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RESUMEN

Alvisimén, es una empresa dedicada a elaborar productos trabajados en aluminio,
vidrio, hierro y madera principalmente, por medio de su actividad brinda trabajo a los

vecinos de la localidad donde desempefia su funcionamiento.

Esta empresa, produce articulos como ventanas, puertas anaqueles, vitrinas y demas
relacionados a su actividad, la mayoria de ellos son hechos a medida sobre pedidos

de sus clientes.

Esta empresa maneja gran parte de sus ventas a crédito, y la carente experticia al
otorgar los créditos y gestionar los mismos, ademas de la deficiente cobranza, ha
hecho que su recuperacion de cartera se torne dificil, especialmente porque es una
entidad que tiene poco tiempo en el mercado y le falta de experiencia al analizar sus

concesiones.

Por este motivo se propone la utilizacién de un Disefio de Control de Cartera, mismo
gue contendrd politicas y procedimientos que ayudaran a recuperar los créditos, al
aumento en sus flujos de efectivo, de tal forma se mejorara su liquidez y asi la empresa
hara frente de una mejor forma a los compromisos con sus proveedores y otras

fuentes de financiamiento, ademas generara réditos para los inversores.

La observacion y recolecciéon de informacion seran la base para desarrollar el disefio
del sistema de control de cartera, aplicando metodologias de analisis y descriptiva por
medio de ellas se realizaran manuales y politicas de concesién de créditos ademas
de delinear los procesos inmersos en las asignaciones crediticias y en recuperacion

de cartera del negocio.

Palabras Clave: Control de Cartera, Politicas, Procedimientos, Crédito,

Recuperacion.
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ABSTRACT

Alvisimén, is a company located in the Canton Simon Bolivar province of Guayas,
dedicated to develop products worked in aluminum, glass, iron and wood primarily
through its activity provides work to the neighbors of the town where it plays its
operation.

This company produces items such as windows, doors shelves, showcases and others
related to its activity, the majority of them are made to measure on orders of their
customers. This company manages a large part of their sales on credit, and lacking
expertise in providing the credits and manage the same, in addition to the poor
collection, has made its portfolio recovery becomes difficult, especially because it is an
entity that has little time in the market and you lack experience in analysing their

concessions.

It is for this reason it is proposed the use of a Control Design Portfolio, same that will
contain policies and procedures that help to recover the loans, to an increase in their
cash flows, in such a way will improve its liquidity and so the company will face of a
better way to commitments with its suppliers and other sources of funding, in addition

to generate returns to investors.

The observation and collection of information will be the basis for the development of
the control system design portfolio, applying methodologies for analysis and
descriptive by means of them were conducted manuals and policies for granting loans
in addition to delineate the processes involved in the credit allocations and in portfolio

recovery of the business.

Key words: Control of portfolio, Politics, Procedures, credit, recovery
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INTRODUCCION

Las pequefias empresas que se dedican a vender sus productos a crédito en el
Ecuador, tienen un duro camino para crecer y salir adelante, especialmente si les hace
falta trazar de forma clara los objetivos que desean alcanzar y que pasos van a trazar
para lograrlo, dentro del caso de estudio que se expone en el presente proyecto se
determinara la mejor manera de ejecutar politicas y gestionar los procesos que
faciliten la asignacion acertada de los medios de financiamiento a los clientes, y
también la recaudacion de cuentas pendientes de cobro.

Por ese motivo se propone el Disefio de un Sistema de Control de Cartera, para el
taller Alvisimén, mismo que ayudara a incrementar la liquidez de la empresa de tal
manera que se cumplan con los compromisos ante proveedores y otros fuentes de
financiamiento, ademas de aumentar las futuras utilidades del negocio, mediante el
analisis acertado de la concesién crediticia y la atinada gestion en la recuperacion de
la cartera de la entidad

La forma en que lograremos establecer las necesidades de la empresa Alvisimén,
misma que se dedica a la produccion de ventanas, puertas, anaqueles, armarios y
demas relacionados en materiales de aluminio, vidrio, madera y hierro, sera mediante
el andlisis y la descripcion de politicas y procesos que estan inmersos en las
actividades que se desarrollan diariamente en el negocio, siendo el area de
movimiento de la cartera, concesién de créditos y recaudaciéon de los valores
pendientes de cobro, en los que se involucra el disefio de control de cartera.

Por medio la observacion y la entrevista con propietarios y capital humano que labora
en el area de estudio se podran identificar o restructurar los lineamientos de concesion
para gestionar los montos, plazos, cuotas y el tiempo de recuperacion del crédito,
también se determinaran las fechas de las llamadas relacionadas a la recuperacion
de la inversion.

Se describiran también los procesos de recaudacion y autorizaciones crediticias
determinando las funciones y obligaciones del personal relacionado con el area de

andlisis crediticio y recuperacion de cartera.



CAPITULO |

1. CONTEXTO DEL PROBLEMA.

1.1 Planteamiento del Problema.

La empresa “ALVISIMON” Cia. Ltda, esta ubicada en la Cabecera Cantonal de Simén
Bolivar, Provincia del Guayas, en la calle Monsefior Carlos Bravo 416 y 24 de Mayo,
iniciando sus actividades econémicas en el afio 2012, dedicandose a la produccion y
comercializacidon de puertas, ventanas, cortinas de bafio, anaqueles, closets y demas
relacionados, la mayoria de los articulos son elaborados sobre medida y bajo pedido

en materiales de aluminio, vidrio, maderay hierro.

Su principal mercado esta constituido por la poblacion del Cantén Simén Bolivar, la
empresa nacio bajo la idea de que los talleres de este tipo no dan crédito por trabajos
de esta categoria, pues para adquirir una o varias ventanas o0 puertas para su casa
cuesta mucho esfuerzo reunir el dinero para comprar el producto de contado, es aqui
donde interviene la entidad ALVISIMON, que es creada para brindar la opcién de
crédito al cliente calificado, para satisfacer su necesidad de adquirir nuestros

productos por medio de financiamiento al solicitante que no lo pueda hacer al contado.

La inexperiencia en la direccion de la empresa aumenta el riesgo inherente y por ende
la concesion de los créditos mal otorgados hace que baje la recuperacion de cartera.
Ademas la deficiente aplicacion de politicas y procedimientos de las personas
encargadas de la gestién y manejo de la entidad y de las areas relacionadas al crédito

y la recaudacién hacen ain mas complicada la situacion.
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Esta pequeiia empresa que tiene aspiraciones de crecimiento, se compromete desde
ya a incrementar su efectividad, y por medio del disefio de un sistema de control y asi
disminuir su cartera, ya que el pago a sus proveedores es solventado por medio de su

flujo de efectivo, por tal motivo es necesario aumentar su liquidez.

Las empresas ecuatorianas, deben tener bien definidas sus politicas generales y
departamentales, partiendo de éste planteamiento se debe considerar el profundo
impacto que tiene en la organizacion el disefio de esta normatividad y lineamientos en
relacion a la ejecucion de cada proceso, mismos al cumplirse apropiadamente nos

llevan a la consecucién de los objetivos.

Actualmente la empresa de manufactura y comercializacion ALVISIMON presenta
unabajarecuperacion de la cartera por una Deficiente Concesion del Crédito, por
la Falta de Control de Cartera ademas de una Insuficiente gestién de la cobranza,
factores que inciden directamente en la disminucion de la liquidez, afectando el
pago de proveedores y otras fuentes de financiamiento de la empresa, ademas
de mermar las futuras Utilidades del Negocio. (ANEXO #1).

1.2 Delimitacion.

1.2.1 Espacial.

El desarrollo del presente estudio se limitara al disefio de un sistema de control de la
cartera de la empresa ALVISIMON, ubicada en la Provincia del Guayas, Canton
Simon Bolivar, Cabecera Cantonal del mismo nombre, Ciudadela Las Malvinas,
Calle Monsefior Carlos Bravo, Niumero de Local 416. (ANEXO #2)

1.2.2 Temporal.

El presente caso de estudio se realizara en base a la informacion de los meses de
abril a septiembre del 2016, del taller ALVISIMON. (ANEXO #3)
1.2.3 Académica.

Para la realizacion del estudio del caso préactico desarrollado en la empresa Alvisimén
Cia. Ltda., en el area de concesion de crédito y recaudacion, luego de la posterior
revision de politicas y procedimientos internos relacionados con la gestion crediticia,

después de dar seguimiento a la actual situacion de la entidad se propondra el disefio



de un sistema de control de cartera para que de esta forma se recuperen los ingresos

de flujos de efectivo y por ende la liquidez del negocio.

1.3 Formulacion del problema
¢, Como influye el desarrollo de un Sistema de Control de Cartera, en la Empresa
ALVISIMON?

1.4 Objetivos.
1.4.1 Objetivo General

e Disefar un Sistema de Control de Cartera, para el Taller “Alvisimoén” Cia.
Ltda.

1.4.2 Objetivos Especificos
e Diagnosticar Politicas y Procesos actuales del Control de Cartera del Taller
“Alvisimoén”.
e Proponer Politicas para la Concesién y Recuperacion de Cartera del Taller
“Alvisimoén”.

e Definir Procesos y Funciones para el Control de Cartera del Taller “Alvisimén”.

1.5 Variables.

1.5.1 Variables Dependientes.

Concesion de Créditos, Recaudaciéon de la Cartera, Liquidez.
1.5.2 Variable Independiente.

Sistema de Control de Cartera.



CAPITULO Il

2. MARCO TEORICO Y REFERENCIAL.

2.1 Antecedentes.

El nacimiento del crédito es el resultado que se desprende al utilizar la moneda como
medio de cambio en la adquisicion de bienes o servicios desde que surgieron las
primeras civilizaciones. En tiempos remotos en Grecia en la ciudad Atenas se utilizo
medios de cambio como son las monedas de una manera creciente, siendo en estas
localidades donde por el siglo V, A. C. se da origen a las primeras oficinas bancarias,
gue desempefiaban funciones de intercambio de monedas o préstamos de dinero.

Como expresa en su obra Lahoud Daniel, 2012, “El origen del dinero (que debe
distinguirse del subgénero de las monedas acufiadas) es, como hemos visto, del todo
natural y por consiguiente, sélo en muy contados casos puede atribuirse a influencias

legislativas”.

