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RESUMEN

El presente trabajo de titulacidn consiste en disefiar y elaborar un manual de crédito para
minimizar el riesgo crediticio de la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda., en la ciudad de
Santo Domingo, provincia Santo Domingo de los Tsachilas, periodo 2016-2017 a través
de nuevas politicas y procedimientos que ayuden a mejorar la colocacién de crédito y
darle un dptimo seguimiento y recuperacion a la cartera. Para resaltar la problematica
existente fue necesario elaborar una encuesta que permita conocer sobre la situacion
actual por la que atraviesa la empresa, misma que fue dirigida a la junta directiva y a los
colaboradores de la compafiia. Con toda la informacion recopilada se evidencié que
existen falencias y un sinnimero de errores cometidos dentro de todo el proceso crediticio
tales como: inexistencia de un manual de crédito, falta de seguimiento y recuperacion de
cartera, alto indice de morosidad. Con el presente trabajo investigativo se lograra
minimizar el riesgo crediticio para el cual fue exclusivamente creado este manual. Se
recomienda a la empresa implementar el presente manual de crédito mismo que podra
estar sujeto a cambios, correcciones y/o mejoras, que permitan incrementar el

rendimiento de la carteray a la vez la liquidez de la empresa.

Palabras claves:<CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS> < RIESGO
CREDITICIO> <CARTERA VENCIDA> <MANUAL DE CREDITO>
<RECUPERACION DE CARTERA> <ANALISIS Y EVALUACION DE CREDITO>
<SANTO DOMINGO (CANTON)>

Ing. William Patricio Cevallos Silva

DIRECTOR DEL TRABAJO DE TITULACION
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ABSTRACT

The present titling work consists of designing and preparing a credit manual to minimize
the credit risk of Vallejo Cia. Ltd., company, in Santo Domingo, city, Santo Domingo de
los Tsachilas, province period 2016-2017 through new policies and procedures to
improve the placement of credit and give an optimal follow-up and recovery to the
portfolio. To highlight the existing problem, it was necessary to prepare a survey that
allowed knowing about the situation the company is going through. With all the
information, it became evident that there are flaws and a number of errors committed
within the entire credit process, such as: existence of a credit manual, lack of tracking and
recovery of the portfolio and high index of delinquency. With this research work, the
credit risk will be minimized by using this manual. It is recommended that the company
will implement the manual loan preset and it may be subjected to changes, corrections
and improvements, which allow increasing the portfolio yield and at the company
liquidity.

Keywords: <ECONOMIC AND ADMINISTRATIVE SCIENCES>, <CREDIT RISK>,

<EXPIRED PORTFOLIO>, <CREDIT MANUAL>, <PORTFOLIO RECOVERY>,
<CREDIT ANALYSIS AND EVALUATION>, <SANTO DOMINGO (CANTON)>.
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INTRODUCCION

Para contribuir de alguna forma con la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda., se ha llevado
a cabo la realizacion de un manual de crédito donde se han definido los debidos procesos

a seguir para enfrentar la problematica existente.

El presente trabajo de titulacion fue elaborado de manera clara y sencilla con el fin de que
sea facilmente entendible para todo el personal de la empresa, el cual se resume en los

siguientes capitulos.

En el primer capitulo se describe la problemética por la cual se encuentra atravesando la
empresa, la justificacion del trabajo y se plantean objetivos que ayuden a contrarrestar el
problema.

En el segundo capitulo se presenta el marco tedrico del trabajo de titulacién que ayudara
a fundamentar la propuesta de la autora.

El tercer capitulo hace mencion a las herramientas de investigacion utilizadas por la

investigadora para conocer la verdadera causa del problema y el efecto que provoco.

En el cuarto capitulo se observa la elaboracion de un manual de crédito en donde constan
politicas y procedimientos a seguir para lograr la disminucion del riesgo crediticio de la
empresa y ademas se presenta los resultados que se obtendrian al aplicar la propuesta

presentada por la autora.

Finalmente se exponen las conclusiones a las que se lleg6é para posteriormente emitir

recomendaciones a la empresa.



CAPITULO I: EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La recesion por la que atraviesa actualmente nuestro pais ha contribuido a que las
empresas en todos los sectores empresariales tengan problemas de liquidez,
desencadenando en un sinnimero de problemas operativos al interior de las mismas.

Situacion que se visualiza en el elevado indice de morosidad por parte de los clientes.

La mencionada situacion se agudiza ain mas en el sector automotriz que en el afio 2016
el mercado reflejo el punto mas bajo de la ultima década, con una reduccién del 41% en
relacion al promedio de su actividad comercial (108.228 unidades). En 2017 la

recuperacion permitio al sector acercarse al promedio, con una diferencia de -3%.

El mercado automotor nacional registra en el afio 2017 una recuperacion alineada con el
comportamiento de la economia nacional. Esta recuperacion es alentadora para las
empresas automotrices que en el afio 2016 registraron el nivel de ventas mas bajo de la

Gltima década (-41 % del promedio).

Por otra parte, el indice de morosidad para el segmento de consumo en el afio 2017 se

ubico en 6,6% segun la Superintendencia de Bancos del Ecuador.

La Empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda., inmiscuida dentro del sector automotriz, con
ventas que oscilan entre los $10°000000 al afio, y ante la falta de un modelo de
otorgamiento de créditos eficiente que especifique politicas y procedimientos que debe
llevar acabo el personal de la institucion previo al otorgamiento de un crédito a
contribuido para que la cartera vencida de la institucion sea del 28% en los actuales
momentos, ocasionando serios inconvenientes financieros a la empresa, por lo que es
estrictamente necesario preparar un manual de crédito que mitigue la mala colocacion del

crédito y minimice el riesgo crediticio.



1.1.1  Formulacién del Problema

¢Como un manual de crédito minimiza el riesgo crediticio de la empresa Marcelo Vallejo
Cia. Ltda.?

1.1.2  Delimitacién del problema

Campo: Administracion, Finanzas, Proyectos

Aspecto: Crédito y Gestidn de Cobranzas

Delimitacion espacial: Empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda., ubicada en el canton Santo
Domingo, provincia Santo Domingo de los Tséchilas.

Delimitacion temporal: Para la presente investigacion se tomaran datos del afio 2016



1.2 JUSTIFICACION

Para minimizar el riesgo crediticio, propongo realizar un analisis de los elementos
involucrados directamente con la morosidad del crédito afectando negativamente la

liquidez de la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda.

Elaborar un manual de crédito es de gran importancia ya que en este se estipulan politicas
y procedimientos a llevar a cabo por el personal correspondiente, en donde se analiza
detalladamente cada informacién proporcionada por los futuros deudores y que permitan
una correcta colocacion de crédito, dar un seguimiento oportuno y recuperar la cartera

vencida de la empresa.

La existencia de un manual de crédito en la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda., en
funcion de contribuir con la solucion de esta problematica, propone mejorar los procesos
crediticios generando asi una efectiva colocacion de crédito y la recuperacion de cartera
mediante politicas y procedimientos que permitan minimizar el riesgo crediticio de la

empresa y a su vez disminuir el porcentaje de morosidad de la empresa

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo General

Elaborar un manual de crédito para minimizar el riesgo crediticio de la empresa Marcelo
Vallejo Cia. Ltda., en la ciudad de Santo Domingo, provincia Santo Domingo de los
Tséachilas, periodo 2016-2017.

1.3.2 Objetivos Especificos

» Analizar la situacién financiera actual de la empresa.

» Evaluar el proceso crediticio actual de la empresa.

» Elaborar un manual de crédito para la minimizacién del riesgo crediticio de la
empresa.

> Realizar la proyeccion de los estados financieros con la aplicacion del manual

propuesto.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Para continuar con el desarrollo del presente trabajo investigativo, consideré necesario
recurrir a los repositorios de una de las universidades mas prestigiosas del pais, para
revisar trabajos de titulacion que tengan cierta afinidad o similitud al propuesto y que
ayuden a dar solucién al problema actual.

Segun (Fernandez Hidalgo, 2013) concluye: La implementacion de un modelo Scoring
de credito en al Cooperativo de Ahorro y Crédito “Pujili” Ltda., permitira aplicar y
mejorar los procedimientos y politicas, tomando en consideracion las caracteristicas de
los clientes, el mercado y su entorno, la competencia, etc. El analisis profundo de las
condiciones y el cumplimiento de las exigencias para la concesion de un crédito, evitara
que la institucion se exponga | riesgo y lograra que los clientes cumplan

disciplinadamente con la obligacion contraida. (pag. 112)

Segun (Freire Yancha, 2011) concluye: “Mediante la implementacion del Scoring de
crédito se puede conseguir buenas relaciones crediticias con los socios debido a que una
valiosa evaluacién del crédito solicitado no le permitira caer en morosidad y sostener un

buen historial crediticio en la Cooperativa” (pag. 114).

Segun (Carrera Villagomez, 2015) concluye: El Scoring de crédito solamente muestra en
nivel de riesgo en una operacion crediticia, es decir emite una sugerencia, sera
responsabilidad del comité o comision de crédito la aprobacion o negacion de un crédito,

debera ser sujeto de evaluacion y actualizacion constante. (pag. 289)

Segun (Rodriguez Rivera, 2014) ElI modelo de Scoring de crédito a utilizarse para el
presente proyecto de investigacion es el modelo tradicional de las 5C del crédito, el cual
sirve como una herramienta de referencia y de sustento técnico en la evaluacién crediticia,
la decision de otorgar o no un crédito siempre dependera del analisis subjetivo y personal

que realiza el asesor de crédito. (pag. 200)



2.2 MARCO TEORICO

2.2.1 Credito

Segun (Brachfield Pere, 2009) “La posibilidad de obtener dinero, bienes o servicios sin
pagar en el momento de recibirlos a cambio de una promesa de pago realizada por el

prestatario de una suma pecuniaria debidamente cuantificada en una fecha en el futuro”

(pag. 20).

Tomando en consideracion el texto citado anteriormente, se puede definir al crédito como
un pacto entre dos personas, en donde generalmente se los conoce como deudor y
acreedor; el deudor asume la obligacién de cancelar la deuda contraida y el acreedor tiene
la obligacion de entregar el bien o servicio previamente ofrecido, estipulando plazo y tasa

de interés en caso de ser necesario.

2.2.1.1 Importancia del crédito.

Segun (Villasefior Fuente, 2009) En la actualidad, el crédito es de importancia vital para
la economia de todos los paises y de todas las empresas, ya que su utilizacion adecuada

produce, entre otros beneficios, los siguientes:

a) Aumento de los volimenes de venta.

b) Incremento de la produccion de bienes y servicios y, como consecuencia, una
disminucion de los costos unitarios.

c) Elevacion del consumo, al permitir que determinados sectores socioecondémicos
adquieran bienes y servicios que no estarian a su alcance si tuvieran que pagarlos de
contado.

d) Creacion de més fuentes de trabajo, mediante nuevas empresas y ampliacion de las
ya existentes.

e) Fomento del uso de todo tipo de servicios y adquisicion de bienes, con plazos largos
para pagarlos.

f) Desarrollo tecnoldgico, favorecido indirectamente al incrementarse los volimenes de
venta.

g) Ampliaciony apertura de nuevos mercados, al dotar de poder de compra a importantes

sectores de la poblacion. (pag. 12)



2.2.1.2 Segmentacion de cartera de crédito

Segln (Junta de Regulacién Monetaria Financiera, 2015) sefiala que

El sistema financiero nacional tendré los siguientes segmentos de crédito:

1. Crédito productivo. - Es el otorgado a personas naturales obligadas a llevar
contabilidad o personas juridicas por un plazo superior a un afio para financiar proyectos
productivos cuyo monto, en al menos el 90%, sea destinado para la adquisicidn de bienes
de capital, terrenos, construcciones de infraestructura y compra de derechos de propiedad
industrial. Se exceptua la adquisicién de franquicias, marcas, pagos de regalias, licencias
y la compra de vehiculos de combustible fosil.

Se incluye en este segmento el crédito directo otorgado a favor de las personas juridicas
no residentes de la economia ecuatoriana para la adquisicion de exportaciones de bienes

y servicios producidos por residentes.

Para el crédito productivo se establece los siguientes sub segmentos de crédito:

a. Productivo Corporativo. - Operaciones de crédito productivo otorgadas a personas

juridicas que registren ventas anuales superiores a USD 5,000.000, 00

b. Productivo Empresarial. - Operaciones de crédito productivo otorgadas a personas
juridicas que registren ventas anuales superiores a USD 1,000.000, 00 y hasta USD
5,000.000, 00

c. Productivo PYMES. - Operaciones de crédito productivo otorgadas a personas
naturales obligadas a llevar contabilidad o a personas juridicas que registren ventas
anuales superiores a USD 100,000.00 y hasta USD 1.000.000, 00

2. Crédito Comercial Ordinario. - Es el otorgado a personas naturales obligadas a llevar
contabilidad o a personas juridicas que registren ventas anuales superiores a USD
100,000. 00 destinado a la adquisicion o comercializacion de vehiculos livianos,

incluyendo los que son para fines productivos y comerciales.



3. Crédito Comercial Prioritario. - Es el otorgado a personas naturales obligadas a
Ilevar contabilidad o a personas juridicas que registren ventas anuales superiores a USD
100,00.00 destinado a la adquisicion de bienes y servicios para actividades productivas y

comerciales, que no estén categorizados en el segmento comercial ordinario.

Se incluye en este segmento las operaciones de financiamiento de vehiculos pesados y

los créditos entre entidades financieras.

Para el Crédito Comercial Prioritario se establecen los siguientes sub segmentos:

a. Comercial Prioritario Corporativo. - Operaciones de crédito comercial prioritario
otorgadas a personas naturales obligadas a llevar contabilidad o personas juridicas que
registren ventas anuales superiores a USD 5,000,000.00

b. Comercial Prioritario Empresarial. - Operaciones de crédito comercial prioritario
otorgadas a personas naturales obligadas a llevar contabilidad o personas juridicas que
registren ventas anuales superiores a USD “1,000,000.00 y hasta USD 5,000,000.00

c. Comercial Prioritario PYMES. - Operaciones de crédito comercial prioritario otorgadas
a personas naturales obligadas a llevar contabilidad o personas juridicas cuyas ventas
anuales sean superiores a USD “100,000.00 y hasta USD 1,000,000.00

4. Crédito de Consumo Ordinario. - Es el otorgado a personas naturales, cuya garantia
sea de naturaleza prendaria o fiduciaria, con excepcion de los créditos prendarios de joyas.
Se incluye los anticipos de efectivo o consumos con tarjetas de crédito corporativas y de
personas naturales, cuyo saldo adeudado sea superior a USD 5,000.00; con excepcién de

los efectuados en los establecimientos médicos y educativos.

5. Crédito de Consumo Prioritario. - Es el otorgado a personas naturales, destinado a
la compra de bienes, servicios, 0 gastos no relacionados con una actividad productiva,
comercial y otras compras y gastos no incluidos en el segmento de consumo ordinario,
incluidos los créditos prendarios de joyas. Incorpora los anticipos de efectivo 0 consumos
con tarjetas de crédito corporativas y de personas naturales, cuyo saldo adeudado sea
hasta USD 5,000.00 y con excepcion de los efectuados en los establecimientos

educativos.



Comprende los consumos efectuados en los establecimientos médicos cuyo saldo

adeudado por este concepto sea superior a USD 5,000.00.

6. Crédito Educativo. - Comprende las operaciones de crédito otorgadas a personas
naturales para su formacion y capacitacion profesional o técnica y a personas juridicas
para el financiamiento de formacion y capacitacion profesional o técnica de su talento
humano, en ambos casos la formacién y capacitacion debera ser debidamente acreditada
por los 6rganos competentes.

Se incluye todos los consumos y saldos con tarjetas de crédito en los establecimientos

educativos.

7. Crédito de vivienda de interés publico. - Es el otorgado con garantia hipotecaria a
personas naturales para la adquisicion o construccion de vivienda Unica y de primer uso,
concedido con la finalidad de transferir la cartera generada a un fideicomiso de
titularizacion con participacion del Banco Central del Ecuador o el sistema financiero
publico, cuyo valor comercial sea menor o igual a USD 70,000.00 y cuyo valor por metro

cuadrado sea menor o igual a USD 890.00

8. Crédito Inmobiliario. - Es el otorgado con garantia hipotecaria a personas naturales
para la adquisicion de bienes inmuebles destinados a la construccion de vivienda propia
no categorizados en el segmento de credito vivienda de interés publico, o para la

construccion, reparacion, remodelacion, y mejora de inmuebles propios.

9. Microcrédito. - Es el otorgado a una persona natural o juridica con un nivel de ventas
anuales inferior o igual a USD 100,000.00 o a un grupo de prestatarios con garantia
solidaria, destinado a financiar actividades de produccién y/o comercializacién en
pequefia escala, cuya fuente principal de pago la constituye el producto de las ventas o
ingresos generados por dichas actividades, verificados adecuadamente por la entidad del

Sistema Financiero Nacional.

Para el Microcrédito se establecen los siguientes sub segmentos de crédito:



a. Microcrédito minorista. - Operaciones otorgadas a solicitantes de credito cuyo saldo
adeudado en microcréditos a las entidades del sistema financiero nacional, sea menor o

igual a USD 1,000.00 incluyendo el monto de la operacion solicitada.

b. Microcrédito de Acumulacion Simple. - Operaciones otorgadas a solicitantes de
crédito cuyo saldo adeudado en microcréditos a las entidades del sistema financiero
nacional sea superior a USD 1,000.00 y hasta USD 10,000.00 incluyendo el monto de la
operacion solicitada.

c. Microcrédito de Acumulacion Ampliada. - Operaciones otorgadas a solicitantes de
crédito cuyo saldo adeudado en microcréditos a las entidades del sistema financiero

nacional sea superior a USD 10,000.00 incluyendo el monto de la operacién solicitada.

10. Creédito de Inversion Publica. - Es el destinado a financiar programas, proyectos,
obras y servicios encaminados a la provision de servicios publicos, cuya prestacion es
responsabilidad del Estado, sea directamente o a traves de empresas; Yy, que se cancelan
con cargo a los recursos presupuestarios o rentas del deudor fideicomitidas a favor de la
institucion financiera publica prestamista. Se incluyen en este segmento a las operaciones
otorgadas a los Gobiernos Autonomos Descentralizados y otras entidades del sector

publico.

2.2.1.3 El crédito como valiosa herramienta de la administracién.

Para (Villasefior Fuente, 2009) La funcion de crédito y cobranza es actualmente una
herramienta administrativa fundamental para la existencia y desarrollo de las empresas.
Desde el punto de vista de los planes mercadotécnicos de la organizacion, permite
aumentar los volumenes de venta y produccion, y reduce considerablemente con ello el
costo unitario de los bienes y servicios producidos; ademas, mediante la divisién del pago
de ellos por parte del consumidor, permite que nuestros sectores socioeconémicos de la

poblacion se integren al mercado consumidor. (pag. 16)

2.2.2 Cobranza

“Es el sistema administrativo que tiene por objeto recuperar el importe de las ventas en

la fecha de vencimiento” (Montafio Garcia, 2010, pag. 58)
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Este proceso es de vital importancia ya que toda empresa debe realizar esta gestion para

recuperar cartera.

2.2.2.1 Politicas de cobro.

(Cordoba Padilla, 2012) Las politicas de cobro son los procedimientos que la empresa
utiliza para cobrar sus cuentas por cobrar a su vencimiento, las cuales estan ligadas a las
politicas de créditos empleadas. La efectividad de las politicas de cobro se ve reflejada

en el volumen de cuentas incobrable que presente la empresa.

La efectividad de las politicas de cobro de la empresa se puede evaluar parcialmente
examinando el nivel de estimacion de cuentas incobrables. Este nivel no depende
solamente de las politicas de cobro sino también, de la politica de créditos en la cual se

basa su aprobacion.

Si la empresa es demasiado agresiva en su gestion de cobro, puede reducir sus ventas. Si
los pagos no se reciben en la fecha de su vencimiento, debe esperar un periodo razonable
antes de iniciar los procedimientos de cobro. A medida que una cuenta envejece mas y

mas, la gestion de cobro se hace mas personal y mas estricta. (pag. 209)

2.2.2.2 Procedimientos de cobro

Para (Cordoba Padilla, 2012) Los procedimientos basicos de cobro que, en el orden

normalmente, siguen las empresas son:

Cartas. Después de cierto namero de dias, contados a partir de la fecha de vencimiento
de una cuenta por cobrar, normalmente la empresa envia una carta en buenos términos
recordandole al cliente su obligacién. Si la cuenta no se cobra dentro de un periodo

determinado, después del envio de la carta, se envia una segunda carta mas perentoria.

