse a cambios continuos.

Siendo Kywi una organizacion sumamente grande, en la cual se lograria identificar
muchos procesos, se ha escogido el proceso de cobranzas porque conlleva un
conjunto de procesos y actividades que manejan un gran volumen de datos, que
representan rubros importantes en la situacion financiera de la organizacion, lo cual

significa que el manejo eficiente en el proceso de cobro debe ser lo mas 6ptimo, tal
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que garantice contar con informacién oportuna y actualizada en las cuentas

contables de la compafiia para una mejor toma de decisiones de los directivos.

4. Desarrollo e implementacién de politicas y procedimientos basado en
competencias para el manejo 6ptimo de los subsistemas de recursos
humanos en la empresa GRUPO RUEDA

Autores: Medrano Alarcon.

Jhoana Cristina.

Jarrin Novoa.

Paul Renato.

El recurso humano de una organizacion se ha convertido en pieza clave para el éxito
dentro de un mercado competitivo, dando como resultado la aplicacién de un modelo
basado en competencias a los subsistemas de la Gestion del Talento Humano, y asi
poder contar con gente mas preparada para afrontar los constantes cambios que se
dan dentro de un mundo globalizado, generando productos de mayor calidad. De
esta manera este proyecto de titulacion muestra de forma clara y concisa como el
desempefio de cada persona interviene en la economia y estrategia corporativa de
un grupo econdmico. Uno de los principales requisitos para que se puedan obtener
buenos resultados es que el Recurso Humano goce de todas las aptitudes,
habilidades y conocimientos necesarios para que desarrollen sus actividades de una
manera adecuada, para esto hace falta entender perfectamente las bases tedricas
de la Gestion del Talento Humano. Por lo que se pone en analisis los principales
aspectos que se deben tomar en cuenta para la aplicacion de este modelo, sus
ventajas y la importancia dentro de una empresa; posteriormente se tendra un
andlisis de cada uno de los subsistemas de la Gestion del Talento Humano, los
mismos que se refieren al Reclutamiento y Seleccién de Personal, Entrenamiento o

Capacitacion, Evaluacion del Desempefio y Valoracion de Cargos.
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5. Desarrollo de un Sistema de Gestion del Talento Humano para la
empresa TRIONICA Cia. Ltda. De la ciudad de Machala Afio 2009.

La gestion del talento humano de una empresa es un proceso dinamico donde
conviven pasado, presente y futuro. En el proceso se combinan activamente, el
analisis del pasado (gestion), revisibn y evaluacion de alternativas futuras
(planeamiento) y la instrumentacion del plan en el presente (normas vy
procedimiento). Logicamente todas estas innovaciones deben ser acompafnadas de
un plan de organizacion y procedimientos que garanticen una gestion empresarial

correcta, eficiente y segura, con un buen sistema de gestion del talento humano.

2.1.3 FUNDAMENTACION

FUNDAMENTACION CIENTIFICA

La organizacibn como entidad disefiada por las personas para alcanzar fines
individuales y colectivos tienen un gran reto frente a los sistemas de control, sus
altos ejecutivos buscan maneras de controlar mejor las empresas que dirigen. Los
controles internos se implantan con el fin de detectar, en el plazo deseado, cualquier
desviaciéon respecto a los objetivos establecidos por la empresa. Dichos controles
permiten a la direccion hacer frente a la rapida evolucion del entorno econémico y
competitivo, asi como a las exigencias y prioridades cambiantes de los clientes y

adaptar su estructura para asegurar el crecimiento futuro.

Los controles internos fomentan la eficiencia, reducen el riesgo de pérdida del valor
de los activos y ayudan a garantizar la fiabilidad de los estados financieros vy el

cumplimiento de las leyes y normas vigentes.
El Instituto Americano de Contadores Publicos define el Control Interno como:

“El control interno es, aquellas medidas vy
meétodos adoptados en la misma organizacion

para salvaguardar el efectivo y otros activos de
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la compafia asi como para verificar la exactitud

aritmética del proceso de contabilizacién.

Aunque algunas veces el control interno se halla
vinculado al mismo mecanismo administrativo, a
menudo se caracteriza como el sistema nervioso
gue impulsa el conjunto de politicas de
operacion y las mantiene dentro de limites de

ejecucion practicables”. (p. 5)

Segun la Comision de Normas de Control Interno de la Organizacion Internacional
de Entidades Fiscalizadoras Superiores (INTOSAI), “El control interno puede ser
definido como el plan de organizacién, y el conjunto de planes, métodos
procedimientos y otras medidas de una institucion, tendientes a ofrecer una garantia

razonable”.
Definiciones de Control Interno

El control interno, por su parte; se define como un conjunto de métodos y
procedimientos coordinados que adoptan las dependencias y entidades para
salvaguardar sus recursos, verificar la veracidad de la informacion financiera y

promover la eficiencia de operacion y el cumplimiento de las politicas establecidas.

El control interno significa un conjunto de métodos y procedimientos previamente
estudiados que la compainiia utiliza con el Unico propédsito de lograr el cumplimiento
de sus objetivos y normativas internas para salvaguardar sus recursos, asi como el

de optimizar el menor tiempo posible y llegar a un maximo rendimiento.

El control interno no tiene el mismo significado para las personas, esto puede
dificultar su comprension dentro de una organizacion. Resulta importante establecer

un marco que permita obtener una definicién comun.®

® http://www.mercadotendencias.com/informe-coso
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El control interno es un proceso llevado a cabo por las personas de una
organizacion, disefiado con el fin de proporcionar un grado de seguridad "razonable"

para la consecucion de sus objetivos, dentro de las siguientes categorias:

« Eficiencia y eficacia de la operatoria.
« Fiabilidad de la informacion financiera.

o Cumplimiento de las leyes y normas aplicables.

Por lo mencionado precedentemente podemos definir ciertos conceptos

fundamentales del control interno:

« El control interno es un proceso, es un medio para alcanzar un fin.

e« Al control interno lo realizan las personas, no son solo politicas y
procedimientos.

o EIl control interno soélo brinda un grado de seguridad razonable, no es la
seguridad total.

« El control interno tiene como fin facilitar el alcance de los objetivos de una

organizacion.

Ahora bien resulta necesario ampliar y describir los conceptos fundamentales

mencionados para lograr un mejor entendimiento del control interno.
Proceso del control interno

El control interno constituye una serie de acciones que se interrelacionan y se
extienden a todas las actividades de una organizacion, éstas son inherentes a la

gestion del negocio (actividades de una entidad).

El control interno es parte y esta integrado a los procesos de gestidn basicos:
planificacion, ejecucion y supervision, y se encuentra entrelazado con las actividades
operativas de una organizacion. Los controles internos son mas efectivos cuando
forman parte de la esencia de una organizacion, cuando son "incorporados” e
“internalizados" y no "afiadidos". La incorporaciéon de los controles repercute
directamente en la capacidad que tiene una organizacion para la obtencion de los

objetivos y la busqueda de la calidad. La calidad esta vinculada a la forma en que

22



se gestionan y controlan los negocios, es por ello que el control interno suele ser

esencial para que los programas de calidad tengan éxito.
Las personas que intervienen en el control interno.

El control interno es llevado a cabo por las personas miembros de una organizacion,
mediante sus acciones. Son las personas quienes establecen los objetivos de la

organizacion e implantan los mecanismos de control.

Cada persona o miembro de una organizacion posee una historia y conocimientos
anicos, como asi también difieren sus necesidades y prioridades del resto. Esta

realidad sin duda afecta y por otra parte se ve afectada por el control interno.’
Seguridad razonable

El control interno por muy bien disefiado e implementado que esté, sélo puede
brindar a la direccién un grado razonable de seguridad acerca de la consecucién de
los objetivos de la organizacion, esto se debe a que los objetivos se ven afectados

por limitaciones que son inherente al sistema de control interno, como ser:

o Decisiones erroneas.

« Problemas en el funcionamiento del sistema como consecuencia de fallos
humanos.

e Colusion entre 2 o mas empleados que permita burlar los controles

establecidos.
Objetivos del control

Toda organizacién tiene una misidén y visidon, éstas determinan los objetivos y las
estrategias necesarias para alcanzarlos. Los objetivos se pueden establecer para el

conjunto de la organizacion o para determinadas actividades dentro de la misma.

? LONGENECKER, Justin: Administracion de pequefias empresas, México DF, Cengage Learning Editores 2007
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Los objetivos se pueden categorizar:

e Operacionales: utilizacion eficaz y eficiente de los recursos de una
organizacion. (Por ej. Rendimiento, Rentabilidad, Salvaguarda de activos,

etc.)

o Informacion financiera: preparacion y publicacion de estados financieros
fiables.
e« Cumplimiento: todo lo referente al cumplimiento de las leyes y normas

aplicables.

Del sistema de control interno puede esperarse que proporcione un grado razonable
de seguridad acerca de la consecucidn de objetivos relacionados con la fiabilidad de

la informacién financiera y cumplimiento de las leyes.

Cabe aclarar que alcanzar los objetivos operacionales (por ejemplo el rendimiento
sobre una inversidn determinada, lanzamiento de nuevos productos, etc.) no
siempre esta bajo el control de una organizacién, dado que éste no puede prevenir
acontecimientos externos que puedan evitar alcanzar las metas operativas
propuestas. El control interno s6lo puede aportar un nivel razonable de seguridad

sobre las acciones llevadas a cabo para su alcance.®
COMPONENTES DEL CONTROL INTERNO

El control se basa en cinco componentes entre si:

. Ambiente de Control.

. Evaluacion de Riesgos.

. Actividades de Control.

. Informacién y Comunicacion.
. Supervision o monitoreo.

10 MANTILLA, Samuel: Auditoria del control interno, Bogota, ECOE Ediciones 2005
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Ambiente del control*!

Marca las pautas del funcionamiento de una organizacién e influye en la
concienciacion de sus empleados respecto al control. Los factores del entorno del
control influyen la integridad, los valores éticos y la capacidad de los empleados de

la entidad.

Evaluacion de los riesgos

Son diversos riesgos externos e internos que enfrenta la empresa, por lo cual deben
ser evaluados para identificacion y el analisis de los objetivos a los distintos niveles,
para la consecucion de los objetivos y sirve como base para determinar como se va

a gestionar los riesgos.

Actividades del control

Son las politicas y procedimientos que ayudan a asegurar que se lleven a cabo las
instrucciones de la direccion. Ayudan a que se tomen las medidas necesarias para

controlar los riesgos relacionados con la consecucion de los objetivos de la entidad,

Informacidén y comunicacion

Hay que identificar, recopilar y comunicar informacion pertinente en forma y plazo
que permitan cumplir a cada uno de los empleados con sus responsabilidades, Los
sistemas informéticos producen informes que contienen informacién operativa,
financiera y datos sobre el cumplimiento de las normas que permite dirigir y controlar

el negocio de forma adecuada.

Supervision o monitoreo

Los sistemas de control interno requieren de supervision, es decir, un proceso que

comprueba que se mantiene el adecuado funcionamiento del sistema a lo largo del

11PERDOMO, Abraham: Fundamentos de Control Interno, México 2005 P 235
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tiempo. Esto se consigue mediante actividades de supervision continuada,

evaluaciones periddicas o combinaciones de ambas cosas,

CREDITO Y COBRANZAS

EL CREDITO

En un sentido mas general y mas apegado a la etimologia de la palabra, crédito
deriva de la palabra creer, comercialmente entonces digamos que crédito significaria
el compromiso de pago que adquiere una persona o una institucion sobre la base de
la opinibn que se tiene de ellos en cuanto a que cumpliran puntualmente sus

compromisos econémicos. .*2

Entonces tener crédito significa poseer las caracteristicas o cualidades requeridas

para que otros confien en una persona o institucion y le otorguen su confianza.

El crédito permite que usted tome prestado el dinero mafiana para obtener algo hoy.
Cuando usted usa el crédito para comprar algo, en realidad esta prometiendo que

cancelara su deuda. Usted esta usando hoy su ingreso del futuro

La esencia de una transaccion crediticia es la promesa de pago en una fecha a
futuro. Tal promesa puede ser formal y escrita, como en las letras de cambio,
cheques, hipotecas. La industria y el comercio se desenvuelven sobre la base del
crédito por lo general a plazo corto entre proveedores y compradores de insumos o

productos terminados.

Las cuentas por cobrar deben ejecutar control sobre los siguientes aspectos:

e Concesion de créditos.
e Periodo de cobranza o plazo.
e Cobro efectivo de las cuentas.

e Monto o porcentaje de inversion en cuentas por cobrar.

12 ESTUPINAN, Rodrigo: Control Interno y Fraudes, ECOE Ediciones, 2006
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Principios Béasicos para evaluacion de créditos

Siempre hay que tener presente dos aspectos para la evaluacion de créditos

1. Propdsito del crédito: destino, adonde va a recaer el producto

2. Andlisis del crédito: evaluar si el solicitante es sujeto de crédito

La evaluacion de los créditos y su otorgamiento se fijan siempre a través de un érea
o departamento de créditos y cobranzas el cual tendra algunas funciones especificas

dentro de la organizacion o empresa.

Proceso para la evaluacion de Crédito

El otorgamiento del crédito esta determinado por la capacidad de pago del solicitante
que, a su vez, estd definida fundamentalmente por su flujo de caja y sus

antecedentes crediticios.

La evaluacion del solicitante para el otorgamiento del crédito comercial debe
considerar ademas de los conceptos sefialados en el parrafo anterior, su entorno
econdémico, la capacidad de hacer frente a sus obligaciones frente a variaciones
cambiarias, las garantias preferidas, preferidas de muy rapida realizacién y
preferidas auto liquidables, la calidad de la direccibn de la empresa y las

clasificaciones asignadas por las demas empresas del sistema financiero.

Para evaluar el otorgamiento de créditos, de consumo e hipotecario para vivienda,
se analizard la capacidad de pago en base a los ingresos del solicitante, su
patrimonio neto, importe de sus diversas obligaciones, y el monto de las cuotas
asumidas para con la empresa; asi como las clasificaciones asignadas por las otras

empresas del sistema financiero.
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Para la evaluacion de créditos podemos seguir el siguiente procedimiento:

e Recepcion de solicitud de Crédito y Documentacion
o Verificacion de datos

¢ Verificacion en Central de riesgo

Objetivos y funciones del Departamento de Crédito

El objetivo principal del departamento de Crédito es minimizar el riesgo en las
operaciones de créditos a fin de evitar que las cuentas por cobrar corran el riesgo de

caer en morosidad alta

e Mantener niveles relativamente bajos de un riesgo crediticio, ademas que
permitan tener una buena rentabilidad y permanencia del mismo.

e Es muy importante mantener al personal con capacitacion constante sobre las
tendencias de las economias en el pais y tener constante capacitacion en el
tema de finanzas y decisiones financieras

e Crear sistemas estandares de evaluacion de créditos

e Detectar aquellos créditos con riesgos superior a lo normal para hacerles
seguimiento mas minucioso

e Preparar un sin niumero de andlisis para futuros ejecutivos de cuentas

e Realizar estudios sectoriales

e Realizar estudios de segmento

Disponibilidad de Informacién para evaluar un crédito

Cuando se analiza un crédito a una empresa, se debera tener presente la calidad de
informacion que se dispuso para ello, por eso es importante la primera entrevista.
Nunca sera posible tener el 100% de la informacion que uno quisiera pero lo que no

puede ser es que se omita informacién que son faciles de obtener tales como:
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¢ Informacion de clientes sobre el sector
¢ Informacion de proveedores

¢ Informacion de Bancos

e Base de datos internas

e Base de datos externas

e Centrales de riesgo

e Registro Publicos

e Otras fuentes de informacion

Con el tiempo, el campo de accion del Control Interno se ha ido extendiendo mas
alld de las funciones contables y financieras; su alcance abarca toda la empresa e

incluye actividades variadas como:

1). Los programas de entrenamiento del personal.
2). La auditoria interna.

3). Los andlisis estadisticos.

4). Los controles de calidad.™®

Tomando en cuenta los criterios anteriores podemos decir que para la elaboracién
del Proyecto de Investigacion se aplicara un Sistema de Control Interno, con la
finalidad de que la empresa pueda controlar y manejar sus recursos en forma

eficiente.

Al aprobarse la aplicacion de este proyecto como un Sistema de Control interno, nos

sera beneficioso para el mejor desarrollo y crecimiento de la empresa.

La administracion del crédito y las cobranzas se localiza entre las actividades mas
dificiles de realizar, esta actividad esta incluida en el proceso que desempefia una
empresa que produce articulos para la venta, o que compre dichos articulos para

luego revenderlos. Cualquiera que sea la circunstancia de las operaciones, se

B MADRONO, Manuel: Administracién Financiera del circulante, Instituto Mexicano de Contadores Publicos,
México 2010
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espera conseguir un margen de utilidad razonable con relaciébn a sus costos y

gastos.

Las politicas y procedimientos utilizados para la aprobacién de los créditos,
recaudacion del dinero que ocasionen los cobros de los créditos, los instrumentos
gque maneje la firma para ejecutar un control efectivo sobre los créditos y las
cobranzas, y la aversion al riesgo de los empresarios, las variables que los
empresarios visibilidad financiera tendran que considerar a fin de direccionar efectiva
y eficientemente la gerencia de crédito y cobranzas. Asi, se procura conseguir los
objetivos planteados para la empresa donde el nivel de sus ventas incremente y el

margen utilidades perioddicas se basa en las ventas a crédito.
CUENTAS POR COBRAR

Las cuentas por cobrar representan uno de los activos mas importantes para que la
administracion tenga buen manejo y control en las decisiones financieras de la
empresa. Sirve como instrumento que ayuda a realzar el volumen de ventas y a la
liquidez para el financiamiento de los procedimientos corrientes de la empresa. Para

todos los fines de la gerencia de crédito se deben considerar dos elementos basicos:

e Obtencién de la méxima ganancia en operaciones.
e Cobrabilidad de las ventas a crédito, minimizando lo mas que se pueda el
riesgo de las cuentas por cobrar, a fin de protegerse contra posibles pérdidas.

e Optimizacién de las ganancias de los accionistas de la firma.

Desde el punto de vista contable: **

Las cuentas por cobrar son la parte del activo circulante ocasionada por las ventas a
crédito. Este concepto comprende las cuentas por cobrar por operaciones
comerciales; no obstante, existen cuentas por cobrar no originarias de las
operaciones corrientes de la empresa y usualmente se le conoce como no
comerciales, estas Ultimas son formadas por transacciones realizadas en las

siguientes modalidades:

" BESLEY Scott: Fundamentos de Administracion Financiera, Florida, Cengage Learning Editores 2008
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a. Entre la empresa y sus empleados o accionistas
b. Compaiiias afiliadas

c. Depdésitos reembolsables

d. Reclamaciones por pérdidas a dafios

e. Anticipos dados para compra de productos
Desde el punto de vista financiero:

Desde el punto de vista financiero, las cuentas por cobrar componen de fondos
comprometidos. Es una ampliacién de los mismos de manera directa del efectivo
gue deberia observar de las ventas al crédito otorgado para proporcionar las ventas
y mejorar los beneficios. Esto afecta el flujo de caja de una empresa, en vista de los
efectos que tienen las politicas respectivas de la autorizacion de créditos y a las
politicas de cobranzas en la rapidez con que ingresen los fondos a la firma. Asi
mismo, también se perjudican los estados financieros presupuestados, debido a los
efectos de las decisiones que se tomen respecto a las ventas a crédito y a las

pérdidas por cuentas incobrables.

Asi, desde el punto de vista financiero, las cuentas por cobrar es un instrumento
realmente importante en la funcion financiera de una empresa. De una buena
politica de aprobacion de crédito y de un buen sistema de cobros, dependera la
contribucion de las cuentas por cobrar a la provision de fondos en las condiciones

mas ventajosas para el nivel de las utilidades de la empresa.

Los indices financieros para el capital de crédito pueden ser elevados utilizando

como.

Razdn corriente.
Prueba &cida.
Liquidez de las cuentas por cobrar y periodo promedio de cobranzas.

Rotacién de cartera ( cuentas por cobrar)

o bk 0N e

Rotacion de inventarios.
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Razdén corriente

Este indice financiero demuestra el desplazamiento que tiene la empresa para cubrir
obligaciones a corto plazo. Se obtiene dividiendo el total del activo corriente del

negocio, entre el total del pasivo corriente.

Asi pues, la razdn de circulante se realiza de la siguiente manera:

LIQUIDEZ GENERAL=ACTIVO CORRIENTE= veces
PASIVO CORRIENTE

Cuanto mayor sea el valor de esta razén, mayor sera la capacidad de la empresa de

pagar sus deudas.

Prueba acida

Se establece esta razdn de una forma similar a la anterior pero descarta los
inventarios del activo corriente porque son menos liquidos. Entonces la férmula

seria:

PRUEBA ACIDA= ACTIVO CORRIENTE — INVENTARIOS = veces
PASIVO CORRIENTE

Esta razon se concentra en los activos mas liquidos, por lo que proporciona datos

mas correctos al analista.

Liquidez de las cuentas por cobrar

Las cuentas por cobrar son activos liquidos so6lo en la medida en que puedan

cobrarse en un tiempo prudente.
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Razones basicas:

PERIODO PROMEDIO DE COBRANZA= CUENTAS POR COBRARXDIAS EN EL ANO = dias
VENTAS ANUALES A CREDITO

Este ratio nos indica el tiempo promedio que tardan en convertirse en efectivo.

ROTACION DE LAS CTAS. POR COBRAR= VENTAS ANUALES A CREDITO = veces
CUENTAS POR COBRAR

Estas razones son reciprocas entre si. Si dividimos el periodo promedio de
cobranzas entre 360 dias que tiene el afio comercial o bancario, obtendremos la
rotacion de las cuentas por cobrar. Asimismo, el numero de dias del afio dividido
entre el indice de rotacion de las cuentas por cobrar nos da el periodo promedio de

cobranza. Podemos usar indistintamente estos ratios.

Rotacion de cartera (cuentas por cobrar)

Miden la frecuencia de recuperacion de las cuentas por cobrar.

Periodo de cobros o rotacion anual:

Puede ser calculado expresando los dias promedio que permanecen las cuentas
antes de ser cobradas o sefialando el nUmero de veces que rotan las cuentas por
cobrar. Para convertir el nimero de dias en niumero de veces que las cuentas por

cobrar permanecen inmovilizados, dividimos por 360 dias que tiene un afo.

Periodo de cobranzas:

ROTACION DE CARTERA =CUENTAS POR COBRAR PROMEDIO*360 = dias
VENTAS

33



Rotacién anual:

360 = n veces rota al afio

dias

Rotacién de Inventario

Cuantifica el tiempo que demora la inversion en inventarios hasta convertirse en
efectivo y permite saber el nUmero de veces que esta inversion va al mercado, en un

afio y cuéantas veces se repone. (LLORENTE, 2010)*

ROTACION DE INVENTARIOS=INVENTARIO PROMEDIO 360 = dias
COSTO DE VENTAS

Rotacién anual:

360 = n veces de rotacion al afio
dias

POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS DE COBRANZAS

Los procedimientos de cobro que realice la empresa es diferente su aplicacién,
estan determinados por su politica general de cobranza. Cuando se realiza una
venta a crédito, otorgando un plazo prudente para su pago, es con la perspectiva de
gue el cliente pague sus cuentas en los términos acordados para asegurar asi el
margen de beneficio previsto en la operacion. En materia de politica crediticia se

pueden diferenciar tres tipos de politicas, las cuales son:

> L LORENTE José: Anélisis de Estados Econdmico-Financieros, Centro de estudios financieros, 2010
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Politicas Restrictivas.

Caracterizadas por la concesion de créditos en periodos sumamente cortos, normas
de crédito estrictas y una politica de cobranza agresiva. Esta politica contribuye a
reducir al minimo las pérdidas en cuentas de cobro dudoso y la inversion
movilizacion de fondos en las cuentas por cobrar. Pero a su vez este tipo de politicas
pueden traer como consecuencia la reduccion de las ventas y los margenes de
utilidad, la inversion es mas baja que las que se pudieran tener con niveles mas

elevados de ventas, utilidades y cuentas por cobrar.

Politicas Liberales.

Como oposicion a las politicas restrictivas, las politicas liberales tienden a ser
generosas, otorgan créditos considerando la competencia, no presionan
enérgicamente en el proceso de cobro y son menos exigentes en condiciones y
establecimientos de periodos para el pago de las cuentas. Este tipo de politica trae
como consecuencia un aumento de las cuentas y efectos por cobrar asi como
también en las pérdidas en cuentas incobrables. En consecuencia, este tipo de

politica no estimula aumentos compensadores en las ventas y utilidades.

Politicas racionales.

Estas politicas son aquellas que deben aplicarse de tal manera que se logre producir
un flujo normal de crédito y de cobranzas; se implementan con el propésito de que
se cumpla el objetivo de la administracion de cuentas por cobrar y de la gerencia
financiera en general. Este objetivo consiste en maximizar el rendimiento sobre la

inversiéon de la empresa

Se conceden los créditos a plazos razonables segun las caracteristicas de los
clientes y los gastos de cobranzas se aplican tomando en consideracion los cobros a

efectuarse obteniendo un margen de beneficio razonable.
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COSTOS DE LAS COBRANZAS

Una de las variables principales de la politica de cobranza es el costo de los
procedimientos de cobranza, situado dentro de ciertos limites, mientras mayores
sean los gastos de cobranza menor sera la proporcion de incobrables y el lapso
medio de cobro. No obstante la relacion entre costo de las cobranzas y eficiencia de
las mismas no es lineal. Los primeros gastos de cobranza es probable que
produzcan muy poca reduccion de las cuentas incobrables; pero a medida que se
van aumentando los gastos, estos comienzan a tener un efecto significativo en este
sentido, pero a partir de un punto, si se siguen incrementando los gastos de
cobranza, se tiende a producir cada vez menos reduccion de la pérdida a medida

que estos gastos se vayan agregando.

Se debe considerar seriamente que los gastos de cobranza deben siempre
compararse con las sumas de dinero que se traten de recuperar. No resulta
econémicamente beneficioso recuperar el valor de una cuenta cuyos gastos de
cobranza exceden el monto a rescatar: También es recomendable estudiar con
seriedad aquellos casos en los cuales esta permitido cargar a la cuenta del cliente

los gastos de cobranza para que éstos puedan ser aplicados en forma razonable.

Los gastos de cobranza de una empresa guardan intima relacion con las politicas y
procedimientos de cobro. En la medida que una empresa sea mas restringida en el
otorgamiento de crédito y mas agresiva en sus procedimientos de cobro reduce sus
pérdidas en cuentas incobrables; no obstante corre el riesgo de que disminuyan sus
ventas y aumenten sus gastos de cobranza al hacer un mayor uso de personal para

labores de cobranzas.

Esta funcién agresiva se caracteriza por el envio constante de cartas, telegramas,
llamadas telefonicas, uso de bufetes de abogados, procedimientos judiciales, etc.
cuando una empresa use medidas liberales en la concesién de créditos y utiliza

procedimientos de cobranza deficientes aumentaria su volumen de ventas, sus
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gastos de cobranza serian bajos pero las pérdidas en cuentas incobrables
aumentarian.*® (MOLINA, 2005)

FUNDAMENTACION CONTABLE
Esta respaldado por las:
NORMAS ECUATORIANA DE AUDITORIA (NEA 10)

(Guayas, 2012)'"El auditor debera4 obtener una comprensién suficiente de los
sistemas de contabilidad y de control interno para planificar la auditoria y desarrollar
un enfoque de auditoria efectivo. El auditor deberia usar juicio profesional para
evaluar el riesgo de auditoria y disefiar los procedimientos de auditoria para

asegurar gque el riesgo se reduce a un nivel aceptablemente bajo.
NORMAS DE AUDITORIA GENERALMENTE ACEPTADAS (NAGAS)

(PENA J. , 2007)*® Para entender con claridad lo que son las NAGAS es necesario

definir lo que es una NORMA:

Disposiciones dictadas por autoridad competente para establecer responsabilidades
y definir los pasos o procedimientos que se debe seguir para alcanzar objetivos. La
autoridad que en este caso dicté las normas esta constituida por las Conferencias
Internacionales de Contabilidad, que retne a los representantes de la profesion de

todos los paises y de ahi la denominacion de “Generalmente Aceptadas’.

Se puede asegurar que el fundamento basico de la profesién son estas normas que
fueron dictadas con los siguientes propdsitos:

1. Establecer los niveles de educacion y auto educacion que deben poseer los

de esta profesion.

* MOLINA Victor, Estrategia de Cobranzas en época de crisis, Ediciones Fiscales ISEF, México 2005.
Y http://www.contadoresguayas.org.

18 PENA, Jesus Marfa: Control, Auditoria y Revisién Fiscal, Ecoe Ediciones, Bogota, 2007
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2. Definir los parametros de evaluacion y auto evaluacion del trabajo del auditor.
3. Informar a los profesionales que tengan interés por la profesién sobre los

requisitos que deben cumplir.
Las Normas de auditoria se agrupan en tres clasificaciones:
a.- Normas personales o generales

1. La auditoria debe ser efectuada por una persona o personas que tengan el
adecuado entrenamiento técnico y la capacidad profesional como auditor.

2. En todos los asuntos relacionados con el trabajo encomendado, el o los
auditores mantendran una actitud mental y objetiva independiente.

3. En la ejecucion del examen y en la preparacion del informe, el o los auditores

mantendran el debido cuidado y diligencia profesionales.
b.- Normas Relativas a la Ejecucion del Trabajo

4. El trabajo se planificard adecuadamente y se supervisara apropiadamente la
labor de los integrantes del equipo de auditoria.

5. Debera adquirir una comprension suficiente de la estructura de control interno
para planificar la auditoria y para determinar la naturaleza, oportunidad y
extensidn necesaria de las pruebas que deberan efectuarse.

6. Se obtendra evidencia suficiente y competente, por medio de la aplicacién de
procedimientos, técnicas o practicas tomando como base las pruebas
selectivas establecidas, para lograr una base razonable y asi poder expresar

una opinion sobre los estados financieros que se examinan.
c) Normas Relativas al Informe

7. El informe indicara si los estados financieros han sido preparados de acuerdo
con principios de contabilidad generalmente aceptados.
8. El informe indicara aquellas situaciones en que dichos principios no se han

seguido uniformemente en el periodo actual respecto al periodo anterior.



9. Las revelaciones informativas contenidas en los estados financieros deben
considerarse como razonablemente adecuadas, a menos que en el informe
se indique lo contrario.

10.El informe expresara una opinion sobre los estados financieros tomados en
conjunto, o una aseveracion en el sentido de que no puede expresarse una
opinion. Cuando no pueda expresarse una opinion sobre los estados
financieros tomados en conjunto, deben indicarse las razones que existan
para ello. En todos los casos en que el nombre de un auditor se encuentre
relacionado con estados financieros, el informe contendra una indicacion
precisa y clara de la indole del trabajo del auditor, si hay alguna, y el grado de

responsabilidad que esta asumiendo.
PRINCIPIOS DE CONTABILIDAD GENERALMENTE ACEPTADOS (P.C.G.A). 19

(HORNGREN, 2000) Los principios de contabilidad vigentes en el Ecuador estan

divididos en tres grupos.
Principios Basicos.

