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RESUMEN

La presente investigacion tiene el propésito de servir como herramienta
para el manejo apropiado del area de Crédito y Cobranza, mediante
procedimientos que permitan controlar, administrar en forma eficiente toda
la organizacion, con la finalidad de ofrecer un buen servicio a sus clientes
actuales y potenciales. Es necesario establecer controles administrativos,
fisicos y financieros adecuados para evitar errores tales como cartera
excesiva de cobranza y peor aun una cartera de cuentas incobrables
inflada. Por lo tanto la primera parte de la investigacion comienza con el
Disefio de la investigacion, justificacion de un Manual de Politicas de
Crédito y Cobranzas para la Compaiiia Centro Optico Indulentes, ademas
de los objetivos que llevara a la realizacion de esta investigaciéon en
beneficio de la organizacion. La segunda parte se encuentra el Marco
Tedrico, el mismo que se desarrolla desde el punto de vista tedrico y
desde la necesidad de conocimientos basicos para poner en practica en
este Manual de Politicas de Crédito y Cobranzas. En el tercer capitulo se
llevara a cabo un estudio de la situacion actual de la compaiiia y su
entorno, mediante razones financieras que seran tomadas de los
Balances de la Compariia Centro Optico Indulentes y que estaran
representados en cuadros estadisticos ademas de entrevistas. En el
cuarto capitulo describe los procesos que deben ser plasmados dentro de
la compafia como un Manual de Politicas de Crédito y Cobranzas. Todos
y cada uno de los puntos ayudara a las actividades cotidianas dentro de la
Compafia que ademas es en cierta forma una manera de controlar y
administrar la cartera de clientes evitando asi un rubro inflado de cuentas
por cobrar y evitar pérdidas por mal manejo de los mismos. Finalmente se
presenta conclusiones y recomendaciones de ese trabajo para la

Compaiiia Centro Optico Indulentes.
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ABSTRACT

The purpose of the following investigation is to be used as a tool for the
appropriate Credit and Collection management, with procedures which
allow controlling in an efficient way all the organization, in order to offer a
good service to the potential and actual clients. It's necessary to establish
appropriate administrative, physic and financial controls for avoiding
mistakes as excessive financial portfolio. For that reason the first part of
the investigation begins with the Design of the Investigation, Justification
of the Credit and Collection Politics’ Manual for the Company Centro
Optico Indulentes, also the objectives of the investigation in benefit of the
Organization. The second part we find the theoretical setting, and in them
we develop the theoretical point of view and from the need of basic
knowledge for practicing this Credit and Collection Politics’ Manual. In The
third chapter we will develop and study about the actual situation of the
company and its surroundings, with financial reasons that will be taken of
the Centro Optico Indulentes Company’s Balances sheets and will be
represented in statistical tables and also interviews. In the fourth chapter
we describe the process that should be reflected in the company as a
Credit and Financial Collection’ Manual. Each one the points will help to
the daily activities in the Company and also will be a way to control and
manage the clients portfolio avoiding the inflation of receivable accounts
and avoiding lost for the bad management of them. Finally it's presented
the conclusions and recommendations of that job for Centro Optico

Indulentes.
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INTRODUCCION

La pequefia y mediana empresa son el equilibrio econémico y social de
cualquier pais mediante el comercio aportando oportunidades de trabajo y
de ingresos para la poblacion, las empresas no dejan de contribuir con el
pago de impuestos al crecimiento econdmico, pueden ejercer fuerza en el
proceso econdmico de un pais o region; por lo tanto debe proporcionarse
una combinacién razonable de acuerdo a los factores y recursos
existentes que puedan impulsar un cambio estructural profundo que

favorezca la inversion para la produccion y reproduccién de riquezas.

Considerando lo antes expuesto, esta investigacion tiene como objetivo la
realizacion de un Manual de Politicas de Crédito y Cobranza para la
Compaiiia entro Optico Indolentes para lograr un mejor y mayor control

administrativo y financiero dentro de las misma.

En la presente investigacion, se analizaran los procesos que realizan la
Compainiia para el otorgamiento de créditos a los clientes, detectando las
fallas administrativas existente en ellas; lo que conlleva a efectuar el
estudio necesario para realizar una propuesta de cambio en cuanto a
método de trabajo tanto para la Compafiia como para sus clientes,
relacionando todo esto con la capacidad de respuesta ante cualquier
requerimiento de las organizaciones y la posibilidad de realizar

reestructuracion dentro de la Compaiiia.
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ANTECEDENTES

A medida que fue creciendo las enfermedades visuales en los seres
humanos, fueron implementando Opticas Visuales y de una manera

fomentando el comercio en el area de la vision.

En el libro "Lilibian Medicinae” (Florencia, 1299) se menciona el uso de
anteojos para facilitar la vision eran lentes de aumento de forma plano-
convexas que se utilizaban para ayudar a corregir la presbicia y se
colocaban encima de los libros para hacer las letras mas grandes.
Muchos nombres conocidos de esta época relacionados de alguna
manera con la éptica eran monjes. En la Edad Media, tener unas gafas

significaba tener grandes conocimientos.

La primera Optica que se desarroll6 en el Ecuador fue en Guayaquil,
solian usar un lente grueso de medida parecido a una lupa para ver las
cosas u objetos de cerca. Mas tarde se cred la primera empresa de venta
de lentes y comenzaron a crear un modelo de lentes para las personas
con ayuda con los profesionales de la vista se fundé la primera Optica
apareciendo al poco tiempo la competencia.

XV
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En el afio de 1979 naci6 Optica Los Andes ofreciendo un servicio
especializado de Optometria, la primera 6ptica fue en la ciudad de Quito,
alli se vendia lentes 6pticos 0 més conocidos como armazones pero los
armazones tenian cristales o también llamados luna éptica, estas son las
qgue llevan la medida que necesita el paciente como recién se daba a
conocer en el mercado, Optica Los Andes se encargaba de dar todo el
tratamiento que necesitaba las lunas de cada paciente y cada afo la
compainiia fue teniendo mejor acogida por los consumidores, mientras mas

vendia, mas se necesitaba mejorar el servicio optico.

Es de alli nace la idea de crear a la Compaiiia Centro Optico Indulentes o
también conocido como Laboratorio Indulentes, el mismo que funciono
con maquinarias pequefias y de poco tecnologia practicamente el trabajo
era manual, en un congreso que se realizd en Quito para dar a conocer
de la invocacién que tenia las maquinarias que ayudaban al proceso de
las lunas 6pticas, los duefios de Optica Los Andes y a la vez de Centro
Optico Indulentes decidieron asistir para mejorar en cuanto a tecnologia,
es alli donde les ofrecieron la venta de nuevas maquinas traidas de
Estados Unidos, y decidieron aceptar la oferta, es de esta manera que
Indulentes comenzé crecer tanto Optica Los Andes como Indulentes, al
principio Indulentes solo era distribuidor de Optica Los Andes, como las
enfermedades visuales anualmente crecian comenzaron aparecer la
competencia para Optica Los Andes, es alli que naci6é la idea de

Indulentes, de dar a conocer sus productos a las otras Opticas.



Es a partir del afio 2008 que Indulentes decidié darse a conocer a otras
Opticas conocidas como Terceros tanto las dos ciudades principales
como en provincias y empezé a distribuir sus productos, obteniendo
buena acogida, ya que en ese tiempo y hasta la fecha es el Unico
laboratorio que brinda un servicio de calidad y con tecnologia de punta,
tanto asi que la competencia de Optica Los Andes que en la actualidad es

GMO es el cliente que mas compra.

Cabe mencionar que el 80% de lo que vende Indulentes es para Optica
Los Andes y el otro 20% para las diferentes Opticas conocidas como lo
son: GMO, Lux Optica, Liliana Londofio conocida como Optec, Opti Oro
Cia. Ltda., Sanchez Comercial Optico, Galan Lozano Eugenia (Jiménez),

Anchatufia Laica Santiago Raul.

En la actualidad la Compafiia Indulentes cuenta con su sede principal en
la Cuidad de Quito con 2 puntos de venta, y en la Region Costa con 2
puntos de Venta; tiene como actividad principal la produccién y

comercializacion de Lunas Opticas.

El principal problema de la Compafiia es que ha utilizado como estrategia
de ventas la flexibilizacibn de los créditos a los clientes, entre ellas
otorgando créditos directos sin ninguna referencia comercial ni
investigacion del sujeto de crédito y sin establecer cupos de crédito ni

interés por mora por valores vencidos. Estas situaciones han ocasionado



que en la mayoria de los casos, los clientes no paguen en el tiempo
otorgado del crédito e Indulentes tenga cuentas de dudoso cobro e
irrecuperables por importes significativos, sobre las cuales la compafia
no estéa realizando las gestiones pertinentes para la recuperacion de estos

créditos en la cartera de créditos incobrables.

En razén de lo indicado, es conveniente que Indulentes establezca
politicas de crédito y cobranzas coherentes y rigidas que describan los
procedimientos a seguir para el otorgamiento del crédito a clientes y de
recuperacion de la cartera, las cuales deberian ser documentadas en un

manual de politicas y procedimientos en el area de cartera.

En este sentido, es importante que el manual de politicas de crédito y
cobranzas de Indulentes deba contemplar entre otros aspectos que el
otorgamiento de créditos debe estar en concordancia con los siguientes

aspectos:

El entorno econémico del pais.

Andlisis comparativo de los plazos de cerdito otorgados

competencia.

Revision y evaluacion de la situacion financiera del cliente.

Andlisis de la reputacién y situacion crediticia del cliente.



En este contexto puede suceder un desequilibrio financiero si se otorga
demasiado crédito a los clientes, porque esto podria significar una
reduccion en las utilidades e incluso pérdidas; por ello, se analiza en este

informe, varios puntos sobre una planeacioén administrativa de las cuentas

por cobrar.

SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

¢,Coémo la flexibilizacion de los créditos afecta a las cuentas por cobrar de

la compairiia Centro Optico Indulentes en el afio 2009-20107?

PREGUNTAS RELEVANTES

1.- ¢,Genera un problema financiero no cobrar a tiempo las Cuentas por

Cobrar?

2.- ¢ Como afectan los problemas de iliquidez a la motivacién del personal

y al cumplimiento de las metas planteadas?



3.- ¢Afectard a la gestion de ventas el endurecimiento de las politicas de
crédito?

4.- ¢Coémo cambiard el enfoque de gestién de cartera a las personas

encargadas de las cobranzas?

5.- ¢ Qué importancia merece la administracion de las cuentas por cobrar
como instrumento para mejorar la eficiencia de los recursos monetarios de

una empresay ser competitiva?

JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Este trabajo se enfocO en detectar las principales deficiencias y
debilidades que presenta el rubro de cuentas por cobrar en Indulentes
S.A., con el fin de implementar los controles internos en lo relativo al
crédito y la cobranza conforme a sus necesidades y tipos de servicios que
prestan a sus clientes, lo que permitird asegurar el uso eficiente y efectivo
de los recursos de la empresa y el suministro de informacion veraz y
oportuna para ser utilizada en la toma de decisiones. Todos estos
aspectos redundaran en el logro de los objetivos trazados por la
Organizacion mediante un enfoque adecuado en el otorgamiento y
recuperacion de los créditos a clientes, lo cual inclusive mejorara
significativamente la competitividad y estructura organizativa de

Indulentes S.A.



JUSTIFICACION TEORICA

La administracion del efectivo y de las cuentas por cobrar representan los
elementos claves en la economia de las empresas que contribuyen a la
supervivencia y desarrollo de las empresas. Es importante mencionar que
el crédito representa el tiempo que transcurre entre la fecha de la venta 'y
la fecha en que se cobra, o se recibe en efectivo el importe de la venta,
por lo tanto, las ventas a créditos se transforman en cuentas por cobrar
representando generalmente en la empresa una importante inversion del
activo circulante y en la conversion de los flujos de fondos de la compafiia

al momento de la recaudacion o recuperacion de los créditos.

En este contexto, los factores de éxito en una Organizacién constituyen el
disefio e implementacion de adecuadas politicas de crédito y de
cobranzas que contribuyan a evitar riesgos y pérdidas econémicas a la
Entidad; estas politicas deben estar estrechamente relacionadas con el
giro del negocio y con la competencia en el mercado en que la empresa

opera.

La buena o mala administracion de las cuentas por cobrar afecta
directamente la liquidez de la compafia, el cobro de estas cuentas se
realiza al final del ciclo comercial que es donde la empresa recibe la

utilidad total de una venta realizada y representa el flujo del efectivo



generado por la operacion general, ademéas de ser la principal fuente de
ingresos de la empresa base para establecer compromiso a futuro.

El otorgamiento del crédito ineficiente trae como consecuencia: las
pérdidas por cuentas incobrables, los costos de investigacion del crédito
del cliente, los gastos de cobranza y el financiamiento de las cuentas por
cobrar. La investigacion y operacion de estos factores disminuyen la tasa

de rendimiento sobre la inversiéon de los accionistas.

JUSTIFICACION METODOLOGICA

En el presente estudio no se pretende algo novedoso en el ambito de las
cobranzas y finanzas ni lo Ultimo que se escriba o se haya escrito sobre
este tema, lo que permitird es analizar el impacto financiero que ocasiona

la flexibilizacion de créditos.

El disefio del manual ser& realizado mediante entrevistas al personal del
area de créedito y cobranzas de Indulentes S.A.; asi como al personal
contable y financiero. Los criterios sobre las variables que utilizaremos en
el disefio del manual se resumirdn en la presente investigacion con datos

nuMEricos y porcentajes, que luego seran interpretados y analizados.



JUSTIFICACION PRACTICA

Mediante el disefio y emision del presente manual de politicas de crédito
se pretende definir y precisar las funciones y relaciones de cada persona
involucrada en las actividades crediticias para fijar responsabilidades,
evitar duplicidad de trabajos y detectar debilidades o deficiencias de

control; asi como, errores u omisiones.