Llamadas telefonicas. Si las cartas son inutiles, el gerente de Créditos de la empresa
puede llamar al cliente y exigirle el pago inmediato. Si el cliente tiene una excusa

razonable se pueden hacer arreglos para prorrogar el periodo de pago.
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Utilizacion de agencias de cobros. Una empresa puede entregar las cuentas incobrables
a una agencia de cobros o a un abogado para que las haga efectivas. Normalmente, los
honorarios para eta clase de gestién de cobro son bastante altos A puede ser posible, que

reciba un porcentaje menor del que se espera recibir.

Cobro Judicial. Este es el paso mas estricto en el proceso de cobro, donde las empresas
pueden utilizar las empresas especializadas en cobranza, procedimiento que ademas de
costoso puede implicar la pérdida del cliente, reduciendo asi la posibilidad de futuros
negocios. (pags. 209-210)

2.2.2.3 Politicas de crédito y cobranza.

Para el autor (Cordoba Padilla, 2012) Las condiciones econdmicas y las politicas de
crédito de la organizacion constituyen en las influencias principales en el nivel de cuentas
por cobrar de la organizacion. Las politicas de crédito y cobranza estan interrelacionas
con la fijacion de precios de un producto o servicio y deben contemplarse, como parte del

proceso global de competencia. (pag. 205)

Es de vital importancia que en una empresa existan politicas de crédito y cobranza y sobre
todo que sean cumplidas al 100% por parte del personal responsable para mejorar la

concesion de crédito.

2.2.2.4 Indicadores de gestion de la cartera.

(Cérdoba Padilla, 2012) La eficiencia de la gestion de las cuentas por cobrar se mide a

través de indicadores, que se relacionan a continuacion:

Plazo medio de cobranza, que permite apreciar cual fue el tiempo promedio de cobranza

de los clientes de una compariia para un periodo determinado en dias.

» Promedio de cobranza = Saldo de cuentas por cobrar/ venta promedio diaria

Rotacién promedio de cartera en veces, que determina el nimero de veces que roto el

saldo de la cartera de clientes de una empresa para un periodo.
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> Rotacion promedio de la cartera = Venta anual/ saldo promedio cuentas por cobrar

Plazo medio de antigiedad de cartera, indica el plazo promedio de antigiedad de la
cartera de una empresa en un periodo de tiempo dado.

» Promedio de antigliedad de la cartera = Sumatoria de la cartera x dias de antigiedad/
saldo total de la cartera

Porcentaje promedio de incobrabilidad de la cartera, que indica el porcentaje de
incobrabilidad sobre la cartera de una empresa en un periodo determinado de tiempo.

> Promedio de incobrabilidad de la cartera = Saldo de incobrables / Saldo total de
cartera. (pag. 210)

2.2.2.5 Indicadores Financieros

Tabla 1: Indicadores Financieros

INDICADORES FINANICEROS

Detalle Concepto Formula
Liquidez

1.-Razo6n Indica la capacidad que tiene la Activo Corriente /

Corriente empresa para cumplircon  sus Pasivo Corriente

obligaciones financieras, deudas o
pasivos a corto plazo. Al dividir el
activo corriente entre el pasivo
corriente, sabremos cuantos activos
corrientes tendremos para cubrir o
respaldar esos pasivos exigibles a corto
plazo.

2.- Prueba Acida Revela la capacidad de la empresa para |Activo Corriente -Inventarios / -
cancelar sus obligaciones corrientes, [Pasivo Corriente

pero sin contar con la venta de sus
existencias.

Eficiencia
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3.- Margen Bruto
Utilidad

Por cada dolar vendido, cuanto
se genera para cubrir los gastos
operacionales y no
operacionales

Utilidad Bruta/ Ventas
netas

Rentabilidad

4.- Rentabilidad

Es la relacién que existe de las
utilidades después de ingresos Yy
egresos no operacionales e impuestos,
que pueden contribuir o restar
capacidad para producir rentabilidad
sobre las ventas.

Utilidad Neta / Ventas Netas
X100

5.- Rentabilidad
sobre activos

Mide la rentabilidad de los activos de
una empresa, estableciendo para ello
una relacion entre los beneficios netos
y los activos totales de la sociedad.

Utilidad neta / Activo Total

6.- Retorno sobre

Refleja el rendimiento tanto de los
aportes como del superavit acumulado,

Utilidad Neta / Patrimonio

Patrimonio

el cual debe compararse con la tasa de

oportunidad que cada accionista tiene

para evaluar sus inversiones.

Calidad de la cartera
7.- Indice de Indicador de la medida de riesgo de una| Cartera vencida / la
morosidad cartera crediticia.
Cartera total.

8.- Cartera en | Medida méas aceptable para determinar | Saldo de capital de créditos
Riesgo la calidad de la cartera. Muestra la atrasados / Total bruto de la

de

contaminada por atrasos en los pagos.

porcion la cartera que esta

(Riesgo de no ser pagada).

cartera.

Endeudamiento

9.- Endeudamiento

Por cada doélar invertido en activos,
cuanto esta financiado por terceros y
qué garantia esta presentando la
empresa a los acreedores

Pasivo total / Activo Total

Fuente: (Vasconez, 2011)
Elaborado por: Mishell Piedra
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2.2.3 Riesgo e incertidumbre

(Brachfield Pere, 2009) Por consiguiente, el riesgo es inherente al funcionamiento de
cualquier empresa y esta motivado por la incertidumbre de lo que pueda pasar en un
futuro. Por todo ello la empresa debe analizar, evaluar y minimizar los riegos para poder
cumplir sus objetivos de manera que la gestion de riesgos, es una de las funciones clave
de la actividad empresarial. Las empresas han de reducir los riesgos o transmitirlos
pagando un coste a terceros. La transmision de los riesgos a otras empresas especializadas
se suele hacer mediante contratos de seguro. (pag. 38)

2.2.4 Riesgo Crediticio

Segun (Superintendencia de Bancos y Entidades Financieras de Bolivia y Fundacién para
el Desarrollo Productivo y Financiero, 2008) Es la posibilidad de que una EIF incurra en
pérdidas debido al incumplimiento del prestatario o de la contraparte en operaciones
directas, indirectas, o de derivados, que conlleva el no pago, el pago parcial o la falta de

oportunidad en el pago de las obligaciones pactadas. (p. 44)

Segun Chorafas como se citd en (Saavedra Garcia & Saavedra Garcia, 2010) El riesgo de
crédito es la probabilidad de que, a su vencimiento, una entidad no haga frente, en parte
0 en su totalidad, a su obligacion de devolver una deuda o rendimiento, acordado sobre

un instrumento financiero, debido a quiebra, iliquidez o alguna otra razon. (pag. 297)

2.2.4.1 Elementos del riesgo de crédito

Segun Galicia como se citd en (Saavedra Garcia & Saavedra Garcia, 2010) el riesgo de

crédito puede analizarse en tres dimensiones basicas:

Riesgo de incumplimiento: Es la probabilidad de que se presente el no cumplimiento de
una obligacion de pago, el rompimiento de un acuerdo en el contrato de crédito o el
incumplimiento econdmico. A este respecto, generalmente las autoridades establecen

plazos de gracia antes de poder declarar el incumplimiento de pago.

Exposicion: la incertidumbre respecto a los montos futuros en riesgo. El crédito debe

amortizarse de acuerdo con fechas establecidas de pago y de esta manera serad posible
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conocer anticipadamente el saldo remanente a una fecha determinada; sin embargo, no
todos los créditos cuentan con esta caracteristica de gran importancia para conocer el
monto en riesgo. Tal es el caso de los créditos otorgados a través de tarjetas de crédito,
lineas de crédito revolventes para capital de trabajo, lineas de crédito por sobre giro, etc.,
ya que los saldos de estas modalidades de crédito se modifican segun las necesidades del
cliente, los desembolsos se otorgan sin fecha contractual y no se conoce con exactitud el
plazo de liquidacion; por ello se dificulta la estimacion de los montos en riesgo.

Recuperacion: se origina por la inexistencia de un incumplimiento. No se puede predecir,
puesto que depende del tipo de garantia que se haya recibido y se su situacion al momento
del incumplimiento. La existencia de una garantia minimiza el riesgo de crédito siempre
y cuando sea de facil y rapida realizacion a un valor que cubra el monto adeudado. En el
caso de los avales, también existe incertidumbre ya que no solo se trata de una
transferencia de riesgo en caso del incumplimiento del avalado, sino que podria suceder
que el aval incumpliera al mismo tiempo y se tuviera entonces una probabilidad conjunta

de incumplimiento. (pag. 298)

2.2.4.2 ldentificacion del riesgo de crédito

Segun (Superintendencia de Bancos y Entidades Financieras de Bolivia y Fundacion para
el Desarrollo Productivo y Financiero, 2008) El proceso de identificacion es el
reconocimiento de todos los factores que al presentar comportamientos adversos originan
un incremento en el riesgo de crédito, lo que significa, identificar tanto el riesgo potencial
en la concesion de créditos nuevos, como el posible deterioro de la calidad crediticia de

operaciones ya desembolsadas.

A manera de referencia, dentro del &mbito internacional la forma mas comun de
identificar el riesgo de crédito es mediante el uso de metodologias que se agrupan
genéricamente bajo el nombre de “Scoring”, las cuales complementan el andlisis y sirven

como herramienta de apoyo en la toma de decisiones. (pag. 46)
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2.2.4.3 Modelos de puntajes técnicos o Scoring

(Superintendencia de Bancos y Entidades Financieras de Bolivia y Fundacion para el
Desarrollo Productivo y Financiero, 2008) Es el nombre genérico que se lo otorga al
conjunto de metodologias estadisticas que estudian el comportamiento de poblaciones a
partir de analisis técnicos objetivos, con el propdsito de anticipar conductas de los clientes

y de este modo prevenir riesgos de incumpliendo, fraude y desercidn, entre otros.

Estos sistemas funcionan a partir del historial de cumplimiento e incumplimiento. Para
cada caso, la base de datos o historial equivalente debera contener informacion sobre las
caracteristicas del sujeto de credito para poder descifrar un patron que pueda pronosticar
de manera prospectiva si una operacion de crédito entrard o no en incumplimiento en base
a experiencias similares. Este prondstico se puede expresar de dos maneras: Un score

(puntaje) numérico y una probabilidad de incumplimiento.

El score numérico es una medida de tipo ordinal que compara distintas operaciones dentro
de una cartera o portafolio. La probabilidad es una medida estandarizada que, siendo una
probabilidad, se encuentra entre 0% y 100%, por lo que generalmente es mas facil de

interpretar. Al respecto se aplica:

“A mayor score (puntaje humerico) menor probabilidad de incumplimiento y a menor

score, mayor probabilidad de incumplimiento”

Estos scores o puntajes dependen de las variables que el modelo detecta como claves para

predecir incumplimientos, en funcion del historial propio de la EIF.

En general, es la combinacion de las variables la que determina el puntaje y la
probabilidad de incumplimiento en base a las a las ponderaciones que determina el
modelo, y no esta sujeto al criterio subjetivo del analista sino a los datos histdricos de

cumplimientos e incumplimientos.

Precisamente el término de Scoring técnico, se refiere a la capacidad del modelo de
recoger las variables importantes y asignarles su debida ponderacién, cosa que no se
podria realizar de modo subjetivo, pues resultaria imposible identificar estos patrones en

los datos a simple vista, especialmente cuando existen mies de registros. (pag. 46)
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2.2.4.4 Diferentes tipos de modelos de Scoring

Para la (Superintendencia de Bancos y Entidades Financieras de Bolivia y Fundacion para
el Desarrollo Productivo y Financiero, 2008) Por lo general, existen dos tipos de modelos

de Scoring:

1. Scoring de aprobacion o de evaluacion de solicitudes para créditos nuevos.

2. Scoring de gestién o de comportamiento, que realiza seguimiento a los clientes ya
incorporados dentro de la EIF y permite generar y automatizar algunos procesos tales

como:

Estimacion de previsiones
Acciones de cobranza 2
Deteccion preventiva de fraude

Analisis de mercadeo para medir niveles de consumo, lealtad y desercion

YV V V V V

Proveer ratings que diferencien clientes

La EIF que opte por utilizar estas metodologias debe tener un conocimiento preciso del
modo en que fueron desarrolladas y conocer la diferencia entre variables significativas y
no significativas en los modelos, asi como realizar constantemente analisis retrospectivos
0 de contraste (backtesting) para garantizar que los modelos tengan la funcién de ser

predictivos. (pag. 47)

2.2.4.5 Tipos de variables utilizadas en modelo Scoring

(Superintendencia de Bancos y Entidades Financieras de Bolivia y Fundacién para el
Desarrollo Productivo y Financiero, 2008) Para aplicar un modelo de Scoring (o puntaje
técnico), se debe especificar variables cualitativas y cuantitativas (numéricas) que sirvan
como variables explicativas para pronosticar incumplimiento de crédito. De modo ideal
deberia existir un modelo de Scoring diferente para cada tipo de cartera o producto, en

razdn a que las variables a utilizar como predictores pueden ser distintas.
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Las variables de entrada para los modelos Scoring pueden clasificarse en 3 grandes

grupos:

> Numeéricas o cuantitativas: Toman un rango de valores numéricas (Ej.: ingreso, edad,
nuero de dependientes)

» Categoricas o cualitativas: sirven para codificar categorias en los datos (Ej.:
profesion, genero, estado civil)

» Cruzadas: Son el resultado de realizar un manejo de consultas I6gicas de campos de
la base de datos, pueden realizarse cruces entre variables cualitativas o entre
cualitativas y cuantitativas (Ej.: mujer y menor de 30 afios, hombre y nivel de ingreso
sobre $ 1,000)

Las variables cruzadas suelen ser importantes en los modelos Scoring y requieren un
manejo extensivo de base de datos. Usualmente constituyen parte del analisis estadistico
previo que se menciond anteriormente. Tienen la ventaja que no combinan variables que

se suponen independientes, como en otros modelos (el lineal o el logit). (pag. 50)

2.2.4.6 Variables de modelos de Scoring para personas

Segun (Superintendencia de Bancos y Entidades Financieras de Bolivia y Fundacion para

el Desarrollo Productivo y Financiero, 2008):

Sociodemogréficas: estas variables son importantes especialmente para calificar a los
clientes nuevos que aun no tiene historia con la EIF, por lo que se utilizan principalmente

en lo modelo de Scoring de aprobacion.

Algunos ejemplos de este tipo de variable son los siguientes:

Genero

Edad

Estado civil
Nivel educativo

Nivel de ingresos

VvV V V V V V

Nivel de endeudamiento
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» Nivel patrimonial

» Profesion / actividad econdmica
» Antiguedad y estabilidad laboral
» Numero de dependientes

Comportamiento de pago: moras maximas historicas, porcentaje de cuotas pagadas en
mora sobre el total de cuotas, contadores de cuotas vencidas, etc. Se utilizan en los
modelos de Scoring de seguimiento o gestion.

Comportamiento del cliente: Antigliedad del cliente, cantidad de productos, niveles de
consumo o transaccionalidad, saldos en sus pasivos, etc. Se utilizan en los modelos de

Scoring de seguimiento o gestién. (pags. 50-51)

2.2.4.7 Variables de modelos de Scoring para empresas

(Superintendencia de Bancos y Entidades Financieras de Bolivia y Fundacion para el
Desarrollo Productivo y Financiero, 2008) Las variables explicativas que se utilizan para
predecir incumplimientos de empresas suelen ser ratios financieras. A manera de ejemplo

se mencionan las siguientes:

Retorno sobre activos (ROA)

Retorno sobre patrimonio (ROE)
Utilidad (Antes o después de impuestos)
Nivel de venta anuales

Tamafio de la empresa

indice de liquides

YV V. V V V V V

Nivel de endeudamiento

También podran incluirse indicadores del sector econdmico, region geografica,

antiguedad en el mercado, propiedad de la empresa (publica o privada), etc.

Naturalmente, estas variables son solo una guia, puesto que las variables definitivas que
ingresen en un modelo dependeran del grado de significancia y confiabilidad estadistica
que tengan en la base de datos de cada EIF. (pag. 52)
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2.2.4.8 El riesgo en el otorgamiento del crédito.

Segun (Villasefior Fuente, 2009) Como ya lo hemos enunciado, otorgar crédito
forzosamente implica riesgo. Por ello, al formular las politicas y los procedimientos para
establecer las condiciones respectivas, la gerencia general de crédito y cobranza debe

tomar en cuenta una serie de consideraciones basicas.

En primer lugar, se debe establecer y determinar con toda claridad el grado o la medida
de riesgo otorgable por la empresa y que su propia situacion le permita aceptar.

En segundo, la comprobacidn a que debera sujetarse cada solicitante de crédito.

En tercero, la gerencia de crédito debe analizar la informacion obtenida en su

investigacion, con objeto de establecer la validez del crédito del solicitante.

Por ultimo, el gerente de credito (o la persona a quien se confiera la responsabilidad de
aprobar los créditos) debe decidir si la solicitud en cuestion se aprueba o se rechaza.

El riesgo es inherente y marcha paralela al otorgamiento del crédito. No solo prevalece al
otorgar el crédito, sino también a lo largo de todo el proceso de cobranza, hasta su total
liguidacion. En cada una de sus atapas, el gerente de crédito y cobranza se enfrenta a

problemas inherentes a tal riesgo. (pag. 109)

2.2.4.9 El riesgo crediticio debe ser evaluado y cuantificado

(Brachfield Pere, 2009) El riesgo que comportan las ventas a credito debe ser medido, asi

como el riesgo que supone cada cliente al que se le concede una linea de crédito.

En ocasiones el riesgo es dificil de medir, porque es un concepto que muchas veces tiene

una fuerte carga de subjetividad.

Las empresas no tienen una bola de cristal magica que les permita saber si una operacién
a crédito tendra buen fin. En el credit management se emplean métodos para evaluar y
reducir el riesgo de crédito, pero es imposible garantizar que todas las operaciones se

cobraran puntualmente.
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No obstante, el buen gerente de crédito hace caso a lo que dice la sabiduria popular
<nunca hay que poner todos los huevos en la misma cesta> y procura no concentrar los
riesgos crediticios con unos cuantos clientes, sino que procura diversificarlos lo mas que
sea posible. Un principio béasico en la gestion del riesgo comercial es diversificar al
maximo la cartera de clientes y evitar las concentraciones de riesgo. Asimismo, es
aconsejable la diversificacion sectorial para no concentrar el riesgo en un solo sector
industrial. Tampoco es conveniente que una empresa se convierta en el principal
proveedor a crédito de un cliente determinado, por esto hay que evitar que la penetracion
comercial supere un porcentaje determinado de todas las compras que haga un cliente y

mejor repartir el pastel con otros competidores para aminorar el riesgo. (pag. 30)

2.2.5 Las 5 ces del crédito.

Para (Cordoba Padilla, 2012) las 5 C del crédito son:

Caracter. Es el registro de la historia crediticia del cliente, su cumplimiento de las
obligaciones pasadas. Son las cualidades de solvencia moral que tiene el deudor para

responder al crédito.

Capacidad. Posibilidad de pago del solicitante de las obligaciones requeridas, para lo
cual se analizan sus estados financieros, destacando sobre todo la liquidez y las razones
de endeudamiento; se lleva a cabo para evaluar la capacidad del solicitante, para lo cual
se toma en cuenta la antigliedad, el crecimiento de la empresa, sus canales de
distribucién, actividades, operaciones, zona de influencia, nimero de empleados,

sucursales, entre otras.

Capital. Solidez financiera del solicitante que se refleja por su posicion de propietario,
para lo cual se analiza la deuda del solicitante, en relacién con su capital contable y sus
razones de rentabilidad. Se refiere a los valores invertidos en el negocio, asi como sus
compromisos, es decir, el estudio de sus finanzas para su evaluacion requiere del analisis

de su situacion financiera.

Colateral. Son todos aquellos elementos de que dispone el negocio o sus duefios, para

garantizar el cumplimiento de pago en el crédito, es decir, las garantias o apoyos
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colaterales. Cuanto mayor sea la cantidad de activos disponibles, para lo cual se hace una
revision del balance general del solicitante, el calculo del valor de sus activos y cualquier

demanda legal presentada contra el solicitante.

Condiciones. Es el ambiente de negocios y la economia actual, asi como cualquier
circunstancia particular que afecte alguna de las partes de la transaccién de crédito. Son
los factores externos que pueden afectar la marcha de algin negocio, es decir, aquellos
que no dependen de su trabajo. Los negocios en general y las condiciones econdmicas
sobre las que los individuos no tienen control, pueden alterar el cumplimiento del pago,

asi como su deseo de cumplir con sus obligaciones.

Generalmente, el analista de crédito presta mayor atencion a las dos primeras C (caracter
y capacidad); porgue representan los requisitos basicos para la concesion del crédito. Las
tres ultimas (capital, colateral y condiciones), son importantes en la elaboracion del
contrato de crédito y tomar la decision de crédito final, que depende de la experiencia y

el criterio del analista de credito. (pags. 207-208)

2.3 IDEA A DEFENDER

Con la propuesta de un manual de crédito se pretende minimizar el riesgo crediticio en
la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda., en la ciudad de Santo Domingo, provincia Santo

Domingo de los Tsachilas, periodo 2016-2017.
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CAPITULO I1l: MARCO METODOLOGICO

3.1 INVESTIGACION

Para (Hernidndez Sampieri , Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014) “La
investigacion es un conjunto de procesos sistematicos, criticos y empiricos que se aplican

al estudio de un fendmeno o problema” (p. 4).