El crecimiento de la poblacion, la revolucion industrial, la economia hacen que el
hombre por naturaleza luche para mejorar su entorno y quiera cada vez mas
comodidad, incluso y a pesar de no poder obtener ciertos productos, porque los
sueldos no le son suficientes para comprar lo que necesita al contado (dinero o medio
fisico presente), nace el ingenio y la aplicacion de nuevas formas de conseguir lo que
se desea mediante la disposicibn de convenios de pago, asi las actividades

econdmicas toman un nuevo cauce.



Una de estas manifestaciones la encontramos en las teorias del intercambio de

bienes, donde se desarrollan propuestas mostrando tres simples elementos.

Uno de estos tres elementos que se relacionan directamente con la actividad
crediticia, lo presenta el autor Merino Jorge Bueso, 2015, éste nos dice, “ b) Crédito:
un bien econdémico (presente) es entregado a cambio de una promesa’(MERINO,
2015).

2.2 Conceptos y Definiciones.

Concepto de Crédito.

La palabra crédito involucra confianza, misma que se convierte en una de las partes
fundamentales al otorgar financiamiento, y digo una de la partes por que la otra se
basa en los medios que la persona que lo solicita tenga o posea para cubrir esa
promesa de pago en un tiempo, plazo, y monto determinado, se debe considerar que
todo esto comprende un riesgo y el que lo corre es el que facilita los medios para que

solicitante obtenga el crédito.

Es importante que se concedan los crédito para mejorar la calidad de vida, este
financiamiento de dinero, bienes o servicios ayuda al individuo a lograr los objetivos
propuestos, pero ante la obtencion de estos se debe de ser responsable en los pagos

fraccionados de lo que se esta consumiendo.

CUOTA FIJA, PLAZO,
TIEMPO, MONTO,
CREDITO.

DEUDOR

COMPROMISO

ACREEDOR DE CONFIANZA

AUTORIZACION BURO,
PAGARE, INTERESES,
CUOTA, MONTO.

Figura 2: Personas que Intervienen en el Crédito
Elaborado por: Vanessa Moran Ramirez.



Concesion de Crédito.

Es la accion de otorgar un financiamiento al solicitante, dependiendo del total del
crédito a conceder se analizara previamente la utilizacion del mismo, con la finalidad

de obtener el mayor grado de certeza en la retribucion del crédito.

Para la concesion del Crédito se formaliza un convenio escrito, entre el acreedor y el
deudor, en el contrato se definen las clausulas que determinaran el mismo, el monto,

plazo, tiempo, cuota, interés entre otras.
Analisis Crediticio.

Consiste en el estudio previo sobre si se otorga o no el crédito al solicitante, para que
el analisis obtenga resultados positivos para el usuario, se debe de cumplir diferentes

atributos que faciliten la aceptacion de la solicitud de financiamiento.
Al realizar el andlisis se debe de considerar los siguientes aspectos.

e El porcentaje maximo aconsejable de endeudamiento, que se situa entre el 35-
40%, segun expertos en finanzas.

e El nivel de ingresos totales del solicitante.

e Area profesional, obrera, artesanal, agricola, o afines en la que se desempefia.

e Antigledad laboral.

e Verificacidon de ubicacion Geografica y domiciliaria del solicitante.

e Aval, Garantias (dependiendo del crédito a conceder)

e Permanenciay calificacion idonea en Buro de Crédito (Equifax).

e Cargas familiares y demas ingresos de la unidad familiar (sujeto a total de
crédito solicitado).

e Referencia Comercial (en ciertos casos).

e Aceptacion de Politicas y Procedimientos aplicables por la empresa cefiidos al

contrato de solicitud de crédito.
Ventajas en la Concesién del Crédito

La asignacion crediticia es importante para el desarrollo econémico de las naciones,

pero se debe tener en cuenta las siguientes caracteristicas.



e Amplia en el porcentaje de las ventas.

e Aumenta la oferta y la demanda.

e Dinamiza la produccion.

¢ Incrementa el trabajo.

e Aumenta el consumo de bienes y servicios.

¢ Intensifica la inversion de capitales.

e Apertura de nuevos modelos de negocios.

e |dentificacion de nichos de mercado inexplorados.

e Aplicacion de herramientas (software) para control crediticio.

e Adquisicién, capacitacion y manejo de tecnologias de punta para gestionar
creditos.

e Afiliacion a Sistemas de Buro de Crédito para gestion de la cartera (Equifax).

e Mejora la calidad de vida de las personas.

e Provision de cuentas incobrables.

e Aumento Futuro de Utilidades.
Desventajas en la Concesion del Crédito

Aqui se destaca el nivel de incertidumbre en relacion a la recaudacion de los créditos

concedidos.

e Aumento del nivel de morosidad.

e Falta de compromiso en al pago de las cuotas por parte del solicitante.

e Negacion al reconocimiento de los acuerdos firmados sobre la concesién
crediticia.

e Lenta recuperacion de la inversion del capital (en casos de estancamiento en
la recaudacion de los créditos).

e Insatisfactorio desempefio laboral del personal (experiencia, cualidades,
aptitudes).

e Riesgo Inherente.

e Deficiente gestion de la cobranza.

¢ Nula accesibilidad a sistemas de control de cartera Buro de Crédito (Equifax).

e Cartera vencida (atraso en las cuotas pendientes de cobro).



Cartera Castigada (incobrabilidad).

Recursos Legales (contingencias).

CLASIFICACION DEL CREDITO

Existen diversas clasificaciones y sub-clasificaciones en referencia al crédito, para

cuestiones de nuestro caso de estudio presentaremos la siguiente:

Clasificacion segun su Uso.

1)

2)

3)

4)

5)

De inversidn.- Este tipo de créditos contienen operaciones de largo y mediano
plazos generalmente estan direccionados a la compra de infraestructura,
equipos, maquinarias y demas vinculados a la explotacién. Financiamientos de
este tipo son otorgados mayormente por entidades financieras, pues son
proyectos destinados a la ampliacion de empresas industriales, inversion y
produccion.(DEL VALLE, 2005).

De bancos.- Su principal propésito en financiar la productividad, el comercio,
ademas de fomentar la eficiente promocion y logistica de bienes y servicios,
incentiva la elaboracién de productos y la prestacién de servicios, la utilizacion
de este tipo de créditos esta cefida a los lineamientos de uso de los elementos
crediticios que el banco ofrece, entre los que se destacan los servicios y
actividades financieras destinados a los usuarios.(DEL VALLE, 2005).

Entre Comerciantes.- Esta expresamente vinculado en la actividad econémica
en estos créditos se evidencian las transacciones y operaciones relacionadas
con el inventario, las actividades y giro del negocio ademas del movimiento y
traspaso del dinero, entre el que oferta y demanda el bien o servicio
requerido.(DEL VALLE, 2005).

Al Consumidor.- Es en este tipo de créditos se enmarca nuestro estudio, es
aguel que se otorga al solicitante donde lo que se entrega es un bien o servicio,
a cambio de un compromiso de pago que es adquirido por el solicitante y que
la empresa lo recaudara en el tiempo y plazos pactados con el cliente, este
crédito podria estar sujeto a cobranza de gastos por su recuperacion e
intereses.(DEL VALLE, 2005).

Documentario o al comercio exterior.- Es un crédito que se desarrolla entre

ofertantes y demandantes, donde intervienen el pais que compra, quien toma
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la figura de importador y el pais que vende se convierte en exportador, esta
actividad comercial entre ambos se lleva a cabo debido a la necesidad de los
recursos que un pais tiene y que otro no, los créditos documentarios
generalmente son en relacion a mercaderias, es donde se obliga a documentar
el pago que el adquiriente debe hacer al vendedor del bien segun el sistema de
transferencia de bienes pactados en los convenios internacionales.(DEL
VALLE, 2005).

Las 6 C’s del Crédito.

Las empresas comerciales conceden créditos para el consumo de bienes y
servicios porgue esa es precisamente su actividad econémica es asi como
invierten su capital, para obtener beneficios futuros, la finalidad de otorgar un
financiamiento es entregarle el bien o el servicio al cliente que pueda pagar el
producto o la prestacion apegandose a los convenios previamente pactados.
Todo parte del analisis, se estudia si es o0 no factible la venta del bien con la
ayuda de las C’s del Crédito, estas si son bien aplicadas juegan un papel muy
importante para determinar el riesgo en la asignacion crediticia.

Caracter.- Como manifiesta en su trabajo de investigacion, Del Valle (2005) Es
un analisis que parte de lo subjetivo donde el concesionario cree y confia que
el solicitante pagara la deuda contraida con la entidad. Intervienen los
antecedentes, historial crediticio, afiliacion a seguros social y aportaciones,
experiencia laboral, el estudio nace no solamente de la capacidad de pago del
cliente sino de la predisposicion de cubrir el crédito.

