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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion, tiene como propdsito crear estrategias de
comercializacion para la recuperacion de cartera de la Corporacion de Empresas del
Parque Industrial Ambato (CEPIA), con la finalidad de optimizar la gestion de
recuperacion de cartera. La metodologia utilizada se basa en la realizacion de encuestas
aplicadas a los empleados del departamento financiero, a los usuarios y una entrevista al
gerente de la entidad. Como resultado se encontré falta de liquidez, personal no
capacitado en el proceso de cobranzas y un nivel de morosidad elevado.se determino la
importancia de generar estrategias que permitiran la adecuada recuperacion de cartera
vencida y agilitar procesos que garanticen el flujo permanente de efectivo con el fin de
que la organizacion cumpla con sus fines. La propuesta se basa en crear un instructivo de
estrategias de comercializacion para la recuperacion de cartera de la Corporacion de
Empresas del Parque Industrial “Ambato”, se disefiaron 10s procesos mas adecuados para
pasar de una modalidad correctiva a una modalidad preventiva en el manejo y
administracion de riesgos de carteras. Se recomienda que CEPIA socialice su gama de
servicios a los usuarios con el fin de dar a conocer la gestion y la importancia de

mantenerse al dia en las alicuotas obligatorias.
Palabras  Clave:<CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS>,

<RECUPERACION DE CARTERA>, <ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION>,
<GESTION DE COBRANZAS>, <CARTERA VENCIDA>, <AMBATO (CANTON)>.

Ing. Maria Fernanda Miranda Salazar
DIRECTOR DE TRABAJO DE TITULACION
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ABSTRACT

The present abstract has got as main objective to create marketing strategies in order to
recover portfolio of Ambato's Parque Industrial Enterprises Corporation (CEPIA) with
the purpose of optimize the portfolio Recovery management. The applied methodology
has been based on the surveys carried out to financial department employees, those are
addressed towards the users and an interview to the financial entity manager. As a result
it was found lack of liquidity, untrained personnel on collection process and a high
defaulting level. It was stated the importance of generating some strategies which permit
the adequate past-due portfolio recovery and to streamline processes which guarantee the
ongoing flow of cash with the purpose that the organization fulfils its purposes. The
proposal is based on creating a marketing strategies manual to recover portfolio of
Ambato’s Parque Industrial Enterprises Corporation so that it has been designed the most
suitable processes in order to go through a corrective modality to a preventive modality
for portfolio risk management. It is recommended that CEPIA socialize its services range
through a permanent campaign in social networks and perform accountabilities for the
users with the purpose of letting them to be known about the importance and management

of being updated with their obligatory financial payments.

Key words: <ADMININSTRATIVE AND ECONOMIC SCIENCES>, <PORTFOLIO
RECOVERY> <COMMERCIALIZATION STRATEGIES>, >COLLECTIONS
MANAGEMENT>. <PAST-DUE PORTFOLIO. <AMBATO CANTON>.
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INTRODUCCION

El trabajo investigativo se encuentra direccionado a las estrategias de comercializacion
para la recuperacion de cartera de la corporacién de empresas del parque industrial
“Ambato”.

Capitulo I.- Como problema de investigacion se encuentra la ineficiente recuperacién de
cartera que parte por la desorganizacion en la gestion por parte del Directorio motivo
por el cual existe personal poco capacitado para esta accion que carece de un protocolo

de cobranzas.

Capitulo I1.- Se encuentra el marco referencial en donde se establece a nivel general y
especifico cada una de las fuentes bibliogréficas de las estrategias de comercializacion y

la recuperacion de cartera.

La metodologia de la investigacion es referencia del Capitulo I11 en el presente proyecto,
pues en ella se utilizo la investigacion descriptiva y campo el cual facilito la identificacion
del problema de investigacion, asi como también se definidé la poblacion y muestra y

procesamiento de informacion para su respectivo analisis.

En relacion al capitulo IV del marco propdésito, en ellos se fundamenta el desarrollo de
las propuesta, el establecimiento de las estrategias de comercializacion contextualizado
en seis fases: Base de datos de usuarios, Manual de cobranzas de parte un diagnostico de
planificacion y la identificacion de las funciones de cada uno del personal, Programa de
capacitacion al Personal de CEPIA con el propésito de obtener una eficiente recuperacion
de cartera, Personal Idéneo con el fin de elegir el personal que requiere la empresa,
Incentivos a los socios para mantener la fidelidad de los socios y finalmente el

fortalecimiento del vinculo entre empresa y socio.



CAPITULO I: EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Los parques industriales en el Ecuador se encuentran en pleno desarrollo y contribuyen
al crecimiento econémico de las ciudades y provincias, pero al mismo tiempo son parte

de su problematica ambiental y social.

Para contextualizar el concepto y su situacion actual es necesario comprender a que se
refiere la nocion de parque industrial, mismo que esta contenido en Ley de Fomento de
Parques Industriales, que aunque se encuentra derogada desde el 2013, da una idea clara
del mismo: “Es una agrupacion racional de industrias localizadas en terrenos apropiados
que cuentan con servicios basicos de infraestructura: alcantarillado pluvial y sanitario y
agua potable para uso industrial, energia eléctrica, teléfonos, calles, vias de acceso y
aceras; dispone de edificios o naves industriales construidas especialmente para la
instalacion de empresas manufactureras; y se prestan servicios comunes tales como

talleres, laboratorios, bodegas y centros de administraciéon y mantenimiento”.

Segun el Directorio de Empresas y Establecimientos del afio 2016 del INEC las empresas
dedicadas a la manufactura comprenden el 8,62% dando un nimero total de 72.735, en
este sentido es necesario el establecimiento de parques industriales territoriales que
proporcionen las facilidades a este tipo de industrias, pero a la fecha estas iniciativas
presentan algunas deficiencias, porque no se han logrado consolidar en un 100%, como
por ejemplo el Parque Industrial Ambato, que a pesar de que tiene vendidos todos los

predios, solo un 68% se encuentra ocupado.

Actualmente quien maneja las competencias de los parques industriales son los Gobiernos
Auténomos descentralizados (GAD), quienes ejecutan estas competencias a través de
ordenanzas de uso y ocupacion de suelo, segun disposicion del Codigo Organico
Territorial Autonomia y Descentralizacion (COOTAD). Entre los ofrecimientos de la
municipalidad estaba el otorgamiento de una tarifa especial por el predio industrial, en el
pago de servicios basicos, pero esto no se ha cumplido.



En el parque industrial Ambato que esta ubicado en la panamericana Norte via Quito se
encuentran cuatro asociaciones de productores: Cepia, Ance, Caltu y Acopia. Ademas,
estdn ubicadas empresas tales como: Plasticaucho, Quimicurtex, Caucho Sierra,

Facerquim, Curtiduria Tungurahua, entre otras.

Para la administracion de los servicios comunitarios, la promocion del progreso social,
cientifico y economico de las empresas asociadas se creo la Corporacion de Empresas de
Instituciones del Parque Industrial Ambato (CEPIA), la misma que se encarga de 659.
389,49 m?,

CEPIA ha enfrentado desde sus inicios problemas de liquidez ocasionados por un
vencimiento permanente de su cartera, que puede comprenderse desde la perspectiva de
sus causas: desorganizacion en la gestion de su agenda de cobros, personal poco
capacitado para esta accion y la carencia de un protocolo técnico de cobranza. Los efectos
mas visibles de esta situacion se han identificado como la imprecision en las fechas de
pago por parte de los socios, comunicacién ineficiente y disminucion en el porcentaje de
recuperacion, reflejandose un 80% de indice de morosidad, obstaculizando las gestiones

encaminadas a un adecuado mantenimiento del parque industrial.

1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Cudl es la manera més eficiente para implementar estrategias de comercializacion para
la recuperacién de cartera de la Corporacion de Empresas del Parque Industrial

“Ambato”?

1.3 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

e La Corporacion de Empresas del Parque Industrial Ambato cuenta con un sistema
que le permita gestionar de manera eficiente la agenda de cobros?

e ;Qué tan capacitado se encuentra el personal de la Corporacion de Empresas del
Parque Industrial Ambato para la gestion de cobros y recuperacion de la cartera

vencida?



¢La corporacion de Empresas del Parque Industrial Ambato cuenta con un protocolo
para la gestion de cobranzas y recuperacion de cartera en el modelo de gestion
integral?

¢La Corporaciéon de Empresas del Parque Industrial Ambato ha encontrado en sus
indicadores descensos considerables en el porcentaje de recuperacion de cartera o falta

de liquidez por tal motivo?

1.4 OBJETIVOS

1.4.1 Objetivo General

Optimizar la gestién de recuperacion de cartera de la “Corporacion de Empresas del

Parque Industrial Ambato”, a través de estrategias de comercializacion que contribuyan

a disminuir los indices de morosidad.

1.4.2 Objetivos Especificos

Identificar los antecedentes investigativos y tedricos, para obtener informacion
pertinente y veraz que contribuya al adecuado desarrollo de la investigacion, asi como
a una clara visién de la Corporacion.

Disefiar la metodologia méas adecuada para la aplicacién y ejecucion de las técnicas e
instrumentos de investigacion que evidencien la problematica actual en la
Corporacion.

Generar estrategias que permitan la adecuada recuperacion de cartera vencida y
agilitar procesos que garanticen el flujo permanente de efectivo con el fin de que la

organizacion cumpla con sus fines.

1.5 JUSTIFICACION

1.5.1. Justificacion tedrica

En sentido estrictamente tedrico la investigacidn presenta un problema real en la empresa

CEPIA, ya que actualmente es ineficaz en la recuperacion oportuna de su cartera vencida.



La empresa ha aceptado proporcionar la informacion necesaria, por lo tanto, es factible
realizar el trabajo y se considera relevante ya que dicha entidad permite el apropiado
funcionamiento de los servicios a las diferentes industrias que generan los productos para
que sean vendidos en el mercado nacional e internacional. Esta labor consolidara un
camino a seguir para todas las corporaciones de servicios de los diferentes parques

industriales de la nacién.

1.5.2 Justificacion metodologica

El problema planteado y la debida propuesta se enmarcan en los factores de factibilidad
y capacidad de ser resuelto, ya que las condiciones de otorgamiento de la informacién por
parte de la entidad, investigaciones previas de los diferentes organismos estatales de
andlisis y control acercan los datos; y en su capacidad para ser resuelto se presume que
los estrategias a plantearse para la debida solucion del problema seran viables ya que no
implican ingentes recursos y Unicamente demandan la decision de aplicar un conjunto de

politicas internas y el liderazgo y disciplina de los funcionarios de CEPIA.

1.5.3. Justificacion préctica

Resolver los problemas de liquidez aplicando un conjunto de estrategias para la
recuperacion adecuada de la cartera conllevan una importancia actual implicita ya que le
permitirdn a la organizacién contar con los recursos para la consecucion de sus fines,
entre los cuales esta el soporte logistico y de servicios para el desempefio eficiente de las
manufacturas que elaboran sus productos en el Parque Industrial Ambato, quienes seran
los primeros beneficiarios, y siendo mas prolijo, se puede pensar en el beneficio que trae
para los clientes de dichas empresas contar con productos que cumplan los estandares de
calidad solicitados, disminuyendo el impacto ambiental y lo que esto implica en los

habitantes de la ciudad.



CAPITULO I1: MARCO CONCEPTUAL

2.1 ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

Para la presente investigacion es importante considerar el analisis desarrollado en
proyectos anteriores para encontrar posibles respuestas que fundamenten el tema
investigativo sobre estrategias de comercializacion para la recuperacion de cartera de la

Corporacion De Empresas Del Parque Industrial “Ambato”.

En la investigacion de Torres Manuel (2015) en su trabajo de Plan De Fortalecimiento
Para El Area De Ventas De La Teneria San José De La Ciudad De Ambato, Provincia De
Tungurahua el mismo que se encuentra en el repositorio de la Universidad Técnica
Particular de Loja manifestd que: las politicas internas de venta tienen falencia para lo
que es recuperacion de cartera, que por referentes de competitividad en el mercado se
dedican practicamente a las ventas y estrategias de las mismas mediante el cumplimiento
de objetivos pero que dentro de la empresa no se incentiva al personal y tampoco se lo
capacita para que el dinero ingrese mediante la recuperacién de cartera y por lo tanto la
empresa doto de toda la informacion financiera para la creacién de indicadores de gestién

Y procesos que incentive ventas y cobranzas.

Por otra parte se encuentra el trabajo de Quifionez Veronica (2017) con el tema analisis
de la cartera de crédito de la cooperativa de ahorro y crédito afro ecuatoriana de la
pequefia empresa correspondiente al periodo 2016 guardado en el repositorio Pontificia
Universidad Catélica Del Ecuador Sede Esmeraldas concluye que: Los resultados del
analisis indican que existe una cartera vencida que asciende al 37,33% respecto al total
de la cartera de crédito aprobada en el afio 2016, uno de los hallazgos significativos es la
falta de liquidez en las actividades productivas que realizan los socios. Adicional el
proceso de cobranza que realiza la Cooperativa es estatico, con un indice de morosidad
alto, la cooperativa deberad dinamizar su proceso de gestion de cobro con la finalidad de

mejorar la recaudacion de los créditos y la rentabilidad de la organizacion.



Es decir que establecer estrategias acordes a la recaudacion de cartera vencida si puede
ser aplicada dentro del tema de investigacion para que esta pueda crear informacion

oportuna y mejorar los procesos de gestion.

Finalmente acota Carrillo Marcia (2012) con el tema “Estrategias de comercializacion y
su incidencia en las ventas en la empresa NUTRIBIO S. A. de la ciudad de Ambato”
guardado en el repositorio de la Universidad Técnica De Ambato de la ciudad de Ambato
se obtuvieron los siguientes resultados: Las empresas se ven cada vez mas expuestas a
afrontar nuevos retos y desafios por lo cual deben trazar su propio procesé de Planeacion
Estratégica y seguir un camino natural y autentico aunque el entorno es muy amplio y
abarca tanto fuerzas sociales como econdémicas y que la implementacion de estrategias
incluye la creacion de una vision y una mision, la identificacion de oportunidades y
amenazas externas de una empresa, la determinacion de las fortalezas y debilidades
internas, el establecimiento de objetivos a largo plazo, la creacion de estrategias
alternativas y la eleccion de estrategias especificas a seguir incluyendo la toma de
decisiones sobre los cursos de accion de la empresa para que proporcionen los mejores

beneficios.

Realizar estrategias que permitan la recuperacion de cartera permitira que se conozcas las
fortalezas y debilidades de la industria y por lo tanto se podra crear alternativas que

permitan mejorar los indicadores de gestion de cobranzas.

2.2 MARCO TEORICO

2.2.1 Fundamentacion Filoséfica

La fundamentacion filosofica se basé en el paradigma critico - propositivo en formulacion
y desarrollo de estrategias de comercializacion para la corporacion de empresas del
parque industrial Ambato que puedan recuperar el manejo de cartera y desarrollar las
habilidades mediante estrategias de comercializacion para que se pueda mejorar las
ventas mediante el conocimiento y cumplimiento de politicas y programas de trabajo

complementadas con adecuados procesos de estimulacion en el desempefio laboral.



2.2.2 Fundamentacion legal

La nueva Constitucion de Ecuador entré en vigor el dia 20 de octubre de 2008, fue
aprobada el 28 de septiembre de 2008 y publicada en el registro oficial en la
Administracion del Sefior Ej. Rafael Correa Delgado el lunes 20 de octubre de 2008 -
R.O. No. 449, La base legal para el presente trabajo investigativo esta tomada del codigo
de trabajo titular Corporacion de estudios y Publicaciones edicion ISBN N 9978- 86-286-
2: 19-jul-1999, actualizacion a agosto de 2007, que textualmente dice (CONSTITUCION
DEL ECUADOR, 2008)

2.2.2.1. Ley organica de defensa del consumidor

Fue promulgada como ley 2000-21, suplemento del Registro Oficial 116 el dia lunes 10
de julio de 2000; modificada y publicada el jueves 14 de septiembre de 2006, Ley 2006-
54 R.0O. 356; reformada y publicada en el R.O. 544 suplemento el dia lunes 09 de marzo
de 2009, se toma en cuenta los siguientes articulos por ser los mas importantes en el

estudio que se realiza (Ley Orgéanica de Salud Nacional, 2006).

En el siguiente articulo se toma en cuenta solo los puntos que competen al estudio del

presente trabajo.

Capitulo I, articulo 2. "Definiciones. - Para efectos de la presente Ley, se entendera por:

2.2.2.2. Anunciante. - Aquel proveedor de bienes o servicios que ha encargado la
difusion pablica de un mensaje publicitario o de cualquier tipo de informacion referida a

sus productos o servicios.