3.1.1 Modalidad De La Investigacién

Segun (Hernandez Sampieri , Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014) EIl enfoque
cuantitativo (que representa, como dijimos, un conjunto de procesos) es secuencial y
probatorio. Cada etapa precede a la siguiente y no podemos “brincar” o eludir pasos. El
orden es riguroso, aunque desde luego, podemos redefinir alguna fase Parte de una idea
que va acotandose y, una vez delimitada, se derivan objetivos y preguntas de

investigacion, se revisa la literatura y se construye un marco o0 una perspectiva teorica (...)
(pag. 4)

El enfoque cualitativo también se guia por areas o temas significativos de investigacion.
Sin embargo, en lugar de que la claridad sobre las preguntas de investigacion e hipotesis
preceda a la recoleccion y el anélisis de los datos (como en la mayoria de los estudios
cuantitativos), los estudios cualitativos pueden desarrollar preguntas e hipdtesis antes
durante o despues de la recoleccion y el analisis de los datos. Con frecuencia, estas
actividades sirven, primero, para descubrir cuales son las preguntas de investigacion mas
importante; y después, para perfeccionarlas y responderlas. La accion indagatoria se
mueve de manera dindmica en ambos sentidos: entre los hechos y su interpretacion, y
resulta un proceso mas bien “circular” en el que la secuencia no siempre es la misma,

pues varia con cada estudio (...) (pag. 7)

El estudio del presente trabajo de titulacion se encuentra definida por métodos cualitativos

y cuantitativos.
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Se la considera cualitativa porque se recopild informacion del personal de la empresa y

cuantitativa porque se realizaron calculos matematicos, financiero y estadisticos.

3.2 TIPOS DE INVESTIGACION

Para (Bernal, 2016) En la Ciencia existen diferentes tipos de investigacion y es necesario
conocer sus caracteristicas para saber cual de ellos se ajusta mejor a la investigacion que
va a realizarse. En este sentido, aunque no hay acuerdo entre los distintos tratadistas en
torno a la clasificacion de los tipos de investigacidn, en este libro los principales tipos de

investigacion son los siguientes:

Descriptiva
Documental
Correlacional
Explicativa o causal
Estudio de caso
Experimental
Historica

Otros. (pag. 143)

YV V V V V V V V

Para el desarrollo de la actual propuesta, la autora tomara en cuenta los siguientes tipos

de investigacion:

3.2.1 Investigacion Descriptiva

Segun (Bernal, 2016) La investigacion descriptiva es uno de los tipos o procedimientos
investigativos mas populares y utilizados por los principiantes en la actividad
investigativa. Los trabajos de grado, en los pregrados y en muchas de las maestrias, son
estudios de caracter eminentemente descriptivo. En tales estudios se muestran, narran,
resefian, o identifican hechos, situaciones, rasgos, caracteristicas de un objeto de estudio,
se realizan, diagndsticos, perfiles, o se disefian productos, modelos, prototipos, guias, etc.,
pero nos dan explicaciones o razones de las situaciones, los hechos, los fendmenos,

etcétera. (pag. 143)
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Se utilizé este tipo de investigacion porque ayudd a diagnosticar la situacion real en la

que se encuentra la empresa.

3.2.2 Investigacion Documental

“La investigacion documental consiste en el analisis de la informacion escrita sobre un
determinado tema, con el proposito de establecer relaciones, diferencias, etapas, posturas
0 estado actual del conocimiento respecto al tema objeto de estudio” (Bernal, 2016, pag.
146).

Se tomd en consideracion este tipo de investigacion porque se obtuvo informacion escrita
por parte de la empresa para realizar un respectivo analisis y conocer sobre el tema a

estudiar.

3.2.3 Investigacion explicativa

“...En sintesis, en la investigacion explicativa se analizan causas y efectos de la relacion

entre variables” (Bernal, 2016, pag. 148).

Este tipo de investigacion ayudo a conocer que la causa real de la problematica existente.

3.3 METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS

3.3.1 Meétodos de investigacion

3.3.1.1 Método Inductivo-deductivo

“Este método de inferencia se basa en la loégica y estudia hechos particulares, aunque es
inductivo en un sentido (parte de lo particular a lo general) y deductivo en sentido

contrario (va de lo general a lo particular)” (Bernal, 2016, pag. 71).

A través del método inductivo-deductivo se pudo encontrar las falencias dentro del

proceso crediticio de la empresa y darle solucion a la problematica.
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3.3.1.2 Meétodo analitico- Sintético

“Estudia los hechos al descomponer el objeto de estudio en cada una de sus partes para
estudiarlas en forma individual (analisis). Luego se integran esas partes para estudiarlas

de manera holistica e integral (sintesis)” (Bernal, 2016, pag. 72).

Con la aplicacién de este método pudimos obtener un andlisis claro de la situacién real
de la empresa en los procesos de otorgamiento de crédito y en la gestion de recaudacion;

determinando asi el problema existente en el cual se encuentra sumergida la compafiia.

3.3.2 Técnicas e instrumentos de investigacion

Segun (Bernal, 2016) En la actualidad, la investigacion cientifica ofrece variedad de
técnicas o instrumentos para la recoleccion de informacion, en el trabajo de campo de una
determinada investigacion. De acuerdo con el método y el tipo de investigacion que se va

a realizar, se utilizan unas u otras técnicas.

Segun Mufioz Giraldo (Como se cito en Bernal, 2016) la investigacion cuantitativa utiliza

generalmente los siguientes instrumentos y técnicas para la recoleccion de informacion:

Encuestas.

Entrevistas.

Observacion sistematica.

Escalas de actitudes.

Analisis de contenido.

Test 0 cuestionarios estandarizados y no estandarizados.
Grupos focales o grupos de discusion.
Pruebas de rendimiento.

Inventarios.

Fichas de cotejo.

Experimentos.

Técnicas proyectivas.

Pruebas estadisticas.

Otras.

YV V.V V V V V V V V V V V V
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Segun los mencionados autores, la investigacion de tipo cualitativo utiliza los siguientes
instrumentos o técnicas, de acuerdo con el problema objeto de la investigacion que se va

a realizar:

Entrevista estructurada y no estructurada.
Observacion sistematica y no sistematica.
Historias de vida.

Autobiografias.

Anécdotas.

Relatos.

Notas de campo.

Preguntas etnograficas.

Anaélisis de documentos.

Diarios.

Cuadernos de notas.

Archivos.

Cuestionarios.

YV V.V V V V V V V V V V V V

Métodos socio métricos. (pag. 244)

Para continuar con el desarrollo de este trabajo la autora tomd en consideracion disefiar

un cuestionario para posteriormente aplicar encuestas a los colaboradores de la empresa.

3.3.2.1 Encuesta - Disefio de cuestionarios

(Bernal, 2016) Es importante comenzar por entender que el cuestionario es un conjunto
de preguntas disefiadas para generar los datos necesarios, con el propdsito de alcanzar los
objetivos de un proyecto de investigacion. Se trata de un plan formal para recabar
informacion de la unidad de anélisis objeto de estudio y centro del problema de

investigacion. (pag. 245)

Se aplicé el cuestionario a siete colaboradores de la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda.,

para recabar informacion y resaltar la problematica existente.
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3.4 POBLACION

De acuerdo con Fracica (1988), poblacion es “el conjunto de todos los elementos a los
cuales se refiere la investigacion. Se puede definir también como el conjunto de todas las
unidades de muestreo” citado por (Bernal, 2016)

En esta investigacion se tomo en cuenta a toda poblacién involucrada directamente con
el proceso crediticio ya que debido al pequefio nimero de integrantes no se pudo aplicar

la formula de la muestra.
Junta directiva conformada por:
e Presidente

e Gerente general

Y demas colaboradores vinculados directamente al proceso crediticio de la empresa que

son:

e Contador
e Jefe de crédito
e Asesores comerciales (2)

e Abogado

3.5 RESULTADOS

Una vez aplicada las encuestas a toda la poblacion involucrada directamente con el
proceso creditico de la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda., se procede a tabular e

interpretar los resultados obtenidos por las mismas.
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Pregunta N.° 1

¢La empresa cuenta con un departamento de crédito y cobranza?

Tabla 2: Existencia de un departamento de crédito
RESPUESTAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE (%)

Sl 7 100%
NO 0 0%
TOTAL 7 100%

Nota: Tabulacién de las encuestas aplicadas
Fuente: Marcelo Vallejo Cia. Ltda.
Elaborado por: Mishell Piedra

Grafico 1: La empresa cuenta con un departamento de crédito y cobranza

uS|
= NO

Nota: Respuestas graficadas
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Mishell Piedra

Interpretacion:

Del total de 7 colaboradores encuestados, el 100% manifesté que la empresa Marcelo

Vallejo Cia. Ltda., si cuenta con un departamento de crédito y cobranza.
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Pregunta N.° 2

¢La empresa cuenta con un manual de crédito que permita la correcta colocacion de

créditos?

Tabla 3: La empresa cuenta con manual de crédito.

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
Sl 2 29%
NO 5 71%
TOTAL 7 100%

Interpretacion:

Nota: Tabulacién de las encuestas aplicadas
Fuente: Marcelo Vallejo Cia. Ltda.
Elaborado por: Mishell Piedra

Gréafico 2: La empresa cuenta con manual de crédito.

us
= NO

Nota: Respuestas graficadas
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Mishell Piedra

Del total de 7 colaboradores encuestados, el 71% manifiesta que la empresa Marcelo
Vallejo Cia. Ltda., no cuenta con un manual de crédito que permita la correcta colocacion

de créeditos y el 29% manifest6 que la empresa si cuenta con un manual de crédito.
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Pregunta N.° 3
¢La empresa aplica correctas politicas de crédito para conceder crédito a sus clientes?

Tabla 4: Politicas de crédito

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
Sl 2 29%
NO 5 71%
TOTAL 7 100%

Nota: Tabulacién de las encuestas aplicadas
Fuente: Marcelo Vallejo Cia. Ltda.
Elaborado por: Mishell Piedra

Gréfico 3: Politicas de crédito

u S|
B NO

Nota: Respuestas graficadas
Fuente: Marcelo Vallejo Cia. Ltda.
Elaborado por: Mishell Piedra

Interpretacion:

Del total de 7 colaboradores encuestados, el 71% manifiesta que la empresa Marcelo
Vallejo Cia. Ltda., no aplica politicas de crédito para conceder crédito a sus clientes y el

29% manifesto que la empresa si aplica politicas de crédito.
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Pregunta N.° 4

¢Los colaboradores encargados de colocar créditos, revisan el historial crediticio de los

futuros deudores para conocer sobre el cumplimiento de sus obligaciones pasadas?

Tabla 5: Revisién de historial crediticio

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
Sl 7 100%
NO 0 0%
TOTAL 7 100%

Nota: Tabulacién de las encuestas aplicadas
Fuente: Marcelo Vallejo Cia. Ltda.
Elaborado por: Mishell Piedra

Grafico 4: Revisién de historial crediticio

m S|
= NO

Nota: Respuestas graficadas
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Mishell Piedra

Interpretacion:

Del total de 7 colaboradores encuestados, el 100% manifesté que la empresa Marcelo

Vallejo Cia. Ltda., si revisan el historial crediticio de los futuros deudores para conocer

sobre el cumplimiento de sus obligaciones pasadas
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Pregunta N.°5

¢Los colaboradores encargados de colocar créditos, analizan la capacidad de pago de los

futuros clientes?

Tabla 6: Analisis de la capacidad de pago

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
Sl 4 57%
NO 3 43%
TOTAL 7 100%

Nota: Tabulacién de las encuestas aplicadas
Fuente: Marcelo Vallejo Cia. Ltda.
Elaborado por: Mishell Piedra

Gréafico 5: Analisis de la capacidad de pago

Nota: Respuestas graficadas
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Mishell Piedra

Interpretacion:

Del total de 7 colaboradores encuestados, el 57% manifestd que la empresa Marcelo

Vallejo Cia. Ltda., si analizan la capacidad de pago de los futuros clientes.
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Pregunta N.° 6

¢La empresa solicita garantias o apoyos colaterales al futuro deudor para garantizar el

cumplimiento de pago?

Tabla 7: Garantia

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
Sl 7 100%
NO 0 0%
TOTAL 7 100%

Nota: Tabulacién de las encuestas aplicadas
Fuente: Marcelo Vallejo Cia. Ltda.
Elaborado por: Mishell Piedra

Gréfico 6: Garantia

mSsi
B NO

Nota: Respuestas graficadas
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Mishell Piedra

Interpretacion:

Del total de 7 colaboradores encuestados, el 100% manifesté que la empresa Marcelo

Vallejo Cia. Ltda., si solicita garantias o apoyos colaterales al futuro deudor
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Pregunta N.°7

¢La empresa cuenta con politicas de cobranza que permitan la eficaz recuperacion de

cartera?

Tabla 8: Existencia de politicas de cobranza

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
Sl 3 43%
NO 4 57%
TOTAL 7 100%

Nota: Tabulacién de las encuestas aplicadas
Fuente: Marcelo Vallejo Cia. Ltda.
Elaborado por: Mishell Piedra

Grafico 7: Existencia de politicas de cobranza

u S|
B NO

Nota: Respuestas graficadas
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Mishell Piedra

Interpretacion:

Del total de 7 colaboradores encuestados, el 57% manifestd que la empresa Marcelo
Vallejo Cia. Ltda., no cuenta con politicas de cobranza que permitan la eficaz

recuperacion de cartera y el 43% sefialé que la empresa si cuenta con politicas de

cobranza.
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Pregunta N.° 8

¢La empresa envia a sus deudores, recordatorios anticipados sobre la cancelacion de la

deuda antes del vencimiento de una factura?

Tabla 9: Envio de recordatorios anticipados.

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
Sl 1 14%
NO 6 86%
TOTAL 7 100%

Nota: Tabulacién de las encuestas aplicadas
Fuente: Marcelo Vallejo Cia. Ltda.
Elaborado por: Mishell Piedra

Gréfico 8: Envio de recordatorios anticipados.

msl
B NO

Nota: Respuestas graficadas
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Mishell Piedra

Interpretacion:

Del total de 7 colaboradores encuestados, el 86% manifestd que la empresa Marcelo
Vallejo Cia. Ltda., no envia a sus deudores recordatorios anticipados sobre la cancelacion
de la deuda antes del vencimiento de una factura y el 14% sefiald que si se envian

recordatorios anticipados.
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Pregunta N.° 9

¢El encargado de la gestion de cobranza, visita personalmente a sus clientes que han caido

en morosidad?

Tabla 10: Visitas personales a clientes morosos

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
Sl 4 57%
NO 3 43%
TOTAL 7 100%

Nota: Tabulacién de las encuestas aplicadas
Fuente: Marcelo Vallejo Cia. Ltda.
Elaborado por: Mishell Piedra

Grafico 9: Visitas personales a clientes morosos

Nota: Respuestas graficadas
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Mishell Piedra

Interpretacion:

Del total de 7 colaboradores encuestados, el 57% manifestd que la empresa Marcelo
Vallejo Cia. Ltda., si visita personalmente a sus clientes que han caido en morosidad y el

43% manifesto que el encargado de la gestion de cobranza no visita personalmente a sus

clientes que han caido en morosidad.
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Pregunta N.° 10

¢La empresa ha llegado al punto de tomar acciones legales para proceder al cobro de

facturas vencidas?

Tabla 11: Decisién de tomar acciones legales

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
Sl 5 71%
NO 2 29%
TOTAL 7 100%

Nota: Tabulacién de las encuestas aplicadas
Fuente: Marcelo Vallejo Cia. Ltda.
Elaborado por: Mishell Piedra

Gréafico 10: Decision de tomar acciones legales

uS|
B NO

Nota: Respuestas graficadas
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Mishell Piedra

Interpretacion:

Del total de 5 colaboradores encuestados, el 71% manifestd que la empresa Marcelo
Vallejo Cia. Ltda., si ha llegado al punto de tomar acciones legales para proceder al cobro
de facturas vencidas y el 29% sefial6 que la empresa no ha llegado al punto de tomar

acciones legales.
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3.6 VERIFICACION DE LA IDEA A DEFENDER

Para resaltar la problemética existente fue necesario elaborar una encuesta que permita
conocer sobra la situacion actual por la que atraviesa la empresa, misma que fue dirigida
a la junta directiva y a los colaboradores de la compafiia. Con toda la informacion
recopilada se evidencio que existen falencias y un sinnimero de errores cometidos dentro
de todo el proceso crediticio tales como: inexistencia de un manual de crédito y como
consecuencia no se encuentran establecidas correctas politicas de crédito y cobro para
conceder financiamiento a los clientes, falta de seguimiento y recuperacion de cartera
hasta tal punto de tomar acciones legales para proceder al cobro de facturas vencidas, alto
indice de morosidad y de riesgo de crédito, situacién por la cual se determind la
importancia y necesidad de disefiar y elaborar un manual de crédito que permita
minimizar el riesgo crediticio mismo que podra estar sujeto a cambios, correcciones y/o
mejoras, que permitan incrementar el rendimiento de la cartera y a la vez la liquidez de
la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda., en la ciudad de Santo Domingo, provincia Santo
Domingo de los Tsachilas, periodo 2016-2017
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CAPITULO IV MARCO PROPOSITIVO

4.1 TITULO

Disefio y elaboracion de un manual de crédito para minimizar el riesgo crediticio de la
empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda., en la ciudad de Santo Domingo, provincia Santo

Domingo de los Tséchilas, periodo 2016-2017.

4.2 INFORMACION GENERAL DE LA EMPRESA

La empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda. Se encuentra radicada en la ciudad de Santo
Domingo de los Tsachilas, con una larga trayectoria de 16 afios, cuenta con la mayor
gama de vehiculos del mercado y a los mejores precios para el confort de sus clientes.
Adicional a ello, Marcelo Vallejo Cia. Ltda., brinda asesoramiento en tramites de

legalizacion y matriculacion de los vehiculos que comercializa.

4.2.1 Estructura Organizacional

4.2.1.1 Estructura Organizacional de la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda.

Figura 1: Estructura Organizacional de la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda.

| JUNTA DIRECTIVA |

PRESIDENTE |

| GERENTE |

‘ DEPARTAMENTO FINANCIERO ‘ ‘ TALLERES

DEPARTAMENTO COMERCIAL
|
\ |
COMPRAS Y VENTAS ‘ ‘ ADMINISTRACION ‘ ‘ CONTABILIDAD ‘
— 1 ]

VEHICULOS FINANCIAMIENTO AUXILIAR
LUBRICANTES CARTERA

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Mishell Piedra
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4.2.2 Junta Directiva

Tabla 12: Junta Directiva

Gerente General Vallejo Ruiz Marcelo Arturo

Presidente Vallejo Ruiz Anibal Vinicio

Nota: Nombres de las personas quienes conforman la junta directiva
Elaborado por: Mishell Piedra

4.2.3 Comité de crédito

El comité de crédito se encuentra conformado por:

» Gerente general
> Jefe de crédito
> Asesor comercial

4.2.4 Ubicacion

La empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda., se encuentra ubicada en las calles Av. Anillo
vial y Abraham Calazacdn, sector Ucom N.° 1 Esq.

Figura 2: Localizacion de la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda.

Av. Abraham Calazacon

F

Fuente:https://www.google.com.ec/maps/place/Provincia+de+Santo+Domingo+de+los+Ts%C3%Alchil
as/@-0.2398579,-
79.1632844,324a,35y,270h/data=13m1!1e3!4m5!3m4!1s0x91d548f5313d0c21:0x9299%edec397be292!8m
213d-0.252188214d-79.1879383
Elaborado Por: Mishell Piedra
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4.25 Mision

Somos una empresa dedicada a la compra y venta de vehiculos nuevos y usados.
Contamos con profesionales altamente capacitados, tecnologia de punta e infraestructura
Optima para brindar el mejor servicio a nuestros distinguidos clientes.

426 Vision

Ser el primer concesionario del pais, lider en calidad, tecnologia e infraestructura para

superar las expectativas de nuestros clientes.