“Creer y Confiar”, éste aspecto dentro del caracter es una parte fundamental
en la evaluacion financiera, es por medio de ella que el solicitante transmite
seguridad al prestamista, o que proyecta el prestatario muchas veces abre o
cierra las puertas de una negociacion. La reputacion, formalidad, su
antecedente de crédito, lo que relejan los estados financieros del negocio,
seguros para contingencias, la solidez de las relaciones interbancarias,
garantias y avales de crédito, todo esto crea confianza, en el caso de que el
cliente sea empresario. Si el solicitante a evaluar es para un crédito de consumo

las bases de analisis son las mismas pero aplicables al caso correspondiente.
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Se mide también la estabilidad del solicitante, en caso de créditos de consumo
si acaso el cliente es una persona en relacion de dependencia, se observa
ademas la permanencia en el trabajo o en la vivienda, esto ayuda a determinar
la constancia del solicitante en su empleo y el porcentaje de riesgo al que se
enfrenta la entidad que otorgara el crédito.
Capacidad. Se mide el nivel de suficiencia que tiene la entidad o la persona
solicitante para afrontar los pagos, entre los factores a considerar tenemos:

a) la generacion de flujos de efectivo que relacionan los ingresos contra

los gastos en un tiempo determinado.

b) Evaluacién sobre la gestidon crediticia y pagos puntuales asequibles

por medio de calificaciones en buros de crédito.

c) Fuentes de financiamiento contingentes, aseguramiento de los

créditos, bienes de propiedad del cliente, seguros adquiridos, entre otros

gue permitan hacer frente a los créditos.(DEL VALLE, 2005)
Capital.- En 2005, Del Valle sefala que el propietario de la entidad debe invertir
dinero propio en su negocio es la base para que las entidades financieras
otorguen un crédito, no existe un monto estipulado de porcentaje de aportacion
personal de capital que el inversor debe hacer, antes de ser catalogado como
candidato para otorgar un crédito, aunque los financiadores prefieren encontrar
al menos un 25% de capital propio de la empresa, los prestamistas no suelen
financiar el 100% de la inversién en una organizacion, ademas en la mayoria
de los casos se establecera que el propietario firme documentacién que avale
personalmente con sus propiedades el crédito que se entrega a la compaiiia.
Colateral.- Esto hace relacion a los préstamos a entidades, nos dice que los
activos como Propiedad Planta y Equipo y Activos Corrientes, entre otros se
pueden vender para cubrir los préstamos adquiridos, todos estos son fuentes
secundarias de pagos y reembolsos para las entidades financieras (DEL VALLE,
2005).
Condiciones.-Aqui se analizan todos los agentes externos factores internos,
la politica, cultura, sociedad, economia del pais, la situacion actual de la
industria entre otros aspectos, si la compafiia se plantea utilizar el préstamo en

ampliar su mercado o en Activos Fijos, aumentan las probabilidades de
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concesion del crédito, en las condiciones se toma en consideracion, la
competencia, el mercado al que se proyecta la inversion, las preferencias de
consumo, contrato con proveedores, la fidelidad de los clientes, todos estos
aspectos influyen en el crecimiento de las organizaciones.

6. Cobertura.- Hace relacion a los seguros con los que debe de contar la entidad
solicitante para hacer frente a las contingencias que pudieran presentarse
como pérdidas por desastres naturales, robos, incendios, cierre imprevisto del
negocio, pleitos legales, desacuerdo entre accionistas, entre otros, el hecho de
contar con un seguro de cobertura total o parcial en casa caso segun la
situacion analizar da la impresién de una correcta gestion de la direccion y
gerencia de la entidad, la adquisicion de seguros para eventualidades son
instrumentos relevantes en la toma de decisiones sobre la concesiéon del

préstamo.
Relevancia de las 6 C’s del Crédito.

Profundizando en este contexto es imprescindible considerar todos los elementos
implicitos en el analisis crediticio, aqui se relacionan directamente las 6 C’s del crédito,
aungue con todo y su activa participacion y aportacion contextual en el estudio
crediticio, por mucho que el analista se afane es casi imposible tener una certeza

absoluta que se reembolsaran todos los valores concedidos al prestatario.

Aunque el solicitante cumpla las condiciones y se apegue satisfactoriamente a los
instrumentos utilizados para la evaluacion de la solicitud de financiamiento, el riesgo
siempre estd presente, cualquier variable externa o interna puede afectar el curso

normal de la recuperacién del crédito.

En el caso de los créditos de consumo los concesionarios no tienen como finalidad
retirar el bien por falta de pago o ejecutar el embargo de determinada propiedad para
cobrar el bien entregado que esta en mora, peor aun crear una mala reputacion
crediticia en buro de crédito, estos son recursos que se utilizan para de una u otra

forma resarcir al prestamista que confié en el solicitante y le otorgé el crédito.
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En estas circunstancias interviene mucho el caracter por medio de esta herramienta y
con la experticia necesaria se entrega el crédito solicitado esperando que el cliente
cumpla con los pagos, pero en situaciones de falta de honradez da igual si tiene la
capacidad, capital o cobertura, para hacer frente a la deuda contraida, si una persona
decide infringir los convenios es dificil que pague el bien concedido.

Es complicado identificar a un prestatario honesto del que no lo es y hacerse una idea
de quien cumplira con los pagos, cuando una persona decide voluntariamente y con
malicia incumplir los acuerdos de pago lo hace sin ningun escrupulo.

El caracter es el recurso mas factible al evaluar las solicitudes de financiamiento y
definitivamente se evidencia que la capacidad es también una de las mas indicadas
al tomar la decision sobre la concesién del crédito, en un porcentaje mayoritario es
con la capacidad que se hace frente a los préstamos, cuando se incurre en

incumplimientos de convenios.

Concesion de Créditos.- Apegado al caso de estudio que se desarrolla en este
trabajo de grado, el significado de este enunciado se relaciona con el otorgamiento de
recursos por parte de un prestamista o inversionista, a través de la entrega de bienes

de naturaleza corporal o prestacion de servicios.

Recaudacion de la Cartera.- se entiende por recaudacion de cartera a las cuotas o
montos que ingresan a una entidad como abono o pago de un crédito entregado

anteriormente a un cliente de la empresa.

Rotacion de la Cartera.- Es un indice que ayuda a determinar el tiempo que las
cuentas por cobrar tardan en hacerse efectivo, dicho de otra forma, se entiende por el
periodo que la entidad tarda en recuperar el portafolio de créditos. (GERENCE.com,
2010).

Célculo de larotacion de cartera

Para el célculo de la rotacidén de cartera se toma el valor de las ventas a crédito en un
periodo determinado y se divide por el promedio de las cuentas por cobrar en el mismo

periodo: Ventas a crédito/Promedio cuentas por cobrar.
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Las ventas a crédito son la sumatoria de todas las ventas a crédito que se hicieron en
un periodo o ejercicio. El promedio de cuentas por cobrar se determina por lo general,
sumando los saldos al inicio del periodo y el saldo al finalizar el periodo y luego
dividiendo por dos. Parafraseado de (GERENCE.com, 2010)

Liquidez.- Se entiende por liquidez a la capacidad que tiene la organizacién para

hacer frente a sus deudas, y necesidades en un tiempo determinado.

Utilidades.- “Ganancia obtenida por una empresa en un periodo determinado
después de haber pagado impuestos y otros gastos” (BANCO CENTRAL DE
RESERVA DEL PERU, 2011)

Politicas Concesion de Créditos y Recaudacion de Cartera.- Lineamientos a
seguir para el desarrollo de la gestion de financiamiento y recuperacién de créditos
pasos y procesos delineados al detalle donde se definen procedimientos y normas

institucionales a cumplir de acorde a los objetivos planteados.

Proceso.- Conjunto de pasos a seguir, es fundamental que para el correcto
desempefio de las actividades inmersas en los procesos estos se definan

minuciosamente.

Funciones de Control y de Cumplimiento.-“La funcién de Control es aquella que
permite, en todo tipo de organizacion, sea ésta grande o pequefia, publica o privada
comprobar en qué medida sus planes se estdn cumpliendo y asegurarse, de esta
forma, altas probabilidades de alcanzar los objetivos que se ha fijado”. (BOLAND,
2007)

Funciones de cumplimiento son las que cada trabajador debe de desempefar en
relacion a su puesto de trabajo, estas deben de estar bien definidas, se debe de
determinar los rangos de ejecucién y toma de decisiones dependiendo de la funcion
asignada al trabajador en cada area.

Cliente potencial.- Este enunciado encierra una calificacion que parte de un analisis
previo, el cliente es aquella persona que busca, escoge, selecciona y adquiere algo,
el cliente potencial se relaciona directamente con la capacidad de compra que tiene
el mismo, ya sea de contado o a crédito, formalidad, cumplimiento y puntualidad en

los pagos si la adquisicion es a crédito.(VARO, 1994)
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Sistema de Control de Cartera. Conjunto de normas y procedimientos destinados al
correcto manejo y gestion de la cartera, es el disefio de un programa de pasos a seguir
para el buen desempefio de la cobranza, tratamiento de los clientes, donde se vigilan
los procesos del portafolio de créditos, verificacion de registros y se controlan cada
una de las actividades realizadas donde los trabajadores juegan un papel vital en el

desarrollo de los procesos programados.

En este caso de estudio se propondra un sistema de control de cartera para

cumplimentar objetivos de las areas de concesion crediticia y recaudacion de cartera.

Ejecucion, Control
y Seguimiento

Continuo
Participaciony . Diseiio sobre
Capacitacién del Sistema de Control Politicas a
personal de Cartera Proponer.

Restructurar los
Procesos

Figura 2: Programa de Actividades en el Disefio de Sistema de Control de Cartera

Elaborado por: Vanessa Moran Ramirez.

15



2.3 Marco Referencial.

Dentro del desarrollo del siguiente marco referencial podemos encontrar proyectos de
investigacion, libros de textos, articulos de revistas cientificas estas publicaciones,
guardan estrecha relacion con el caso de estudio planteado en el presente trabajo de

grado, a continuacion los temas que se correlacionan con nuestra propuesta.

MONAR, Pacheco Jenny Elizabeth, 2011, en el resumen de su tema titulado
“SISTEMA DE CONTROL ADMINISTRATIVO FINANCIERO PARA EL AREA DE
CARTERA APLICADO A LA EMPRESA DISAROMATI S.A” manifiesta: “La
Propuesta de Metodologia para un Sistema de Control Administrativo Financiero para
el Area de Cartera esta elaborada y direccionada con las deficiencias que actualmente
la empresa posee, se pretende establecer politicas de crédito, lineamientos en la
concepcion de créditos y recuperacion de tal forma que se puede disminuir la
morosidad de cartera de Disaromati S.A. los mismos que deben ser tomados en
cuenta por la administracion para alcanzar un control interno eficiente y disminuir el

riesgo de incobrabilidad”.

La responsabilidad de mantener una cartera minima y que la presentacién de los
balances sea optima en cuanto a liquidez y rentabilidad depende del manejo y gestién

gue realicen las personas que conforman el area de cartera(MONAR, 2011).

Por otro lado también tenemos a LUCERO, Revelo Sandra, 2013 con su obra
denominada SISTEMA DE COBRO Y RECUPERACION DE CARTERA DE CREDITO
PARA LA EMPRESA “PROFEMAC” DE LA CIUDAD DE TULCAN, en su resumen
expresa: El proposito de la presente propuesta dirigida a la empresa comercial
“Profemac” de la ciudad de Tulcan, es obtener un mayor entendimiento del papel que
desempeinia la cartera de crédito dentro de la empresa, sobre la base de éste mejor
entendimiento se podran tomar decisiones mas acertadas que promuevan un eficiente

desempeinio financiero.