2.2.2.3. Consumidor. - Toda persona natural o juridica que, como destinatario final,
adquiera, utilice o disfrute bienes o servicios, o bien reciba oferta para ello. Cuando la

presente Ley mencione al consumidor, dicha denominacion incluira al usuario.

2.2.2.4. Informacion Basica Comercial. - Consiste en los datos, instructivos,

antecedentes, indicaciones o contraindicaciones que el proveedor debe suministrar



obligatoriamente al consumidor, al momento de efectuar la oferta del bien o prestacion

del servicio.

2.2.2.5. Oferta. - Practica comercial consistente en el ofrecimiento de bienes o servicios

que efectla el proveedor al consumidor.

2.2.2.6. Proveedor. - Toda persona natural o juridica de caracter publico o privado que
desarrolle actividades de produccion, fabricacion, importacion, construccion,
distribucion, alquiler o comercializacion de bienes, asi como prestacion de servicios a
consumidores, por lo que se cobre precio o tarifa. Esta definicion incluye a quienes

adquieran bienes o servicios para integrarlos a procesos de produccion.

2.2.2.7. Cddigo del comercio

En titulo Il del codigo de comercio seccion lera. 2da, 3era, 4ta, 5ta. Que se refiere a la
compraventa de la cosa vendida, del precio, de los efectos del contrato de venta, de las
obligaciones del vendedor y del comprador, y de la venta con reserva de dominio, su
organo legal y consecuentemente también tiene que regirse al titulo V111 secciones lera.
2da, 3era, 4ta, 5ta, 6ta, 7ma. De la letra de cambio, de la creacidn y forma de la letra de
cambio, del endoso, de la aceptacidn, del aval, del vencimiento, del pago, de los recursos

por falta de aceptacion y por falta de pago en sus articulos pretines.

Se fundamenta también al titulo IX en lo que refiere el codigo de comercio del pagare a
la orden en el articulo pertinente aspecto que destaca también el mismo cddigo y que es
de suma importancia referido al titulo X seccion lera. 2da, 3era, 4ta, 5ta y 6ta. Del cheque,
de la forma del cheque, del endoso, del pago y protesto, de la falsificacion y de las
alteraciones del cheque, de la prescripcién y del conflicto de leyes.

Finalmente se prestara atencion importante a los titulos XI, XII, X111, y; X1V que contiene

de las cartas de crédito, del contrato de cuenta corriente, del préstamo, y del deposito.

Aspectos relevantes que regula el codigo de comercio con el propdsito de llevar a buen
término las relaciones comerciales entre empresas y personas capaces de ejercer la

actividad mercantil.



2.3. MARKETING

El Marketing mas que otra funcion empresarial, se ocupa de los clientes y la creacion de
unas relaciones con los clientes basadas en la satisfaccion y en el valor para el cliente es

lo que confirma el nucleo del marketing moderno (Same & Larimo, 2012).

Es una funcion organizacional y una serie de procesos para crear, comunicar entregar
valor al cliente y para administrar relaciones con los clientes de manera que satisfagan las

metas individuales de la empresa (Baines, Fill, & Page, 2011).

El Marketing tiene dos facetas la primera es una filosofia, una actitud, perspectiva u
orientacion administrativa que pone énfasis en la satisfaccion del cliente. La segunda
consiste en que el marketing es una serie de actividades que se utilizan para implementar
esta filosofia (American Marketing Association, 2012).

Promueve la filosofia de negocios de fabricar lo que se puede vender y se construye sobre
los tres pilares del concepto de marketing de enfoque dirigido hacia el cliente, esfuerzo

coordinado de marketing u éxito de largo plazo.

2.3.1. Plan de Marketing

Estructuracion detallada de la estrategia en programas de marketing elegidos, que incluye
un conjunto de tacticas y acciones sucesivas y coordinadas destinadas a alcanzar unos

objetivos comerciales definidos (Wood, 2012).

Es el proceso de anticipar hechos y determinar estrategias con el fin de alcanzar los
objetivos de la organizacién en un futuro determinado. La planeacion del plan de
marketing se refiere a actividades relacionales con los objetivos y cambios en el ambiente
del mercado (Akehurst & Alexander, 2013). La planeacion del marketing es la base de

todas las decisiones y estrategias del marketing.
El plan de marketing es un documento escrito que funge como manual de referencia de

las actividades de marketing para el gerente del area y gerentes de aéreas afines a

mercadotecnia (Philip Kotler/ Gary Armstrong, 2012).
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2.4. PLAN MARKETING ESTRATEGICO

“Es parte de la estrategia comunicacional de una empresa que influye las otras estrategias

de forma radical” (Castronovo & Huang, 2012).

Es un proceso por el que se busca:

Conocer las necesidades y deseos actuales y futuros de los clientes, identificar diferentes
grupos de posibles compradores en cuanto a sus gustos y preferencias o segmentos de
mercado, valorar el potencial e interés de esos segmentos (Moorman & Day, 2016).

Teniendo en cuenta las ventajas competitivas de la empresa, orientarla hacia
oportunidades de mercado, desarrollando un plan de marketing periédico con los
objetivos de posicionamiento buscados (Santesmases, 2012).

"El Plan de Marketing tiene varios beneficios para la empresa segun (Fischer De la Vega,
Laura Estela y Espejo Callado (2012):

Son mas dificiles de olvidar, pasar por alto o mal interpretar, pueden servir como un
medio de comunicar, de forma clara e inequivoca, el proposito de la empresa y también
para concentrar la atencion en lo que es importante. Son necesarios para obtener
financiamiento para el plan de accion propuesto asignan responsabilidad y brindan una
base para la evaluacién, puede fomentar el debate constructivo de la empresa requieren
que la empresa piense con cuidado su estrategia (Fischer De la Vega, Laura Estela y
Espejo Callado, 2012).

Redactar un plan de mercadeo requiere que los ejecutivos respondan a tres preguntas

clave respecto a la empresa segun Zepeda & Andrés, (2013):
«» ¢Donde estamos en la actualidad?

s ¢Dobnde queremos estar?

s ¢Como llegamos alli?"
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2.5. COMERCIALIZACION

La comercializacion puede definirse como una serie de servicios involucrados en el
traslado de un producto desde el punto de produccion hasta el punto de consumo. Por
consiguiente la comercializacion agricola comprende una serie de actividades

interconectadas que van desde la planificacion de la produccion (Larios-Gomez, 2014).

2.5.1. Herramientas de comercializacién

Todos aquellos procedimientos y técnicas que se usan al desarrollar las estrategias y
tacticas definidas en el plan de marketing. Existen herramientas de promocién de ventas.
- amplia variedad de instrumentos de naturaleza incentivadora, utilizadas por la direccion
de marketing con el objeto de estimular una determinada respuesta en el publico objetivo.
Todas las herramientas de promocion de ventas se pueden dividir en dos grandes grupos
(Rodriguez Santoyo, 2013).

% Herramientas de promocion hacia el consumidor
% Herramientas de promocion hacia el intermediario o canal de distribucion

¢+ Herramientas para la promocién a través de la fuerza de ventas.

2.5.1.1 Estrategias de comercializacion

Estrategia que define los principios generales por los que las unidades de negocios
esperan conseguir sus objetivos en el mercado-objetivo. Recoge las principales directrices
respecto al total de gastos de marketing, las acciones de comercializacion y la asignacion

de recursos en esta area, incluye decisiones como:

Estrategias de segmentacion, de posicionamiento y de comunicacion (Trevino,
Villalpando, Trevino, & Lozano, 2013).

"La estrategia de comercializacion constituye un todo con entidad propia, que parte de la

mision y la estrategia de la organizacion para perfilar el rumbo comercial mas compatible

con ellas, a fin de optar por éI" (Kotler & Armstrong, 2013).
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Es una economia en recesion las ventas de una empresa se van a ver disminuidas por
factores externos que dificilmente pueden ser controlados, pese a ello es posible planificar
una estrategia ganadora que permita captar a aquellos consumidores gque no se hayan visto
tan afectados por la crisis 0 a aquellas empresas que simplemente deben consumir para

poder seguir produciendo o existiendo (Castillo-Villar, 2016).

Uno de los errores que se cometen frecuentemente es lanzar una campafa publicitaria
para atraer nuevos prospectos, brindandoles las respectivas instrucciones para que sepan
donde y cuando acudir a cerrar el negocio, esto puede funcionar en una economia en
crecimiento, pero en medio de una crisis la estrategia correcta seria fijar un tiempo y
espacio determinado en donde el representante comercial pueda personalmente capturar

personalmente al prospecto para cerrar el negocio (Gutiérrez & Nava, 2016).

2.6. VENTAS

Ventas es otra forma de acceso al mercado para muchas empresas, cuyo objetivo, es
vender lo que hacen en lugar de hacer lo que el mercado desea Sostiene que los
consumidores y los negocios, si se les deja solos, normalmente no adquiriran una cantidad
suficiente de los productos de la organizacion; por ello, ésta debe emprender una labor
agresiva de ventas y promocion (Soto Jaime Gabriel, Ruiz Fernando Juan, Echevarria
Juliana, 2012).

2.7. DISTRIBUCION

Es una de las subfunciones del Marketing, que se encarga de la organizacién de todos los
elementos incluidos en la via que une el fabricante con el usuario final. Estos elementos
distribuidores, mayoristas, minoristas, detallistas, etc. se comprenden en el canal de
distribucion, otra aceptacidn para este término es el reparto o entrega de los productos de
los distintos miembros del canal de distribucién esta actividad requiere de una
planificacion muy detallada y su ejecucién y control deben ser cuidadosamente
supervisados de tal manera el consumidor reciba el servicio adecuado y el fabricante

obtenga un beneficio (Cortazar, 2013).
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Se entiende por distribucion la funcion que permite el traslado de productos y servicios
de su estado final de produccion al de adquisicion y consumo, abarcando el conjunto de
actividades o flujos necesarios para situar los bienes y servicios producidos a disposicién

del comprador final en las condiciones del lugar, tiempo forma y cantidad adecuados.

2.7.1. Canales de Distribucion

“Son las vias elegidas por una empresa que un producto recorre desde que es creado hasta

que llega al consumidor final” (Vazquez Casielles & Ballina, 2013).

Los canales es un disefio similar a una red de organizaciones que trabajan en forma
coordinada para conseguir objetivos comunes; sus componentes son interdependientes,
como consecuencia de la especializacion y la diferenciacion funcional. Un canal de
distribucion es el camino seguido por un producto o servicio para ir desde la fase de
produccién a la de adquisicién y consumo. El camino de un canal esta formado por un
numero variable de organizaciones mas o menos autonomas, internas y o externas a la

empresas (Cortazar, 2013).

La utilizacion de canales supone la utilizacion de los mismos de forma directa o bien

indirecta segun el mayor o menor contacto que se pretenda mantener con sus clientes.

2.7.1.1. Fuerza de Ventas

La fuerza de ventas de una empresa es el conjunto de recursos (humanos o materiales)
que se dedican directamente a tareas intimamente relacionadas con ella. La disciplina
administrativa encargada de organizar esos recursos es la direccion de ventas. Por tanto,
la direccidn de ventas se dedica a definir estratégicamente la funcion y objetivos de la
fuerza de ventas, crear el plan de ventas e implantarlo, seleccionar a las personas del
equipo, formarlas, remunerarlas, ofrecerles incentivos, controlarlas y adoptar las medidas

de reconduccion necesarias para la consecucion del objetivo (Valbuena, 2013).
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2.7.1.2. Cobertura de mercado

Medida del alcance de los esfuerzos promocionales de la compafia. Estima el porcentaje
del mercado que ha recibido el mensaje promocional a través de cualquier medio, tales

como anuncios en radio, relaciones publicas, visitas de un vendedor (Filoso, 2012).

Es la segunda decision en materia de distribucion que debe adoptar una organizacion la
cobertura del mercado es la mayor o menor amplitud de puntos de venta en un
determinado territorio y tiene como objetivo final el alcanzar el maximo volumen de

ventas.

La cobertura de una empresa es el nimero de consumidores a los que se pretende hacer
llegar el producto. Basicamente existen tres estrategias distributivas en cuanto a cobertura
del mercado a) Intensiva. Se cubre todo el mercado y se intenta que el producto se pueda
encontrar en cualquier tipo de establecimiento comercial, b) Selectiva Los productos s6lo

pueden ser comprados en determinados establecimientos.

Suelen ser aquellos que el consumidor no compra habitualmente, de precio alto, y en los
que dedica cierto tiempo a comparar marcas, precios y calidades antes de decidirse a
comprar, ¢) Exclusiva. Cuando los productos solo estan presentes en determinados
establecimientos que retnan ciertas caracteristicas, y su presencia esté muy restringida
(Chura Sotomayor, 2015).

Son productos que por su naturaleza, sélo pueden ser proporcionados por ciertos
oferentes, productos o marcas de lujo, ropa de moda, etc., para los cuales generalmente
existen pocos consumidores dispuestos a comprar, pero que aquellos que se interesan

saben exactamente lo que quieren y no realizan comparaciones.
2.7.1.3. Estrategias de Ventas
Es un conjunto organizado de acciones tacticas encaminadas hacia los objetivos

propuestos. La prevision del futuro se plasma en una planificacion a corto, medio y largo

plazo "Las estrategias de comercializacién pueden aplicadas a las 4 P, precio, producto,
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plaza promocién de acuerdo a la necesidad sin embargo se puede aplicar un MIX" (Soto
Jaramillo & Raigosa Bohorquez, 2012).

Las ventas personales y en consecuencia la administracion de las ventas estan sufriendo
enormes cambios, diversas fuerzas conductuales, tecnoldgicas y administrativas estan
impulsando y estos cambios y alterando, enorme e irrevocablemente, la forma en que los
vendedores entienden su trabajo, se preparan para él y lo realizan, Entre las fuerzas

conductuales se encuentran las expectativas crecientes de los clientes (Grupo DIA, 2016).

2.7.1.4. Producto

El termino producto se refiere no solamente a un satisfactor fisico sino también a
cualquier cosa que se utilice por una firma para proporcionar satisfaccion al cliente
(Kutchera, 2014). Un producto puede ser un satisfactor singular aun servicio, un grupo

de satisfactores o un grupo de servicios, una combinacién de productos y servicios.

"Es cualquier objeto, servicio o idea que es percibido como capaz de satisfacer una
necesidad y que representa la oferta de la empresa” (Revista Dinero, 2016). Es el
resultado de un esfuerzo creador y se ofrece al cliente con unas determinadas

caracteristicas.

El producto se define también como el potencial de satisfactores generados antes, durante
y después de la venta, y que son susceptibles de intercambio. Aqui se incluyen todos los
componentes del producto, sean o no tangibles, como el envasado, el etiquetado y las

politicas de servicio (Cortazar, 2013).

2.8. ATENCION AL CLIENTE

Se designa con el concepto de Atencién al Cliente a aquel servicio que prestan y
proporcionan las empresas de servicios 0 que comercializan productos, entre otras, a sus
clientes para comunicarse directamente con ellos. En caso que estos necesiten manifestar
reclamos, sugerencias, plantear inquietudes sobre el producto o servicio en cuestion,

solicitar informacion adicional, solicitar servicio técnico, entre las principales opciones y
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alternativas que ofrece este sector o area de las empresas a sus consumidores, los clientes

de una empresa deberdn comunicarse con este servicio (Séenz, 2012).

2.8.1 Postventa

Este paso del proceso de venta se corresponde con la evaluacion post-compra del cliente.
Un paso que dia a dia esta adquiriendo mucha importancia porque se refiere a la necesidad
de que el vendedor no abandone al cliente después de la compra. En este caso el vendedor
debe estar pendiente del grado de satisfaccion del cliente, es decir debe medir el grado de
satisfaccion, comprobar si el producto ha sido recibido por este en las condiciones que lo
deseaba, que si existe un reclamo lo acepte y lo solucione. Todo esto es muy importante
que el vendedor lo siga muy de cerca pues esto le permitird comprobar si el cliente quedd
satisfecho o no, y un cliente satisfecho con la atencion del vendedor y con las necesidades
cubiertas por la bondades del producto serd un cliente que regresard a comprarnos

nuevamente y nos recomendara a otros (Faus, 2012).

La labor de ventas es el Proceso de Presentacion de un producto o servicio a un cliente,
con una base de fundamentacion tal, que lo impulse a comprar. En este proceso, la actitud
positiva en el vendedor le permitird determinar gustos o rasgos personales del cliente,
determinar necesidades de compra, presentar el producto, superar las objeciones que
puedan presentarse y cerrar de manera exitosa la venta (Francisco Javier & Ponce De
Ledn, 2014).

La Gestion de ventas es una relacion que se establece entre dos o0 mas personas, en la que
el vendedor debe lograr que el cliente se sienta complacido del producto adquirido, del
trato recibido y el vendedor y su empresa se sientan satisfechos de la venta realizada.
Todo vendedor debe realizar una Gestion de Venta que engrandezca "El arte del buen
vendedor" y unir a esto la palabra magica AIDCA, que significa segin (Cordén-Garcia,
Alonso-Arévalo, & Gomez-Diaz, 2011):

< Atencion.