El departamento de crédito debe conceder un crédito que examine todo lo
relacionado con la solvencia del cliente, si son clientes antiguos de la
empresa, la venta se realizar4 sin mayor tramite. Si el departamento de
crédito es mas cauto o exige demasiado a sus clientes, el riesgo es menor
pero las ventas disminuyen, no olvidar que un factor de todo negocio es el
riesgo, que quizas las cuentas incobrables se originen por causa ajenas a
la voluntad del cliente, como accidentes, enfermedades, viajes no
programados, etc. Por eso se planteard una propuesta de Politicas de
Crédito y Cobranzas, que nos permitirA tener aun mayor liquidez vy

rentabilidad para la Compaiiia.

Estamos seguros que el presente manual ayudara a la Administracion de
la Compaiiia Centro Optico Indulentes, al control y manejo de la cartera
de clientes; asi como a la generacion de informacion contable financiera

veraz y fidedigna.



Permitira que la Compariia mejore su gestion de cobro como por ejemplo
tener un control de cuando, donde, a quien se esta cobrando y cuando

tiene que cobrarle, y tomar otras medidas cuando se esta saliendo del

periodo.

OBJETIVO GENERAL

Disefiar un manual politicas y procedimientos de crédito que minimicen la

posibilidad de riesgo de pérdidas por la falta de recuperacién de cartera.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Analizar y comparar la cartera de la compafia Centro Optico
Indulentes durante los periodos 2009 — 2010, mediante analisis

financieros.

e Identificar las cuentas por cobrar que tiene Centro Optico Indulentes

durante los periodos 2009 — 2010.



Establecer cuales deberian ser los lineamientos para la adecuada
administracion de las cuentas por cobrar de la compariia Centro Optico

Indulentes.

Establecer y definir cuales deberian ser las politicas y procedimientos
de crédito adecuadas que podrian beneficiar a las empresas en la

administracion de cuentas por cobrar.

VIABILIDAD DE LA INVESTIGACION

El actual trabajo de investigacion es viable, debido a que dentro de la
Compaifiia Indulentes no existe un Manual de Politicas de Crédito que

sirva como procedimiento para la aprobacion de créditos.

En la actualidad, Centro Optico Indulentes ha realizado créditos
mediante acuerdos verbales los cuales no se han llevado a cabo por
parte de los clientes, lo que ha ocasionado retraso en las cuentas por

cobrar.



e Centro Optico Indulentes se beneficiara con la presente investigacion

ya que servira como un soporte de gestion de cobranzas lo cual le

permitird mejorar la cartera y tomar acciones correctivas para evitar

morosidad.

LIMITACIONES

El de desarrollo de la presente tesis se limitd al area de cuentas por

cobrar, considerando los elementos y procesos que aporten criterios para

un mejor control en los procedimientos, especificamente en el area de

cuentas por cobrar.

a)

b)

d)

La investigacion se Ilimita al proceso de otorgamiento vy
recuperacion del crédito y no al registro contable de las

transacciones de crédito y cobranzas.

El personal de Indulentes ha estado limitado a realizar
procedimientos operativos y no analiticos.

Indulentes no tiene definida una estructura organizativa, lo cual
podria originar que no se cumplan los procedimientos de control

sugeridos en el presente manual.

El presente manual que diseflaremos para Indulentes no

pretende detectar y corregir todas las debilidades o deficiencias de



control ya que las politicas y procedimientos puede convertirse en
obsoletos en el tiempo y por lo tanto, este manual debera ser
revisado peridédicamente para verificar si continda cumpliendo con

las necesidades de control de la organizacion.



CAPITULO |

1. MARCO TEORICO

El referencial tedrico se inicia con una conceptualizacion referida a cuentas
por cobrar para lo que se selecciond la definicibn de Romero (1997), “las
cuentas por cobrar representan derechos exigibles originados por
ventas, servicios prestados, otorgamiento de préstamos o cualquier
otro concepto analogo” (pag. 12), asi mismo, establece que la clasificacion
de ese rubro depende de su exigencia inmediata o0 a largo plazo. Se
consideran cuenta a corto plazo, aquellas cuentas cuya disponibilidad es
inmediata dentro de un lapso no mayor de un afo, posterior a la fecha del
balance.

Estas cuentas, deben presentarse en el Estado de Situacion Financiera
inmediatamente después del efectivo y de las inversiones en valores
negociables. Las cuentas por cobrar a largo plazo, deben ser presentadas

fuera del activo circulante.



Las cuentas por cobrar nacen de las transacciones con los clientes. El hecho
mas comun que da origen a unas ventas y a un deudor, es la entrega de
articulos que ha solicitado un cliente, o la hecha a un transportador u otro

agente para entregar a un cliente: punto en el cual se transfiere la propiedad.

El ciclo de la facturacion y cuentas por cobrar, es fundamental para las
empresas, porque de este dependen sus ingresos. En la mayoria de las

empresas se mide el crecimiento o tamafio mediante las cifras de venta

1.1 Clasificacién de las Cuentas por Cobrar

Hernan Cardozo Cuenca — 2004. “En las cuentas por cobrar se debera
identificar el concepto del importe derivado de la cartera de Crédito y/o
del objetivo social de la entidad de acuerdo con las instrucciones
impartidas. Para el efecto, ciertos importes pendiente de cobro de
acuerdo con la clasificacion debera existir una calificacion segun la
categoria de riesgo, en las siguientes cuentas: Intereses de Cartera de
Crédito y Pagos por cuenta de asociados”. Estos importes por tener una
relacion directa con cartera de crédito y por las instrucciones impartidas en la
citada circular basica, Obligatoriamente deberan existir una clasificacion y

calificacion y asi determinar con base en ella las respectivas provisiones.
(pag. 84)


https://www.google.com/search?hl=es&sa=G&tbo=d&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Hern+n+Cardozo+Cuenca%22&ei=ntf6ULfoF_Oy0AGEi4HIBg&ved=0CEgQ9AgwAw

1.1.1 Objetivo de las Cuentas por Cobrar

Ralph M. Stair, George W. Reynolds — (2000). “Un objetivo de la aplicacion
de cuentas por cobrar es minimizar las pérdidas a cuentas de crédito
malas mediante la identificacion temprana de los clientes que podrian
ser parte de estas cuentas”. Por eso muchas compafiias revisan de forma
retinada el historial de pago de un cliente antes de aceptar un nuevo pedido.
(pag. 363)

1.1.2 Administracion de Cuentas por Cobrar

By R. Charles Moyer, James R. Mc Guigan, William J. Kretlow (2005) Las
cuentas por cobrar consisten en el crédito que una compaiiia otorga a
sus clientes en la venta de bienes o servicios. Estas cuentas pueden
tomar la forma de crédito comercial, el cual se refiere al crédito que la
compafiia extiende a otras empresas, o bien, de crédito al consumo,
gue tiene que ver con el crédito que tiene que ver con la compaiiia
extiende a los consumidores finales. (pag.587). La eficacia de las politicas
de crédito de una compafiia puede ejercer un impacto significativo en su
desempefio general. Por ejemplo, el gerente de crédito de Monsanto estimo
gue reducir un dia en el periodo de cobranza promedio de sus cuentas por
cobrar se traduciria en un incremento de 10 millones de dolares en su flujo

de efectivo y en un millon de ddlares sus utilidades antes de impuestos.


https://www.google.com.ec/search?hl=es&sa=G&tbo=d&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Ralph+M.+Stair%22&ei=Wd76UPeoAui10AGjp4HwDQ&ved=0CDAQ9AgwAA
https://www.google.com.ec/search?hl=es&sa=G&tbo=d&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22George+W.+Reynolds%22&ei=Wd76UPeoAui10AGjp4HwDQ&ved=0CDEQ9AgwAA

1.1.3 Politicas de Cuentas por Cobrar

Licenciada Elisa Rojas Barahona. Octubre de 2006. USAC, Guatemala-
Administracion de cuentas por cobrar en el comercio. Licenciado Marroquin
Reyes. Julio 2007. Se entienden como politicas, los criterios generales que
tienen por objeto orientar las gestiones que nos serviran como guia para el
cumplimiento de los objetivos especificos. En el caso de la administraciéon de
cuentas por cobrar, éstas politicas representan los lineamientos que daran la
pauta para determinar si se puede otorgar crédito a un cliente, el monto que
se le puede conceder, y el plazo en el cual deba cancelar la deuda. Si éstas
politicas son bien definidas, se podr4 cumplir con una administracién de

crédito eficiente.

Si la administracion conoce los costos y beneficios del otorgamiento de
crédito, puede entonces aplicar dos politicas de cuentas por cobrar muy
comunes, que son:

e Venta al crédito a “n” cantidad de dias.- Esta politica concede al
cliente “n” dias como maximo para pagar sus obligaciones. Cada
empresa es libre de establecer el plazo de crédito que mas le
convenga.

e Descuento por pronto pago.- Esta politica concede un porcentaje de
descuento sobre el monto total de la venta, al cliente que cancele sus

obligaciones en un plazo menor de dias.



Segun Gitman (2003), Las politicas de cuentas por cobrar “son una serie
de lineamientos que se siguen con la finalidad de determinar si se le
otorga un crédito a un cliente y por cuanto tiempo se le ha de conceder”
(pag.230). Es necesario que la empresa posea fuentes de informacion de
crédito adecuadas y que utilice métodos de andlisis, puesto que todos estos
aspectos son indispensables para lograr el manejo eficiente de las cuentas

por cobrar.

1.1.4 Antigiedad de Cuentas a Cobrar

Thomas L. Greenbaum — 1991 Manual del Consultor. El informe de la
antigledad de las cuentas por cobrar muestra todas las facturas
enviadas a los clientes y aun pendientes de cobro, asi como su
situacion en cuanto al retraso de cada una, las razones por las que su
pago esta atrasado, lo que se ha hecho para cobrarlas y la tendencia
existente en las cuentas por cobrar por ejemplo, ¢aumentan los giros a
sesenta dias por cobrar? Este importante informe esta estrechamente

relacionado con la prevision de las cuentas por cobrar. (pag. 84.)

Es una informacién que sirve para detectar posibles cuentas por
cobrar de dudoso cobro y para estimacion de provisiones o
pérdidas por deterioro esto. Cuanto mas tiempo haya pasado

desde el origen de la cuenta, menos probable sera su cobro.


http://www.google.es/search?hl=es&sa=N&tbo=d&biw=1352&bih=634&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Thomas+L.+Greenbaum%22&ei=Yvn6UO7pI4WN0QGk-IHoAw&ved=0CGIQ9AgwCTgU

1.1.5 Provision para Cuentas Incobrables

Segun Brito (1994), “Esta cuenta, también conocida como provision para
cuenta de cobro dudoso y provision para cuentas malas, representa la
parte de las cuentas y efectos por cobrar que la empresa estima que no

sera cobrado”. (pag.18)

La cuenta Provision para Cuentas Incobrables es el calculo basado
en un porcentaje de la cuenta Clientes que son las personas a
quienes les vendemos a crédito y al final del plazo pactado, no

cumplen con el pago del total de su deuda.

1.1.6 Control Interno para Cuentas por Cobrar

El control interno en el area de cuentas por cobrar, debe implementarse
tomando en consideracion las necesidades particulares de cada empresa.

Redondo (1995), sefala “en las cuentas por cobrar el control interno
sera tan estricto, como en la cuenta que controla el efectivo” (pag.27), el
mismo autor Indica: “el control interno debe ser muy eficiente en todo lo

relacionado con las cobranzas, que es donde se suelen cometer los
6



principales actos dolosos” (p&g.230). El control interno en este rubro
contribuye a que se dé cumplimiento a los procedimientos y politicas

establecidas por la gerencia.

En el proceso de cobranzas es fundamental la separacion de las
funciones de registros, autorizaciones y depdésitos, ningin sector
debe de ejecutar el control total de las operaciones registradas en
la contabilidad. Con esta separacion de funciones se logra una
comprobacion automatica de la exactitud en el cumplimiento de las
diferentes tareas y a su vez, se acrecienta la posibilidad de
detectar errores, omisiones o fraudes. Para las cobranzas y sus
registros debe existir un proceso que confirme y verifique que se
hayan cumplido todos los procedimientos y los controles presentes
en el sistema, por ejemplo deben existir claves de acceso de la
informacion contenida en la base de datos y no pueden ser usadas

por otros funcionarios distintos al usuario.

1.1.7 Control de las Cuentas por Cobrar

Administracion de cuentas por cobrar en una empresa de
telecomunicaciones en la ciudad de Guatemala. Licenciada Elisa Rojas
Barahona. Octubre de 2006. USAC, Guatemala- Administracion de cuentas
por cobrar en el comercio. Licenciado Marroquin Reyes. Julio 2007. USAC,
Guatemala.-El control de las cuentas por cobrar se realiza por medio del

establecimiento de:



e Politicas de crédito

e Politicas de cobranza

1.2 CREDITO

Administracion de cuentas por cobrar en una empresa de
telecomunicaciones en la ciudad de Guatemala. Licenciada Elisa Rojas
Barahona. Octubre de 2006. USAC, Guatemala- Administracion de cuentas
por cobrar en el comercio. Licenciado Marroquin Reyes. Julio 2007. USAC,
Guatemala.- El crédito es un incentivo eficaz para las ventas, ya sea por
los limites que se aprueban a los clientes, como por la mayor extension
de los plazos de pago. Sin embargo, cuando se concede un margen de
crédito excesivo o cuando los plazos se prolongan demasiado, es
mayor el riesgo de la incobrabilidad, por lo cual es preciso que la

politica de crédito se ajuste a la capacidad financiera de la empresa.

Crédito es la confianza proporcionada o recibida a cambio de un
valor, coloca una obligacion a pagar por el comprador y da el
derecho de pago al vendedor. El monto de crédito depende de la
probabilidad de su liquidacién, cuando vence, y de la necesidad

de un medio de cambio.