Son aquellos que se consideran fundamentales por cuanto orientan la accion de la

profesion contable.

Las siguientes constituyen las caracteristicas contables béasicas que deben

considerarse en la aplicacion de los principios contables.
Ente contable.

El Ente contable lo constituye la empresa como entidad que desarrolla la actividad
econdémica. El campo de accion de la contabilidad financiera, es la actividad

econdémica de la empresa.

1 HORNGREN, Charle: Introduccioén a la Contabilidad Financiera, Person Educacién, México, 2000.PP148
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Equidad

La contabilidad y su informacion deben basarse en el principio de equidad, de tal
manera que el registro de los hechos econdémicos y su informacion se basen en la

igualdad para todos los sectores sin preferencia para ninguno en particular.
Medicidén de Recursos

La contabilidad y la informacion financiera se fundamentan en los bienes materiales
e inmateriales que poseen valores econdmicos y por tanto susceptibles de ser
valuados en términos monetarios. La contabilidad financiera se ocupa por tanto, en
forma especial, de la medicion de recursos y obligaciones econdémicas y los cambios
operados en ellos.

Periodo de tiempo

La contabilidad financiera provee informacion acerca de las actividades econdémicas
de una empresa por periodos especificos, los que en comparacion con la vida
misma de la empresa, son cortos. Normalmente los periodos de tiempo de un
ejercicio y otros son iguales, con la finalidad de poder establecer comparaciones y

realizar andlisis que permitan una adecuada toma de decisiones.

Las actividades continuas de la empresa son segmentadas con el fin de que la
correspondiente informacion pueda ser preparada y presentada periédicamente.

Esencia sobre la forma

La contabilidad y la informacion financiera se basan en la realidad econ6mica de las
transacciones. La contabilidad financiera enfatiza la sustancia o esencia econdmica
del evento, aun cuando la forma legal pueda diferir de la sustancia econémica y

sugiera diferentes tratamientos.

Generalmente la sustancia de los eventos a ser contabilizados estd de acuerdo con
la norma legal. No obstante, en ocasiones la esencia y la forma pueden diferir y los

profesionales contables hacen énfasis mas en la esencia que en la forma, con la
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finalidad de que la informacién proporcionada refleje de mejor manera la actividad

econdmica expuesta.
Continuidad del ente contable.

Los principios contables parten del supuesto de la continuidad de las operaciones
del ente contable, empresa en marcha, a menos que se indique lo contrario, en cuyo
caso se aplicaran técnicas contables de reconocido valor, en atencién a las

particulares circunstancias del momento.

Obviamente, si la liquidacion de una empresa es inminente, no puede ser

considerada como empresa en marcha.
Medicidén en términos monetarios

La contabilidad financiera cuantifica en términos monetarios los recursos, las

obligaciones y los cambios que se producen en ellos.

La unidad monetaria de medida para la contabilidad y para la informacion financiera,
en la Republica del Ecuador es el sucre.

Estimaciones

Debido a que la contabilidad financiera involucra asignaciones o distribuciones de
ciertas partidas, entre periodos de tiempo relativamente cortos de actividades
complejas y conjuntas, es necesario utilizar estimaciones o aproximaciones. La
continuidad, complejidad, incertidumbre y naturaleza comun de los resultados
inherentes a la actividad econdmica imposibilitan, en algunos casos, el poder
cuantificar con exactitud cienos rubros, razén por la cual se hace necesario el uso de

estimaciones.

Acumulacioén

La determinacion de los ingresos periodicos y de la posicion financiera depende de

la medicion de recursos y obligaciones econdémicas. Y sus cambios a medida que
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estos ocurren, en lugar de simplemente limitarse al registro de ingresos y pagos en

efectivo.

Para la determinacion de la utilidad neta periédica y de la situacion financiera, es
imprescindible el registro de estos cambios. Esta es la esencia de la contabilidad en

base al método de acumulacion.

Precio de intercambio.

Las mediciones de la contabilidad financiera estan principalmente basadas en
precios a los cuales los recursos y obligaciones econdmicas son intercambiados. La
medicion en términos monetarios estd basada primordialmente en los precios de

intercambio.

Los cambios de recursos procedentes de actividades diferentes al intercambio, por
ejemplo la produccion, son medidos a través de la asignacién de precios anteriores

de intercambio, o0 mediante referencias a precios corrientes para similares recursos.
Juicio o Criterio

Las estimaciones, imprescindiblemente usadas en la contabilidad, involucran una

importante participacion del juicio o criterio del profesional contable.
Uniformidad

Los principios de contabilidad deben ser aplicados uniformemente de un periodo a
otro. Cuando por circunstancias especiales se presenten cambios en los principios
técnicos y en sus métodos de aplicacion debera dejarse constancia expresa de tal
situacion, a la vez que informar sobre los efectos que causen en la informacion

contable.

No hay que olvidar que el concepto de la uniformidad permite una mejor utilizacion

de la informacion y de la presentacién de los estados financieros.
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Clasificacion y Contabilizacion

Las fuentes de registro de los recursos, de las obligaciones y de los resultados son
hechos econdmicos cuantificables que deben ser convenientemente clasificados y
contabilizados en forma regular y ordenada, esto facilita el que pueda ser
comprobable o verificable.

Significatividad

Los informes financieros se interesan Unicamente en la informacion suficiente

significativa que pueda afectar las evaluaciones sobre los datos presentados.
Principios esenciales.

Tienen relacion con la contabilidad financiera en general y proporcionan las bases

para la formulacién de otros principios.

Especifican el tratamiento general que debe aplicarse al reconocimiento y medicion
de hechos ciertos que afecten la posicién financiera y los resultados de las

operaciones de las empresas.

Estos principios establecen las bases para la contabilidad acumulativa y

comprenden:

Principios generales de operacion.

Son los que determinan el registro, medicion y presentacion de la informacion

financiera.

Los principios generales de operacién guian la seleccion y medicion de los
acontecimientos en la contabilidad, asi como también la presentacion la informacion

a través de los estados financieros.
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NORMAS INTERNACIONALES DE CONTABILIDAD (NIC 7) %

El objetivo de esta Norma es informar sobre los flujos de efectivo, util para los
usuarios de los Estados Financieros porque provee de una base para evaluar la
capacidad de la empresa para generar efectivo y equivalentes de efectivo, asi como
para evaluar las necesidades de la empresa de utilizar esos flujos de efectivo.

Debe ser presentado conjuntamente con el balance y estado de resultados, para

cada periodo requerido.
Los conceptos utilizados en la preparacion de un flujo de efectivo son los siguientes:
Efectivo: comprende dinero en efectivo y depdsitos a la vista.

Equivalentes de efectivo: son inversiones de corto plazo altamente liquidas, que son
facilmente convertibles en cantidades conocidas de efectivo y que no estan sujetas a

riesgos significativos de cambios en su valor.

Actividades de operacion: son las principales actividades productoras de ingresos

para la empresa y otras actividades que no son de inversion o financiamiento.

Actividades de inversion: son las adquisiciones y enajenaciones de activos de largo

plazo y otras inversiones no incluidas entre los equivalentes de efectivo.

Actividades de financiamiento: son las actividades que producen cambios en el

tamafio y composicion del patrimonio y del endeudamiento de la empresa.
NORMAS INTERNACIONALES DE CONTABILIDAD (NIC 18)

(Amal, 2000) El objetivo de esta Norma es establecer el tratamiento contable de

ingresos provenientes de ciertos tipos de transacciones y eventos.

La principal preocupacion en la contabilizacion de ingresos, es determinar cuando
deben ser reconocidos. El ingreso es reconocido cuando es probable que los
beneficios econémicos futuros fluyan a la empresa y estos beneficios pueden ser

medidos confiablemente. Esta norma identifica las circunstancias en las cuales estos

% 0. Amal: Comprender las Normas Internacionales de Contabilidad, Espafia, Ediciones Gestién 2000
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criterios seran reunidos, para que los ingresos sean reconocidos. También provee

guias précticas para la aplicacién de estos criterios.

2.2 Marco Legal

REGLAMENTO DE COMPROBANTES DE VENTA Y RETENCION Y
DOCUMENTOS COMPLEMENTARIOS. (GROUP, 2010)

Lunes, 16 de Agosto de 2010 20:52-Actualizado Martes, 17 de Agosto de 2010
14:36 N° 430

Rafael Correa Delgado

PRESIDENTE CONSTITUCIONAL DE LA REPUBLICA

Considerando:
Que mediante Decreto Ejecutivo N° 3055, publicado en el Registro Oficial N° 679 de
octubre 8 del 2002 se expidi6 el Reglamento de Comprobantes de Venta y

Retencion;

Que es pertinente ajustar las disposiciones reglamentarias relativas a los
comprobantes de venta y de retencion a las necesidades actuales de los
contribuyentes y de la administracién, con el objeto de facilitar el cumplimiento de las

obligaciones tributarias; v,

En ejercicio de la atribuciéon que le confiere el numero 13 del articulo 147 de la

Constitucion de la Republica,

Decreta:

EL SIGUIENTE REGLAMENTO DE COMPROBANTES DE VENTA, RETENCION Y
DOCUMENTOS COMPLEMENTARIOS. (GROUP, 2010)*

! http://www.imgroup.com.ec/biblioteca
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Art. 1.- Comprobantes de venta.- Son comprobantes de venta los siguientes
documentos que acreditan la transferencia de bienes o la prestacion de servicios o la

realizacion de otras transacciones gravadas con tributos:

a) Facturas;

b) Notas de venta - RISE;

c) Liquidaciones de compra de bienes y prestacion de servicios;
d) Tiquetes emitidos por maquinas registradoras;

e) Boletos o entradas a espectaculos publicos; vy,

f) Otros documentos autorizados en el presente reglamento.

Art. 2.- Documentos complementarios.- Son documentos complementarios a los

comprobantes de venta, los siguientes:

a) Notas de crédito;
b) Notas de débito; y,

c) Guias de remision.

Art. 3.- Comprobantes de retencion.- Son comprobantes de retencién los
documentos que acreditan las retenciones de impuestos realizadas por los agentes
de retencion en cumplimiento de lo dispuesto en la Ley de Régimen Tributario
Interno, este reglamento y las resoluciones que para el efecto emita el Director

General del Servicio de Rentas Internas.

Art. 4.- Otros documentos autorizados.- Son documentos autorizados, siempre
que se identifique, por una parte, al emisor con su razén social o denominacion,
completa o abreviada, o con sus nombres y apellidos y nimero de Registro Unico de

Contribuyentes; por otra, al adquirente o al sujeto al que se le efectle la retencién de
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impuestos mediante su nimero de Registro Unico de Contribuyentes o cédula de
identidad o pasaporte, razon social, denominacién; y, ademds, se haga constar la
fecha de emision y por separado el valor de los tributos que correspondan, los

siguientes:

1. Los documentos emitidos por instituciones del sistema financiero nacional y las
instituciones de servicios financieros emisoras o administradoras de tarjetas de
crédito que se encuentren bajo el control de la Superintendencia de Bancos, siempre
que cumplan los requisitos que se establezcan en la resolucion que para el efecto

emita el Director General del Servicio de Rentas Internas.

2. Boletos aéreos o tiguetes electrénicos y documentos de pago por sobrecargas por
el servicio de transporte aéreo de personas, emitidos por las compafias de aviacion,

siempre que cumplan con los siguientes requisitos adicionales:

a) Identificacion del pasajero, el importe total de la transaccién y la fecha de emision.
Cuando el pasajero fuera distinto al comprador se incluird el nimero de Registro
Unico de Contribuyentes de este Ultimo, en lugar del nimero del documento de

identificacion del pasajero; y,

b) Impuesto al valor agregado bajo la nomenclatura EC, asignada

internacionalmente como codificacion de este impuesto en el Ecuador.

El adquirente debera recibir una copia indeleble del boleto, tiquete electrénico o
documento de pago de sobrecarga, la que le servirh como comprobante de venta.

3. Guias aéreas o cartas de porte aéreo, fisicas o electronicas y los conocimientos
de embarque, cuando cumplan los requisitos que se establezcan en la resolucion

gue para el efecto emita el Director General del Servicio de Rentas Internas.

4. Documentos emitidos por instituciones del Estado en la prestacion de servicios
administrativos, en los términos establecidos en la Ley de Régimen Tributario

Interno.
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5. La declaracién aduanera y demas documentos recibidos en las operaciones de

comercio exterior.

6. En el caso de los contratos para la exploracion y explotacion de hidrocarburos, las
liquidaciones que PETROECUADOR o las partes del contrato efectien por el pago
de la tasa de servicios, el costo de operacion o cualquier otra remuneracion,

constituyen el comprobante de venta para los efectos legales pertinentes.

7. Otros que por su contenido y sistema de emision, permitan un adecuado control
por parte del Servicio de Rentas Internas y se encuentren expresamente autorizados
por dicha institucion.

En todos los casos, los nhombres de emisor y adquirente deben coincidir con el

Registro Unico de Contribuyentes o con su documento de identidad de ser el caso.

Si cualquiera de los documentos referidos en el presente articulo, no cumplen con
los requisitos sefialados en el presente reglamento, el emisor esti en la obligacién

de emitir el correspondiente comprobante de venta.

Art. 5.- Autorizacién de impresion de los comprobantes de venta, documentos
complementarios y comprobantes de retencidn.- Los sujetos pasivos solicitaran
al Servicio de Rentas Internas la autorizacion para la impresion y emisién de los
comprobantes de venta y sus documentos complementarios, asi como de los
comprobantes de retencion, a través de los establecimientos graficos autorizados,

en los términos y condiciones del presente reglamento.

Los sujetos pasivos también podran solicitar al Servicio de Rentas Internas la
autorizacion para que dichos documentos puedan emitirse mediante sistemas

computarizados, en los términos y condiciones que establezca dicha entidad.

El Servicio de Rentas Internas autorizara la utilizacibn de maquinas registradoras



para la emision de tiquetes, siempre que correspondan a las marcas y modelos

previamente calificados por dicha institucién.

Los sujetos pasivos que tengan autorizacion para emitir comprobantes de venta,
documentos complementarios y comprobantes de retencién, mediante sistemas
computarizados, podran solicitar autorizacion para la emision y entrega de
comprobantes impresos por establecimientos graficos autorizados, para cuando se

requiera la emision de estos, por cualquier circunstancia.

Los sujetos pasivos autorizados a emitir tiqguetes de maquinas registradoras deben,
ademas, contar obligatoriamente con facturas o notas de venta autorizadas, las que
deberan entregar al adquirente del bien o servicio, con los datos que lo identifiquen
como tal, cuando lo solicite, para justificar sus deducciones del impuesto sobre la

renta.

Art. 6.- Periodo de vigencia de la autorizacion para imprimir y emitir
comprobantes de venta, documentos complementarios y comprobantes de
retencion.- El periodo de vigencia de los comprobantes de venta, documentos
complementarios y comprobantes de retencién, sera de un afio para los sujetos

pasivos, cuando cumplan las condiciones siguientes:

1. Haber presentado sus declaraciones tributarias y sus anexos cuando
corresponda, y realizado el pago de las obligaciones declaradas o, de mantener
concesion de facilidades para el pago de ellas, no estar en mora de las

correspondientes cuotas.

2. No tener pendiente de pago, deuda firme alguna, por tributos administrados por el
Servicio de Rentas Internas, multas e intereses provenientes de los mismos. Se
exceptuan de esta disposicion los casos en los cuales exista un convenio de
facilidades de pago o se haya iniciado un recurso de revision de oficio o a
insinuacién del contribuyente en relacion al acto administrativo que contenga la

obligacion en firme.
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Por consiguiente, se mantendran vigentes dentro del plazo autorizado por el SRI, los
comprobantes de venta, documentos complementarios y comprobantes de
retencién, aun cuando se encuentren pendientes de resolucion las impugnaciones
en via judicial o administrativa, presentadas por los sujetos pasivos, por las que no

se encuentren en firme los respectivos actos administrativos.

3. Que la informacién proporcionada por el sujeto pasivo en el Registro Unico de
Contribuyentes, en caso de comprobacion realizada por la Administracion Tributaria,
sea correcta, conforme a lo establecido en la Ley de Registro Unico de

Contribuyentes.

El Servicio de Rentas Internas, cuando el sujeto pasivo no hubiere presentado y
pagado cuando corresponda, durante el Udltimo semestre alguna declaracién,
autorizara la impresion de los documentos con un plazo de vigencia improrrogable
de tres meses, tiempo dentro del cual el contribuyente debera cumplir con todas sus
obligaciones pendientes. En ningln caso esta autorizacion podra otorgarse de forma

consecutiva.

Excepcionalmente, se podra conceder autorizacion con periodo de vigencia de hasta
2 afos, cuando el sujeto pasivo cumpla, a mas de las condiciones antes sefaladas,

las que mediante resolucién establezca el Servicio de Rentas Internas.

Art. 7.- De la suspensién de los comprobantes de venta, retencién vy
documentos complementarios.- La Administracion Tributaria podra suspender la
vigencia de la autorizacion para emitir comprobantes de venta, retencién y
documentos complementarios previa notificacién al contribuyente, cuando este no
haya cumplido con la obligacion de presentacion de sus declaraciones tributarias,
sus anexos cuando corresponda, realizado el pago de las obligaciones declaradas o
cuando la informacién proporcionada por el sujeto pasivo en el Registro Unico de
Contribuyentes, no pueda ser verificada por la Administracion Tributaria.
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Para el caso de los contribuyentes autorizados a utilizar sistemas computarizados, la
suspension procederd también cuando no cumplan los requerimientos establecidos

por el Servicio de Rentas Internas, derivados de dicha autorizacion.

No sustentaran crédito tributario, ni costos o gastos, los comprobantes de venta, de
retencion y documentos complementarios que hayan sido emitidos mientras dure la
suspension de la autorizacion. Para este efecto, el Servicio de Rentas Internas
pondra a disposicién de la ciudadania los mecanismos necesarios para verificar la

vigencia de los mencionados comprobantes.

Art. 8.- Obligacion de emisién de comprobantes de venta y comprobantes de
retencién.- Estan obligados a emitir y entregar comprobantes de venta todos los
sujetos pasivos de impuestos, a pesar de que el adquirente no los solicite o exprese

que no los requiere.

Dicha obligacion nace con ocasion de la transferencia de bienes, aun cuando se
realicen a titulo gratuito, autoconsumo o de la prestacién de servicios de cualquier
naturaleza, incluso si las operaciones se encuentren gravadas con tarifa cero (0%)

del impuesto al valor agregado.

La emisiébn de estos documentos serd efectuada Unicamente por transacciones

propias del sujeto pasivo autorizado.

El Servicio de Rentas Internas, mediante resolucion, establecera el monto sobre el
cual las personas naturales no obligadas a llevar contabilidad y aquellas inscritas en

el Régimen Impositivo Simplificado, deberan emitir comprobantes de venta.

De igual manera, se establecera la periodicidad de la emisién de un comprobante de
venta resumen por las transacciones efectuadas correspondientes a valores

inferiores a los establecidos en la mencionada resolucion.
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No obstante lo sefialado en el inciso anterior, a peticion del adquirente del bien o
servicio, se debera emitir y entregar comprobantes de venta, por cualquier monto.
En las transferencias de combustibles liquidos derivados de hidrocarburos y gas

licuado de petroleo se debera emitir comprobantes de venta por cualquier valor.

Los sujetos pasivos inscritos en el régimen simplificado deberan sujetarse a las

normas particulares de dicho régimen.

Las sociedades y las personas naturales obligadas a llevar contabilidad deberan
emitir comprobantes de venta de manera obligatoria en todas las transacciones que

realicen, independientemente del monto de las mismas.

En los casos en gque se efectlen transacciones al exterior gravadas con Impuesto a
la Salida de Divisas, el agente de percepcion emitird el comprobante de venta por el
servicio prestado en el que ademas de los requisitos establecidos en este
reglamento se debera detallar el valor transferido y el monto del Impuesto a la Salida

de Divisas percibido.

Los trabajadores en relacion de dependencia no estan obligados a emitir

comprobantes de venta por sus remuneraciones.

Los agentes de retencién en forma obligatoria emitirdn el comprobante de retencion
en el momento que se realice el pago o se acredite en cuenta, lo que ocurra primero
y estara disponible para la entrega al proveedor dentro de los cinco dias habiles

siguientes al de presentacion del comprobante de venta.

Sin perjuicio de lo dispuesto en el inciso anterior, las instituciones del sistema
financiero nacional, podran emitir un solo comprobante de retencion a sus clientes y
proveedores, individualmente considerados, cuando realicen mas de una
transaccion por mes. El comprobante de retencion asi emitido debera estar

disponible para la entrega dentro de los cinco primeros dias del mes siguiente.
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Los agentes de retencion del impuesto a la salida de divisas, cuando realicen la
transferencia de valores gravados con el impuesto, emitiran el respectivo
comprobante de retencién al momento en que se realice la retencion del impuesto,
de conformidad a lo dispuesto en la Ley Reformatoria para la Equidad Tributaria del
Ecuador y en su reglamento de aplicacion. Los comprobantes de retencion deberan
estar a disposicion de los contribuyentes del impuesto a la salida de divisas, dentro

de los dos dias habiles siguientes a la fecha de retencion.

Art. 9.- Sustento del crédito tributario.- Para ejercer el derecho al crédito tributario
del impuesto al valor agregado por parte del adquirente de los bienes o servicios, se
consideraran validas las facturas, liquidaciones de compras de bienes y prestacion
de servicios y los documentos detallados en el Art. 4 de este reglamento, siempre
que se identifigue al comprador mediante su nimero de RUC, nombre o razén
social, denominacibn o nombres y apellidos, se haga constar por separado el
impuesto al valor agregado y se cumplan con los demas requisitos establecidos en

este reglamento.

Art. 10.- Sustento de costos y gastos.- Para sustentar costos y gastos del
adquirente de bienes o servicios, a efectos de la determinacion y liquidacion del
impuesto a la renta, se consideraran como comprobantes validos los determinados
en este reglamento, siempre que cumplan con los requisitos establecidos en el

mismo y permitan una identificacion precisa del adquirente o beneficiario.

También sustentaran gastos, para efectos de la determinacion y liquidacion del
impuesto a la renta, los documentos que se emitan por el pago de cuotas o aportes
gue realice el contribuyente a condominios, siempre que en los mismos esté
plenamente identificado el condominio, numero de RUC y direccién, y se identifique
también a quien realiza el pago, con su nombre, razén social o denominacion,

namero de RUC o cédula de identificacion y direccion.

Estos comprobantes deberan también ser pre impresos y pre numerados.
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CAPITULO I

DE LA EMISION Y ENTREGA DE COMPROBANTES DE VENTA, NOTAS DE
CREDITO Y NOTAS DE DEBITO (GROUP, 2010)*

Art. 11.- Facturas.- Se emitirdn y entregaran facturas con ocasion de la
transferencia de bienes, de la prestacion de servicios o la realizacidon de otras

transacciones gravadas con impuestos, considerando lo siguiente:

a) Desglosando el importe de los impuestos que graven la transaccion, cuando el
adquirente tenga derecho al uso de crédito tributario o sea consumidor final que
utilice la factura como sustento de gastos personales;

b) Sin desglosar impuestos, en transacciones con consumidores finales; vy,

¢) Cuando se realicen operaciones de exportacion.

Art. 12.- Notas de venta.- Emitiran y entregaran notas de venta exclusivamente los

contribuyentes inscritos en el Régimen Simplificado.

Art. 13.- Liquidaciones de compras de bienes y prestacion de servicios.-Las
liquidaciones de compras de bienes y prestacion de servicios se emitirdn vy

entregaran por los sujetos pasivos, en las siguientes adquisiciones:

a) De servicios prestados en el Ecuador o en el exterior por personas naturales no
residentes en el pais, en los términos de la Ley de Régimen Tributario Interno, las
gue seran identificadas con sus nombres, apellidos y nimero de documento de
identidad;

%2 http://www.imgroup.com.ec/biblioteca
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b) De servicios prestados en el Ecuador o en el exterior por sociedades extranjeras
que no posean domicilio ni establecimiento permanente en el pais, las que seran

identificadas con su nombre o razén social;

c) De bienes muebles y de servicios a personas naturales no obligadas a llevar
contabilidad, ni inscritos en el Registro Unico de Contribuyentes (RUC), que por su
nivel cultural o rusticidad no se encuentren en posibilidad de emitir comprobantes de

venta;

d) De bienes muebles y servicios realizadas para el sujeto pasivo por uno de sus
empleados en relacién de dependencia, con comprobantes de venta a nombre del
empleado. En este caso la liquidacién se emitira a nombre del empleado, sin que
estos valores constituyan ingresos gravados para el mismo ni se realicen

retenciones del impuesto a la renta ni de IVA; vy,

e) De servicios prestados por quienes han sido elegidos como miembros de cuerpos
colegiados de eleccion popular en entidades del sector publico, exclusivamente en
ejercicio de su funcion publica en el respectivo cuerpo colegiado y que no posean

Registro Unico de Contribuyentes (RUC) activo.

Con excepciéon de lo previsto en la letra d) del presente articulo, para que la
liquidacién de compras de bienes y prestacion de servicios, den lugar al crédito
tributario y sustente costos y gastos, debera efectuarse la retencion de la totalidad
del impuesto al valor agregado y el porcentaje respectivo del impuesto a la renta,
declararse y pagarse dichos valores, en la forma y plazos establecidos en el

Reglamento para la Aplicacion de la Ley de Régimen Tributario Interno.

Las personas naturales y las sucesiones indivisas no obligadas a llevar contabilidad,
deberan actuar como agentes de retencion en los términos establecidos en el inciso
anterior, cuando emitan liquidaciones de compras de bienes y prestacion de

servicios.
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El Director General del Servicio de Rentas Internas, mediante resolucion, podra
establecer limites a la emision de liquidaciones de compra de bienes y prestacion de
servicios a las que hace referencia este articulo, tales como montos maximos por
transaccion y por proveedor, tipos de bienes y servicios, nUmero de transacciones

por periodo, entre otros.

Las liquidaciones de compra emitidas a contribuyentes que se encuentren inscritos
en el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) a la fecha de la transaccion, no
serviran para sustentar crédito tributario y costos y/o gastos para efectos de

impuesto a la renta e impuesto al valor agregado.

Art. 14.- Tiquetes emitidos por maquinas registradoras y boletos o entradas a
espectaculos.- Estos documentos se utilizardn Unicamente en transacciones con
consumidores finales, no dan lugar a crédito tributario por el IVA, ni sustentan costos
y gastos al no identificar al adquirente. Sin embargo, en caso de que el adquirente
requiera sustentar costos y gastos o tenga derecho a crédito tributario, podra exigir a
cambio la correspondiente factura o nota de venta, segun el caso; estando obligado

el emisor a realizar el cambio de manera inmediata.

No se podra emitir tiguetes de maquinas registradoras cuando se realicen
operaciones que tengan por objeto efectuar el envio de divisas al exterior a nombre

de terceros.

Art. 15.- Notas de crédito.- Las notas de crédito son documentos que se emitirdn
para anular operaciones, aceptar devoluciones y conceder descuentos o0

bonificaciones.

Las notas de crédito deberan consignar la denominacién, serie y namero de los

comprobantes de venta a los cuales se refieren.
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El adquirente o quien a su nhombre reciba la nota de crédito, debera consignar en su
original y copia, el nombre del adquirente, su nimero de Registro Unico de
Contribuyentes o cédula de ciudadania o pasaporte y fecha de recepcion.

Las facturas que tengan el caracter de “comercial negociables”, a las que se refiere
el Cédigo de Comercio y que en efecto sean negociadas, no podran ser modificadas

con notas de crédito.

Art. 16.- Notas de débito.- Las notas de débito se emitirdn para el cobro de
intereses de mora y para recuperar costos y gastos, incurridos por el vendedor con

posterioridad a la emision del comprobante de venta.

Las notas de débito deberan consignar la denominacion, serie y numero de los

comprobantes de venta a los cuales se refieren.

Las facturas que tengan el caracter de “comercial negociables”, a las que se refiere
el Codigo de Comercio y en efecto sean negociadas no podran ser modificadas con

notas de débito.

Art. 17.- Oportunidad de entrega de los comprobantes de venta y documentos
autorizados.- Los comprobantes de venta y los documentos autorizados, referidos

en este reglamento, deberan ser entregados en las siguientes oportunidades:

a) De manera general, los comprobantes de venta seran emitidos y entregados en el
momento en el que se efectle el acto o se celebre el contrato que tenga por objeto

la transferencia de dominio de los bienes o la prestacion de los servicios;

b) En el caso de transferencia de bienes pactada por medios electrénicos, teléfono,
telefax u otros medios similares, en que el pago se efectie mediante tarjeta de
credito, débito, abono en cuenta o pago contra entrega, el comprobante de venta
sera entregado conjuntamente con el bien o a través de mensajes de datos, segun

corresponda;
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c) En el caso de pago de servicios a través de convenios de débito en cuentas
corrientes, cuentas de ahorros o tarjetas de crédito, los comprobantes de venta
emitidos por el prestador del servicio deberan ser obligatoriamente entregados al

cliente por cualquier medio, pudiendo serlo conjuntamente con su estado de cuenta,

d) Cuando el giro del negocio sea la transferencia de bienes inmuebles, el
comprobante de venta se entregara en la fecha en que se perciba el ingreso o en la

que se celebre la escritura publica, lo que ocurra primero;

e) En el caso de los contratos de acuerdo con los cuales se realice la transferencia
de bienes o la prestacion de servicios por etapas, avance de obras o trabajos y, en
general, aguellos que adopten la forma de tracto sucesivo, el comprobante de venta

se entregara al cumplirse las condiciones para cada periodo, fase o etapa; vy,

f) En el caso de servicios prestados de manera continua, de telecomunicaciones,
agua potable, alcantarillado, aseo de calles, recoleccion de basura, energia eléctrica,
financieros y otros de naturaleza semejante, que mediante resolucion de caracter
general establezca el Servicio de Rentas Internas, el comprobante de venta debera
ser generado por el prestador del servicio en sus sistemas computarizados, emitido

y entregado al adquirente o usuario cuando este lo requiera.”

Aquellos sujetos pasivos autorizados para emitir comprobantes de venta en los que
no se requiera identificar al adquirente, deberan contar con comprobantes de venta
en los que se lo pueda identificar, para el caso en el que este lo solicite con su
identificaciéon. (GROUP, 2010)%*

23 .
WWW.Sri.gow.ec

** http://www.imgroup.com.ec
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¢, Cuénto tiempo se deben guardar los documentos de acuerdo al SRI?