4.2.7 Valores empresariales

Entusiasmo hacia el cliente

e Respeto

e Innovacion

e Profesionalismo

e Responsabilidad

e Lealtad

e Trabajo en equipo
e Calidad

e Integridad

4.3 SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA

Para efectuar el andlisis situacional se realizd mediante las herramientas de diagndstico
como es la matriz de evaluacion de factores externos y factores internos en base a la

siguiente calificacion:

Tabla 13: Criterios de calificacién

FACTORES| PESO |CALIFICACION
ALTO 0,07 -0,10 4
MEDIO 0,05 -0,06 3
BAJO 0,01-0,04 2
NULO 0 0

Elaborado por: Mishell Piedra
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43.1

Nota: La calificacion a cada uno de los factores se lo dara de acuerdo al impacto que este genere

Matriz de evaluacién de factores internos

Tabla 14: Matriz de evaluacion de factores internos

FACTORES CRITICOS PARA EL

EXITO PESO CALF. PD
FORTALEZAS

1. Buen posicionamiento en el mercado 0,08 4 0,32
2. Infraestructura propia para comodidad

del cliente 0,07 4 0.28
3. Amplio portafolio de productos 0,08 4 0,32
4. Compaiiia legalmente constituida 0,05 3 0,15
5. Horario de atencion flexible y cémodo

para clientes 0,04 2 0,08
6. qu vehiculos cuentan con rastreo 0,06 3 0,18
satelital

SUBTOTAL 0,38 1,33
DEBILIDADES

1. D_e/f|C|ente colocacion de crédito y 0,07 4 0,28
gestion de cobranza

2. El per_s.onal de la empresa no tiene claro 0,05 3 0,15
sus funciones

3. Com~qn|caC|on deficiente dentro de la 0,05 3 0.15
compaiiia

4. Inexistencia de manual de crédito 0,08 4 0,32
5. Poca Publicidad 0,05 3 0,15
6._No cuenta con un sistema contable 0,04 5 0,08
eficiente

SUBTOTAL 0,34 1,13
TOTAL 0,72 2,46

y la ponderacion seré el resultado de multiplicar el peso por la calificacion.
Elaborado por: Mishell Piedra

Interpretacion: Como podemos observar, las fortalezas tienen un peso mayor al de las
debilidades, lo que quiere decir es que la empresa cuenta con elementos suficientes que
le permiten seguir creciendo dentro del mercado, sin embargo, se debe en lo posible,

reducir las debilidades de la empresa ya que estas podrian convertirse en oportunidades

para la competencia.
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4.3.2 Matriz de evaluacion de factores externos

Tabla 15: Matriz de evaluacion de factores externos

FACTORES CRITICOS PARA EL

EXITO PESO CALF. PD.
OPORTUNIDADES

1. Nuevos clientes 0,08 4 0,32
2. Alianzas con entidades financieras 0,07 4 0,28
3. Acceso a tecnologia avanzada 0,06 3 0,18
4. Expansion del negocio 0,06 3 0,18
5. Programas de capacitacion 0,04 2 0,08
6. Diversos canales de publicidad 0,04 2 0,08
SUBTOTAL 0,35 1,12
AMENAZAS

1. Competencia actual 0,06 3 0,18
2. Inestabilidad tributaria 0,04 2 0,08
3. Volatilidad de los precios 0,05 3 0,15
4, Delincuencia 0,07 4 0,28
5. Entrada de nuevos competidores 0,06 3 0,18
6. Recesién econdémica 0,05 3 0,15
SUBTOTAL 0,33 1,02
TOTAL 0,68 2,14

Nota: La calificacion a cada uno de los factores se lo daré de acuerdo al impacto que este genere
y la ponderacion seré el resultado de multiplicar el peso por la calificacion.
Elaborado por: Mishell Piedra

Interpretacion: Dentro de la matriz de evaluacion de factores externos podemos
observar que las oportunidades pesan mas que las amenazas, siendo esto favorable para
la empresa ya que se puede hacer uso de las oportunidades para mitigar el impacto que

podrian generar las amenazas.
A continuacion, la autora considera necesario la elaboracion de estrategias que permitan

0 ayuden a mitigar o a contrarrestar las debilidades y las amenazas que afectan directa o

indirectamente a la empresa.
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4.3.3 Matriz estratégica FODA

Tabla 16: Matriz estratégica FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Buen posicionamiento en el mercado

2. Infraestructura propia para comodidad del cliente
3. Amplio portafolio de productos

4. Compafiia legalmente constituida

5. Horario de atencidn flexible y cémodo para clientes
6. Los vehiculos cuentan con rastreo satelital

1. Deficiente colocacion de crédito y gestion de cobranza
2. El personal de la empresa no tiene claro sus funciones
3. Comunicacién deficiente dentro de la compafiia

4. Inexistencia de manual de crédito

5. Poca Publicidad

6. No cuenta con un sistema contable eficiente

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS F.O.

ESTRATEGIAS D.O.

1. Nuevos clientes

2. Alianzas con entidades financieras
3. Acceso a tecnologia avanzada

4. BExpansion del negocio

5. Programas de capacitacion

6. Diversos canales de publicidad

F4 -O2 Al ser una empresa legalmente constituida se puede y se debe
efectuar convenios con entidades del sector financiero a fin de que el
cliente obtenga mayor accesibilidad a los productos que ofrece la
empresa.

F1-O4 Aprovechar el buen posicionamiento de la empresa en el
mercado para expandir el negocio y lograr cubrir la demanda existente
en la ciudad.

F3-O1 Utilizar la amplia gama de productos nuevos y usados que posee
la empresa para atraer a los posibles nuevos clientes.

D3-0O3 Adquirir medios de comunicacién tecnolégicos para lograr una
comunicacién efectiva con aquellos colaboradores que no se puede
dialogar personalmente y/o diariamente para mantenerse informados
sobre cualquier acontecimiento.

D1-O5 Establecer jornadas de capacitacion al personal involucrado
directamente con el area de crédito y cobranza para mejorar el actual
proceso crediticio y mantener una cartera de crédito sana.

D5-0O6 Implementar una campafia publicitaria a través de los diversos
medios de comunicacion tales como: television, radio, prensa escrita e
internet para que la poblacién tenga mas conocimiento acerca de la
empresa.

AMENAZAS

ESTRATEGIAS F.A.

ESTRATEGIAS D.A.

1. Competencia actual

2. Inestabilidad tributaria

3. Volatilidad de los precios

4. Delincuencia

5. Entrada de nuevos competidores

6. Recesi6on econémica

F5-A4 Implementar un sistema de seguridad tales como; servicio de
guardiania las 24 horas, sistema de alarmas inteligentes, camaras de
videovigilancia, entre otras con la finalidad de prevenir inconvenientes
con la inseguridad social.

F1-A5 Mantener el buen posicionamiento que tiene actualmente la
empresa en el mercado para minimizar el impacto de la entrada de
nuevos competidores.

D2- Al Establecer y dar a conocer a los colaboradores, cada una de sus
funciones para brindar un mejor servicio y atencion al cliente evitando la
migracion de nuestros clientes hacia la competencia.

D1- A6 Debido a la recesién econémica por la que atraviesa actualmente el
pais es necesario elaborar un manual de crédito que ayude al personal de
la empresa a conocer y evaluar la situaciéon financiera y econémica del
cliente mitigando el riesgo crediticio y evitando caer en morosidad.

Fuente: Matriz de factores internos y externos

Elaborado por: Mishell Piedra
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4.4 ANALISIS DE LA SITUACION FINANCIERA DE LA EMPRESA
MARCELO VALLEJO CIA. LTDA.

4.4.1 Analisis Vertical del Balance General del periodo 2015y 2016

Tabla 17: Balance General de la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda.

MARCELO VALLEJO CIA. LTDA.
BALANCE GENERAL
ANALISIS VERTICAL

AL 31 DE DICIEMBRE EN DOLARES

DESCRIPCION | 31/12/2016 | 9% | 31122015 | %
Activos
Activos Corrientes
Efectivo 129.455,11 1,73% 65.209,95 0,86%
Cuentas por cobrar 1.866.852,12 24,93%)1.681.89391| 22,21%
Provision cuentas incobrables -18.668,52 -0,25% | -16.818,94| -0,22%
Cartera de crédito que no devenga interés 74.971,06 1,00% 52.349,61 0,69%
Cartera vencida 758.670,82| 10,13%|1.114.197,87| 14,71%
Inventarios 2.780.192,35| 37,12%|3.219.391,94| 42,51%
Total Activos Corrientes 5.591.472,94 6.116.224,34
Propiedad Planta y Equipo 512.704,08 6,85% | 514.159,11 6,79%
Propiedad de inversion 869.200,48 11,61%| 661.200,48 8,73%
Otras cuentas por cobrar largo plazo 516.135,86 6,89% | 282.193,51 3,73%
Total Activo 7.489.513,36| 100,00% | 7.573.777,44 | 100,00%

Pasivo y Patrimonio
Pasivos Corrientes

Prestamos de bancos vy financieras 36.067,46 0,68% | 179.138,47 3,30%
Cuentas por pagar 584.676,47 11,09% | 380.148,53 7,01%
Obligaciones por pagar empleados 33.192,89 0,63% 36.302,57 0,67%
Obligaciones fiscales 67.722,90 1,28% 62.920,94 1,16%
Total Pasivos Corrientes 721.659,72 13,69% | 658.510,51| 12,14%
Pasivo a largo plazo 4.549.997,02 86,31% | 4.766.015,46 | 87,86%
Total Pasivos 5.271.656,74| 100,00% | 5.424.525,97 | 100,00%
Patrimonio de los accionistas:

Capital social 70.400,00 3,17% 70.400,00 3,28%
Aporte para futuras capitalizaciones 500.414,44 22,56% | 500.414,44| 23,28%
Reservas

Reserva legal | 3.97704] 018% 3.977,04]  0,19%
Otros Resultados Integrales

Otros superavits por revaluacion 677.274,05 30,54% | 677.274,05| 31,51%
Superavit por revaluacion de propiedades,

planta y equipo 668.288,72| 30,13% | 668.288,72| 31,09%
Resultados acumulados

Ganancias acumuladas 310.420,14 14,00% | 221.986,97| 10,33%
Pérdidas acumuladas -64.703,98 -2,92% | -64.703,98| -3,01%
Utilidades (Pérdidas) del ejercicio 51.786,20 2,33% 71.614,23 3,33%
Total Patrimonio de accionistas 2.217.856,62| 100,00% |2.149.251,47| 100,00%

Fuente: Estados financieros de la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda.
Elaborado Por: Mishell Piedra
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4.4.1.1 Analisis de las cuentas de activo:

A continuacion, las cuentas con mayor representacion:

» Efectivo: El dinero con el que cuenta la empresa para hacer frente a sus obligaciones
contraidas a corto plazo solo representa solo el 1,72% para el afio 2016 y para el afio
2015 representd el 0,86% del valor total del activo de la compafiia, afectando

directamente a la liquidez de la empresa.

» Cuentas por cobrar: Esta cuenta representa casi el 25% para el afio 2016 y para el afio
2015 representd el 22% del valor total del activo de la empresa, queriendo decir que
la empresa depende altamente de la recuperacion de cartera para que la liquidez de la
compafiia no se vea afectada negativamente y la empresa pueda seguir realizando sus

operaciones con total normalidad.

> Inventario: Esta cuenta representa el 37% para el afio 2016 y para el afio 2015
represento el 42,5% del valor total del activo de la empresa, queriendo decir que la
empresa depende significativamente de la venta de sus bienes para incrementar sus

volimenes de venta.

» Cartera vencida: Este es otro de los grandes problemas que acarrea la empresa, que,
aungue su porcentaje en relacion con el valor del activo total no sea significativamente
alto, el monto a recuperar es bastante considerable en cuanto a la cuentas por cobrar
de la empresa, mismo que debe ser inmediatamente controlado a través de una

correcta colocacion de crédito y una efectiva recuperacion de cartera.

Analisis de las cuentas de pasivo: A continuacion, las cuentas con mayor

representacion:

» Pasivos a largo plazo: Representa el 86% del valor total del pasivo para el afio 2016
y para el afio 2015 representd casi el 88%, asumiendo que la empresa posee
obligaciones fuertes a largo plazo poniendo seriamente en riesgo a la situacion

econdmica y financiera de la compafiia.
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» Las obligaciones de pago a corto plazo que posee la empresa son mayores al efectivo
con el que cuenta la empresa para dar respuesta inmediata a sus compromisos, para
lo cual necesariamente debe existir un plan de accion que conlleve a la recuperacion
de cartera e incremente los volimenes de venta para que éstos generen ingresos a la

empresa y se pueda cumplir con las obligaciones contraidas.

Patrimonio:

» Las ganancias acumuladas para el afio 2016 representaron el 14% y para el afio 2015
representd el 10,33% del valor total del patrimonio de los accionistas, siendo esto

beneficioso para la compafiia porque obtuvo un incremento de casi 4%.

> La utilidad del presente ejercicio para el afio 2016 representaron el 2,33% y para el
afio 2015 represento el 3,33% del valor total del patrimonio de los accionistas, la causa
de la disminucion se debe a que la empresa este afio incurrio en méas gastos que en el

anterior, lo que afecto directamente a la utilidad empresarial.
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4.4.2  Analisis Vertical del Estado de Resultados del periodo 2015 y 2016

Tabla 18: Estado de Resultados Integral de la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda.

MARCELO VALLEJO CIA. LTDA.

ESTADO DE RESULTADOS INTEGRAL
ANALISIS VERTICAL
AL 31 DE DICIEMBRE EN DOLARES

DETALLE 31/12/2016 % 31/12/2015 %
Venta de Vehiculos 1.584.751,70| 16,98% | 2.710.700,29| 24,18%
Comisiones como intermediario 544.130,37 5,82% 717.792,08 6,40%
Total ventas operacionales 2.128.882,07 3.428.492,37
Devoluciones en venta 99.957,46 1,07% 1.135,37] 0,01%
Ventas de aceites 0,00 0,00% 40.14151| 0,36%
Ventas de accesorios 0,00 0,00% 12.723,66| 0,11%
Total ventas netas 2.028.924,61 3.480.222,17
Ventas como Intermediario (Informativo) | 7.305.336,00| 78,26% | 7.732.403,92| 68,96%
Ingresos brutos operativos 9.334.260,61 | 100,00% | 11.212.626,09 | 100,00%
Costo de ventas
Costo de vehiculos 1.119.416,18| 11,99% | 2.145.274,82| 19,13%
Costo como intermediario (informativo) 7.305.336,00| 78,26% | 7.932.808,39| 70,75%
Costo Bruto Operativo 8.424.752,18| 90,26% | 10.078.083,21| 89,88%
Utilidad Bruta en ventas 909.508,43 9,74% | 1.134.542,88| 10,12%
Gastos administrativos 596.310,85 6,39% 695.077,04| 6,20%
Gasto de venta 176.924,21 1,90% 332.399,24 2,96%
Utilidad(pérdida) en operacion 136.273,37| 1,46% 107.066,60| 0,95%
Otros ingresos Financieros 37.095,06 0,40% 89.200,45| 0,80%
Gastos financieros netos 18.598,42 0,20% 30.507,46| 0,27%
Otros gastos 40.805,43 0,44% 35.752,57 0,32%
Utilidad antes de participacion
trabajadores e imp. renta 113.964,58| 1,22% 130.007,02 1,16%
Participacion trabajadores 17.964,58 0,19% 19.501,05| 0,17%
Impuesto a la renta 44.213,80 0,47% 38.891,74 0,35%
Utilidad (pérdida) neta 51.786,20| 0,55% 71.614,23| 0,64%

Fuente: Marcelo Vallejo Cia. Ltda.
Elaborado Por: Mishell Piedra
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4.4.2.1 Analisis de las cuentas:

» Ventas: La venta de vehiculos motorizados para el afio 2016 representaron el 16,98%,
y para el afio 2015 representd el 24,28% del valor total de los ingresos brutos
operativos, siendo éstos valores razonables ya que las ventas que realiza como
intermediario representaron para el afio 2016 el 78,26% y para el afio 2015 representd
el 68,96%, pero éstas solo generan comision por la venta de las mismas, representando
las comisiones como intermediario para el afio 2016 el 5,82% y para el afio 2015
representé el 6,4%.

» Los costos para el afio 2016 representaron el 11,99% y para el afio 2015 represent6 el
19,13% del valor total de los ingresos brutos operativos, que, en relacion con las
ventas, la empresa obtiene una utilidad bruta en ventas que representa el 9,74% para

el 2016 y del 10,12% para el 2015 del valor total de los ingresos brutos operativos.

» Los gastos administrativos para el afio 2016 representaron el 6,39% y para el afio 2015
represento el 6,20% del valor total de los ingresos brutos operativos, pero realizando
un analisis mas profundo y exhaustivo podemos observar que los gastos
administrativos para el afio 2016 representan casi el 66% de la utilidad bruta en ventas,
es decir la empresa se ha excedido en gastos administrativos ocasionando una notable

disminucidn en cuanto a la utilidad neta de la compaiiia.

» Debido al potente gasto administrativo que presenta la compafiia, la utilidad neta del
ejercicio para el afio 2016 representaron el 0,55% y para el afio 2015 represento el
0,64% del valor total de los ingresos brutos operativos, afectando directamente a la

rentabilidad financiera de la empresa.
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4.4.3  Analisis Horizontal del Balance General del periodo 2015 y 2016

Tabla 19: Balance General de la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda.

MARCELO VALLEJO CIA. LTDA.
BALANCE GENERAL
ANALISIS HORIZONTAL
AL 31 DE DICIEMBRE EN DOLARES

DESCRIPCION | 31/12/2016 | 31/12/2015 | Variacion %
Activos
Activos Corrientes
Efectivo 129.455,11 65.209,95 64.245,16 | 98,52%
Cuentas por cobrar 1.866.852,12 | 1.681.893,91| 184.958,21| 11,00%
Provision cuentas incobrables -18.668,52 -16.818,94 -1.849,58 | 11,00%
Cartera de crédito que no devenga intereses 74.971,06 52.349,61 22.621,45| 4321%
Cartera vencida 758.670,82 | 1.114.197,87| -355.527,05| -31,91%
Inventarios 2.780.192,35| 3.219.391,94 | -439.199,59 | -13,64%
Total Activos Corrientes 5.591.472,94 | 6.116.224,34| -524.751,40| -8,58%
Propiedad Planta y Equipo 512.704,08| 514.159,11 -1.455,03| -0,28%
Propiedad de inversion 869.200,48 661.200,48 | 208.000,00| 31,46%
Otras cuentas por cobrar largo plazo 516.135,86 282.193,51| 233.942,35| 82,90%
Total Activo 7.489.513,36 | 7.573.777,44| -84.264,08| -1,11%
Pasivo y Patrimonio
Pasivos Corrientes
Prestamos de bancos vy financieras 36.067,46 179.138,47 | -143.071,01| -79,87%
Cuentas por pagar 584.676,47 380.148,53 | 204.527,94| 53,80%
Obligaciones por pagar empleados 33.192,89 36.302,57 -3.109,68| -8,57%
Obligaciones fiscales 67.722,90 62.920,94 4.801,96 7,63%
Total Pasivos Corrientes 721.659,72 658.510,51 63.149,21 9,59%
Pasivo a largo plazo 4.549.997,02 | 4.766.015,46 | -216018,44| -4,53%
Total Pasivos 5.271.656,74 | 5.424.525,97 | -152.869,23| -2,82%
Patrimonio de los accionistas:
Capital social 70.400,00 70.400,00 0,00 0,00%
Aporte para futuras capitalizaciones 500.414,44 500.414,44 0,00 0,00%
Reservas
Reserva legal | 3.977,04 3.977,04 0,00 0,00%
Otros Resultados Integrales
Otros superavit por revaluacion 677.274,05 677.274,05 0,00 0,00%
Superavit por revaluacion de propiedades,
planta y equipo 668.288,72 668.288,72 0,00 0,00%
Resultados acumulados
Ganancias acumuladas 310.420,14 221.986,97 88.433,17| 39,84%
Pérdidas acumuladas -64.703,98 -64.703,98 0,00 0,00%
Utilidades (Pérdidas ) del ejercicio 51.786,20 71.614,23| -19.828,03| -27,69%
Total Patrimonio de accionistas 2.217.856,62 | 2.149.251,47 68.605,15 3,19%

Fuente: Marcelo Vallejo Cia. Ltda.
Elaborado Por: Mishell Piedra
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4.4.3.1 Analisis de tendencia del activo:

Gréfico 11: Tendencia del activo
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HAfo 2015 | 6.116.224,34 1457553,10 7.573.777,44
HAfo 2016 | 5.591.472,94 1898040,42 7.489.513,36

Fuente: Balance General de la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda.
Elaborado Por: Mishell Piedra

Como se puede observar en el gréafico, el activo corriente de la empresa disminuyé del
afio 2015 al afio 2016 en un 8,58%, al igual que el activo total de la empresa tuvo una
ligera disminucion del 1,11% pero el activo no corriente de la empresa tuvo un incremento

del 30%; Ademas encontramos las siguientes novedades:

> El efectivo de la empresa tuvo un drastico crecimiento de casi el 100% lo cual es
beneficioso para la empresa ya que con el dinero en efectivo la empresa podra realizar
inversiones, compra de activos fijos o utilizar el efectivo para responder a sus

obligaciones contraidas.