Segun Acedo (1999), El crédito “es el valor de una promesa de pagar en
dinero, los bienes y servicios recibidos, a titulo de crédito, prestatario o
un comprador se compromete a pagar en el futuro, y aceptada su
peticion, se incurre en una deuda que se debera pagar en determinada
fecha” (pag.29).

Las empresas conceden créditos a fin de aumentar las ventas. Sin
embargo, es frecuente que se concentren en este objetivo y pierdan
de vista los costos vinculados con las decisiones de concesion de

crédito.

Enciclopedia Hispanica tomo 4 “El crédito consiste en una transaccién
entre dos partes en la que una de ellas (acreedor o prestamista) entrega
el dinero, bien o servicios o titulos de valores a cambio de una promesa

a pago futuro por la otra parte (deudor o prestatario)”. (pag.336).

1.2.1 Tipos de Crédito

Justin G. Lomgenecker, (2007). “Existen dos grandes clases de crédito al
consumo y el crédito comercial”. El crédito al consumo, el crédito

comercial, tarjetas de crédito. El crédito al consumo y el crédito comercial
9



difieren en cuanto a los tipos de instrumentos de crédito, la documentacion,
las fuentes de cuentas por cobrar para el financiamiento y los términos de
ventas. Otra diferencia importante es que los seguros del crédito solo estan

disponibles para el crédito comercial. (pag.371).

1.2.2 Crédito al Consumo

Justin G. Lomgenecker, (2007). “El crédito al consumo lo conceden los
minoristas a los consumidores finales que compran para Su uso
personal o familiar. ElI propietario de una pequefia empresa en
ocasiones pude usar su crédito personal como consumidor para

adquirir suministros y equipos” (pag.371).

Permite acceder en forma rapida a un crédito de libre disponibilidad
destinado a la compra de cualquier bien o servicio, financiar viajes o

simplemente consolidar todas tus deudas en una sola.

1.2.3 Crédito Comercial

Justin G. Lomgenecker, (2007). “Financiamiento otorgado por un

proveedor de inventarios a una empresa determinada” (pag.371).

10



El crédito comercial sirve para facilitar y adecuar la produccién a la
circulacion de mercancias, facilita las ventas, la produccion, el
desarrollo del capital y el incremento de ganancias. El crédito
comercial es generalmente de corto plazo: de 30, 60 y 90 dias; y es

convencional en tiempos de alta inflacion.

1.2.4 Tarjetas de Crédito

Justin G. Lomgenecker, (2007). “Las tarjetas de crédito a menudo son
llamadas dinero plastico, se han convertido en una fuente importante de
crédito al menudeo”. Como se acaba de mencionar, las tarjetas de crédito
se suelen basar en un sistema de cuentas de crédito resolvente. De acuerdo
con el patrocinador, se pueden diferenciar tres tipos basicos de tarjetas de
crédito: tarjetas bancarias, tarjetas de servicios y tarjetas de minoristas. (pag.
372).

Una tarjeta de crédito es todo aquel documento que le permite a
su titular, comprar o adquirir tanto bienes como servicios, Si
dispone de un monto aprobado por el del emisor, en locales y

establecimientos que se encuentren asociados a este sistema de

pago.

11



1.3 RIESGO DE CREDITO

Philippe Jorian (1999). El riesgo de crédito surge cuando las contrapartes
estan indispuestas o son totalmente incapaces de cumplir sus
obligaciones contractuales. El riesgo de crédito abarca tanto el riesgo
de incumplimiento, que es la valuacién objetiva de la probabilidad de
una contraparte incumplida, como el riesgo de mercado que mide la

perdida financiera que sera experimentada si el cliente cumple. (pag. 46)

Riesgo de crédito es la disminucién de valor de los activos debido al

deterioro de la calidad crediticia de la contrapartida.

1.3.1 Riesgo de Incumplimiento

Alan Elizondo, Edward I. Altman (2003). “El riesgo de incumplimiento, que
se refiere a la pérdida potencial derivada de que la contraparte no pueda
cumplir con sus obligaciones financieras en las condiciones definidas

contractualmente” (pag. 47).

12



Es un riesgo de pérdida causada por el incumplimiento en hacer un

pago a tiempo.

1.3.2 Riesgo de Mercado

Alan Elizondo, Edward I. Altman (2003). “El riesgo de mercado se define
con la perdida de potencial que podria sufrir un tenedor de un portafolio
de préstamos, instrumentos financieros o derivados, como
consecuencia de que el valor de mercado de estos disminuyan”. (pag.
47).

Es la probabilidad de que falle un negocio o una inversion al
realizarla, que se pierda econdmicamente o que estén las utilidades

muy por debajo de las expectativas.

1.3.3 Efectos del Crédito

Segun Acedo (1999), El crédito aumenta la utilidad del capital y el capital
mismo, por cuanto es un “efecto multiplicador de este, ay que el capital

pasa de la mano de quien lo tiene inactivo, a los del empresario que la
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utilizard en la produccion”. Otro efecto del crédito “puede producir
aumento de capitales fijos”. Para realizar las ventas a crédito es necesario
tener un limite maximo por sobre el cual no se permite que suba el saldo de

la cuenta en ningln momento, es decir, se fija un maximo de crédito
(pag.31).

1.3.4 Flexibilizaciéon de Crédito

Gbomez, G (2002), expresa que “La inversion marginal representa la
cantidad adicional de dinero de la empresa debe comprometer en
cuentas por cobrar si hace més flexible su esquema de crédito” (pag.
132). Toma de decisiones: para decidir si una empresa debe hacer mas
flexible sus estandares o normas de crédito, deben compararse las utilidades
marginales sobre las ventas con el costo de la inversiébn marginal en cuenta

por cobrar.

Cuando el cliente desea obtener mas primas, servicios u otros
recursos se acerca a las diferentes empresas que le puedan
proveer crédito, por ello es importante unas buenas politicas de
crédito, ya que esta es la clave para la evaluacion que hace el

departamento de crédito de la empresa proveedora.
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1.3.5 Politicas de Crédito

Licenciada Elisa Rojas Barahona. Octubre de 2006. USAC, Guatemala-
Administracion de cuentas por cobrar en el comercio. Licenciado Marroquin
Reyes. Julio 2007. USAC, Guatemala. “Se refieren a la determinacion de
la seleccién del crédito, los estandares o procedimientos del crédito y
las condiciones del crédito”. Con el objetivo de llevar un adecuado control
de la cuenta por cobrar en una empresa, es necesario implementar politicas

de crédito y cobro que optimicen el capital de trabajo invertido.

El nivel de las cuentas por cobrar de una empresa esta determinado por el
volumen de sus ventas y por el periodo promedio de cobranza. Este periodo
promedio de cobranza depende de las condiciones econdmicas del cliente, y

de factores propios de la empresa.

En toda politica crediticia deben establecerse ciertos parametros como:
» La politica de cobranza de la empresa.

» Estandares de crédito, o el riesgo maximo aceptable de las cuentas de
credito.
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1.3.6 Toma de decisiones en Politicas de Crédito

Administracion de cuentas por cobrar en una empresa de
telecomunicaciones en la ciudad de Guatemala. Licenciada Elisa Rojas
Barahona. Octubre de 2006. USAC, Guatemala- Administracion de cuentas
por cobrar en el comercio. Licenciado Marroquin Reyes. Julio 2007. USAC,
Guatemala.” Las decisiones dependeréan de las utilidades o pérdidas por
la concesidon de crédito, y la capacidad que tenga la empresa para
afrontarlos. Para ello, se podria recurrir a un andlisis financiero que
expusiera la situacién general de la politica, y entonces, de acuerdo a

resultados, tomar decisiones convenientes la empresa.

Dentro de la Compafia Centro Optico Indulentes no existe
plasmado Politicas de Crédito por lo que no hay una buena toma de
decisiones en cuanto a Politicas de Crédito.

1.3.7 Politica de Descuento por Pronto Pago

Administracion de cuentas por cobrar en una empresa de
telecomunicaciones en la ciudad de Guatemala. Licenciada Elisa Rojas
Barahona. Octubre de 2006. USAC, Guatemala- Administracion de cuentas
por cobrar en el comercio. Licenciado Marroquin Reyes. Julio 2007. USAC,
Guatemala. “La finalidad de esta politica es provocar en el cliente que al
realizar su compra, aproveche un descuento ofrecido por saldar sus

obligaciones antes de que se cumpla su fecha limite de pago”. Este
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plazo puede ser, por ejemplo, de 10 dias; es decir, si el cliente cancela
su deuda en los primeros 10 dias, recibe un porcentaje de descuento

por el monto total de su compra.

Usualmente este tipo de politica atrae mas clientes y aumenta las
ventas previstas. Al igual que en el caso anterior de crédito, habria
que examinar las utilidades generadas por esta politica y

compararlas, para decidir si conviene 0 no adoptarla.

1.4 COBRANZAS

Mercadeo Basico por Victor Hugo Vega 1995. Basicamente, la funcion de
cobranzas es un sistema de control para el departamento de ventas que
forma sobre los estados de cuenta por cobrar de los clientes. En
términos practicos podemos decir que una venta consta de un pedido y
de un cobro. Un vendedor que no cuide ni seleccione a sus clientes,
con el objetivo de realizar recuperaciones rapidas sobre el monto de
sus ventas, esta atentando con el bienestar de la empresa. (pag. 195).
Un buen sistema de cobranzas dara informacién actualizada por cada
cliente, activando alarma sobre cliente, activando alarmas sobre clientes
morosos, que de ser reincidentes sera necesario eliminarlos con el fin de

sanear las cuentas por cobrar de la empresa.
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Cobranza es de hecho una accion administrativa. Consiste en el
trabajo de las cuentas por cobrar de la empresa, en busca de su
optimizaciéon. En la practica "Cobranzas", viene a ser una sub-area
en las empresas, dentro del area de Créditos y Cobranzas, muchas
empresas optan como gestibn de cobranza ya sea mediante

motorizados y telefébnicamente.

1.4.1 Manual de Crédito y Cobranza

Joaquin Rodriguez Valencia (2002). “Se refiere a la determinacién por
escrito de procedimientos y normas de esta actividad”. Entre los
aspectos mas importantes que puede contener este tipo de manual estan los
siguientes: de crédito, y cobranza, control y cobro de las operaciones de

crédito, entre otros. (pag.57).

1.5 VENTAS

Segun el Cadigo Civil Venezolano (1982), en su articulo 1474 “define las
ventas como “un contrato por el cual el vendedor se obliga a transferir

la propiedad de una cosay el comprador a pagar el precio” (pag. 229).
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Una venta es el intercambio de un bien o servicio por dinero, donde
se necesita de un vendedor que genere una oferta y un comprador

gue tome la oferta.

Segun Warden (1996), Las ventas “recogen transacciones con salida,
entrega de los bienes o servicios objeto de trafico de empresa,
mediante precio. También sitian remesas devueltas por clientes por
incumplimiento de condiciones de pedido u otros motivos, asi como
documentos similares de caracter comercial” (p4g.587). El incremento de
las ventas y de las utilidades es, si se quiere, el fin que persiguen todas las
empresas. El proceso de facturacion en este sentido, tiene el objetivo de
controlar, procesar y registrar todas las actividades u operaciones que tienen

como finalidad mantener y aumentar las ventas de una empresa.

1.5.1 Politicas de Venta al Crédito

Administracion de cuentas por cobrar en una empresa de
telecomunicaciones en la ciudad de Guatemala. Licenciada Elisa Rojas
Barahona. Octubre de 2006. USAC, Guatemala- Administracion de cuentas
por cobrar en el comercio. Licenciado Marroquin Reyes. Julio 2007. USAC,
Guatemala. Una empresa que vende al crédito a sus clientes, incurre en

ciertos costos propios del crédito, que son:
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» EIl costo de capital necesario para financiar las cuentas por
cobrar durante el periodo de crédito.

» Los costos de cobranza como facturaciéon, contabilidad vy

sueldos.

» Costos de morosidad cuando el cliente se demora en pagar,
creando un costo de oportunidad por el tiempo adicional en que
los recursos estan inmovilizados después de transcurrido el

periodo de cobro normal.

Costos de incumplimiento cuando el cliente no paga definitivamente. La
empresa pierde el costo de los articulos vendidos y no pagados.

Para tomar la decision final de adoptar o no, una politica de crédito,
a un periodo determinado, se pueden comparar los costos
adicionales derivados de esa politica de crédito, con las utilidades

adicionales del mismo; para decidir si es mas rentable.

1.6 MOROSIDAD

Administracion de cuentas por cobrar en una empresa de
telecomunicaciones en la ciudad de Guatemala. Licenciada Elisa Rojas
Barahona. Octubre de 2006. USAC, Guatemala- Administracion de cuentas
por cobrar en el comercio. Licenciado Marroquin Reyes. Julio 2007. USAC,
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Guatemala.- “Después de transcurrido el periodo de crédito establecido,
la cuenta no cobrada se considera morosa y la empresa incurre en
costos adicionales por gastos de notificaciones, pago de intereses y
otras medidas. Los costos de morosidad son gastos asociados con la
parte de las ventas que permanecen sin cobrarse después del periodo
de crédito”.

Morosidad es una persona natural o juridica que se ha retrasado en

el paso de sus vencimientos.

1.7 ANALISIS FINANCIERO

Administracibn de cuentas por cobrar en una empresa de
telecomunicaciones en la ciudad de Guatemala. Licenciada Elisa Rojas
Barahona. Octubre de 2006. USAC, Guatemala- Administracion de cuentas
por cobrar en el comercio. Licenciado Marroquin Reyes. Julio 2007. USAC,
Guatemala. “Consiste basicamente en el andlisis de los estados
financieros de una empresa, orientado a evaluar la posicion financiera
presente y pasada, con el resultado de sus operaciones; para
especificar las condiciones actuales y pronosticar los resultados

futuros, y ademas, facilitar latoma de decisiones”.
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Al realizar un andlisis financiero se puede descubrir areas
probleméticas especificas para emprender acciones correctivas a
tiempo. Por ejemplo, en el area de crédito se pueden examinar las
razones financieras basicas de un posible cliente para decidir si le

extienden un crédito.