% Interés.

X/
L X4

Deseo.
«+ Conviccion.
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< Accion.

2.9. ADMINISTRACION DE CARTERA

“La administracion crediticia ha emergido desde el cubiculo del contador hasta el
departamento del ejecutivo. La administracion de crédito en si misma es un negocio en
grande hoy en dia y el ejecutivo va ocupando el lugar que le corresponde en la comunidad

de los profesionales” (Perez, 2017).

Es una parte importante del departamento financiero en el que se define los procesos,
centrales organizativos para el desarrollo de los créditos y cobranzas y las relaciones
empresa- clientes (Araguas Galcera, 2012).

2.9.1. Variable dependiente

2.9.1.1. Créditos y cobranzas

2.9.1.2. Créditos

“El dinero, dicen los economistas, es un medio de intercambio” (Chicaiza Becerra, 2015).

Es un medio por el cual se intercambian bienes o servicios de una persona a otra con la

promesa de pronto pago o con respaldo con documentos a plazo.

2.9.1.3. Cobranzas

Es una actividad que se realiza a lo largo del proceso crediticio ya que implica una
negociacion en este caso existen dos partes involucradas, el micro empresario y el asesor
de crédito o gestor de cobranzas (Gallardo gallardo, 2010). Es un proceso posterior y

consecuencia de un crédito otorgado.
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2.9.2. Base de datos

Es un conjunto de datos pertenecientes a un mismo contexto y almacenados
sistematicamente para su posterior uso (Marlene, 2011).

Las bases de datos informatizadas facilitan un rapido acceso a la informacion necesaria
para la toma de decisiones (Hernandez-Pérez, 2016).

2.9.2.1. Cartera vencida de clientes

“Entendida como la parte de los documentos y créditos que no han sido pagados a la fecha
de su vencimiento o como la incapacidad de cumplir con sus obligaciones de corto plazo

a medida que se vencen (Sanchez Sanchez, 2015).

Son los titulos de crédito o efectos comerciales que las representen que forman parte del
activo de un comercio. La cartera vencida es el monto de tales efectos comerciales
cuando han superado el plazo establecido para su cancelacion o abono (MUNDIAL,
2017).

Define la cartera vencida es la cantidad de documentos o especies que una empresa ha
acreditado en bienes o servicios a corto o largo plazo y le resulta dificil recuperar debido
al retraso en los pagos que el deudor ha dejado de cubrir en el tiempo convenido (Gomez
Martinez & Lopez Meja, 2016).

2.9.2.2. Plan de créditos y cobranzas

“Implementacion de politicas de créditos y cobranzas una facturacion exitosa y plan de
incentivos que permiten incrementar el flujo de efectivo con nuevas formas de encontrar
pagos empolvados” (BCE, 2013).

Conjunto de tacticas que permiten investigar, evaluar, establecer, y seguir cursos de

accion con politicas, procedimientos, programas, presupuestos y pronosticos con el

propésito de recuperar el flujo de efectivo. (Kichalowsky, 2007).
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2.9.3. Programa de créditos y cobranzas.

“Desarrollo de una politica de crédito y cobranza debera significar un esfuerzo de equipo,

pues sus estrategias involucran por lo regular todas las areas de la empresa” (Caiza, 2015).

Definiria como el desarrollo de politicas que permitan establecer aspectos de

responsabilidad, en el programa de créditos y cobranzas de una empresa.

2.9.3.1. Cartera vencida

La cartera vencida es la cantidad de documentos o0 especies que una empresa acreditado
en bienes o servicios a corto o largo plazo y le resulta dificil recuperar debido al retraso

en los pagos que el deudor ha dejado de cubrir en el tiempo convenido (INEGI, 2014).

2.9.3.2. Cartera vencida potencial

“Procedimientos de control para la recuperacion de cartera y el mejoramiento econdmico
de COOTEG. Es el conjunto de obligaciones, cuyos vencimientos son maximo de
morosidad de 90 dias es decir dos a tres meses cuotas no pagan oportunamente”. Son
obligaciones de cuentas o pagos de créditos extendidos hasta 90/d (Pefia, Lochmuller,
Murillo, Perez, & Velez, 2011).

2.9.3.3. Cartera vencida deficiente
“Procedimientos de control para la recuperacion de cartera y el mejoramiento econdémico
de COOTEG. Conjunto de obligaciones que registran vencimientos que superan los

90d/p, es decir presentan mas de 3 cuotas vencidas” (REFI, 2017).

Es aquella que debe ser calificada una vez luego de vencida la fecha con una obligacion
de hasta 90 dias plazo (REFI, 2017).
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2.9.3.4. Cartera Vencida en mora

“Es el retraso culpable en el incumplimiento de la obligacion que debido a su naturaleza
o por virtud del acreedor debe ser ya satisfecha siempre que la tardanza no se obstaculo
para que aquella pueda incumplirse después del vencimiento con interés y utilidad para
aquel” (Alexander & Espafia, 2014).

Es aquella que cae en algunos casos de por la agudizacion de las dificultades ya existentes
y en otros por impacto negativo del alza brusca de las tasas de interés asi como por la
caida de ingresos y por la actividad econdémica, argument6 que obliga a sanarse el lado

de los activos en la hoja de balance, genera debilidad y problemas a la empresas.

2.9.3.5. Crédito de cobranzas activo y pasivo

“Son politicas de crédito que llevan por lo menos alglin fin promocional, tal como ofrecer
descuentos por pronto pago para promover liquidaciones inmediatas” (Ferraro & Stumpo,
2011).

Entonces se define como la gran cantidad de acciones que apoyan las politicas de crédito
adecuadas para cultivar buenas relaciones entre el departamento de cuentas por cobrar y
los clientes.

2.9.3.6. Interés cultural del crédito

Es aquel que esta disefiado para ayudarle a explorar la cultura de la empresa, areas claves
para que pueda crear una politica de crédito especialmente para el cliente en su ambiente

corporativo (Cossio et al., 2012).

Se define como aquel que abarca aspectos restrictivos de crédito y cobranzas empleando

filosofias conservadoras, liberales o de punto intermedio en los créditos.
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2.10 MARCO CONCEPTUAL

2.10.1 Categorias fundamentales

Graéfico 1: Categorias fundamentales
Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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2.10.2 Subordinacion variable independiente

Estrategias de

comercializacién
Fuerza de

Distribucion ventas

Producto

Cobertura de Canal de

mercado distribucion

Calidad
Mercado

Atencién al

genérico

Mercado

cliente especifico

Servicio

. Servicio post
personalizado P

venta

Gréfico 2: Variable independiente
Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez

23



2.10.3 Subordinacion variable dependiente

Recuperacion de

cartera

Plan de crédito

v cohranzas Cartera vencida

Cartera vencida

potencial

Programa de crédito y

cobranzas

Cartera vencida Cartera vencida

en tramite

en mora

Interés cultural .
Cartera vencida

de crédito para dar de baja

Grafico 3: Variable dependiente
Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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2.11. INTERROGANTES DE ESTUDIO

Hipotesis

Con el desarrollo de estrategias de comercializacion se podra incrementar la recuperacion

de cartera de la Corporacién de Empresas Del Parque Industrial “AMBATO”.
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CAPITULO I11: MARCO METODOLOGICO

3.1 ENFOQUE DE INVESTIGACION

La presente investigacion se acogera a la modalidad cualitativa — cuantitativa ya que
levantard informacion que debera sistematizarse a traves de herramientas estadisticas y al
mismo tiempo cotejara datos que provienen de las precepciones de los individuos o
sujetos de esta investigacion. Algunos autores han clasificado a esta modalidad de
investigacion como investigacion mixta ya que los resultados son mucho mas

significativos.

3.1.1 Enfoque cuantitativo

Establece que se utiliza secundariamente la recoleccion de datos fundamentada en la
medicion, posteriormente se lleva a cabo el anélisis de los datos y se contestan las
preguntas de investigacion, de ésta manera probamos las hipétesis establecidas
previamente, confiando en la medicién numérica, el conteo, y en el uso de la estadistica

para intentar establecer con exactitud patrones en una poblacion (Monje Alvarez, 2011).

3.1.2 Enfoque cualitativo

se guia por areas o temas significativos de la investigacion, sin embargo en lugar de que
la claridad sobre la pregunta de investigacion e hipotesis preceda a la recoleccion y
andlisis de los datos (como en la mayoria de los estudios cuantitativos) los estudios
cualitativos pueden desarrollar preguntas e hipotesis antes, durante o después de la

recoleccion y el analisis de los datos (Gomez Bastar, 2012)

3.2 NIVEL DE INVESTIGACION

La presente investigacion se desarrollara en los siguientes niveles de investigacion:
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3.2.1 Investigacion Descriptiva

Segun (Rojas, 2016) “tiene como finalidad la descripcion de los fenomenos a investigar,
tal como es y como se manifiesta en el momento (presente) de realizarse el estudio y
utiliza la observacion como método descriptivo, buscando especificar las propiedades

importantes para medir y evaluar aspectos, dimensiones 0 componentes.
Desde esta base podemos inferir que la presente investigacion se desarrollara in situ, es

decir en las instalaciones de la empresa, que permitird tener una vision mas clara de la

dindmica institucional.

3.3 DISENO DE INVESTIGACION

El disefio del presente trabajo de titulacién serd no experimental debido a que el
investigador acopiara los datos sin tratar de introducir tratamientos nuevos ni cambios;
realizard observaciones o mediciones acerca de estados, circunstancias, conductas o
caracteristicas existentes en CEPIA.

Investigacion ex post facto

Que traduce del latin “después de los hechos”, esto significa que tomares los datos que

de un modo o de otro ha llevado a la condicion actual de la empresa.
3.4 TIPO DE ESTUDIO
El tipo de investigacion a utilizarse sera longitudinal ya que estudiard las variables

existentes a lo largo de los distintos momentos, utilizando observaciones repetidas de los

fendmenos, es este caso de la ineficacia de la recuperacién de cartera.
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Poblacion y muestra
72 % p *q* N
n_eZ(N—1)+ZZ>I<p>I<q

N = Poblacién

n = Muestra

p = Probabilidad a favor

g = Probabilidad en contra
z = Nivel de confianza 95%

e = Margen de error 0.05

_ (1,96)2 % 0,5 % 0,5 * 101
~(0,05)2 % (101 — 1) + (1,96)2 % 0,5 % 0,5

n

n =280

Mediante la utilizacion de la formula estandar del célculo de la muestra se determina que
con una poblacion de 101 empresas que actualmente se encuentran en la némina de la
Corporacion de Empresas del Parque Industrial Ambato, el muestreo se realizara a 80,13

empresas, siendo relativas, para darles un valor preciso, de 80 empresas.

3.6 METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS DE
INVESTIGACION

3.6.1 Método Observacion cientifica

La observacion cientifica como método consiste en la percepcion directa del objeto de
investigacion. La observacion investigativa es el instrumento universal del cientifico. La
observacion permite conocer la realidad mediante la percepcion directa de los objetos y

fendmenos.(Gomez Bastar, 2012).
Se utilizara la observacion cientifica porque permitira reconocer los errores de las

estrategias de comercializacion con la recuperacion de cartera, lo que permitira mejorar

el disefio de la investigacion.
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3.6.2 Método experimental

El experimento dentro de los métodos empiricos resulta el mas complejo y eficaz; este
surge como resultado del desarrollo de la técnica y del conocimiento humano, como
consecuencia del esfuerzo que realiza el hombre por penetrar en lo desconocido a traves
de su actividad transformadora.(Hernandez, Fernandez, Baptista, & Hernandez-Sampieri,
2014).

Se estudiara el objeto que para la investigacion son las estrategias de comercializacion
para conocer las condiciones en que se encuentran y como lograr mejorarlas para la

recuperacion de cartera.

3.6.3 Tecnicas de la investigacion

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

siguientes objetivos segun (Behar, 2010):

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

« Orientar la obtencion de conocimientos.

En cuanto a las técnicas de investigacion, se estudiaran dos formas generales: técnica

documental y técnica de campo.

La técnica documental permite la recopilacién de informacién para enunciar las teorias
que sustentan el estudio de los fendmenos y procesos. Incluye el uso de instrumentos
definidos segun la fuente documental a que hacen referencia (Hernandez, Fernandez, &
Baptista, 2014).

Por lo tanto se recogera informacién de fuentes fiables que permitan dar veracidad a la

presente investigacion.
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La técnica de campo permite la observacion en contacto directo con el objeto de estudio,
y el acopio de testimonios que permitan confrontar la teoria con la practica en la busqueda

de la verdad objetiva (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014).

Ademas se utilizara la técnica de campo porque se considera importante tener contacto
con personas que puedan confrontar la teoria y se pueda generar mayor respuesta al
problema de investigacion.

3.6.4 Herramientas

Tabla 1: Esquema de Entrevista

Pasos Contenido

Encabezado: Datos de la institucion

Objetivos: Colocar el objetivo en base al tema de la entrevista

Preguntas: Disefiar un cuestionario en base a encaminar un dialogo
espontaneo.

La primera pregunta sera la que marque el tono y que permita
un acercamiento con el entrevistado.

Tipos de entrevista

Estructurada: El investigador planifica previamente las
preguntas mediante un guion preestablecido, secuenciado y
dirigido, por lo que dejan poca o ninguna posibilidad al
entrevistado de réplica o de salirse del guion.

Son preguntas cerradas (si, no 0 una respuesta predeterminada).
Semi estructurada: Se determina de antemano cual es la
informacidn relevante que se quiere conseguir.

Se hacen preguntas abiertas dando oportunidad a recibir mas
matices de la respuesta, permite ir entrelazando temas, pero
requiere de una gran atencién por parte del investigador para
poder encauzar y estirar los temas. (Actitud de escucha)

No estructuradas: Sin guion previo. El investigador tiene
como referentes la informacion sobre el tema. La entrevista se
va construyendo a medida que avanza la entrevista con las
respuestas que se dan. Requiere gran preparacién por parte de
investigador, documentandose previamente sobre todo lo que
concierne a los temas que se tratan.

Agradecimiento: | Cierre de entrevista
Fuente: (Horiuchi, 2017)
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La encuesta
La encuesta es unatécnica de adquisicion de informacion de interées socioldgico, mediante
un cuestionario previamente elaborado, a través del cual se puede conocer la opinién o

valoracion del sujeto seleccionado en una muestra sobre un asunto dado (Horot, 2014).

Tabla 2: Esquema de la encuesta

Pasos Contenido
Encabezado: Datos de la institucion
Objetivos: Colocar el objetivo en base al tema de la entrevista
Instrucciones: Colocar la forma de contestar mas sencillamente sin que el
entrevistado se sienta incomodo.
Tipo de | -Segun la finalidad
encuestas: -Segun contenido
-Segun el procedimiento de encuesta
Tipos de - Preguntas abiertas
preguntas: - Pregunta estructura, cerrada
- Preguntas de control
Agradecimiento: | Cierre de encuesta

Fuente: (Horiuchi, 2017)

3.7 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS
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3.7.1 Anéalisis y Resultados

1. ¢Conoce Ud. Si la Corporacion de Empresas del Parque Industrial “Ambato”
CEPIA, tiene establecido una tasa de interés por mora en el retraso de sus
pagos?

Tabla 3: Tasa de interés

Alternativa | Frecuencia| %

Si 6 75
No 74 92,5
Total 80 100

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez

Grafico 4: Tasa de interés

= Si

= No

Fuente: Encuesta

Elaborado: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
Andlisis

Analizados los resultados del total de los usuarios encuestados el 92,5% contesto que no
conoce que la Corporacion de Empresas del Parque Industrial “Ambato” CEPIA, tiene

establecida una tasa de interés por mora en el retraso de sus pagos y el 7,5% contesto que
si conoce.
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Interpretacion

La mayoria de usuarios no conocen que la Corporacion de Empresas del Parque Industrial
“Ambato” CEPIA, ha establecido una tasa de interés por mora en el retraso de sus pagos;
esto complica tanto a la corporacion porque al momento de que los usuarios se acercan a

cancelar pagan un interés que crea un conflicto con el area de cobranzas.
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2. ¢ Al momento de realizar sus pagos normalmente lo hace en:

Tabla 4: Pagos

Alternativa Frecuencia| %

Efectivo 13 16,25
Tarjeta de crédito 9 11,25
Débito Bancario 11 13,75
Cheque 47 58,75
Total 80 100

Fuente: Encuesta

Elaborado: Mariela Estefania Miniguano Sanchez

Gréfico 5: Pagos

16%

11%

59%

14%

Fuente: Encuesta

Efectivo
Tarjeta de credito
Debito Bancario

Cheque

Elaborado: Mariela Estefania Miniguano Sanchez

Analisis.- Del 100% de los usuarios encuestados el 58,75% contesto que realiza los pagos
mediante cheques este es el porcentaje mas representativo de usuarios, seguidos del
16,25% que lo hace en efectivo, el 13,75% a través de débito bancario y el nivel méas bajo

es el 11,25% por tarjeta de crédito.