Deben ser archivados por 7 afios. En los casos en los que los documentos sean
auto impresos o de facturacion electronica, deberd mantenerlos en archivo
magnético. Todos los documentos deberan estar disponibles ante cualquier

requerimiento del SRI.

2.3 MARCO CONCEPTUAL

Abono.- Realizar pago, cancelar una cuenta. Apunte en el haber de una cuenta.
Pago de intereses al cliente, por el saldo a su favor, en las cuentas corrientes

bancarias.

Acreedor.- Reconocimiento de una obligacion, compromiso de pago, en la fecha
gue determine el documento, por parte del librado firmante de una letra de cambio al
librador de la misma, crédito bancario por descuento de una letra de cambio girado

por el cliente. Gestidon de cobro, devolucion o guarda de un efecto aceptado.

Administracion: Proceso de planear, instrumentar y evaluar las actividades de un

grupo de personas que trabajan en la consecucién de una meta.

Administrador.- Su nombramiento corresponde a la junta general; salvo que exista
disposicion estatutaria en contra, no se requiere que sea accionista. Hay normas
especiales en relacién con las siguientes cuestiones: prohibiciones, aceptacion e
inscripcion del nombramiento, duracion y ejercicio del cargo, representacion de la

sociedad, retribucion, separacién y responsabilidad de los administradores.

Auditoria: Evaluar la eficiencia y eficacia con que se estd operando. es el proceso
de examinar y evaluar objetivamente, en un periodo determinado, evidencia relativa
a las siguientes sistematicas: la informacion financiera, la estructura del control
interno, el cumplimiento de las leyes pertinentes y la conduccion ordenadas en el

logro de las metas y objetivos propuestos.

Calidad de servicio: Grado en que una oferta intangible reine las expectativas del

cliente (usuario).
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Control:  Inspeccion, fiscalizacion, intervencién. Comprobacion, dominio,
supremacia. El que sobre los bienes y servicios ejercen las autoridades sean de una

empresa privada o gubernamentales.

Cliente.- La palabra cliente proviene del griego antiguo y hace referencia a la
«persona que depende de». Es decir, clientes son aquellas personas que tienen

cierta necesidad de un producto o servicio que una empresa puede satisfacer.

Competitividad: Que puede sostener la competencia con otros productos similares.
La competitividad empresarial significa lograr una rentabilidad igual o superior a los
rivales en el mercado. Si la rentabilidad de una empresa, en una economia abierta,
es inferior a la de sus rivales, aunque tenga con qué pagar a sus trabajadores,
proveedores y accionistas, tarde o temprano sera debilitada hasta llegar a cero y

tornarse neg ativa.

Departamento: En su sentido mas amplio, la palabra hace referencia a cada una de

las partes en que se divide un territorio, un edificio, una empresa, una institucion.

Efectividad: Capacidad de lograr el efecto que se desea o se espera. Realidad,
validez. El documento necesita la firma del director para su efectividad.

Eficacia: Entregar un servicio que cumpla los requerimientos de oportunidad,
confiabilidad y contenido. Es la capacidad de lograr un efecto deseado o esperado,

en cambio,

Eficiencia: Aplicacion éptima de los recursos, logrando niveles adecuados de
productividad y aprovechamiento. Es relacién entre los resultados obtenidos
(ganancias, objetivos cumplidos, productos, etc.) y los recursos utilizados (horas-

hombre, capital invertido, materias primas, etc.)

Evidencia: Certeza de una cosa; probar y mostrar que no solo es cierto. Suceso
natural que corrobora una conclusion. La realidad estd formada por evidencias.
Existen diferentes niveles de evidencias: Las evidencias sintomaticas son aquellas

gue estimulan cualquiera de nuestros sentidos, y las evidencias psicosomaticas son
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aquellas que necesitan de persuasion por medio del uso de la razon, para que esta
pueda evidenciarlo como algo basico.

Fundamentacién: Razon principal o motivo con que se pretende afianzar y asegurar

una cosa.

Incidencia: Acontecimiento que sobreviene en el curso de un asunto o negocio y

tiene con él alguna conexion.

Innovar: Mudar o alterar las cosas, introduciendo novedades. Innovacion es la
aplicacion de nuevas ideas, conceptos, productos, servicios y practicas con la
intencion de ser Utiles para el incremento de la productividad. Un elemento esencial
de la innovacién es su aplicacién exitosa de forma comercial. No solo hay que
inventar algo, si no, por ejemplo introducirlo en el mercado para que la gente pueda

disfrutar de ello.

Interno: Puede utilizarse como sin6nimo de interior. Se trata de aquello que esta en

la parte de adentro o que no tiene vistas al exterior.

Investigar: Hacer diligencia para descubrir una cosa. A partir de la formulacion de
una hipoétesis u objetivo de trabajo, se recogen datos segun un plan preestablecido
que, una vez analizados e interpretados, modificaran o afadirdn nuevos
conocimientos a los ya existentes, iniciandose entonces un nuevo ciclo de

investigacion.

Implementacion: Establecer y poner en ejecucion doctrinas nuevas, instituciones,

practicas o costumbre.

Manejo.- Usar o emplear una cosa con un fin determinado. Gobernar, dirigir o
administrar un asunto. Influir a una persona o intervenir en un asunto para conseguir

un fin determinado.

Mercaderia: Se denomina mercaderia todo género vendible, cualquier cosa mueble

gue se hace objeto de trato o venta toda clase de efectos susceptibles de expendio.



Método: Modo de hacer o decir con orden una cosa. Un método es una serie de
pasos sucesivos, conducen a una meta. El objetivo del profesional es llegar a tomar
las decisiones y una teoria que permita generalizar y resolver de la misma forma
problemas semejantes en el futuro. Por ende es necesario que siga el método mas
apropiado a su problema, lo que equivale a decir que debe seguir el camino que lo

conduzca a su objetivo.

Metodologia: Procedimiento tanto l6gicos como técnicos. Se refiere a los métodos
de investigacién en una ciencia. Aun cuando el término puede ser aplicado a las
artes cuando es necesario efectuar una observacion o andlisis mas riguroso o
explicar una forma de interpretar la obra de arte. En resumen son el conjunto de

meétodos que se rigen en una investigacion cientifica o en una exposicion doctrinal.

Modalidad: Es el modo de ser o de manifestarse algo. El término procede de modo,
gue es un aspecto visible, un procedimiento una forma. Aquello desarrollado bajo
una determinada modalidad respeta ciertas reglas y mecanismos; por lo tanto, no

resulta libre o espontaneo.
NAGA: Normas de Auditoria Generalmente Aceptadas.
NEA: Normas Ecuatorianas de Auditoria.

Negligencia.- Fallar al dar atencion razonable cuando ésta puede dar como

resultado lesiones a los consumidores o a otros empleados.

Objetivos: Propdsito o fin que se pretende alcanzar, ya sea con la realizacion de
una sola operacién, de una actividad concreta, de un procedimiento, de una funcion

completa o de todo el funcionamiento de una organizacion.
Operacién: Una operaciéon describe una etapa de trabajo de un plan.

Organizacion: Conjunto de personas e instalaciones con una disposicion de

responsabilidades, autoridades y relaciones.
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Proyecto.- Podria definirse a un proyecto como el conjunto de las actividades que

desarrolla una persona o una entidad para alcanzar un determinado objetivo.

Personal.- Conjunto de las personas que pertenecen a determinada clase,

corporacion o dependencia. Conjunto de los obreros o empleados de una empresa.

Politica: Es una norma de proceder, una orientacion clara para dirigir todas las

actividades de un mismo tipo.

Procedimientos: Forma especifica para llevar a cabo una actividad o un proceso.
PCGA: Principios de contabilidad generalmente aceptados.
Pedido: Demandar a uno que dé o haga una cosa.

Principios: Razon fundamental sobre el cual se procede. Los principios son
declaraciones propias del ser humano, que apoyan su necesidad de desarrollo y
felicidad.

Proceso: Conjunto de actividades mutuamente relacionas o que interactdan, las

cuales transforman elementos de entrada en resultado.

Producto: Cosa producida. Dicese propiamente de las obras de la naturaleza, y por
extension, de las del entendimiento. Un producto es cualquier objeto que puede ser
ofrecido a un mercado que pueda satisfacer un deseo o una necesidad. Sin
embargo, es mucho mas que un objeto fisico. Es un completo conjunto de beneficios
o satisfacciones que los consumidores perciben que obtienen cuando lo compran es

la suma de los atributos fisicos, sicolégicos, simbdlicos y de servicio.

Servicio: Es un conjunto de actividades que buscan responder a una 0 mas
necesidades de un cliente. Se define un marco en donde las actividades se
desarrollaran con la idea de fijar una expectativa en el resultado de éstas. Es el
equivalente no material de un bien. La presentacion de un servicio no resulta en

posesion, y asi es como un servicio se diferencia de proveer un bien fisico.
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Sistema: Conjunto de procesos o0 elementos interrelacionados con un medio para

formar una totalidad encauzada hacia un objetivo comun.

Sistematizacion: Accion y efecto de preestablecer un orden a través de la
descripcion de funciones, normas, politicas, procedimientos, entre otros, para que el
desarrollo de las actividades de una organizacion se realice con fundamento en

meétodos racionales de trabajo.

Técnica.- La técnica es un conjunto de saberes practicos o procedimientos para
obtener el resultado deseado. Una técnica puede ser aplicada en cualquier ambito
humano: ciencias, arte, educacion etc. La técnica surgié de la necesidad humana de
modificar su medio. Nace en la imaginacion y luego se lleva a la concrecion, siempre

de forma empirica.

Tecnologia.- Surge de forma cientifica, reflexiva y con ayuda de la técnica. La
Tecnologia es una caracteristica propia del ser humano consistente en la capacidad
de éste para construir, a partir de materias primas, una gran variedad de objetos,
maquinas y herramientas, asi como el desarrollo y perfeccion en el modo de
fabricarlos y emplearlos con vistas a modificar favorablemente el entorno o

conseguir una vida mas segura.

2.4 HIPOTESIS Y VARIABLES
2.4.1 Hipotesis General

La aplicacion de procedimientos de control en las areas de crédito, cobranza y

talento humano ayudara a cumplir las metas establecidas para los departamentos.
2.4.2 Hipotesis Particulares

e Elregistro a tiempo del pago de los clientes repercutira en el nivel crediticio de
los mismos.
e El establecimiento de controles adecuados al momento de otorgar un crédito

ayudaran a un correcto analisis del mismo.
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El contar con un reglamento interno y politicas de procedimiento permitiran el
buen desempefio de los departamentos de crédito, cobranza y talento

humano.

La utilizacion de personal preparado en el area administrativa financiera
permitira establecer el analisis estadistico necesario de las cuentas

incobrables y analisis comparativos financieros entre periodos contables.

2.4.3 Declaraciéon de Variables

HIPOTESIS GENERAL

V.I.:

V.D.:

Procedimientos de control.

Metas establecidas por los departamentos.

HIPOTESIS PARTICULARES

V.I.:

V.D.:

V.l.

V.D.:

V.l.

V.D.:

V.I.:

V.D.:

Registro pago de clientes
Nivel Crediticio de clientes.
Controles adecuados para otorgar créditos

Analisis de créditos.

Reglamento Interno y Politicas de Procedimiento.

Desempefio departamental.

Nivel capacitacion del personal

Evaluacion contable-financiera
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2.4.4 Operacionalizacion de las Variables

Cuadro # 2 Operacionalizacion de las Variables

VARIABLE TIPO INDICADORES TECNICA | INSTRUMENTO
Procedimientos de | Independiente Control interno. Encuesta Cuestionario
Control. Filtr_os de informa’c_i(’)n.

Aplicacion de politicas.
Metas establecidas | Dependiente Comparativo entre lo real y lo | Encuesta Cuestionario
para los presupuestado.
departamentos Margenes de ganancia.
Registro pago de | Independiente Conciliacion depositos clientes | Encuesta Cuestionario
clientes contra cuentas por cobrar.
Cumplimiento de recuperacion de
cartera.
Nivel crediticio de | Dependiente Promedio de dias de atraso de | Encuesta Cuestionario
clientes recuperacion de cartera.
Nivel de conformidad de los
clientes.
Periodo promedio de cobranza.
Controles Independiente Politicas para calificacion del | Encuesta Cuestionario
adecuados para crédito.
otorgar créditos. Fuente de ingreso de los clientes.
Antecedentes crediticios.
Analisis de créditos. | Dependiente Verificacion de respaldos | Encuesta Cuestionario
necesarios para otorgar un
crédito.
Evaluacion  del caracter o
solvencia moral de un cliente,
debe hacerse a partir de
elementos contundentes, medibles
y verificables
Reglamento Interno | Independiente Observacion. Encuesta Cuestionario

y  Politicas de

Procedimiento.

Utilizacion de manuales de

funciones.

Medir el cumplimiento de las
metas de desempefio y de
resultado, relacionado con el

proceso de implementacion.
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Desempefio Dependiente Retroalimentacién a los | Encuesta Cuestionario
departamental. empleados.

Determinar c6mo los proyectos de

muchos empleados fueron

capaces de completarse.

Verificar la estructura organizativa.
Nivel capacitaciéon | Independiente Encuesta Cuestionario
del personal. Verificacion de informacion de la

hoja de vida.

Evaluaciones periédicas de

conocimiento con relacion al

cargo.

Cuantificar por nivel y por area las

horas de trabajo adicionales a las de

una jomada hormal de trabajo
Evaluacion Dependiente Razones de liquidez Encuesta Cuestionario
Contable- Presentacion de estados
Financiera. financieros.

Racionalizacion de los estados

financieros.

Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

3.1 TIPO Y DISENO DE LA INVESTIGACION Y SU PERSPECTIVA GENERAL.

La metodologia es aquella que se encarga de la parte operativa del proceso

evolutivo del conocimiento.

METODOLOGIA: Enrique Izquierdo Arellano (Décima Edicion Métodos y Disefios de

Investigacion 2003) expresa:

“‘Es la descripcion, el analisis y la variacion critica de
métodos de investigacion, para lograr el conocimiento
cientifico. La ciencia desarrolla varios métodos, mientras
mas complejo y profundo sea el fenbmeno que se investiga,
mayor sera el numero de m4étodos a utilizarse, para ello se
debe organizarlos, sistematizarlos, ver su unidad vy
coherencia interna, esto es, por la naturaleza del objeto que

se va a investigar’( Pag. 142)

Aura M. Bavaresco de Prieto (Las Técnicas de la Investigacién) Sexta Edicion 2007

hace referencia a que:

“La investigacion es la base de toda la ciencia. Es dinamica
en el sentido que permite describir enfoques cientificos,

manteniendo a la ciencia en constante evolucion”. (Pag. 135)

METODO.- Un método es una serie de pasos sucesivos, conducen a una meta. El
objetivo del profesional es llegar a tomar las decisiones y una teoria que permita
generalizar y resolver de la misma forma problemas semejantes en el futuro. Por
ende es necesario que siga el método mas apropiado a su problema, lo que equivale

a decir que debe seguir el camino que lo conduzca a su objetivo.
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Algunos métodos son comunes a muchas ciencias, pero cada ciencia tiene sus
propios problemas y por ende sus propias necesidades en donde sera preciso
emplear aquellas modalidades de los métodos generales mas adecuados a la

solucion de los problemas especificos.

El método es un orden que debe imponer a los diferentes procesos necesarios para

lograr un fin dado o resultados.

El investigador es el que realiza el trabajo de investigacién, por lo tanto debe

conocer diferentes métodos y reglas técnicas que en ella se aplican.

Existen 4 tipos de estudio de investigacion fundamentales:

1). Estudio de observacion al azar.

2). Estudios exploratorios (documental o historico).
3). Estudios descriptivos.

4). Estudios experimentales.?

Estudios descriptivos

Segun el autor Aura M. Bavaresco de Prieto (Las Técnicas de la Investigacion)

Sexta Edicién 2007 consiste en:

“Describir el estado natural de casos, hechos, fendmenos,
personas 0 cosas, explicando sus distintas partes,
cualidades, propiedades o circunstancias, no so6lo por sus
atributos sino mas bien dando una idea completa del
contexto (todo) interpretando en forma real lo que se

investiga”.(Pag.27)

» FUENTELSAZ, Carmen: Elaboracidn y Presentacion de un proyecto de investigacion y tesina, Edicions
Universitat. Barcelona, 2006
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Los estudios descriptivos buscan desarrollar una imagen o fiel representacion
(Descripcion) del fendmeno estudiado a partir de sus caracteristicas. Describir en
este caso es sinbnimo de medir. Miden variables o conceptos con el fin de
especificar las propiedades importantes de comunidades, personas, grupos O
fenomeno bajo analisis. El énfasis esta en el estudio independiente de cada
caracteristica, es posible que de alguna manera se integren las mediciones de dos o
mas caracteristicas con el fin de determinar como es o cOmo se manifiesta el
fenbmeno. Pero en ningdn momento se pretende establecer la forma de relacion
entre estas caracteristicas. En algunos casos los resultados pueden ser usados para

predecir.

El proyecto se apoya en la Investigacion Descriptiva, segun Leiva (2005):

“El método descriptivo consiste en la observacién actual de
hechos, fenbmenos y casos. Se ubica en el presente, pero
no se limita a la simple recoleccién y tabulacion de datos,
sino que procura la interpretacion racional y el analisis
objetivo de los mismos, con alguna finalidad que ha sido

establecida previamente”. (pag.17)

De acuerdo a lo expresado podemos decir que es importante el seguimiento a los
avances de la investigacion de acuerdo al método utilizado. En el caso del Proyecto
de Investigacion se aplicarda un estudio descriptivo, con la finalidad de conocer las
caracteristicas de una situacion dada, que se refiere a la aplicacion de controles
internos para el manejo eficiente de Crédito y Cobranzas de la empresa escogida
para el desarrollo de este trabajo investigativo, ya que podemos describir las formas

existentes de recuperacion, el paso a seguir para la gestion de cobro.
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TIPOS DE INVESTIGACION

Aungue el método cientifico es uno, existen diversas formas de identificar su practica
o0 aplicacion en la investigacion. De modo que la investigacion se puede clasificar de
diversas maneras. Enfoques positivistas promueven la investigacion empirica con
un alto grado de objetividad suponiendo que si alguna cosa existe, existe en alguna

cantidad y si existe en alguna cantidad, se puede medir.

Esto da lugar al desarrollo de investigaciones conocidas como cuantitativas, las
cuales se apoyan en las pruebas estadisticas tradicionales. Pero especialmente en
el &mbito de las ciencias sociales se observan fendbmenos complejos y que no
pueden ser alcanzados, ser observados, al menos que se realicen esfuerzos
holisticos con alto grado de subjetividad y orientados hacia las cualidades mas que a
la cantidad. Asi se originan diversas metodologias para la recoleccion y analisis de
datos (no necesariamente numeéricos) con los cuales se realiza la investigacion

conocida con el nombre de Cualitativa.
En el disefio metodoldgico el problema, segun el tipo de estudio:

Aplicada.- Es aquella que se sirve de los adelantos de la investigacion basica (esta
dedicada al desarrollo de la ciencia y determina un hecho o lo descubre). Le
interesa la aplicacion inmediata en el desarrollo de la ciencia. En particular, llega a
la ejecucion de amplias generalizaciones y estd orientada a la solucion de
problemas.

Segun Alba Lucia Marin Villalva (2008) nos indica:

“Esta clase de investigacion también recibe el nombre de
practica o empirica. Se caracteriza porque busca la
aplicaciébn o utilizacibn de los conocimientos que se
adquieren. La investigacion aplicada se encuentra
estrechamente vinculada con la investigacion basica, que
como ya se dijo requiere de un marco tedrico. En la

investigaciéon aplicada o empirica, lo que le interesa al
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investigador, primordialmente, son las consecuencias

practicas“.(pag. 15)

Lo que Alba Marin a quiere explicar es que la investigacion aplicada se encarga de

resolver problemas reales con soluciones practicas.

Basica denominada también pura o fundamental, busca el progreso cientifico,
acrecentar los conocimientos teoricos, sin interesarse directamente en sus posibles
aplicaciones 0 consecuencias practicas es mas formal y persigue las

generalizaciones con vistas al desarrollo de una teoria basada en principios y leyes.
Por el lugar:

De Laboratorio.- Es controlado directamente por el investigador y dentro del propio
lugar de trabajo. Como fundamentos de este tipo de investigacion esta la

investigacion bibliografica.

Bibliogréafica.- Consiste en recopilar datos, valiéndose del manejo adecuado de
libros, revistas, resultados de otras investigaciones, entrevistas, etc. El investigador
busca la informacion tanto en las bibliotecas como por medio de la red mundial de

comunicaciones, el internet.

De campo se presenta mediante la manipulacion de una variable externa no
comprobada, en condiciones Rigurosamente controladas, con el fin de describir de

gue modo o por que causas se produce una situacién o acontecimiento particular.

Podriamos definirla diciendo que es el proceso que, utilizando el método cientifico,
permite obtener nuevos conocimientos en el campo de la realidad social.
(Investigacion pura), o bien estudiar una situacion para diagnosticar necesidades y
problemas a efectos de aplicar los conocimientos con fines practicos (investigacion

aplicada).

Este tipo de investigacion es también conocida como investigacion in situ ya que se
realiza en el propio sitio donde se encuentra el objeto de estudio. Ello permite el

conocimiento mas a fondo del investigador, puede manejar los datos con mas
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seguridad y podr4d soportarse en disefios exploratorios, descriptivos 'y
experimentales, creando una situacion de control en la cual manipula sobre una o

mas variables dependientes (efectos).

Por tanto, es una situacion provocada por el investigador para introducir
determinadas variables de estudio manipuladas por el, para controlar el aumento o

disminucién de esas variables y sus efecto en las conductas observadas.

El uso del término investigacion de campo es bastante coloquial. Hablamos de
experimentar cuando mezclamos sustancias quimicas y observamos la reaccion de
este hecho, pero también cuando nos cambiamos de peinado y observamos la
reaccion de nuestras amistades en cuanto a nuestra transformacion, también

estamos en presencia de un experimento de campo.

Segun el control de variables:
Cuando se clasifican las investigaciones tomando como criterio el papel que ejerce
el investigador sobre los factores o caracteristicas que son objeto de estudio, la

investigacion puede ser clasificada como:

Experimental: Cuando el investigador no solo identifica las caracteristicas que se
estudian sino que las controla, las altera o manipula con el fin de observar los
resultados, al tiempo que procura evitar que otros factores intervengan en la

observacion.

No Experimental: cuando el investigador se limita a observar los acontecimientos sin

intervenir en los mismos.
Segun la orientacion temporal:
Transversales: Cuando apunta a un momento y tiempo definido como por ejemplo

seria un estudio de grado de desarrollo intelectual segun las teorias de Piaget, entre

nifios gemelos que tienen 9 afos de edad.
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Horizontales: Cuando se extiende a través del tiempo dando seguimiento a un
fendbmeno. La investigacion puede consistir en el seguimiento durante 35 afos del
desemperio intelectual de niflos gemelos para identificar el impacto de factores

hereditarios y de factores ambientales.?

3.2 LA POBLACION Y LA MUESTRA

3.2.1 Caracteristicas de la poblacion
Poblacion:

Es un grupo de personas, u organismos de una especie particular, con caracteres
comunes que viven en un espacio y tiempo determinado, y cuyo ndmero, se
determina normalmente por un censo sobre el cual se pueden realizar

observaciones.

Segun Alba Maria Lucin Villalva (2008) nos indica:

“En estadistica y en investigacién se denomina poblacién o
universo a todo grupo de personas u objeto que poseen
alguna caracteristica comun. Igualmente se da al conjunto
de datos que se han obtenido en una investigacion.”
(Pag.23).

Alba Lucin se refiere a la poblacion como un grupo de personas que poseen una

caracteristica en comun.

La cuantia de los elementos que integran la poblacion se encuentra, definido como

tamafo de la poblacion y son:

*® NAUIPAS, Humberto: Metodologia de la investigacion cientifica, Editorial Cepredim, 2010
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Poblacion finita.- El ndmero de los elementos que integran la poblacion se

encuentra delimitada.

Poblacion infinita.- Es aquella en la que el nUmero de sus elementos no se

encuentra delimitado o el nimero es inmensamente grande.

El estudio del presente proyecto se realizar4 con individuos que laboran en la
Empresa GIMO S.A., para lo que se considerard sus cargos y competencias
laborales, ya que se requiere conocer si realmente estan haciendo un trabajo 6ptimo
y si su desempefio esta ligado a su preparacién académica o algun otro factor. Por
lo que la poblacién para nuestro estudio se define como una poblacion finita, puesto

que su numero de empleados es limitado.

Para el estudio del presente proyecto se tomo en consideracion todo el tamafio de la
muestra, que estd conformado por 63 personas, distribuido entre Empleados de los

Departamentos de Crédito y Cobranzas, Contabilidad y Clientes.
Cuadro # 3 Poblacién

POBLACION No.

Dpto. de Crédito y Cobranzas
Dpto. Contable

Clientes

3 |
w oo w b

Total

Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

3.2.2 Delimitacion de la Poblacidén

La poblacion a la cual se dirigio este estudio fue al personal administrativo y
Financiero, de la empresa GIMO S.A., a quienes se les aplicé un cuestionario de
preguntas y encuestas con una muestra representativa para determinar la eficacia y

eficiencia con la que se desempefian en los respectivos departamentos.
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Con los resultados que se obtuvieron en dichas pruebas se pretende generalizar los
beneficios de la aplicacion de Politicas y Procedimientos en los departamentos de
Crédito y Cobranzas, con el objetivo que sean utilizados en la empresa y también

sean un referente en diferentes organizaciones empresariales.
3.2.3 Tipo de muestra

Existen dos tipos de muestras que son los mas utilizados, las muestras

probabilisticas y las no probabilisticas.

Se tomé a bien la utilizacion de una muestra probabilistica, por que como esta lo
indica, es en la que todos los individuos u objetos tienen la misma posibilidad de ser

elegidos.

3.2.4 Tamaio de la muestra

Una muestra es un subconjunto representativo de elementos, casos o individuos de

una poblacién.

El ndmero de sujetos que componen la muestra suele ser inferior que el de la
poblacion, pero suficiente para que la estimacién de los parametros determinados
tenga un nivel de confianza adecuado. Para que el tamafio de la muestra sea idéneo

es preciso recurrir a su calculo.

Las muestras se obtienen con la intencion de inferir propiedades de la totalidad de la
poblacién, para lo cual deben ser representativas de la misma. Para cumplir esta
caracteristica la inclusién de sujetos en la muestra debe seguir una técnica de

muestreo.
Muestreo segun Leiva (2004):

“El muestreo (llamado también sobrevision muestral) es
un método o procedimiento auxiliar de los métodos
particulares estudiados y especialmente del método

descriptivo.” (pag.20)
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Leiva nos explica que muestreo es un método o procedimiento auxiliar de los
métodos particulares, es decir, el muestreo no es otra cosa que un método auxiliar
gue en ocasiones es utilizado cuando no es posible investigar todos los elementos
de una poblacién, mediante el cual se procede a la recopilacion y tabulacion de los

datos que se desean analizar.

Para nuestra investigacion tomaremos como parametros a utilizar para la aplicacion
de las encuestas, la totalidad de los empleados en los departamentos de Crédito y
Cobranzas, Contabilidad y Clientes. Esto nos servira para identificar niveles de
conocimiento y el grado de preparacion del personal, a la vez el nivel de satisfaccion

de los clientes.

3.2.5 Proceso de selecciodn

No realizamos seleccién porque tomamos todo el tamafio de la muestra.

3.3 LOS METODOS Y LAS TECNICAS
3.3.1 Métodos Tebricos

A través de los métodos tedricos se logra descubrir la esencia del objeto investigado
y sus interrelaciones, ya que no se puede llegar a ella mediante la percepcién. Estos
métodos permiten interpretar y explicar la informacién que mediante los métodos

empiricos fue acumulada.

Los métodos tedricos permiten la construccion y desarrollo de la teoria cientifica, y
en el enfoque general para abordar los problemas de la ciencia. Por ello los métodos
tedricos permiten profundizar en el conocimiento de las regularidades y cualidades
esenciales de los fenomenos. Estos cumplen una funcion gnoseoldgica importante,
ya que nos posibilitan la interpretacion conceptual de los datos empiricos

encontrados.
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Diferentes Métodos tedricos:

* Analisis y sintesis.

* Induccién y deduccion.

* Hipotético-deductivo.

* Analisis historico y el l6gico.
* Modelacion.

* Enfoque en sistema.

» Método dialéctico

Cada uno de estos métodos cumple funciones gnoseoldgicas determinadas, por lo

que en el proceso de realizacion de la investigacion se complementan entre si.

El andlisis y la sintesis son dos procesos cognoscitivos que cumplen funciones
muy importantes en la investigacion cientifica. Analisis y sintesis no son resultado
del pensamiento puro y aprioristico, sino que tienen una base objetiva en la realidad
y constituyen un par dialéctico.

El analisis es un procedimiento mental mediante el cual un todo complejo se
descompone en sus diversas partes y cualidades. El andlisis permite la division

mental del todo en sus multiples relaciones y componentes.

La sintesis establece mentalmente la union entre las partes previamente analizadas
y posibilita descubrir las relaciones esenciales y caracteristicas generales entre
ellas. La sintesis se produce sobre la base de los resultados obtenidos previamente

en el analisis. Posibilita la sistematizacion del conocimiento.

La Induccién y la deduccién

La induccion es un procedimiento mediante el cual a partir de hechos singulares se

pasa a generalizaciones, lo que posibilita desempefiar un papel fundamental en la
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formulacion de hipotesis. Algunos autores la definen como una forma de
razonamiento por medio de la cual se pasa del conocimiento de casos particulares a
un conocimiento mas general que refleja lo que hay de comun en los fenGmenos

individuales.

Este proceso de investigacion siempre estd unido a la deduccion, ambos son
momentos del conocimiento dialéctico de la realidad indisolublemente ligados y

condicionados entre si.

La deduccién es un procedimiento que se apoya en las aseveraciones y
generalizaciones a partir de las cuales se realizan demostraciones o inferencias
particulares o una forma de razonamiento, mediante el cual se pasa de un

conocimiento general a otro de menor nivel de generalidad.

Las inferencias deductivas constituyen una cadena de enunciados, cada uno de los
cuales es una premisa o conclusion que se sigue directamente segun las leyes de la

l6gica.

En la actividad cientifica la induccion y la deduccion se complementan entre si. Del
estudio de numerosos casos particulares, a través de la induccién se llega a
determinar generalizaciones, leyes empiricas, las que constituyen puntos de partida
para definir o confirmar formulaciones tedricas. De dichas formulaciones tedricas se
deducen nuevas conclusiones ldgicas, las que son sometidas a comprobaciones
experimentales. Solamente la complementacién mutua entre estos procedimientos

puede proporcionar un conocimiento verdadero sobre la realidad.