El alcance del presente trabajo de investigacion consta de tres capitulos, en el primer
capitulo, se hace referencia al marco teorico, el cual sustenta las bases para el
planteamiento de la propuesta permitiendo obtener definiciones y estipulaciones que

establezcan lineamientos para un mejor entendimiento del problema(LUCERO, 2013).
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En el segundo capitulo se fundamenta la forma como se va a proceder al estudio,
utilizando técnicas e instrumentos de investigacion, acordes a la informacién obtenida
para orientar el trabajo de manera coordinada y coherente a la interpretacion de los
resultados (LUCERO, 2013).

En el tercer capitulo se concreta la idea de dar solucion al problema existente,
mediante el disefio de un sistema de cobro y recuperacion de la cartera de crédito,

gue permita mejorar la situacion financiera actual de la empresa(LUCERO, 2013).

Esta investigacién examina la experiencia crediticia de la empresa comercial con sus
clientes, con el propdsito de identificar el comportamiento de éstos con respecto al
crédito otorgado, asi mismo efectuando procesos direccionados a fortalecer y regular
las politicas con soélidas practicas en la gestién de cobro y supervision del riesgo de

crédito comercial a cartera existente en la empresa (LUCERO, 2013).

2.4 Marco Metodoldgico
La presente investigacion tendra un enfoque cualitativo al describir las cualidades del

perfil del cliente potencial para conceder el crédito.

Adicionalmente el andlisis cualitativo tendra que aterrizar en un proceso de

cuantificacion de montos y plazos de concesion de crédito.

El método de investigacion analitico se utilizara en la desagregacion para su analisis
de las variables que intervienen en la gestion del crédito; mientras que el método
descriptivo se utilizard para describir los procesos de concesién y recaudacién de la
cartea.

2.5 Poblacion y Muestra

La empresa de produccion y comercializacion ALVISIMON, cuenta con 6 trabajadores
permanentes en total, 3 de estos laboran en los proceso de manufactura y 2 en
recaudacion de la cartera y 1 autoriza los créditos concedidos por la entidad, a nivel
de é&rea crediticia y de recaudacion la poblacion de la entidad es finita ademas de 4
operarios artesanales para el taller que se contratan por temporadas segun la cantidad

de obras por entregar.
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Como la poblacion es pequefia no se procedera a la aplicacion de las férmulas
muéstrales, la poblacién en el mejor de los casos se situaria en 10 empleados y no

cumplen con los parametros estipulados para los calculos.

2.6 Métodos y Técnicas

2.6.1 Métodos.

Inductivo: Para realizar el disefio del caso de estudio se destaca la aplicacion del
método inductivo, que debe ser modificado de forma flexible a medida que se
profundiza en el andlisis, holistico-sistémico, que parte de la observacion de
situaciones particulares que se relacionan directamente con la experiencia de tal
manera que se obtiene enunciados universales, vinculando el analisis de hechos
concretos doce se describiran las cualidades de la entidad en la aplicacion de sus
politicas, desarrollo de sus procesos y cumplimiento de sus funciones. (SANCHEZ &
ARAGON, 2012)

Deductivo: Este método se relaciona mas directamente con la aplicacién cuantitativa
bien delimitada, donde se parte de situaciones generales para tratar de explicar
hechos concretos, en este caso de estudio la entidad va a cuantificar los montos,
cuotas, plazos y recargos por mora, que se van a genera por medio de programas de
célculo, condiciones obligatorias en la tramitacion sobre concesion de créditos y en
los procesos de recaudacion de cartera (SANCHEZ & ARAGON, 2012).

2.6.2 Técnicas.
La entrevista.
(ANEXO #4)

“La Entrevista es un intercambio verbal, que nos ayuda reducir datos durante un
encuentro, de caracter privado y cordial, donde una persona se dirige a otra y cuenta
su historia, da su versién de los hechos y responde a preguntas relacionadas con un
problema especifico’(ACEVEDO, 2007).

“La entrevista es un forma oral de comunicacioén interpersonal, tiene como finalidad

obtener informacion en relacidén a un objetivo” (ACEVEDO, 2007).

La aplicacion de esta técnica en el desarrollo de la propuesta de solucion del caso de

estudio, tiene un alto nivel de importancia pues es por medio de su utilizacion que se
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podra reunir la informacion necesaria, misma que sera facilitada por el propietario del
negocio, la secretaria y el cobrador de la entidad, el desempefio normal de la
entrevista se realizara por medio de la aplicaciéon de un cuestionario conformado por
una seleccion de preguntas relacionadas con el cumplimiento de los objetivos

planteados.

La Observacion.
(ANEXO #5)

‘La observaciéon cientifica es la captacion previamente planeada y el registro
controlado de datos con una determinada finalidad para la investigacion, mediante la

percepcion visual o acustica de un acontecimiento. El término «observaciéon» no se
refiere, pues, a las formas de percepcion sino a las técnicas de captacion sistematica,
controlada y estructurada de los aspectos de un acontecimiento que son levantes para el tema

de estudio y para las suposiciones teéricas en que éste se basa” (HEINEMANN, 2003).

Con la ayuda de ésta técnica se desarrollaran fichas donde se plasme informacion de
la observacion directa captada en ALVISIMON, todo esto contribuira al cumplimiento

de los objetivos del caso de estudio.

2.7 Resultados

Por medio del cuestionario de preguntas basadas en los objetivos a lograr se realiza
la entrevista a la empresa ALVISIMON y con la ayuda de fichas de observacion directa
se registran las evidencias encontradas en la entidad, de esta manera obtenemos
informacion real, comprobable y de primera mano en el desarrollo de nuestro tema de

estudio.

Se encuentra que ALVISIMON tiene politicas pero no las cumple en todos los casos,
se evidencian solicitudes de crédito sin cumplimentar, faltante de datos, mismos que

son de vital importancia para el correcto analisis y asignacion crediticia.

Se denota que a los contratos de compraventa les faltan clausulas donde fijen valores
de cuantia en relacién al giro total de la actividad crediticia del solicitante, donde se
definan montos, plazos, cuotas, interés por morosidad, ademas del compromiso de

pago del cliente.
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En relacién a las funciones del capital humano se debe capacitar para delegar, falta
definir de forma clara los procesos de tramitacion, archivo, concesion crediticia,

recuperacion de la cartera.

Se evidencia que al comenzar las actividades de produccion en el afio 2012, como
nos informa el propietario no se contaba con la experiencia necesaria para conceder

los créditos y gestionar eficientemente la recaudacion.

Por otro lado falta capacitacion continua a los empleados especialmente para la
implementacion de nuevas estrategias de recuperacién de cartera y procesos de
confirmacion de datos que ayuden al andlisis crediticio e identifiguen quien de los
solicitantes generaria el minimo riesgo posible en relacién a que el crédito que se le

otorgue se vuelva incobrable.

El incumplimiento de politicas, criterios y procesos de control y seguimiento de los
créditos entregados a los clientes ademas de la mala asignacion crediticia da como
resultado el incumplimiento de actividades vitales para el buen giro del negocio y que
éste no logre generar liquidez, pagar sus compromisos con proveedores y obtener

futuras utilidades.

Se observa también que cuentan con una herramienta muy poderosa como es el
sistema Equifax, donde verifican el historial crediticio del cliente, esto es algo
verdaderamente positivo pero no lo es todo, falta explotar ese recurso informandole al
cliente lo que significa que desde el primer dia de concesion del crédito se gestionen
sus cuotas mensuales en el sistema de buro de créditos, transformando esto en algo

muy positivo para los clientes que pagan puntualmente.
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CAPITULO III

3. PROPUESTA

3.1 Descripcion de la Propuesta

La propuesta esta centrada en el disefio de un Sistema para el Control de la Cartera
donde se han delineado politicas y procedimientos tanto para la concesion como para
la recuperacion de las cuentas por cobrar, este planteamiento podra ayudar a
solucionar los problemas de la compafia incrementando su porcentaje de liquidez
y por ende éste aumento permitira a la entidad hacer frente a sus compromisos
con los proveedores y con demés fuentes de financiamiento y por otro lado
resarcir al accionista a través del dividendo.

3.1.1 Desarrollo de la Propuesta

Tema de la Propuesta: DISENO DE UN SISTEMA DE CONTROL PARA CARTERA
DEL TALLER “ALVISIMON”, DEL CANTON SIMON BOLIVAR.

Objetivo General de la Propuesta.

Identificar y reestructurar politicas y procesos sobre operaciones realizadas en
el area de crédito y cobranza de Alvisimon, con el fin de disefiar un sistema de
recuperacion de cartera y concesiones crediticias que les ayude a obtener

mayor liquidez.

Partiendo de la observacién y de la informacion obtenida por medio de la entrevista a
las personas que laboran en el Taller de produccién y comercializacion ALVISIMON,
comenzamos analizando la manera en que esta entidad otorga el crédito sobre los

bienes solicitados y cuales seran los lineamientos a seguir para que los “futuros”
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clientes tengan una respuesta positiva a la solicitud crediticia, ademas identificar los

procesos que realiza para recuperar la cartera.

La principal meta de nuestro estudio es Disefiar un Sistema de Control de Cartera,
para el Taller “ALVISIMON” Cia. Ltda., para lograr delinear politicas y modelar un
programa de procedimientos efectivos para ello se iniciara diagnosticando los
lineamientos y operaciones actuales de control de cartera para luego proceder a
disefiar politicas para mejorar la concesion y recuperacion del portafolio de créditos y
ademas definir procesos y funciones en lo relacionado a la gestion crediticia y la

recaudacion.

Objetivos Especificos de la Propuesta.
1.- Diagndstico sobre las Politicas y Procesos actuales de Control de Cartera
del Taller “ALVISIMON”.

Siendo ALVISIMON, una entidad pequefia en la actualidad las asignaciones de los
créditos son otorgadas por su propietario. Para la fabricaciébn de los productos se
cuenta con un maestro artesanal calificado que trabaja en materiales de aluminio,
vidrio y hierro, otro maestro que realiza obras en madera, ademas de la contratacion

de mano de obra extra en temporada o segun necesidad de la entidad.