» El inventario de la empresa sufrié una disminucion del 13,64% del afio 2015 al afio
2016 esto indica que la empresa para el afio 2016 tuvo menos stock que el anterior y

por ende vendera menos
» Las otras cuentas por cobrar a largo plazo tuvieron un aumento del afio 2015 al afio

2016 del 83% lo que significa que la empresa tiene un alto porcentaje de dinero por

recuperar a largo plazo.
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4.4.3.2 Andlisis de tendencia del pasivo

Gréfico 12:_ Tendencia del pasivo
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H Afo 2015 | 658.510,51 | 4.766.015,46 | 5.424.525,97
HAfo 2016 | 721.659,72 | 4.549.997,02 | 5.271.656,74

Total Pasivo

Fuente: Balance General de la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda.
Elaborado Por: Mishell Piedra

Como se puede observar en el gréafico, el pasivo corriente de la empresa aumento del afio
2015 al afo 2016 en un 9,59%, mientras que el pasivo corriente y el pasivo total de la
empresa disminuyeron en un 4,53% y 2,82% respectivamente, dentro del pasivo

encontramos las siguientes novedades:

» Los préstamos contraidos con bancos e instituciones financieras muestran un alto
porcentaje de disminucion del afio 2015 al 2016 con un porcentaje del 80% siendo
esto favorable para la empresa ya que al ir disminuyendo sus deudas la rentabilidad

de la compafiia tendera a crecer.

» Las obligaciones contraidas a largo plazo han disminuido en un 4,53% a lo cual se lo

considera conveniente porque significa menos deuda con terceros para la empresa.
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4.4.3.3 Andlisis de tendencia del patrimonio:

Grafico 13: Tendencia del patrimonio
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H Afo 2015 70.400,00 71.614,23
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Fuente: Balance General de la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda.
Elaborado por: Mishell Piedra

El capital social de la empresa no sufrié ningiin cambio durante los dos periodos, por lo
tanto, el capital social contindia manteniéndose en $ 70400,00; mientras que la utilidad
del ejercicio si se vio afectada y disminuida en casi el 30% del afio 2015 al afio 2016, esto
debido a que la empresa presento valores elevados en sus gastos administrativos, lo que
ocasiono que la utilidad se viera afectada negativamente con una diferencia monetaria de

aproximadamente $20.000,00.

A pesar de que en la cuenta de aportes para futuras capitalizaciones de $ 500.414,44 de
la empresa, no haya ocurrido un incremento, es de suma importancia que la compafia
cuente con este fondo ya que en caso de que la empresa necesite dinero para poder seguir
operando y no pueda 0 no quiera acceder a un crédito, este dinero servira para incrementar
el capital social de la compafiia y que la empresa pueda continuar con sus funciones

normalmente.
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4.4.3.4 Analisis de tendencia de la cartera:

Gréfico 14: Tendencia de la cartera
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E Afo 2015 1.681.893,91 1.114.197,87
[ Afo 2016 1.866.852,12 758.670,82

Fuente: Balance General de la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda.
Elaborado por: Mishell Piedra

Las cuentas por cobrar de la empresa aumentaron en un 11%, lo que quiere decir es que
la compafiia tuvo mas ventas a crédito para el afio 2016 recordando que toda operacion

que se realiza a crédito conlleva a un riesgo crediticio para la empresa.

La cartera vencida que presentd la empresa para el afio 2016 fue de $ 75.8670, 82 mientras
que para el afio 2015 la misma cartera fue de $ 1.114.197, 87 existiendo una tendencia a
la baja del 32%, esto lo considero significativo ya que la empresa ha ido recuperando su
dinero para poder seguir invirtiendo dentro del negocio; sin embargo la cartera vencida
de la compafiia en relacion con la cartera total muestra un elevado indice de morosidad

del 28,09% poniendo en riesgo la liquidez y la rentabilidad financiera de la empresa.
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4.4.4

Anélisis Horizontal del Estado de Resultados del periodo 2015 y 2016

Tabla 20: Estado de Resultados Integral de la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda.

MARCELO VALLEJO CIA. LTDA.
ESTADO DE RESULTADOS INTEGRAL
ANALISIS HORIZONTAL

AL 31 DE DICIEMBRE EN DOLARES

DETALLE 31/12/2016 | 31/12/2015 Variacion %

Venta de Vehiculos 1.584.751,70| 2.710.700,29| -1.125.94859| -41,54%
Comisiones como intermediario 544.130,37 717.792,08 -173.661,71| -24,19%
Total ventas operacionales 2.128.882,07| 3.428.492,37| -1.299.610,30| -37,91%
Devoluciones en venta 99.957,46 1.135,37 98.822,09 | 8703,95%
Ventas de aceites 0,00 40.141,51 -40.141,51 | -100,00%
Ventas de accesorios 0,00 12.723,66 -12.723,66 | -100,00%
Total ventas netas 2.028.924,61| 3.480.222,17| -1.451.297,56| -41,70%
Ventas como Intermediario (Informativo) |7.305.336,00| 7.732.403,92 -427.067,92 -5,52%
Ingresos brutos operativos 9.334.260,61 | 11.212.626,09 | -1.878.365,48| -16,75%
Costo de ventas

Costo de vehiculos 1.119.416,18| 2.145.274,82| -1.025.858,64 | -47,82%
Costo como intermediario (informativo) | 7.305.336,00| 7.932.808,39 -627.472,39 -7,91%
Costo Bruto Operativo 8.424.752,18 | 10.078.083,21 | -1.653.331,03| -16,41%
Utilidad Bruta en ventas 909.508,43| 1.134.542,88 -225.034,45| -19,83%
Gastos administrativos 596.310,85 695.077,04 -98.766,19 | -14,21%
Gasto de venta 176.924,21 332.399,24 -155.475,03 | -46,77%
Utilidad(pérdida) en operacion 136.273,37 107.066,60 29.206,77 27,28%
Otro ingresos financieros 37.095,06 89.200,45 -52.105,39 | -58,41%
Gastos financiero netos 18.598,42 30.507,46 -11.909,04 | -39,04%
Otros gastos 40.805,43 35.752,57 5.052,86 14,13%
Utilidad antes de participacion

trabajadores e imp. renta 113.964,58 130.007,02 -16.042,44 | -12,34%
Participacion trabajadores 17.964,58 19.501,05 -1.536,47 -7,88%
Impuesto a la renta 44.213,80 38.891,74 5.322,06 13,68%
Utilidad (pérdida) neta 51.786,20 71.614,23 -19.828,03 | -27,69%

Fuente: Marcelo Vallejo Cia. Ltda.
Elaborado por: Mishell Piedra
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4.4.4.1 AnaAlisis del Estado de Resultados:

Gréfico 15: Tendencia del Estado de Resultados
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[ Afo 2016 9.334.260,61 8.424.752,18 909.508,43 51.786,20

Fuente: Estados de Resultados de la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda.
Elaborado por: Mishell Piedra

Segun los resultados que muestra el grafico encontramos lo siguiente:

» Los ingresos brutos operativos de la empresa, del afio 2015 al afio 2016 tuvieron una
disminucion de $1.878.365,48 y en términos porcentuales fue del 16,75%, una de las
razones fue que la empresa dejé de percibir ingresos por la venta de ciertos materiales

y accesorios de vehiculos por disposiciones internas de la compaifiia.

> Debido a lo expuesto anteriormente, los costos y la utilidad bruta en ventas también

se vieron disminuida en un 16,41% y 19,83% respectivamente.

» Una vez conseguida la utilidad bruta en ventas se restaron todos los gastos
ocasionados dentro del periodo, mismos que presentaron elevados valores incidiendo
negativa y directamente en la utilidad neta de la empresa, mostrando una tendencia a

la baja de casi el 28%.
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4.45 Indicadores Financieros

Para proceder a analizar los estados financieros de la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda.,
se utilizaran los siguientes indicadores financieros que nos ayudardn a conocer la

situacion real en la que se encuentra la empresa:

Liquidez: Este indicador nos muestra la capacidad de pago que tiene la empresa para

cumplir con sus obligaciones contraidas a corto plazo.

Tabla 21: Indicador de liquidez

Indicador Formula Resultado 2016 | Resultado 2015
o Activo Corriente
Liquidez Pasivo Corriente 7,75 9,29

Fuente: Estados Financieros
Elaborado por: Mishell Piedra

Interpretacion: La liquidez de la empresa para el afio 2016 es de $7,75, queriendo decir
que por cada ddlar que se adeuda a corto plazo, la empresa tiene un excedente de $6,75 a
favor en disponibilidad de los activos que son liquidos o que se pueden hacer liquidos a
corto plazo. Mientras que en el 2015 obtuvo un excedente de $8,29 a favor. La liquidez

entre los dos periodos sufrié una disminucion de 1,54.

Prueba &cida: Este indicador nos indica la capacidad de pago que tiene la empresa para

cumplir con sus obligaciones contraidas a corto plazo una vez descontado su inventario.

Tabla 22: Indicador de Prueba acida

Indicador Férmula Resultado 2016 | Resultado 2015

Activo Corriente — Inventario

Pasivo Corriente
Fuente: Estados Financieros

Elaborado por: Mishell Piedra

3,90 4,40

Prueba acida

Interpretacion: La prueba acida de la empresa para el afio 2016 es de $3,90 queriendo
decir que por cada dolar que se adeuda a corto plazo, la empresa presenta un excedente
de $2,90 una vez descontado el inventario. Mientras que en el 2015 obtuvo un excedente

de $3,4 a favor. La prueba &cida entre los dos periodos sufrié una disminucién de 0,50.
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Prueba acidisima: Este indicador nos indica la capacidad de pago que tiene la empresa
para cumplir con sus obligaciones contraidas a corto plazo una vez descontado su

inventario y sus cuentas por cobrar.

Tabla 23: Indicador de Prueba acidisima

Indicador Férmula Resultado 2016 | Resultado 2015
Prueba acidisima Disponible 0,18 0,10
Pasivo Corriente

Fuente: Estados Financieros
Elaborado por: Mishell Piedra

Interpretacion: El efectivo disponible con el que cuenta la empresa para el afio 2016 es
de 0,18 ctvs., queriendo decir que por cada dolar que se adeuda a corto plazo, la empresa
solo cuenta con 0,18 para pagar dichas obligaciones una vez descontado el inventario y
las cuentas por cobrar, faltando 0,82 ctvs., para cubrir el délar de deuda. Mientras que en
el 2015 s6lo contd con 0,10 ctvs., para responder a sus obligaciones obteniendo un faltante
de 0,90 ctvs.

Endeudamiento sobre activos: Este indicador nos muestra el grado de participacion de

los acreedores sobre el total de los activos.

Tabla 24: Indicador de endeudamiento

Indicador Férmula Resultado 2016 | Resultado 2015
Endeudamiento Pasivo total 0,70 0,72
Activo total

Fuente: Estados Financieros
Elaborado por: Mishell Piedra

Interpretacion: Del total de activos, los pasivos tienen una participacion del 70% para
el afio 2016, mientras que para el 2015 los pasivos tuvieron una participaron del 72%.

Mostrando una tendencia a la baja del 2% entre los dos periodos.
Apalancamiento: Este indicador muestra el grado de compromiso que tiene el

patrimonio de la empresa con los acreedores, es decir, por cada unidad monetaria de

patrimonio cuénto se tiene de deuda con acreedores.
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Tabla 25: Indicador de apalancamiento

Indicador

Férmula

Resultado 2016

Resultado 2015

Apalancamiento

Total Pasivo

2,37

2,52

Total Patrimonio

Fuente: Estados Financieros
Elaborado Por: Mishell Piedra

Interpretacion: Por cada dolar de patrimonio que posee la empresa, se mantiene una
deuda de $ 1,37 con los acreedores para el afio 2016 y para el afio 2017 representd $ 1,52.

Endeudamiento a corto plazo: Este indicador mide el porcentaje que representan las

deudas a corto plazo en cuanto a sus deudas totales.

Tabla 26: Indicador de endeudamiento a corto plazo

Resultado 2015

Indicador Formula Resultado 2016

Endeudamiento a
corto plazo

Pasivo Corriente 0,12

Pasivo Total
Fuente: Estados Financieros

Elaborado por: Mishell Piedra

0,14

Interpretacion: Para el afio 2016 los pasivos a corto plazo representan el 14% de los

pasivos totales, queriendo decir que la mayor parte de las obligaciones estan concentradas

a largo plazo, es decir en deudas mayores a 1 afio.

Rotacion de inventario: Este indicador determina el tiempo que tarda el inventario en

venderse.
Tabla 27: Indicador de rotacion de inventario
Indicador Férmula Resultado 2016 | Resultado 2015
Costo de ventas 6,06 6,26
F\_’OtaCién _de Inventario Promedio
inventario .
365 dias 60,23 58,31
Rotacion de inventario

Fuente: Estados Financieros
Elaborado por: Mishell Piedra

Interpretacion: La rotacién del inventario tanto para el afio 2016 como para el afio 2015

fue de 6 veces; es decir los inventarios rotaron o fueron vendidos cada 60 dias.
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Periodo promedio de cobro y rotacion de cartera: Este indicador permite identificar
los dias que tardan las cuentas por cobrar en convertirse en efectivo y las veces que rota

la cartera en el afio.

Tabla 28: Indicador de periodo promedio de cobro y rotacion de cartera

Indicador Formula Resultado 2016 | Resultado 2015
Periodo
Promedio de Cuentas por cobrar ¢ 4 71,47 54,75
cobro Ventas anuales
» 360 dias
Rotacion de Periodo promedio de cobro 5,03 6,57
cartera

Fuente: Estados Financieros
Elaborado por: Mishell Piedra

Interpretacion: La lentitud con las que se estan convirtiendo las cuentas por cobrar en
efectivo repercute directamente en la liquidez de la empresa, tardandose casi 72 dias en
convertirse en efectivo para el afio 2016 y rotando 5 veces al afio. Mientras que en el afio

2015 se tardo casi 55 dias y roto casi 7 veces al afio.

Rendimiento sobre la inversion: Este indicador analiza la rentabilidad del activo, este
indicador podria variar ya que existen empresas que no necesitan hacer una fuerte

inversion en activos fijos como por ejemplo una empresa de servicios.

Tabla 29: Indicador de rendimiento sobre la inversion

Indicador Férmula Resultado 2016 | Resultado 2015
Rendimiento Utilidad neta

sobre la Activos totales 100 0,69% 0,95%

inversion

Fuente: Estados Financieros
Elaborado por: Mishell Piedra

Interpretacion: La rentabilidad sobre el activo para el afio 2016 fue de 0,69%, esto indica
que los activos estan generando 0,69 ctvs., por cada dolar en activo registrado, mientras
que para el afio 2015 los activos generaron 0,95 ctvs., por cada délar en activo registrado.

El rendimiento sobre la inversion sufrid una disminucion del 0,26% entre los dos

periodos.
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Rentabilidad sobre ventas: Indica la rentabilidad que se obtiene en relacion con las

ventas durante el periodo.

Tabla 30: Indicador de rentabilidad sobre ventas

Indicador Férmula Resultado 2016 | Resultado 2015
Utilidad neta
Margen neto ———————— X100 2,32 2,06
Ventas netas

Fuente: Estados Financieros
Elaborado por: Mishell Piedra

Interpretacion: La utilidad neta del ejercicio representd un 2,32% sobre el total de ventas
netas mientras que para el afio 2015 represent6 un 2,06%, que en relacion con el afio
posterior hubo un aumento del 0,26%.

4.4.6 Analisis de la cartera de crédito por edades

4.4.6.1 Estructura de la cartera de crédito por edades

Tabla 31: Estructura de la cartera de crédito por edades

CARTERA DE CREDITO 2015-2016
Total Cartera de crédito 2015 2.848.441,39 2016 2.700.494,00
Cartera de credito por 1.681.893,91 1.866.852,12
vencer
De 1 a 30 dias 84.094,70 112.011,13
De 31 a 90 dias 168.189,39 280.027,82
De 91 a 180 dias 336.378,78 373.370,42
De 181 a 360 dias 504.568,17 522.718,59
De mas de 360 dias 588.662,87 578.724,16
Cartera de crédito que 52.349,61 74.971,06
no devenga interés
De 1 a 30 dias 2.617,48 4,498,26
De 31 a 90 dias 5.234,96 11.245,66
De 91 a 180 dias 10.469,92 14.994,21
De 181 a 360 dias 15.704,88 20.991,90
De mas de 360 dias 18.322,36 23.241,03
Cartera vencida 1.114.197,87 758.670,82
De 31 a 90 dias 111.419,79 379.335,41
De 91 a 180 dias 222.839,57 189.667,71
De 181 a 360 dias 334.259,36 106.213,91
De mas de 360 dias 445,679,15 83.453,79

Fuente: Empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda.
Elaborado por: Mishell Piedra
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Total cartera de crédito: en el afio 2015 sumo $ 2.848.441,39 mientras que para el 2016
fue de $ 2.700494,00 indicando una tendencia a la baja del 5,19%, tal como se muestra
en la siguiente gréfica.

Gréfico 16: Tendencia de la cartera de crédito total
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Fuente: Cartera de crédito.
Elaborado por: Mishell Piedra
Cartera de crédito por vencer: para el afio 2015 sum6 $ 1.681.893,91 mientras que
para el 2016 fue de $ 1.866.852,12 indicando un aumento del 11%, tal como se muestra

en la siguiente gréfica.

Grafico 17: Tendencia de la cartera de crédito por vencer
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Fuente: Cartera de crédito.
Elaborado por: Mishell Piedra

Cartera de crédito que no devenga interés: Para el afio 2015 la cartera de crédito que
no devenga interés sumo $ 52.349,61; mientras que para el afio 2016 fue de $74.971,06

indicando un aumento del 43% tal como se muestra en la siguiente gréfica:
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Gréfico 18: Tendencia de la cartera de crédito que no devenga interés
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Fuente: Cartera de crédito.
Elaborado por: Mishell Piedra

Cartera de crédito vencida: Para el afio 2015 la cartera de crédito vencida sumé
$1.114.197,87; mientras que para el afio 2016 fue de $758.670,82 indicando una
disminucién del 32% tal como se muestra en la siguiente gréfica:

Grafico 19: Tendencia de la cartera de crédito vencida
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Fuente: Cartera de crédito.
Elaborado por: Mishell Piedra

65



Morosidad: Este indicador nos mostrard el porcentaje de morosidad que presenta la

empresa
Tabla 32: Morosidad
Indicador Férmula Resultado 2016 | Resultado 2015
] Cartera vencida
Morosidad 28,09% 39,12%
Cartera Total

Fuente: Empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda.
Elaborado por: Mishell Piedra

Interpretacion: El indice de morosidad que presenta la empresa para el afio 2016 es del
28,09% induciendo a tener severos problemas de liquidez a la empresa; para el afio 2015
el indice de morosidad fue del 39,12% habiendo una notable disminucion entre los dos
periodos del 11,03%.

A continuacion, se muestran los resultados en la siguiente gréafica:

Grafico 20: Tendencia de la morosidad
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Fuente: Cartera de crédito.

Elaborado por: Mishell Piedra

Riesgo crediticio:

El riesgo crediticio no es mas que la posible pérdida que asume la empresa como
consecuencia del incumplimiento de pago por parte de los deudores y corresponde a la

cartera vencida mas la cartera de crédito que no devenga interés.
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Tabla 33: Riesgo crediticio

Indicador Formula Resultado 2016 | Resultado 2015

Cartera vencida+Cartera
que no devenga interés

Riesgo crediticio 30,87 % 40,95%

CarteraTotal

Fuente: Estados Financieros
Elaborado por: Mishell Piedra

Interpretacion: El riesgo crediticio que presenta la empresa para el afio 2016 es del 30,87
% provocando serios inconvenientes financieros a la empresa; para el afio 2015 el riesgo
creditico fue del 40,95% habiendo una notable disminucion entre los dos periodos del
10,08%

A continuacion, se muestran los resultados en la siguiente gréafica:

Gréafico 21: Tendencia del riesgo de crédito
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Fuente: Cartera de crédito.
Elaborado por: Mishell Piedra

Relacién cartera de crédito / Activo Total

Este indicador mostrara el porcentaje de participacion que tiene la cartera total de crédito

en relacién con el activo total de la empresa.