Método Hipotético — Deductivo

En las ciencias que han alcanzado determinado desarrollo te6rico metodoldgico, las
hipotesis cumplen una funcion importante en el progreso del conocimiento, al
convertirse en punto de partida de nuevas deducciones, dando lugar al denominado

método hipotético-deductivo.
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El método hipotético-deductivo es la via primera de inferencias l6gicas deductivas
para arribar a conclusiones particulares a partir de la Hipdtesis, que después se
pueden comprobar experimentalmente. Toma como premisa una hipotesis, inferida
de principios o leyes teodricas, o sugerida por el conjunto de datos empiricos. A partir
de dicha hipoétesis y siguiendo las reglas légicas de la deduccién, se llega a nuevas
conclusiones y predicciones empiricas, las que a su vez son sometidas a
verificacion. La correspondencia de las conclusiones y predicciones inferidas con los
hechos cientificos, comprueba la veracidad de la hip6tesis que sirvié de premisa y
de manera mediata a los principios y leyes tedricas vinculadas l6gicamente con ella.

Métodos de Andlisis Histérico y Logico

El método historico estudia la trayectoria real de los fenémenos y acontecimientos
en el de cursar de su historia. El método l6gico investiga las leyes generales de

funcionamiento y desarrollo de los fenémenos.

Método de la modelaciéon: Es justamente el método mediante el cual se crean
abstracciones con vistas a explicar la realidad. El modelo como sustituto del objeto
de investigacion. En el modelo se revela la unidad de lo objetivo y lo subjetivo. La
modelacién es el método que opera en forma practica o tedrica con un objeto, no en

forma directa, sino utilizando cierto sistema intermedio, auxiliar, natural o artificial.

Método sistémico: Esta dirigido a modelar el objeto mediante la determinacién de
sus componentes, asi como las relaciones entre ellos. Esas relaciones determinan

por un lado la estructura del objeto y por otro su dinamica.

Método dialéctico: La caracteristica esencial del método dialéctico es que
considera los fendmenos histéricos y sociales en continuo movimiento. Dio origen al
materialismo histdrico, el cual explica las leyes que rigen las estructuras econémicas
y sociales, sus correspondientes superestructuras y el desarrollo histérico de la

humanidad.
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3.3.2 Métodos Empiricos

El conocimiento empirico es aquel basado en la experiencia, experimentacion e
investigacion, y en ultimo término, en la percepcion, pues nos dice qué es lo que
existe y cuales son sus caracteristicas, pero no nos dice que algo deba ser

necesariamente asi y no de otra forma; tampoco nos da verdadera universalidad.

Consiste en todo lo que se sabe y que es repetido continuamente teniendo o sin

tener un conocimiento cientifico

Su fuente principal son los sentidos. Toda esta clase de conocimientos es lo que
puede catalogarse también como "saberes".

El método empirico es un modelo de investigacion cientifica, que se basa en la
experimentacion y la légica empirica, que junto al método fenomenoldgico es el mas

usado en el campo de las ciencias sociales y en las ciencias naturales.

Su utilidad destaca en la entrada en campos inexplorados o en aquellos en los que

destaca el estudio descriptivo.

La l6gica empirica es la base del razonamiento empirico y por lo tanto del método
empirico.. Su origen se deduce a través de la observacién de las relaciones entre los

objetos, lo que la convierte en la base ideal para las leyes del conocimiento.

Entre los Métodos Empiricos se encuentran:

Experimental: Es el mas complejo y eficaz de los métodos empiricos, por lo que a
veces se utliza erroneamente como sindnimo de método empirico. Algunos lo
consideran una rama tan elaborada que ha cobrado fuerza como otro método

cientifico independiente con su propia légica, denominada l6gica experimental.
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En este método el investigador interviene sobre el objeto de estudio modificando a
este directa o indirectamente para crear las condiciones necesarias que permitan
revelar sus caracteristicas fundamentales y sus relaciones esenciales bien sea:
-Aislando al objeto y las propiedades que estudia de la influencia de otros factores
-Reproduciendo el objeto de estudio en condiciones controladas

-Modificando las condiciones bajo las cuales tiene lugar el proceso o fenémeno que

se estudia.
Corriente légica

Logica experimental.- Un salto verdaderamente espectacular en este desarrollo se
produce con Galileo Galilei que da sustento a una nueva rama dentro de la logica

empirica, la légica experimental.

Esta combina la lI6gica empirica de observacion de los fenémenos con dos métodos

desarrollados en otras ramas del conocimiento formal: la hipétesis.

Método de la observacion cientifica: Fue el primer método utilizado por los
cientificos y en la actualidad continua siendo su instrumento universal. Permite
conocer la realidad mediante la sensopercepcion directa de entes y procesos, para
lo cual debe poseer algunas cualidades que le dan un caracter distintivo. Es el mas

caracteristico en las ciencias descriptivas.

La observacion cientifica como método consiste en la percepcidn directa del objeto
de investigacién. La observacién investigativa es el instrumento universal del
cientifico. La observacién permite conocer la realidad mediante la percepcién directa

de los objetos y fenémenos. ?’

2 BERNAL, César: Metodologia de la Investigacion, Pearson Educacion, 2006
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3.3.3 Técnicas de Investigacién

Es el conjunto de instrumentos y medios a través de los cual se efectia el método y
solo se aplica a una ciencia. La diferencia entre método y técnica es que el método
es el conjunto de pasos y etapas que debe cumplir una investigacion y este se aplica
a varias ciencias mientras que técnica es el conjunto de instrumentos en el cual se

efectla el método.

La técnica es indispensable en el proceso de la investigacion cientifica, ya que
integra la estructura por medio de la cual se organiza la investigacién, La técnica

pretende los siguientes objetivos:

* Ordenar las etapas de la investigacion.
* Aportar instrumentos para manejar la informacion.
* Llevar un control de los datos.

* Orientar la obtencién de conocimientos.

La forma méas conocida de operar una tarea investigativa, es mediante las técnicas
de investigacién que nos permiten alcanzar un fin o resultado propuesto. Existen

diferentes técnicas de investigacion:

Cuadro # 4 Técnicas e instrumentos de la investigacion

TECNICAS INSTRUMENTOS
La observacion Guia

La entrevista Formulario

La encuesta Cuestionario

Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Observacién.- Segun Laureano Ladrén de Guevara, Op. Cit.:



“La observacion es el proceso mediante el cual se perciben deliberadamente
ciertos rasgos existentes en la realidad por medio de un esquema conceptual
previo y con base en ciertos propdsitos definidos generalmente por una

conjetura que se quiere investigar” (pag.98)

Segun Laureano, la observacion es un proceso de examinacion hacia ciertos
acontecimientos que suceden a nuestro alrededor y que dan paso a la apertura de

una exhaustiva investigacion.
Entrevista.- Leiva (2005) nos ofrece la siguiente definicion:

“Es una técnica para obtener datos que consiste en un dialogo
entre dos personas: el entrevistador (investigador) y el
entrevistado; se realiza con el fin de obtener informacién de
parte de éste, que es, por lo general, una persona entendida en

la materia de la investigacion”. (pag.30)

Se entiende por entrevista a una conversacion que tiene como propdésito extraer
informacion sobre un tema determinado. Sus elementos son entrevistador,

entrevistado y la relacion.

La entrevista es una técnica de recopilacion de informaciébn mediante una
conversacion profesional, con la que ademas de adquirirse informacion acerca de lo
gue se investiga, tiene importancia desde el punto de vista educativo; los resultados
a lograr en la mision dependen en gran medida del nivel de comunicacion entre el

investigador y los participantes en la misma.

Segun el fin que se persigue con la entrevista, ésta puede estar o no estructurada
mediante un cuestionario previamente elaborado. Cuando la entrevista es aplicada
en las etapas previas de la investigacion donde se quiere conocer el objeto de
investigacibn desde un punto de vista externo, sin que se requiera aun la
profundizacién en la esencia del fendbmeno, las preguntas a formular por el

entrevistador, se deja a su criterio y experiencia.
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Si la entrevista persigue el objetivo de adquirir informacion acerca de las variables
de estudio, el entrevistador debe tener clara la hipétesis de trabajo, las variables y
relaciones que se quieren demostrar; de forma tal que se pueda elaborar un
cuestionario adecuado con preguntas que tengan un determinado fin y que son
imprescindibles para esclarecer la tarea de investigacion, asi como las preguntas de

apoyo que ayudan a desenvolver la entrevista.

Encuesta.- Es la técnica que se realiza a través de un cuestionario adecuado que
permite recopilar datos de la investigacién. Son cortas las formas de respuestas y
casi siempre se valen de preguntas cuyas respuestas se valoran en forma

porcentual, ya sean afirmativas o negativas.

Leiva (2005) afirma:

“La encuesta es una técnica destinada a obtener datos de
varias personas cuyas opiniones impersonales interesan al
investigador. Para ello, a diferencia de la entrevista, se
utiliza un listado de preguntas escritas que se entregan a los
sujetos, a fin de que las contesten igualmente por escrito.

Ese listado se denomina cuestionario”. (pag34)

Entonces, encuesta es una técnica que a través de un cuestionario adecuado nos
permite recopilar datos de toda la poblacion o de una parte representativa de ella.
Se caracteriza porque la persona investigada llena el cuestionario. EIl tipo de

encuesta utilizada en nuestra investigacion es:

— Explicativa.- Cuando se trata de averiguar las causas o razones que

originan los fenbmenos.
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Jiménez Carlos (2004) dice que Encuesta es:

“Una técnica que se sirve de un cuestionario debidamente
estructurado, mediante la cual se recopilan datos
provenientes de la poblacién frente a una problematica
determinada” (p.142)

Esta técnica nos permite a través de un cuestionario recopilar datos de toda la
poblacién o de una parte representativa de ella. Se caracteriza porque la persona

investigada llena el cuestionario.

La encuesta es una técnica de adquisicidn de informacion de interés socioldgico,
mediante un cuestionario previamente elaborado, a través del cual se puede conocer
la opinion o valoracion del sujeto seleccionado en una muestra sobre un asunto
dado.

En la encuesta a diferencia de la entrevista, el encuestado lee previamente el
cuestionario y lo responde por escrito, sin la intervencion directa de persona alguna

de los que colaboran en la investigacion.

La encuesta, una vez confeccionado el cuestionario, no requiere de personal
calificado a la hora de hacerla llegar al encuestado. A diferencia de la entrevista la
encuesta cuenta con una estructura logica, rigida, que permanece inalterada a lo
largo de todo el proceso investigativo. Las respuestas se escogen de modo especial
y se determinan del mismo modo las posibles variantes de respuestas estandares, lo

que facilita la evaluacién de los resultados por métodos estadisticos.

El cuestionario es un instrumento basico de la observacion en la encuesta y en la
entrevista. En el cuestionario se formula una serie de preguntas que permiten medir
una 0 mas variables. Posibilita observar los hechos a través de la valoracion que
hace de los mismos el encuestado o entrevistado, limitAndose la investigacion a las

valoraciones subijetivas de éste.
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No obstante a que el cuestionario se limita a la observacion simple, del entrevistador
o el encuestado, éste puede ser masivamente aplicado a comunidades nacionales e
incluso internacionales, pudiéndose obtener informacion sobre una gama amplia de

aspectos o problemas definidos.

La estructura y el caracter del cuestionario lo definen el contenido y la forma de las
preguntas que se les formula a los interrogados. La pregunta en el cuestionario por
su contenido pueden dividirse en dos grandes grupos: pregunta directa o indirecta.

La pregunta directa: coincide el contenido de la pregunta con el objeto de interés del
investigador. La formulacion de la pregunta indirecta constituye uno de los

problemas mas dificiles de la construccién de las encuestas.

Ejemplo de pregunta directa:

¢Le agrada a usted la profesion de maestro?

Ejemplo de pregunta indirecta:
¢ Quisiera usted que su hijo escogiera la profesion de maestro?

Al construir el cuestionario, conjuntamente con el contenido de las preguntas, hay

gue definir su forma, utilizandose en sociologia el cuestionario abierto y cerrado.

La pregunta abierta en una encuesta es la que no limita el modo de responder a la
misma, ni se definen las variantes de respuestas esperadas. Este tipo de preguntas

no permite medir con exactitud la propiedad, solo se alcanza a obtener una opinién.

La pregunta cerrada tiene delimitada, con antelacion, su respuesta para determinada
cantidad de variantes previstas por el confeccionador de la encuesta.

La forma mas difundida de pregunta es aquella cuya respuesta esta estructurada por
esquemas de comparaciones de pares de valores, de categorias secuenciales de

valores y otros.
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La comparacion de pares, consiste en que todas las variantes de respuestas se
componen de dos posibilidades de las cuales el encuestado selecciona una. Este
esquema se emplea cuando el numero de preguntas no resulta grande y cuando se

exige gran precision y fidelidad en la respuesta.

Otra técnica muy aplicada en la encuesta es la seleccion, donde el encuestado elige
entre una lista de posibles respuestas aquellas que prefiere. Dentro de esta técnica
existen variantes: de seleccion limitada, donde puede elegir un numero determinado
de respuestas y el de seleccién Unica donde puede escoger una sola respuesta
posible.

La elaboracion estadistica en este caso resulta sencilla, donde se reduce al conteo
de frecuencia de seleccion de cada respuesta sobre la cual se realiza la gradacion
de la actitud que muestran los encuestados hacia las respuestas.

En los cuestionarios se pueden aplicar preguntas que miden actitudes del individuo
hacia un determinado hecho. Cuando se mide actitud, es necesario tener en cuenta
la direccién de la misma asi como su intensidad, para lo cual se aplican diversos

tipos de escalas.

De manera mas general la pregunta se formula de forma positiva y se dan 5
alternativas de posibles respuestas, designandose una escala de valores de 1 a 5,
dando la respuesta mas favorable a la afirmacion que tenga el maximo de

puntuacion.

Ejemplo: "El nuevo plan de estudio permite que los estudiantes alcancen un mayor

desarrollo en sus capacidades creativas”.

Muy de acuerdo ...........cooieiiiiiiiiiii, (5)
Deacuerdo ........cooiiiiiiiiii (4)
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo.................... 3)
Endesacuerdo ... (2)
Muy en desacuerdo ............ccooeiiiiiiiiiiiiiia, (1)
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Si por el contrario las afirmaciones son negativas en la formulacion de la pregunta, la

evaluacion de la pregunta debe resultar opuesta al anterior caso.

Ejemplo: "La nueva estructura administrativa de los hospitales docentes nos ha
permitido la incorporacién a la actividad asistencial de los estudiantes de medicina".

Totalmente de acuerdo ............ccooviiiiiiiiiiinnn.. (1)
Deacuerdo ........cooeiiiiiiiii (2)
Ni de acuerdo ni en desacuerdo...................ccenee. (3)
Endesacuerdo ...........coooiiiiii e, (4)
Totalmente en desacuerdo ..............ccoeviiiiniinnn... (5)

Al igual que cualquier otra teoria propia de los métodos empiricos, hay que partir de
la hipotesis formulada y especificamente de los indicadores de las variables
definidas en ésta, los que se traduciran en preguntas especificas para el

cuestionario.

Establecer la necesidad de cooperacién del encuestado; lo que dependera de que
los individuos participen o no, o que contribuyan o no favorablemente en la
investigacion. Dicha demanda puede realizarse de diversas formas; puede hacerla el
entrevistador en el momento de presentar la encuesta, puede acompafar el

cuestionario por escrito, puede solicitarse por teléfono, por carta previa, etc.

La solicitud de cooperacién debe contener:

* Lo valioso de la informacién que se solicita.
* Que no existe motivo encubierto o no confesado en la finalidad perseguida
» Uso confidencial de la informacion que se brinda en la encuesta.

* Lo facil y rapido que puede contestarse el cuestionario.
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Las preguntas deben ser claras.

» Cada término debe ser comprendido.

* No deben de plantearse dos preguntas en una.

* La pregunta debe formularse de manera positiva.

* La construccion de la respuesta no debe inducir expresiones ambiguas.

Las preguntas no deben ser tendenciosas, es decir, no deben estar confeccionadas
de manera tal que lleven al individuo a responder de una manera determinada o que

lo predispongan en contradiccion con su sentir ante la pregunta a responder.

Las preguntas no deben exigir mucho esfuerzo de la memoria.

Al abordar aspectos controvertidos o embarazosos las preguntas deben ser
construidas de forma tal que no constituyan un conflicto para el sujeto.

El orden de las preguntas debe de disponerse con arreglo a las caracteristicas
psicolégicas de las mismas. En primer lugar se deben preguntar datos socio-
demograficos como sexo, edad, ocupacién; a continuacién preguntas generales
simples que lo van llevando hasta preguntas mas complejas, de lo impersonal a lo

personal.

Se debe contrarrestar el efecto de monotonia en la variante de respuesta. Esto
ocurre fundamentalmente en los cuestionarios cerrados y cuando el interrogado no

se siente totalmente motivado a responder.

Debe de inducirse una pregunta final que recoja la impresion del interrogado

respecto al cuestionario.

En conclusién podemos decir que en la ejecucion de una investigacion se hacen uso
de multiples métodos y procedimientos tratando de ser cada vez mas profundos y

esenciales en la caracterizacion del objeto.
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El fichaje es una técnica auxiliar de todas las demas técnicas empleada en
investigacién cientifica; consiste en registrar los datos que se van obteniendo en los
instrumentos llamados fichas, las cuales, debidamente elaboradas y ordenadas
contienen la mayor parte de la informacién que se recopila en una investigacion por
lo cual constituye un valioso auxiliar en esa tarea, al ahorra mucho tiempo, espacio y
dinero.

El Test es una técnica derivada de la entrevista y la encuesta tiene como objeto
lograr informacion sobre rasgos definidos de la personalidad, la conducta o
determinados comportamientos y caracteristicas individuales o colectivas de la
persona (inteligencia, interés, actitudes, aptitudes, rendimiento, memoria,
manipulacion, etc.). A través de preguntas, actividades, manipulaciones, etc., que

son observadas y evaluadas por el investigador.

3.4 EL TRATAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION.

Para el presente estudio utilizamos la técnica de Observacién y Encuesta, por
medio de la cual se pretendera conocer la eficacia o beneficio de los resultados en
los sujetos objeto de estudio con la intencién de determinar si el personal que labora
en los departamentos de Crédito y Cobranza es el idéneo al igual que
determinaremos si las directrices del departamentos en estudio son correctas.
También evaluaremos a los clientes para conocer su nivel de satisfaccion y si tienen

una base econdmica sostenible para obtener crédito.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

Una vez aplicada la encuesta, se procedi6 al andlisis de la misma, segun estos

resultados se pudo determinar lo siguiente

1.- ¢Con que frecuencia se hacen revisiones de control interno en el departamento

de Crédito y Cobranzas?

Cuadro #5 Control Interno

Alternativas frecuencia | Porcentaje
Siempre 0
Una vez al afio 7 100%
Trimestral 0
Nunca 0
Total 7 100%

Fuente: Encuesta.
Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin.

Gréafico # 1 Control Interno

-
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@ Unavezal afio
O Trimestral

0 Nuna

Fuente: Encuesta.

Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin.

Interpretacion de datos

Segun lo observado en el cuadro y gréfico, el 100 % del personal encuestado
respondieron que en el departamento de Crédito y Cobranzas se realizan revisiones

de Control Interno una vez al afio, lo cual nos indica que en el departamento de

cobranzas no se lleva un correcto control interno.
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2.- ¢Con qué frecuencia son revisadas las politicas en el departamento de

Crédito y Cobranzas

Cuadro # 6. Politicas departamentales crédito y cobranzas.

Alternativas Frecuencia | Porcentaje
Una vez al afio 0

Dos veces al afio 0

Tres veces al afio 0

Nunca 7 100%
Total 7 100%

Fuente: Encuesta
Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Gréfico # 2. Politicas Departamentales

BUunavez al afio

B Dosvecesal afio

OTresvecesal afio

2 ONunca

Fuente: Encuesta
Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Interpretacion de datos

Se ha establecido que el 100% de los encuestados respondieron que la empresa
nunca ha revisado las politicas del departamento de crédito y cobranzas, esto es

preocupante porque esta puede ser la razén del mal desempefio departamental.
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3.- ¢Con qué frecuencia considera usted que se debe

seguimiento ala cuenta de clientes?

Cuadro # 7. Revision de Politicas

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Mensual 0 0%
Trimestral 2 28,57%
Semestral 4 57,14%
Anual 1 14,29%
Total 7 100%

Fuente: Encuesta
Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Gréafico # 3. Revision de Politicas

0O Semestral
0O Anual

Fuente: Encuesta

Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Interpretacion de datos

hacer el

debido

El 57,14% de los encuestados estiman que la informacion de la cartera es ingresada

regularmente, el 28,57% indica que trimestralmente y el 14,29%

cada ano. Por

medio de estos resultados podemos indicar que la informaciéon que manejan de los

clientes esta algo desactualizada lo cual va a repercutir en el control que el

departamento de cobranzas quiere ejercer.
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4.- ¢Cree usted que la informacién de la cartera es ingresada oportunamente y

sus datos son reales?

Cuadro # 8. Informacién de Cartera

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Siempre 0 0%
A veces 3 42,86%
Regularmente 4 57,14%
Nunca 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Gréafico # 4. Informacién de Cartera
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Fuente: Encuesta
Elaborado: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Interpretacion de datos

De acuerdo a los resultados de la encuesta el 57,14 % piensa que la informacién de

cartera es ingresada a tiempo, el 42,86% que a veces.

Este dato nos indica que gran parte de la informacion no es ingresada a tiempo,

evidenciando la falta de control interno en este departamento.
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5.- ¢Con qué frecuencia usted cree que se debe actualizar la documentacion

presentada por los clientes para acceder a un crédito?

Cuadro # 9. Documentacion de Clientes

Alternativas Frecuencia | Porcentaje
Una vez al afio 2 28,57%
Dos veces al afio 3 42,86%
Tres veces al afio 2 28,57%
Nunca 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Encuesta
Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Grafico # 5 Documentacién de Clientes
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Fuente: Encuesta
Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Interpretacion de datos

Podemos decir que el 42,86% de los encuestados opinan que se debe revisar la
documentacion de los clientes dos veces al aio, el 28,57% tres veces al afio. Para
obtener informacién mas real se deberia revisar la documentacién de los clientes

por lo menos tres veces al afio, lamentablemente solo el 28,57% estaria de acuerdo.
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6.- ¢Cudles son los lapsos de tiempo que usted cree que deban tener los

clientes para cancelar las deudas contraidas con la empresa?

Cuadro # 10. Plazos de pago

Alternativa | Frecuencia | Porcentaje
30 dias 4 57,14%
60 dias 3 42,86%
90 dias 0 0%
120 dias 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Encuesta
Responsables: Gina Mirella Mora Espin y Margarita Mora Espin

Grafico # 6. Plazos de Pago
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Fuente: Encuesta
Responsables: Gina Mirella Mora Espin y Margarita Mora Espin

Interpretacion de datos

De acuerdo a las respuestas de la encuesta el 57,14 % estima que se debe de dar
30 dias para que los clientes cancelen su deuda y el 42,86% piensa que se debe dar
60 dias.

El dar mayores dias de plazo para el pago de las deudas podria hacer que las

deudas con los proveedores no se cubran a tiempo.
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7.- ¢Qué procedimientos existen en el departamento de crédito y cobranzas

para la recuperacion de las cuentas por cobrar?

Cuadro # 11. Procedimientos del Dpto. de Crédito y Cobranzas

Alternativas Frecuencia | Porcentaje
Cierre del crédito 0 0%
Cobranza judicial 0 0%
Hacer efectivas las garantias 0 0%
Ninguno de los anteriores 7 100%
Total 7 100%

Fuente: Encuesta
Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Gréfico # 7. Procedimientos del Dpto. de Crédito y Cobranzas
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Fuente: Encuesta
Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Interpretacion de Datos

El 100% de los encuestados expresaron que no existe un procedimiento para la

recuperacion de las cuentas por cobrar.

De acuerdo a los resultados, esta es la razén del problema en este departamento.



8.- ¢Con qué frecuencia el personal es capacitado en las areas que labora?

Cuadro # 12. Capacitacion del personal

Alternativas Frecuencia | porcentaje
Trimestralmente 0 0%
Semestralmente 0 0%
Una vez al afio 7 100%
Nunca 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Encuesta
Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Grafico # 8. Capacitacion del personal

O Trimestralmente

B Semestralmente

O Una vez al afio

ONunca

S B N W & U O N

Fuente: Encuesta
Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Interpretacion de datos

El 100% de los encuestados afirmaron que reciben capacitacién una vez al afio en la

empresa.

Al no existir capacitacion, los empleados estaran desactualizados y no podran

cumplir con eficiencia sus roles en la empresa.
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9.-. ¢Cuantas veces al afio se revisan los estados financieros y las razones

financieras?

Cuadro # 13. Estados Financieros

Alternativas Frecuencia | Porcentaje
Mensualmente 0 0%
Trimestralmente 0 0%
Semestralmente 4 57,14%
Anualmente 3 42,86%
Total 7 100%

Fuente: Encuesta
Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Gréafico # 9. Estados Financieros
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Fuente: Encuesta
Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Interpretacion de datos

Podemos decir que el 57,14 % indica que los estados financieros se revisan en la
empresa semestralmente y el 42,86 anualmente. Este resultado no permite
identificar la razén por la cual se necesitan politicas y procedimientos en la empresa,
con un 57,14% de revision semestral, la informacion no es actualizada a tiempo y la

toma de decisiones puede verse afectada en la empresa.
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10.- ¢Cree usted que se estd cumpliendo con las politicas de crédito en la

empresa?

Cuadro # 14. Politicas de Crédito

Alternativas Frecuencia Porcentaje
De acuerdo 0 0%

A veces 7 100%
Nunca 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Encuesta

Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Gréfico # 10. Estados Financieros
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Fuente: Encuesta

Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Interpretacion de datos

El 100 % de los encuestados afirman que solo a veces se revisan las politicas de

Crédito en la empresa, porque no existe un Manual de funciones establecido.
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CLIENTES
1.- ¢Como calificaria el servicio que le brinda la empresa GIMO S.A.?

Cuadro # 15. Servicio al Cliente

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Excelente 25 44,64%
Muy bueno 18 32,14%
Bueno 10 17,86%
Malo 3 5,36%
Total 56 100%

Fuente: Encuesta
Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Gréfico # 11. Atencién a Clientes
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Fuente: Encuesta
Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Interpretacion de datos

Segun los datos de la encuesta realizada a los clientes, el 44,64% considera que el
servicio que le brinda la empresa GIMO S.A. es excelente, el 32,14% piensa que es
muy bueno, el 17,86% que es bueno y el 5,36 % que es malo. Podemos decir que es
bueno que un 44,64% de clientes piensen que nuestro servicio es excelente,
aunque también tenemos que considerar a los clientes que opinan que no es bueno,
porque podriamos estar dejando de cubrir sus necesidades y expectativas, la
empresa debera manejar estrategias de diferenciacibn ya que éstas son

herramientas muy atiles al momento de comercializar nuestros productos.
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2.- ¢ El servicio de Cobros es?

Cuadro # 16. Cobranzas a Clientes

Alternativas Frecuencia | porcentaje
Excelente 12 21,43%
Medianamente Bueno 26 46,43%
Malo 18 32,14%
Total 56 100%

Fuente: Encuesta

Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Gréfico # 12. Cobranzas clientes
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Fuente: Encuesta
Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Interpretacion de datos

El 46,4% piensa que la gestion de cobros es medianamente buena, el 32,14 %
piensa que la gestion de Cobro es mala y el 21,43% que es excelente.

Estos porcentajes nos permiten determinar la inconformidad de nuestros clientes,

teniendo como resultado que solo un 21,43% de ellos esta conforme, esto sera

considerado para nuestro analisis.

103



3.- ¢Qué propiedades posee, que puedan ser garantia para un acceder aun

crédito?

Cuadro # 17. Garantia Clientes

Alternativas Frecuencia Porcentajes
Edificios — Casas 19 33,93%
Autos 9 16,07%
Terrenos 17 30,36%
Otros 11 19,64%
Total 56 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Gréfico # 13. Garantia Clientes
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Fuente: Encuesta

Elaborado: Gina Mora Espin y

Interpretacion de datos

Podemos ver que el 33,93% de los clientes tienen edificios y casas que podrian
dejar como garantia de Crédito, 30,36% posee terrenos, el 19,64% posee otros

bienes y el 16,07 % tiene autos.

Si el crédito al que acceden nuestros clientes es mayor a 30.000,00 dodlares,

podemos establecer que un 33.93% podra entregar una garantia que cubra el

mismo.

Margarita Mora Espin
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4.- ¢ Posee cuenta corriente? ¢ Cuéantas cifras maneja?

Cuadro # 18. Estado Bancario

Alternativas Frecuencia porcentaje
Cuatro cifras bajas 15 26,79%
Cuatro cifras medias 26 46,43
Cuatro cifras altas 12 21,43
Cinco cifras bajas 3 3,57%
Total 56 100%

Fuente: Encuesta
Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Gréafico #14. Estado Bancario

OcCuatro cifras
bajas

M Cuatro cifras
medias

O Cuatro cifras
altas

OCinco cifras bajas

Fuente: Encuesta
Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Interpretacion de los Datos

El 46,43% posee cuentas corrientes con saldo promedio mensual de cuatro cifras
medias, el 26,79% posee saldo mensual de cuatro cifras bajas, el 21,43% cuatro
cifras altas y el 3,57 cinco cifras bajas. Podemos establecer que nuestros clientes
poseen un estado bancario que nos beneficia porque sabemos que de esta manera

manejaremos un circulante de efectivo que agilitara la adquisicion de productos.

105



5.- ¢ Cuantos dias de crédito cree usted que deberia tener?

Cuadro # 19. Dias de Crédito

Alternativas Frecuencia | Porcentajes
30 dias 12 21,43%
60 dias 32 57,14%
90 dias 8 14,26%
120 dias 4 7,14%
Total 56 100%

Fuente: Encuesta
Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Gréafico # 15. Dias de Crédito

O30 dias
W 60 dias
090 dias
0120 dias

“
“
“
“
“
“

Fuente: Encuesta
Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Interpretacion de los datos

El 57,14% de los clientes encuestados estima que deberian tener 60 dias de
crédito, el 21,43% piensa que 30 dias, 14,26% 90 dias de crédito y el 7,14 % 120
dias de crédito. Este resultado no es muy favorable para la empresa puesto que la
mayoria de los clientes podrian optar ahora por ampliar sus dias de crédito, de ser
asi tendriamos que buscar proveedores que nos den por lo menos 65 dias de

crédito, para que no se vea comprometido el pago a los mismos.
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4.2 ANALISIS COMPARATIVO, EVOLUCION TENDENCIA Y PERSPECTIVA

De acuerdo a las encuestas realizadas, podemos decir que es de suma importancia
para la empresa contar con Politicas y Procedimientos en el departamento de
Crédito y Cobranzas, las mismas que deberan ser revisadas por Gerencia, para
poder mantener un Control Interno genuino y asi no se vea afectada la liquidez de la

empresa.