Los principales contextos en una evaluacion financiera de crédito son:
+ La rentabilidad,
% El endeudamiento,
% La solvencia,
% Larotacién de cuentas por cobrar,
 El periodo promedio de cobros, y

« La tasa de rendimiento sobre la inversion de las ventas al crédito.

1.7.1 Razones Financieras

Fundamentos de administracién financiera escrito por: Dougls R. Enery John
D. (2000). Los analistas y gerentes financieros consideran bastante util
calcular razones financieras al interpretar los estados financieros de una

compafiia. “Una razén financiera es simplemente una cantidad dividida
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entre otra. Usted encontrara que casi todas las decisiones que utilizan
informacion contable se apoya en razones financieras que se
encuentran en aspectos especificos de la compafia”. (pag. 88) El
namero de razones financiera que podrian crearse es practicamente limitado,
pero hay ciertas razones bésicas que se usan con frecuencia. Estas razones
se pueden agrupar en seis clases: de liquidez, de rotacién de activos, de

apalancamiento, de cobertura de rentabilidad y de valor de mercado.

Para la presente investigacion los investigadores escogieron como

analisis las siguientes razones financieras:

1.7.2. Razones de Liquidez

Fundamentos de administracion financiera escrito por: Dougls R. Enery John
D. (2000). “Recuerde que la liquidez se refiere a la rapidez y eficiencia
(en sentido de costos de transaccion bajos), con que un activo se
puede intercambiar por efectivo. Las razones de liquidez proporcionan
una medida de liquidez de una compaifia, esto es, su capacidad para
cumplir con sus obligaciones financieras a tiempo”. Cuatro razones de
liquidez ampliamente utilizadas son la de circulante, la rapida, la de capital e

trabajo y la de efectivo.
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La medida de liquidez general mas comunmente usada es la razén de

circulante.

Fundamentos de administracion financiera escrito por: Dougls R. Enery John
D. (2000). “La razén de circulante mide el niumero de veces que el activo
circulante de la compaifiia cubre su pasivo circulante. Cuando mas alta
sea la razén de circulantes, mayor serd la capacidad de la compaiiia
para cumplir con sus obligaciones a corto plazo conforme se vence.
Una regla practica muy popular pero conservadora, dice que una razon
circulante de 2.0 es una meta apropiada para la mayoria de las
compafias”. De hecho, la razén de circulante promedio de las compafiias

incluidas en la lista S&P500 es de aproximadamente 1.5. (pag. 89)

) Activos Circulantes
RAZON CIRCULANTE =

Pasivos Circulantes

Los activos circulantes incluyen: efectivo, cuentas por cobrar e
inventarios. Los pasivos circulantes incluyen: cuentas por pagar a
corto plazo, porcién corriente de deuda a largo plazo, impuestos
sobre ingresos por pagar y otros gastos devengados y no pagados.
Esta razon es la medida de solvencia a corto plazo que se usa con
mayor frecuencia ya que constituye el mejor indicador de la medida
en que los derechos de los acreedores a corto plazo quedan

cubiertos por los activos liquidos.
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1.7.3 Razén de Rapidez o Prueba Acida

Fundamentos de administracion financiera escrito por. Douglas R. Enery
John D. (2000). Razo6n de liquidez que mide el nimero de veces que una
compafiia puede cubrir su pasivo circulante (a corto plazo) empleando su

activo circulante (pero sin incluir sus inventarios, que son menos liquidos).

. Activos Circulantes - Inventario
PRUEBA ACIDA =

Pasivos Circulantes

1.7.4 Razén de Capital de Trabajo

Fundamentos de administracién financiera escrito por: Dougls R. Enery John
D. (2000). El capital de trabajo neto (o, simplemente, capital de trabajo), es la
diferencia entre los activos circulantes y los pasivos circulantes. La razén de
trabajo no es mas que el capital de trabajo neto expresado como una

proporcion de las ventas.

RAZON DE CAPITAL DE TRABAJO = Activos Circulantes - Pasivos Circulantes

Ventas

El capital de trabajo neto a menudo se considera como una medida
de liquidez. Esta raz6n muestra a cantidad de liquidez en relacién

con las ventas.
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1.7.5 Periodo Promedio de Cobro

Administracion Financiera Contemporanea escrito por R. Charles Moyer,
James R. (2005). “Equivale a la cantidad de dias promedio que
permanece sin liquidez una cuenta por cobrar”. Por lo general, se
determina dividendo en saldo de cuenta por cobrar de una empresa al final
del afio entre promedio diario de venta a crédito con base en un afio de 365
dias. (pag. 71).

Cuentas por Cobrar
PERIODO PROMEDIO DE COBRO =

Ventas anuales a Crédito / 365

1.7.6 Razones Financieras de Rentabilidad

Administraciéon Financiera Contemporanea escrito por R. Charles Moyer,
James R. (2005). “Méas all4d que cualquier otra medida contable, las
utilidades de una empresa demuestran que tan bien esta tomando la
direccion sus decisiones de inversion y funcionamiento”. Si una
empresa es incapaz de proporcionar rendimientos adecuados a manera de
dividendos y aumentos en el precio de las acciones a los inversionistas,
quizd sea incapaz de mantener, ya no digamos de elevar, su base de
activos. Las razones de rentabilidad miden la eficacia con que la direccion de

una empresa genera utilidades sobre ventas, los activos totales y, lo mas
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importante, la inversion de los accionistas. Por lo tanto, cualquiera cuyos
intereses econdmicos estén ligados a la supervivencia de la empresa en el

largo plazo estara interesado en las razones de rentabilidad. (pag. 76)

RAZON DE MARGEN DE UTILIDAD _ Ventas - Costos de Ventas

BRUTA Ventas

1.7.7 Raz6n de Rentabilidad Sobre Ventas

R. Charles Moyer, James R. Mc Guigan, William J. Kretlow (2005). “Esta
razon mide la rentabilidad relativa de las ventas de una empresa
después de deducir el costo de venta, lo cual revela con que eficacia la
direccion de la empresa toma las decisiones relativas al precio y al

control de los costos de produccién. (pag. 77)

] Utilidad
RAZON DE UTILIDAD SOBRE VENTAS =

Ventas

Mide la rentabilidad de las operaciones de una empresa antes de

considerar los efectos de las decisiones de financiamiento.
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1.8 MANUAL DE POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS

Martin G. Alvarez Torres (1996). “Un Manual de politicas y procedimientos
es un Manual que documenta la tecnologia que se utiliza dentro de un
area, departamento, direccion, herencia u organizacién”. En este Manual
se deben contestar las preguntas sobre lo que hace (politicas) el area,
departamento direccibn, gerencia u organizacibn y como hace
(procedimiento) para administrar el area, departamento, direccion, gerencia u
organizacion y para controlar los procesos asociados a la calidad del
producto o servicio ofrecido (este control incluye desde la determinacién de
las necesidades del cliente hasta la entrega del producto o realizacion del

servicio, evaluando el nivel de servicio post-venta) /pag. 24).

Es la guia para un determinado objetivo que detalla los pasos a
seguir para lograrlo y especificar sus componentes con sus
respectivos detalles de funcién. Un manual incluye los puestos y
unidades administrativas que intervienen precisando su

responsabilidad y participacion.

1.8.1 Las Politicas

Martin G. Alvarez Torres (1996). El proposito real de las politicas en una

organizacion, es simplificar la burocracia administrativa y ayudar a la
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organizacion a obtener utilidades. “Una politica tiene razon de ser cuando
contribuye directamente a que las actividades y procesos de la

organizacion logren sus propoésitos” (pag. 27).

La politica de una empresa es la orientacion practica de una
empresa, es decir una mezcla entre ideologia y puesta en practica, al

igual que la politica de un pais.

1.8.2 Las Politicas y las Utilidades

Martin G. Alvarez Torres (1996). “Las politicas ayudan a evitar lentitud,
defectos y sobre todo pérdida de tiempos en las principales actividades
y procesos de la organizacién”. Las politicas son como linternas en la
oscuridad, porque permiten visualizar un camino claro, preciso y seguro para
las actividades cotidianas, sobre todo en los puntos criticos donde se

requiere una decision (pag. 28)

1.8.3 Objetivo de un Manual

Joaquin Rodriguez Valencia (2002). “En esencia, los manuales

representan un medio de comunicacion para sefalar las decisiones
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administrativas, que tiene como proposito sefialar en forma ordenada 'y
sistematica la informacién” (pag. 246).

Servir como herramienta basica, de funcionamiento para el
administrador del sistema y usuarios capacitados para o mismo,
en proceso tales como mantenimiento, actualizacién, conocimiento

de programacion y ejecucién para seguir profundizando en la
aplicacion.
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CAPITULO Il

2. DISENO DE LA INVESTIGACION

Con el propdésito de alcanzar el objetivo general de la presente investigacion,
se hace necesario implementar un disefio metodoldgico de investigacion que
verifique el caso, como lo es el Manual de Politicas de Crédito y Cobranzas
para la Compafiia Centro Optico Indulentes, para ello se realizaran
entrevistas al personal encargado de las cobranzas.

2.1 ASPECTOS METODOLOGICOS

> Se tomard una informacion directa de los estados financieros de los
libros: caja, cuentas por cobrar, cuentas por pagar, utilidad del ejercicio,

ventas.
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> Se realizard una observacion directa de la informaciéon interna de la

empresa respecto al cliente y de los balances.

> Se utilizardn como instrumentos la busqueda en boletines financieros,
paginas web, bibliotecas virtuales, también materiales de apoyo como:

laptop, tarjeta microSD, pendrive, modem.

2.2 ENTREVISTAS

La entrevista para la presente investigacion sera tomada por dos funcionarios

que laboran dentro de la Compariia Centro Optico Indulentes.

2.2.1 Concepto de Entrevista

Patricia Balcazar, Investigacion Cualitativa. La entrevista es un encuentro
persona, cara a cara, donde se requieren que el investigador y el participante
estén presentes. El primero formula sus preguntas y toma nota de las
respuestas. Tales entrevistas pueden ocurrir en diversos lugares en el
territorio del entrevistado o se realizan en territorio neutral. Lo que caracteriza

estas entrevistas es la profundidad de la conversacion, que se mueve desde
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la superficie hacia ricas discusiones de pensamientos y sentimientos, gracias
a las caracteristicas de la investigacion cualitativa que hacen esto posible.

(pag. 70)

2.2.2 Preparacion de las Preguntas de la Entrevista

Patricia Balcazar, Investigacion Cualitativa. Hacer preguntas es un arte que
se mejora con la practica y la persistencia. Cuando el investigador esta
preparando las preguntas para una guia o programa de entrevista, hay
muchas consideraciones la primera es si la pregunta sera abierta, se invita al

entrevistado a participar en una conversacion. (pag. 72).

2.2.3 Entrevistas a Funcionarios de la Compafiia

Roy A. Clifford 1969, Desarrollo Local En ElI Desarrollo Rural
Latinoamericano. Una técnica muy usada y que rinde buenos resultados es
aquella de entrevistar a los funcionarios de las organizaciones locales. Para
las comunidades grandes, se limitan estos informes generalmente a los

funcionarios cuyas actividades tienen una relacion definida con los intereses
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de la agencia que auspicia la investigacion. La seleccion de los informantes
especiales entre los funcionarios locales lleva dos ventajas importantes para
una investigacion: en primer lugar, ellos tienen acceso a las comunicaciones
y participan en actividades en que el publico en general no participa. (pag.
112).

2.3 CUESTIONARIO

UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Objetivo de la Entrevista

La presente entrevista fue elaborada con el fin de evaluar la gestion
de cobranza que a través del tiempo se ha venido realizando en la

compaiiia Centro Optico Indulentes.

Entrevista realizada a la Sra. Mery Borja Valverde Contadora General de la
Compaiiia Centro Optico Indulentes.
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CUESTIONARIO

1. (Acorde a qué piensa que las politicas de cobranzas son aplicadas

actualmente?

Las politicas acordadas verbalmente no estan siendo aplicadas
adecuadamente ya que no se respeta el crédito de 15 dias plazo, a pesar de

esto se les sigue despachando pedidos sin limites.

2. ¢Qué aspectos son tomados en cuenta de sus clientes para efectuar

las cobranzas?

De acuerdo al monto que solicitan hormalmente.
Con gue regularidad realizan sus pagos.
Cuantos dias vencidos tienen sus facturas.

3. ¢Si el cliente no cancela sus cuentas en el plazo méaximo, ¢qué

realiza al respecto?

Se les sigue despachando los pedidos.

4. ¢El cruce de informacion consiste en registrar en el sistema, los
pagos realizados por los clientes, para que de esta manera su deuda
vaya disminuyendo?

Si
5. ¢Como calificaria usted la forma actual de realizar las cobranzas?

Mala, no respeta las politicas internas de la propia empresa.
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6. ¢Qué herramientas utiliza para realizar el andlisis de sus clientes

deudores, en cuanto a compras, pagos y endeudamiento?
Se realiza una cartera semanal.

7. ¢Como calificaria la documentacibn que se genera para las

cobranzas?

Regular... los datos especificados en los recibos de pagos no esta completa,
falta informacion que se considera importante para el ingreso de los pagos

por lo que hay que poner las observaciones en lugares no adecuados

8. ¢Piensa que el sistema informatico actual de cuentas por cobrar

deberia ser mejorado, en qué aspectos?