67



Tabla 34: Relacion cartera de crédito / Activo Total

. . Resultado Resultado
Indicador Férmula 2016 2015
Relacién cartera de | Cartera de crédito total
0, 0,
crédito/ Activo Total Activo Total 36,06% 37,61%

Fuente: Estados Financieros
Elaborado por: Mishell Piedra

Interpretacion: Para el afio 2016 la cartera de crédito total de la empresa representd el
36,06% con relacion al activo total; mientras que en el afio 2015 su representacion fue del

37,61% con una minima disminucion del 1,55%.
A continuacién, se muestran los resultados en la siguiente grafica:

Grafico 22: Tendencia de la cartera de crédito en relacion al activo total
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Fuente: Cartera de crédito.
Elaborado por: Mishell Piedra

Participacion de la estructura de la cartera de crédito con relacién a la cartera total
A continuacion, se observa la participacion que obtiene la cartera de crédito por vencer,

cartera de crédito que no devenga interés y la cartera vencida con relacion a la cartera

total de la empresa en el afio 2016.
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Tabla 35: Participacion de la estructura de la cartera de crédito/cartera total

Estructura de la cartera de crédito Afio 2016
Cartera de crédito por vencer 69,13%
Cartera de crédito que no devenga interés 2,78%
Cartera vencida 28,09%
Total Cartera de crédito 100,00%

Fuente: Cartera de crédito por edades
Elaborado por: Mishell Piedra

Interpretacion: la mayor concentracion de dinero se encuentra en la cartera de crédito
por vencer con una representacion del 69,13% mientras que la cartera de crédito que no
devenga interés representd el 2,78% y la cartera vencida represento el 28,09% del total

de la cartera de crédito, tal como se muestra en la siguiente grafica:

Grafico 23: Participacion de la estructura de la cartera de crédito/cartera total
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Fuente: Cartera de crédito.
Elaborado por: Mishell Piedra
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4.5 EVALUACION DEL PROCESO CREDITICIO

4.5.1 Proceso Actual De Otorgamiento De Crédito

Figura 3: Diagrama de flujo del proceso de otorgamiento de crédito

Diagrama de flujo del proceso de otorgamiento de crédito
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Fuente: Marcelo Vallejo Cia. Ltda.
Elaborado por: Mishell Piedra
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4.5.1.1 Descripcion del proceso actual de otorgamiento de credito

Para el otorgamiento de un crédito en la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda., el personal

involucrado sigue una serie de procesos que se detallan a continuacion:

1.- El cliente se acerca a las instalaciones de la empresa en donde solicita informacién

detallada acerca del bien en el que se encuentra interesado.

2.- El asesor comercial es el encargado de brindar toda la informacidn necesaria al cliente,
esto incluye caracteristicas del bien, precio, interés y plazo de financiamiento (en caso de

que la venta se la realice a crédito).

3.- En caso de llegar a cerrar la negociacion con financiamiento, el cliente debera llenar
una solicitud de credito en donde constaran sus datos personales, su situacion financiera
y econdmica, datos de referencias personales, croquis de la ubicacion domiciliaria y

empresa/ lugar de trabajo.

4.- Adicional a la solicitud de crédito, el cliente entrega los demas requisitos tales como:

Personas Naturales

Copia de cédula y papeleta de votacion a color
Copia de RUC o copia del altimo de rol de pagos.
2 referencias comerciales o personales

Autorizacion para revisar burd de crédito

o~ w0 PE

Pagaré

Persona Juridica

Copia de cédula y papeleta de votacion a color del representante legal

Copia del RUC

Tres ultimas declaraciones del IVA y Gltima declaracion del Impuesto a la Renta
2 referencias comerciales

2 referencias Bancarias

o o~ w DN PF

Certificado Camara de Comercio — Registro Mercantil sociedad
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7. Estados financieros ultimos dos (2) afios.

8. Pagaré

5.- El jefe de crédito recibe toda la documentacion la cual es verificada solo llamando a
las referencias personales y procede a analizar cada una de la documentacion entregada
como los ingresos provenientes del negocio o del trabajo bajo relacién de dependencia
del solicitante de crédito; ademas de los ingresos el jefe de crédito revisa la calificacion
que tiene el cliente en el buré de crédito.

6.- Una vez transcurrido maximo 2 dias, el asesor comercial llama via telefénica al cliente

para informarle su negacion o aprobacién de crédito.

7.- El cliente debe realizar un deposito bancario del 50% del valor total del bien para que
el 50% restante sea financiado a un plazo no mayor a 18 meses. En este proceso puede
existir una excepcion previa autorizacion del Gerente general.

8.- El cliente y el asesor comercial celebran el contrato de compra-venta con reserva de
dominio; en donde el cliente debera firmar obligatoriamente un pagaré por el monto del
valor financiado.

9.- El asesor comercial legaliza el contrato celebrado anteriormente.

10.- Finalmente se entrega el bien negociado junto con la factura de adquisicion.

4.5.1.2 Anadlisis del proceso actual de otorgamiento de crédito

Este proceso que lleva a cabo la empresa no se lo considera el mas factible ya que dentro

de su evaluacion carece de algunos aspectos a considerar tales como:
No se analizan todos los componentes de las 5cs del crédito, de las cuales solo son

evaluadas 3 de ellas, dejando a un lado el caracter y condicion, parametros que son

importantes analizarlos y evaluarlos para conocer sobre su respuesta de pago.
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Otra de las anomalias que se detectd fue que el gerente general de la empresa otorga
financiamiento sin el debido consentimiento y aprobacién de las deméas personas que

conforman el comité de crédito.

En la lista de requisitos para acceder al crédito para personas naturales se debe agregar
referencias bancarias para conocer el tiempo de apertura de la cuenta de ahorros y/o

corriente.

En la lista de requisitos para acceder al crédito para personas juridicas se debe agregar
una copia de nombramiento del representante legal y tres copias de facturas a crédito para
conocer quiénes son los proveedores y tomar como referencia el monto de crédito que se

le otorga a la empresa.

Todos estos parametros seran incluidos en la propuesta del presente trabajo de titulacion.
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45.2 Proceso actual de recaudacion de cartera

Figura 4: Diagrama de flujo del proceso de recaudacion

Diagrama de flujo del proceso de recaudacién
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Fuente: Marcelo Vallejo Cia. Ltda.
Elaborado por: Mishell Piedra
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4.5.2.1 Descripcion del proceso actual de recaudacion de cartera

Procesos de la recuperacion de cartera:

1.- Si el cliente no cancelé su factura en la fecha pactada, al dia siguiente el asesor
comercial envia un mensaje de texto al cliente recordandole las obligaciones que tiene

con la empresa.

2.-El cliente se acerca a cancelar a la ventanilla de la empresa o realiza un depdsito
bancario a la cuenta de la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltd., la cajera procede a entregar
el recibo de cobro; caso contrario el asesor comercial realiza llamadas telefonicas al

cliente para que se acerque a cancelar la deuda

3.- Transcurridos 15 dias el asesor comercial o el recaudador visita al cliente moroso con

la finalidad de llegar a un acuerdo y/o negociar con el cliente para que cancele la deuda.

4.- Desde los 16 a 45 dias el recaudador y el asesor comercial envian un sin nimero de
mensajes de textos, correo electronico, realizan llamadas telefonicas y visitas personales

a los clientes morosos para que “abonen” o cancelen la deuda.

5.- En caso de que el cliente no ha cancelado la deuda después de 45 dias, el recaudador
envia una notificacion al jefe de crédito para que este emita un informe explicando la
situacion en la que se encuentra con el cliente moroso al abogado para que este tome las

medidas del caso.

4.5.2.2 Anadlisis del proceso actual de recaudacion de cartera

Desde mi punto de vista, el problema radica desde el proceso de otorgamiento de crédito
que lleva a cabo la empresa obteniendo como resultado la morosidad de los clientes
porque si se contara con un debido proceso de financiamiento la empresa no tendria
mayores inconvenientes al momento de recuperar la cartera, sin embargo, dentro de este
proceso se debe enviar mensajes de texto antes de la fecha de vencimiento a los deudores

recordandoles el pago pendiente que tienen con la empresa.
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4.6 DISENO Y ELABORACION DEL MANUAL DE CREDITO

MARCEL O
VAL LEJO

MANUAL
DE
CREDITO
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4.6.1 Introduccion

En el presente manual de crédito se han incorporado un conjunto de politicas y
procedimientos que seran de vital importancia al momento de otorgar financiamiento y
realizar un debido seguimiento y recuperacién de cartera. Esta propuesta permitira a todos
los involucrados del proceso crediticio mantener una cartera sana y productiva
repercutiendo directamente en el rendimiento financiero y riego crediticio de la empresa
Marcelo Vallejo Cia. Ltda. Cabe mencionar que este manual debera ser cumplido al cien
por ciento para obtener los resultados esperados.

4.6.2 Objetivos

4.6.2.1 Objetivo General

Minimizar el riesgo crediticio de la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda., mediante
politicas y procedimientos que permitan el correcto otorgamiento y recuperacion de

cartera.

4.6.2.2 Objetivos Especificos

» Definir de forma clara las politicas y procedimientos de crédito para un manejo
eficiente de la cartera.

» Estandarizar los procesos a seguir en la colocacion de financiamiento y gestion de
cobranza.

» Dar aplicabilidad correcta a las condiciones de crédito definidos por este manual.

» Reducir el riesgo crediticio y el indice de morosidad de la empresa.
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4.6.3 Marco Legal

Reglamento para el control de las ventas a crédito y de la emision de tarjetas de
circulacion restringida, por parte de las compafiias sujetas a la supervision de la

superintendencia de compafiias.

Segun resolucion de la Superintendencia de Compafiias 1, registro oficial 952 (2017)
(Como cité Taxfincorp Cia. Ltda.)

Art. 1.- Ambito. - Las disposiciones de la presente resolucion se aplican a las compaiiias
nacionales y extranjeras con actividades en el Ecuador, sujetas al control y vigilancia de
la Superintendencia de Compafiias, cuando dentro del giro ordinario de sus negocios
realicen ventas a crédito o emitan a sus clientes tarjetas de identificacion, consumo,
descuento y otras similares de circulacion restringida para adquisicion de bienes o
servicios. Las tarjetas de circulacion restringida que emitan estas compafiias en ningin
caso podran tener como finalidad el otorgamiento de credito o la realizacion de un débito
0 pago, por tratarse de actividades reservadas a las instituciones financieras y las
compariias emisoras o administradoras de tarjetas de credito sujetas a la supervision y
control de la Superintendencia de Bancos y Seguros. En el caso de ventas a crédito, las
compafiias cobraran como tope la tasa de interés maxima efectiva del segmento de
consumo establecida por la Junta de Politica y Regulacién Monetaria y Financiera, mas
los correspondientes impuestos de ley, de estar previstos, y de ninguna manera podran
cobrar comisiones u otros conceptos adicionales que permitan superar dicha tasa. Las
compafiias sujetas a la supervision de la Superintendencia de Compafiias quedan
prohibidas de aplicar el esquema de crédito rotativo a las operaciones que realicen con
sus clientes. De ser el caso podran cobrar también la tasa maxima de mora permitida por
la Junta de Politica y Regulacién Monetaria y Financiera, asi como un recargo de
cobranza por pago tardio de cuotas de acuerdo a la tabla que fije la Superintendencia de
Compaifiias, pero de ningiin modo podran cobrar conceptos adicionales, con excepcion de

los gastos por cobranza judicial.

Art. 3.- Tarifas por servicios. - Las compafiias nacionales y extranjeras con actividades

en el Ecuador, sujetas al control y vigilancia de la Superintendencia de Compaiiias,
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Valores y Seguros que dentro del giro ordinario de sus negocios realicen ventas a crédito,

solo podrén cobrar los siguientes servicios y rubros:

Corte impreso de estado del crédito.

Interés de financiamiento e interés de mora.
Costo por copia de recibo de pago.
Certificado por escrito de crédito al dia.
Referencias comerciales como deudor.

Cheques devueltos y protestados.

YV V.V V V V V

Entrega del estado del crédito en el lugar que el cliente indique, siempre que este lo

requiera por escrito.
4.6.3.1 Tasas de interés

(Cddigo Organico Monetario y Financiero, Of. No. SAN-2014-1305, 2014) Articulo
130.- tasas de interés. La junta de Politica y Regulacién Monetaria y Financiera podra
fijar las tasas maximas de interés para las operaciones acticas y pasivas del sistema
financiero nacional y las demaés tasas de interés requeridas por la ley, de conformidad con

el Articulo 14 numeral 23 de este Codigo.

Figura 5: Tasas de interés emitidas por el Banco Central del Ecuador

Tasas de Interés

diciembre - 2017
1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES
Tasas Referenciales Tasas Maxi
Tasa Activa Efectiva Referencial Tasa Activa Efectiva Maxima
para el segmento: Fanual para el segmento: Fanual
Productivo Corporativo 7.35 Productivo Corporativo 5.33
Productivo Emprasariz 232 Productivo Emprasariz 1021
Productivo PYMES 1080 Productivo PYMES et
Comercizl Ordinaric 7.5 Comercizl Ordinaric 1183
Comercial Prioritario Corporativo 7.83 Comercial Prioritario Corporativo 5.33
Comercizl Pricritaria Emprasarial 553 Comercizl Pricritaria Emprasarial 1021
Comercial Prioritario PYMES 058 Comercial Prioritario PYMES et
Consumc Ordinario 1870 Consumc Ordinario 1730
Consumo Prioritzrio 1648 Consumo Prioritzrio 1730
Educativo 543 Educativo 5.50
Inmobiliario 1052 Inmobiliario 1133
fiviznda de Intarés Plblico 4.38 fiviznda de Intarés Plblico 4.33
Microcrédito Minorista 743 Microcrédito Minorista 2050
Microcrédito de Acumulacicn Simple 2465 Microcrédito de Acumulacidn Simple 2750
Microcrédito de Acumulacién Ampliada 21.07 Microcrédito de Acumulacién Ampliada 25.50
|nversicn Poblics 2.05 | nversicn Poblics 5.2

Fuente: (Banco Central del Ecuador , 2017)
Elaborado por: Mishell Piedra
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4.6.3.2 Recargo por morosidad

Segun (Junta de Regulacién Monetaria y Financiera, 2015):

Tasas de interés de mora y sancion por desvio

Articulo 31.- Las operaciones de crédito de las entidades financieras que incurran en
mora, se liquidaran a la tasa de mora que corresponda, Unicamente por el monto vencido
del capital, sea en operaciones al vencimiento o en las que se amortizan por dividendos,
y solo desde la fecha de no pago hasta la fecha del dia en que se efectle el pago de la
obligacion. Esta tasa seréa la que resulte de aplicar un recargo de hasta el 10% (0.1 veces)
a la tasa que se encuentre vigente para la operacion al momento de ocurrir la mora, segun
el nimero de dias que hayan transcurrido desde la fecha de vencimiento hasta el pago de

la misma, en funcidn de la siguiente tabla:

Tabla 36: Tasas de interés por mora segun la Junta de Regulacion Monetaria y Financiera

DIAS DE RECARGO
RETRASO POR
HASTAEL |MOROSIDAD

DIA DE PAGO HASTA
0 0%
1-15 5%
16 - 30 7%
31-60 9%
Mas de 60 10%

Fuente: (Junta de Regulacién Monetaria y Financiera, 2015)
Elaborado por: Mishell Piedra

Tal recargo, mas la tasa de interés que se encuentre vigente para la operacion al momento
de ocurrir la mora, constituiran la tasa de mora que se aplicara desde la fecha de
vencimiento de la obligacion hasta el dia de pago, por cada cuota cuya fecha de

vencimiento sea posterior a la fecha de vigencia de la presente resolucién.
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4.6.3.3 Recargo de cobranza por pago tardio

Tabla 37: Recargo de cobranza por pago tardio

RECARGO DE
RANGO DE VALOR DE COBRANZA POR
LA CUOTA PAGO TARDIO DE
LA CUOTA
USD $ 19,99 0 menor UsD $ 3,00
USD $ 20 hasta USD $
39,99 UsD $ 5,00
USD $ 40 hasta USD $ 9,99 USD $ 9,00
USD $ 60 hasta USD $
79,99 UsSD $ 12,00
USD $ 80 hasta USD $ 100 USD $ 15,00
Mayor a USD $ 100 USD $ 18,00

Fuente: (Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros , 2015)
Elaborado por: Mishell Piedra
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4.6.4 Glosario de términos

Acta de aprobacion: Es un documento donde se detallara si el crédito fue aprobado o
negado y que servira para constancia de los niveles de aprobacién

Cartera: Todas aquellas deudas contraidas por el cliente con nuestra empresa debido a

la adquisicion de un bien o servicio a crédito.

Cartera Vencida: Es aquel saldo que registra atrasos en el cumplimiento de sus
obligaciones de pago.

Contrato de compra-venta: Es aquel instrumento celebrado entre dos partes,
generalmente entre el comprador y vendedor; en donde el vendedor se compromete a
entregar el bien o servicio y el comprador se compromete a cancelar el bien o servicio en

los téerminos y condiciones antes pactados.

Garantia: Es un respaldo que recibe el vendedor para asegurar el cumplimiento de pago

por parte del comprador/ deudor.

Incumplimiento: No cumplir con los términos y condiciones anteriormente pactadas o

hacerlo en condiciones diferentes a las pactadas.

Manual de crédito: Es un instrumento en el cual constan politicas y procedimientos que
se deben tomar en cuenta al momento de otorgar financiamiento a un cliente y dar
seguimiento y recuperacion a la cartera.

Morosidad: Falta de cumplimiento o retraso a la promesa de pago

Pagaré: Promesa de pago

Plazo crediticio: Es aquel tiempo que se establece para recuperar un crédito concedido a

un cliente, que inicia desde el dia de su aprobacion hasta el pago de la Gltima cuota.
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Politicas: Son aquellas normas aplicadas por parte de los dirigentes de la empresa para

que sus colaboradores las cumplan de forma obligatoria.

Proceso de crédito: Consiste en tres etapas que son: Otorgamiento de crédito incluye el
analisis y evaluacién, condiciones de crédito y aprobacion. La etapa de seguimiento
comprende de monitoreo de los niveles de morosidad, castigos de -cartera,
refinanciamiento y actualizacion de datos. La etapa de recuperacion incluye todos los
procesos de recuperacion normal y cobro judicial; las mismas que estaran descritas en el
presente manual y serdn de cumplimiento obligatorio para las personas involucradas en

el proceso crediticio.

Restructuraciones: Es un proceso en el cual se podra modificar el pazo de la operacion

de credito y su tasa de interés.

Riesgo de crédito: Es la posible pérdida que asume la empresa como consecuencia del

incumplimiento de pago por parte del deudor.

Tasa de interés: Es una suma de dinero que el deudor debera pagar al acreedor por

concepto de uso de ese dinero.

46,5 Alcance

El contenido de este manual de crédito sera de total cumplimiento para todos los
colaboradores que se encuentran inmersos dentro del proceso crediticio, seguimiento y

recuperacion de cartera de la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda.

4.6.6  Aprobacién, divulgacion y actualizacion

El comité de crédito sera quien apruebe, rechace y /o actualice el presente manual de
crédito en funcion a los resultados que se obtenga tras su aplicacion, mismo que sera

valido después de haber sido aprobado y el jefe de crédito sera el responsable de poner

en conocimiento a todo el personal inmerso.
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4.6.7 Politicas Generales

» Eltotal de las operaciones activas de un solicitante de crédito con la empresa, no sera

superior al 10% del patrimonio de la compafiia.

> Latasa de interés no podréa ser superior a la tasa maxima para el segmento de credito
de consumo ordinario emitida por el Banco Central del Ecuador

> La capacidad de endeudamiento de un cliente se determinara tomando en
consideracion los saldos de créditos vigentes con todas las instituciones comerciales,

financieras y/o bancarias del pais.

> Se concederé credito a un cliente, cuando este tenga la suficiente capacidad de pago

para responder a la deuda

» No podran concentrarse los créditos en ciertos clientes porque podrian incurrir en

riesgo de cumplimiento

» La gestion de cobro debera realizare antes de las fechas de vencimiento y en forma

permanente.
» El comite de crédito debera evaluar periodicamente la cartera de crédito
» Toda operacion crediticia debera estar debidamente garantizada

» El manual de crédito debera estar disponible para el conocimiento de todo el personal

de la empresa.

4.6.8 Politicas de credito

El presente manual de crédito se basara en los siguientes parametros:

4.6.8.1 Determinacion de los sujetos de crédito

Sujeto de credito calificado

Son sujetos de crédito aquellas personas naturales o juridicas, que realicen actividades

econdmicas legales dentro del pais o que se encuentren laborando bajo relacion de

dependencia y que ademas retnan las condiciones y requisitos establecidos por la ley.
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4.6.8.2 Requisitos basicos para ser sujeto de crédito calificado o elegible:

YV VYV V¥V ¥V VY VY

>

>

Ser mayor de edad

Ser ecuatoriano o extranjero con residencia en el pais por lo menos 1 afio
Ser legalmente capaz de contraer obligaciones

No poseer créditos castigados dentro de la empresa como deudor

No haber tenido problemas judiciales con la empresa

No ser garante de operaciones de crédito que presenten saldos vencidos en cualquier

institucion financiera.