Como podemos apreciar en la encuesta la mayoria de los encuestados esta de

acuerdo en que no se lleva un correcto control interno.

Podemos observar que un 100% de los encuestados afirma que en la empresa no
se cumple con las politicas de crédito, debera haber mayor control en esta area
debido a que esta carencia en la administracion puede generar futuros problemas en

las cobranzas.

Los encuestados también indican que la empresa no les da capacitacion constante,
esto podria afectar al departamento, pues los empleados no estarian actualizados

en ciertas areas y esto ocasionaria deficiencia en el desempefio de sus labores.

Si tomamos encuesta la encuesta hecha a los clientes, estos no estan muy

satisfechos con la forma en que se realizan las cobranzas en la empresa.

Por lo tanto, ratificamos el problema planteado en la presente investigacion, que es
necesario buscar y tomar las herramientas necesarias para encontrar una solucién

que favorezca tanto a la empresa como a sus clientes.

4.3 RESULTADOS

De acuerdo a la encuesta y a la investigacién realizada hemos llegado a las

siguientes conclusiones:

o La falta de Politicas y Procedimientos conlleva a que muchas veces no haya
un correcto desempefio en el area financiera.
o La falta de un Manual de Control Interno en el departamento de Crédito y

Cobranzas para un correcto monitoreo del mismo.
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o Capacitacion del personal encargado en otorgar crédito a los clientes, para

gue este sea aplicado correctamente.

o Falta de un correcto analisis crediticio el mismo genera malestar en los

clientes.

4.4 VERIFICACION DE HIPOTESIS

Cuadro # 20 Verificacién de Hipotesis

HIPOTESIS

VERIFICACION

La aplicacion de procedimientos de control en
los departamentos de crédito y cobranza
ayudara a cumplir las metas establecidas por el
departamento

Queda demostrado con las preguntas 1 y 2 de
la encuesta

El registro a tiempo del pago de los clientes
repercutird en el nivel crediticio de los mismos.

Queda demostrado en la pregunta 6 de la
encuesta al personal que labora en la empresa
y la pregunta 5 de la encuesta a clientes.

El establecimiento de controles adecuados al
momento de otorgar un crédito ayudara a un
correcto analisis del mismo.

Queda demostrado en las pregunta 5y 10 de
la encuesta al personal de la empresa y en las
preguntas 3 y 4 de la encuesta a clientes.

El contar con un reglamento interno y politicas
de procedimiento permitran el buen
desempefio del departamento de crédito y
cobranzas.

Queda demostrado en las preguntas 3,4y 7
de la encuesta al personal de la empresa.

La utilizacion de personal preparado en el area
administrativa financiera permitir4 establecer el
andlisis estadistico necesario de las cuentas
incobrables y andlisis comparativos financieros
entre periodos contables.

Queda demostrado en las preguntas 8 y 9 de la
encuesta realizada al personal de la empresa.

Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin
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CAPITULO V
PROPUESTA
Antecedentes

GIMO S.A. es una empresa privada con mas de 14 afios de presencia en el mercado
ecuatoriano dedicada a proveer servicios, equipos y un Software Administrativo —
Contable, el mismo que se comercializd con éxito, cumpliendo con el objetivo de
constituirse en tecnologia eficaz y productiva para todos sus clientes, logrando asi

Su crecimiento y satisfaccion.

Se inicid con dos personas, las cuales se encargaban de vender computadoras a

pequefios negocios y a personas nhaturales, tenian en esa época solo 2 proveedores.

Los proveedores se incrementaron a 6, dandonos mayores dias de crédito y mejores

precios.

Hoy en dia la empresa cuenta con 20 personas que laboran para brindar a sus
clientes todos los Servicios.

Al momento las empresas se estan viendo obligadas a vender otorgando crédito,
debido a las presiones de la competencia, GIMO S.A. no es la excepcién, por lo que
podemos decir que se deberia contar con una adecuada politica de crédito para
obtener ciertas ganancias, tomando en cuenta su efectividad en la administracion de

las cuentas por cobrar, asi como la rentabilidad y riesgo de la organizacion.

Se han detectado en el afio 2011 algunas anomalias especialmente en el
Departamento de Crédito, Cobranza tales como faltantes no registrados en las
cuentas por cobrar a clientes que cancelan en efectivo provocando la falta de
credibilidad por parte de estos clientes, desequilibrio financiero y escasez de liquidez

que impiden cumplir a tiempo con ciertas obligaciones.
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Esto debido a un incorrecto analisis de crédito, otorgando facilidades de pago a
clientes cuya recuperacion de saldos se torna lenta y débil hasta llegar a la pérdida

de los mismos, transformandose en incobrables.

Por no contar un con un reglamento interno ni politicas, no hay un orden en las
funciones de cada empleado, pudiendo duplicarse o0 no realizarse determinadas

actividades que alteran el buen funcionamiento de la Empresa.

El departamento financiero presenta problemas al momento de realizar analisis

estadistico de las cuentas incobrables debido a que el personal no esté capacitado.

Se han detectado deficiencias en la gestién de los Departamentos de Crédito y
cobranzas, razon por la cual la empresa puede estar expuesta a riesgos no
controlados, e irregularidades, que al no ser corregidas oportunamente afectaran el
ambito financiero. En consecuencia con lo anteriormente expuesto, la empresa debe

lograr un trabajo eficaz para dar cumplimiento al logro de sus objetivos.

5.1 TEMA

Aplicacion de Reingenieria Integral en la Empresa GIMO S.A. en el afio 2012.

5.2 FUNDAMENTACION

Control Interno: Plan de organizacién entre la contabilidad, funciones de empleados
y procedimientos coordinados que adopta una empresa publica, privada o mixta,
para obtener informacién confiable, salvaguardar sus bienes, promover la eficiencia

de sus operaciones y adhesion a su politica administrativa.

Cronograma: Es aquella lista que recopila todos los elementos terminales de un

proyecto, con las respectivas fechas previstas de comienzo y final.

Eficiencia: Aplicacion optima de los recursos, logrando niveles adecuados de

productividad y aprovechamiento. Es relaciéon entre los resultados obtenidos
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(ganancias, objetivos cumplidos, productos, etc.) y los recursos utilizados (horas-
hombre, capital invertido, materias primas, etc.)

Objetivos: Proposito o fin que se pretende alcanzar, ya sea con la realizacion de
una sola operacién, de una actividad concreta, de un procedimiento, de una funcion

completa o de todo el funcionamiento de una organizacion.

Organigrama.- Esquema que expresa graficamente la organizacion de una entidad

determinada.

Politica: Es una norma de proceder, una orientacion clara para dirigir todas las

actividades de un mismo tipo.

Proceso: Es una serie de actividades relacionadas entre si que convierten insumos

en productos (cambiando el estado de las entidades de negocios pertinentes).

Reglamento Interno: Conjunto de disposiciones ordenadas y obligatorias que
regulan la vida interna de una empresa en lo que a ejecucion o prestacion de
servicio se refiere, tomando en cuenta fundamentalmente las caracteristicas y

modalidades de la misma.

Reingenieria: Es el redisefio rapido y radical de los procesos estratégicos de valor
agregado (y de los sistemas, politicas, y las estructuras organizacionales que las
sustentan) para optimizar los flujos del trabajo y la productividad de una

organizacion.

5.3 JUSTIFICACION

Debido a que la empresa GIMO S.A. ha presentado problemas en el departamento
de Crédito y Cobranzas, se realiz6 una investigacion en la cual se identificaron
muchas falencias de la misma, este proyecto es importante porque nos va a permitir
mejorar este departamento por medio de la implementacion de Politicas y

procedimientos los cuales van ayudar a que el personal trabaje con profesionalismo,
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al igual que un correcto control interno y capacitacion de los empleados, para que

exista un mejor desempefio departamental.

5.4 OBJETIVOS
5.4.1 Objetivo General de la Propuesta

Realizar una reingenieria integral para la empresa GIMO S.A. de la ciudad de
Guayaquil, por medio de la implementacién de politicas, procedimientos de control

interno, para un correcto desempefio departamental.
5.4.2 Objetivos Especificos de la propuesta.

e Desarrollar Manual de funciones para los diferentes departamentos de la

empresa.

e Crear politicas y procedimientos que ayuden al desempefio de las diferentes

areas.
e Establecer un cronograma de capacitacion al personal.

e Proponer el uso de de herramientas tecnoldgicas para un mejor desempefio

de sus funciones.

5.5 UBICACION

La empresa se encuentra ubicada en la ciudad de Guayaquil, en el C.C.
ALBANBORJA, puerta 2, primer piso oficina 116.

La oficina estd compuesta de dos plantas:

En la planta baja estan las oficinas de Administracion, Ventas, Sistema y Gerencia.

En la planta alta funciona la Bodega, Servicio Técnico y Coordinacion.
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Gréfico # 16 Ubicacién de la empresa en la ciudad.
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Responsables: Gina Mirella Mora Espin y Margarita Mora Espin
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5.6 FACTIBILIDAD
VISION

Llegar a ser reconocidos para el 2015 como una compafia lider en la asesoria e
implementacion y servicio de tecnologia informatica integral a nivel nacional y
latinoamericano, logrando la satisfaccién total de sus clientes en relaciéon a la

inversion realizada por ellos n tecnologias de informacion y telecomunicacion.

MISION

Ser una empresa dedicada a proveer servicios, equipos y programas, en el campo
de las Tecnologias de Informacion y Comunicacion en la ciudad de Guayaquil y el
Ecuador, logrando asi el crecimiento y satisfaccion de sus clientes y de esta

manera mantener relaciones comerciales a largo plazo.

VALORES CORPORATIVOS

GIMO S.A. es una empresa ecuatoriana, con 14 afios de existencia; y se enorgullece
que su equipo de trabajo esté comprometido y promueva los valores que nos

permiten mantener nuestra Mision.
« Integridad y honestidad

A nuestros clientes, les ofrecemos productos y servicios con absoluta integridad y
honestidad, actuando siempre en consonancia con nuestros valores morales

personales e institucionales.

« Compromiso y disciplina

Realizamos nuestro trabajo con el maximo esfuerzo posible, prestando atencion a
todos los detalles y siguiendo metodologias pre-establecidas que aseguren el
cumplimiento de nuestra labor de manera exitosa y que logren la satisfaccion de

nuestros clientes.
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o Mejoramiento y Aprendizaje

Creemos firmemente en el mejoramiento continuo de nuestras politicas, normas y
procedimientos, asi como la capacitacion constante de nuestro personal, con lo cual
logramos entes motivados y dispuestos a enfrentar los retos de las nuevas

tecnologias.
« Trabajo en equipo

Estamos orientados a laborar en un ambiente de equipo lo que asegura una

estructura organizacional mas solida.
e Servicio Personalizado

Realizamos un servicio y trato personalizado con nuestros clientes lo que consolida

una relacion a largo plazo dentro de un ambiente de mutuo beneficio.

Objetivos generales de la empresa

e Desarrollar estrategias de integracion de la tecnologia con los procesos de
negocios e implementar las operaciones de las plataformas tecnolégicas y por
sobre todo la oportunidad con que se implementan las soluciones.

Objetivos especificos de la empresa.

e Integrar a los procesos de negocios nuevos canales de interaccién con los
clientes y proveedores.

e Lograr mayor eficiencia y reduccion de costos operacionales para obtener
mejores resultados de ventas y lealtad de los clientes.

e Focalizar los recursos de la empresa en el desarrollo del negocio y de nueva

tecnologia.
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Marco Legal

La empresa fue constituida en la superintendencia de compafilas como una
sociedad anénima, la misma que apertura la cuenta de integracion de capital en un
banco de la ciudad de Guayaquil, siendo la constitucion en numerario. Se elevo una
escritura publica en la constitucion de la empresa en una notaria de la ciudad de

Guayaquil, las mismas que fueron presentadas a la superintendencia de compafias.

Luego de haber sido aprobado el tramite de constitucion se inscribié en el Registro
Mercantil los nombramientos del Representante Legal y Administrador de la

empresa.

La empresa GIMO S.A. cumpliendo con todo lo solicitado, fue constituida como
Sociedad Anonima segun lo indica la Superintendencia de Compafias en su registro

oficial que esta a continuacion.

CONSTITUCION DE SOCIEDAD ANONIMA

I.- DEFINICION:

La sociedad anénima es una sociedad de capitales, con responsabilidad limitada, en
la que el capital social se encuentra representado por acciones, y en la que la

propiedad de las acciones esta separada de la gestién de la sociedad.

Nace para una finalidad determinada. Los accionistas no tienen derecho sobre los
bienes adquiridos, pero si sobre el capital y utilidades de la misma. Siendo sus

principales rasgos:

a) Sociedad de Capitales.- Se forma gracias a los aportes de los socios, sin los
cuales no podria existir la sociedad.

b) Divisiébn de capital en titulos negociables denominados acciones.- Las
acciones representan una parte alicuota del capital y son negociables. La titularidad

de las acciones de la sociedad confiere una serie de derechos indesligables,
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relacionados con la toma de decisiones en la sociedad y la participacion en los

rendimientos econémicos de la misma.

c) Responsabilidad Limitada.- Los socios no responden personalmente por las

deudas sociales.

d) Mecanismo Juridico Particular.- La propiedad y la gestion de la empresa se
encuentran desligados. Se basa en la existencia de tres 6rganos de administracion
que deciden las labores de direccion y gestién de la empresa: la junta general de
accionistas, el directorio, y la gerencia.

La sociedad se disuelve por el vencimiento de su plazo de duracién, conclusion de
su objeto social, acuerdo adoptado con arreglo al estatuto, y otras formas previstas

en la Ley.

Constitucion por suscripcion publica en forma sucesiva mediante oferta a
terceros contenida en el programa de fundacién otorgado por los socios fundadores.
Esta segunda modalidad esté reservada solo para la Sociedad An6nima. Aqui existe
un proceso previo, regulado por la Ley, que tiene por objeto reunir a los socios que
suscriban y paguen las acciones de la nueva sociedad; s6lo después de culminado

el proceso se puede otorgar la minuta y la escritura publica de constitucion.

Il.- REGULACION NORMATIVA

Ley N° 26887 del 09.12.97. Ley General de Sociedades
* Libro | y libro |l

Resolucion N° 200-2001-SUNARP-SN, del 24.07.2001. Reglamento del Registro de
Sociedades.

e Titulo Preliminar I, Il y 1l

lll.- REQUISITOS

1. Formato de solicitud de inscripcion debidamente llenado y suscrito.
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2. Pago de los derechos registrales.
3. Copia simple del documento de Identidad del presentante, con la constancia de
haber sufragado en las ultimas elecciones o haber solicitado la dispensa respectiva.

4. Escritura Publica que contenga el pacto social y el estatuto.

IV.- ASPECTOS CALIFICABLES
» La escritura publica de constitucién debera presentarse en la Oficina Registral

Correspondiente al domicilio de la sociedad.

CONTENIDO DEL PACTO SOCIAL.:
Datos de identificacion de los fundadores. Si es persona natural: nombre,
domicilio, estado civil y el nombre del conyuge en caso de ser casado; si es
persona juridica: denominacién o razon social, el lugar de su constitucion, su
domicilio, el nombre de quien la representa y el documento que acredita la
representacion.
La manifestacion expresa de la voluntad de los accionistas de constituir una
sociedad anonima.
El monto de capital y las acciones en que se divide.
La forma como se paga el capital suscrito. Para su constitucion, debe
suscribirse la totalidad del capital, y cada accion suscrita ser pagada cuando
menos en una cuarta parte. No se exige monto de capital minimo, salvo los
casos expresamente previstos por ley (por ejemplo: Sociedades
Intermediarias de Valores, Sociedades Administradoras de Fondos Mutuos de

Inversion en Valores etc.)

El Capital Social esta vinculado a las aportaciones, que son las contribuciones que
realiza un socio a favor de la sociedad, para la consecucion del fin social.

La aportacion puede consistir en dinero o en bienes segun el caso. En la sociedad
anonima solo pueden ser objeto de aporte los bienes o derechos susceptibles de

valoracién econémica.
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Se presenta Informe de Valorizacién cuando la sociedad se constituye con aportes
no dinerarios o aumenta su capital con esta clase de aportes. El Informe de
Valorizacion debe contener la descripcion del bien o derecho, explicando su
naturaleza, caracteristicas, cualidades. La finalidad es distinguir el aporte, para lo
cual podré adjuntarse fichas registrales de los inmuebles o muebles aportados; para
el caso de aportes de Derecho de Crédito es suficiente el titulo valor del que se
deriva, debidamente completado (Art. 10.1 Ley de Titulos Valores), y si fuera un
valor desmaterializado la constancia de inscripcion y titularidad que expida la
instituciéon de Compensacion y Liquidacion de valores (articulo. 18.3 Ley de Titulos
Valores, articulo 216° Ley del Mercado de Valores); en el caso de intangibles como
marcas, patentes, derechos patrimoniales de autor, lemas o nhombres comerciales,
puede presentarse una copia de la partida registral de inscripcién expedida por el
Indecopi. Debe indicarse en la escritura de Constitucion si el aporte transfiere en
propiedad el bien o sélo un derecho sobre éste, en cuyo caso la sociedad adquiere
Unicamente el derecho transferido a su favor. El Informe de Valoracion debe

insertarse en la escritura publica de constitucion.

Segun el Servicio de Renta Internas
Requisitos de inscripcion de Sociedades.

e Formulario RUC-01-A y RUC -01-B suscritos por el representante legal.

e Original y copia, o copia certificada de la escritura publica de constitucion o
domiciliacién inscrita en el Registro Mercantil.

e Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante legal
inscrito en el Registro Mercantil.

e Original y copia de la hoja de datos generales otorgada por la
Superintendencia de Compaiiias

e Identificacion del representante legal y gerente general:

* Ecuatorianos: copia de la cédula de identidad y presentar el certificado de

votacion del ultimo proceso electoral.
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* Extranjeros residentes: copia de la cédula de identidad, si no tuvieren cédula
presentan copia del pasaporte con hojas de identificacion y tipo de visa 10
vigente.

* Extranjeros no residentes: copia del pasaporte con hojas de identificacion y

tipo de visa 12 vigente.

e Por inscripcién o actualizacién tardia, copia del formulario 106 en el que
conste el pago de la multa
De acuerdo a toda la reglamentacion expuesta la empresa GIMO S.A fue creada en
el afio de 1998, la misma que tiene las siguientes obligaciones tributarias:

e Declaracion mensual del IVA, formulario 104

e Declaracion mensual de RENTA formulario 103

e Declaracion anual de IMPUESTO A LA RENTA 101
e Presentacion de Anexos Transaccionales

e Presentacion de Anexos de Relacion de Dependencia.

Las Sociedades son personas juridicas que realizan actividades econdmicas licitas
amparadas en una figura legal propia. Estas se dividen en privadas y publicas, de

acuerdo al documento de creacion.

Las Sociedades estan obligadas a inscribirse en el RUC; emitir y entregar
comprobantes de venta autorizados por el SRI por todas sus transacciones y
presentar declaraciones de impuestos de acuerdo a su actividad econdémica. Los
plazos para presentar estas declaraciones se establecen conforme el noveno digito
del RUC:
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Cuadro # 21. Plazos para declarar al SRI

PLAZOS PARA DECLARAR ¥ PAGAR |PMPLIESTOS
_ ANTICIPO IMPUESTO ) .
Nl;:fI‘(-:IlE"lrjl'L'lcl IMPUESTO A A LA RENTA RE |_‘.IT\E|E'|"U‘N ES l'ﬂtfl:;:l'.} AL
SEL B L& RENTA PRIMERA SEGUNDA | Lo o e o
CUOTA CUOTA
FORMULARID FORMULARIC | FORMULARIO
FOIRMNI LR
101 DRMULARIO 108 105 y 103 104
1 10 de abril 10 de julio 10 de 10 del mes 10 del mes
septiembre siguiente siguiente
z 12 de abril 12 de julio 12 de 12 delmes 12 del mes
| septiembre siguiente siguiente
3 14 de abril 14 de julio 14 de 14 delmes 14 del mes
| _septiemhbre siguiente siguiente
16 d 16 del 16 del
4 16 de abril 16 de julio ©ae > S&l mes > el mes
septiembre siguiente siguiente
5 18 de abril 18 de julio 18 de 18 delmes 12 del mes
septiembre siguignte siguiente
204 20 del 20 del
5 20 de abril 20 de julic 2 ae ) S&lmes } 8T mes
zeptiembre siguiente siguiente
3 e e
7 22 de abril 22 de julio 22 de 22 delmes 22 del mes
septiembre SigWignts Siguiente
a4 24 | 24 1
E 24 deabril | 24 dejulio 24 de el mes F delmes
Kptlﬁmbl’e Siguients Siguiente
a 26 de abril 26 de julio 26 de 26 delmes 26 del mes
sephiembre siguiente siguiente
0 28 deabril | 28 dejulio 28 de 28 delmes 28 del mes
septiembre siguiente siguiente
Fuente: SRI

Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin.

Las Sociedades deberan llevar la contabilidad bajo la responsabilidad y con la firma
de un contador publico legalmente autorizado e inscrito en el Registro Unico de
Contribuyentes (RUC), por el sistema de partida doble, en idioma castellano y en

dolares de los Estados Unidos.

Segun Normativa Municipal.
GIMO S.A. consta con Permisos Anuales de Funcionamiento
Tasas de Habilitacion y Control

Art. 21.- OBJETO DE LA TASA.- En virtud de lo dispuesto en la Ley de Régimen
Municipal vigente, y con el objeto de habilitar y controlar que los establecimientos
comerciales e industriales cumplan con los requisitos legales establecidos en las
ordenanzas municipales, de proporcionar los datos requeridos por el Censo

Permanente Municipal, se crea la Tasa de Habilitacion y Control.
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Art. 22.- DE LA EXIGIBILIDAD DE LA TASA.- La Tasa de Habilitacion y Control

es anual y debera ser cancelada hasta el 31 de agosto cada afio.

La empresa GIMO S.A, cumple con todas las ordenanzas municipales, es decir con
el pago de los Permisos municipales tales como el permiso de Uso de Suelo, Taza

de Habilitacién de establecimiento.

A estos permisos le sumamos el que entrega el Benemérito Cuerpo de Bomberos. El

cual esta amparado por la siguiente resolucion.

RENTAS PARA EL CUERPO DE BOMBEROS DE GUAYAQUIL
Decreto Supremo 25 R.0. 412 del 10/02/1937

Art. 1.- EI Benemérito Cuerpo de Bomberos de Guayaquil, efectuara la recaudacion
de este impuesto por medio de su Tesorero o por medio de algun Banco de la

Republica. Concédese la accién coactiva para el cobro de este impuesto.

Art. 2.- Los Notarios Publicos no extenderan ninguna escritura de transferencia de
dominio, de gravamenes, ni enajenaciones sobre propiedades urbanas de
Guayaquil, si los duefios de los predios de que se trate, en cada caso, no le

presentare los recibos de estar al dia la propiedad en el pago de este impuesto.

Art. 3.- El Registrador de la Propiedad del canton Guayaquil, tampoco podra
inscribir ninguna diligencia o contrato o escritura publica que afecte a las
propiedades gravadas con este impuesto, sin que se le compruebe que la
propiedad, materia de la inscripcion, éste al dia en el pago del impuesto.

Art. 4.- La Municipalidad de Guayaquil, no despachara ninguna solicitud ni
concedera ningun permiso sobre las propiedades urbanas de Guayaquil afectadas
con el impuesto creado por el Decreto citado en el primer considerando del presente,
qgue el inmueble sobre el que versa la solicitud o permiso, se encuentra al dia en el

pago de este impuesto del uno por mil para el Benemérito Cuerpo de Bomberos.
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Segun el Cédigo del Trabajo

Obligaciones del empleador: (art.42)

e Celebrar un contrato de trabajo

« Inscribir el contrato de trabajo en el Ministerio de Relaciones Laborales.

« Afiliar a tu trabajador a la Seguridad Social (IESS), a partir del primer dia de
trabajo, inclusive si es a prueba.

e« Tratar a los trabajadores con la debida consideracion, no infiriéndoles
maltratos de palabra o de obra.

e Sueldo béasico que se debe pagar es de 292.00 usd ( SBU 2012).

« Asumir el porcentaje(11,15%) que corresponde al empleador por la seguridad
social

o Pagar horas extras y suplementarias.

o Pagar los décimos tercero y cuarto.

e A partir del segundo afio de trabajo pagar los Fondos de Reserva.

« A pagar una compensacion por el salario digno.

e A pagar utilidades si la empresa tiene beneficios.

Obligaciones del trabajador.(art.45)

« Ejecutar el trabajo en los términos del contrato, con la intensidad, cuidado y
esmero apropiados, en la forma, tiempo y lugar convenidos;

o Restituir al empleador los materiales no usados y conservar en buen estado
los instrumentos y Utiles de trabajo, no siendo responsable por el deterioro
gue origine el uso normal de esos objetos, ni del ocasionado por caso fortuito
o fuerza mayor, ni del proveniente de mala calidad o defectuosa construccion;

e Trabajar, en casos de peligro o siniestro inminentes, por un tiempo mayor que
el sefialado para la jornada maxima y aun en los dias de descanso, cuando
peligren los intereses de sus compaferos o del empleador. En estos casos
tendra derecho al aumento de remuneracion de acuerdo con la ley;

e Observar buena conducta durante el trabajo;

e Cumplir las disposiciones del reglamento interno expedido en forma legal;

« Dar aviso al empleador cuando por causa justa faltare al trabajo;
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e Comunicar al empleador o a su representante los peligros de dafios
materiales que amenacen la vida o los intereses de empleadores o
trabajadores;

e Guardar escrupulosamente los secretos técnicos, comerciales o de
fabricacion de los productos a cuya elaboracion concurra, directa o
indirectamente, o de los que €l tenga conocimiento por razén del trabajo que
ejecuta;

e Sujetarse a las medidas preventivas e higiénicas que impongan las
autoridades; vy,

« Las demas establecidas en el CT.

Prohibiciones al empleador: (art.43)

e Imponer multas que no se hallaren en el reglamento interno y que superen el
10% de la remuneracion;

e Exigir al trabajador que compre sus articulos de consumo en tiendas o lugares
determinados;

e Exigir o aceptar del trabajador dinero o especies como gratificacion para que
se le admita en un trabajo, o por cualquier otro motivo;

e Cobrar al trabajador interés, sea cual fuere, por las cantidades que le anticipe
por cuenta de remuneracion;

e Obligar al trabajador, por cualquier medio, a retirarse de la asociacion a que
pertenezca o a votar por determinado candidato;

e Imponer colectas o suscripciones entre trabajadores;

e Hacer propaganda politica o religiosa entre trabajadores;

e Sancionar al trabajador con la suspension del trabajo;

e Inferir o conculcar el derecho al libre desenvolvimiento de las actividades
estrictamente sindicales de la respectiva organizacion de trabajadores.

e Obstaculizar por cualquier medio la visita o inspecciones de las autoridades
del trabajo y la revision de la documentacion referente a los trabajadores; vy,

e Recibir en trabajos o empleos a ciudadanos remisos que no hayan arreglado

su situacion militar.
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Prohibiciones al trabajador: (art.46)

e Poner en peligro su propia seguridad, la de sus compafieros o de otras
personas, asi como la de los establecimientos, talleres y lugares de trabajo;

e Tomar de la fabrica, taller o empresa, sin permiso del empleador, Utiles de
trabajo, materia prima o articulos elaborados;

e Presentarse al trabajo en estado de embriaguez o bajo la accion de
estupefacientes.

e Portar armas durante las horas de trabajo, a no ser con permiso de la
autoridad respectiva;

e Hacer colectas en el lugar de trabajo durante las horas de labor, salvo con
permiso del empleador;

e Usar los utiles y herramientas suministrados por el empleador en objetos
distintos del trabajo a que estan destinados;

e Hacer competencia al empleador en la elaboracion o fabricacion de los
articulos de la empresa;

e Suspender el trabajo, salvo el caso de huelga;

e Abandonar el trabajo sin causa legal.

Segun la Ley de Seguridad Social

DEBERES:

e Procurar el cuidado integral de su salud.

e Suministrar informacion clara, veraz y completa sobre su estado de salud.

e Cumplir las normas de seguridad e higiene propias de cada empresa.

e Participar en la prevencion de los riesgos profesionales mediante las
actividades que determinen de manera conjunta la empresa y la ARP.

DERECHOS:
El primero es el derecho a un proceso de induccidon y de entrenamiento en seguridad
pues antes de iniciar cualquier ocupacion es obligacion del empleador informar

sobre las politicas y las medidas de seguridad de la empresa, sobre los factores de
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riesgo propios de la actividad economica y los especificos al oficio, al igual que la

forma de prevenirlos y controlarlos.

Otro derecho que tenemos como trabajadores es la garantia de la salud y la
seguridad desde el principio. Identificando los factores de riesgo de cada
trabajo y controlando la fuente de esos riesgos.

Si una maquinaria presenta fallas mecanicas, es necesario antes de ponerla a
trabajar, garantizar su buen mantenimiento y colocar sus guardas de
proteccion.

Si en las condiciones de trabajo dentro de la empresa, existe un factor de
riesgo como el ruido, es necesario usar elementos de proteccion auditivos.

La induccion y el entrenamiento de una persona que ingresa a una empresa o
gue es cambiada de puesto de trabajo debe ser integral, es decir, debe
abarcar aspectos como la seguridad, la calidad y la productividad.

Conocer las normas de seguridad es una condicion necesaria para el
desarrollo de la ocupacion del trabajador y en consecuencia, el logro de

buenos resultados para la empresa.

5.7 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA.

PERSONAL

1.- Area Administrativa

Se encarga de gestionar todo el funcionamiento de la empresa, de la seleccion del

personal, manejo de inventarios, contabilidad, realizar las compras de insumos y de

la coordinacion de las areas operativas.

2.- Area operativa

Se encarga de toda las operaciones del negocio en la asistencia técnica y la venta

de Hardware, software y de ofrecer una excelente atencién al cliente, también se

encarga de la innovacion y desarrollo de nuevos proyectos.
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Area Administrativa

Gerente General.

Gerente Administrativo-Financiero.

Contador.
Asistente Administrativo.
Mensajero.

Bodeguero.

Area Operativa

Gerente de Servicio Técnico.
Coordinador.

Jefe de Técnicos.

Técnicos

Gerente de Sistemas.
Programadores

Soportes en Linea

Gerencia Comercial.

Asesores Comerciales.
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ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Grafico # 17 Organigrama Estructural

Junta de
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Gerencia
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L ) LAdministrativo
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[ Coordinador ]_ _( Programador\ Asesor }
L ) Comercial
[Jefe Técnico] _( Soporte
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Técnico Junior

- J
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|| Técnico Sénior

. J

Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin
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ORGANIGRAMA FUNCIONAL

Gréfico # 18. Organigrama Funcional

Junta de Accionistas
Toman las decisiones
Financieras de la empresa,
seleccionan a los Gerentes.