Si, actualmente la informacion que arroja el sistema de cartera tiene severos

problemas de programacion.
9. ¢ Qué porcentaje mensual estima que las cobranzas fueron efectivas?
2%

10. ¢ En su departamento utilizan indicadores para medir la satisfaccion

del cliente interno y externo?
No

11. ;Qué aspectos deberian ser mejorados para que las cobranzas sean

mayormente productivas?

» Respetar las politicas de crédito otorgadas a los clientes.
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El mayor problema de la empresa es que no se respetan las politicas
de crédito que se les otorga a las empresas. A la mayoria de nuestros
clientes se les da un crédito de 15 dias, pero estos se extienden

muchas veces hasta mas de 90 dias.

No despachar pedidos si el cliente esta atrasado en sus pagos, cierre
de crédito a los clientes a los clientes morosos.

A pesar que los clientes se atrasan en sus pagos, la empresa sigue

despachando pedidos y esto provoca un aumento de la cartera.

Emplear un dia a la semana para llamar a los clientes y preguntarles si

realizaron pagos por transferencias.

Se les da la facilidad a los clientes para que realicen los pagos vias
transferencias o depdsitos realizados por ellos mismos, pero estos no
nos comunican las transacciones y esto nos provoca problemas en las

conciliaciones bancarias.

Tenemos algunos clientes que semana tras semana arrojan una
cartera vencida bastante alta ya que sus pedidos son diarios, pero los
pagos no son puntuales. A pesar de este inconveniente se les sigue
despachando los pedidos por el volumen de ventas que esto genera.

No aceptar cheques con fechas de pagos lejanas.

Con el fin de darle comodidad a nuestros clientes se les acepta
realicen sus cancelaciones con cheques a fecha, pero hay clientes

gue los entregan con fechas hasta de dos meses plazo.
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UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVA

Entrevista realizada al Sr. Christian Varela Coordinador Comercial de la

empresa Centro Optico Indulentes.

1. ¢Acorde a qué piensa que las politicas de cobranzas son aplicadas
actualmente?
Actualmente estamos desarrollando una politica de créditos y cobranzas de

Indulentes que se aplicara a nivel nacional.

2. ¢Qué aspectos son tomados en cuenta de sus clientes para efectuar
las cobranzas?
Principalmente al vencimiento de las facturas, nuestros plazos normales son

de entre 15 y 30 dias como maximo.

3. ¢Si el cliente no cancela sus cuentas en el plazo méaximo, ¢qué
realiza al respecto?
En algunos casos se les bloquea el crédito previo analisis de su

comportamiento comercial.

4. (El cruce de informacion consiste en registrar en el sistema, los
pagos realizados por los clientes, para que de esta manera su deuda
vaya disminuyendo?

Asi es eso lo realiza una persona designada del departamento de

Contabilidad.
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5. ¢Coémo calificaria usted la forma actual de realizar las cobranzas?

De entre una calificacion de 1 a 10 diriamos que estamos en un 6, creo que
aun nos falta mejorar varios aspectos; entre los cuales por ejemplo se
deberia contratar una persona adicional para que haga gestion de cobranzas

y cartera vencida telefonica.

6. ¢Qué herramientas utiliza para realizar el analisis de sus clientes
deudores, en cuanto a compras, pagos y endeudamiento?

Actualmente lo que se hace es llenar un formulario de datos de cliente nuevo
y se solicita documentacion formal, pero sé que dentro de los procesos a
desarrollar esta el que se haga un analisis previo a la aprobacion de una
linea de crédito para un cliente nuevo, en el que se tomara en cuenta

situacién comercial y crediticia con otros proveedores y capacidad de pago.

7. ¢Como calificaria la documentacién que se genera para las
cobranzas?
Creo que la informacion que se envia al cliente es la estrictamente necesaria,

en una escala de de 1 a 10 le pondria un 7.

8. ¢Piensa que el sistema informético actual de cuentas por cobrar
deberia ser mejorado, en qué aspectos?

Si, creo que es un aspecto en el que debemos mejorar y mucho, debe
desarrollarse un sistema utilitario facil de manejar que nos permita tener una

informacion mas real y detallada de las cuentas de los clientes.

9. ¢Qué porcentaje mensual estima que las cobranzas fueron efectivas?
Entre un 60y 70 %.
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10. ¢En su departamento utilizan indicadores para medir la satisfaccion
del cliente interno y externo?
Si mensualmente tenemos evaluaciones de satisfaccion de clientes externos

e internos.

11. ¢ Qué aspectos deberian ser mejorados para que las cobranzas sean

mayormente productivas?

Varios entre los cuales estd el considerar que haya una persona que se
dedique netamente a manejar solo Indulentes y no como actualmente ocurre,
de tal forma que adicionalmente nos colabore haciendo incluso seguimiento

telefénico a cliente con facturas vencidas.

40



2.4 ANALISIS DE LAS ENTREVISTAS REALIZADAS

1. Hemos encontrado que dentro de la compafiia no existe un Manual de
politicas de crédito y cobranzas plasmado como procedimiento a

seqguir.

2. Para realizar la gestion de cobranza toman en cuenta los vencimientos

de sus facturas de 15 y 30 dias como maximo.

3. Existen criterios opuestos y no sustentados adecuadamente de parte
del departamento contable y la coordinacion de ventas, Contabilidad
sostiene que los despachos no son controlados en funcién del
cumplimiento de las obligaciones generadas y vencidas, mientras que
Ventas dice que este control se aplica discrecionalmente. En todo
caso, podemos indicar que no existen procedimientos de
comunicacion  adecuados entre los departamentos antes

mencionados.

4. Hemos notado que el monitoreo comercial de los clientes realizado por
la coordinacion de ventas no es complementado adecuadamente con
informacion contable pertinente, aunque el departamento contable
mantiene actualizados los registros de cancelaciones y compras por

cliente, es decir, que el monitoreo constante si es realizado pero no
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cuenta informacion adecuada al momento de tomar decisiones

operativas.

La compafiia no realiza un proceso de cobranza adecuado debido a
que no cuenta con un manual formal de procedimientos, el
coordinador sugiere que exista una persona designada para
cobranzas telefonicas, pero creemos que con una implementacion
objetiva de procedimientos en las areas criticas del negocio podriamos
optimizar las cargas laborales asignadas actualmente.

Para analizar a sus clientes deudores se genera una cartera semanal

y tienes procesos que aun no han sido desarrollados.

Durante la instrumentacion sugerida debemos considerar un andlisis
idoneo para la preparacion de documentacion preestablecida, sea

esta interna o externa.

El software hay que mejorarlo ya que arroja informacion erronea que

perjudica al andlisis del estado de cuenta de los clientes.

Las cobranzas no son tan efectivas segun lo sefalado por el

departamento contable quien es el que realiza la cartera e ingresa los
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datos cobrados. Segun los balances comparados, pudimos notar que
existe un incremento de cuentas por cobrar del 124% en el afio 2010.

10. Si tienen un sistema utilitario para medir los indices en satisfaccion

del cliente interno.

11. La compaiiia tiene que mejorar bastante en cuanto a sus politicas y
procedimientos de crédito y cobranzas y dar a conocer a sus clientes
de cada cambio que adopte la compafiia para su mejora. De la misma
manera debe tomar medidas mas fuertes para hacer cumplir a sus

clientes

2.5 HIPOTESIS

Si la flexibilizacion de crédito en una empresa no se realiza estratégicamente

entonces aumentaran las cuentas por cobrar.
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CAPITULO Il

3. ANALISIS FINANCIEROS

Como parte de nuestro andlisis tomaremos los estados financieros de la
compafiia Indulentes, en los cuales se puede apreciar que Indulentes, por los

afios 2009 y 2010 dispone de lo siguiente:

e Un total de activos de US$ 1,7 millones y US$ 2,3 millones,

respectivamente.

e Un total de pasivos de US $ 808.000, US$ 1,2 millones US$ 178.000,
y un patrimonio de US $ 940.000, US $ 1,1 millones.

El total de activos de Indulentes por los afios 2009 y 2010, incluye saldos de
cuentas por cobrar por US $ 179.000 y US $ 802.000, respectivamente, que
a su vez, en términos porcentuales representan el 90 %, y 65% en relacion al

total de los activos.
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CENTRO OPTICO INDULENTES
BALANCES GENERALES

AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2010 Y 2009

(US délares)

ACTIVOS

Activos Corrientes

Caja y Bancos

Cuentas y Dctos. Por Cobrar,Neto
Inventarios

Total Activos Corrientes

Activos No Corrientes

Cuentas y Dctos. Por Cobrar a Largo Plazo
Propiedad, Maquinarias y Equipos, Neto
TOTAL ACTIVOS

PASIVOS Y PATRIMONIO DE LOS ACCIONISTAS
Pasivos Corrientes

Cuentas Por Pagar

Documentos Por Pagar Bancos

Impuestos Por Pagar

Obligaciones Laborales

Companias Afiliadas

Otras

Total Pasivos Corrientes

Pasivos No Corrientes
Obligaciones a Largo Plazo
TOTAL PASIVOS

PATRIMONIO DE LOS ACCIONISTAS

Capital Social

Futuras Capitalizaciones

Reserva Legal

Reserva Facultativa

Reserva de Capital

Reserva por Valuacion

Utilidades

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO DE LOS ACCIONISTAS

2010

5,035
802,598
569,132

s ——
1,376,766

98,695
828,384

epa—
2,303,845

731,883
7,578
147,446
145,769
38,049
9,294

EE——
1,080,019

98,422

EEe———— 4
1,178,441

274,540
175,463
39,261
524
25,487
61,711
548,417

e—— 4
1,125,404
ea— 4
2,303,845

%

0%
35%
25%
60%

4%
36%
100%

32%
0%
6%
6%
2%
0%

47%

4%
51%

12%
8%
2%
0%
1%
3%

24%

49%

100%

2009 % VARIACION
47876 3% -42,841
179,844 10% 622,755
774,551 44% __ -205418
1002271 57% 374,495
81,060 5% 17,636
665,112 38% __ 163,271
1,748,443 100% 555,402
340,654 19% 391,229
0 0% 7,578
36,089 2% 111,357
69,603 4% 76,167
287,774 16%  -249,725
4,967 0% 4,327
739,087 42% 340,932
69,325 4% 29,097
808412 46% 370,029
1,040 0% 273500
175,463  10% -
1,898 0% 37,363
524 0% -
25487 1% -
61,711 4% -
673,907 39% _ -125,490
940,030 54% __ 185,373
1,748,443 100% 555,402

%

-89%

346%
-27%
37%

22%
25%
32%

115%
100%
309%
109%
-87%
87%
46%

42%
46%

26298%
0%
1969%
0%
0%
0%
-19%
20%
32%
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CENTRO OPTICO INDULENTES S.A.

ESTADOS DE RESULTADOS INTEGRALES

POR LOS ANOS TERMINADOS
EL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2010 Y 2009
(US ddlares)
2010 %

Ventas Netas 3,232,915 100.00%
Costo de Ventas 2,219,986  68.67%
Utilidad Bruta 1,012,929 31.33%
Gastos Operacionales
Gastos de Venta 133,410 4.13%
Gastos Administrativos 121,923 3.77%
Otros Gastos 111,484 3.45%
Total 366,817 11.35%
Ganancia Operativa 646,113  19.99%
Otros Ingresos (Gastos)
Gastos Financieros -70,346  -2.18%
Otros ingresos 20,363 0.63%
Total Otros Ingresos (Gastos) -49,983  -1.55%
Utilidad antes de participacion de trabajadores en las
utilidades e impuesto a la renta 596,130 18.44%
(-) 15% Participacion de trabajadores en las utilidades 89,419 2.77%
Utilidad antes de impuesto a la renta 506,710 15.67%
(-)25% de Impuesto a la Renta 126,678 3.92%
UTILIDAD NETA 380,033 11.76%

2009

2,620,795

1,792,046

828,749

31,213
119,377
90,083

240,672

588,077

-45,482
19,293

-26,189

561,888

84,283
477,605
119,401

358,204

%

100.00%
68.38%
31.62%

1.19%
4.55%
3.44%
9.18%
22.44%

-1.74%
0.74%
-1.00%

21.44%
3.22%
18.22%
4.56%

13.67%
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3.1 RAZON CIRCULANTE

La razon del circulante mide la capacidad de la empresa para cumplir con
sus deudas a corto plazo, se la obtiene dividiendo los Activos Circulantes

para los Pasivos Circulantes.

Activos Circulantes

RAZON CIRCULANTE =
Pasivos Circulantes

$ 1,002,270.77
2009 s 73008683 - ° 1.36

$ 1,376,765.73  _
2010 $ 1,080,018.78 $ .27

RAZON CIRCULANTE

ANOS INDICE
2009 1.36
2010 1.27

-
w
[=7]

& &

E
(X
N

-
w
o

MmO -—02—
=
[
[=-]

EGE

=
i
N

2009 : 2010
ANOS
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Por cada doélar de pasivo corriente, Indulentes tiene $1.27 de activos
corrientes. En el afio 2010, se observa una disminucion de US$0.09 (-7%)

con respecto al 2009.

Es decir que en el aflo 2009, Indulentes tenia mayor solvencia para cubrir o
cancelar sus pasivos corrientes y un mejor capital de trabajo en relacion al
afio 2010.

3.2 RAZON DE PRUEBA DEL ACIDO

La prueba del acido es similar a la razén del circulante, excepto que excluye
el inventario, el cual es, por lo general, el activo circulante menos el liquido.
Mide la capacidad de la empresa para pagar las obligaciones a corto plazo

sin recurrir a la venta de inventarios.