Interpretacion.-La mayoria de usuarios realiza los pagos a través de cheque por
seguridad ya que las cantidades son elevadas y fluctdan entre $ 1.000 y 2.000, por lo

tanto resulta como beneficio para la Corporacion de Empresas del Parque Industrial

“Ambato” CEPIA.
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3. ¢ Normalmente usted realiza los pagos:

Tabla 5: Realiza los pagos

Alternativa Frecuencia| %
Puntualmente 13 16,25
Antes de su vencimiento 6 7,5

Posterior a la fecha de pago 45 56,25
No lo hace 16 20
Total 80 100

Fuente: Encuesta
Elaborado: Mariela Estefania Miniguano Sanchez

Gréfico 6: Realiza los pagos

Puntualmente

20% (6%
Antes de su
8% vencimiento
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pago
56%
No lo hace

Fuente: Encuesta
Elaborado: Mariela Estefania Miniguano Sanchez

Analisis.- Analizados los resultados del 100% de los usuarios encuestados el 56,25%
contesto que realiza los pagos posteriores a la fecha, el 20% no realiza ningln pago, el
16,25% cumple con los pagos puntualmente y el 7,5% paga antes de su vencimiento.

Interpretacion.- La mayoria de usuarios (45) contestaron que los pagos lo realizan
posterior a la fecha, esta situacion obliga a que en la Corporacion de Empresas del Parque
Industrial “Ambato” CEPIA no cuente con liquidez econémica para continuar brindando
un servicio de calidad, ademas un menor porcentaje (16 usuarios) no realizan los pagos a
la fecha.
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4. De las siguientes causas escoja una ¢cual considera usted es la principal para no
efectuar su pago a tiempo?:

Tabla 6: Pago a tiempo

Alternativa Frecuencia| %
El plazo para cubrir la deuda es corto 8 10
No recuerda la fecha de pago 14 17,5
No alcanza a cubrir la totalidad de pago 25 31,25
La empresa no le recuerda el tiempo de vencimiento 20 25
Ninguna de las anteriores 13 16,25
Total 80 100

Fuente: Encuesta
Elaborado: Mariela Estefania Miniguano Sanchez

Graéfico 7: Pago a tiempo

= El plazo para cubrir la deuda
es corto

= No recuerda la fecha de pago

= No alcanza a cubrir la

totalidad de pago
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tiempo de vencimiento

= Ninguna de las anteriores

Fuente: Encuesta
Elaborado: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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Anélisis.- El analisis nos deja resultados tales que, el 31,25% de los usuarios no alcanza
a cubrir la totalidad de su pago, el 25% contesto que la empresa no le recuerda el tiempo
de vencimiento, el 17,5% no recuerda la fecha de pago, el 16,25% contesto que ninguna

de las anteriores y el 10% considera que el plazo para cubrir la deuda es corto.

Interpretacion.- El porcentaje mas elevado corresponde al 31.25% que corresponde a 25
usuarios, los cuales expresan que no realizan los pagos debido a que no alcanzan a cubrir
la totalidad de los pagos, sin embargo existen otros usuarios (25%) que consideran que
uno de los motivos importantes es que la empresa no les recuerda anticipadamente el
tiempo de vencimiento del pago; el 17,5 % de usuarios no recuerdan la fecha en la que
deben cancelar el servicio, se presenta un 10% de usuarios que tienen un criterio sobre el
plazo para cubrir la deuda quienes piensan que es demasiado corto, no obstante 13
usuarios que corresponde al 16,25% realiza sus pagos con puntualidad, ellos explican que
se debe a las mejoras implementadas al recibir el servicio.
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5. El servicio de cobro de la Corporacion de Empresas del Parque Industrial
“Ambato” CEPIA es:

Tabla 7: Servicio

Alternativa | Frecuencia| %
Excelente 7 8,75
Muy Bueno 27 33,75
Regular 35 43,75
Malo 11 13,75
Total 80 100

Fuente: Encuesta
Elaborado: Mariela Estefania Miniguano Sanchez

Grafico 8: Servicio

= Excelente
= Muy Bueno
= Regular
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Fuente: Encuesta

Elaborado: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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Anélisis.- Respecto a la calidad en el servicio de cobranza se analiza que el 43.75% lo
califica como regular mientras que el 13,75% da un valor de malo, en contraposicion a
esto el 33.75% da una calificacion de muy bueno, sumado al 8,75 % que lo califica como

excelente.

Interpretacion.- El porcentaje méas alto en referencia al servicio de cobranza en la
Corporacion de Empresas del Parque Industrial “Ambato” CEPIA, corresponde a regular
con un 43,75 % de usuarios que dan su opinion en este sentido, en una escala mas baja el
13,75 % opina que el servicio es malo sustentando su opinion en que la cordialidad es
importante en esta actividad, por otra parte y existe el 33.75 % de usuarios que califican
el servicio como muy bueno y el 8,75 % como excelente; es evidente que las opiniones
estan divididas casi en un 50% que habla de un buen servicio opuesto al otro 50% que

expresa la deficiencia en el mismo.
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6. Usted prefiere que los cobros se los realice:

Tabla 8: Cobros

Alternativa Frecuencia| %
En su trabajo 61 76,25
En las oficinas de la empresa 17 21,25
A través de débito bancario 2 2,5
Total 80 100

Fuente: Encuesta
Elaborado: Mariela Estefania Miniguano Sanchez

Gréfico 9: Cobros

3%

= En su trabajo

= En las oficinas de la
empresa

= A través de débito
bancario

Fuente: Encuesta
Elaborado: Mariela Estefania Miniguano Sanchez

Analisis.- EI 100% de los usuarios encuestados el 76,25% contesto que prefiere que los
cobros se realicen en su trabajo, el 21,25% en las oficinas de la empresa y el 2,5% a través
de débito bancario.

Interpretacion.- La mayoria de usuarios manifestaron que prefieren que los cobros se
los realice en su lugar de trabajo, lo que resulta cémodo para los usuarios incluyendo la
posibilidad de recordar el pago, ademas los usuarios no tendrian que movilizarse y

consumir tiempo para realizar la gestion antes mencionada.
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7. ¢Estd de acuerdo que la Corporacion de Empresas del Parque Industrial
“Ambato” CEPIA realice llamadas de atencion a los clientes morosos ya que esto
afecta a la calidad del servicio?

Tabla 9: Llamadas

Alternativa Frecuencia| %
Muy en desacuerdo 2 2,5
En desacuerdo 42 52,5
Indeciso 9 11,25
De acuerdo 21 26,25
Muy de acuerdo 6 7,5
Total 80 100

Fuente: Encuesta
Elaborado: Mariela Estefania Miniguano Sanchez

Grafico 10: Llamadas
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Fuente: Encuesta
Elaborado: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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Analisis.- Del 100% de los usuarios encuestados el 53% contesto que esta en desacuerdo
en que la Corporacion de Empresas del Parque Industrial “Ambato” CEPIA realice
Ilamadas de atencion a los clientes morosos, el 26% contesto que esta de acuerdo, el 11%
contesto que esta indeciso, el 8% manifestod que estd muy de acuerdo y el 2% dijo que es

muy en desacuerdo.

Interpretacion.- La mayoria de usuarios encuestados manifesto estar en desacuerdo con
que la Corporacion de Empresas del Parque Industrial “Ambato” CEPIA, realice llamadas
de atencion a los clientes morosos ya que el cuello de Botella que se presenta la empresa
es la libre asociatividad, es decir no es obligatorio ser socio de CEPIA, sin embargo se
busca llegar a un dialogo con el cliente que permita brindar un servicio de calidad, por lo
tanto dentro de la corporacion se debera tomar en cuenta una estrategia de comunicacion
que permita acceder de manera més cordial al cliente y mencionar que debe realizar los

pagos antes de la fecha de vencimiento.
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8. ¢ Esté usted de acuerdo que la Corporacion de Empresas del Parque Industrial

“Ambato” CEPIA, utilice técnicas y procedimientos para mejorar su gestion de
cobranzas?

Tabla 10: Técnicas y procedimientos

Alternativa Frecuencia| %
Muy en desacuerdo 0 0
En desacuerdo 22 27,5
Indeciso 18 22,5
De acuerdo 31 38,75
Muy de acuerdo 9 11,25
Total 80 100

Fuente: Encuesta
Elaborado: Mariela Estefania Miniguano Sanchez

Grafico 11: Técnicas y procedimientos

0%

= Muy en desacuerdo
= En desacuerdo
= Indeciso

De acuerdo

39% = Muy de acuerdo

Fuente: Encuesta
Elaborado: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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Analisis.- Una vez encuestado al 100% de los usuarios, el 38,75% contesto que esta de
acuerdo en que la Corporacion de Empresas del Parque Industrial “Ambato” CEPIA,
utilice técnicas y procedimientos para mejorar su gestion de cobranzas, el 27,5% esta en
desacuerdo, el 22,5% contesto que se encuentra indeciso y el 11,25% estd muy de

acuerdo.

Interpretacion.- El porcentaje mas alto de aceptacion (31 usuarios), esta de acuerdo con
que la Corporacion de Empresas del Parque Industrial “Ambato” CEPIA, utilice técnicas
y procedimientos para mejorar su gestion de cobranzas, ya que de esta manera se
optimizaria recursos como el tiempo y habilitaria los procesos que debe realizar la

corporacion, ademas que fideliza a los clientes a través de la cultura de cobro.
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9. ¢Esta usted de acuerdo que la Corporacién de Empresas del Parque Industrial

“Ambato” implemente planes de financiamiento que se pongan en marcha para

evitar la morosidad?

Tabla 11: Morosidad

Alternativa Frecuencia| %
Muy en desacuerdo 2 2,5
En desacuerdo 15 18,75
Indeciso 9 11,25
De acuerdo 43 53,75
Muy de acuerdo 11 13,75
Total 80 100

Fuente: Encuesta

Elaborado: Mariela Estefania Miniguano Sanchez

Grafico 12: Morosidad

54%

Fuente: Encuesta

Elaborado: Mariela Estefania Miniguano Sanchez

45

= Muy en desacuerdo
= En desacuerdo
= Indeciso

De acuerdo

= Muy de acuerdo



Andlisis

Analizados los resultados del total de los encuestados, el 53,75% dijo que esta de acuerdo
con que la Corporacion de Empresas del Parque Industrial “Ambato” CEPIA, implemente
planes de financiamiento que se pongan en marcha para evitar la morosidad, el 18,75%
manifesto estar en desacuerdo, el 13,75% esta muy de acuerdo, el 11,25% se encuentra

indeciso y el 2,5% esta muy desacuerdo.

Interpretacion

La mayor parte de usuarios encuestados estd de acuerdo en que la Corporaciéon de
Empresas del Parque Industrial “Ambato” CEPIA implemente planes de financiamiento

que permita evitar la morosidad, ya que de esto se obtendra beneficios de ambas partes
teniendo en cuanta los acuerdos establecidos por parte de los socios y CEPIA.
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10. ¢Sabe Ud. Que los pagos impuntuales o la ausencia de pagos a la Corporacion
de Empresas del Parque Industrial “Ambato”, son factores que impiden ofrecer un
buen servicio?

Tabla 12: Pagos impuntuales

Alternativa | Frecuencia| %
Si 65 81,25
No 15 18,75
Total 80 100

Fuente: Encuesta
Elaborado: Mariela Estefania Miniguano Sanchez

Grafico 13: Pagos impuntuales

=S

= No

Fuente: Encuesta
Elaborado: Mariela Estefania Miniguano Sanchez

Andlisis

Del total de los usuarios (100%) encuestadas, el 81,25% contesto que si sabe que los
pagos impuntuales o la ausencia de pagos, son factores que impiden ofrecer un buen

servicio y el 18,75% contesto que no sabe.

Interpretacion

Una vez analizados los resultados de los usuarios encuestados manifiestan que estan
conscientes que los pagos impuntuales o la ausencia de pagos son factores que impiden
ofrecer un servicio de calidad por parte de la Corporacion de Empresas del Parque
Industrial “Ambato” CEPIA, es por ello que se retrasan en los avances, proyectos que
tiene planificado realizar.
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Analisis e interpretacion de las entrevistas a trabajadores del departamento

financiero

1. ¢La base de datos que detalle la informacion completa del cliente, se encuentra
actualizada y/o depurada con el propoésito de garantizar la gestion de cobranza de
los clientes de la Corporacion de Empresas del Parque Industrial Ambato?

Los trabajadores del departamento financiero estdn muy de acuerdo en que la base de
datos se detalle la informacion completa del cliente, de esta forma la gestion de cobranza

permitird encontrar con mayor rapidez al usuario.

2. (En la “Corporacion de Empresas del Parque Industrial Ambato” es necesario

implementar un Manual de cobranzas dirigido a los clientes?

Los trabajadores del departamento financiero estan muy de acuerdo en que es necesario
implementar un manual de cobranzas dirigido a los clientes, porque de esta manera ellos

conoceran las reglas y por lo tanto se comprometeran a apagar en el tiempo establecido.

3. ¢Considera que establecer un plan de financiamiento o pagos con el fin de

disminuir los niveles de morosidad ayudaria a la recuperacion de cartera?

Los trabajadores del departamento financiero estd muy de acuerdo en establecer un plan
de financiamiento o pagos porque considera que de esa forma se puede disminuir los
niveles de morosidad ayudaria a la recuperacién de cartera, sin embargo no descartan que

si pueda existir un desbalance econémico por la cantidad de financiamiento.

4. ¢Disponer de indicadores de gestion para medir la recuperacion de cartera

vencida ayudaria en este proceso?

Los trabajadores del departamento financiero se encuentra divido porgque un asesor esta
indeciso debido a que los indicadores solo ayudan a conocer el valor real de la
recuperacion de cartera y el otro trabajador esta en desacuerdo que tengan que generar

indicadores si lo primero que se debe realizar son estrategias de recuperacion de cartera.
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6. ¢ Es importante supervisar los procesos y operaciones periédicamente?

Los trabajadores del departamento financiero estdn muy de acuerdo en que es importante
supervisar los procesos y operaciones periédicamente esto hace que se optimicen los

recursos de talento humano, técnicos y financieros.

7. ¢Es conveniente implementar llamadas de atencion mas frecuentes para los

usuarios que se encuentran en la cartera vencida?

Los trabajadores del departamento financiero estan de acuerdo en que es conveniente
implementar llamadas de atencion mas frecuentes para los usuarios que se encuentran en
la cartera vencida porque asi se podra recordar a los usuarios que deben acercarse a

cancelar.

8. ¢La Corporacion de Empresas del Parque Industrial “Ambato” tiene cuentas

consideradas como cartera castigada?

Los trabajadores del departamento financiero estd de acuerdo en conocer que la
Corporacion de Empresas del Parque Industrial “Ambato” tiene cuentas consideradas
como cartera castigada y que por lo tanto se debe plantear estrategias que permitan el

beneficio de ganar - ganar.

9. ¢La implementacion de estrategias de comercializacion permitira recuperar la

cartera vencida en la Corporacion de Empresas del Parque Industrial **Ambato?

Los trabajadores del departamento financiero estan muy de acuerdo en implementacion
de estrategias de comercializacién permitird recuperar la cartera vencida en la
Corporacion de Empresas del Parque Industrial "Ambato, porque se podrd mejorar las
estrategias de cobranza y la cultura de pago ademas que se puede generar mas beneficios

en venta y la recuperacion de cartera que permita mayor fluctuacién en la corporacion.
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10. ¢Cual es el tiempo en el que presenta usted los reportes para reducir la

morosidad?

Los trabajadores del departamento financiero manifestd que uno presente los reportes
semanalmente y el otro trimestralmente, lo que significa que por parte del departamento
financiero si hay un control adecuado de los reportes de morosidad.

3.8 COMPROBACION DE LAS INTERROGANTES DE ESTUDIO -
HIPOTESIS

Hipotesis nula

Ho. : Con el desarrollo de estrategias de comercializacion no se podra incrementar la
recuperacion de cartera de la Corporacion de Empresas Del Parque Industrial
“AMBATO”.

Hipotesis alternativa

Hi. Con el desarrollo de estrategias de comercializacion se podrd incrementar la
recuperacion de cartera de la Corporacion de Empresas Del Parque Industrial
“AMBATO”.