Gerente General
Administra, recluta personal,
compras, apertura de clientes

Vip, busca mejores Proveedores

Financiero
Vigila que se cumplan las politicas d
la empresa, se encarga del control J

Gerente Administrativo W
e

interno, de la parte financiera, busca
nuevas inversiones.

: Mensajero N
Realiza los depésitos, cobros a
clientes y pagos a proveedores,
entrega de documentacién en
general.

& J

Asistente Administrativo
Control horario de
Lempleados, contratos del

personal, llamadas a

rliantac \i nannc a

( )

Bodeguero
Encargado de las compras,
organizarlas en las perchas, [

ingresar al sistema de
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Encargado de buscar nuevos contratos Encargado de supervisar a los
de mantenimiento, buscar proveedores programadores ya las personas

con mejor margen de utilidad para la 3
empresa, planificar estrategias de que dan soporte del sistema
ventas y servicios. administrativo contable.

Gerencia Comercial
Encargado de realizar el plan de
ventas anual, coordinar a los
asesores comerciales, visitar a
los clientes Institucionales y Vip.

‘ Programadores )
Encargados de desarrollar
el sistema contable que

Coordinador
Encargado de coordinar los servicios
que requieren los clientes, organiza el —_—
horario y que técnicos realizaran los

mismos, factura servicio técnico. vendemos.
- J
Jefe Técnico ( Soporte N
Supervisa el trabajo de los Encargados de implementar el sistema

ala empresas que lo adquieren,
capacitarlos y darles ayuda o soporte
remoto de ser el caso.

técnicos a su cargo, dirige los —
servicios de los clientes VIP.

. J

Técnicos
Realizan el trabajo de
reparacién de maquinas,
cableados, instalacion de
programas..etc.

Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

Asesores Comercial
Encargados de buscar
clientes, hacer seguimiento
a los requerimientos de los

miemnec




MANUAL DE FUNCIONES

CARGO GERENTE GENERAL

DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO

REPORTA ACCIONISTAS

SUPERVISA JEFE ADMINISTRATIVO-CONTADOR
REEMPLAZA GERENTE O JEFE DE AREA QUE EL DESIGNE

OBJETIVO
Actta como representante legal de la empresa, fija las politicas operativas, administrativas y de calidad en base a los parametros
fijados, por los accionistas. Actlia como soporte de la organizacion a nivel general, es decir a nivel conceptual y de manejo de cada
area funcional.

FUNCIONES BASICAS

1.- Liderarel proceso de planeacion estratégica de la organizacion, determinando los factores criticos de éxito,
estableciendo los objetivos y metas especificas de la empresa.

2.- Desarrollar estrategias generales para alcanzar los objetivos y metas propuestas

3.- Através de sus subordinados vuelve operativos a los objetivos, metas y estrategias desarrollando planes de accion
a corto mediano y largo plazo.

4.-  Crearun ambiente en el que las personas puedan lograr las metas de grupo con la menor cantidad de tiempo,
dinero, materiales, es decir optimizando los recursos disponibles.

5.-  Implementar una estructura administrativa que contenga los elementos necesarios para el desarrollo de
los planes de accion.

FUNCIONES ESPECIFICAS
1.- Preparar descripciones de tareas y objetivos individuales para cada area funcional liderada por su gerente.
2.-  Seleccionar personal competente y desarrollar programas de entrenamiento para potenciar sus capacidades.
3.-  Medir continuamente la ejecucion y comparar resultados reales con los planes y estandares de ejecucion

(autocontrol y Control de Gestidn).
4.-  Mantiene contacto continuo con proveedores, en busca de nuevas tecnologias 0 materias primas, insumos y productos
mas adecuados.

5.-  Decide cuando un nuevo producto ha de ingresar al mercado.
6.- Se encarga de la contratacion y despido de personal.
7.-  Estaautorizado a firmar los cheques de la compaiiia, sin limite de monto
8.-  Cualquier transaccidn financiera mayor como obtencion de préstamos, cartas de crédito, asignacion de créditos a clientes, etc.
deben contar con su aprobacion.
REQUISITOS MINIMOS DE ESTUDIO Y EXPERIENCIA
Formacion Academica Experiencia
ING, ECONOMISTA, MASTER EN FINANZAS Cuatro (4) afios de experiencia laboral, relacionada con el cargo.
Estadistica, Informética, Experiencia en herramientas informaticas,
COMPETENCIAS PARA EL CARGO
Competencias Comunes Competencias Comportamentales

Orientacion a resultados. Hombre o Mujer de entre 35-45 afios
Orientacidn al Cliente Extermo e Interno. Manejo de lainformacion.
Transparencia. Dotes de Mando
Compromiso con la empresa. Espiritu de Observacion

Relaciones interpersonales.

Capacidad de Escucha

Capacidad de Analisis y Sintesis

Espiritu de Lucha

Perseverancia y Constancia
ELABORADO: EMPLEADO: FECHA:
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CARGO JEFE ADMNISTRATIVO

DEPARTAMENTO ADMINISTRACION

REPORTA GERENTE GENERAL

SUPERVISA Asistente administrativa, bodeguero, mensajeros, concerjes.
REEMPLAZA GERENTE GENERAL Y PERSONAL DESIGNADO PARA TAREAS ESPECIFICAS

OBJETIVO

se ocupa de la optimizacidn del proceso administrativo, el manejo de las bodegas y el inventario, y todo el proceso de administracion
financiera de la organizacion.

FUNCINES BASICAS

P T AN

Estar puntual en su lugar de trabajo.

Mantener el control de la Asistencion - Reloj biometrico

Mantener en perfecto orden su lugar de trabajo, maquinas, equipos y demas que le hayan sido asignadas
Atender a las Ilamadas telefonicas de los clientes externos e internos

Llevar el control de la Caja Chica.

Realizar el inventario mensual de los materiales de oficinay limpieza de la oficina.

Colaborar con la entrega de cheques a Proveedores y emitir su respectiva retencion.

Coordinar con Mensajeria la entrega de Facturas a los clientes, retiro de retenciones y Cobro de las mismas.
Conocery cumplir con el reglamento Interno de la Empresa.

- Apoyar los trdmites administrativos que requiera la dependencia para el cumplimiento de su finalidad.
11-

Desempefiar las demas funciones inherentes al cargo y que le sean asignadas por su jefe inmediato

FUNCIONES ESPECIFICAS

w
5

P

Negociacidn con clientes, en temas relacionas con crédito y pago de proyectos
Manejo del inventario. Optimizar los niveles de inventario, tratando de mantener los dias de inventario lo mas bajo posibles.

Control completo de las bodegas, monitoreo y arqueos que aseguren que no existan faltantes. Monitoreo y autorizacion de las compras

necesarias por bodegas.

Encargado de todos los temas administrativos relacionados con recursos humanos, némina, préstamos, descuentos, vacaciones, etc.

Manejo del archivo administrativo

Aprobacion de la facturacion que se realiza por ventas de bodega.

Supervision de la facturacion de proyectos hecha por bodega bajo lo establecido en los contratos firmados con el cliente
Administrary autorizar préstamos para empleados.

- ElJefe Administrativo debera llevar a cabo cualquier otra actividad determinada por el Gerente General

REQUISITOS MINIMOS DE ESTUDIO Y EXPERIENCIA

Formacion Academica Experiencia

Ing, en Administracion, Economia o Finanzas [Tres (3) afios de experiencia laboral, relacionada con el cargo.

COMPETENCIAS PARA EL CARGO
Competencias Comunes Competencias Comportamentales
Orientacion a resultados. Hombre o Mujer de entre 30-40 afios
Orientacion al Cliente Extermoe Interno.  |Manejo de lainformacion.
Transparencia. Adaptacion al cambio.

Compromiso con la empresa. Disciplina.

Relaciones interpersonales.
Colaboracion.

ELABORADO: EMPLEADO: FECHA:
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CARGO ASISTENTE ADMINISTRATIVO
DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO

REPORTA JEFE ADMINISTRATIVO-CONTADOR GENERAL
UBICACION GUAYAQUIL

OBIETIVO

Responsable de las tareas administrativas del departamento, y labores asistenciales Bequeridas, a fin degarantizar
por parte de [a Administracion una debida prestacion de servicio.

FUNCIONES ESPECIFICAS
1~ Estarpuntual en su lugar de trabajo.
2~ Mantener el control de la Asistencion - Reloj biometrico
3~ Mantener en perfecto orden su lugar de trabajo, maquinas, equipos y demas que le hayan sido asignadas
4.~ Atenderalas llamadas telefonicas de los clientes externos e internos
5. Llevarel control de la Caja Chica.
6. Realizar el inventario mensual de los materiales de oficinay limpieza de [a oficina.
1 Colaborar con la entrega de cheques a Proveedores y emitir su respectiva retencion,
8- Coordinar con Mensajeria la entrega de Facturas alos clientes, retiro de retenciones y Cobro de las mismas.
9- Conocery cumplir con el reglamento Interno de [a Empresa.
10 Apoyarlos tramites administrativos que requiera la dependencia para el cumplimiento de su finalidad.
11- Desempefiar [as demds funciones inherentes al cargoy que le sean asignadas por su jefe inmediato
REQUISITOS MINIMOS DE ESTUDIO Y EXPERIENCIA
Formacion Academica Experiencia
Bachiller en cualquier modalidad Dos (2) afios de experiencialaboral, relacionada con el cargo.
Sistemas Office y Windows Experiencia en herramientas informaticas Microsoft Office (Word,
Excel, Interet, etc.)
COMPETENCIAS PARA EL CARGO
Competencias Comunes Competencias Comportamentales
Orientacion a resultados. Manejo de [a informacidn.
Orientacion al Cliente Extermoee Interno.  [Adaptacion al cambio.
Transparencia. Disciplina.
Compromiso con |a empresa. Relaciones interpersonales.
Colaboracion,
ELABORADO: EMPLEADO: FECHA:
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CARGO CONTADOR

DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO

REPORTA GERENTE GENERAL

SUPERVISA ASISTENTE CONTABLE

REEMPLAZA JEFE ADMINISTRATIVO/FINANCIERO

OBJETIVO

Responsable de las tareas administrativas del departamento, y labores asistenciales Bequeridas, a fin deBarantizar
por parte de la Administracion una debida prestacion de servicio.

FUNCIONES BASICAS

1-  Lasfunciones del Contador estan determinadas por las normas y cddigo de ética establecidos para el ejercicio de la profesion
2~ Andlisis de la cantidad de inversion necesaria para alcanzar las ventas esperadas, decisiones que afectan al lado izquierdo del balance general
3.~ laformade obtenerlos fondos y de proporcionar el financiamiento de los activos que requiere laempresa para elaborar los productos

cuyas ventas generaran ingresos. Esta drea representa las decisiones de financiamiento o las decisiones de estructura del capital de laempresa.

FUNCIONES ESPECIFICAS

1~ Clasificar, registrar, analizar e interpretar la informacion financiera de conformidad con el plan de cuentas establecido
2.- Preparary presentar informes sobre la situacion financiera de la empresa, que exijan los entes de control y mensualmente entregar al Gerente

un balance de comprobacion.
3 Preparary presentar las declaraciones tributarias
5.~ Preparary certificar los estados financieros de fin de ejercicio con sus correspondientes notas, de conformidad con lo

establecido en las normas vigentes
6.- AsesoraralaGerenciayalaJunta Directiva en asuntos relacionados con el cargo, asi como a toda la organizacion en materia de control interno.
7. llevarel archivo de su dependencia en forma organizada y oportuna, con el fin de atender los requerimientos o solicitudes de informacion tanto

internas como externas.
9-  Asesoraralos asociados en materia crediticia, cuando sea requerido
10.- Desempefiar las demas funciones inherentes al cargo y que le sean asignadas por su jefe inmediato

REQUISITOS MINIMOS DE ESTUDIO Y EXPERIENCIA
Formacion Academica Experiencia
Ing en Comercial, CPA, Economista CuatroaCinco (4-5) afios de experiencia laboral, relacionada con el cargo.
Manejo de Sistema Contable Supervicion de personal asu cargo
COMPETENCIAS PARA EL CARGO
Competencias Comunes Competencias Comportamentales
Orientacién a resultados. Hombre-Mujer de entre 30-40 afios
Orientacion al Cliente Extermoe Interno.  |La persona que aspire a desempefiar el cargo debera ostentar altas calidades morales y profesionales.
Transparencia. Adaptacion al cambio.
Compromiso con la empresa. Disciplina.
Relaciones interpersonales.
Colaboracion.

ELABORADO: EMPLEADO: FECHA:
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CARGO JEFE DEVENTAS

DEPARTAMENTO VENTAS

REPORTA GERENTE GENERAL

SUPERVISA VENDEDORES, TECNICOS, BODEGUERO
REEMPLAZA VENDEDOR A QUIEN EL CONSIDERE

OBJETIVO

Responsable de pedir toda lainformacidn pertinente para poder formular su politica y para poder poner en practica las operaciones de ventas

Debe preocuparse profundamente de los clientes de laempresa, usuarios finales de los productos o servicios y de los intermediarios tales como los

distribuidores.

FUNCIONES BASICAS
1-  Estar puntual en su lugar de trabajo.
2-  Mantener el control de la Asistencion - Reloj biometrico de los vendedores
3 Mantener en perfecto orden su lugar de trabajo, maquinas, equipos y demas que le hayan sido asignadas
4.-  Atenderalas llamadas telefonicas de los clientes externos e internos
5. Andlisis de métodos o examen de los modos en que se realizan las funciones para aumentar el rendimiento.
6.- Evaluacion del trabajo o tiempos de los diversos elementos de una funcién a fin de repartir cargas de trabajo bien compensadas.
7. Investigacion de las actitudes de los empleados
8- Desempefiar las demds funciones inherentes al cargo y que le sean asignadas por su jefe inmediato
FUNCIONES ESPECIFICAS
1-  Planificar los territorios de ventas asignandoles la misma carga de trabajo. De una maneraideal, el potencial comercial de los territorios
deberia ser el mismo, pero a menudo esto no es posible.
3.~ Planificarla situacion dptima de las oficinas de ventas
4.-  Idearlos ciclos de viaje por los territorios de venta.
5. Redactar especificaciones de venta realistas para los vendedores
6.- Elaborar Plantillay Calcular las comisiones de los Vendedores.
7.-  Realizar visitas con los vendedores para cierrre de Negociaciones Grandes
8- Identificar, definir y describir los mercados a los que la empresasirve.
9.- Identificar cantidades de productos o servicios que hay que vender.
10.- Clacificacion de Clientes, Mercados y zonas
REQUISITOS MINIMOS DE ESTUDIO Y EXPERIENCIA

Formacion Academica Experiencia
Ing. En Venta, Marketing o Afines Tres a Cuatro (3-4) afios de experiencia laboral, relacionada con el cargo.
Sistemas Office y Windows Experiencia en herramientas informaticas Microsoft Office

Tabla dinamica
COMPETENCIAS PARA EL CARGO
Competencias Comunes Competencias Comportamentales

Orientacion a resultados. Hombre de entre 40-45afios

Manejo de lainformacion.

Orientacion al Cliente Extermoe Interno.  [Don de Mando

Transparencia. Disciplina.
Compromiso con la empresa. Relaciones interpersonales.
Colaboracion.
ELABORADO: EMPLEADO: FECHA:
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CARGO BODEGUERO
DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO/VENTAS
REPORTA JEFE ADMINISTRATIVO /CONTADOR
SUPERVISA CONSERIE/AYUDANTE DE BODEGA
REEMPLAZA AYUDANTE DE BODEGA

OBJETIVO

Responsable de laatencion al cliente que acude a bodega, ya sea este cliente externo o interno

FUNCIONES BASICAS

= =
= o

P R T S T T

Estar puntual en su lugar de trabajo.

Brindar atencion al cliente cuando se comunica para pedir los precios de los materiales y su disponibilidad
Mantener en perfecto orden su lugar de trabajo, maquinas, equipos y demds que le hayan sido asignadas
Atender los requerimientos del clientes externos e internos

Manejo operativo de la hodega

Realizar el inventario mensuales, aleatorios

Compra de materiales

Conocery cumplir con el reglamento Interno de la Empresa.

- Apoyar los trdmites administrativos que requiera la dependencia para el cumplimiento de su finalidad.
- Desempefiar las demas funciones inherentes al cargo y que le sean asignadas por su jefe inmediato

FUNCIONES ESPECIFICAS

P T

Al recibir el material verificar que se encuentre de acuerdo a las condiciones de la factura y posteriormente ingresar la factura al sistema.
Entregar las facturas a contabilidad

Realizar laventa de materiales a clientes que se acercan a bodega o que solicitan un pedido via telefdnica.

Debe hacer aprobar las facturas emitidas por una de las gerencias funcionales.

Realizar las compras cuando existe faltante o no se puede cumplir con alglin pedido, previa aprobacion de una de las gerencias funcionales.

En el caso de requerir material eléctrico solicitar cotizaciones a diferentes proveedores. Entregar estas cotizaciones a contabilidad quien decide a quién comprar
Entrega/recepcion de los materiales y las herramientas a los técnicos.

Llevar un control de las herramientas entregadas.

Realizar el ingreso de materiales a la bodega cuando los técnicos no lo ocuparon.

REQUISITOS MINIMOS DE ESTUDIO Y EXPERIENCIA

Formacion Academica Experiencia

Bachiller en cualquier modalidad Dos (2) afios de experiencia laboral, relacionada con el cargo.
Sistemas Office y Windows Experiencia en herramientas informaticas Microsoft Office, conocimiento de Inventarios

COMPETENCIAS PARA EL CARGO

Competencias Comunes Competencias Comportamentales

Orientacion a resultados. Hombre de entre 25-35afios
Orientacion al Cliente Extermoe Interno.  |Manejo de lainformacidn.
Transparencia. Honestidad

Compromiso con la empresa. Disciplina.

Relaciones interpersonales.
Colaboracidn.

ELABORADO: EMPLEADO: FECHA:
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CARGO TECNICO
DEPARTAMENTO VENTAS
REPORTA JEFE DEVENTA
UBICACION GUAYAQUIL

OBIETIVO

Responsable de las tareas en el area tecnica en la mezcla e insercion de aditivos para los productos que vende laempresa

FUNCIONES BASICAS
1~ Estar puntual en su lugar de trabajo.
2- Mantener en perfecto orden su lugar de trabajo, maquinas, equipos y demas que le hayan sido asignadas
3~ Atendera as llamadas telefdnicas de los clientes externos e internos
4 Realizarelinventario mensual de los materiales que tiene a su cargo
5. Coordinar con Mensajeria la entrega de productos elaborados alos clientes
6.- Conacery cumplir con el reglamento Interno de la Empresa.
7 Desempeiar las demds funciones inherentes al cargoy que le sean asignadas por su jefe inmediato
FUNCIONES ESPECIFICAS
1~ Encargado de Realizar las Operaciones de cableado
2~ Encargado de asesoraralos clientes en la utilizacion de detrminado sistema
3~ Encargado de distribuir los materiales para las redes electricas
4 Encargado de hacer los pedidos, para la compra de insumos
5~ Encargado de identificar las nuevas tendencias en el mercado
REQUISITOS MINIMOS DE ESTUDIO Y EXPERIENCIA
Formacion Academica Experiencia

Programador o analista de sistemas Dos (2) afios de experiencia laboral, relacionada con el cargo.
Sistemas Office y Windows Experiencia en herramientas informaticas Microsoft Office

Experiencia en Hardware, mantenimiento de partes de computadores.

COMPETENCIAS PARA EL CARGO
Competencias Comunes Competencias Comportamentales

Orientacion aresultados. Hombre de entre 20-35 afios
Orientacion al Cliente Extermoe Interno.  |Manejo de herramientas Tecnicas y Computarizadas
Transparencia. Adaptacion al cambio.
Compromiso con laempresa. Disciplina,

Relaciones interpersonales.

Colaboracion.
ELABORADO: EMPLEADO: FECHA:
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CARGO ASESOR COMERCIAL
DEPARTAMENTO VENTAS

REPORTA JEVE DE VENTAS
UBICACION GUAYAQUIL

OBJETIVO

Responsable de las Ventas y la Asesoria de los productos a los clientes que legan al Almacen y a los que visitan fuera del mismo
Dara conocer la empresay los productos que lamisma ofrece.

FUNCIONES BASICAS
1~ Estarpuntual en sulugar de trabajo.
2~ Manteneren perfecto orden su lugar de trabajo, maquinas, equipos y demas que le hayan sido asignadas
3~ Atenderalas Ilamadas telefonicas de los clientes
4- Conocery cumplir con el reglamento Interno de la Empresa.
5- Apoyarlos tramites administrativos que requiera la dependencia para el cumplimiento de su finalidad.
6.~ Desempefiarlas demds funciones inherentes al cargoy que le sean asignadas por su jefe inmediato
FUNCIONES ESPECIFICAS
1~ Buscary encontrar clientes
2~ Generary cultivar relaciones con los clientes
3~ Determinar las necesidades y deseos de los clientes
4- Realizar presentaciones de venta eficaces y cerrar las ventas
5~ brindar servicios posventa a todos los clientes
6.~ Realizaranalisis de Mercado y retroalimentar a la empresa de lo que sucede en el mismo.
7~ Realizar cotizaciones para clientes
REQUISITOS MINIMOS DE ESTUDIO Y EXPERIENCIA

Formacion Academica Experiencia
Ing en Ventas, Comercial o afines Dos a Tres (2-3) afios de experiencia laboral, relacionada con el cargo.
Sistemas Office y Windows Experiencia en herramientas informaticas Microsoft Office

Reportes de Ventas
COMPETENCIAS PARA EL CARGO
Competencias Comunes Competencias Comportamentales
Orientacion a resultados. Hombre o Mujer de entre 25-30afios
Orientacion al Cliente Extermoe Interno.  |Habilidades personales y para ventas
Transparencia. Disciplina.
Compromiso con laempresa. Relaciones interpersonales.
Colaboracion.

ELABORADO: EMPLEADO: FECHA:
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CARGO MENSAJERO
DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO/VENTAS
REPORTA JEFEDEVENTA
SUPERVISA NINGUNO
REEMPLAZA CONSERIE
OBJETIVO

Responsable de las tareas administrativas y de Mensajeria

FUNCIONES BASICAS

T e

Estar puntual en su lugar de trabajo.

Colaborar con la entrega de cheques a Proveedores

Realizar la entrega de Facturas a los clientes, retiro de retenciones y Cobro de las mismas.
Conocery cumplir con el reglamento Interno de la Empresa.

- Apoyar los tramites administrativos que requiera la dependencia para el cumplimiento de su finalidad.
11-

Desempefiar las demas funciones inherentes al cargo y que le sean asignadas por su jefe inmediato

FUNCIONES ESPECIFICAS

P S T A

Realizar depdsitos en los diferentes hancos.

Llevar documentacion

Retirar cobros en la locacion del cliente.

Retiro de materiales en la locacion del proveedor.

Colaborar con la entrega de cheques a Proveedores

Realizar laentrega de Facturas a los clientes, retiro de retenciones y Cobro de las mismas.

Conocery cumplir con el reglamento Interno de la Empresa.

Apoyar los tramites administrativos que requiera la dependencia para el cumplimiento de su finalidad.
Desempefiar las demds funciones inherentes al cargo y que le sean asignadas por su jefe inmediato

REQUISITOS MINIMOS DE ESTUDIO Y EXPERIENCIA

Formacion Academica Experiencia

Bachiller en cualquier modalidad Dos (2) afios de experiencia laboral, relacionada con el cargo.

COMPETENCIAS PARA EL CARGO

Competencias Comunes Competencias Comportamentales
Qrientacion a resultados. Manejo de lainformacidn.
Orientacion al Cliente Extermoe Interno.  [Adaptacion al cambio.
Transparencia. Disciplina.
Compromiso con la empresa. Relaciones interpersonales.
Colaboracion.
ELABORADO: EMPLEADO: FECHA:
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ANALISIS DE MERCADO

LAS CINCO FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER

Grafico # 19. Las 5 fuerzas competitivas de Porter

AMENAZAS DE COMPETIDORES POTENCIALES

Nuestros potenciales competidores serian las grandes

marcas como HP, TOSHIBA, DELL, APPPLE.

Las mismas que podrian entrar directamente al mercado

ecuatoriano, mejorando los precios.

ﬁODER DE \

NEGOCIACION
PROVEEDORES
Comprendidos por
INACORP, ENLACE

DIGITAL, SERIMTEC. Los
mismos que establecen
una alianza comercial en
la cual nos mantienen
los precios por tres afios
si  llegamos a un
volumen de compra

Kanual. /

/RIVALI DAD ENTRE \

EMPRESAS COMPETIDORAS
Actualmente podemos decir
gue nuestros competidores
son: SIGLO 21, EXTRATECH,
INTCOMEX. En lo que es
venta de hardware. ADEXUS
Y AKROS en servicio y

software.

\ /

ﬁODER DE NEGOCIACION \

CLIENTES

La venta Institucional a
grandes empresas como:
NIRSA, TRANSOCEANICA,
ANDINAVE, ANDIPUERTO. Se

basa en presupuesto de venta
anual que nos da estabilidad
con el cliente, ademas
tenemos clientes del estado
como: INSTITUTO DE
HIGIENE, ASAMBLEA
NACIONAL,
PETROCOMERCIAL, los

/PRODUCTOS SUSTITUTOS

Podemos decir que existen en el mercado Productos como el
MONICA, MOISES, SAT. Que por su bajo costo y su muy poca
asistencia para su implementacidn podrian sustituir a nuestro
Software, al igual que en la venta de hardware tenemos las
mini-Tablet o la micro computadora, esta ultima de un tamafio

muy pequefio y a un precio muy por debajo que las actuales.

o

~

Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin

kmismos que /
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LAS 5 FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER

Esta herramienta considera la existencia de cinco fuerzas dentro de una industria:

Rivalidad entre competidores.

Amenaza de la entrada de nuevos competidores.

Amenaza del ingreso de productos sustitutos.

Poder de negociacion de los proveedores.

Poder de negociacion de los consumidores.

El clasificar estas fuerzas de esta forma permite lograr un mejor analisis del entorno
de la empresa o de la industria a la que pertenece, y de ese modo en base a dicho
analisis, poder disefiar estrategias que permitan aprovechar las oportunidades y lo

gue se debe hacer frente a las amenazas.

Rivalidad entre empresas competidoras: Actualmente podemos decir que hay
empresa como SIGLO 21, EXTRATECH, INTCOMEX las cuales compiten con
nosotros en el mercado de la venta de Hardware, también estdn ADEXUS Y
AKROS empresas que brindan servicio técnico o algun tipo de software productos

de calidad superior a los existentes o precios mas bajos.

Amenaza de competidores potenciales: El andlisis de esto nos lleva a pensar que
nuestros posibles competidores podrian ser sin lugar a dudas las grandes marcas
como HP, TOSHIBA, DELL, APPPLE, estas podrian entrar al mercado ecuatoriano

con mejores precios, disefios y servicios.

Amenaza del ingreso de productos sustitutos: En el mercado existen software
como MONICA, MOISES, SAT, etc. Que podrian sustituir a nuestro producto, por ser
de menor costo y requerir de muy poco tiempo para su implementacién, asi también
en lo que es venta de hardware podriamos decir que existen productos como las
mini-Tablet o la micro computadora, esta Ultima de un tamafio muy pequefio y un

precio muy por debajo que las actuales.
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Poder de negociacion de los proveedores: Comprendidos por INACORP,
ENLACE DIGITAL, SERIMTEC. Los mismos que establecen una alianza comercial
en la cual nos mantienen los precios por tres afos si llegamos a un volumen de

compra anual.

Poder de negociacién de los clientes: La venta Institucional a grandes empresas
como: NIRSA, TRANSOCEANICA, ANDINAVE, ANDIPUERTO. Se basa en
presupuesto de venta anual que nos da estabilidad con el cliente, ademas tenemos
clientes del estado como: INSTITUTO DE HIGIENE, ASAMBLEA NACIONAL,
PETROCOMERCIAL, instituciones del estado, cuya contratacion es a través del
portal del INCOP.

FODA

Realizar diagnosticos en las organizaciones laborales es una condicion para
intervenir profesionalmente en la formulacion e implantacion de estrategias y su

seguimiento para efectos de evaluacion y control.

El analisis FODA consiste en realizar una evaluacion de los factores fuertes y
débiles que en su conjunto diagnostican la situacion interna de una organizacion, asi
como su evaluacion externa; es decir, las oportunidades y amenazas. También es
una herramienta que puede considerarse sencilla y permite obtener una perspectiva

general de la situacion estratégica de una organizacion determinada.

Las fortalezas son actividades internas de una organizacién que se lleva a cabo
especialmente bien. Las funciones de gerencia, mercadeo, finanzas, investigaciony
desarrollo de un negocio deben auditarse o examinarse con el objeto de identificar y
evaluar fortalezas internas en especial importancia. Las debilidades se refieren a las
actividades internas de gerencia, mercadeo, finanzas, investigacién y desarrollo que
limitan o inhiben el éxito general de una organizacion. Una empresa debe tratar de

seguir estrategias que efectivamente mejoren las areas con debilidades internas.
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Las oportunidades son tendencias econdémicas, sociales, politicas, tecnoldgicas y
competitivas de hechos que podrian de forma significativa beneficiar a una
organizacion en el futuro. Las amenazas consisten en tendencias econdmicas,
sociales, politicas, tecnolégicas y competitivas, asi como hechos que son
potencialmente dafiinos para la posicibn competitiva presente o futura de una

organizacion.

Para GYMO S.A. es importante el analisis FODA ya que nos ayudara a conocer los
factores internos y externos que influyen en las actividades de la organizacion ya
sea de modo positivo 0 negativo, de esta manera podremos continuar y desarrollar
los aspectos favorables y contrarrestar las situaciones adversas, este estudio nos
hace posible tomar decisiones a fin de aprovechar las oportunidades, potencializar

las fortalezas, corregir las debilidades y disminuir o eliminar el impacto de las

amenazas.
FODA de la empresa GIMO S.A.
Cuadro # 22 FODA de la empresa GIMO S.A.
FORTALEZAS OPORTUNIDADES

1.- Brindar un servicio garantizado.

2.- Dar asesoramiento a nuestros clientes.
3.- Prestar servicio de mantenimiento y
servicio técnico.

4.-Otorgar nuestros productos y servicios
con estandares en tiempo de atencién.
5.-Alianza estratégica con grandes

proveedores.

1.- Calificar como proveedor del estado
mediante contratacién publica

2.- Lograr negociaciones directas con las
empresas.

3.- Dar cobertura a los sectores a donde no
llega la competencia

4.- Introducir en el mercado nuevos
productos como la Implementacion de un
sistema de digitalizacién de documentos

5.- Identificar a los clientes potenciales y
promocionar nuestros servicios y

productos.

DEBILIDADES

1.-Deficiente comunicaciéon con el cliente
Interno.

2.- Incumplimiento de metas en cuanto se
refiere al monto de ventas.