Medida de liquidez que se calcula dividiendo los activos circulantes de las

empresas menos los inventarios entre sus pasivos circulantes.

i Activos Circulantes — Inventario
PRUEBA ACIDA

Pasivos Circulantes
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2009 $1,002270.77 - $ 774,550.93 $227,719.84

= = 031
739,086.83 $739,086.83
2010 $1,376,765.73 - $5693,132.48 $807,633.25 _ .
$1,080,018.78 $1,080,018.78 '
PRUEBA ACIDA

ANOS iNDICE
2009 0.31
2010 0.75

v m oD - 0O 2 =

ANOS

Esto quiere decir que Induelnetes, por cada unidad monetaria de pasivos
corrientes tiene disponible $0.75 centavos de liquidez al relacionarlos con los
activos corrientes menos el saldo de inventarios. Al compararlos con el afo

2010, se observa que el indice de liquidez se increment6 en US$0.44.

Del analisis comparativo de las cifras entre los afios 2009 y 2010, se
observa que la Compaiiia ha tenido un incremento en la liquidez del 142%,
siendo del US$0,31 en el afio 2009 y de US$0,75 en el 2010. Esta variacion

se debe principalmente al incremento de 346% que tuvieron en las cuentas

49



por cobrar en el afio 2010 (US$$ 622,754.79) versus el afio 2009,
principalmente al incremento de 77.59% que tuvieron en las cuentas por
cobrar en el afio 2010 (US$$ 622,754.79) versus el afio 2009.

3.3 RAZON DE CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo neto a menudo se considera como una medida de
liquidez. Esta razO6n muestra a cantidad de liquidez en relacion con las

ventas.

| Activos Circulantes - Pasivos Circulantes
RAZON DE CAPITAL DE TRABAJO

Ventas
2009 $ 1,002,270.77 - $ 739,086.83 = $  263,183.94 _ 10.04%
$ 2,620,795.09 $ 2,620,795.09 '
2010 $ 1,376,765.73 - $ 1,080,018.78 = $ 296,746.95 - 9.18%
$ 3,232,915.47 $ 3,232,915.47 ’

RAZON DE CAPITAL DE
TRABAJO

ANOS INDICE
2009 10.04%
2010 9.18%

10.00%
10.50%




El Capital De Trabajo en el 2010 disminuyd en un 9.18% en comparacion al
afio 2009.

3.4 PERIODO PROMEDIO DE COBRO

Es la longitud promedio de tiempo que la empresa debe esperar después de
hacer una venta antes de recibir el pago en efectivo. El periodo de cuentas
por cobrar, es muy util para evaluar las politicas de crédito y cobranza. Es el

promedio de tiempo requerido para la cobranza de cuentas por cobrar.

Se obtiene dividiendo el saldo de las cuentas por cobrar entre el promedio de

ventas diarias.

Cuentas por Cobrar
PERIODO PROMEDIO DE COBRO =

Ventas anuales a Crédito / 365
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$ 6136845 _ _$ 6136845

2009 $ 262079509  $ 718026 9 dias
365
$ 73161659 _  $ 73161659  _ )
2010 $ 323291547 ~ $ s8es730 o3 dias
365
PERIODO PROMEDIO DE
COBRO
ANOS INDICE
2009 9 &
)
2010 83 O
o
Z

En promedio, a la empresa en el afio 2.010 le toma 83 dias cobrar una
cuenta pendiente, lo cual demuestra una deficiente aplicacion del proceso
administrativo en la aprobacién crediticia, debido la demora que tienen las
cuentas por cobrar para convertirse en efectivo, lo cual a su vez demuestra

una ineficiencia en la recaudacion de las cuentas por cobrar.
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El indice nos esta sefialando, que la empresa no esta realizando un buen
proceso de cobro y se nota la deficiencia en el departamento de cobranza,
por lo cual es importante una adecuada administracion de las cuentas por
cobrar mediante la emision de politicas de crédito y cobranzas en el area de
cuentas por cobrar. En este contexto, es relevante la implementacion del

presente Manual de Politicas de Crédito y Cobranzas.

Se consolida mas el criterio que es importante la buena administracion, lo se
demuestra en el andlisis financiero precedente, en el cual se observa
principalmente a la disminucién de los indices de solvencia y liquidez: asi
como por el aumento en el periodo de cobro de las cuentas por cobrar de 9
dias en el afio 2009 a 83 dias en el afio 2010. Por todas las razones
expuestas precedentemente es relevante que Indulentes disefie e

implemente el presente Manual de Politicas de Crédito y Cobranzas.

3.5 MARGEN DE UTILIDAD BRUTA

El Margen de Utilidad Bruta mide el porcentaje de rentabilidad primario
generado por el negocio, deduciendo de las ventas netas Unicamente los

costos de venta generados en la comercializacion de los bienes.

Cuanto mas alto es el margen de utilidad bruta (es decir, cuanto mas bajo el

costo relativo del costo de ventas), estimamos un margen de contribucion
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unitario mayor que permite un mayor margen de error en el cumplimiento

mas del punto de equilibrio.

RAZON DE MARGEN DE UTILIDAD _ Ventas - Costos de Ventas
BRUTA Ventas
$2,620,795.09 - $ 1,792,046.44 = $ 828,748.65 _ .
2009 $ 2,620,795.09 $2,620,795.09 31.62%
$3,232,915.47 - $ 2,219,986.12 = $1,012,929.35 _ .

MARGEN DE UTILIDAD BRUTA

ANOS iNDICE
2009 31.62%
2010 31.33%

2010

ANOS

2009

7

31.10% 31.20% 31.30% 31.40% 31.50% 31.60% 31.70%

Indica las ganancias en relacion con las ventas, deducido los costos de
produccion de los bienes vendidos. Nos dice también la eficiencia de las

operaciones y la forma como son asignados los precios de los productos.
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Cuanto mas grande sea el margen bruto de utilidad, serd mejor, pues

significa que tiene un bajo costo de las mercancias que produce y/ o vende.

3.6 RENTABILIDAD SOBRE VENTAS

El margen de Rentabilidad sobre Ventas mide el porcentaje de cada délar de
ventas que queda después de que se han deducido todos los costos y
gastos, incluyendo intereses, impuestos Yy dividendos de acciones
preferentes. Cuanto més alto sea el margen de rentabilidad sobre ventas de

la empresa, es mejor.

, Utilidad
RAZON DE UTILIDAD SOBRE VENTAS

Ventas

$ 359,203.51
2009 ’ =
$ 2,620,795.09 13.71%
$ 380,032.72
2010 ’ =
$ 3,232,915.47 11.76%
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ANOS _INDICE RENTABILIDAD SOBRE VENTAS

2009 13.71% 14.00%
2010 11.76%

13.00%
12.00%
11.00%

10.00%

En el aflo 2010, hemos obtenido como utilidad neta de US$548.000 que
representa el 11.76% de las ventas o también se podria interpretar que por
cada unidad vendida, Indulentes ha obtenido US$11.76. Al respecto, se
observa una disminucion al compararla con el afio 2009, en el cual el indice
fue del 13.71%.
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CAPIITULO IV

4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 CONCLUSIONES

Del analisis comparativo de las cifras, en conclusiébn se observa que la
Compainiia ha tenido una disminucién en su rentabilidad entre los afios 2010
y 2009 (11.76% y 13.67 %); asi como existe una disminucion en los indices
de solvencia y capital de trabajo del 6%, 0.86%; ademas, se observa que el
periodo de cobro de las cuentas por cobrar ha tenido un incremento
significativo de dias en el afio 2009 se ha ubicado en 83 dias en el afio 2010.
Los asuntos antes mencionados revelan que una de las principales casusas
del deterioro de estos indices se debe a la ausencia de adecuadas politicas
en la administracion de los créditos y en la gestion de cobros por parte del
personal del area financiera y administrativas d la Compaiiia. Por lo indicado

es importante el disefio del Manual de Politicas de Crédito
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o La Compafiia Centro Optico Indulentes ha tenido serios
inconvenientes con el proceso de cobro de las cuentas por cobrar, lo cual ha
originado que existan cartera de crédito de clientes con antigiedad de
vencimiento mayor a 180 dias, sobre la cual no ha reconocido pérdidas por
deterioro. En razon de lo indicado, es conveniente que la Compafia elabore
y realice la implementacion de un Manual de Politicas de Crédito y
Cobranzas que minimice el riesgo de incobrabilidad de cartera y evite la
posibilidad de pérdidas econdémicas a la Compafiias.

o La compafiia, al no desarrollar una implementacion integral de
procesos y procedimientos, no defini6 adecuadamente funciones especificas

e integradas entre las areas involucradas.

o No ha realizado un andlisis de antigiedad de cartera, dando como
resultado el no deseado seguimiento de los créditos otorgado y produciendo
incremento en las cuentas por cobrar (mejorar tomando en cuenta los

procesos de sistemas).

o El otorgar créditos no planificados ha permitido ingresar a la compafia
clientes con pocas garantias de pago y generando registros pendientes de

cobro que no cuentan con las garantias suficientes para el mismo.
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4.2 RECOMENDACIONES

> Una vez realizado el analisis de los ratios financieros de promedio de
cobro de las cuentas por cobrar, refleja la situacion real de la Compafia en
cuanto al retraso de los dias en que se gestiona la cobranza. Es
recomendable realizar un analisis de la antigiiedad de la cartera, lo cual
permitira a la gerencia conocer la situacion financiera real de su cartera, asi
como el grado de efectividad que tienen las politicas de cobro sobre el nivel
de recaudacion de los saldos de cuentas por cobrar, y de esta manera, poder
adoptar politicas que permitan mantener un nivel de recaudacion alto y

disminuir el nivel de gastos por cuentas incobrables.

> Se recomienda a la gerencia de la compairiia aplicar constantemente
las politicas “descuento por pronto pago” y en especial en los meses en que
se experimenta un incremento alto en el nivel de las ventas, de esta manera
se incentiva a los clientes pagar sus créditos en el plazo acordado y adquirir

los productos de la compafiia.

> Aplicar politicas de cobro utilizando medios legales, Unicamente para
las cuentas por cobrar que se encuentran vencidas por mas de 180 dias,
para de esta manera poder ejercer presion a los clientes y con ello disminuir

el porcentaje de costo por cuentas incobrables.
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> Se recomienda que los coordinadores de venta comisiones tanto por
venta como por cobranza de esta manera se incentiva al personal a

gestionar el cobro.

> Se recomienda mejorar el software que la Compaifia utiliza para la

alimentacioén de la cartera.

4.3 MANUAL DE CREDITO Y COBRANZAS

El presente trabajo ha sido disefiado con la finalidad de ser implementado
por la Compafila CENTRO OPTICO INDULENTES, su contenido esta
basado en herramientas que permitan tener una mejor eleccion de clientes y
a su vez generar una efectiva gestion de cobranza mejorando la cartera

vencida.

El manual es de uso exclusivo de los empleados y funcionarios de la
Compafila CENTRO OPTICO INDULENTES, por lo tanto no deberan hacer

uso de las mismas personas ajenas a esta institucion.
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OBJETIVO

El objetivo de este Manual de Politicas de Crédito y Cobranzas es lograr una
diferenciacion de nuestros productos y servicios mediante la implementacion
de la linea de crédito, el cual creara en nuestros clientes mayor lealtad,
satisfaccion y despertando nuevas necesidades de compra en el mismo, lo
gue provocara un aumento en las ventas y en la participacion de Indulentes

en el mercado.

POLITICAS GENERALES DE CREDITO

Diversos elementos macro y micro econdmicos intervendran en la
elaboracion del manual de politica de créditos de la Compaiiia.

El objetivo de una sana politica llevara a salvaguardar un riesgo de
incobrabilidad de cuentas atrasadas, as circunstancias minimas que habran

de tenerse en cuenta para aplicar a crédito son:

» Conceder créditos a personas naturales y juridicas que cumplan con

los requisitos necesarios y sus respectivas garantias.

» El crédito sera uno de las facilidades que presta la empresa, para sus

clientes.

» Cuidar y salvaguardar una maxima rotacion de la cartera de créditos,

procediendo juiciosamente en la fijacion de plazos, modalidades de
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pago y una eficaz gestion de cobranzas que asegure el méas bajo
indice de morosidad.

» Evaluar periddicamente la calidad de su cartera y a la vez provisionar
apropiadamente para la proteccion de la misma, efectuando ademas
el saneamiento de los créditos que se califiquen como irrecuperables.

» Fijar los plazos de los créditos de acuerdo al monto de la compra de

mercaderia.

» La empresa no concedera créditos menores a USD$ 50,00.

» Los clientes deben ostentar referencias crediticias a fin de demostrar
su valoracion para recibir crédito, adjuntando informacién adicional
sobre su referencia comercial para la verificacion de las mismas como

cliente cumplido en sus cancelaciones.

Los cheques posfechados solo servirdn hasta 20 dias para cambiar la fecha
del depdsito, si el cliente posterior a esa fecha solicita en atraso del depdsito,
este deberé ser previo aviso de dos dias y sera aceptable con la emision de

un nuevo cheque.

Rangos y Montos de Crédito

Para efectos de crédito la Compafia ha otorgado los siguientes montos y

plazos que seran sujetos de crédito.
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DESDE HASTA

EFECTIVO | ——> $60.00

30 dias $61.00 $350.00

60 dias $351.00 $600.00
90 dias $601.00 | en adelante

1. PROCESO DE CREDITO

El proceso de crédito pretende resumir informacion y valorar los riesgos para
estructurar el crédito, de tal manera que se equiparen las necesidades del

cliente

La compafia Centro Optico Indulentes dentro de su estructura
organizacional tiene el departamentos de ventas tanto en Quito como en
Guayaquil, el mismo que esta conformado por Coordinadores de Ventas y
son ellos quienes hacen el papel de vendedores a domicilio, ofreciendo los
productos opticos dentro del pais, dirigidas a todas las actividades
comerciales de la linea Optica. Partiendo de este punto a continuacion damos

a conocer el proceso operativo para la concesion de un credito:

1. Tramitacion de la Solicitud
2. Andlisis, evaluacion y calificacion del crédito

3. Legalizacién del crédito
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4. Entrega de mercaderia
5. Administracion de crédito

6. Cobranza del crédito

1.1 Tramitacién De La Solicitud

El cliente debera llenar una solicitud o formulario de crédito en donde conste
informacion comercial y personal que sea idonea de verificacion, a mas de
informacion de tipo personal convendra demostrar cudl es la capacidad que
tiene el cliente para cubrir todas las obligaciones adquiridas con la compaiiia
Centro Optico Indulentes, constituyéndose en el principal mecanismo para

tomar la resolucion de conceder o no el crédito solicitado.