7. ¢Estd de acuerdo que la Corporacion de Empresas del Parque Industrial “Ambato”
CEPIA realice llamadas de atencidn a los clientes morosos ya que esto afecta a la calidad

del servicio?
8. ¢(Esta usted de acuerdo que la Corporacion de Empresas del Parque Industrial

“Ambato” CEPIA, utilice técnicas y procedimientos para mejorar su gestion de

cobranzas.
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Nivel de Significacion y Regla de Decision

Grado de Libertad

Para establecer los grados de libertad se utiliza la siguiente formula:

Gl = (c-1) (f-1)

Gl= (5-1)(5-1)

Gl= ()@
Gl= 16

o0 =0.05

Xot = 26.30

El valor del X2 con 16 grados de libertad y un nivel de significancia o limite de tolerancia

de 0,05y Xode 26.30 (Valor de latabla de puntos porcentuales de la distribucion Xa.)

Tabla 13: Frecuencias

Pregunta 1
Muy en|En . |De Muy de
Indeciso
desacuerdo | desacuerdo acuerdo |acuerdo | Total
Muy enl,
desacuerdo 1 0 7 6 15
- En 0
3 |desacuerdo 0 1 6 12 19
€ |Indeciso |0 0 4 5 71 16
& |De acuerdo |0 0 1 3 11 15
" Muy de 0
acuerdo 0 0 0 15 15
Total 1 1 6 21 51 80

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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Tabla 14: Frecuencias esperadas

fo fe fo - fe (fo-fe)2 |(fo - fe)ffe
1 0,188 0,813 0,660 3,521
0 0,238 -0,238 0,056 0,238
0 0,200 -0,200 0,040 0,200
0 0,188 -0,188 0,035 0,188
0 0,188 -0,188 0,035 0,188
1 0,188 0,813 0,660 3,521
0 0,238 -0,238 0,056 0,238
0 0,200 -0,200 0,040 0,200
0 0,188 -0,188 0,035 0,188
0 0,188 -0,188 0,035 0,188
0 1,125 -1,125 1,266 1,125
1 1,425 -0,425 0,181 0,127
4 1,200 2,800 7,840 6,533
1 1,125 -0,125 0,016 0,014
0 1,125 -1,125 1,266 1,125
7 3,938 3,063 9,379 2,382
6 4,988 1,013 1,025 0,206
5 4,200 0,800 0,640 0,152
3 3,938 -0,938 0,879 0,223
0 3,938 -3,938 15,504 3,938
6 9,563 -3,563 12,691 1,327
12 12,113 -0,113 0,013 0,001
7 10,200 -3,200 10,240 1,004
11 9,563 1,438 2,066 0,216
15 9,563 5,438 29,566 3,092
80 30,131

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez

Conclusion

Como se puede observar X?=, cuyo valor especifico es de 30.131 siendo mayor que la

X2t cuadro tabular = 26.30, por lo tanto se acepta la hipotesis alterna:

Hi. Con el desarrollo de estrategias de comercializacién se podrad incrementar la

recuperacion de cartera de la Corporacion de Empresas Del Parque Industrial

“AMBATO”.

Por lo tanto es importante que se pueda desarrollar estrategias de comercializacion que

permitan incrementar la recuperacion de cartera de la Corporacién de Empresas Del

Parque Industrial “AMBATO”.
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CAPITULO IV: MARCO PROPOSITIVO

4.1 TEMA

Estrategias de comercializacion para la recuperacion de cartera de la Corporacion de

Empresas del Parque Industrial “Ambato”

4.2 DESARROLLO DE LA PROPUESTA

4.2.1 Objetivos

Objetivo general

Establecer estrategias de comercializacion para la recuperacion de cartera de la

Corporacion de Empresas del Parque Industrial “Ambato”

Objetivos especificos

e Determinar la posibilidad fundamental debe tener en cuenta en la asignacion de
crédito destinado a administrar la cartera de manera eficiente en los elementos
adecuados para ejercer una adecuada labor de cobranza.

e Pasar de una modalidad correctiva a una modalidad preventiva en el manejo y

administracion de riesgos de carteras.
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Estrategia 1. Mantener una base de datos actualizada de los usuarios

Tabla 15: Actualizacién de datos de los socios

Empresa: CORPORACION DE EMPRESAS DEL PARQUE INDUSTRIAL “AMBATO”CEPIA

NOMBRE DE
LA OBJETIVO RESPONSABLE
ESTRATEGIA
SISTEMA  DE Crear una base de datos
BASE DE en Excel de forma mas Departamento
DATOS DE LOS detallada y actual de los Financiero

SOCIOS. socios de CEPIA.

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez

TACTICA ALCANCE

Recopilacion de bases
de datos existentes
registradas en libros de
los socios.

Fichas de seguimiento
de datos de los socios.
Establecer un modelo en
EXCEL que permita
conocer a los socios
activos e inactivos.
Agregar observaciones
relevantes de los socios
que cumplen con los
pagos puntualmente, de
igual manera a los que
no pagan.

Permitir el acceso a la
base de datos a una
persona para cuidar la
informacion de los
socios de CEPIA.
Generar reportes para la
toma de decisiones

Totalidad de los

SOCi0s.
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PERIODICIDAD

Anual

SISTEMA DE
MONITOREO PARA
EVALUAR

Informes mensuales de

datos de socios.

PRESUPUESTO

$385.80



Tabla 16: Recopilacion de la Informacion

woreni 9 e Lingresas dol Parcue Indusbrial kel

CORPORACION DE EMPRESAS DEL PARQUE INDUSTRIAL “AMBATO”CEPIA

ESTRATEGIA: SISTEMA DE BASE DATOS DE SOCIOS
Objetivo: Crear una base de datos en Excel de forma més detallada y actual de los socios de CEPIA
Tactica: Recopilacion de bases existentes registradas en los libros
N° Procedimiento Responsables
Previa el registro del socio en CEPIA se solicitara copia .
1 - A . Secretaria
del RUC con la finalidad de validar informacion

La informacidn correspondiente al RUC sera validada en la péagina .

2 . . Finanzas

correspondiente al SRI ( Servicio de Rentas Internas)

Se solicitara la documentacién personal del Representante .

3 ) ) Finanzas

Legal de la empresa que abalice su cargo dentro de la misma.

Una vez entregada la informacién la misma se cotejara con .

4 B Finanzas

documentacion antes entregada.

5 Gerencia legalizara la informacion una vez presentada la documentacion Gerencia
Se realiza un expediente por cada uno de los socios .

6 . . Finanzas

y se registra en el sistema contable.

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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Tabla 17: Ficha de seguimiento de socios

CORPORACION DE EMPRESAS DEL PARQUE INDUSTRIAL “AMBATO”CEPIA

SISTEMA DE BASE DATOS DE SOCIOS
ESTRATEGIA:

Crear una base de datos en Excel de forma mas detallada y actual
EPIA Objetivo: de los socios de CEPIA

it e Enpresas diel Pargue Industial funbelr

Fichas de seguimiento de socios
Téctica:

N° Procedimiento Responsables

Una vez armado el expediente se procede armar una ficha ]
1 o ] Secretaria
de seguimiento de socios

La ficha de seguimiento de socios contendra informacion
2 general con relacion a: Nombres y Apellidos, del representante, direccion del Secretaria

domicilio y establecimiento, teléfono, cedula, correo electrénico.

La ficha de registro sera legalizada una vez que conste en ella firma del )
3 Secretaria
Representante Legal

La ficha de registro y seguimiento permita conocer si el socio se encuentra activo o )
4 ] ) ] o Finanzas
inactivo y su nivel de obligacion con CEPIA.

La ficha de registro permitird agregar observaciones relevantes en cuanto a las ]
) L ) Finanzas
obligaciones de los socios

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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Tabla 18: Custodio de Documentos

CORPORACION DE EMPRESAS DEL PARQUE INDUSTRIAL “AMBATO”CEPIA
SISTEMA DE BASE DATOS DE SOCIOS
ESTRATEGIA:
’ Proteger la informacion y colocarla temporalmente fuera del acceso
?5 - publico
i
EPIA Objetivo:
Custodio de la Informacién
Téctica:
N° Procedimiento Responsables
EL procesamiento de la informacién tendra un sistema de custodia fisico y digital, que tendra
1 . - . . o - CUSTODIO
las seguridades éptimas para cada de las instancias administrativas para la toma de decisiones.
La informacion a cargo del custodio sera actualizada una vez a la semana con la finalidad de
2 ) CUSTODIO
reportar saldos pendientes de cobro.
El custodio emitira observaciones en relaciones a las empresas que se encuentran pendientes
3 CUSTODIO
de pago.
El custodio de informacion se encargara del almacenamiento de documentos, tanto firmados
4 digitalmente o cifrados como sin firmar garantizando que el documento custodiado mantenga CUSTODIO
el mismo valor a lo largo del tiempo.
Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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Tabla 19: Reporte toma de Decisiones

Corpztanidh e Lingresas dul Bargue Indust ol Ambato

CORPORACION DE EMPRESAS DEL PARQUE INDUSTRIAL “AMBATO”CEPIA

ESTRATEGIA: SISTEMA DE BASE DATOS DE SOCIOS
Objetivo: Conocer el valor de cuentas por cobrar
Téctica: Reporte toma de decisiones
N° Procedimiento Responsables
1 El custodio de la informacidn se encargara de establecer un reporte de las observaciones generadas en el mes. CUSTODIO
El reporte para la toma de decisiones de las cuentas por cobrar se lo realizara una vez al mes con la finalidad
2 de disminuir la cartera de la empresa. CUSTODIO
Anélisis de la informacion generada por parte del custodio y cotejo de la informacion por parte de
3 contabilidad. CONTADOR
El reporte generado y aprobado por Gerencia tendra como objetivo principal la recuperacion de cartera en
4 relacion a las observacion es emitidas GERENTE
El reporte aprobado por Gerencia tendra validez de forma inmediata para su ejecucion y la toma de
5 decisiones. GERENTE

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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Tabla 20: Base de datos Activos

&

s &5 (W)

= prmcuén Emp‘nesas e

=

ves v

del Da‘r»que InJus't‘ma

BASE DEDATOS CLIENTES ACTIVOS
NOMBRES Y APELLIDOS DEL TELEFONOS DIRECCION | SUPERFICIEDEL | ALICUOTA
: RUC DIRECCION | CORREQ ELECTRONICO
N | NOMBREDELAEMPRESA REPRESENTANTELEGAL CONVENCIONAL | CELULAR EMPRESA TERRENO |  MENSUAL

olo|lvlo|lon|slw|ro [

—
=

Elaborado por: Estefania Miniguano
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Tabla 21: Base de datos Inactivos

e &8 ()

‘Co idn d
Co;npm»a& n eEmp’nesa::

&

R

del Darqu}e‘

=

In

Jud:ria

s E
ME_EPIA < :
BASE DEDATOS CLIENTES INACTIVOS
NOMBRES Y APELLIDOS DEL TELEFONOS DIRECCION | SUPERFICIEDEL | ~ ALICUOTA VALOR
N’ NOMBRE DE LA EMPRESA RUC DIRECCION CORREO ELECTRONICO
REPRESENTANTE LEGAL CONVENCIONAL | CELULAR EMPRESA TERRENO MENSUAL | OBSERVACIONES| PORPAGAR

olo|l|lo|lo]|lelc|ro |

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez

61




Tabla 22: Base de datos CEPIA

& i) S ETIORSN
< "Compomacibn de Emp‘r'esa: del Darque InJus‘l‘.‘r’ia Ambato
a2 f ki
BASEDEDATOS S0CI0S CEPIA
) NOMBRES Y APELLIDOS DEL TELEFONOS SUPERFICIE DEL
N'{  NOMBREDELA EMPRESA RUC ACTIVIDAD ECONOMICA | INICIODEACTIVIDADES | - DIRECCION LABORAL AEREENTANTELESAL CEDULA | NOMBRAMIENTO VA0 | R DIRECCION | CORREQELECTRONICO —
!
2
3
4
b
f
1
8
9
il

Elaborado por: Estefania Miniguano
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Tabla 23: Registro de Cuota mensual

& e £ 1 kJ) “ ot
“Co-r’pomcubn Emp'r-ecac Jel Da'r'que InJud:‘ma AmLato
; EPIA -
CUOTA MENSUAL
N° NOMBRE DE LA EMPRESA RUC SUPERFICIE DEL TERRENO VALORTOTAL ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO | AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE [NOVIEMBRE| DICIEMBRE |  OBSERVACIONES

Slolo|lu|o|a|lelc|ro |

—

Elaborado por: Estefania Miniguano
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Tabla 24: Presupuesto

Tabla 25 Presupuesto

%

CORPORACION DE EMPRESAS DEL PARQUE INDUSTRIAL “AMBATO”CEPIA
PRESUPUESTO DE EJECUCION ESTRATEGIA 7
SISTEMA DE BASE DE DATOS DE SOCIOS

ITEM'S UNIDAD CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Analista de informacion y custodio 1 30 $12,86 $385,80
TOTAL $12,86 $385,80

Elaborado por: Estefania Miniguano

El establecer sistema de datos de informacién demanda tiempo y dinero, por ellos es importante establecer items que formaran parte del
presupuesto y por ende que seran importantes para el desarrollo y ejecucion de la base de datos, es por esta razén que se contara con el

personal que posee conocimientos en el area de cobranzas, dos profesionales en sistemas y finalmente un financiero, mismos que seran los

custodios directos de la informacion.
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ESTRATEGIA 2.

Manual de cobranzas

Tabla 26: Estrategia Manual de Cobranzas
Empresa: CORPORACION DE EMPRESAS DEL PARQUE INDUSTRIAL “AMBATO”CEPIA

SISTEMA DE
NOMBRE DE LA p MONITOREO
ESTRATEGIA OBJETIVO RESPONSABLE TACTICA ALCANCE PERIODICIDAD PARA PRESUPUESTO
EVALUAR
o Establecer el
proceso de
gestion de
cobranza
Asegurar un
proceso de ¢ Concretar metas
cobranza mas de cobranza _ _
) Totalidad Check List de
MANUAL DE efectivo de la ) .
y Investigadora o Definir de los Mensual Diagrama de $90.00
COBRANZAS Corporacion de procedimientos . Flujo
empresas del del personal '
parque industrial
Ambato.

o Disefiar diagrama
de flujo

Elaborado por: Estefania Miniguano
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Con la finalidad de asegurar un proceso de cobranza efectivo de la corporaciéon de
empresas del parque industrial Ambato, es necesario ejecutar acciones de recuperacion

de cartera que contribuyan en el cobro de los créditos en el tiempo oportuno.

El manual de cobranzas por establecer para la CORPORACION DE EMPRESAS DEL
PARQUE INDUSTRIAL “AMBATO”CEPIA tiene como principio general establecer
reglas que le permita al personal realizar una eficiente gestion de cobras y que su cartera
de cobranzas no se vea afectada.

Como punto principal es importante establecer un diagndstico de planificacion en la cual
se plasme, mision, vision, objetivos, Organigrama, y valores corporativos de la
Corporacion De Empresas Del Parque Industrial “AMBATO”CEPIA.

Misidn

Formar el departamento financiero con las caracteristicas de liderazgo y desempefio en

las cobranzas de la corporacion del parque industrial “AMBATO”

Vision

Ser el departamento financiero que cumpla con normas de cobranza a tiempos correctos

para la reduccion de recuperacién de cartera dentro del parque industrial de “AMBATO”

Objetivos Institucionales

e Establecer procedimientos para el control eficiente en cobranzas

e Plasmar procesos para la recuperacion de cartera que permita establecer un bajo nivel

de rotacion de cartera.
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Funciones del personal

La delegacion de funciones en una empresa se considera importante como parte de un

control,

la. CORPORACION DE EMPRESAS DEL PARQUE

INDUSTRIAL

“AMBATO"CEPIA, no es la excepcion , pues con cada una de las funciones el personal

tanto operativo como administrativo conoce cuales son las actividades que deben cumplir

para alcanzar los objetivos institucionales.

ASESOR
LEGAL

ASESOR
CONTABLE

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

ASAMBLEA GENERAL
DE SOCIOS
y
DIRECTORIO
\ 4
PRESIDENCIA
\ 4
. UNIDAD DE
T PREVENCION DE

RIESGOS

CONTABILIDA
DY

MESAJERIA Y
RECAUDACIO

SERVICIO
MEDICO

MANTENIMIENT
o

PORTERIA

Figura 1: Organigrama Estructural
Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez

67




Tabla 27: Funciones Gerente General

MANUAL DE FUNCIONES

Corporacion de Empresas del Parque Industrial Ambato

CARGO: Gerente general

AREA DE RESPONSABILIDAD: Gerencia General

Tiempo de Trabajo: Ocho horas diarias

Naturaleza del trabajo: Control y coordinacién de actividades en cada uno de
los departamentos. El gerente es la maxima autoridad de la empresa, quién tiene

la representacion legal y extrajudicial de la compafiia.