3.- Competencia de mercado.

4.- Cobertura insuficiente.

5.- No contar con una base de datos de
clientes potenciales.

AMENAZAS

1.- Presencia de grandes empresas que
abarcan un buen porcentaje de mercado
dentro del area institucional.

2.- Poca capacidad adquisitiva de las
Personas.

3.- Empresas que negocian por medio de la
reventa

4.- La competencia nos siga quitando
clientes por falta de cobertura.

5.- Competencia desleal.

Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin
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MATRIZ FODA

Cuadro # 23 Matriz FODA de la empresa GIMO S.A.

FORTALEZA

DEBILIDADES

Factores Internos

Factores Externos

1.- Brindar un servicio garantizado.

2.- Dar asesoramiento a nuestros
clientes.

3.- Prestar servicio de mantenimiento y
servicio técnico.

4.-Otorgar nuestros  productos vy
servicios con estandares en tiempo de
atencion.

1.-Deficiente comunicacion con el
cliente Interno.

2.- Incumplimiento de metas en cuanto
se refiere al monto de ventas.

3.- Competencia de mercado.

4.- Cobertura insuficiente.
5.- No contar con una base de datos de

5.-Alianza estratégica con grandes | sjientes potenciales.
proveedores.
OPORTUNIDADES ESTRATEGIA(FO) ESTRATEGIA (DO)
1.- Calificar como proveedor del estado 1.- Capacitar al talento humano para | 1.-Implementar manuales de
incrementar su  productividad y | procedimientos para que los

mediante contratacion publica

2.- Lograr negociaciones directas con
las empresas.

3.- Dar cobertura a los sectores a donde
no llega la competencia

4.- Introducir en el mercado nuevos
productos como la Implementacion de
un sistema de digitalizacion de

documentos
5.- Identificar a los clientes potenciales y

eficiencia.

2.- Con el servicio personalizado a
nuestros clientes esperamos establecer
una relacién comercial a largo plazo y
directa con ellos.

3.- Lograr que nuestros servicios sean
utilizados en lugares donde Ia
competencia aun no ha llegado, dentro
y fuera del pais.

4.- Con la creacion de nuevos productos

empleados puedan cumplir con sus
funciones y de esta manera competir
en contrataciones publicas.

2.- Establecer una tabla de incentivos
por cumplimiento de ventas para
nuestros colaboradores

3.- Realizar campafas y recorridos a
clientes no alcanzados como, colegios,
pequefos negocios y a provincias.

4.- Contratacion de personal en el area

. . podremos competir con las otras | de ventas para que promocione el
promocionar  nUestros  Servicios Y | emnresas haciendo que nuestro tiempo | nuevo producto de digitalizacion de
productos. de respuesta sea rapido. documentos.

5.- Realizar una campafa publicitaria | 5.- Realizar un estudio de mercado
que permita dar a conocer productos | enfocado a nuestros clientes
importados  directamente de las | potenciales.
grandes casas Comerciales.

AMENAZAS ESTRATEGIA (FA) ESTRATEGIA (DA)

1.- Presencia de grandes empresas que
abarcan un buen porcentaje de mercado
dentro del area institucional.

2.- Poca capacidad adquisitiva de las
Personas.

3.- Empresas que negocian por medio
de la reventa

4.- La competencia nos siga quitando
clientes por falta de cobertura.

5.- Competencia desleal.

1.- Difundir los servicios adicionales que
brindamos como es el mantenimiento
equipos e instalacion de redes todo en
el menor tiempo posible.

2.- Blindemos al cliente es decir que
encuentre soluciones integrales de
servicios con calidad.

3.- Cuidar que el servicio dado sea
eficiente y eficaz, cuidando asi, el
prestigio de la empresa.

4.- Otorgar créditos razonables a
nuestros clientes, para que puedan
adquirir nuestros productos y servicios.

5.- Obtener buenos precios por parte de
nuestros proveedores, para poder
competir en el mercado.

1.- Capacitar al personal para que se
pueda cconceder crédito a los clientes
gue adquieren nuestros productos.

2.- Realizar ofertas y promociones.

3.- Comprar directamente a grandes
Distribuidores o Importadores.

4.- Planeacion  estratégica con el
personal de ventas para tomar nuevos
mercados.

5.- Pedir la base de datos de las
Camaras a las cuales estamos
afiliados, para asi invertir en una
campafia agresiva de Ventas.

Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin.

La matriz amenazas-oportunidades-debilidades -fuerzas (AODF) es un instrumento

de ajuste importante que ayuda a desarrollar cuatro tipos de estrategias:
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Las estrategias FO usan las fuerzas internas de la empresa para aprovechar la
ventaja de las oportunidades externas. Cuando una empresa tiene debilidades
importantes, luchard por superarlas y convertirlas en fuerzas. Cuando una
organizacion enfrenta amenazas importantes, tratara de evitarlas para concentrarse

en las oportunidades.

Las estrategias DO pretenden superar las debilidades internas aprovechando las
oportunidades externas. En ocasiones existen oportunidades externas clave, pero
una empresa tiene debilidades internas que le impiden explotar dichos

oportunidades.

Las estrategias FA aprovechan las fuerzas de la empresa para evitar o disminuir las
repercusiones de las amenazas externas. Esto no quiere decir que una organizacion
fuerte siempre deba enfrentar las amenazas del entorno externo, las empresas
rivales que imitan ideas, innovaciones y productos patentados son una amenaza

grave en muchas industrias.

Las estrategias DA son tacticas defensivas que pretenden disminuir las debilidades
internas y evitar las amenazas del entorno. Una organizacion que enfrenta muchas
amenazas externas y debilidades internas de hecho podria estar en una situacion
muy precaria. En realidad, esta empresa quiza tendria que luchar por supervivencia,

fusionarse, atrincherarse, declarar la quiebra u optar por la liquidacién.

SEGMENTACION DEL MERCADO
LOGO DE LA EMPRESA

Grafico# 20.Logo de la Empresa GIMO S.A.
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Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin
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DISTRIBUCION DE LA EMPRESA
PLANTA ALTA: Se encuentra Bodega, servicio técnico y coordinacion.

Grafico # 21. Distribucion de la Empresa — Planta Alta
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Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin
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PLANTA BAJA: Estan las oficinas de administracion, ventas, sistema y gerencia.

Gréfico # 22. Distribucién de la Empresa — Planta Baja
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Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin
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5.7.1 ACTIVIDADES

MANUAL DE POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS

Queremos imprimir una nueva filosofia de administracion, estableciendo politicas

enfocadas a los procesos de la compafiia y orientadas al mercado, para ello es

necesario que nuestros mayores esfuerzos estén centrados en el cliente, razén de

nuestra permanencia como empresa y en reforzar nuestros valores éticos y morales

para que inspiren nuestros actos.

POLITICAS DE DESARROLLO ORGANIZACIONAL

Los planes, programas y presupuestos de la compafia se realizaran en base

al Plan Estratégico de la Compafiia.

El desarrollo de planes, programas y proyectos de la compaifiia, incluido el
desarrollo de nuevos productos y servicios debera obedecer a un proceso de

planeacién integral que garantice su continuidad y culminacién.

El desempefio de las gerencias y unidades se medira en funcion de reportes
gerenciales e indicadores de gestion partiendo de su situacién actual y las
metas establecidas trimestralmente durante el periodo econdmico. De no
cumplirse las metas establecidas la gerencia entrard en un proceso de

observacién y auditoria.

POLITICAS DE REGULACION INTERNA

PROPOSITO: Ordenar y difundir el marco normativo interno de la compaiiia.

Es politica de GIMO S.A. mantener informados a sus colaboradores sobre las
Politicas, Reglamentos, Normas, Procesos, Estructura y Procedimientos, de
manera que todo el personal tenga plenamente identificado cual es su rol
dentro de la organizacién, su relacion con todas las areas, y como ejecutar

sus funciones de acuerdo a los procesos y procedimientos en vigencia.
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Los Gerentes, son los responsables de que en su area operativa, se
documenten sus principales actividades y procesos, ya que tienen la
autoridad para organizar, controlar, ejecutar y asegurar el cumplimiento de las

aplicaciones.

Es obligacion del responsable de cada proceso, el asegurar que éste y la
documentacion asociada, se revise y se mantenga actualizada para
garantizar la correcta ejecucion del proceso que le ha sido asignado.

La elaboracién de los Manuales de Procedimientos sera responsabilidad de
las Gerencias, las que utilizaran el formato aprobado por la Presidencia.

Una vez aprobadas las politicas y/o reglamentos por el Directorio de la
compafia o los manuales por el Presidente, deberdn ser publicados

respectivamente a los departamentos.

POLITICAS DE SELECCION Y CONTRATACION DE PERSONAL

PROPOSITO: Establecer las normas aplicables a las actividades de seleccién y

contratacion del recurso humano que permitan escoger personas idoneas, que se

ajusten a los requerimientos de la Compafiia y a los perfiles establecidos para

alcanzar sus objetivos estratégicos y asegurar su futuro desarrollo.

Todo proceso de seleccién de personal se iniciara con la elaboracion del
correspondiente “Requerimiento de Personal”’, el mismo que debera estar
firmada por el Gerente del area. Esto se aplicard para todos los casos de
vacantes, reemplazos y creacién de nuevos puestos. El Presidente aprobara
los requerimientos de personal, en base a documentacion sustentatoria que
justifique la decision. En el caso de creaciones, debera ademas contarse con

la autorizacion del Directorio (Gerente General, Presidente y Accionistas).
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En caso que se genere una vacante, se dara preferencia al personal estable
de la Compaiiia, que se ajuste al perfil del cargo, en caso que no exista
personal que cumpla con el perfil requerido, se buscaran fuentes de

reclutamiento externo.

No se podré realizar ninguna contratacion de personal que no haya cumplido
con el proceso de seleccion.

En todo contrato de trabajo se establecera la obligatoriedad de que vencido el
plazo convenido, el empleado se comprometa a dejar su puesto en orden,

entregando un reporte.

POLITICAS DE VACACIONES

PROPOSITO: Establecer la directriz bajo la cual la administracion deberéa planificar

las vacaciones de sus trabajadores, con la finalidad de propiciar su necesario

descanso anual, asegurando que la ausencia temporal de aquello no cause

inconvenientes al normal desarrollo de actividades.

El goce de vacaciones se realizard en base a la programaciéon anual que cada

Gerente presentard como parte de su plan operativo anual.

Cuando por necesidades imperiosas de la Compafiia, el trabajador se vea
imposibilitado de hacer uso de las vacaciones, el jefe inmediato del area y el
trabajador deberdn acordar una nueva fecha de goce de las mismas y
comunicarlo a Recursos Humanos. En casos de requerimiento extremo,
plenamente justificado por el jefe del area y aprobado por el Presidente, se
podrd compensar en dinero las vacaciones no gozadas, hasta por dos

periodos consecutivos.
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POLITICAS DE CAPACITACION

PROPOSITO: Establecer directrices para desarrollar competencias laborales en sus
trabajadores, que contribuyan a conseguir los objetivos organizacionales y la

satisfaccion de nuestros clientes

e EIl Plan Anual de Capacitacion debera ser sustentado y presentado por las
diferentes Gerencias a la Administracion para aprobacion del mismo en base
al Plan Estratégico de la Compaifiia y a la deteccion de necesidades y
realidades de la compafia. Este Plan formara parte del Plan Operativo Anual

de la Compaiiia.

e Todo personal contratado o ascendido por la compafiia debera participar del

proceso de Induccion Empresarial del cargo a desempefar.

e La administracion procurara capacitar a la mayor cantidad posible de
trabajadores, en un proceso continuo, priorizando los objetivos estratégicos
de la Compaifia. El adiestramiento debera ser otorgado en consideracion a
las actividades que realice el trabajador y las necesidades de actualizacion

del &rea, para que pueda mejorar su desempefio.

e Para la capacitacion de todo tipo Programa Superior, la empresa cubrird un
porcentaje del mismo en funcién de las necesidades de la compafiia, el costo
y los ingresos del empleado. Para estos casos, se firmara con el empleado un

convenio de devengacién de beca.

e El trabajador que participe de la capacitacion debe comprometerse a cumplir
con el Plan de Estudios y aprobarlo, caso contrario debera reintegrar, si lo
hubiere, el valor cubierto por la compafia, a excepcion de caso fortuito o

fuerza mayor.
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POLITICAS OPERACIONALES

PROPOSITO: Normar las actividades del area de operaciones, dentro de los
lineamientos establecidos en el Plan Estratégico, para cumplir la mision y buscar

alcanzar la vision.

e La facturacion estara a cargo de cada departamento (Técnico, software y

administracion).

e Para la correcta emision de informes se podra facturar hasta 24 horas antes

de la entrega del mismo, luego se podra facturar con la fecha siguiente.

e Los controles de la informacion contable estaran dados por el CONTADOR

de la empresa.

e Al finalizar el mes este sera bloqueado, con la finalidad de que no exista

ingreso de informacién que altere los informes.

POLITICAS DE COMPRAS

PROPOSITO: Establecer la logistica adecuada para que la compafiia pueda
disponer oportunamente de los bienes tecnoldgicos, repuestos, equipos, mobiliario,
materiales e insumos necesarios, para la operaciébn y mantenimiento de sus
instalaciones y venta de productos, a precios justos y con los mayores niveles de

calidad.

e Los procesos de compras de materiales e insumos para el area
administrativas se los efectuara con la autorizacién del jefe de esta area,

salvo casos en que el requerimiento sea emergente.

e Las compras que se realicen para la venta a nuestros clientes, seran
realizadas previo a una O/C, la misma que sera entregada a Contabilidad en

dos horarios:
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o Recepcion de ordenes de 8:30 hasta las 11:00, pasado ese

tiempo se entregan las 6rdenes de compra a CONTABILIDAD
para que proceda con la emision de cheques hasta 12:00pm.
Esto con la finalidad que las compras sean realizadas en la tarde

del mismo dia.

Recepcion de ordenes de 15:00 hasta las 16:00, pasado ese
tiempo se entregan las o6rdenes de compra a CONTABILIDAD
para que proceda con la emisiébn de cheques hasta 17:00pm.

Estas compras se realizaréan al dia siguiente.

Las compras seran diligenciadas por la ASISTENTE
ADMINISTRATIVA, quien se encargara de organizar la ruta del
MENSAJERO, en caso de que el MENSAJERO no pudiera
realizar dichas compras, el BODEGUERO podria ayudarnos

con las mismas.

POLITICAS DE PAGOS

PROPOSITO: Establecer los parametros que aseguren el cumplimiento oportuno de

las obligaciones econémicas contraidas por la empresa a proveedores de bienes y

servicios.

e Se entiende por proveedores a todas aquellas personas naturales o juridicas,

e instituciones que entreguen un bien o servicios que genere obligaciones de

pago los mismos que se realizaran bajo la modalidad de pagos directos,

créditos por transferencias.

e Todo pago deberd tener su correspondiente asignacion presupuestaria, es

decir ningun pago podra realizarse sin estar previamente contemplado en el

presupuesto de la compafia (FLUJO DE CAJA) salvo casos de excepcion
previamente autorizados por la ADMINISTRACION.
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e La Gerencia General, Administracion, Contabilidad y Accionistas deberan
realizar la programacion de pagos de la compafila mediante un Flujo
Operativo de Caja, en el que estaran contemplados todos los vencimientos
que correspondan al periodo programado, el mismo que sera revisado por
ellos periédicamente.

e En general se procurar4 cumplir adecuadamente los pagos a la fecha de su
vencimiento de acuerdo al cronograma de pagos, el cual establecera la
cancelacion de las facturas a 30 dias y en casos especiales a 45 o 60 dias,

segun se convenga con el proveedor.

e Los pagos a Proveedores seran realizados los dias viernes de cada semana
dependiendo de la programacién de pagos de la compaiiia.

POLITICAS DE COBRANZAS

PROPOSITO: Optimizar los procesos de recuperacion de cartera corriente y vencida
en busca de efectividad y eficiencia, con el objeto prevenir la acumulacién de cartera

e incrementar la liqguidez de la compafiia y fortalecer su estructura financiera.

e La Administracién deberd implementar los mecanismos internos y externos
para asegurar la recuperacion de su cartera.

e El pago de los valores facturados por venta de servicios o de bienes, el
cliente debera realizarlo dentro de los 30 dias siguientes, salvo el caso de

negociaciones especiales en las que Gerencia autoriza el plazo.

e A todo cliente que haya acumulado dos facturas vencidas se le cortara el
servicio Técnico o de Asistencia en Soporte (Palmera). Se restituird el mismo

anicamente después de que el cliente haya cancelado los valores adeudados.

e Aplicar incentivos al cliente por pronto pago de sus facturas.
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MAPA DE PROCESOS.

FLUJO DE PROCESO DE LA EMPRESA GIMO S.A.
GIMO S.A. Proporciona servicios de mantenimiento y la venta de hardware y

software administrativo contable. Siguiendo los estandares mas altos en servicio al

cliente, y como valor agregado ofrece asesoria personalizada, donde nuestro

personal le recomienda las opciones mas completas en tecnologia de acuerdo a su

CLIENTE

necesidad.
MAPA DE PROCESOS EMPRESA GIMO S.A.
Grafico # 23. Mapa de Procesos de la Empresa GIMO S.A.
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DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZAS
Gréfico # 24 Diagrama de Flujo de Proceso del Dpto. de Crédito y Cobranzas GIMO S.A.
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Descripcion del Procedimiento del departamento de Crédito y Cobranzas

e Se inicia con la recepcion de la solicitud de Crédito, la misma que es evaluada

de cuerdo al monto que requiera el cliente y el tiempo,
e Se analizan las garantias entregadas por parte del cliente.
e Se toma la decision si se acepta las garantias o no
e Sies Sl se firman los documentos.
¢ Sies NO hasta ahi llega la negociacion.
e Firmado los documentos.
e Ingresos al sistema de crédito de la empresa.
e Facturacion.
¢ Ingreso a los reportes de cobranzas.
e De ser el caso, reportar a cobranza Pre-legal o Judicial

e Liquidacion de deuda.

ANALISIS COSTO BENEFICIO DE LA IMPLEMENTACION.

Podemos decir que el costo de la reingenieria en el departamento de Crédito y
Cobranzas de la empresa GIMO S.A. se vera altamente compensado con la
productividad del departamento, al realizar controles internos en el mismo tendremos
resultados méas confiables, el uso de tecnologia de punta tendra su efecto en el

bienestar de los clientes, al verse atendidos de una manera eficiente y eficaz.

La implementacion de manuales de procedimientos y procesos, logrard que los
empleados realicen sus tareas de formha mas agil y asertiva, dando como resultado

una mejora en los tiempos de respuesta para el cliente Externo e Interno.
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5.7.2 EVALUACION FINANCIERA

BALANCE GENERAL - GIMO S.A.

CUENTAS | ANO 1 ANO 2

ACTIVOS

ACTIVOS CORRIENTES

CAJA Y BANCOS

EFECTIVO EN CAJA

Caja 150,00 3.320,72
TOTAL EFECTIVO EN CAJA 150,00 3.320,72

BANCOS LOCALES

Bco.del Pacifico Cta -23.193,18 33.399,42

Banco de Guayaquil C 1.495,96 17.848,06
TOTAL BANCOS LOCALES -21.697,22 51.247,48

CUENTAS POR COBRAR

Clientes 340.206,00 79.345,01
TOTAL CUENTAS POR COBRAR 340.206,00 79.345,01

DOCUMENTOS POR COBRAR

Otros Documentos por Cobrar 708,57 0,00
TOTAL DOCUMENTOS POR COBRAR 708,57 0,00

HARDWARE 15.890,73 0,00

EQUIPOS DE COMPUTACION 200.203,83

INV. FINAL EQ. DE COMPUTACION 0,00
TOTAL HARDWARE 15.890,73 200.203,83

ANTICIPOS A EMPLEADOS

Préstamos Empleados 143,65 0,00
TOTAL ANTICIPOS A EMPLEADOS 143,65 0,00

CREDITO TRIBUTARIO

Crédito Tributario 19.671,85 0,00

Iva Pagado 0,00
TOTAL CREDITO TRIBUTARIO 19.671,85 0,00

OTRAS CUENTAS POR COBRAR

Otras Cuentas por Cobrar 671,49 0,00
TOTAL OTRAS CUENTAS POR COBRAR 671,49

OTROS

Cuentas por Liquidar 1.594,45 0,00
TOTAL OTROS 1.594,45 0,00

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 357.339,52 334.117,05

ACTIVO FlJO

COSTO DE ADQUISICION

Muebles, Enseres y E 12.307,60 12.307,60
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Equipos de Computacion
Edificios
TOTAL COSTO DE ADQUISICION

DEPRECIACION ACUMULADA
Deprec.Acum.Edificio
Deprec.Acum.Muebles,
Deprec.Acum.Eq.Computacion
TOTAL DEPRECIACION ACUMULADA
TOTAL ACTIVO FJO
ACTIVO NO CORRIENTE
PROPIEDAD INTELECTUAL, PATENTE
Software Palmera
Nombre y Marca GIMO
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE
ACTIVOS A LARGO PLAZO
ACCIONISTAS
Oscar Sierra
Dana Espin
TOTAL ACTIVO A LARGO PLAZO

TOTAL ACTIVOS

PASIVO
PASIVO CORRIENTE
PRESTAMOS BANCARIOS
Banco del Pacifico C
TOTAL PRESTAMOS BANCARIOS
PROVEEDORES LOCALES
Proveedores Locales
TOTAL PROVEEDORES LOCALES
SUELDOS POR PAGAR
Sueldos por Pagar
TOTAL SUELDOS POR PAGAR
PROVISIONES SOCIALES POR
PROVISIONES SOCIALES POR PAGAR
PROVISIONES 15% PARTICIPACION TRABAJADORES
TOTAL PROVISIONES SOCIALES POR PAGAR

8.410,00 8.410,00
82.500,00 82.500,00
103.217,60 103.217,60
-658,43 -658,43
-4.991,02 -4.991,02
-1.031,25 -1.031,25
-6.680,70 -6.680,70
96.536,90 96.536,90
15.000,00 15.000,00
15.000,00 15.000,00
30.000,00 30.000,00
6.165,03 16.198,50
0,00 0,00
6.165,03 16.198,50
490.041,45 476.852,45
0,00 0,00

0,00 0,00
308.007,95 189.445,36
308.007,95 189.445,36
217,72 0,00
217,72 0,00
23.118,94 9.880,94
0,00 18.964,79
23.118,94 28.845,73
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IMPUESTOS POR PAGAR
IMPUESTOS POR PAGAR
Impuestos por Pagar
Retenciones en la Fuente
Iva Cobrado
TOTAL IMPUESTOS POR PAGAR

CUENTAS POR PAGAR A ACIONISTAS
CUENTAS POR PAGAR A ACCIONISTAS
Oscar Sierra
Dana Espin

TOTAL CUENTAS POR PAGAR A ACCIONISTAS
OTRAS CUENTAS POR PAGAR
OTRAS CUENTAS POR PAGAR
Caja Chica
Otras Cuentas por Pagar

TOTAL OTRAS CUENTAS POR PAGAR
PRESTAMOS BANCARIOS
Banco del Pacifico

TOTAL PRESTAMOS BANCARIOS
TOTAL PASIVO CORRIENTE

PASIVO DIFERIDO
ANTICIPO CLIENTE
Anticipo Cliente

TOTAL PASIVO DIFERIDO

TOTAL PASIVO
PATRIMONIO
CAPITAL
Capital Suscrito y P
TOTAL CAPITAL SOCIAL
RESERVAS
Reserva Legal
Reserva Facultativa
Reserva Capital
TOTAL RESERVAS

RESULTADOS
Superavit Ejercicio Anterior
Superavit del Ejercicio 2011
Superavit del Ejercicio 2012
TOTAL RESULTADOS
TOTAL CAPITAL SOCIAL
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

20.719,75 25.792,11
692,75

7.890,99

20.719,75 34.375,85
26.280,32 35.030,62
5.500,00 15.664,30
31.780,32 50.694,92
150,19 0

0 0

150,19 0,00
14.231,00 0,00
14.231,00 0,00
398.225,87 303.361,86
0,00 0,00

0,00 0,00
398.225,87 303.361,86
800,00 800,00
800,00 800,00
6.165,86 14.333,36
18.467,68 18.467,68
7.272,34 7.272,34
31.905,88 40.073,38
15.296,41 15.296,41
43.813,29 43.813,29
0,00 73.507,51
59.109,70 132.617,21
91.815,58 173.490,59
490.041,45 476.852,45
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Cuadro # 19.

GIMO S.A.

CUENTAS | |  ARo1 ARO 2
VENTAS 956.012,89 1.052.811,94
VENTAS A CREDITO 582.536,0 623.313,52
VENTAS AL CONTADO 373.476,89 429.498,42
COSTOS DE VENTA 503.279,22 617.285,43
UTILIDAD BRUTA 452.733,67 435.526,51
GASTOS DE ADMINISTRACION y VENTAS 328.289,76 303.241,25
UTILIDAD OPERACIONAL 124.443,91 132.285,26
GASTOS FINANCIEROS 4.,338,18 5.853,36
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 120.105,73 126.431,90
Provision 15% Participacién Trabajadores 18.015,86 18.964,79
Provisién Impuesto a la Renta 25.522,47 25.792,11
Provision Reserva Legal 4.503,96 8.167,50
UTILIDAD NETA 72.063,44 73.507,51
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GIMO S.A.
FLUJO DE CAJA
2012
SALDO INICIAL $0[ $1.555 $6.031 $14.202 $8.171 -$5.561 $ 156 $7.770] $17.474] $29.475| $44.002] $61.310] TOTAL
Enero | Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  |Septiembre| Octubre | Noviembre [ Diciembre
VENTA DE HARDWARE $18.653| $19.456 $21.385 $22.456 $24.883 $25.844| $28.428] $31271] $34.398) $37.838] $41.622|  $45.784| $352.017,55
COSTO VENTA DE HARDWARE $10.833] $11.080 $10.943 $9.932 $9.856 $13943| $15337| $16.871] $18558) $20.414] $22.455| $24.701| $184.923,59
OTROS COSTO VENTA DE HARDWARE $4.534] $5.673 $5.765 $6.123 $6.891 $7.883 $8.672 $9539] $10493 $11542] $12.696 $13.966 $103.776,22
$3.286] $2.703 $4.677 $6.401 $8.136 $4.018 $4.419 $4.861, $5.347, $5.882 $6.470 $7.117] $63.317,75
VENTA DE SOFTWARE $165.627| $17.534 $19.876 $21.876 $ 23.456 $23789| $26.168) $28.785| $31.663] $34.829] $38.312| $42.144| $324.059,31
OTROS COSTO VENTA DE SOFTWARE $6.782| $7.621 $8.672 $9.876 $10.562 $11.765| $12942| $14.236] $15659] $17.225| $18.948] $20.842| $155.129,57
$8.845[ $9.913 $11.204 $12.000 $12.894 $12.024 $13226] $14549 $16.004f $17.604] $19.365] $21.301| $168.929,74
VENTA DE SERVICIO TECNICO $18.909| $23.187 $24.542 $25.635 $25.987 $27.245]  $29.969] $32.966| $36.263] $39.889] $43.878]  $48.266] $376.735,13
COSTO VENTA DE SERVICIO TECNICO $2635] $3.137 $3.246 $1.852 $3.721 $4.718 $5.190 $5.709 $6.280 $6.908 $7.598 $8.358] $59.351,46
OTROS COSTO VENTA DE SERVICIO TECNICO $6.572| $7.212 $7.256 $6.653 $7.706 $8.296 $9.125| $10.038] $11.042| $12.146] $13.361] $14.697| $114.104,20
$9.702] $12.838, $14.040 $17.130 $ 14.560 $14.231f $15.654 $17.219 $18.941f $20.835] $22.919[  $25.211f $203.279,46)
OTROS INGRESOS $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0,00
SUMAN INGRESOS $21.833| $25.454 $29.921) $356.531 $35.590 $30.272] $33300] $36.629] $40.292] $44.322] $48.754] $53629] $435.526,96
TOTAL $21.833| $27.009 $35.952 $49.733 $43.761 $24.712] $33.455| $44.400] $57.766] $73.796 $92.756] $114.939
NOMINA $10.042| $10.042 $10.042 $10.042 $10.042 $10.042) $10042( $10.042] $10.042) $10.042] $10.042|  $10.042| $120.504,00
BENEFICIOS SOCIALES (APORTE IESS) $1.119,68/1$1.11968) $1.11968) $1119,68( $1.11968] $1.11968] $1.11968) $1.119,68) $1.119,68] $1.11968] $1.119,68| $1.119,68( $13.436,16
DECIMOS Y VACACIONES $1620] $1.620 $ 1.620 $1.620 $1.620 $1.620 $1.620 $ 1.620 $1.620 $ 1.620 $1.620 $1.620] $19.443,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS $7.008] $7.709 $8.480 $9.327 $10.260 $11.286] $12415( $13656) $15.022) $16.524] $18.177]  $19.994| $149.858,49
GASTOS FINANCIEROS $487,78| $487,78 $487,78 $487,78 $487,78 $487,78| $487,78] $487,78] $487,78] $487,78| $487,78| $487,78] $5.853,36
PROVISION 15% TRABAJADORES $18.965 $18.964,79
25%IMPUESTO A LA RENTA $25.792,11 $25.792,11
RESERVA LEGAL $8.167,50]  $8.167,50
$0,00
SUMAN EGRESOS $20.278| $20.978, $21.749 $41.562 $49.322 $24556| $25.685 $26.926) $28292] $29.794] $31.446] $41.432| $362.019,41
SALDO NETO ACUMULADO $1.555] $6.031 $14.202 $8.171 -$5.561 $ 156 $7.770 $17.474] $29.475 $44.002] $61.310] $73.508] $73.507,55

161



ANALISIS VERTICAL Y

BALANCE GENERAL ol
GIMO S.A.
CUENTAS ANO 1 % ARNO 2 %

1-0-00-00-0000 ACTIVOS

1-1-00-00-0000 ACTIVOS CORRIENTES

1-1-01-00-0000 CAJA Y BANCOS

1-1-01-01-0000 EFECTIVO EN CAJA

1-1-01-01-0002 Caja 150,00 0031 | 332072 | 0,69
TOTAL EFECTIVO EN CAJA 150,00 0031 | 33072 | 0,696

1-1-01-02-0000 BANCOS LOCALES

1-1-01-02-0001 Bco.del Pacifico Cta -23.193,18 (4.733) | 3330042 | 7,004

1-1-01-02-0003 Banco de Guayaquil C 1.495,96 0305 | 1784806 | 3,743

TOTAL BANCOS LOCALES -21.697,22 4428) | 5954748 | 10747

1-1-03-01-0000 CUENTAS POR COBRAR

1-1-03-01-0001 Clientes 340.206,00 69.424 | 7934501 | 16,639
TOTAL CUENTAS POR COBRAR 340.206,00 69,424 | 7934501 | 16,639