Para asegurarse de que la solicitud de crédito ha sido llenada
adecuadamente, los coordinadores de ventas son los que daran

asesoramiento al cliente antes de llenar la solicitud de crédito.

Los indicadores que sirven para medir la capacidad de pago actual y futura

del cliente comprenden de:

» Evaluar su tiempo en el mercado, su experiencia en el negocio, su

historial crediticia, su capacidad de pago, etc. Informacion que
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podemos acceder a través de organismos gubernamentales, centrales
de riesgo, proveedores del cliente, y el mismo cliente.

» Los ingresos y el total de los gastos este debe estar por encima en
relacion al monto de crédito adquirido mediante la compra de

mercaderia.

» Como la compafia estd expuesta a recibir una informacion
distorsionada sobre los ingresos y gastos que presente el cliente, para
el caso de los ingresos, se atendera con suficiente prisa los
respectivos documentos de respaldo, esta informacion podra ser
comprada con la suministrada en el respectivo formulario, reservando
el derecho de rechazar la solicitud que considere haya sido entregada
con datos e informacion fuera de la realidad.

1.2 Andlisis, Evaluacién Y Calificacién Del Crédito

En cada uno de los pasos ya realizados, se dejara constancia de la persona
que aprueba o niega el crédito, esta servird a la parte operativa que
procedera a la entrega de la mercaderia. Después de la evaluacion se

aprobara o se negara basandose en los datos ya verificados.

1.2.1 informacion Especifica de Cada Cliente de Crédito
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En cada carpeta de crédito debera constar la siguiente informacién:

A. DOCUMENTACION E INFORMACION GENERAL

>

>
>
>
>

Nombre o Razén Social

Direccion

Fotocopia de la Constitucion de la compafiia.
Fotocopia de Registro Unico de Contribuyentes.

Fotocopia de cédula de identidad y certificado de votacion

B. INFORMACION PARA ANALISIS DEL RIESGO

>
>
>

Referencias comerciales

Referencias bancarias

Estados Financieros (Pérdidas y Ganancias) para analizar la
capacidad de pago, solvencia, grado de endeudamiento. y la
rentabilidad o situacion econémica

Declaracion de Impuesto a la Renta

Fotocopia de las declaraciones para persona Natural.

1.2.2 Sujeto de Crédito

>

Para los efectos de este manual de politicas de crédito se consideran
sujeto de créedito a las personas naturales o juridicas que cumplan con
los siguientes requisitos y que hayan sido calificados mediante de un

analisis:
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» Que su actividad econdmica sea referente a equipos y servicios
oftalmicos.

» Que cuente con capacidad de pago debidamente comprobada

» Cumplir satisfactoriamente con los parametros cualitativos vy
cuantitativos establecidos por la Compafia en la valoracion de
riesgos (capacidad de pago, solvencia, etc.)

» Acreditar la base referencial de apalancamiento en cuentas con

cualquier institucion financiera.

1.2.3 Legalizacion Del Crédito

Aprobada el crédito se procederé a certificarlo estableciendo las garantias de

acuerdo a las condiciones de la operacion:

» Receptar firmas en pagarés en blanco, en el caso de que sus pagos
sean en cheques posfechados

» Adherir al sistema computarizado de cartera las condiciones del
crédito.

» Archivar el expediente del cliente.

POLITICAS PARA RESTRINGIR CREDITOS

Se tienden a restringir los créditos, los factores que se comentan a

continuacion:
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» Actividades ilicitas.

» Que su actividad comercial no esté relacionada con productos

oftalmoldgicos.

» Entrega documentacion falsa.

» No cuente con capital propio.

» Extranjeros sin arraigo definitivo.

» Si el cliente no tiene capacidad de pago o no se logro la verificacion

de datos del sujeto de crédito.

» La empresa no concedera créditos una vez que el cliente mantenga

varias facturas vencidas.

POLITICAS DE COBRANZA

Las politicas de cobranza son pautas de gestion a seguir y serviran de
instrumentos para determinar la concesion de crédito a un cliente y el monto
de éste, para decretar si se debe conceder crédito a un cliente y cual sera su
monto, la compafia se ocupa de implantar estandares de crédito, asi como

de su utilizacion correcta al tomar decisiones de crédito.
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Una adecuada o efectiva politica de cobranza permitird que la recuperacion

de las cuentas por cobrar se realice a su vencimiento o dentro de un periodo

razonable, para lo cual se deben aplicar los lineamientos de las siguientes

politicas:

*
L X4

Cuando exista cartera castigada, no dejarla al olvido, pues estara
pendiente de alguna oportunidad para recuperarla, y, los valores

recolectados serviran para incrementar los capitales.

Si del resultado de la accién anterior se define una renegociacion de
plazo, ya sea por extension o renovacion de crédito, se procurara
siempre que la empresa mejore su posicion de riesgo ante el deudor,
ya sea mejorando garantias o efectuando algun pago significativo, que
deje bien clara la intencion de pago del deudor, a estos tipos de

crédito debe proporcionar atencién especial de cobro y seguimiento.

Los clientes tienen como opciones de pago, mediante transferencias
bancarias, pagos con tarjetas de crédito, depdsito en cuentas

bancarias.

Los pagos con transferencias y depdsitos bancarios deberan ser
enviados la documentacion que sustenta el mismo mediante fax, y

correo electroénico.
Cuando los resultados de las acciones anteriores sean infructuosos se

procedera por via legal, para tal propdsito se entregara al abogado
toda la documentacion que incluye para entablar la demanda.
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% Cuando el resultado final de un crédito sea pérdida, la administracién
prepararda un informe detallado con su respectivo diagnoéstico, plan
estratégico, esfuerzo realizado para la recuperacion y la justificacion
del por qué se considera pérdida, para que apruebe castigarlo contra

reserva.

2.1 GESTION DE COBRANZAS

El recuperar créditos por medio de las cobranzas es una funcion
trascendental para las finanzas de la compariia Centro Optico Indulentes, tal
es asi que se ha descuidaba un poco el primer aspecto para centralizar el
logro en este objetivo.

El volumen de ventas se vera afectado por una recaudacién de fondos
atrasados, razon por demas valedera para exigir que los compromisos se

cancelen en término.

El objetivo de este proceso es recuperar el dinero que fue otorgado a los
clientes mediante la venta realizada por medio de una factura, el proceso
inicia con las actividades relacionadas a la gestién de cobro a los clientes, el
alcance del proceso abarca en ciertos casos llegando a la utilizacion de
figuras legales para el cobro de los créditos, a continuacion se detalla los

pasos a seguir de la gestion de cobranza:
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A\

Los tipos de cobro que utilizara la Compafiia pueden ser por mensaje
de texto al Gerente General, llama telefénica, correo electrénico o
carta.

Ejecutar la consulta de cartera vencida o por vencer en el sistema.
Seleccionar los clientes a quienes se les va a enviar el mensaje de
texto.

Contactar por teléfono al Cliente.

Insistir telefénicamente, tiempo establecido en Manual de Politicas,
incumplimiento de promesa de pago, pago insuficiente, cheque
protestado.

Informar al cliente de su estado.

Validar el depésito en contabilidad en el caso de que el cliente haya
depositado directamente

Emitir las cartas indicando la morosidad a: los 30 y 45 dias

Entregar la carta al recaudador.

Entregar la copia de la carta firmada por quien la recibié e informa la
promesa, la misma que deberd ser enviada a contabilidad para el
archivo en la carpeta del cliente.

Elaborar el informe de Cobranzas y entregarlo al Gerente de General,

Gerente Financiero, Coordinador de Ventas, Auditores y Contabilidad.

2.1 Notificaciones Para La Gestion De Cobranza

Existen varias formas para las notificaciones en la recuperacion de cartera:
Cartas de Recordatorio o de Cobro: Normalmente la empresa envia una

carta al cliente recordandole su obligacion. Si la reaccién de pago no es la
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esperada se procedera al envio de una segunda con el requerimiento de
pago; si el atraso persiste, se enviara al cliente una tercera carta exigiendo
extrajudicialmente el pago de la obligacion, advirtiéndole del requerimiento

judicial.

Llamadas Telefénicas: Si las cartas no han tenido los efectos esperados,
debera recurrirse a las llamadas telefonicas, donde se determinara la causa
del atraso de dicha cuenta. También puede recurrirse a envios de estados de
cuenta via correo y fax. Se realizara gestion de cobranza telefénica de
cortesia para aquellos clientes que “olvidaron” cancelar su cuenta en la fecha
escogida como vencimiento de pago, las llamadas que se gestionen por la
cobranza de cortesia seran para los clientes que tengan desde 3 dias de
mora y con un monto vencido mayor a US$ 100.

Envio de Cobrador: Cuando el caso asi lo amerite el coordinador de ventas
debera efectuar una visita personal para poder llegar a un acuerdo y
determinar la razén por la cual el cliente no ha efectuado sus respectivos

pagos.

Utilizacion de Agencias de Cobros: Se recurre a esta instancia cuando se
determina que la cuenta es de dudosa recuperacion. Las desventajas de esta
opcion es que los honorarios son demasiados altos; en el medio la empresa

regularmente recibe menos del 50% del saldo de dicha cuenta.
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Procedimiento Judicial: Es el paso mas estricto en el procedimiento de cobro,
en muchos casos es un recurso eficiente por la drasticidad de su accion,
pero conlleva desventajas tales como los gastos por honorarios e inversion

de tiempo por parte del personal en arreglos y seguimiento a los procesos.

Este procedimiento se utiliza con aquellas cuentas en las cuales se han

agotado todos los procedimientos indicados, con anterioridad.

2.2 Recaudador o Cobrador Motorizado

La Compaiiia Centro Optico Indulentes ha implementado recaudadores de
cobranza para brindar un mejor servicio al cliente y a la vez agilitar procesos

de pago.

» Segquir las instrucciones dadas por sus alternos.

» Determinar segun la direccion de ruta a seguir: Norte, Sur, Centro,
Este, Oeste

» Recibir y revisar los valores cancelados.

» En el caso de llevar carta entregar la misma al Cliente:

» Receptar la firma del recibido conforme en una copia de la Carta

» En el caso de recibir dinero en efectivo, depositar en el banco mas

cercano.

» Regresar a la oficina matriz al terminar su recorrido
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» Entregar los comprobantes e informar de las observaciones de
cobranza que se haya presentado asi como: Cheque, Comprobante

de Deposito, Copia de Cartas

ADMINISTRACION DE CREDITO

Para plasmar con esto, deben formular y custodiar procedimientos capaces
para la realizacion de las actividades crediticias y facilitar informes
puntualizados sobre las actividades de crédito, adicionalmente en la

administracion es muy significativo lo siguiente:

% La compafiia debe delegar responsables para el area de crédito

+ La responsabilidad de implementar esta politica recaera en cada uno
de los coordinador de ventas de cada region que son los responsables
de ademés de dar a conocer nuestros productos, servicios y politicas
gue compafia hemos implementando, el personal encargado de la
cartea velara el cumplimiento de créditos y cobranza perteneciente a
Centro Optico Indulentes que se revelara en los informes entregados

10 primeros dias de cada mes.

El personal que estan involucradas en los créditos y cobranzas son:

1. Gerente General.
2. Gerente Financiero.

3. Coordinadores de Ventas de cada Region.
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4. Contabilidad.
5. Auditoria interna.

3. RESPONSABILIDADES DE LAS PERSONAS ENCARGADAS DEL
CREDITO

» Plasmar y hacer que se cumplan las politicas y procedimientos
establecidos plasmados mediante el presente manual.

A\

Mantener la objetividad en su analisis.

A\

Realizar verificacion telefonica de la informacion llenada en el
formulario de crédito

Confirmar las referencias comerciales presentadas

Analizar la situacion financiera en la Central de Riesgos

Emitir Reporte de Confirmacién de Datos

YV V V VY

Entregar las carpetas analizadas al Gerente de Financiero para

revision

3.1 Funciones Del Gerente General.

» Puntualizar las pautas estratégicas que sistematicen la administracion
de riesgos crediticios y estandarice la gestion de crédito de la
compariia en base a las normas y procedimientos sefalados en este

manual de politicas de crédito y cobranzas
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» Cumplir y hacer cumplir las politicas del Crédito.

» Analizar periédicamente el escenario de la cartera y tomar decision

que le compete.

3.2 Funciones Gerente Financiero.

» Mediante el manual de politicas de crédito, el Gerente financiero
tendra la pauta para determinar si debe conceder el crédito a un

cliente.

» Analizar de manera inmediata las solicitudes de crédito y los demas

documentos presentados para su respectiva aprobacion.

» Dar el visto bueno a las carpetas analizadas y confirmar via correo

eléctrico la aprobacién o no de la misma al Coordinador de Venta.

» Si no tiene capacidad de pago o no se logro la verificacion de datos

del sujeto de crédito se niega el crédito solicitado.

» Entregar las carpetas analizadas a la contabilidad el archivo del

mismo.

» Determinar el monto, plazo del crédito o Forma de Pago
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Implementa los lineamientos estratégicos para otorgar créditos y
recuperar cartera y los adecua y ajusta de acuerdo al mercado y la

situacion de la empresa.

Analiza, evalla y recomienda la viabilidad de proyectos de inversion

Convocard mediante correo al personal encargado de crédito y
cobranza para la revision y analisis de la cartera de cliente que se

realizara mensualmente.