FUNCIONES:
v' Administrar y representar legalmente a la empresa
Subscribir certificados de aportaciones
Administrar la empresa
Otorgar cuotas anuales para el pago de socios
Contratar los prestadores de servicios y ocuparse de los pagos

Supervisar el trabajo de los funcionarios y empleados.

AN N N N NN

Motivacion al personal que tiene a su cargo
v Planificacion del trabajo y eleccién de los procedimientos a seguir
REQUISITOS:
v"Ingeniero en Marketing, contabilidad y auditoria o carreras a fines
v Conocimiento de manejo de empresas

Caracteristicas del puesto de trabajo:

e Conduccién con responsabilidad de cada uno de los departamentos de la

empresa.

e Responsabilidad en las decisiones administrativas y econdmicas.

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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FLUJO GRAMA DE PROCESOS

FUNCIONES PERSONAL

Ne Actividades Gerente Lugar del trabajo Instrumentos
1 Administrar y representar legalmente a la empresa En el sitio de trabajo Medios documental
2 Subscribir certificados de aportaciones - En el sitio de trabajo Medios documental
3 Administrar la empresa En el sitio de trabajo Medios documental
Establecer el valor de cuota anual para cada uno de » . .
4 . En el sitio de trabajo Medios documental
los socios.
5 Contratar empleados En el sitio de trabajo Medios documental
Contratar los prestadores de servicios y ocuparse de o . .
6 En el sitio de trabajo Medios documental
los pagos
7 Supervisar el trabajo de los funcionarios y empleados. En el sitio de trabajo Medios documental
8 Motivacién al personal que tiene a su cargo En el sitio de trabajo Medios documental
Planificacion del trabajo y eleccion de los i . .
9 En el sitio de trabajo Medios documental

procedimientos a seguir

Figura 2: Flujo Gerente General

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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Tabla 28: Funciones Contabilidad / Secretaria

MANUAL DE FUNCIONES

Corporacidn de Empresas del Pargue Industrial Ambato

CARGO: Contadora

AREA DE RESPONSABILIDAD: Contabilidad/Secretaria

Tiempo de Trabajo: Ocho horas diarias

Naturaleza del trabajo: Tiene bajo su responsabilidad llevar el archivo contable de
los documentos en general de la empresa, asi como también hacer las veces de

secretaria y brindar informacion a los clientes.

FUNCIONES:
v Receptar las comunicaciones internas como externas
v Realizar la redaccion de los documentos y oficios de la empresa.
v" Recibir y atender a los clientes
v Control de inventario
v Llevar el proceso contable: plan de cuentas, estado de situacion inicial, diario
general, balance de comprobacién, estados financieros, analisis financiero
(libro de caja, libro de bancos) y los que sean necesarios.
v Realizar el pago de sueldos al personal de la empresa
REQUISITOS:
v' Titulo en secretariado o contabilidad y auditoria
v Experiencia minima 2 afios

v" Buenas relaciones humanas

Caracteristicas del puesto de trabajo:

e Responsabilidad en el cuidado de documentos y archivos importantes para la
empresa.

e Excelente capacidad para contabilidad y atencion al cliente

Dependencia: Jerarquicamente depende del gerente general

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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FLUJO GRAMA DE PROCESOS

ED|A FUNCIONES PERSONAL

Corporacion de Empresas del Fargue Industrial Ambato

Ne Actividades Contadora Lugar del trabajo Instrumentos
Receptar las comunicaciones internas » i
1 En el sitio de Medios documental
como externas .
trabajo
Realizar la redaccién de los documentos . .
2 . En el sitio de Medios documental
y oficios de laempresa. )
trabajo
o . En el sitio de i
3 Recibir y atender a los clientes i Medios documental
trabajo
] ) En el sitio de .
4 Control de inventario . Medios documental
trabajo
Llevar el proceso contable: plan de
cuentas, estado de situacion inicial,
5 diario general, balance de
comprobacion, estados financieros, .
Al g . . - En el sitio de i
analisis financiero (libro de caja, libro . Medios documental
. trabajo
de bancos) y los que sean necesarios.
Realizar el pago de sueldos al En el sitio de i
6 . Medios documental
personal de la empresa trabajo

Figura 3: Flujo Contabilidad

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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Tabla 29: Funciones Mensajeria

MANUAL DE FUNCIONES

Corporacion de Empresas del Parque Industrial Ambato

CARGO: Mensajeria y recaudacion

AREA DE RESPONSABILIDAD: Area financiera

Tiempo de Trabajo: Ocho horas diarias

Naturaleza del trabajo: Contabilidad de la empresa

FUNCIONES:
v’ Control de gastos en compras para la operacion de la empresa
v Control de hoja y cierre de caja chica de cada una de las areas
v’ Elaborar informes mensuales sobre el estado econémico de la empresa.
v' Colaboracion en el area de mensajeria
REQUISITOS:
v" Titulo de contador
v Experiencia minima 2 afios

v" Buenas relaciones humanas

Caracteristicas del puesto de trabajo:

e Manejo correcto de la contabilidad de la empresa

e Garantizar la custodia de documentos

Dependencia: Jerarquicamente depende del gerente general

Elaborado por: Estefania Miniguano
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Corporacian de Empresas del Pargue Industrial Ambato

FLUJO GRAMA DE PROCESOS

FUNCIONES PERSONAL

N° Actividades Mensajeria y Recaudacion Lugar del trabajo Instrumentos
Control de gastos en compras para la .
1 N o . medios documental
operacion de la empresa En el sitio de trabajo
Control de hoja y cierre de caja chica de .
2 ) o . medios documental
cadaunade las areas En el sitio de trabajo
Elaborar informes mensuales sobre el estado . . .
3 o En el sitio de trabajo medios documental
economico de la empresa.
4 Colaboracion en el drea de mensajeria En el sitio de trabajo medios documental

Figura 4: Flujo mensajeria

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sénchez
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Tabla 30: Funciones Servicio Médico

MANUAL DE FUNCIONES

Corporacion de Empresas del Fargue Industrial Ambato

CARGO: Servicio medico

AREA DE RESPONSABILIDAD:

Tiempo de Trabajo: Ocho horas diarias

Naturaleza del trabajo: Salud de la empresa

FUNCIONES:
v Chequeo médico a los trabajadores de la empresa
v Control de la salud ocupacional
v Revision de fichas medicas
v

Certificacion de salud

REQUISITOS:
v’ Titulo de médico general
v Experiencia minima 2 afios

v" Buenas relaciones humanas

Caracteristicas del puesto de trabajo:

e Garantizar la salud de la empresa

Dependencia: Jerarquicamente depende del gerente general

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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FLUJO GRAMA DE PROCESOS

FUNCIONES PERSONAL

Cownaracian ra Emnracas dal Barowa Indiictrial 8mbat,
Actividades Servicio Medico Lugar del trabajo Instrumentos
Chequeo médico a los trabajadores de
1 . . Medios documental
la empresa En el sitio de trabajo
2 Control de la salud ocupacional . . Medios documental
En el sitio de trabajo
3 Revision de fichas medicas En el sitio de trabajo Medios documental
4 Certificacion de salud En el sitio de trabajo Medios documental

Figura 5: Flujo Servicio Médico
Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez

75



Tabla 31: Funciones Mantenimiento

Funciones Mantenimiento

MANUAL DE FUNCIONES

Corporacion de Empresas del Pargue Industrial Ambato

CARGO: Mantenimiento

AREA DE RESPONSABILIDAD:

Tiempo de Trabajo: Ocho horas diarias

Naturaleza del trabajo: Encargarse de que las oficinas de la empresa

FUNCIONES:

v Responsable de la limpieza de las oficinas

v' Estar pendiente de los articulos de limpieza existentes y los que se necesiten
v Vaciar los basureros
v

Barrer las oficinas y pasillos

REQUISITOS:
v Conocimiento del trabajo que va a cumplir
v" Un afio de experiencia
v" Buena presencia
v

Buenas relaciones humanas

Caracteristicas del puesto de trabajo:

e Responsabilidad en su trabajo
e Trabajo en equipo

e Compafierismo

Dependencia: Jerarquicamente depende del gerente general

Elaborado por: Estefania Miniguano
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FLUJO GRAMA DE PROCESOS

Corparacian de Empresas del Pargue Industrial Ambato

FUNCIONES PERSONAL

Ne Actividades

Mantenimiento

Lugar del trabajo

Instrumentos

Responsable de la limpieza de las

1 ..
oficinas
Estar pendiente de los articulos de
2 limpieza existentes y los que se
necesiten
3 Vaciar los basureros
4 Barrer las oficinas y pasillos

En el sitio de trabajo

medios documental

En el sitio de trabajo

medios documental

En el sitio de trabajo

medios documental

En el sitio de trabajo

medios documental

Figura 6: Flujo Mantenimiento

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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Tabla 32: Funciones Portero

MANUAL DE FUNCIONES

Corporacidn de Empresas del Parque Industrial Ambate

CARGO: Portero

AREA DE RESPONSABILIDAD: Porteria

Tiempo de Trabajo: Ocho horas diarias

Naturaleza del trabajo: Encargarse de la sequridad de las personas

FUNCIONES:

v' Cuidar todas las areas de la empresa.

v" Llevar un control de los vehiculos que ingresan.

v’ Reportar cualquier actitud sospechosa que pueda ocasionar peligro para las

personas que se encuentran en la empresa.

v Controlar que se utilicen de manera correcta los espacios de la empresa
REQUISITOS:

v Conocimiento del trabajo que va a cumplir

v Un afio de experiencia
v" Buena presencia
v

Buenas relaciones humanas

Caracteristicas del puesto de trabajo:

e Responsabilidad en su trabajo
e Trabajo en equipo

e Compafierismo

Dependencia: Jerarquicamente depende del gerente general

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez

78



FLUJO GRAMA DE PROCESOS
ED|A FUNCIONES PERSONAL
Corporacion de Empresas del Parque Industrial Ambato
N° Actividades Porteria Lugar del trabajo Instrumentos
Cuidar todas las areas de la » .
1 En el sitio de Medios documental
empresa. .
trabajo
Llevar un control de los vehiculos o .
2 . En el sitio de Medios documental
que ingresan. i
trabajo
Reportar cualquier actitud
3 sospechosa que pueda ocasionar
peligro para las personas que se i .
En el sitio de Medios documental
encuentran en la empresa. )
trabajo
Controlar que se utilicen de manera En el sitio de .
4 ) . Medios documental
correcta los espacios de la empresa. trabajo

Figura 7: Flujo Portero

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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Reglas de Implementacién para el Manual de Cobranzas

e La implementacion del Manual debe contar con la autorizacion por parte de los
Miembros del Directorio de CEPIA.
e El departamento de contabilidad se encargara de cumplir y hacer cumplir las politicas

establecidas en el manual.

El departamento de contabilidad est4 en la obligacion de velar por la aplicacion del

instrumento para lo cual se debera considerar los siguientes aspectos:

¢ Que las modificaciones al manual se lo haga tomando en cuenta las necesidades que

surjan de las actividades realizadas.
POLITICAS DE COBRANZAS
Toda actividad empresarial sea de bienes o de servicios requiere de politicas en el area de
cobranzas motivo por el cual garantiza el cumplimiento de los objetivos, tal es el caso de
la Corporacion De Empresas Del Parque Industrial “AMBATO”CEPIA que requiere
como estrategias la implementacion de procedimientos para la recuperacion de cartera.

En relacion a las policias de cobranzas se establece:

e Politicas de control de cobranzas

e Politicas de recuperacion de cartera
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Tabla 33: Politicas para el control de Cobranzas

T 1Y) & d
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POLITICAS PARA LA RECUPERACION DE CARTERA
MANUAL DE COBRANZAS

N° ACTIVIDAD

El departamento de Contabilidad realizara las notificaciones de cobro a
1 los
socios con 5 dias de anticipacion.

En el caso de existir cuotas vencidas, el departamento de contabilidad
2 realizara las llamadas persuasivas para verificar las razones por la cual

el socio no realiza la cancelacion.

Si el socio insiste en el incumplimiento del pago el departamento de
3 contabilidad se encargara de programar facilidades de pago de féacil

acceso al socio.

En el caso que el socio no se acercare a cancelar una vez realizada la
4 renovacion del pago de alicuotas, una persona encargada de cobranzas
visitara las oficinas del socio y solicitara el pago de forma personal.

En Gltima instancia en el caso que el socio no cancelare el valor a pagar
de un

mes o dos meses pendientes se realizara el trdmite correspondiente con

juridico

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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Tabla 34: Politicas para la recuperacién de cartera

z/\ Wk U~ L) "‘m
| § - ED'A Co"ppo‘pa Je Emgnemg Jel Eavque |nJu:§:‘r’ia Amlxd:o

cidn
-
o 3

POLITICAS PARA EL CONTROL DE CARTERA
MANUAL DE COBRANZAS

N° ACTIVIDAD

Para el control y monitoreo de cobranzas, el area financiera
1 deberé

contar con las herramientas necesarias para su recuperacion.

Se designara una persona con conocimientos financieros

? con la finalidad de verificar el valor pendiente de pago.
La persona encargada del &rea de cartera generara reportes
3 diarios de
pagos.
Como garantia de las alicuotas a pagar por el servicio prestado
de
4
mantenimiento la corporacién solicitara titulo valor de un bien
como garantia de la deuda
No se entregara titulo de valor del bien en el caso que el socio
no se
encuentre al dia.
Gestionar la recuperacion de cartera por el servicio otorgado por
CEPIA garantizando un eficiente proceso de cobro.
Proponer cambios y mejoras en el departamento financiero a
5

través de Gerencia para garantizar la toma de decisiones.
Analizar y presentar informes semanales de cartera con la
finalidad de establecer valores por recuperar.

Determinar el valor de la alicuota mensual con fecha minimo y

maximo de pago.

Elaborado por: Estefania Miniguano
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Tabla 35: Procedimientos de Cobranzas
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POLITICA: RECUPERACION DE CARTERA

PROCESO: MANUAL DE COBRANZAS

N° Procedimientos Responsables Observaciones
1 Solicita informacion a contabilidad sobre el valor Asesor Contable

de alicuotas cobradas y por cobrar.

2 Analiza la informacion que fue entrega por el Asesor Contable
departamento de contabilidad y evalla el nivel de
endeudamiento de los socios.

3 Solicita de detalle de Socios. Asesor Contable

4 Emite informe de socios con el valor de cuotas Contabilidad
cobradas y por cobrar

5 Solicita informe a contabilidad con el proposito de Gerencia En e | caso de tres

conocer la rotacion de cartera de la corporacion y .
. y me se S Impagos
el nivel de recuperacion.

por parte de los

socios inicia
accion le gal.
6 Solicita analisis de informacion financiera Contador
7 Analiza informacion financiera a través de Gerencia
indicadores de rotacion de cartera y asigna formas
de pago.
8 | Establece una reunion con los Sefiores Socios de la Asesor contable Evitar accione s le
Corporacion y asigna formas de pagos para igualar
P yasg _ Pagos para g gales con los
las cuotas impagos
socios.
9 Genera Compromisos de pago como control de Secretaria
cobranzas
10 Legaliza los compromisos de pago. Gerencia

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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Tabla 36: Control de Cartera

c 7 g g
P TIG,
§ < ‘Canpmcubn Je Emgr’esa: Jel Damque |nJud:‘ma AmLa'l:o
; EPIA _ ‘
FLUJO GRAMA DE PROCESOS
CONTROL DE COBRANZAS

1 Solicita informacién a contabilidad sobre el valor de alicuotas cobradas y por cobrar.
2 Analiza la informacion que fue entrega por el departamento de contabilidad y evalla

el nivel de endeudamiento de los socios.
3 Solicita de detalle de Socios.
4 Emite informe de socios con el valor de cuotas cobradas y por cobrar
5 Solicita informe a contabilidad con el propdsito de conocer la rotacién de cartera de la

corporacion y el nivel de recuperacion.
6 Solicita andlisis de informacion financiera
7 Analiza informacién financiera a través de indicadores de rotacion de cartera y asigna

formas de pago.
8 Establece una reunién con los Sefiores Socios de la Corporacién y asigna formas de

pagos para igualar las cuotas impagos.
9 Genera Compromisos de pago como control de cobranzas
10 Legaliza los compromisos de pago.

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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INICIO

Participar en los tramites de negocio y

adquisiciones de materiales y equipos

Informe Financiero

Asigna Formas de Pago

Participar en los tramites de negocio
y adquisiciones de materiales y
equipos

Formas de Pago

Accion legal

Andlisis de nivel de rotacion de

cartera

Figura 8: Control de Cartera

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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Tabla 37: Recuperacion de Cartera
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RECUPERACION DE CARTERA
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POLITICA:

PROCESO: MANUAL DE COBRANZAS

N° Procedimientos Responsables Observaciones
1 Revisa los saldos vencidos por pagar de los socios Contabilidad

2 | Informaa Gerencia y Asesor Contable para la toma Contabilidad

de decisiones

3 Solicita de detalle de Socios. Gerencia

4 Solicita notificacién a socios Asesor Contable

5 | Genera Reporte individual de cada uno de los socios Contabilidad Cronograma de

con el valor vencido por dias de mora. pago
6 | Vencida la cuota contabilidad informa con cinco de Contador
anticipacion que su cuota esta por vencer.