La actividad econdmica que ejerza el cliente o el lugar de trabajo sea de preferencia

dentro del area geogréafica donde se encuentra ubicada la empresa

El negocio o empresa del cliente deberd haber permanecido dentro del mercado por
lo menos 1 afio y en un lugar fijo y en caso de trabajar bajo relacion de dependencia
debera contar con al menos 12 aportaciones consecutivas al Instituto Ecuatoriano de

Seguridad Social
Contar con estabilidad domiciliaria de al menos 6 meses
El cliente debera contar con ingresos fijos

El burd de crédito debera reflejar una excelente calificacion crediticia tales como: A
yB

Mantener deudas actuales con maximo 2 instituciones financieras

Y contar con todos los requisitos que exija la empresa.

4.6.8.3 Sujeto de crédito no calificado

>

>

>

>

Menor de 18 afios de edad
Personas que presenten impedimentos legales de cualquier naturaleza

Cuyas operaciones crediticias anteriores hayan pasado los 30 dias de morosidad o

tengan créditos castigado

Presentar antecedente de morosidad con cualquier institucion comercial o financiera
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> La empresa 0 negocio no tenga como minimo 1 afio de funcionalidad o que el
colaborador no cuente con 12 portaciones consecutivas al Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social

» Que la calificacion en el bur6 de crédito sea C, D, 0 E

> Aquellas personas naturales o juridicas declaradas insolventes o en quiebra legal y

que no hayan sido rehabilitadas

> Personas juridicas intervenidas por la Superintendencia de Compafiias o en proceso
de liquidacién

» Aquellos que con sentencia privativa de libertad en firme

» A extranjeros cuya situacion o la de su conyugue no se encuentre debidamente

legalizada en el pais
» Deudor a quien anteriormente se le haya retirado el bien por incumplimiento de pago.

» Todos aquellos clientes que no cuenten con todos los requisitos para acceder al credito

4.6.8.4 Estado civil

En el caso de solicitantes casados o en unidén de hecho, con convivencia actual, sera

necesaria la presencia del conyuge al momento de realizar la operacion crediticia.

En el caso de solicitantes de crédito cuyo conyuge no acepte el endeudamiento y que
pueda justificar su capacidad de endeudamiento individual, se podra financiar hasta el
20% del valor total del bien.

En el caso de que los cdnyuges se hayan separado o uno de ellos vivan en el exterior y
que el solicitante justifique su capacidad de endeudamiento individual, debera presentar
una declaracion juramentada sobre cualquiera de las situaciones sefialadas. Esta

operacion se podra financiar hasta el 20% del valor total del bien.
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4.6.8.5 Requisitos para acceder al crédito

Personas Naturales:

A\

YV V V ¥V VY VY

Copia de cédula y papeleta de votacion a color (del conyuge cuando sea el caso)

Copia de la planilla de cualquier servicio basico con una antigiiedad no mayor a 2
meses de la fecha de presentacion de la solicitud de crédito

Copia de RUC o RISE o copia de los tres ultimos roles de pago

Certificado laboral en caso de laborar bajo relacion de dependencia donde se detallara

cargo, tiempo de trabajo, y monto liquido que recibe (del cényuge cuando sea el caso)
Copia de la escritura o contrato de arrendamiento de la propiedad

(2) Referencias personales

(2) Referencias Bancarias

Solicitud de crédito “Conozca su cliente”

Autorizacion para revisar su buré de créedito

Firmar pagaré y garantia prendaria

4.6.8.6 Persona Juridica:

Y

vV ¥V VvV V¥V V VY V

Copia de cédula y papeleta de votacion del representante legal a color

Copia de la planilla de cualquier servicio basico con una antigiiedad no mayor a 2

meses de la fecha de presentacion de la solicitud de crédito

Copia del RUC

Tres ultimas declaraciones del IVA y ultima declaracion del Impuesto a la Renta
Copia del nombramiento del representante legal

Certificado de constitucion y registro

Copia del acta constitutiva de la empresa

Copia de la escritura o contrato de arrendamiento de la propiedad

(3) copias de facturas a crédito con distintos proveedores
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(2) referencias comerciales
(2) referencias bancarias
Certificado de la cAmara de comercio — Registro mercantil sociedad

Estados Financieros Gltimos 2 afos

YV WV VvV V VY

Firmar pagaré y garantia prendaria

4.6.8.7 Solicitud de crédito — “Conozca su cliente”

En el formulario de solicitud de crédito debera constar al menos, la informacion descrita
en el articulo 12 de las normas de prevencion de lavado de activos, financiamiento del

terrorismo y otros delitos.

La solicitud de crédito debe ser diligenciada en su totalidad y deben tenerse en cuenta las

siguientes observaciones:

» Letra imprenta, llenando todos los espacios que ella contiene.

» Las solicitudes seran analizadas y decidird su aprobacion o negacién el comité de
crédito.

» Todas las solicitudes que presenten los clientes deberan tramitarse inmediatamente en
el momento en que se reuna la informacion completa.

» No se recibira ninguna solicitud de crédito incompleta.

» El asesor comercial sera el encargado de dar seguimiento al tramite de la misma

» Una vez receptados todos los requisitos para acceder al financiamiento, el comité de
crédito tiene un lapso de 2 dias laborables para que emita un concepto sobre la

solicitud.

Importante: Todas las referencias, tanto comerciales como familiares, deberan ser

confirmadas por el asesor comercial.

4.6.9 Montoy plazo de las operaciones de crédito

La empresa financiard como maximo el 50% del valor total del bien, dependiendo de la

capacidad de pago y las garantias del cliente, en un plazo no mayor a 18 meses, mientras
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que el valor restante debera ser depositado a la cuenta bancaria correspondiente de la

empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda.

4.6.10 Cuotasy formas de pago

Para el pago de las cuotas, el cliente debera acercarse a las instalaciones de la empresa
para proceder a cancelar sus obligaciones siempre y cuando el monto en efectivo no
supere los $5.000,00 (de acuerdo a las politicas internas de la empresa) 0 a su vez,
realizara un deposito o transferencia bancaria a la cuenta bancaria correspondiente a la
empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda. Ademas de ello el cliente debera acercarse a las

instalaciones de la compafiia junto con la papeleta de depdsito para confirmar el pago.

4.6.11 Etapas en la concesion de crédito

Evaluacion y visita a solicitantes: Una vez que el cliente entregue la solicitud de crédito
y todos los demas requisitos, el asesor comercial debera recopilar toda esta informacion
para su respectivo andlisis crediticio. En esta fase el asesor comercial debera verificar la
informacion proporcionada por el cliente y debera realizar visitas personalizadas con en

el fin de constatar la informacién recibida.

Propuesta y recomendacion para aprobacion de créditos: Una vez concluida la
primera etapa, si el asesor comercial recomienda aprobar el crédito realizara la propuesta
al comité de crédito; si el asesor comercial no recomienda la aprobar la solicitud el
proceso se da por finalizado. La propuesta debera encontrarse documentada y debera

contener:

» Formato del analisis y evaluacion de crédito

> Historial crediticio

Decision de aprobacion: La aprobacion o negacion de las solicitudes de credito las

emitird el comité de crédito.

Seguimiento y recuperacion: Una vez otorgado el financiamiento, el asesor comercial
debera dar seguimiento y recuperacidn de cartera, evitando el vencimiento de las cuotas

pactadas dentro de los plazos establecidos.
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4.6.12 Condiciones a cumplir en la concesion de créditos

Para la concesion de créditos se debera cumplir al menos con las siguientes condiciones:

» La solicitud de crédito deber estar debidamente llenada y firmada por el cliente
> Verificar la cédula de identidad original del cliente.

> Para evaluar un crédito se debera contar con los datos actualizados de créditos

vigentes y garantias.

» Todos los documentos que sirvan para comprobar los ingresos de los solicitantes de
crédito deberan ser confiables y actualizados.

> Poseer el formato de analisis y evaluacion de crédito

» Para poder otorgar financiamiento es necesario haber realizado inspecciones y

verificaciones sobre la actividad productiva o comercial del cliente.

» Se podra realizar la entrega del bien s6lo después de haber sido aprobado el crédito

por el comité de credito

» Siel cliente registra atrasos en el cumplimiento de pago con la empresa, no se debera

otorgar un creédito.

4.6.13 Analisis y evaluacion de un credito

Se procedera a analizar y evaluar el otorgamiento de crédito de la siguiente manera:

Las 5cs del crédito

Para poder evaluar al cliente mediante las 5cs del crédito debe hacerse a partir de

elementos contundentes, medibles y verificables tales como:

Caracter: Se refiere al historial crediticio que posee una persona, basandonos en este,
podemos conocer el cumplimiento del deudor con sus obligaciones contraidas

anteriormente. Dentro de este indicador mediremos parametros tales como:

> Vivienda

91



» Tiempo de residencia
» Tiempo de negocio
» Estabilidad laboral

> Buro de crédito

En cada uno de los elementos mencionados anteriormente, existen otros tipos de factores

a evaluar, por ejemplo: Vivienda: propia, alquilada, prestada, entre otras.

Capacidad: Es la capacidad de pago del cliente, una vez analizado sus ingresos y sus
egresos/ gastos. Este indicador es sin duda, el factor méas critico porque mediante este, la
empresa lograra conocer si el cliente tiene ingresos estables suficientes para responder al
crédito. Dentro de este indicador mediremos los siguientes parametros:

Tabla 38: Parametros de la capacidad de pago

INGRESOS GASTOS
Sueldos Educacion
Honorarios Vivienda
Por ventas Salud
Comisiones Vestimenta
Arriendos Alimentacion
Otros servicios prestados | Deudas bancarias
Otros ingresos Otros gastos

Elaborado por: Mishell Piedra

En caso de que el solicitante sea una persona juridica, analizar la capacidad de pago segun

el estado de resultados.

Para medir la capacidad de pago del cliente se debera utilizar la siguiente formula:

Tabla 39: Andlisis de la capacidad de pago

Capacidad de pago ((Gasto/ Ingresos) *100)

Elaborado por: Mishell Piedra
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Capital: Son todos aquellos valores invertidos en el negocio 0 que posee una persona,
asi como sus deudas contraidas. Para realizar la evaluacion tomaremos en cuenta los

siguientes pardmetros:

Tabla 40: Parametros a evaluar

ACTIVOS PASIVOS
CORRIENTE CORRIENTE
NO NO
CORRIENTE CORRIENTE
OTROS OTROS
ACTIVOS PASIVOS

Elaborado por: Mishell Piedra

Para medir el capital del cliente se debera utilizar la siguiente formula:

Tabla 41: Indicador a evaluar: Capital

Endeudamiento ((Pasivo/Activo) *100)
Actual

Elaborado por: Mishell Piedra

Colateral: Se todos los elementos que dispone el negocio o la persona y que garantiza el

cumplimiento de pago en el crédito.

El asesor comercial solicitara al cliente una garantia como:

v Pagaré

v Garantia prendaria

Condiciones: Algunos factores externos pueden afectar negativamente a la actividad del
negocio o a la persona solicitante del crédito, alterando directamente el cumplimiento de

los pagos del crédito.

Los aspectos a tomar en consideracion son:

» Tasa de interés
> Plazo
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Tabla 42: Descripcion y puntajes de parametros

5Cs

Factores de evaluacion

Sub-factores de evaluacion

Escalas

Puntaje

Caracter

Vivienda

Tipo de vivienda

Propia

10

Arrendada

Prestada

Otros

Tiempo de residencia

Propia

Maés de un afio

6-12 Meses

0-6 Meses

Negocio

Tiempo de negocio

Mas de 3 afios

De 2-3 afios

De 1-2 afios

0-12 meses

Estabilidad Laboral

Tiempo laborando bajo
relacion de dependencia

Maés de 3 afios

De 2-3 aflos

De 1-2 afios

0-12 meses

Experiencia crediticia

Dias de morosidad en
obligaciones pasadas

0-4 dias

5-19 dias

20-39 dias

40-90 Dias

90 dias en
adelante

Capacidad
de pago

Gasto / Ingreso

Gasto / Ingreso

0% - 39,99%

40% - 49,99%

50% - 59,99%

60% - 69,99%

70% en adelante

Capital

Endeudamiento actual

Endeudamiento actual

0% - 40%

40,01% - 59,99%

60% en adelante

RloBlr|lolojo|8l » (woNEBlwloNBlwlaNESlwo~NEBlw|o|o

Colateral

Garantia

Garantia

10

Condicion

Tasa de interés

Tasa de interés (16.70- 17.30)

Subio

Se mantiene

Disminuyd

Plazo

Plazo

0-6 meses

6-12 meses

12-18 meses

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Mishell Piedra

Ponderacién

El anélisis crediticio mediante las 5 cs del crédito otorga una calificacion del 100%, esta

calificacion de crédito se encuentra dividida de la siguiente manera:

v’ Caracter representa el 25% y su puntaje ideal es 50pts. Dependiendo de la sumatoria

que se obtenga se procedera a ponderar y permitira obtener la calificacién porcentual

de caracter
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v’ Capacidad de pago representa el 50% y su puntaje ideal es 10 pts. Dependiendo de la
sumatoria que se obtenga se procedera a ponderar y permitira obtener la calificacion

porcentual de capacidad de pago

v’ Capital representa el 15% y su puntaje ideal es 10 pts. Dependiendo de la sumatoria
que se obtenga se procederé a ponderar y permitira obtener la calificacion porcentual

de capital.

v’ Colateral representa el 5% y su puntaje ideal es 10 pts. Dependiendo de la sumatoria
que se obtenga se procederé a ponderar y permitira obtener la calificacion porcentual

de colateral.

v Condiciones representa el 5% y su puntaje ideal es 20 pts. Dependiendo de la
sumatoria que se obtenga se procedera a ponderar y permitira obtener la calificacion

porcentual de condiciones.

De igual manera daremos una estimacion como la probabilidad de impago del 1%, valor
que sera restado a la calificacion que se obtuvo anteriormente, una vez encontrada la
calificacion total del cliente nos ubicaremos en la tabla de niveles de riesgo para proceder

a aprobar o a negar el crédito solicitado.

Niveles de riesgo

Se recomendara aprobar o negar el crédito en base a la clasificacion del riesgo crediticio

y de acuerdo a la siguiente tabla:

Tabla 43: Nivel de riesgo

CALIFICACION

DE RIESGO TIPO DE RIESGO | RECOMENDACION
CREDITICIO

Menor de 74,99% Riesgo no aceptable | Negado

75,00% - 89,99% Riesgo moderado Aprobado

90% - 99% Riesgo normal Aprobado

Elaborado Por: Mishell Piedra

Con toda esta informacion recopilada, el asesor comercial deberad llenar un formato
disefiado tanto como para el respectivo analisis y evaluacion de crédito para la calificacion

de riesgo crediticio. (Ver anexo 1)
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4.6.14 Niveles de aprobacién

Los niveles de aprobacion se fijaron de acuerdo a los montos minimos y méaximos
otorgados por la empresa tomando como referencia la cartera de crédito otorgada en el
afio 2016.

Tabla 44: Cartera de crédito otorgada segiin montos

CARTERA DE CREDITO OTORGADA 2016
No. De clientes | Monto otorgado Monto Total
3 3.200,00 9.600,00
8 5.000,00 40.000,00
4 7.000,00 28.000,00
7 9.000,00 63.000,00
15 10.000,00 150.000,00
30 12.500,00 375.000,00
22 13.000,00 286.000,00
13 15.000,00 195.000,00
2 16.000,00 32.000,00
5 16.500,00 82.500,00
5 17.000,00 85.000,00
3 18.000,00 54.000,00
7 20.000,00 140.000,00
5 22.000,00 110.000,00
6 24.000,00 144.000,00
2 26.000,00 52.000,00
3 27.500,00 82.500,00
1 29.200,00 29.200,00
2 31.000,00 62.000,00
1 33.000,00 33.000,00
2 38.000,00 76.000,00
1 42.000,00 42.000,00
1 48.000,00 48.000,00
1 50.000,00 50.000,00
2 60.000,00 120.000,00
1 65.000,00 65.000,00
2 70.000,00 140.000,00
154 727.900,00 2.593.800,00

Fuente: Cartera de crédito
Elaborado por. Mishell Piedra

Tabla 45: Niveles de aprobacién

i ., Monto de aprobacién
Niveles de aprobacion
Desde Hasta
Jefe de crédito (USD 1,00) (USD 5.000,00)
Gerente (USD 5.001,00) | (USD 10.000,00)
Comité de Crédito (USD 10.001,00) | (USD 60.000,00)
Excepcion Junta Directiva (USD 60.001,00) | (USD 80.000,00)

Fuente: Cartera de créditos otorgados 2016
Elaborado por: Mishell Piedra
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Importante: Las solicitudes de crédito a partir de montos superiores a $60.001,00 deberan ser
aprobadas por la junta directiva de la empresa

4.6.15 Responsabilidades de los niveles de aprobacion

Comité de crédito

» Aprobar o negar las operaciones crediticias
» Aprobar refinanciaciones y reestructuraciones de deudas
» Aprobar y/o actualizar el manual de crédito

» Evaluar periddicamente la cartera crediticia
Gerente

> Plantear la tasa de interés de los créditos en base a la tasa referencial y maxima que
otorga el Banco Central del Ecuador.

» Controlar el cumplimiento de las tasas de interés en los créditos nuevos y vigentes

» Vigilar laadecuada administracion de la cartera de crédito y la recuperacion de cartera

» Velar porque los documentos de crédito se encuentren actualizados, cumplan con la
normativa legal vigente y con las politicas de la empresa

» Autorizar excepciones que el comité de creédito le permita y vigilar su regularizacion
en un plazo moderado

» Emitir recomendaciones al comité de crédito acerca de actualizaciones y/o ajustes del
manual de crédito

» Velar para que el personal involucrado en el proceso crediticio dé fiel cumplimiento

al manual de crédito.

Jefe de crédito

» Evaluar las solicitudes de crédito

» Elaborar un informe de gestion de crédito

» Administrar correctamente la cartera de crédito con la finalidad de mantener un bajo
nivel de riesgo crediticio

> Vigilar que los asesores comerciales efectlen una correcta colocacion de crédito y

den seguimiento y recuperacion a las operaciones de financiamiento otorgadas.
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Realizar un anélisis exhaustivo de su cartera con el objetivo de determinar potenciales
riesgos e implementar correctivos inmediatos que permitan limitar la exposicion de
riesgo de la cartera.

Proponer ajustes al manual de crédito en caso de ser necesario.

Emitir un informe al abogado indicando la situacion en la que se encuentra con el
cliente moroso para que este tome las medidas del caso.

Es el responsable de poner en conocimiento el manual de crédito a todo el personal

inmerso en el proceso crediticio.

Asesor comercial

>

YV V V V

Brindar toda la informacién necesaria al cliente, esto incluye caracteristicas del bien,
precio, interés y plazo de financiamiento

Recopilar todos los requisitos, informacion y documentacion que entregue el cliente
Confirmar las referencias comerciales y familiares que proporciona el cliente
Realizar visitas personalizadas con en el fin de constatar la informacion recibida.
Llenar el formato de analisis y evaluacion de crédito de acuerdo con la informacion
proporcionada por el cliente

Contactarse via telefénica con el cliente para informarle su negacion o aprobacion de
crédito.

Celebrar el contrato de compra-venta con reserva de dominio con el cliente

Hacer firmar obligatoriamente al cliente las garantias por el monto del valor
financiado

Legalizar el contrato celebrado anteriormente

Entregar el bien

Debera enviar mensajes de texto o correo electronico recordandole al cliente su
compromiso de pago con al menos 3 dias de antelacion.

Dar seguimiento y recuperacién al financiamiento otorgado.

Respaldar cada operacion con la documentacién completa.

Recomendar la aprobacion, suspensién o negacion de las operaciones, sustentando
técnicamente su recomendacion.

Emitir un informe indicando el estado actual de la cartera crediticia al comité de

crédito.
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4.6.16 Acta de aprobacion

Para constancia del comité de crédito se debera elaborar un acta de aprobacién misma

que contendra la siguiente informacién:

» Fechay nombres de los responsables

> Descripcion de las solicitudes de crédito en el cual constara la identificacion del
solicitante de crédito, plazo y monto aprobado

> Observaciones y decisién de aprobacion o negacion

» Firma de los participantes

4.6.17 Excepciones

El gerente podra autorizar las siguientes excepciones:

Se podra aprobar un crédito a un cliente cuando su nivel de endeudamiento sea moderado

pero que su capacidad de pago le permita hacer frente a una nueva obligacion.

Se puede exceptuar la concesion de un crédito con antecedentes de morosidad por las

siguientes razones:

>

Haber transcurrido al menos 3 afios desde que el socio registré un historial crediticio
negativo en la empresa pero que su situacion actual le permita acceder a un crédito.
Clientes que presenten mora en casas comerciales y/o servicios basicos pero que cuyo
valor no sea superior a los $300,00

Cuando su historial crediticio se registre una calificacién adversa maxima de $300,00
en otras instituciones financieras.

Obligaciones en mora cuyos valores que registren vencimiento no superen los 60 dias.
Ampliar el monto maximo siempre y cuando el solicitante demuestre capacidad de
endeudamiento y capacidad de pago.