Realizara un reporte estadistico basada en la informacién enviada por
contabilidad resaltando el impacto que haya tenido la efectividad o no

de la cobranza, previo a la reunién mensual.

Supervisa el area contable de la empresa.

Evalida mensualmente el cumplimiento del presupuesto y elabora el

correspondiente informe.

Responsable de la preparacion de estados financieros mensuales.

Responsable de la integridad y preparacién de los estados financieros.

3.3 Funciones de los Coordinadores de Venta

Son las personas que actuan como vendedores seran ya que buscan a los

clientes ofreciendo nuestros productos y servicios, por lo tanto estaran a

cargo de:
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» Dar a conocer las Politicas de Crédito que tiene la compafiia Centro
Optico Indulentes.

» Enviara a la Gerencia Financiera la solicitud de crédito de los nuevos
clientes.

» Comunicar al cliente el status de su solicitud

» Generar visitas de cobro de los clientes en manera oportuna para
evitar la morosidad o tardanza en los mismos.

» Comunicar al Cliente via telefénica para solicitar el pago.

A\ 4

Acordar fecha maxima de pago

» Solicitar al cliente la informacién del pago realizado en el caso de ser
mediante transferencias bancarias como: Nombre de la Entidad
Bancaria, Numero del Comprobante, Fecha del Depdsito, Valor
depositado.

» Validar la informacion y entregar a Contabilidad.

» Revisaran consecutivamente la cartera con los clientes a su cargo a

fin de determinar la posibilidad de cobranza y recomendaran

inmediatamente el cierre de crédito o despacho de mercaderia del

cliente como castigo a su morosidad.

» Haréa seguimiento continuo a cada uno de los créditos castigados.

3.4 Funciones Contabilidad

» Elaborar los reportes de cartera los diez primeros dias de cada mes,
resaltando los clientes con mas alto indice de morosidad.
» Coordinara con el cobrador de campo para que realice los depoésitos a

realizarse diariamente.
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> Los cobros en el sistema los realizara semanalmente.

» Almacenar de forma ordenada y actualizada el archivo del

departamento, referente a la informacion del cliente. Los documentos

gue deberan constar dentro de cada archivo de cada cliente sera:

1.

o 0 bk~ w

Formulario de Crédito aprobado por el Dpto. Financiero, debe
contar la firma y sello del mismo

Balances Genera (Pérdidas y Ganancias) del cliente en caso de
ser una persona juridica fotocopia de la declaracion de Renta,
en caso de ser una persona natural deberd tener copia de las
declaraciones.

Cedula y papeleta de votacién del representante legal.
Referencias Bancarias.

Referencias Comerciales.

Referencias Personales

3.5 Auditora Interna

» Auditoria de la cartera trimestralmente.

» Realizar el informe a Gerencia con sus respectivas conclusiones y

recomendaciones.

4. PROPUESTA DE MANTENIMIENTO DE LA CALIDAD DE LA CARTERA

Un sistema eficaz para minimizar el riesgo de los créditos incobrables y

controlar los efectos que se derivan, incluye los siguientes factores:
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Mantener un sistema de calificacion de riesgo que permita la identificacién de

varias categorias de riesgos asociadas con el otorgamiento de los créditos.

El debido uso y administracion de crédito y cobranza por parte de los
coordinadores de venta es identificar los problemas crediticios de manera

permanente.

Revisiones de crédito independientes, en forma periddica, realizadas por los
Gerentes y Coordinadores de Venta, el mismo que de manera objetiva

identifique los diversos problemas crediticios.

En virtud de su permanente contacto con el Vendedor - Cobrador tiene la
mayor probabilidad de enterarse de los posibles problemas o riesgos que se
presenten con un crédito de los clientes antes de que estos trasciendan y
afecten gravemente a la recuperacion del crédito, sin dejar que el particular

sea conocido fuera de la entidad.

La existencia y utilizacion de un sistema eficaz de calificacién a la cartera
ayuda al Vendedor - Cobrador a permanecer vigilante en relacion con los
problemas crediticios, no caer en una confianza excesiva respecto a la

cartera y no ocultar informacion a la Gerencia.

La cartera de créditos sujeta a evaluacion debe comprender el 100 % de los
creditos. La empresa tiene que mantener procedimientos que aseguren la
evaluacion mensual de la cartera de créditos, de manera que la calificacion

esta actualizada.
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Evaluar habitualmente el analisis de la antigledad de la cartera ayudari

evitar la cartera que califique como irrecuperables.

4.1 Rangos de Carteray su Aplicacién

Los mecanismos comerciales y financieros de categorizacion de la cartera

son:

CATEGORIAS RANGOS
Cartera presente mes 1 - 30
Cartera Regular 31 - 60
Cartera Pre -Provision 61 - 90

Cartera Provision 91 — 120

La cartera presente mes son las cuentas que se integraran al grupo de
clientes nuevos productos de la venta del mes anterior al primer mes de

vencimiento, cuando la politica de crédito es de 30 dias.

La cartera regular denominado también cartera intermedia es donde se debe
controlar que las cuentas sean recuperadas con eficiencia son cuentas que
tienen dos meses vencidas entrando a la tercera. Los rangos de esta cartera
es de 31 dias a 60 dias.

Cartera Pre-Provisidn este tipo de cartera deberan estar en este estatus por

ser cuentas de un riesgo potencial se encuentran ubicados en este rango
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clientes con actitud negativa al cumplimiento de sus compromisos esta
cuenta tiene tres meses vencidas entrando a la cuarta. Esta cartera es de 61

dias a 90 dias

Cartera de provision financieramente conocida como cuenta de pérdida o de
gasto para la empresa llegaran a este punto todos aquellos clientes
desaparecidos clientes que niegan sus compromisos de pago clientes con
afan de perjuicios etc., clientes vencidos cuatro meses entrando a la quinta.

Esta cartera es de 91 dias a 120 dias

La morosidad sera clasificada por antigiedad de su vencimiento, de tal
manera que se cuantifique lo vencido de | a 30 dias, de 31 dias a 60 dias, de
61 dias a 90 dias, de 91 dias a 180 dias. De 181 dias a 360 dias y de 360
dias en adelante, con el criterio de cartera afectada.

4.2 Tratamiento para los Diferentes Casos de Clientes de Cartera
Vencida

En la cartera hay diferentes tipos de clientes los mismos que se debe
clasificar para lograr un adecuado tratamiento y poder obtener un alto indice
de cobrabilidad

Los diferentes tipos de clientes son:

» Clientes que pasan por alto sus cuentas por negligencia o por
métodos de trabajo deficientes, un recordatorio mediante una llamada

telefonica o correo electronico informando que la cuenta se ha
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vencido es todo lo que se necesita, los coordinadores de venta -
cobradores se comprometeran en hacerles notar la importancia de

pagar sus cuentas constantemente.

Clientes que descuidan las tiempos de vencimiento por lo reducido del
valor adeudado, es decir que sus cuentas no pasan e $50.00, los
minoristas generalmente pertenecen a este grupo, es decir adquieren
una deuda en montos bajos y la retienen con la proposito de
incrementar el monto hasta cuando cancelen la siguiente cuenta. Para
este debe enviar una carta amable, explicAndoles los valores

vencidos, a menudo se consigue la contribucién del cliente.

Clientes que temporalmente se retrasan, pero generalmente pagan a
tiempo. Estos clientes se atrasan en las fechas que tanto “para el
acreedor como para el deudor coinciden con el auge de temporada de
Su propio negocio, y hacen esperar al acreedor hasta que pase la
temporada floja que usualmente suelen mencionar. El cobrador debe
tener presente que el deudor usualmente cancela a quienes los
presionan con la cobranza antes, que a los proveedores pocos

SEeVeros.

Clientes que temporalmente se atrasan suele ser por las condiciones
locales del negocio o conflictos nacionales o regionales como huelgas
0 desastres naturales a menudo esto reducen las operaciones del

negocio, impidiéndole cumplir sus obligaciones con terceros.
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» Clientes que siempre se atrasan. Estos son los que fuerzan
demasiado sus negocios para cubrir gastos personales, o deficientes
en la administracion del mismo, reducen su capital operativo
disponible. En este caso se debe adoptar una politica firme contra

estos clientes, aun a la posibilidad de perderlos como clientes.

» Clientes que han sobrepasado ellos mismos, estos son los que
producen la mayor racion de los problemas de crédito. Son honestos,
pero optimistas, y hacen compras excesivas, no pueden pagar
prescindiendo de sus buenas intenciones. Estos clientes son asi

precisamente por sus bajos ingresos.
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4.5 ANEXOS



SOLICITUD DE CREDITO iPERSONAS NATURALESi

NOMBRES Y APELLIDOS COMPLETOS:

CcC/ Cl
FECHA INGRESO SOLICITUD
CIUDAD PROVINCIA NACIONALIDAD ESTADO CVIL DIA MES ARNO
DIRECCION DOMICILIO TELEFONO FAX CORREO ELECTRONICO
OCUPACION NOMBRE DEL ESTABLECIMIENTO TIEMPODEPERMANECIA EN EL MERCADO | CORREO ELECTRONICO TELEFONO
NOMBRES Y APELLIDOS COMPLETOS DEL CONY UGE: ESTADO CVIL:
CcC./Cl

INGRESOS MENSUALES I:l EGRESOS MENSUA LE:

OTROS INGRESOS ORIGINADOS EN ACTIVIDADES DIFERENTES A LA ACTIVIDAD PRINCIPAL (explique):

NOMBRE DE LA EMPRESA DIRECCION TELEFONO
COMERCIALES Y
PERSONALES
INSTITUCION DIRECCION TELEFONO
BANCARIAS

NOMBRES Y APELLIDOS No. IDENTIFICACION NOMBRES Y APELLIDOS No. IDENTIFICACION

FOTOCOPIA DE DOCUMENTOS DE IDENTIDAD DE LOS AUTORIZADOS :l
CERTIFICADO BANCARIO ACTUALIZADO ]

FUNCIONARIO QUE REVISO SOLICITUD: OBSERVACIONES GENERALES:

NOMBRE:

FIRMA: FECHA:

CARGO:

INFORMACION A CONFIRMAR TELEFONO OBSERVACIONES

PERSONA CON QUIEN CONFIRMO

0o

7



SOLICITUD DE CREDITOS PERSONAS JURIDICAS

NOMBRE DE LA EMPRESA RUC FECHA DE ENTREGA DE SOLICITUD
OBJETO SOCIAL O ACTIVIDAD ECONOMICA(explique) CLASE DE SOCIEDAD: PRIVADA
TIEM PO DE PERMANENCIA EN EL MERCADO:

IDENTIFICACION DEL BIEN A APORTAR (ubicacién, caracteristicas, estado):

NOMBRE DEL REPRESENTANTE LEGAL CARGO riPO DOCUMENTOIDENTIDADl No. DOCUMENTO IDENTIDAD
NOM BRE DE SUPLENTE CARGO [['/PO DOCUMENTO IDENTIDA DI No. DOCUMENTO IDENTIDAD
cc [ ci PASAPORTI
DIRI ION DE LA EMPRESA TEL EFONO FAX | CIUDAD
DIRECCION O CASILLA PARA ENVIO DE CORRESPONDENCIA CIUDAD PROVINCIA No. EMPLEADOS EXENTO DE RETENCION EN LA FUENTE

si [ Ino [

PERSONA DE CONTACTO EN LA EMPRESA:

NOMBRE INACIONALIDAD| No.IDENTIFICACION NOMBRE NACIONALIDAD No. IDENTIFICACION

1.- RUC: PARTICIPACION %:
[2.- RUC: PARTICIPACION %: ]

_ RUC: PARTICIPACION %:
TOTAL INGRESOS ULTIMO ARO PROMEDIO DE VENTAS MENSUALES
| TOTAL ACTIVOS FIJOS ULTIMO ARO TOTAL EGRESOS ULTIMO ARO
| TOTAL ACTIVOS ULTIMO ANO TOTAL PASIVOS ULTIMO ANO
CAPITAL PAGADO CAPITAL SOCIAL SUSCRITO
FECHA DE ULTIMO AUMENTO DE CAPITAL: PATRIMONIO

OTROS INGRESOS ORIGINADOS EN ACTIVIDADES DIFERENTES A LA ACTIVIDAD PRINCIPAL (explique)

Realiza transacciones Paises con los que usualmente realiza transacciones:
Tipo de transaccion: Montos promedio que invierte en las transacciones:
Periodicidad con la que Entidades financieras del exterior con la que usualmente realiza transacciones:
COMERCIALES Y NOMBRE DE LA EMPRESA PERSONA DE CONTACTO TELEFONO
PROV EEDORES
BANCARIAS INSTITUCION FINANCIERA PERSONA DE CONTACTO TELEFONO

FOTOCOPIA DE DOCUMENTOS DE IDENTIDAD DE LOS AUTORIZADOS
CERTIFICADO DE EXENCION DE RETENCION EN LA FUENTE

CERTIFICADO DE EXISTENCIA Y REPRESENTACION LEGAL (no mayor a 3 meses)
FOTOCOPIA DELR.UC/C.I.

CERTIFICADO ACTUALIZADO DE CUMPLIMIENTO DE OBLIGACIONES
ESTADOS FINANCIEROS AUDITADOS DEL ULTIM O EJERCICIO CONTABLE

NOMBRAMIENTO O PODER ACTUALIZADO DE REPRESENTANTE LEGAL

CERTIFICADO BANCARIO ACTUALIZADO
DECLARACION DE RENTA DEL ULTIM O EJERCICIO GRAVABLE DISPONIBLE

0o0ooooon

FUNCIONARIO QUE REVISO SOLICITUD OB SERVACIONES GENERALES:

NOM B RE:

EIRMA: lEECHA :

CARGO:

INFORMACION A CONFIRMAR PERSONA CON QUIEN CONFIRM O OBSERVACIONES TELEFONO

DATOS GENERALES
REFERENCIAS