7 Recibe informacion y analiza valores vencidos Socio

8 Solicita formas de pago Socio

9 Establece formas y fechas de pago Contabilidad
10 Solicita realizar llamadas telefonicas y visitas Gerencia

domiciliarias
11 Analiza el valor de la deuda Socio
12 Analiza capacidad de pago Socio Cronograma de
pago

13 | Cancela el valor adeudado de acuerdo a las formas Socio

de pago generada por la CEPIA

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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FLUJO GRAMA DE PROCESOS

§

Corporscith de Empresasdel PaqueIndustial Ambato

RECUPERACION DE CARTERA

ACTIVIDADES | CONTABILIDAD GERENCIA ASESOR CONTABLE SOCIO
L Revisa los saldos vencidos por pagar de los
socios.
Revisa saldos pendientes
) Informa a Gerencia y Asesor Contable para
la toma de decisiones Informe de resultados
Detalle de socios deudores
3 Solicita de detalle de Socios.
L |
Participar en los tramites de
4 Solicita notificacion a socios negocio y adquisiciones de
materiales y equipos
Genera Reporte individual de cada uno de Reporte de deuda acorde a la
5 los socios con el valor vencido por dias de ficha del socio
mora.
Vencida la cuota contabilidad informa con N"‘"icad":nfiii"‘;’a‘;ieg:a Sl
6 cinco de anticipacién que su cuota esta por
vencer.

Figura 9: Recuperacion de cartera
Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez

87




7 Recibe informacién y analiza valores
vencidos

8 Solicita formas de pago

9 Establece formas y fechas de pago

10 Autoriza formas de pago para la
recuperacion de cartera

11 Analiza el valor de la deuda

12 Analiza capacidad de pago

13 Cancela el valor adeudado de acuerdo a las
formas de pago generada por la CEPIA

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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Departamento Financiero

Il E Sk
A . &

Lista de Cartera vencida

i

FLUJOGRAMA DE PROCESOS
CARTERA VENCIDA

Clasificar cartera de

acuerdo a su antigliedad
i Sl
~ Llamar al socio requiriendo el
Lista de Cartera Vencida > cartera - > cobro
menores 30
Entregar al
9 NO Cartera Sl Cartera 30 y SI
Departamento la factura menor 90 45 dias.
<+— EEEE— E—

Analizar el caso de ser
necesario autorizar
registro de provision de
cuentas de dudoso

FIN

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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Cliente

Insistir telefonicamente al cliente
y notificar el retraso al gerente
con copias de las cuentas por

l

Elaborar una carta de

notificacion de requerimiento del

l

Notificacién por correo
electrénico al socio de CEPIA

|

Realizar Visita y verificar el
pago de las alicuotas por pagar

l

Cliente




Tabla 38: Presupuesto manual de cobranzas

B o AR e S
CORPORACION DE EMPRESAS DEL PARQUE INDUSTRIAL “AMBATO”CEPIA
PRESUPUESTO DE EJECUCION ESTRATEGIA 2
MANUAL DE COBRANZAS

ITEM’S TIEMPO CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Aplicacion de Politicas y procedimientos de control 30 1 $3,00 $90,00
TOTAL $3,00 $90,00

Elaborado por: Estefania Miniguano

Un manual de cobranzas debe estar conformado por sus politicas y procedimientos de control que permite la recuperacion de cartera vencida
en base a estrategias de cobro, es por esta razdn que: para la aplicacion y ejecucion de reglas es necesario contar el personal que tenga

conocimientos amplios en el area de control, en tal virtud para el desarrollo de la estrategia se trabajara en la socializacion de las normas y

funciones a establecer.
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ESTRATEGIA 3
CAPACITACIONES AL PERSONAL

Tabla 39: Capacitaciones al personal

Empresa: CORPORACION DE EMPRESAS DEL PARQUE INDUSTRIAL “AMBATO”CEPIA

SISTEMA DE
NOMBRE DE LA p MONITOREO
ESTRATEGIA OBJETIVO RESPONSABLE TACTICA ALCANCE PERIODICIDAD PARA
EVALUAR
e  Analizar las
Incentivar el logro competencias a
desarrollar en el - Control de
de los objetivos a personal ; ;
CAPACITACIONES ] ) e Disefiar un Personal Amstgp_ua
través de Gerencia cronograma de _ Anual - Certificac
AL PERSONAL o capacitaciones de Cepia i6n por
capacitaciones  al competen
personal cia

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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Tabla 40: Método Descriptivo

CORPORACION DE EMPRESAS DEL PARQUE INDUSTRIAL “AMBATO”CEPIA
METODO DESCRIPTIVO

CAPACITACION AL PERSONAL DESARROLLO DE COMPETENCIAS

LO QUE HACEN
Desarrollo de trabajos précticos de forma emperica indistintamente el &rea al que
corresponde
Trabajan acorde a las disposiciones de Gerencia
Llevan el control de socios en libros diarios, ocasionando un desfase en el clima

laboral.
La secretaria efectla la contabilidad sin conocimiento del area

La secretaria lleva el control de socios sin un valor exacto de
la deuda
El personal de CEPIA desconoce las funciones que deben

cumplir acorde al cargo para el que fue contratado

El nivel de capacitacion es inoportuno

LO QUE DEBEN HACER
Mejorar la interaccion entre los colaboradores, y con ello elevar el interés para el
logro de objetivos.
Satisfacer facilmente los requerimientos por parte de Gerencia.
Generar conductas positivas logrando establecer un eficiente
clima laboral.
El departamento Financiero es el encargado de general la
informacion econdmica diaria.
En fichas de seguimiento, el departamento de contabilidad

debe establecer el valor de deuda de cada uno de los socios.

Realizar una eficiente segregacion de funciones

Realizar programas de capacitacion que permita la recuperacion de cartera de la

institucion.

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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Tabla 41: Plan de Capacitacion

No. ACTIVIDADES PLAN DE CAPACITACION
CAPACITACION PERIOCIDAD PERSONAL ENER FEBR MAR ABR MAY JUN JUL | AGOST SEPT | OCT NOV DIC
LOGISTICA.
TODO EL
1 INDUCCION INICIAL ANUAL PERSONAL

Herramientas de gestion de

Talento Humano

Capacitacion Interna Gestién de

ANUAL

TODO EL
PERSONAL

TODO EL

Calidad PERSONAL
Control Interno y Contabilidad TODO EL
4 de Gestion ANUAL PERSONAL

| Tomade Decisiones |  ,yu | TODOEL |
> ANUAL PERSONAL
., . TODO EL
6 Atencion al Cliente ANUAL PERSONAL
Capacitaciones Internas
A A TODO EL
7 dirigidas por la dlrgcplon para la ANUAL PERSONAL
toma de decisiones
8 . TODO EL
Plan de Mercadeo e Inversiones PERSONAL
Seguridad e higiene- Roles de ANUAL TODO EL
9 contingencia ante siniestros PERSONAL
Seguridad — Primeros Auxilios TODO EL
10 ANUAL PERSONAL
Seguridad- Salud en el Trabajo TODO EL
1 ANUAL PERSONAL
Seguridad- manejos méas seguro TODO EL
12 para la prevencion de accidentes ANUAL PERSONAL

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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Tabla 42: Presupuesto

CAPACITACION AL PERSONAL

CORPORACION DE EMPRESAS DEL PARQUE INDUSTRIAL “AMBATO”CEPIA
PRESUPUESTO DE EJECUCION ESTRATEGIA

ITEM'S TIEMPO VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Analizar las competencias a desarrollar en el personal 30 $ 25,73 $771,90
Disefiar un cronograma de capacitaciones
30 $ 100,00 $ 3000,00
TOTAL $125,73 $3771.90

Elaborado por: Estefania Miniguano

Como es de conocimiento principal para que una organizacion tenga éxito en sus funciones y el control de actividades que conllevan al

cumplimiento de objetivos, se contara con 12 capacitaciones planificadas de forma mensual el mismo que se lo realizara a través de convenios

interinstitucionales, ademas en el area de gestion el profesional analizara el escaso conocimiento que posee el personal, con el propoésito de

reforzar cada una de las areas en accion.
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ESTRATEGIA 4

Personal 1doneo

NOMBRE DE LA
ESTRATEGIA

PERSONAL
IDONEO

Tabla 43: Personal 1doneo

Empresa: CORPORACION DE EMPRESAS DEL PARQUE INDUSTRIAL “AMBATO”CEPIA

OBJETIVO

Identificar el perfil
de trabajador vy
ubicarlo
adecuadamente

Elaborado por: Estefania Miniguano

RESPONSABLE

Gerencia

TACTICA ALCANCE PERIODICIDAD

o Establecer el perfil
profesional del
departamento
financiero

o Definir el proceso de
seleccion de personal

., Departame

e Contratacion de un P
Ingeniero en: nto Anual
Administracion de financiero

Empresas,
Comercial, Finanzas,
Marketing, que
permita realizar un
trabajo de Calidad.
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SISTEMA DE
MONITOREO
PARA
EVALUAR

Check list

PRESUPUESTO

$536.00



Como estrategia para la recuperacion de la cartera en CEPIA es importante tener dentro
del area administrativa el personal idoneo con conocimientos en contabilidad y finanzas
el mismo que maneje estrategias para la mantener un eficiente nivel de liquidez en base

a una toma de decisiones eficiente.

Tabla 44: Perfil Personal Idéneo

5 rat =) S B NS
§ 3 CPLA - Co’v'pov’acién de Emgv)'esas’ del -Pa.'r'que InJu:f:r-ia' Ambato
- - 0= -

PERFIL DEL PUESTO

CARGO: Administracion de Empresas, Comercial, Finanzas, Marketing, que permita realizar un trabajo de Calidad

AREA DE RESPONSABILIDAD: Departamento Financiero

Tiempo de Trabajo: Ocho horas diarias

Misién del puesto: Gestionar y supervisar los recursos financieros de CEPIA para poder trabajar con los mejores niveles de
liquidez, rentabilidad y seguridad.

Naturaleza del trabajo: Encargarse de la seguridad tanto de la hosteria como de las personas que estan en ella.

FUNCIONES:
Funciones Principales Tareas Relacionadas

Disefiar y ejecutar estrategias financieras Contabilidad general, costos y financieros
Coordinar las tareas de contabilidad, Tesoreria, Finanzas |Tesoreria

Mantener buenas relaciones con las entidades financieras |Control de Gestion

Optimizar los recursos financieros a través de una eficiente

. - . Gestion de créditos
administracion econdémica

Andlisis, dirigir y supervisar las inversiones de CEPIA. Andlisis financiero y Auditoria Interna

FORMACION Y CONOCIMIENTOS PREFERIBLES

Titulacion universitaria Superior en especial Econdmicas, Financieras o Administracion de Empresas.
Estudios de especializacion en Direccion Financiera.

Conocimientos de contabilidad, matematicas financieras, legislacion mercantil y fiscal, analisis de inversiones, mercados de capitales

COMPETENCIAS DESEABLES

Flexibilidad mental de criterios, Perspectiva estratégica, Tolerancia a la presién, Habilidades para la obtencion
y andlisis de informacion

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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PROCESO DE CONTRATACION Y RECLUTAMIENTO

El reclutamiento y seleccion esta direccionado a un conjunto de etapas o pasos que tienen
como objetivo principal el reclutar y seleccionar al personal mas idéneo para ocupar un

cargo en el area financiera.
1. Definicion del perfil del postulante.

El proceso de reclutamiento y seleccion de personal iniciara con la definicion del perfil
del postulante en la cual se detallara las competencias o caracteristicas que debe cumplir

una persona para gque pueda postular al puesto que se esta ofertando.

Tabla 45: Perfil del Puesto

e e TS I B 'xzs'z ]
D [0 |nJu@_a|‘A=m!u‘o

» - |

PERFIL DEL PUESTO

CARGO:

AREA DE RESPONSABILIDAD:

Tiempo de Trabajo:

Misi6n del puesto:

Naturaleza del trabajo:

FUNCIONES:
Funciones Principales Tareas Relacionadas

FORMACION Y CONOCIMIENTOS PREFERIBLES

COMPETENCIAS DESEABLES

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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2. Etapa de Convocatoria o Busqueda.

Como segundo paso, esta la convocatoria o busqueda del personal el cual se lo realizara

por medio de:

Algunos de los métodos que se pueden utilizar para esta etapa son:

e anuncios 0 avisos.

e archivos o bases de datos.

3. Evaluacion:

Como tercera fase esta en si ya la evaluacion de los postulantes, los mismos que seran
reclutados basandose en el perfil de postulacién y las necesidades propias de CEPIA. En
la etapa de evaluacién como punto primordial se realizara un pre — seleccion a travées de
la revision de los curriculos, el cual facilitara descartar postulantes que no cumplen con

la accion de postular.

Para la evaluacion de postulantes una vez realizada el pre -seleccion se utilizara:

e Entrevista preliminar
e Prueba de conocimiento
e Prueba psicologica

e Entrevista final

N

. Seleccion y contratacion:

Como cuarto proceso en la seleccion del personal una vez que realizada la evaluacién a
los postulantes se procedera a seleccionar a la persona que mejor desempefio haya tenido

en las pruebas y entrevistas ejecutadas.

Finalmente una vez seleccionado el personal se procedera a realizar el contratado de
trabajo el mismo que contendra especificaciones de contrato, sea este bajo relacion de

dependencia o servicios profesionales.
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5. Capacitacion

Finalmente como ultima fase dentro del proceso de seleccion de personal, una vez
seleccionado y contratado la personal para ocupar el cargo en el area de finanzas, se
otorgara informacion de CEPIA con el objetivo de darle un conocimiento amplio de la

Corporacion.

Tabla 46: Presupuesto Seleccion de personal

B SR RN LT

CORPORACION DE EMPRESAS DEL PARQUE INDUSTRIAL “AMBATO”CEPIA
PRESUPUESTO DE EJECUCION ESTRATEGIA 4
Seleccién de personal

ITEM'S UNIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Publicacion del Perfil del Postulante 1 $50,00] $50,00
Seleccion de personal 1 $100,00] $100,00
Contratacion 1 $386,00] $386,00
TOTAL $536,00 $536,00

Elaborado por: Estefania Miniguano
En relacién al reclutamiento del personal, de ante mano para legalizar la convocatoria se

lo realizara a través de un medio de publicacion del medio para su respectiva seleccion,

por medio del anélisis de curriculos.
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ESTRATEGIA S

INCENTIVOS A LOS SOCIOS QUE REALIZAN LOS PAGOS PUNTUAL

Tabla 47: Incentivo a socios

Empresa: CORPORACION DE EMPRESAS DEL PARQUE INDUSTRIAL “AMBATO”CEPIA

NOMBRE DE LA

ESTRATEGIA OBJETIVO RESPONSABLE
INCENTIVOS A LOS
SOCIOS QUE Mantener la fidelidad
] Departamento
REALIZAN LOS de los socios de ] ]
Financiero
PAGOS PUNTUAL. CEPIA.

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez

TACTICA

e Disefiar un cuadro
de incentivos

100

SISTEMA DE
MONITOREO
ALCANCE PERIODICIDAD PARA
EVALUAR
Totalidad
Reportes
de los Mensual

) mensuales
S0Cios.

PRESUPUESTO

$0.00



Generalmente en una organizacion el incentivo hacia los trabajadores es primordial,
porque garantiza un rendimiento y mejores resultados laborales en relacion al

cumplimiento de objetivos institucionales.

La Corporacion de empresas del Parque Industrial “CEPIA” como estrategia
institucional al cumplimiento de pago por parte de los Socios, establece incentivos
interinstitucionales que otorgara a nivel econémico una mejor solvencia de crédito. El
mantener un incentivo para la recuperacién de cartera, permitira mejorar la productividad

a nivel organizacional.

Los incentivos institucionales que formaran parte de una estrategia estan:

e Incentivo Monetario

Los incentivos monetarios permitiran que el socio tenga la confianza de realizar su pago

mensual de forma confiable a cambio de servicio garantizado por parte de CEPIA.

e Incentivo Motivacional

Con el incentivo motivacional se podra reconocer los méritos de cada uno de los socios

con la finalidad de valorar las funciones de cada uno de los Socios afiliados a CEPIA.

e Incentivo en Pro del Bienestar.