Al inicio de sus actividades crediticias por falta de experticia la entidad no contaba con
el servicio del sistema de buré de crédito y no se hacia firmar la autorizacién, ademas
los créditos eran concedidos por empleados con poca preparacion en analisis
crediticio por tal motivo existen muchos créditos con pocos datos de los clientes y sin
firma de contratos de compra/venta o de EQUIFAX, mismos que se han vuelto dificiles

de recuperar.

Para calcular los precios de los productos ALVISIMON, ha disefiado una tabla de
medidas en Excel donde ingresan los metrajes por tipo de articulo que se desea
fabricar, ademas de costos, gastos y los multiplican por los precios de venta al publico

segun cada item requerido.

De tal manera que si el cliente desea adquirir para su vivienda una ventana de dos
metros su precio seria, 2m 2 * 75% valor del metro al contado = 150.00$.En cambio si

el cliente no puede adquirir al contado puede optar por un solicitar un crédito para el
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producto deseado; continuando con la misma linea de elaboracién tenemos la

fabricacion una ventana de, 2m 2 * 100$ =200%$ a crédito.

Se pide el 30% de entrada y el saldo se financia en pagos de 28% mensuales.
Tenemos en consideracion que de los 200$ es el PVP a crédito el propietario invierte
95% en toda la ventana y la entrada seria 60$ en realidad el valor que le falta por
recuperar de la inversion seria 35%, mientras que el crédito seria por los 140$
restantes, lo conveniente aqui es que la mayoria de los clientes envia a hacer entre 3
y 4 ventanas (ANEXO #6)

23



Tabla 1: PAGOS MENSUALES CALCULADOS POR METROS SEGUN CANTIDAD DE VENTANAS

Q) NUMERO PRECIO | PV X(Q) ENTRADA DESCUENTO X PAGO RECARGO X
PRODCUTO | \/ENTANAS DE m2 m2en $ DE m? =l 30% IO ANTICIPADO MOROSIDAD
30% DEPENDE DE LAS ]
VENTANA 1 1,35 100 135 135 41 95 18,9 5 MESES CUOTAS AL DIA SEGUN LEY
30% DEPENDE DE LAS
VENTANA 2 2,5 100 250 500 150 350 70 5 MESES CUOTAS AL DIA SEGUN LEY
30% DEPENDE DE LAS
VENTANA 3 1,25 100 125 375 113 263 52,5 5 MESES CUOTAS AL DIA SEGUN LEY
30% DEPENDE DE LAS )
VENTANA 4 2,05 100 205 820 246 574 114,8 5 MESES CUOTAS AL DIA SEGUN LEY
30% DEPENDE DE LAS ]
VENTANA 5 2,08 100 208 1040 312 728 145,6 5 MESES CUOTAS AL DIA SEGUN LEY
1VENTANA DE 1m? ALCONTADO S 75,00 ANZLISIS DE PRECIOS
Venta Contado S 150,00
2 z Venta Crédito S 200,00
1VENTANA DE 1m* A CREDITO S 100,00 (-) Cuota Inicial < 60,00
Saldo a Financiar S 140,00
z z 7 No. Coutas S 5,00
PORCENTAJE DE INTERES IMPLICITO EN EL CREDITO | 33,33%| |cuota Mensual s 28,00
Tenemos el siguiente calculo: | 1] 2] 3 4 5
La diferencia entre contado y crédito que porcentaje es: tuota Mensual 28 28 28 28 28
y q p J : Valor Presente 27,87919018 27,7589016 27,639132 27,5198792 27,4011409
S 75,00 100% VAN 138,198244
S 25,00 : : X Valor Actualizado Cuotas 138,198244
Cuota Inicial 60
Valor Actual Crédito S 198,1982
25,00*100%
= 0,33 = 33,33% Interés Implicito $ 48,1982
75 Tasa Interés 32,1322%

Elaborados por: Yesenia Vanessa Moran Ramirez

Fuente: ALVISIMON




Evidencias Sobre la Concesion del crédito
Lo que solicita ALVISIMON a los clientes para conceder un crédito:

1. Llenar Solicitud de crédito
» Datos personales todos
» Informe sobre tipo de residencia y vivienda.
» Donde trabaja (empresa, teléfono, direccién, cargo, sueldo,
antigledad)
» Datos del garante

» Informacién sobre donde trabaja el garante (toda).

Se observa luego de revisar las solicitudes de crédito, que no se cumple este proceso,
pues los solicitantes no suelen rellenar todos los campos e incluso algunos carecen

de aval crediticio, aun cuando los montos que adeudan son medianamente altos.

Segun el duefio el aval se solicita de acuerdo al monto a financiar y que cuando se

concede un crédito se cumplen los siguientes aspectos:

> Los articulos solicitados a crédito y al contado seran instalados en la vivienda
de propiedad del cliente que adquiere la deuda o de su cényuge previa
verificacion de datos.

» Firma de letra de cambio por el valor del bien por el total del monto financiado
tomando en consideracion los plazos fijados, el tiempo que debe terminar de
pagar el bien, ademas del nimero de cuotas que debe abonar hasta terminar
de cubrir su adeudo con la entidad, tanto el cliente y aval si fuese el caso.

» Firma de Autorizacién para que el sistema Equifax gestione sus pagos desde
el primer dia que pasa a ser cliente de la entidad, se le explica al usuario que
si se atrasa éste sistema que es utilizado a nivel nacional reflejara la calificacion
crediticia negativa o positiva en cada caso ya que el programa identifica por
medio de sus pagos puntuales el cliente potencial, pudiendo bajar su nivel de
score 0 asi también colocandolo como un cliente que cualquier almacén o
entidad financiera le daria un crédito por su gran compromiso Yy riguroso
cumplimiento en los pagos, este documento lo firman tanto el cliente y aval si
fuese el caso. (ANEXO #7)
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Por otra parte el cliente firma un contrato de compraventa para que la empresa
pueda disponer del bien por si el solicitante incumple con el convenio de pago.
Una de las politicas que se aplica en la entidad es hacer descuentos en las
ventas de contado, segun del precio dado al inicio de la solicitud se rigen por el
valor del m2, de la obra, célculos que manejan mediante tablas de Excel, y asi
dar el PVP final denotando un buen descuento.

El pago de las cuotas es por numero de articulos que adquiere el cliente, es
decir una persona que solicita una ventana de 3 m2?, pagara 20,00$ al mes
mientras que otra que adquiera 3 ventanas de 1mz?, c/u pagarda 60,00$
mensuales.

Los descuentos por productos de venta al contado son concedidos mediante el
calculo de la tabla de Excel.

Los descuentos por pagos anticipados se calculan segun la puntualidad en el
pago de las cuotas del cliente, parten de la base del saldo pendiente de pagos
al dia, con un descuento del 30% por cancelar la totalidad del saldo de la deuda.
Los procesos para los célculos de descuento, nUmero de cuotas, montos, total
de metros por total de productos, recargos costos y gastos, son calculados en

tablas de Excel.

Evidencias Sobre Recuperacién de la Cartera:

>

Se tiene un cobrador a domicilio, que emite recibos de cobro pre-numerados,
donde se emite el saldo anterior, se registra el pago en el documento y se deja
estipulado el saldo actual que le queda al cliente.

El cobrador lleva diariamente las planillas impresas del historial de pago de los
clientes, se destaca que solo la secretaria puede registrar y modificar pagos
usando su clave de responsabilidad en las operaciones realizadas, se ingresan
justificantes fechados numeraciones, se ingresan los pagos diariamente y se
archivan recibieras como evidencia para mayor control.

Los pagos de los créditos se pueden realizar también en la oficina, donde la
secretaria quien es responsable de su propio taldon de recibos numerados,

fechados y con fotocopia, emite comprobante de pagos al cliente.
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» Las facturas son emitidas el mismo dia en que se genera la trasferencia del

bien, sea venta a crédito o al contado, se expide por el monto en que se ha
generado la venta.

Los descuentos sobre pagos anticipados son manejados por el propietario.
Los recargos por pagos atrasados, no es algo que se apligue mucho para que
los clientes se pongan al dia se realizan nuevos convenios de pago sin recargos
asi se aprovecha y se obtiene datos y firmas de los créditos mal concedidos al

inicio de las actividades.

2.- Planteamiento de Politicas parala Concesion y Recuperaciéon de Cartera del
Taller “ALVISIMON”.

Nuevas y Reforzadas Politicas para Concesion de Créditos Desarrolladas en

la Propuesta.

Ya que la mayor parte de las politicas y procesos se enfocan al cliente y la empresa

ya tiene establecidos sus lineamientos nos enfocaremos en proponer estrategias

gue cuando se realicen con regularidad se convertiran en politicas internos del

area de estudio, todos estos cambios van de acorde de acorde a las circunstancias

actuales del negocio.

1.

Los montos maximos que la encargada puede concesionar a los clientes que
han terminado de pagar sus deudas en ALVISIMON vy tienen una buena
calificacion en Equifax, y formalidad en los pagos, se fija en $ 800.

Los montos que la encargada puede concesionar a los clientes nuevos van
desde $ 300 a $500, segun cumplimiento de politicas crediticias de la entidad
por parte del cliente.

Conceder créditos de mayor cuantia queda a consideracion y analisis del
propietario de la entidad o a su completa aprobacion.

Solicitar todas las autorizaciones previas, antes de conceder los créditos a
clientes nuevos.

Verificar con mayor rigurosidad que los datos expuestos en la solicitud de crédito
sean rellenados en su totalidad, con la finalidad de disminuir el riesgo por

desaciertos en los andlisis de las concesiones crediticias.
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Restructurar los contratos de compraventa implementando clausulas que
garanticen un mayor grado de seguridad en la recuperacion de los montos
concesionados y asi minimizar la incertidumbre, por medio de contratacion de
consultor especializado en la materia.

El propietario deberd conceder los nuevos créditos aplicando conocimientos
como las 6 C’S del crédito, analizar el caracter, capital, capacidad de pago del
cliente.

El analista de crédito debera obtener toda la informacién posible sobre el
solicitante para de esta forma identificar al cliente potencial y disminuir el riesgo
de incobrabilidad.