1-1-03-02-0000 DOCUMENTOS POR COBRAR

1-1-03-02-0003 Otros Documentos por Cobrar 708,57 G 0,00 :
TOTAL DOCUMENTOS POR COBRAR 708,57 CLS 0,00 ;

1-1-04-00-0000 INVENTARIOS :

1-1-04-01-0000 HARDWARE 15.890,73 B 0,00 :

1-1-04-01-0001 EQUIPOS DE COMPUTACION 0,00 - | 20020383 | 41984

1-1-04-01-0002 INV. FINAL EQ. DE COMPUTACION 0,00 - 0,00 .
TOTAL HARDWARE 15.890,73 3243 | 500.203,83 | 41,984

1-1-05-00-0000 ANTICIPOS A EMPLEADOS

1-1-05-01-0002 Préstamos Empleados 143,65 o 0,00 :
TOTAL ANTICIPOS A EMPLEADOS 143,65 By 0,00 ;

1-1-06-00-0000 CREDITO TRIBUTARIO

1-1-06-00-0001 Credito Tributario 19.671,85 A 0,00 -

1-1-06-00-0001 Iva Pagado 0,00 - 0,00 -
TOTAL CREDITO TRIBUTARIO 10.671,85 o 0,00 :

1-1-10-01-0000 OTRAS CUENTAS POR COBRAR

1-1-10-01-0001 Otras Cuentas por Cobrar 671,49 e 0,00 -
TOTAL OTRAS CUENTAS POR COBRAR 671,49 O 0,00 :

1-1-11-00-0000 OTROS ACTIVOS CORRIENTES

1-1-11-01-0000 DEPOSITOS EN GARANTIA

1-1-11-01-0002 Arriendo 0,00 - 0,00 -
TOTAL DEPOSITOS EN GARANTIA 0,00 . 0,00 :

1-1-11-02-0000 OTROS

1-1-11-02-0001 Cuentas por Liquidar 1.594,45 e 0,00 :
TOTAL OTROS 1.594,45 g 0,00 -

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 357.339,52 72,920 | 33411705 | 70,067

1-2-01-00-0000 ACTIVO FIJO

1-2-01-01-0000 COSTO DE ADQUISICION

1-2-01-01-0001 Muebles, Enseres y E 12.307,60 2512 1 1530760 | 2581

1-2-01-01-0002 Equipos de Computacion 8.410,00 L716 | ga1000 | 1,764

1-2-01-01-0004 Edificios 82.500,00 16835 | 5550000 | 17,301
TOTAL COSTO DE ADQUISICION 103.217,60 21063 | 10321760 | 21,646

1-2-01-02-0000 DEPRECIACION ACUMULADA

1-2-01-02-0004 Deprec. Acum.Edificio 658,43 (@) 658,43 | (0,138)

1-2-01-02-0001 Deprec.Acum.Muebles, -4.991,02 @.018) | 499102 | (1,047)

1-2-01-02-0002 Deprec.Acum.Eq.Computacion -1.031,25 (210 -1.031,25 (0,216)
TOTAL DEPRECIACION ACUMULADA -6.680,70 (1363) | 68070 | (1,401)

Variaciéon
Absoluta

3.170,72

3.170,72

56.592,60
16.352,10

72.944,70

260.860,99

260.860,99

-708,57

-708,57

-15.890,73
200.203,83
0,00

184.313,10

-143,65

-143,65

-19.671,85
0,00

-19.671,85

-671,49

-671,49

0,00

0,00

-1.594,45
-1.594,45

-23.222,47

0,00
0,00
0,00

0,00

0,00
0,00
0,00

0,00

Variaciéon
Relativa

21,14

21,14

2,44
10,93

-3,36

-0,77

-0,77

-1,00

-1,00

-1,00
0,00
0,00

11,60

-1,00

-1,00

-1,00
0,00

-1,00

-1,00

-1,00

0,00

0,00

-1,00
-1,00

-0,06

0,00
0,00
0,00

0,00

0,00
0,00
0,00

0,00
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TOTAL ACTIVO FIJO
1-3-00-00-0000 ACTIVO NO CORRIENTE
1-3-03-00-0000 PROPIEDAD INTELECTUAL, PATENTE
1-3-03-01-0001 Software Palmera
1-3-03-01-0002 Nombre y Marca GIMO

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE
1-4-00-00-0000 ACTIVOS A LARGO PLAZO
1-4-01-01-0000 ACCIONISTAS

1-4-01-01-0001 Oscar Sierra
1-4-01-01-0002 Dana Espin

TOTAL ACTIVO A LARGO PLAZO

TOTAL ACTIVOS

2-0-00-00-0000 PASIVO
2-1-00-00-0000 PASIVO CORRIENTE
2-1-01-02-0000 PRESTAMOS BANCARIOS

2-1-01-02-0001 Banco del Pacifico C

TOTAL PRESTAMOS BANCARIOS
2-1-02-00-0000 PROVEEDORES LOCALES

2-1-02-01-0001 Proveedores Locales

TOTAL PROVEEDORES LOCALES
2-1-03-01-0000 SUELDOS POR PAGAR

2-1-03-01-0001 Sueldos por Pagar

TOTAL SUELDOS POR PAGAR
2-1-03-02-0000 PROVISIONES SOCIALES POR

TOTAL PROVISIONES SOCIALES POR PAGAR
2-1-04-00-0000 IMPUESTOS POR PAGAR

2-1-04-01-0001 Impuestos por Pagar
2-1-04-01-0002 Retenciones en la Fuente
2-1-04-01-0003 Iva Cobrado

TOTAL IMPUESTOS POR PAGAR
2-1-06-00-0000 CUENTAS POR PAGAR A ACIONISTAS
2-1-06-01-0000 CUENTAS POR PAGAR A ACCIONISTAS

2-1-06-01-0001 Oscar Sierra
2-1-06-01-0002 Dana Espin

TOTAL CUENTAS POR PAGAR A ACCIONISTAS
2-1-07-00-0000 OTRAS CUENTAS POR PAGAR
2-1-07-01-0000 OTRAS CUENTAS POR PAGAR

2-1-07-01-0001 Caja Chica
2-1-07-01-0003 Otras Cuentas por Pagar

TOTAL OTRAS CUENTAS POR PAGAR
2-2-01-01-0000 PRESTAMOS BANCARIOS

2-2-01-01-0001 Banco del Pacifico

TOTAL PRESTAMOS BANCARIOS

TOTAL PASIVO CORRIENTE
2-3-01-00-0000 PASIVO DIFERIDO
2-3-01-01-0000 ANTICIPO CLIENTE

2-3-01-01-0001 Anticipo Cliente
TOTAL PASIVO DIFERIDO

TOTAL PASIVO

3-0-00-00-0000 PATRIMONIO
3-1-00-00-0000 CAPITAL
3-1-01-01-0001 Capital Suscrito y P

TOTAL CAPITAL SOCIAL

19,700

96.536,90 06.536,90 | 20,245
15.000,00 3061 | 1500000 | 3,146
15.000,00 3061 | 1500000 | 3146
30.000,00 6122 | 3000000 | 6,291

6.165,03 1258 | 16190850 | 3,397
0,00 3 0,00 -
6.165,03 1258 | 16190850 | 3,397
490.041,45 100,000 | 476 852,45 | 100,000
0,00 - 0,00 :
0,00 . 0,00 :
308.007,95 77,35 | 189.44536 | 62,45
308.007,95 77,35 | 189.44536 | 62,45
217,72 0,05 0,00 :
217,72 0,05 0,00 :
23.118,94 581 | 2884573 | 951
20.719,75 520 | 25792,11| 850
0,00 . 69275 | 0,23
0,00 - | 789099 | 260
20.719,75 520 | 3437585 | 11,33
26.280,32 6,60 | 35.030,62 | 11,55
5.500,00 1,38 | 1566430 | 516
31.780,32 798 | 5069492 | 16,71
150,19 0,04 0 .
0,00 - 0 :
150,19 0,04 0,00 .
14.231,00 3,57 0,00 -
14.231,00 3,57 0,00 :
398.225,87 100,00 | 303.361,86 | 100,00
0,00 - 0,00 -
0,00 - 0,00 :
308.225,87 100,00 | 303.361,86 | 100,00
800,00 0,87 800,00 | 0,46
800,00 0,87 800,00 | 0,46

0,00

0,00
0,00

0,00

10.033,47
0,00

10.033,47

-13.189,00

0,00

0,00

118.562,59

118.562,59

-217,72

-217,72
5.726,79

5.072,36
692,75
7.890,99

13.656,10

8.750,30
10.164,30

18.914,60

-150,19
0,00

-150,19

-14.231,00

-14.231,00
-94.864,01
0,00

0,00

-94.864,01

0,00

0,00

0,00

0,00
0,00

0,00

1,63
0,00

1,63

-0,03

0,00

0,00

-0,38

-0,38

-1,00

-1,00

0,25

0,24
0,00
0,00

0,66

0,33
1,85

0,60

-1,00
0,00

-1,00

-1,00

-1,00

-0,24

0,00

0,00

0,24

0,00

0,00
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3-1-01-02-0000 RESERVAS
3-1-01-02-0001 Reserva Legal 6.165,86 6,72 14.333,36 8,26 8.167,50 1,32
3-1-01-02-0002 Reserva Facultativa 18.467,68 20,11 18.467,68 | 10,64 0,00 0,00
3-1-01-02-0003 Reserva Capital 7.272,34 7,92 7.272,34 | 419 0,00 0,00
TOTAL RESERVAS 31.00588 | 34,75 40.07338 | 23,10 8.167,50 026
3-1-01-04-0000 RESULTADOS
3-1-01-04-0001 Superavit Ejercicio Anterior 15.296.41 16,66 15.296.41 8.82 0,00 0,00
3-1-01-04-0002 Superavit del Ejercicio 2011 43.813,29 4772 43.813,29 25,25 0,00 0,00
3-1-01-04-0003 Superavit del Ejercicio 2012 73.507,51 4237 73.507,51 0,00
TOTAL RESULTADOS 59.109,70 64,38 132.617,21 | 76,44 73.507,51 1,24
TOTAL PATRIMONIO 91.815,58 100,00 173.490,59 | 100,00 | 81.675,01 0,89
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 490.041.45 100% 47685245 [N 1315500 e

El activo corriente en el afio 2 sufre un crecimiento debido a que ciertas cuentas
experimentan cambios radicales como por ejemplo: Cta. Banco en el afio 1 era
negativo, en cambio en el afio 2 el saldo es positivo, ademas la cuenta Caja ha
tenido un aumento debido a los cobros en efectivo que se han realizado en el afio 2,
bajo correctas politicas y procedimientos que se implementaran en la empresa,
mientras que la cuenta por cobrar clientes baja significativamente, inventarios

aumenta al igual que el activo a largo plazo.

El pasivo corriente también ha decrecido porque la cuenta de proveedores es la que
experimenta la baja significativa, esto debido a las nuevas politicas de Compras,

ademas se han hecho muy buenos acuerdos con los proveedores.

El patrimonio sufre un cambio positivo porque las utilidades de afios anteriores no

han sido entregadas a los accionistas, ellos quisieron inyectar ese dinero a la

empresa.
[ ESTADO DE RESULTADOS ANALISIS VERTICAL Y HORIZONTAL
GIMO S.A.
CUENTAS ANO 1 % ANO 2 % Variacién ~ Variacién
Absoluta Relativa
VENTAS 956.012,89 100,00%  1.052.811,94 100,00%  96.799,05 0,10
VENTAS A CREDITO 582.536,00  60.93% 623.313,52  6520% 40.777,52 0,07
VENTAS AL CONTADO 373.476,89  39,07% 429.498,42  44,93% 56.021,53 0,15
COSTOS DE VENTA 503.279,22  52,64% 617.28543  64,57%  114.006,21 0,23
| uTiLIDAD BRUTA 452.733,67 _ 47.36% 43552651 4556% 1720716 -004 |
GASTOS DE ADMINISTRACION y VENTAS 328.289,76  34.34% 303.241,25 31,72%  .25048,51 -0,08
UTILIDAD OPERACIONAL 124.44391  13,02% 132.28526  13,84% 7.841,35 006 |
GASTOS FINANCIEROS 433818  0.45% 5.853,36  0.61% 1.515,18 0,35
| UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 120.105,73 _ 12.56% 126.431,90  13.22% 6.326,17 005 |
15% Participacion Trabajadores 18.015,86  1.88% 18.964,79  1,98% 948,93 0,05
Impuesto a la Renta 2552247  2,67% 25.792,11  2,70% 269,64 0,01
Provision Reserva legal 450396  047% 8.167,50  0.85% 3.663,54 0,81
UTILIDAD NETA 76.567,40  8:01% 81.675,01  854% 5.107,61 0,07
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Es importante sefialar que el ejercicio final en el afio 2 es mayor del que se obtuvo
en el afio anterior, debido especialmente a que los ingresos subieron y los gastos

administrativos y de ventas decrecieron porque actuaron eficientemente.
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Ratio de liquidez general o raz6n corriente

ANO 1
ATC. Corriente 357.339,52
Pasivo corriente 398.225,87
Por cada ddlar que debe, tiene 0,90 para pagar

ANO 1
Act. Corri - Inv. 341.448,79
Pasivo corriente 398.225,87
por cada délar a pago inmediato tiene $ 0,86 délares para pagar

ANO 1
Caja Banco (21.547,22)
Pasivo Corriente 398.225,87

por cada délar que debe, para pagar hoy cuenta con $ -0,05 délares para pagar

ANO 2
0,90 334.117,05 1,10
303.361,86

Por cada délar que debe, tiene 1,10 para pagar

Prueba acida

ANO 2
0,86 133.913,22 0,44
303.361,86

Por cada doélar a pago inmediato tiene $ 0,34 délares para pagar

Prueba defensiva

ANO 2

-0,05 54.568,20 0,18

303.361,86

por cada délar que debe, para pagar hoy cuenta con $ 0.18 délares para pagar

Ratio capital de trabajo

ANO 1
Act corrie - Pas corriente (40.886,35)

Con este resultado la empresa no cuenta con capacidad econdémica para responder
obligaciones

ANO 2
30.755,18

La empresa cuenta con capacidad econémica para responder obligaciones

liquidez de las cuentas por cobrar

ANO 1

cuentas x cobrar x d afio 122.474.160,00
ventas anuales ¢ 373.476,89

Las ctas. Por cobrar estan circulando 328 dias, tiempo que tarda en
convertirse en efectivo.

ANO 2
327,93 dias 28.564.204,46 66,51 dias
1,10 429.498,42 541

Las ctas. Por cobrar estan circulando 37 dias, tiempo que tarda en convertirse en
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ROTACION DE LAS CUENTAS POR COBRAR

ANO 1
Ventas anuales a crédito 582.536,00 1,71 veces

Cuentas por cobrar 340.206,00

las cuentas por cobrar rotan 1.71 veces por afio

Ratio rotacién de cartera (cuentas por cobrar)

Cuentas por cobrar promedio.*360 =dias

Ventas
360 = veces que rota al afio
dias

Podemos ver que la empresa recupera su cartera en 13,89 dias y rota 25,9 veces al afio.

Rotacion de los Inventarios

Inventario Promedio *360
Costo de Venta

Podemos decir que los Inventarios van al mercado cada 58 dias y rotan con una frecuencia de 6,2 veces al afio

Costo de Venta
Inventario Promedio

La rapidez con gue cambia el inventario en cuentas por cobrar por medio de las ventas es de 5,32 veces

ANO 2
623.313,52
79.345,01

las cuentas por cobrar rotan 7,86 veces por afio

ANO 2
14.622.308,23

1.052.811,94

360,00

13,89

ANO 2
36.052.580,13

617.285,43

360,00

58,41

617.285,43

115.992,65

7,86 veces

13,89 dias

25,9 VECES

58,41 DIAS

6,2 VECES

5,32 veces
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Periodo promedio de pago a proveedores

ANO 1 ANO 2
PERIODO PAGO A PROVEEDORES CTAS. x PAGAR (PROMEDIO) *360 34.408.172,75 181,63 dias
COMPRAS A PROVEEDORES 189.445,36
Rotacion Anual 360,00 1,98 VECES
181,63

Podemos decir que la empresa se tarda 181,63 dias en pagar a sus proveedores. Teniendo una rotacion de 1,98 veces en el afio

ROTACION DE CAJA'Y BANCOS

ANOS ANO 1 ANO 2
CAJA Y BANCOS x 360 (7.810.849,20) -8 DIAS 18.452.413,52 18 DIAS
VENTAS 956.012,89 1.052.811,94
Podemos decir que no contamos con liquidez para cubrir dias de ventas Podemos decir que contamos liquidez para cubrirl8 dias de ventas

Rotacién de Activos Totales

ANOS ANO 1 ANO 2
VENTAS 956.012,89 1,95 Veces 1.052.811,94 2,21 veces
ACTIVOS TOTALES 490.041,45 476.852,45
La empresa esta colocando entre sus clientes 1,95 veces el valor de la inversiéon La empresa esta colocando entre sus clientes 2,21 veces el valor de la
efectuada inversion efectuada
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Rotacion del Activo Fijo
ANOS ANO 1
VENTAS

956.012,89 9 Veces

ACTIVO FIJO 103.217,60

Es decir, estamos colocando en el mercado 9 veces el valor de lo invertido en activo fijo.

RENDIMIENTO SOBRE EL PATRIMONIO
ANOS ANO 1

UTILIDAD NETA 72.063,44 78%

T. CAPITAL O PATRIMONIO 91.815,58
Significa que por cada doélar de inversion se obtiene el 78% de rendimiento liquido fuera de gastos.

Rendimiento sobre la inversion

UTILIDAD NETA 72.063,44 14,71%

ACTIVO TOTAL 490.041,45
Por cada doélar de inversion en los activos se obtiene el 14,71% sobre la inversion

Utilidad activo
ANOS ANO 1

UT. ANTES DE INTERSES E IMPUESTOS 124.443,91 25,39%

ACTIVO 490.041,45

Por cada délar de inversién en los activos, La Empresa obtiene una utilidad del 25,39%

ANO 2

1.052.811,94 10 veces

103.217,60

Es decir, estamos colocando en el mercado 10 veces el valor de lo
invertido en activo fijo

ANO 2

73.507,51 42%

173.490,59

Significa que por cada délar de inversién se obtiene el 42% de
rendimiento liquido fuera de gastos

ANO 2

73.507,51 15,42%

476.852,45

Por cada délar de inversién en los activos se obtiene el 15,42% sobre la inversion

ANO 2

132.285,26 27,74%

476.852,45

Por cada délar de inversién en los activos, La Empresa obtiene
una utilidad del 27,74%
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Utilidad ventas
ANOS ANO 1

UT. ANTES DE INTERSES E IMPUESTOS 124.443,91 13,02%

ventas 956.012,89

Por cada délar de ventas se ha obtenido una utilidad de 13,02%

Margen bruto y neto de utilidad

ANOS ANO 1
margen bruto
VENTAS - COSTOS DE VENTAS 452.733,67 47,36%
ventas 956.012,89

Hemos obtenido una utilidad sobre los bienes o servicios vendidos del 47,36%

Utilidad neta 72.063,44 7,54%

ventas 956.012,89

Por cada délar vendido se obtuvo una utilidad neta del 7,54%

ANO 2

132.285,26 12,56%

1.052.811,94

Por cada délar de ventas se a obtenido una utilidad de 12,56%

ANO 2

435.526,51 41,37%

1.052.811,94

Hemos obtenido una utilidad sobre los bienes o servicios vendidos
del 41.37%

73.507,51 6,98%

1.052.811,94

Por cada délar vendido se obtuvo una utilidad neta del 6,98%
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5.7.3 IMPACTO

Podemos decir que esta investigacion tendré los siguientes impactos:

Socio-Economico

En lo concerniente al elemento socioecondmico de este proyecto, podemos decir
que genera un impacto positivo, considerando que la inversion a realizarse no sera
muy alta en comparacion con los beneficios que traera, tanto a los clientes como al
personal que labora en la empresa, al entregar un excelente servicio.

En el &mbito Social la empresa recicla los equipos, los repara para luego donarlos a

escuelas de bajos recursos econémicos, como parte de su labor social.

Cientifico

Podemos decir que esta investigacion traera consigo un aporte importante en el
avance tecnoldgico, al aportar una mejora en sus controles Internos los mismos que
se veran reflejados en el avance tecnolégico del software que comercializa la
empresa, ademas de las herramientas de Ultima generacion que se utilizaran para la

mejor atencion de los clientes.

Ambiental

Durante el desarrollo de los servicios que se entregan, se pueden presentar
diferentes tipos de riesgo, pero uno de los que puede causar mayores
consecuencias en los consumidores es el de tipo biologico.

Los riesgos biolégicos son ocasionados al desechar partes del Hardware que se
repara, es por este motivo que se requiere especial cuidado en su manipulacion y
conservacion a fin de evitar dafio al medioambiente si se desecha
irresponsablemente.

Por todo lo antes descrito, es importante manifestar que todo nuestro personal es
responsable de recolectar, almacenar todo desecho tecnolédgico, para que este sea

reciclado por una empresa encargada de este tipo de desecho.
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5.7.4 CRONOGRAMA

Cuadro # 24. Cronograma de la Propuesta

DURACION
NOMBRE DE TAREA ler. MES 2do. MES 3er. MES
lera | 2da |3era |4ta. |5ta. |6ta. |7ma [8va. [9na | 10ma | 11lva | 12va.

Sem.

. | Sem.

Sem.

.| Sem. | Sem.

Reconocimiento de la Empresa

Requerimiento de Documentacion

observacion de documentacion

analisis de informacion

Toma de informacién departamental

Realizacion de Encuesta

Tabulacion de la encuesta

Diagnostico de la situacion
departamental

Creacion de Politicas

Creacion de Manual de Procedimientos

Reconstruccién de Organigrama

Implementacion de Politicas y
Procedimientos

Analisis de estados financieros y ratios
de la empresa

conclusiones y entrega de informe a la
Junta de Accionistas

Responsables: Gina Mora Espin y Margarita Mora Espin
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5.7.5 LINEAMIENTO PARA EVALUAR LA PROPUESTA.

Con la ejecucion de nuestra propuesta los ingresos de la empresa van a mejorar en
un 10%. Mejorando las cobranzas tendremos una mayor liquidez, bajando los
gastos mejoraremos la utilidad, logrando eficiencia y eficacia en los diferentes

departamentos de la empresa.
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ANEXO No. 1

NOMINA DE EMPLEADOS

NOMINA DE EMPLEADOS GIMO S.A.

4 Horas | Aporte Fondo de IECE
Cargo Sueldo Extras | patronal | 13ero 14to | Reserva | Vacaciones [ secap |RET.IMP|  TOTAL

1 |Gerente General $ 1.000,00($ - |$ 11150|$ 8333 (% 2433|$ 8333|$ 4167|$ 10,00 $ 133417
2 |Gerente Administrativo Financiero | $ 1.000,00 $ 11150 ($ 8333 [$ 2433 |$ 8333($ 4167|$ 10,00 $ 133417
3 |Asistente Administrativo $ 350,00 $ 3903[$ 2917($ 2433 (% 2917($ 1458|$ 350 $ 482,78
4 |Contador $ 800,00 $ 8920(% 6667 (% 2433|$ 6667($ 3333|$ 800 $ 107220
5 [Mensajero $ 292,00 $ 3256(% 2433($ 2433 (8 2433($ 1217|$ 2,92 $ 406,80
6 (Bodeguero $ 300,00 $ 3345[% 2500($ 2433 (% 2500($ 1250 |$ 3,00 $ 417,28
7 |Gerente de Senicio Tecnico $ 1.000,00 $ 11150 ($ 8333 (% 2433 (% 8333($ 41,67|$ 10,00 $ 133417
8  |Coordinador $ 400,00 $ 4460|9% 3333|$ 2433 (% 3333|$ 1667 (% 4,00 $ 54827
9 |Jefe de Tecnicos $ 700,00 $ 7805(% 5833[$ 2433 (% 5833($ 2917($ 7,00 $ 94122
10 [Tecnicos $ 500,00 $ 5575(8% 4167 (% 2433 (% 4167($ 2083|$ 5,00 $ 67925
11 |Gerente de Sistemas $ 1.000,00 $ 11150|9$ 8333 |$ 2433 ($ 8333|$ 4167 (% 10,00 $ 133417
12 |Programador $ 700,00 $ 7805(% 5833[$ 2433($ 5833($ 2917($ 7,00 $ 94122
13 |Soporte $ 450,00 $ 5018(% 3750 (% 2433($ 3750($ 1875($ 4,50 $ 61376
14 |Gerente Comercial $ 1.000,00 $ 11150 ($ 8333 [$ 2433 |$ 8333($  41,67|$ 10,00 $ 133417
15 |Asesor Comercial $ 550,00 $ 6133[9$ 4583 (% 2433 (% 4583($ 2292{$ 550 $ 14474
$10.042,00 $ - $1.11968 $836,83 $36500 $ 836,83 $ 41842 $100,42 I
beneficios sociales 13436,196 10042 4380 10042 5021 1205,04 44126,236

177



ANEXO No. 2
FORMATO DE ENCUESTA A PERSONAL DE LA EMPRESA

Esta encuesta tiene la finalidad de obtener informacién, acerca del funcionamiento del
departamento de crédito y cobranzas.

Se solicita que lainformacion sea veras, no marcar mas de una respuesta, no hacer
manchones.

Duraciéon de la encuesta: 5 minutos.

Masculino: |:| Femenino: |:|

Nivel Académico:
Area de trabajo:

1.- ¢Con que frecuencia se hacen revisiones de control interno en el

departamento de Crédito y Cobranzas?
Siempre [ ] Unavezalafio [ ]  Trimestral [ ] Nunca [ ]

2.- ¢Con que frecuencia son revisadas las politicas en el departamento de

crédito y cobranzas?

Una vez al afio |:| Dos veces al afio |:| Tres veces al afio |:|

Nunca I:I

3.- ¢Con que frecuencia considera usted que se debe hacer el debido

seguimiento a la cuenta de clientes?

Mensual [ |  Trimestral [ | Semestral[ |  Anual [ ]

4.- ;Cree usted gque lainformacion de la cartera es ingresada oportunamente y

sus datos son reales?

Siempre |:| A veces I:l Regularmente I:l Nunca I:l
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5.- ¢con que frecuencia usted cree se debe actualizar la documentacion

presentada por los clientes para acceder a un crédito?

Unavezalafio | | Dosvecesalafio [ | Tresvecesalafio[ | Nunca| |

6.- ¢, Cuales son los lapsos de tiempo que usted cree que deban tener los

clientes para cancelar las deudas contraidas con la empresa?
30 dias
60 dias
90 dias

120 dias

InEREnE

7.- ¢Qué procedimientos existen en el departamento de crédito y cobranzas

para la recuperacién de las cuentas por cobrar?
Cierre del Crédito
Cobranza judicial

Hacer efectivas las garantias

HpEnEnE

Ninguna de las Anteriores

8.- ¢,Con qué frecuencia el personal es capacitado en las areas que labora?

Trimestralmente[ | Semestralmente|[ | Unavez al afio[ ] Nunca 1]
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9.- ¢Cuantas veces al afio se revisan los estados financieros y las razones

financieras?

Mensualmente[ | Trimestralmente [ | Semestralmente| | Anualmente | |

10- ¢Cree usted que se esta cumpliendo con las politicas de crédito en la

empresa?

De acuerdo [ ]

A veces |:|
Nunca [ ]
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ANEXO No.3

FORMATO DE ENCUESTA A CLIENTES.

Esta encuesta tiene la finalidad de obtener informacion, acerca del
funcionamiento del departamento de crédito y cobranzas y la situacion
econdmica actual de nuestros clientes.

Se solicita que la informacién sea veras, no marcar mas de una respuesta, no
hacer manchones.

Duracién de la encuesta: 5 minutos.

Masculino: |:| Femenino: |:|

Nombre de la empresa:

Nombre del Contacto:

1.- ¢Como calificaria el servicio que le brinda la empresa GIMO S.A.?

Excelente
Muy bueno
Bueno

Malo

HANRERE

2.- (El servicio de Cobros es?

Excelente

Medianamente bueno

HRENE

Malo
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3.- ¢Qué propiedades posee, que puedan ser garantia para un acceder aun
crédito?

Edificios-casas [ ]
Autos [ ]
Terrenos [ ]
Otros [ ]

4.- ¢ Posee cuenta corriente? ¢Cuantas cifras maneja?

Cuatro cifras bajas
Cuatro cifras medias

Cuatro cifras altas

HREREER

Cinco cifras bajas

5.- ¢ Cuantos dias de crédito cree usted que deberia tener?

30 dias
60 dias
90 dias

120 dias

HRINERE
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ANEXO No. 4

CRONOGRAMA DE CAPACITACION DEL PERSONAL EMPRESA GIMO S.A.

FECHA ENTIDAD DESCRIPCION TIPO HORARIOS
2012 CENTRO DE NIIF PARA PYMES CURSO 08:30 — 20:30
DESARROLLO LUNES Y
JUEVES
2012 CAMARA DE ESTRELLAS EN SEMINARIO | 08:00-20:00
COMERCIO SERVICIO AL
CLIENTE
MAINT CIA. LTDA. CERTIFICACION CURSO 3 MESES
2012 MICROSOFT 070-
640
2012 MEGA TELCON S.A. CERTIFICACION CURSO 2 MESES
LINUX
2012 CASA DEL CABLE CABLEADO CURSO 2 MESES
S.A.
2012 ESPOL TECH EP ESPECIALISTA EN CURSO 3 MESES
REDES
INHALAMBRICAS
2012 CAMARA DE AUTOESTIMA'Y CURSO 7 DIAS
COMERCIO EXCELENCIA
2012 MAINT CIA. LTDA. CONFIGURATION CURSO 2 MESES
AND
TROBLESHOOTING
2012 CAMARA DE E-COMMERCE SEMINARIO | 09:00-16:00
COMERCIO
2012 CAPIG VENTAS CURSO 09:00-16:30
EFECTIVAS SABADO Y
DOMINGO
2012 IDEG MARKETING EN SEMINARIO | 09:00-18:30
EPOCAS DE CRISIS
2012 HANSEN-HOLM FLUJO DE SEMINARIO | 08:00-20:00
EFECTIVO
2012 JCI. S.A. ELESTRICIDAD CURSO 1 SEMANA
2012 ESPOL TECH EP ESCUELA DE CURSO 1 MES
COBRANZAS
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ANEXO No. 5
NECESIDAD TECNOLOGICA GIMO S.A.

La empresa para poder atender con mayor eficiencia y eficacia a sus clientes ha tomado la
decision de herramientas tecnolégicas, las mismas que se detallan a continuacion:

DETALLE PRESUPUESTO
TABLETS $3000.00
SERVIDOR $2500.00
CELULARES $800.00
RELOJ BIOMETRICO $1500.00
LAPTOPS $4800.00
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