Que un Socio se sienta conforme con los servicios que brinda CEPIA para resolver los
problemas que se les presente es necesario contar con la confianza por parte de cada uno
de las personas que hacen CEPIA. Sin embargo el estrés o la acumulacion de cansancio
e incluso la deuda contraida con CEPIA pueden jugar malas pasadas al momento de
ejecutar el pago. Por ello, es importante premiar a los Socios con pequefias ayudas que

les permitan llevar una rutina de trabajo mas comoda y satisfactoria.

101



Tabla 48: Incentivo socios por pagos

N°

GRUPO DE INCENTIVO

INCENTIVOS PARA SOCIOS

| SEMESTRE

11 SEMESTRE

ENERO

FEBRERO| MARZO | ABRIL | MAYO [ JUNIO

JULIOo [ AGOSTO |

sep | oct

NOV_ |

DIC

Incentivo Monetario

Reduccion del 10% al afio siguiente por el pago puntual

Bonificacion por el cumplimiento al pAgo semestral

Retribucion de descuento a los cinco primeros socios.

Premio al mejor Socio por su pago puntual.

Incentivo Motivacional

Felicitaciones cordiales por parte de Gerencia por el cumplimiento
a sus obligaciones.

Realizar Asambleas entre socios y conocer sus requerimiento
haciendoles conocer lo importante que es para CEPIA su
participacion.

Reconocer su aportacion con la CEPIA

Motivarles a trabajar en equipo en bien al parque industrial.

Destarcar al mejor Socio por Mes.

Otorgarles facilidades de pago.

Incentivo en Pro del Bienestar

Fechas Flexibes acorde a sus ingresos para los pagos

Tiempo disponible y de espera hasta un mes para el pago puntual

Inclusion de instrumentos y equipos de entretenimiento para
liberar el estrés entre socios y Corporacion.

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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ESTRATEGIA 6

FORTALECIMIENTO DEL VINCULO ENTRE EMPRESA Y SOCIO.

Tabla 49: Fortalecimiento del Vinculo

Empresa: CORPORACION DE EMPRESAS DEL PARQUE INDUSTRIAL “AMBATO”CEPIA

SISTEMA DE
NOMBRE DE LA < MONITOREO
ESTRATEGIA OBJETIVO RESPONSABLE TACTICA ALCANCE PERIODICIDAD PARA
EVALUAR
e Rendicion de cuentas
FORTALECIMIENTO ¢ Revista Digital )
. . informativa Totalidad
DEL VINCULO Mejorar el servicio . e Ferias .
. Gerencia o Cursos de de los Anual Check List
ENTRE EMPRESA Y al cliente. Capacitacion )
socios.
SOCIO.

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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$140.00



Dentro del proyecto de investigacién, CEPIA como ultima estrategia aplicar dentro de la
Corporacion es necesario la Rendicion de cuenta a los Socios afiliados, que son quienes

realizan las aportaciones de forma mensual.

La Rendicion de cuentas tendré esquemas en las cuales se detallara el valor de ingresos
por concepto de aportacion, asi como también el valor del dinero invertido y los gastos
ejecutados en beneficios a los socios del Parque Industrial.

ESQUEMA DE INFORME DE RENDICION DE CUENTAS

1. IDENTIFICACION DE LA AUTORIDAD A REDIR CUENTA

Nombre y apellidos:

Cargo:

Institucion:

Competencias acorde al cargo que ocupa:
Periodo de Rendicion de cuentas:

Fecha del Informe:

2. PLANIFICACION

Vision

Mision

Obijetivos estratégicos:
Politicas Institucionales:

Valores Corporativos:
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Tabla 50: Valoracion de la planificacion

, et ) BN ?W“
gC:EDA ‘-Cor'pmcibn e Emg?{esai del Par’que |nJu:!:r'ia| Ambato

-

PLANIFICACION ESTRATEGICA
PERIODO ENERO - DICIEMBRE
ANO

NIVEL DE VALORACION
CUMPLIMIENTO 112(3[4](5

PRROGRAMAS PLANIFICADOS PROGRAMAS EJECUTADOS

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez

El esquema de valoracion de la planificacion permitird conocer en forma global cada una
de las actividades que fueron programadas y ejecutadas en un nivel de valoracion del 1 al
5 en donde 1 representa malo y 5 excelente. De esta manera cada uno de los Socios
afiliadas conocera la ejecucion de obra por parte de CEPIA.

3. PRESUPUESTO

3.1. Valor del presupuesto Periodo Rendicion de cuentas.

Se establece el valor del presupuesto anual.

3.2. Participacién de los Socios en la priorizaciéon, formulacion, ejecucion,

evaluacion y control de las cuentas.
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ASAMBLEA DE SOCIOS CONVOCATORIA SOCIOS PRESENTACION DE LA

CORPORATIVO AFILIADOS PLANIFICACION
ESTABLECIMIENTO DEL VALOR ESTABLECIMIENTO DE CUOTAS CUMPLIMIENTO DEPAGO
ANUAL DE PAGO MENSUALES

EJECUCION DE LA PLANIFICACION [ EXCELECTE ROTACION DE CARTERA ]

Figura 10: Diagrama de cuentas
Elaborado por: Estefania Miniguano

3.3. Priorizacioén de necesidades

En este apartado se enumerara cada una de las necesidades prioritarias que se encontraban

fuera de la planificacion.

3.4. Detalle de las actividades planificadas

Describir cada una de las actividades planificadas dentro del presupuesto

3.5. Criterios de asignacién de presupuesto

Detallar cada una de la recomendacion de socios que fueron tomadas en cuenta para la

elaboracion de la planificacion presupuestaria.

3.6. Presupuesto Ejecutado

Nombrar el valor del presupuesto ejecutado.

3.7.Valor validado

Detallar el valor validado del presupuesto

3.8.Detalle del Presupuesto ejecutado vs planificado
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Tabla 51: Ejecucion del Presupuesto

DY D) SAN
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EJECUCION PRESUPUESTARIA
PERIODO ENERO - DICIEMBRE
ANO

ACTIVIDADES PLANIFICADAS

VALOR TOTAL DEL
PRESUPUESTO

EVALUACION

PLANIFICADO | MODIFICADO

EJECUTADO

DIFERENCIA

PRESUPUESTO
TOTAI

%
COMPROMFETIDO

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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3.9.Presentacién de Resultados

Detalle de los ingresos

Detalle de gastos

Detalle de inversiones

Remanentes en el caso existir.

4. TRANSPARENCIAY CONTROL

Detallar el mecanismo utilizado para que la informaciéon llegue a los Socios de CEPIA.

e Facebook

e Twitter:

Aspectos que fueron tomadas en cuenta para la elaboracion del informe de rendicion de

cuentas.

Tabla 52: Rendicion de cuentas

Cearpaeiani e das by sars el P psbrial Sunikaelo

CORPORACION DE EMPRESAS DEL PARQUE INDUSTRIAL “AMBATO”CEPIA
PRESUPUESTO DE EJECUCION ESTRATEGIA 7
INFORME DE RENDICION DE CUENTAS

ITEM’S UNIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Bocaditos 200 $0,45 90,
Impresiones 100 $0,05 $5,00
manteleria 1 $45,00 $45,00
TOTAL $45,50 $140,00

Elaborado por: Mariela Estefania Miniguano Sanchez
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CONCLUSIONES

Se identificd los antecedentes investigativos y tedricos en base a los fundamentos del
marketing, estrategias de comercializacion y la recuperacion de cartera que sirvio para
generar informacion pertinente y veraz que contribuya al adecuado desarrollo de la
investigacion, asi como a una clara vision de la Corporacion.

Se disefié la metodologia méas adecuada para la aplicacion y ejecucion de las técnicas
e instrumentos en base de encuestas y entrevistas de investigacion que evidencien la
problematica actual en la Corporacion.

Se genero estrategias que permitiran la adecuada recuperacion de cartera vencida y
agilitar procesos que garanticen el flujo permanente de efectivo con el fin de que la

organizacion cumpla con sus fines.

109



RECOMENDACIONES

La Corporacion de Empresas del Parque Industrial “AMBATO” CEPIA, como
entidad gestora, deberia recopilar informacion oportuna y basada en los
requerimientos de sus usuarios, sus preferencias en cuanto al servicio, los
procedimientos de recuperacion de cartera, asi como mantener una retroalimentacion
frecuente con un sistema que le ayude a una mejor toma de decisiones.

La Gerencia General de la entidad y el personal encargado del departamento
financiero necesitan contar con un plan de capacitacion enfocado a mejorar sus
capacidades administrativas y de marketing, procurando implementar la formacion
adquirida en cada uno de los nodos problematicos del sistema de gestion de cobros.
A partir de la estrategias propuestas en este proyecto, quedan sin duda alguna, otras,
que por extension del trabajo y por la limitacion de recursos, no se han podido
desarrollar, por tal motivo, se recomienda a CEPIA ejecutar convenios de
cooperacion Interinstitucional con Instituciones de Educacién Superior y asi estas
puedan proporcionarle las herramientas necesarias con el fin de mejorar procesos y

productividad de la entidad.
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ANEXOS



Anexo 1: Encuesta dirigida a los trabajadores del Departamento Financiero

— ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZD
| - FACULTAD DE ADMIMISTRACION DE EMPRESAS “
- ESCUELA DE INGENIERIA EN MARKETING

CORPOFACTION DE EMFPRESAS DEL PARQUE INDUSTRIAL “AMBATO™

Encuoesta dirigida a los trabajadore: del Departamento Financieroa

Objetive: Obtener infonmacion relevants gus oriente en el diseno de estrategias de comercializacion
para la recuperacion de cartera en la Corporacian de Emprezzs del Pargque Industrizl “ARMEATO™.

Instrucciones: Lea detenidamente l2e premutas, responda sspim s criterio v meroee com una (x0 12
respussts meas adecrada de acnerdo 3 =a nivel de importancia tomando &6 cuentz la siguiente sscala

Whry en En . hiay de
dezamerda dazarmerdo [ndecizo De arueardo acmardo
1 £ ] 4 [
N= FEECIUNTAS 11213 4] 5

;La baze de datos que detalls la informacion completz del clismts, za
En:uaunaacmahzadavndepu:adamuﬂpmpmmdegﬂm la
1 | gasticn de cobranza de los cliemtes de la Corporacion de Empresszs del
Pargque Indwsirial Ambato?

:En la “Carporacicsn de Ermnpresas dal Pargue Industrial Ambato™ es
necesario implementar un hznual ds cobransas dirigido a los clisntes?

JConsidera que establecer un plan de fnanciamiento o pagos con el fin)
3 | de dismimuir los niveles de morosidad syudana a2 la recuperacion de

-

CAmera.

;Drsponer de indicadores de gestion para medir 1z recuperacicn da
cartera vencids avidaria en este proceso?

& | ;Es importants supervizar los procesas v operaciones periddicarmsants?

iCaonzidera que estan identificadas laz famciones de cads servidor del
6 | departarpento finsncisTo?

:Es copverients implementar lleamadss da stencian mas frecnentes para
los nzuarios qus se ancnentran an la carfers vencidaT
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ey ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
- FACULTAD DE ADMIMISTRACION DE EMPRESAS I“
= ESCUELA DE INGENIERIA EN MARKETING L _:-"f

;La Corporacicn de Empresas dal Pargue Industrial “Ambato™  tisna
§ | cuemtzy cansideradas como carteras castizadaT

;La implementacion de estrategiss de corpercializacidn permitirs
recuperar la cartera vencids en la Corporacion de Empresas del Pargus
Industrial "Ambata?

10. ;Cual & el tiempo en el que presenta usted loz reportes para reducir la morosidad?
Dias

S emanalments D
hlem=ualmente D
Trimmestralmente D

jGracias por =u colaboracion!
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Anexo 2: Encuesta dirigida a los Usuarios

oy ESCUELA SUPERIDR POLITECHICA DE CHIMBORAZO
lf' FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS I“
o] ESCUELA DE INGENIERIA EN MARKETING Ny

CORFOFRACION DE EMPREZAS DEL PARQUE INDUSTRIAL “AMBATO™
Encuesta dirigida a los Usuarios

Objetive: Obtener informacion relevants que criente en el disefio de estrategias de comercializacion
para lz recupseracion de cartera en la Corporacion de Empresas dal Pargue Industrizl “AMBATO™

Instrucciones: : Lea detenidamente las pregutas, responds segim sw criterio v margue con uaa (x) la
respuesta mas adecuada de acuerdo a zu nivel de importancia tomando en cusntz la siguients excala

1. ;Conoce Ud. 5ila Corporacion de Empresas del Pargue Industrial “Ambato™ CEPIA, fiene
establecido una taza de inferes por mora en el retraze de sus pagos?

53

e [

1. Al momento de realizar sus pagos normalmente lo hace en:
Efactivo (|

Tagjetade Crédita [
Disbito bancario . |

Cheque -

3. Normalmente usted realiza los pagos:

Punmalmants |

Antes de su vencimisnto (|

Posterior a 1a fiecha de pago =3

Mo lo hace 3

4. De las sipuientes cansas escoja una jonal considera usted es la principal pars no efectuar su
pagn a tiempo?:

El plazo para cubrir 1z denda ez corto D

o recusrda Iz fecha de pago (|

Mg alcanza g cubrir 12 totalidad de paso —

Lz emmpress no le recuerda el tiernpa de vencirmiento —

Minguna de las anteriores —

5. Elservicio de cobro de la Corporacion de Empresas del Pargque Indusirial “Ambate™ CEFTIA
BEZ

Exncelents

Wiz Busno

Fegular

hzla

0000
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e ESCUELA SUFERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZD
l,_ FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS I“
45| ESCUELA DE INGENIERIA EN MARKETING e’

6. TUs=ted prefiere que los cobros se lox realice:

Ex #u trabajo (|
Enls: oficinas de laempresa [
A traves de debito bancario |

7. ;Esta de acuerdo gue la Corporacion de Empresas del Fargue Indusirial “Ambato™ CEFIA
realice lamadas de atencion a los clientes morozos va que esto afecta a la calidad del servicin?
Mirv en dasacuerdo |

En desacuerda (|
Indeciza 3
Da zceardo |
Wiry de acnerdo |

8. ;Esta usted de acuerdo que la Corporacion de Empresas del Parque Indusirial “Ambate™
CEPILA, utilice tecnicas v procediniientos para mejorar su gestion de cobranzas?
hiny en dasacnesdo D

En desacnerda |
Indacizo 3
D2 acuerdo 3
Miry de arnerdo (|

9. ;Esta usted de acuerdo que la Corporacion de Empresas del Parque Industrial “Ambate™
implemente planes de financiamiento que e pongan en marcha para evitar la morosidad?
hiry en dasacnendo D

En desacnerda |
Indeciza 3
D acuardo |
My de amuerdo (.

10. ;Sabe Ud. Que los pagos impuntuales o la ausencia de page: a la Corporacion de Empresas
del Parquoe Industrial “Ambato”, s3on factores que impiden ofrecer un buen servicio?,

S |

ve [

CGracias por su colaboracion!
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Anexo 3: Entrevista dirigida al Gerente

ESCUELA SUPERIOR POLITECHICA DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS i I“ 5

!,
i ESCUELA DE INGENIERIA EN MARKETING

e
3

BE

COEFORACTION DE ERMPEESAS DEL PARQUE INDUSTERIAL “AMBATO™
Entrevista dirigida al Gerente
Objetive: Obtener informacion relevants gue orients en el disefio de esoategiss de comercializacion
para la recuperacion de cartera en la Corporacion de Empresss del Pargque Industrial “AMEATO"

{Que hace la Corporacion de Emprezas del Parque Induwstrial “Ambato™ CEPIA?

1
;En la Corporacion de Empresas del Pargue Industrial “Ambate™ CEPIA, existe un

1.
Manual de politica v procedimiento para la facturacion?

;Ha definido por escrito o por medio de sstemas electronicos loz procedimientos de

1
autorizacion que asegure la ejecucion de los procesos v control de las operaciones
administrativas v financeras?

;Conzidera que & importante la swscripcion de convenios con entidade: financisras para

4
habilitar creditos que cubran la denda por concepto de cartera vencida?

;Cusles son las cauras pars que las coentar tean consideradas como incobrabla?

;En el departamento financiero, el personal que maneja la facturacion ¥ cobranza realiza
otras actividades?
7. ;Se elaboran plane: administratives para la gestion de cobro a los deudore: personas
naturales?
(En que ze basa para que el departamento financere pueda solicitar a oz wsparioz

8
cancelen las dendas contraidas?

;Por qué la Corporacion de Empresa: del Parquoe Indostrial “Ambate™ no ejerce las

Q
acciones legales zefaladas en el Codige Civil v en la Ley de Cheques para & cobro del

criadite?
10. ;A sua criterio cuales zom las causzas para el incumplimiento de las obligaciones de sus

clientes en el plazo extablecido?

CGracias por su atencion!
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