La capacitacion de todo el personal relacionado al area de estudio debe ser

continua y obligatoria.

10.Realizacion de contactos telefénicos a diario con los clientes sobre temas

relacionados con sus créditos: como pago de cuotas, documentaciones,

retrasos, descuentos y afines.

3.- Disefio de Estrategias para desarrollo de Politicas para Recaudacién de

Cartera.

1. Gestionar activamente los créditos de los clientes a los que la entidad denomina

“‘buenos” y medianamente “buenos”, ya que estos son los que contribuyen a la
recuperacién efectiva de la cartera.

Separar a los clientes que estan en mora de los que estan levemente atrasados
y al dia en sus pagos, para aplicar un mayor grado de concentracion y
aplicacion de estrategias a los clientes que la entidad se denominan “malos”,
por sus excesivos atrasos en los pagos del crédito, sin descuidar la cobranza
de los demas clientes.

Enlistar los clientes de los que se tiene toda la documentacion misma que
garantiza en cierto modo la recuperacién de los créditos entregados, para
cuantificar los clientes a los que les falta firmar documentacion.

Organizar campafia agresiva enfocada en visitas, llamadas, busqueda
intensiva de los clientes que estdn en moratoria y que no se cuenta con la

documentacion que minimice el riesgo.
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5. Plantear la posibilidad de ofrecer un porcentaje de incentivo del a los
recaudadores sobre la recuperacion efectiva de la cartera de los clientes en
mora de los afios 2012 al 2014, que parte del saldo pendiente de cobro y que
se pagara al recaudador por cada cuota recuperada y cobrada e ingresada en

la entidad en relacién al cliente en moratoria ya enlistado anteriormente.

6. Usar la tecnologia, mediante adquisicion de tableta para minimizar el gasto de
insumos como la impresion constante de la lista actualizada de clientes que
pagan las cuotas del mes, por medio de ella se podra mostrar al cliente el
registro de sus pagos verificando fechas de pago, numeros de recibos, saldo
anterior, abono, saldo actual quien le cobro, quien registro el pago en el
sistema, atrasos, entre otros aspectos del crédito.

7. Se debe capacitar al recaudador en el manejo del sistema que gestiona el
crédito y en el uso de la tecnologia ademas de la forma en que debe de notificar
constantemente al cliente lo que refleja la informacion. registrada en la entidad
sobre los abonos de sus cuotas.

8. El recaudador debe presentarle al cliente cuéles son sus abonos y saldos del
crédito que adquirido en la entidad, ademas de cual es la gestién que se lleva
en buro de crédito, donde refleja el movimiento del score por puntualidad y por
retrasos en el pago de las cuotas, recordandole siempre que de eso depende
gue sea candidato a potencial en la concesion de créditos en cualquier entidad
crediticia ya sea casa comercial o entidad financiera.

9. Esta terminantemente prohibido la incorrecta manipulacién de la tableta, las
presentaciones sobre registros de pagos del cliente son solo de caracter
informativo, de lectura e inamovibles no se podra ingresar, borrar, cambiar o
alterar cifras del sistema, ya que las claves de autorizacion solo constan en el
documento matriz de la entidad.

10. Permitir el acceso al sistema de control de cartera y registro de operaciones
mediante la introduccion de cédigo de autorizacion individual, ésta clave la tiene
cada el titular de responsabilidad que desempefia el cargo, ademas la
actualizacion de los datos corre de cuenta de la secretaria y la verificacion

corresponde al gerente propietario, por lo tanto los cédigos a generar serian

29



tres, el de la encargada del registro, el del propietario y el de mantenimiento y
reparacion, quedando registrado las entrada, salidas y cambios del sistema con
horarios y fechas respectivamente.

11.Es importante incentivar la fidelidad del cliente y la puntualidad en los pagos
por medio de promociones, como por ejemplo llegando a fin de afio entregar
cupones para sorteo de bono de $ 200, para la siguiente compra, o hacerle el
maximo descuento en su préxima compra al contado, en ésta ultima opcién se
valora la formalidad en el pago de las cuotas y en el cumplimiento del plazo de
pago pactado en los créditos concedidos. (ANEXO #8)

12. Estipular recargos por moratoria al cliente segun lo que define el convenio de
compraventa y lo que determina la ley, mediante consultor juridico.

13.El propietario de la entidad debe de conocer cual es el porcentaje de rotacion
de cartera entre un periodo y otro.

14. Tabla 2: ROTACION DE LA CARTERA DE ALVISIMON ANOS 2015-2016.

Formula: Rotacion de Cartera= VENTAS A CREDITO

CUENTAS X COBRAR
COBRANZA ALVISIMON 2015 COBRANZA ALVISIMON 2016
ENERO 9079,05 ENERO 4163,2
FEBRERO 5500,5 FEBRERO 2766,4
MARZO 7832,1 MARZO 4251,5
ABRIL 6631,82 ABRIL 2432
MAYO 5526,46 MAYO 3902,5
JUNIO 7715,2 JUNIO 1819,5
JULIO 6408 JULIO 2701
AGOSTO 5666 AGOSTO 3072,4
SEPTIEMBRE 5517,2 SEPTIEMBRE 1627,2
OCTUBRE 4886,41 OCTUBRE 1571
NOVIEMBRE 4020,8 NOVIEMBRE 1807
DICIEMBRE 5145,95 DICIEMBRE 1668,4
TOTAL ANUAL 73929,49 TOTALANUAL | $  31.782,10
2015 2016
Formula: Rotacion de Cartera= _ Ventas netas a crédito 16391569 - 182 - 1008504 = 1L
Cuentas porcobrar 89986,20 63034,97
Elaborado por: Yesenia Vanessa Moran Ramirez Fuente: ALVISIMON
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Elaboracion de Procesos y Funciones para Concesion de Crédito y Recaudacion de Cartera del Taller “ALVISIMON”.

Tabla 3; PROCESOS Y FUNCIONES PROPUESTAS CONCESION DE CREDITO.

PROCESOS FUNCION DOCUMENTO ACTIVIDAD CONTROL RESPONSABLE
1.-LLENADO DE SOLICITUD CREDITICIA SECRETARIA SOLICITUD REGISTRO DE DATOS GERENTE GENERAL CLIENTE
2.-VERIFICACION DE DATOS DE LA SOLICITUD SECRETARIA/RECAUDADOR SOLICITUD DECAMPO VISITA AL CLIENTE GERENTE GENERAL SECRETARIA/RECAUDDOR
3.-LLAMADO A CONFIRMAR INFORMACION SECRETARIA SOLICITUD VALIDACION DE REQUISITOS GERENTE GENERAL SECRETARIA
4.-ESTABLECER MONTOS PARA CONCESION/CREDITOS GERENTE GENERAL TABLAS DE EXCEL CALCULO GERENTE GENERAL GERENTE GENERAL
5.-CAPACITACION ACTUAL DEL PERSONAL DEL AREA GERENTE GENERAL LISTADO DE OBJETIVOS A CUMPLIR PLAN DE TEMAS PUNTUALES GERENTE GENERAL GERENTE GENERAL
6.-FIRMA DE AUTORIZACIONES PARA BURO CREDITICIO SECRETARIA FORMATO DE AUTORIZACION GESTION EN BURO DE CREDITO GERENTE GENERAL SECRETARIA
7.-REESTRUCTURA DE CONTRATOS DE COMPRAVENTA CONSULTOR PRIVADO CONTRATO DE COMPRAVENTA GARANTIAS PARA ENTIDAD GERENTE GENERAL ESTUDIOJURIDICO
8.-APRENDIZAJE SOBRE ANALISIS CREDITICIO GERENCIA/SECRETARIA LIBROS DE TEXTO APLICACION 6 C'S DEL CREDITO GERENTE GENERAL GERENCIA/SECRETARIA
9.-SELECCION DE CLIENTES POR NIVEL DE PUNTUALIDAD GERENCIA/SECRETARIA SISTEMA DE REGISTRO DE PAGOS SELCCION/CLIENTE ESTRATEGICO GERENTE GENERAL GERENCIA/SECRETARIA
10.-PROMOCIONES X FIDELIDAD-ANTICIPOS-PUNTUALIDAD GERENCIA/SECRETARIA FIRMA DE RECIBIDO DE PREMIO OTORGADO | VERIFICACION/GESTION CREDITICIA GERENCIA/SECRETARIA GERENCIA/SECRETARIA

Tabla 4: PROCESOS Y FUNCIONES PROPUESTAS RECUPERACION DE CARTERA.

PROCESOS FUNCION DOCUMENTO ACTIVIDAD CONTROL RESPONSABLE
1.-GESTION DE LA COBRANZA MEDIANTE LLAMADAS SECRETARIA LIBRETA/REGISTRO FECHA DE PAGO CONFIRMACION DE PAGO CUOTA GERENTE GENERAL SECRETARIA
2.-VISITAR CLIENTE PARA REACTIVAR COBRANZA GERENCIA/RECAUDADORES LISTADO DE CLIENTES EN MORA CAMPARNA ESTRATEGICA GERENTE GENERAL GERENCIA/SECRETARIA
3.-CAPACITACION Y USO-TABLETA PARA RECAUDACION RECAUDADOR A DOMICILIO | COPIA/LECTURA/ SISTEMA/REGISTRO/PAGOS PRESENTACION DE REGISTROS GERENCIA/RECAUDADORES | RECAUDADOR A DOMICILIO
4.-CALCULO DE SALDO A RECUADAR SEGUN CREDITO RECAUDADORES TABLAS DE EXCEL CALCULOS DE RECAUDACION GERENCIA/RECAUDADORES | GERENCIA/RECAUDADORES
5.- CUANTIFICACION DE MONTOS A CONCESIONAR GERENCIA/SECRETARIA SOLICITUD VALIDACION DE REQUISITOS GERENTE GENERAL GERENCIA/SECRETARIA
6.RECARGOS POR MORA A CLIENTES CONSULTOR PRIVADO TABLAS DE EXCEL CALCULO GERENTE GENERAL GERENCIA/SECRETARIA
7.-REGISTRO DE SALDOS ACTUALES DESCUENTO DE CUOTAS SECRETARIA SISTEMA DE REGISTRO OPERACIONES DE INGRESO Y CALCULOS GERENTE GENERAL SECRETARIA
8.-APLICACION DE FORMULA DE ROTACION DE CARTERA GERENTE GENERAL TABLAS DE EXCEL CALCULOY VALORACION GERENTE GENERAL GERENTE GENERAL

Elaborados por: Yesenia Vanessa Moran Ramirez

31

Fuente: ALVISIMON




3.2 CONCLUSIONES
El modelo de negocio de la entidad es bueno, pero se debe implementar
es un programa de eficaz gestion crediticia y recuperacion de la cartera,
gque permita cumplir los objetivos de la entidad.
La empresa no controla o verifica con rigurosidad el llenado de la
solicitud crediticia, base de partida para asignaciones de financiamiento,
Los encargados de contacto telefonico con los clientes relacionados a la
cobranza no lo hacen diariamente.
Se evidencia falta de capacitacion actualizada del personal en relacién
al desempefio de sus labores y en los cambios que ocasionan
condiciones internas y externas mismas que afectan a la entidad.
Los clientes ya existentes no tienen toda la documentacion completa en
la concesioén de créditos, falta firmar autorizaciones para buro crediticio
y para retiro del bien en caso de incumplimiento en los pagos.
Se observa que la estructura y contenido de los contratos de
compraventa deben ofrecer mas garantias de recuperacion a la entidad.
La persona que estudia la asignacion de financiamiento no aplica teorias
y conceptos cientificos, sobre concesion de créditos, recuperacion de
cartera, indices financieros.
Falta enlistar por categorias a los clientes los de puntualidad en los
pagos, los que estan medianamente atrasados y los que estan en mora
para aplicacion de posteriores estrategias de cobranza.
Es un modelo de negocio que bien direccionado seria una excelente

opcion de empresa que genera puestos de trabajo y utilidades.

32



3.3 RECOMENDACIONES
Se recomienda la aplicacion del Disefio de Sistema de Control de
Cartera para la empresa ALVISIMON, desarrollado en el presente
documento.
Mayor grado de control, verificacion y rigurosidad del manejo de
informacion facilitada por el solicitante del crédito.
Reactivacion de la cobranza mediante programa de llamadas,
estructurado mediante calendarizacion, debe realizarse a diario.
Impartir capacitaciones continuas al personal y a la direcciobn sobre
nuevas técnicas, métodos y estrategias de cobranza segun la situacion
cambiante del entorno y apegandose a las circunstancias que atraviesa
la empresa, con el fin de cumplir los objetivos de recuperacion de
cuentas vencidas.
Estricto control a cada cliente en la firma de autorizaciones para buro
de crédito y para retirarle el producto en el caso de no cumplir con los
convenios de pago pactados bajo documentacion expedida formalmente
por la entidad, explicarle al cliente lo bueno de Equifax.
Los contratos de compraventa, y retiro efectivo del bien por
incumplimiento en los pagos debe ser expedido por profesionales del
area juridica expertos en convenios de compra venta de bienes
conforme a lo que dicta la ley del Ecuador, esto ofrecerd mas garantias
a la entidad y disminuiré la incertidumbre al riesgo de incobrabilidad.
Programas de incentivo en los que participe el personal de recaudacion.
Todo negocio para lograr sus propésitos debe plantearse metas a corto

plazo, que en conjunto conquistan los objetivos de la organizacion.
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4. ANEXOS

(ANEXO #1) MATRIZ DEL PROBLEMA DE “ALVISIMON”.

Liquidez de la
Empresa

Pago a
Proveedores y
fuentes de
Financiamient

Deficiente
Analisis en
Concesion de
Crediticio

Falta de
Control de
Cartera.

Utilidades del
Negocio

Insuficiente
Gestidn de la
Cobranza

Elaborado por: Yesenia Vanessa Moran Ramirez.

38




(ANEXO #2) UBICACION DE “ALVISIMON” CiA LTDA.

<« (&) | 8 https://www.google.com.ec/maps/@-2.0016826,-79.4842091,19z

=
Mercado de Viveres

-
=
= - A
o Discoteca El Desnivel TALLERES
M Z - ALVISIMON
%
- il¥ Bafios publicos
Disensa T
; = .,
Supermarket Vico's = e = P
= = S
o 0
: S,
& Farmaciay Y,
bazar amparito
Iglesia Catélica Central
1.0
g, Almacen "Unicomercio”
T
C o A = A
L,..'/,-_._., ) i Pargque Central "--";’{;-_
SN, Cop - © . Restaurante
& I Wy, ) ey Parrillada "Damiro”
CYBER VERA TG & Wy
" 4 & - O"_.";-’.-‘1>_ o
La Ganga <o o
Bar con karacke p o
D' Farreros S feian
q
My, m o
S . - =F
ey Gobierno Auténomo %,
s Descentralizado... &

. .‘QI-‘:"J
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39




(ANEXO #3) REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES DE “ALVISIMON”

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
PERSONAS NATURALES

.le hace bien al pais!

NUMERO RUC: 0011783081001
APELLIDOS ¥ NOMBRES: MACIAS SILVA FREDDY EDUARDOD

IEBTAH.EBIIH‘I’QS REGISTRADOS

No. ESTABLECIMIENTD: (04 Estado: ABIERTO - MATRIZ FEC. INICIO ACT.:  10/02/2014
NOMBRE COMERCIAL:  FERRIHOGAR FEC. CIERRE: FEE. REINICIO:

ACTIVIDAD ECONOMICA:

VENTA AL POR MAYOR ¥ MENOR DE ARTICULOS DE FERRETERIA

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: GUAYAS Canton: SIMON BOLIVAR Parroquia: SIMON BOLIVAR Calle: AY. MONSENOR CARLOS BRAVO Mumera: 2-0 Inferseccion: PANAMA Referencia: A
TRESCIENTO METROS DEL PARQUE DE LA MADRE Celular: 0884460833

No. ESTABLECIMIENTD: (02 Estadio: ABIERTO - LOCAL COMERCIAL  FEC.INICIDACT.:  24/1002012
NOMBRE COMERCIAL: AL VISIMOM FEC. CIERRE: FEE. REINICIO:
ACTIVIDAD ECONGMICA:

VENTA AL POR MENOR DE PARTES ¥ PIEZAS DE COMPUTADORAS
FABRICACION DE BALCONES, PUERTAS, VEMTANAS EN ALLUMINIO
VENTA AL POR MAYOR ¥ MENOR DE EQUIPOS ¥ APARATOS DE COMUNICACION, INCLUIDO SUS PARTES Y PIEZAS

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: GUAYAS Canton: SIMON BOLIVAR Parroquia: SIMON BOLIVAR Ciudadela: LAS MALVINAS Calle: AV, MONSENOR CARLOS BRAVO Numero: SN
Interseccion: 24 DE MAY( Referencia: FRENTE AL MALECON Telefono Domicilio: 042768047 Email: freddy_macias@hotmail.com Celular: 0084460833

No. ESTABLECIMIENTO: (03 Estado: ABIERTO - LOCAL COMERCIAL  FEC.INICIOACT:  10/02/2014
NOMBRE COMERCIAL:  CREDIHOGAR FEC. CIERRE: FEC. REINICIO:
ACTIVIDAD ECONOMICA:

VENTA AL POR MAYOR ¥ MENOR DE APARATOS DE RADIO, TELEVISION Y ARTEFACTOS DEL HOGAR
VENTA AL POR MAYOR ¥ MENOR DE MUEBLES

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: GUAYAS Canton: SIMON BOLIVAR Parroguia: SIMON BOLIVAR Calle: AV, 28 DE NOVIEMERE Numera: S/N Interseccion: MONSERNOR CARLOS BRAVO
Referencia: JUNTO A AGRIFAC Celular. Mﬂ&ﬂ'ﬁg

No. ESTABLECIMIENTD: (05 Estado: ABIERTO-LOCAL COMERCIAL  FEC.NICIOACT: (71012014
NOMBRE COMERCIAL: FERRICOLOR FEC. CIERRE: FEC. REINICIO:

ACTVIDAD ECONOMICA:

VENTA AL POR MAYOR ¥ MENOR DE ARTICULOS DE FERRETERIA

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: GUAYAS Canton- SIMON BOLIVAR Parroquia: SIMON BOLIVAR Calle: 24 DE JULIO Mumero: S/ Interseccion: MONSENOR CARLOS BRAVO Referencia:
FRENTE & PARQUE CENTRAL Email: freddy_macias@hotmail.com Cefular: (984460033

Fuente: Facilitado por propietario de Talleres “ALVISIMON”
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UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
FACULTAD DE CIENCIA ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES
CARRERA DE INGENIERIA EN CONTADURIA PUBLICA Y AUDITORIA-CPA

(ANEXO #4) FORMATO CUESTIONARIO DE LA ENTREVISTA

TEMA DE LA ENTREVISTA: “DISENO DE UN SISTEMA DE CONTROL PARA
CARTERA EN TALLER “ALVISIMON”, DEL CANTON SIMON BOLIVAR”.

1.

¢, Siempre ha otorgado usted los créditos, cudles son los métodos de analisis
en los que usted se basa para la concesion de créditos y para identificar al
cliente potencial? Objetivo general.

¢Cuales son las politicas institucionales relacionadas al crédito y a la
recuperacion de la cartera del negocio? Objetivo General y Objetivo 2.

¢El negocio cuenta con tablas de calculo donde se especifiquen los rangos
crediticios que se podrian conceder en relacién a monto, plazo, cuota, tiempo,
moratoria, costos, gastos, e indices relacionados? Objetivo General y
Objetivo 1.

¢La entidad cuenta con una autorizacion emitida por un profesional del area
juridica, que brinde un cierto grado de garantia cuando un cliente deja de pagar
las cuotas mensuales? Objetivo General y Objetivo 1y 2.

¢, Cudles son los procesos relacionados con la recaudacion y con el registro de
los pagos de los clientes? Objetivo 3.

¢Los trabajadores del area de crédito y recaudacion tiene definidas los
procesos Yy las funciones a desempefiar en relacién a: verificaciéon de datos,
ingresos de concesion crediticia, gestion de recaudacion de cartera, registro de
archivos fisicos y computacionales, control de pagos en buro de crédito,
facturaciones y demas actividades relacionadas a sus labores? Objetivo 3.
¢,Cual es el uso que se da a la tecnologia y sistemas computacionales,
programas en linea, para verificacion de datos, gestion de y registro de
cobranza, transmision de informacion, y afines al giro del area de créditos y
recaudaciones? Objetivo General, Objetivos 2y 3.

¢ Existen en el negocio programas de Capacitacion, y actualizacién de métodos
y recursos para la recaudacion de cartera, archivos, gestion de buro de
créditos, procedimientos juridicos y afines?

¢ALVISIMON, otorga incentivos econOmicos, a sus trabajadores por
cumplimiento de metas? Objetivo General, Objetivos 2

10. ¢La empresa lleva un registro fisico-sistémico y calendarizado de control en

periodicidad de llamadas al cliente? Objetivo 1y 3.

11. ¢Laentidad concede descuentos crediticios por pago anticipado, promociones

de cobranza por puntualidad en abonos de cuotas y afines, procesos de
estrategia que se deben de realizar en un negocio para incentivar la
recaudacion? Objetivo 1y 3.

12.¢;Conoce usted cual es el porcentaje de rotacion de la cartera actual de la

entidad? Objetivo General y Objetivo 1.

ENTREVISTADOS: Personal de “Alvisimon” area de créditos y recaudacion (propietario y empleados)
Entrevistadora: Yesenia Vanessa Moran Ramirez (disefiadora de la propuesta)
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UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
FACULTAD DE CIENCIA ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES
CARRERA DE INGENIERIA EN CONTADURIA PUBLICA Y AUDITORIA-CPA

(ANEXO #5) FORMATO DE FICHA DE OBSERVACION
CASO DE ESTUDIO: “DISENO DE UN SISTEMA DE CONTROL PARA CARTERA DEL TALLER “ALVISIMON”, DEL CANTON SIMON BOLIVAR”.

LUGAR DE LA OBSERVACION: TALLERES “ALVISIMON”, UBICADO EN EL CANTON SIMON BOLIVAR.

OBSERVACION REALIZADA POR: MORAN RAMIREZ YESENIA VANESSA

ASPECTOS OBSERVADOS EVIDENCIAS SUJETAS A VALORACION
1. LOS CREDITOS SON ANALIZADOS Y OTORGADOS POR EL PROPIETARIO.
2. INCUMPLIMINETO DE POLITICAS DE CONCESION DE CREDITOS.
3. FIJACION DE PRECIOS A CREDITO Y CONTADO MEDIANTE TABLA DE EXCEL
4. CONTRATO/COMPRAVENTA OFRECE MINIMA GARANTIA DE RECUPERACION.
5. ELRECAUDADOR NO COBRA TODOS LOS DIAS QUE LABORA.
6.  REGISTROS DE PAGOS FISICOS, COMPUTACIONAL Y EN BURO DE CREDITOS.
7. EMSION DE RECIBOS DE PAGO NUMERADOS CON COPIA PARA LA ENTIDAD.
8. FIRMA DE RESPONSABILIDAD DE EMISOR DE RECIBOS EN ARCHIVO.
9.  SOLO SECRETARIA REGISTRA RECAUDACION DE CARTERA EN SISTEMA.
10. LLEVAN UN CONTROL DE INGRESOS Y GASTOS DIARIOS DEL NEGOCIO
11. AL INGRESAR A SISTEMA/REGISTRO LA SECRETARIA USA CLAVE PERSONAL.
12. AL INGRESAR AL SISTEMA/REGISTRO, PROPIETARIO USA CLAVE PERSONAL.
13.  NO SE EVIDENCIAN PROGRAMAS DE CAPACITACION DE PERSONAL
14. NO SE EVIDENCIAN PROGRAMAS DE CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS.
15. FRAGIL CONTROL EN PERIODICIDAD DE LLAMDAS A LOS CONCECIONADOS.
16. NO SE PROMOCIONA NI INCENTIVA LA PUNTUALIDAD DE PAGO DEL CLIENTE.
17. FALTA DE APROVECHAMIENTO DE TECNOLOGIA
18. DESCONOCIMIENTO SOBRE ROTACION DE CARTERA DE LA ENTIDAD.
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(ANEXO #6) TABLA DE CALCULO DEL PRODUCTO AL CONTADO Y CREDITO.

CALCULO DE CORTE

VENTANAS SENCILLAS

INGRESAR MEDIDA: ‘ PV POR m?2 CREDITO ‘ 100 PVP TOTAL CREDITO
| METROS CUADRADOS : 2 200
ANCHO: 2,000
ALTO: 1,000
PIEZAS Long/m? COSTO TOTAL COSTO

HORIZONTAL: 0,945 4 3,78 2,5 9,45
VERTICAL: 0,973 4 3,892 2,5 9,73
RIEL: 2,000 2 4 2,5 10
JAMBA: 0,992 2 1,984 2,5 4,96
MALLA VERTICAL: 0,972 2 1,944 1,6 3,1104
MALLA HORIZONTAL: 0,978 2 1,955 1,6 3,128
ALTO VIDRIO: 0,910 1 MANO OBRA 20
ANCHO VIDRIO: 0,955 1 1,7381 8,5 | VIDRIO 14,77385

VARIOS(ALQ,FLETE,ETC) 20
PV POR m2 CONTADO S 75,00
PVP COTIZADO EN VENTANA S 150,00 TOTAL 95

DESCUENTO % 0
La oferta aplica sélo al contado y
segun lugar de instalacién y numero
de productos. OFERTA 133

Fuente: Talleres “ALVISIMON”
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(ANEXO #7) BURO DE CREDITO-EQUIFAX

EQUIFAX'

IIReportes

o Escoja la consulta:

Reportes de Crédito

o Full Gold

Direcciones Y Telefonos

Reportes Experto

Modelo Experto Originacion De
Credito (General)

Modelo Experto Cheques

Soluciones de Crédito

ANTERIOR SIGUIENTE  SALIR

9 Escoja el tipo de consulta y tipo de identificacion:
Tipo de consulta:

*' Por Identificacion

Tipo de identificacion:

®) Cédula de identidad RUC

Extranjero

e Ingrese el nimero de documento del sujeto:

Nimero de documento: 1207461375 ®

H usuario al realizar la consulta Consultar
confirma tener la autorizacian del
titular para ser consultado. Le
recordamos que de acuerdo al
marco  legal  vigente, las
consultas que usted realiza son
plenamente  identificables ¥

estan respaldadas.

EQuIFax’
FULL GOLD
DIRECCIONES Y TELEFONOS
IDENTIFICACION CONSULTADA
Cédula de Identidad: 1207461375 Mombre:

ACOSTA AGUIRRE ROSA JULISSA
MANEJO DE CUENTAS CORRIENTES  (informacién proporcionada por la SBS el 04 de diciembre de 2016)

ACOSTA AGUIRRE ROSA JULISSA Es persona habilitada para manejo de cuentas Corrientes de acuerde a normativa emitida por
5B35.

SCORE

853

SCORE MAX: 999 Puntaje al 04 - diciembre - 2016

_

T T 1
53.5% 26.8% 9-1% 0.0%

Una persena con un score entre 792 y 871 tiene una probabilidad de
9.1% de incurrir en morosidad en el Sistema Crediticio Ecuatorians
Importante: El 40% de las personas en el Sistema Crediticio
Ecuatoriane tienen un Score menor que el de |a persona consultada.

) ) Las variables Score se construyen con informacién histérica
Ravariie ool 853 MenorRiesgo  Jacde noviembre 2013 a octubre 2016 Para mas detalle del
comportamiento crediticio ver el Reporte de Cradito

Fuente: Facilitado por propietario de talleres “ALVISIMON”, score de cliente en EQUIFAX.
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(ANEXO #8) FOTO DE LOS TRABAJOS QUE HACE ALVISIMON

1=

Fuente: Talleres “ALVISIMON”
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(ANEXO #9) CARTA DE AUTORIZACION
ALV SIMIJ@N

Trabajos en Aluminio, Vidrio, Hierro y Madera
Mons. Carlos Bravo 416 y 24 de Mayo
Teléfonos: 2768224-0939548027
Simén Bolivar - Ecuador

Milagro, 4 de Abril del 2016

AUTORIZACION

De acuerdo a la solicitud presentada por la estudiante YESENIA VANESSA MORAN
RAMIREZ con C.I. 0918568361, egresada de la UNIVERSIDAD ESTATAL DE
MILAGRO periodo Mayo - Octubre 2016 en la carrera de Contaduria Pdblica y
Auditoria-CPA.

Por medio del presente documento se procede a dar autorizacion para que la
solicitante realice su TRABAJO PRACTICO DE EXAMEN DE GRADO O DE FIN DE
CARRERA DE CARACTER COMPLEXIVO, en la empresa ALVISIMON ubicada en
el Canton Simén Bolivar provincia del Guayas, calle Monsefior Carlos Bravo y 24 de
Mayo, sector las Malvinas.

Para lo cual autorizamos a la egresada, para que pueda observar, tomar informacion
de archivos, entrevistar al personal que labora del area de crédito y cobranzas, de
nuestra entidad, y relacionados, en beneficio del desarrollo de su tema de estudio
titulado, DISENO DE UN SISTEMA DE CONTROL PARA CARTERA EN EL
TALLER “ALVISIMON”, DEL CANTON SIMON BOLIVAR, . mismo que la solicitante
realiza, ademas se espera que éste caso practico aporte mejoras a la entidad y ayude
a aumentar el grado de cumplimiento de sus objetivos a corto mediano y largo plazo.
Particular que comunico para fines convenientes.

Atentamente,

Gerente-P ropletano
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(ANEXO #10) ANALISIS URKUND.

URKUND

Urkund Analysis Result

Analysed Document: CASO DE ESTUDIO VANESSA MORAN-CPA.docx (D24160662)
Submitted: 2016-12-07 23:35:00

Submitted By: vanesita7657@hotmail.com

Significance: 7%

de¥
Sources included in the report:

ANTEPROYECTO (LOPEZ- PABON).docx (D21203645)

Trabajo complexivo boutique final(1).docx (D24145766)
hitp//dspace.uniandes.edu.ec/bitstream/123456789/3524/1/TUTCYAD18-21013,pdf
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