Efectuar una nueva venta a un cliente, aun cuando el cliente tenga facturas vencidas

con la empresa.
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4.6.18 Limites

4.6.18.1 Limites normativos

Limites para operaciones activas y contingentes

Segun el Art. 210 del (Codigo Orgéanico Monetario y Financiero, Of. No. SAN-2014-
1305) Sefiala que:

Las entidades financieras publicas, privadas y las del segmento 1 del sector financiero
popular y solidario no podran realizar operaciones activas y contingentes con una misma
persona natural o juridica por una suma que exceda, en conjunto, el 10% del patrimonio
técnico de la entidad. Este limite se elevara al 20% si lo que excede del 10% corresponde
obligaciones caucionadas con garantia de bancos nacionales o extranjeros de reconocida
solvencia o por garantias adecuadas, en los terminos que dicte la Junta de Politica y
Regulacion Monetaria y Financiera. Los limites de crédito se establecidos se
determinaran a la fecha de aprobacion original de las operaciones o de cada reforma
efectuada. En ningun caso la garantia adecuada podra tener un valor inferior al valor total

del exceso.

El conjunto de las operaciones del inciso anterior, tampoco podra exceder en ningun caso
del doscientos por ciento 200% del patrimonio del sujeto de crédito, salvo que existiesen
garantias adecuadas que cubran, en lo que excediese por lo menos el ciento veinte por

ciento (120), de conformidad con las regulaciones que emita la junta.

Presuncion de un solo sujeto de crédito

Segun el Art. 213 del (Codigo Organico Monetario y Financiero, Of. No. SAN-2014-
1305) Sefiala que:

Para efectos de los limites determinados en el articulo 210, se presumira que constituyen

un solo sujeto las personas naturales o juridicas individuales cuando:
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1) Sean accionistas directa o indirectamente en el 20% o mas del capital de una misma

persona juridica.
2) Existan relaciones de negocios, de capitales o de administracién que permitan a una
0 mas de ellas ejercer una influencia significativa y permanente en las decisiones de

las demas;

3) Existan datos o informacion fundada de que diversas personas mantienen relaciones

de tal naturaleza que conforman de hecho una unidad de interés econdémico; v,

4) Las demas que defina el organismo de control mediante norma.

4.6.18.2 Limites institucionales

e Concentracion de cartera

Con el fin de evitar la concentracion de cartera en cierto nimero de clientes, ya sea una

persona natural o juridica, no podréa superar el 10% del patrimonio.

e Morosidad

El limite maximo de morosidad para la empresa sera del 6%

e Activos improductivos

Los niveles de activos improductivos deberan ser monitoreados continua y

mensualmente, el cual no serd mayor al 5% en relacion a los activos de la empresa.

e Créditos vinculados

Prohibicion de operaciones con vinculados

Segun lo establecido en el articulo 215 del (Codigo Organico Monetario y Financiero, Of.

No. SAN-2014-1305) Prohibicion de operaciones con vinculados:
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Se prohibe a las entidades financieras publicas y privadas y a sus subsidiarias o afiliadas
efectuar operaciones activas, pasivas, contingentes y de servicios con personas naturales

0 juridicas vinculadas directa o indirectamente con su administracion (...)

Las entidades financieras publicas y privadas podran realizar operaciones de crédito en
favor de sus empleados que no pertenezcan a la administracion de la entidad, Gnicamente
en condiciones de mercado y dentro de los limites que determine la Junta de Politica y
Regulacion Monetaria y Financiera, que no podran superar el equivalente a veinticinco
fracciones basicas exentas del impuesto a la renta, por cada persona. Para las entidades
financieras de la economia popular y solidaria se observaran los cupos de crédito

establecidos en este cddigo.

Personas vinculadas

De acuerdo al articulo 216 del (Cédigo Organico Monetario y Financiero, Of. No. SAN-
2014-1305) Se consideraran personas vinculadas a la propiedad o administracion de la

entidad financiera publica o privada, las siguientes:

1. Las personas naturales o juridicas que posean, directa o indirectamente, el menor
valor de entre los siguientes literales:

a) El 1% o mas del capital suscrito y pagado de la entidad financiera, o;

b) Capital suscrito y pagado de la entidad financiera por un monto mayor o igual a cien

fracciones basicas exentas del impuesto a la renta.

2. Las personas con propiedad patrimonial con influencia de una entidad subsidiaria o

afiliada perteneciente a un grupo financiero;

3. Las personas juridicas en las cuales los administradores o funcionarios que aprueban
operaciones de crédito de una entidad financiera posean directa o indirectamente mas

del 3% del capital de dichas sociedades;

4. Los conyuges, los convivientes o los parientes dentro del segundo grado de
consanguinidad y los parientes hasta el primer grado de afinidad de los accionistas
que sean personas con propiedad patrimonial con influencia y de los administradores

de una entidad financiera;
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5. Los parientes en tercer y cuarto grado de consanguinidad y los parientes del segundo
grado de afinidad de los accionistas con méas del 12% del paquete accionarial y de los

administradores de una entidad financiera;

6. Los conyuges, los convivientes o los parientes dentro del segundo grado de
consanguinidad o primero de afinidad de los funcionarios de una entidad financiera

que aprueban operaciones de crédito, y;

7. Las personas juridicas en las que los conyuges, los convivientes, los parientes dentro
del segundo grado de consanguinidad o primero de afinidad de los administradores o
de los funcionarios que aprueban operaciones de crédito de una entidad financiera,

posean acciones por un 3% o mas del capital de dichas sociedades.

Para las entidades el sector financiero popular y solidario, solo existira vinculacion en los
numerales 3 y 7 del presente articulo, y en las operaciones que superen los cupos de
crédito establecidos en este cddigo y en la normativa que expida la Junta de Politica y
Regulacion Monetaria y Financiera.

Personas Vinculadas por presuncion

Segun el articulo 217 del (Cdodigo Organico Monetario y Financiero, Of. No. SAN-2014-
1305) Son personas vinculadas por presuncién, en las entidades el sistema financiero

nacional, las siguientes:

1. Las que hayan recibido créditos en condiciones preferenciales por plazos, tasas de
interés, faltas de caucion o desproporcionadas respecto del patrimonio del deudor o

de su capacidad de pago;

2. Las que hayan recibido créditos no garantizados adecuadamente, sin antecedentes o

domiciliados en el extranjero y sin informacion disponible sobre ellos;

3. Las que hayan recibido créditos por reciprocidad con otra entidad financiera;

4. Las que tengan tratamientos preferenciales en operaciones pasivas, y;
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5. Las que se declaren presuntivas, con arreglo a las normas de caracter general dictadas

por los organismos de control.

4.6.18.3 Incumplimiento de limites

e Incumplimiento de limites normativos

En caso de incumplimiento en la concesion de créditos con una misma persona natural o
juridica se hara responsable y respondera por el mismo el comité de crédito de la empresa
0 quien haya otorgado el financiamiento.

e Incumplimiento de limites institucionales

Para el caso de incumplimiento de limites institucionales se hara responsable el jefe de
crédito y se lo sancionara con 1 notificacion por escrito y en caso de reincidencia se dara

por terminado el contrato laboral.

4.6.19 Tasas de interés

La tasa maxima efectiva del segmento de consumo establecida por la Junta de Politica y
Regulacion Monetaria y Financiera segun articulo 130 del codigo organico monetario y

financiero es: 17.3%

Para los créditos que incurran en mora, se debera aplicar la tasa de interés por mora
establecida por la Junta de Politica y Regulacion Monetaria y Financiera (Ver tabla #36,

dentro del marco legal establecido en el presente manual)

La empresa podra realizar un recargo de cobranza por pago tardio de cuotas de acuerdo a
la tabla que fije la Superintendencia de Compaifiias, (\Ver tabla #37, dentro del marco legal

establecido en el presente manual)

La empresa informaré a sus clientes sobre la tasa de interés que cobra en las operaciones
de crédito, asi como las tasas de interés por mora y el recargo de cobranza por pago tardio

de cuotas.

104



4.6.20 Entrega del bien

Una vez aprobado el crédito, el asesor comercial debera:

Hacer firmar al cliente (3) contratos de compra- venta con reserva de dominio
Hacer firmar el pagaré
Legalizar el contrato

Otorgar la factura

YV V. V V V

Y entregar el bien

Para esto el asesor comercial debera:

» Verificar que coincidan las firmas con las cédulas de identidad originales

» Verificar que coincidan los nimeros con las letras en el pagaré

» Verificar la coincidencia de informacion del pagaré con informacion proporcionada
en la solicitud de crédito

» Verificar autorizaciones de débito bancario en caso de aplicar.

4.6.21 Seguimiento y recuperacion

Siel cliente se acerca a cancelar sus obligaciones, la operacion finaliza de manera normas;
pero si el cliente no cancela a tiempo sus cuotas, entra en mora, y por ello, debemos dar
un tratamiento especial. El no pago de una factura a una fecha de vencimiento implica la
suspension inmediata de toda nueva operacion de crédito, salvo el caso que haya una

autorizacion escrita por parte de la gerencia general.

La finalidad de efectuar una correcta colocacion de crédito y de dar seguimiento al
financiamiento es reducir y/o mantener un riesgo crediticio y un indice de morosidad bajo

para que no afecte la liquidez de la empresa y mantener una cartera de crédito sana.

El sistema de cobranza a utilizar por el asesor comercial es el siguiente:

Recordatorios anticipados. - Se dara aviso al deudor por cualquiera de los siguientes

medios de comunicacion: Telefonico, correo electronico o mensajes de texto, hasta con 3
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dias de anticipacion al vencimiento de la factura, recordandole al cliente su compromiso

de pago.

Visitas personales a clientes morosos. - Obligaciones que tienen entre 1y 90 dias de
mora se deberén visitar al cliente moroso y ver porque ha caido en mora, puede tratarse
de que simplemente haya sido un descuido, asi como también puede tratarse de que el
cliente comience a tener problemas con su liquidez. Esta situacion debe ser detectada de
inmediato y tomar medidas rapidas para obtener el pago de la factura vencida con una
comunicacion via telefonica, correo electronico, mensajes de texto, y minimo 3 visitas

personales por parte del asesor comercial.

Procedimientos legales o cobros judiciales

Etapa Juridica

Al no obtener una respuesta satisfactoria y con mora mayor a 90 dias, se realizara al
menos 1 visita por parte del area juridica, la remision y entrega de 2 notificaciones
indicando que se procedera al cobro del pagaré firmado como garantia por parte del

cliente.

Al no existir una solucion de pago en las anteriores etapas y transcurridos 180 dias y
mediante proceso judicial, se hara efectivo el cobro mediante garantia prendaria, es decir
la empresa procederd a retirar el vehiculo al cliente moroso a través del abogado

contratado para el efecto.

» Todos los gastos que ocasione el proceso de cobro juridico seran recargados al deudor.

» Para iniciar el proceso de demanda se requiere evaluar si el caso lo amerita,
determinando la viabilidad de recuperar la obligacion por esta via.

» Los abogados encargados del cobro juridico elaboraran y presentaran un informe

detallando las gestiones realizadas para la recuperacion del crédito
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4.6.22 Tratamiento y custodia de garantias

El pagare que firme el cliente seré por el valor de la deuda contraida con la empresa.

Las garantias son el respaldo de la cartera de la empresa por lo cual son estrictamente
necesarias y obligatorias.

Los pagarés seran custodiados en caja fuerte.

Todas las garantias seran devueltas al cliente una vez que cancela la totalidad de las

obligaciones contraidas con la empresa.

4.6.23 Reestructuraciones

Antes de dar paso a la reestructuracion de la deuda se debera asegurar que el mismo si
sera recuperado bajo las nuevas condiciones. En todo caso, las reestructuraciones deben
ser un recurso excepcional para regularizar el comportamiento de la cartera y no puede
convertirse en una practica generalizada y en lo posible debera existir una evidencia del

deterioro de la capacidad de pago que tuvo el deudor.

4.6.24 Expedientes de crédito

Los documentos que conformaran los expedientes de crédito son:

Y

Solicitud de crédito

Y

Todos los documentos que forman parte de los requisitos para acceder al crédito,
descritos en el presente manual.

Copia del contrato de compra- venta con reserva de dominio

Copia de la garantia (pagaré)

Formato de analisis y evaluacidn de crédito elaborada por el asesor comercial

YV V V V

Acta de aprobacion

4.6.25 Estudio y control de la cartera e informes

Informe de rotacion de cartera: se produce a cierre de mes y contiene la informacién

de ventas y cartera. Este informe sirve para conocer el niUmero de veces que se cobra el
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total de la cartera en un periodo determinado; para efectos de estudio, control y
seguimiento de la cartera, por p JHMBN arte del comite.

Para emitir el informe, el asesor comercial deberd aplicar las siguientes formulas:

Cuentas por cobrar X 360

Periodo Promedio de Cobro
Ventas anuales

360 dias
Periodo promedio de cobro

Rotacién de cartera

Informe de cartera por edades: contiene la siguiente informacion: la composicion de la

cartera clasificada por antigiiedad de saldos al cierre de cada periodo o de cada mes.
El informe de cartera por edades sirve como herramienta para el departamento de crédito

en cuanto a su gestion de cobranzas en los periodos siguientes. Este informe lo debera

realizar y entregar el asesor comercial de manera mensual a comité de crédito.
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4.7 RESULTADOS DE LA PROPUESTA

4.7.1 Matriz de impacto

En la siguiente tabla se mostrard el impacto y el resultado que obtendra la empresa

después de implementar el manual de crédito.

Importante: Los porcentajes de recuperacion de cartera planteados en la tabla N.° 47 se

establecieron bajo los siguientes parametros:

Tabla 46: Criterios para dar porcentaje a la recuperacion de cartera

Edad de la cartera Politicas a aplicar
De acuerdo al historial de recuperacion de cartera de la empresa
De 1 a 30 dias se espera recuperar el 75% de esta cartera.

El asesor comercial debera realizar al menos 3 visitas personales
a los clientes, un sinnimero de llamadas telefonicas conciliadoras
De 31 a 90 dias ylo de presion, mensajes de texto, correos electrénicos
recordandole al cliente su compromiso contraido con la empresa.
Por lo tanto, se espera recuperar el 70% de esta cartera.
Para esta cartera se realizard al menos 1 visita por parte del area
juridica, y se entregard 2 notificaciones indicando que se
De 91 a 180 dias procedera al cobro del pagaré firmado como garantia por parte
del cliente.
Por lo tanto, se espera recuperar el 60% de esta cartera.
De 181 a 360 dias A partir de los 180 dias y mediante proceso judicial, se hara
efectivo el cobro mediante garantia prendaria, es decir la empresa
procederd a retirar el vehiculo al cliente moroso
Por lo tanto, se espera recuperar entre el 55% y el 50% de esta
De mas de 360 dias | cartera.

Fuente: Cartera por edades
Elaborado por: Mishell Piedra
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Tabla 47: Matriz de impacto

[0)
- recug(;Saecién Total a
CARTERA DE CREDITO 2016 para el afio recztjoplegar Saldo

2016
Total Cartera de crédito 2016 833.641,88 522.888,20 | 310.753,68
dovenga inerés 7497106 4340824 | 315622
De 1 a 30 dias 4.498,26 75% 3.373,70 1.124,57
De 31 a 90 dias 11.245,66 70% 7.871,96 3.373,70
De 91 a 180 dias 14.994,21 60% 8.996,53 5.997,68
De 181 a 360 dias 20.991,90 55% 11.545,55 9.446,36
De mas de 360 dias 23.241,03 50% 11.620,52 | 11.620,52
Cartera vencida 758.670,82 479.479,96 | 279.190.86
De 31 a 90 dias 379.335,41 70% 265.534,79 | 113.800,62
De 91 a 180 dias 189.667,71 60% 113.800,63| 75.867,08
De 181 a 360 dias 106.213,91 55% 58.417,65| 47.796,26
De mas de 360 dias 83.453,79 50% 41.726,90 | 41.726,90

Fuente: Cartera por edades
Elaborado por: Mishell Piedra

Analisis: Con el impacto que genere el nuevo manual de credito aplicable a la empresa,
se estima recuperar $ 479.479,96 con respecto a la cartera vencida y $43.408,24 con
respecto a la cartera de crédito que no devenga interés beneficiando directamente a la
liquidez de la compafiia. Con la propuesta de implementar el presente manual se espera
recobrar al menos el 63,20% de la cartera vencida y el 57,90% de la cartera de crédito
que no devenga interés; con un total de cartera de crédito a recuperar de $ 522.888,20
dejando un saldo proximo a recuperar de: $ 279.190,86 en la cartera vencida; $ 31.562,82
para la cartera que no devenga interés y un saldo total a recuperar de $ 310.753,68

4.7.2 Estados Financieros proyectados

Criterios de proyeccion: Para proyectar los estados financieros de la empresa se utilizo
el método de pronostico haciendo uso de informacion histérica para predecir el

comportamiento futuro. Ademas, se muestra el impacto que generara la aplicacion del

manual de crédito en las siguientes cuentas:

> Efectivo
» Cartera de crédito que no devenga interés
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» Cartera Vencida

» Obligaciones por pagar empleados
» Obligaciones fiscales

> Utilidades (Pérdidas) del ejercicio

Asimismo, se incrementd una cuenta denominada otros ingresos por actividades

ordinarias, dentro del estado de resultados por concepto de recuperacion de cartera.
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4.7.2.1 Balance General Proyectado

Tabla 48: Balance General Proyectado

MARCELO VALLEJO CIA. LTDA.
BALANCE GENERAL PROYECTADO
AL 31 DE DICIEMBRE EN DOLARES

DESCRIPCION 2016 Pr°2y§§§ad°
Activos
Activos corrientes:
Efectivo 129.455,11 652.343,31
Cuentas por cobrar 1.866.852,12 2.051.810,33
Provision cuentas incobrables -18.668,52 -20.518,10
Cartera de crédito que no devenga interés 74.971,06 31.562,82
Cartera vencida 758.670,82 279.190,86
Inventarios 2.780.192,35 2.340.992,76
Total activos corrientes 5.591.472,94 5.335.381,98
Propiedad, planta y equipo 512.704,08 511.249,05
Propiedad, de inversion 869.200,48 1.077.200,48
Cuentas por cobrar largo plazo 516.135,86 750.078,21
Total Activo 7.489.513,36 7.673.909,72
Pasivos y patrimonio
Pasivos corrientes:
Préstamos de bancos y financieras 36.067,46 -107.003,55
Cuentas por pagar 584.676,47 789.204,41
Obligaciones Por pagar empleados 33.192,89 116.616,42
Obligaciones fiscales 67.722,90 171.724,23
Total pasivos corrientes 721.659,72 970.541,51
Pasivos a Largo plazo 1.334.158,92 748.832,67
Pasivos Diferido 3.215.838,10 3.367.946,93
Total pasivos 5.271.656,74 5.087.321,11
Patrimonio de los accionistas:
Capital social 70.400,00 70.400,00
Aporte para futuras Capitalizaciones 500.414,44 500.414,44
Reservas
Reserva legal 3.977,04 3.977,04
Otros resultados Integrales
Otros Superavit por revaluacion 677274,05 677.274,05
Superavit por revaluacion de propiedades, 66828872
planta y equipo 668.288,72
Ganancias acumuladas 310.420,14 362.206,34
Pérdidas acumuladas -64.703,98 -64.703,98
Utilidades (Pérdidas) del ejercicio 51.786,20 368.732,00
Total patrimonio de los accionistas 2.217.856,62 2.586.588,61

Nota: La proyeccidn de la cartera de crédito se definié de acuerdo a la matriz de impacto
Fuente: Cartera por edades
Elaborado por: Mishell Piedra
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Andlisis: Ademas del impacto en la cartera total de la empresa explicado anteriormente
en el analisis de la matriz de impacto, la recuperacion de la cartera también generd
impacto en el efectivo de la empresa pasando de $129.455,11 a $ 652.343,31 y en la
utilidad que para el afio 2016 corresponde a $ 51.786,20 y para el 2017 se estima obtener
una utilidad de $368.732,00 con una diferencia monetaria de $ 316.945,80 Con el
incremento del efectivo, la empresa podra afrontar sus obligaciones por pagar o invertir

en la empresa.

A continuacion, se muestra el impacto generado en las siguientes gréficas tanto en el

efectivo como en la cartera total:

Gréfico 24: Impacto en la cartera

IMPACTO GENERADO EN CARTERA, EFECTIVO Y

UTILIDAD
800.000,00
600.000,00
400.000,00
200.000,00 J
000 [
Efectivo Carterade Cartera vencida Utilidad

crédito que no
devenga interés

H 2016 m 2017 Proyectado

Fuente: Balance General Proyectado
Elaborado por: Mishell Piedra
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4.7.2.2 Estado de Resultados Proyectado

Tabla 49: Estado de Resultados Proyectado

MARCELO VALLEJO CIA. LTDA.
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
AL 31 DE DICIEMBRE EN DOLARES

DETALLE 2016 2017
Venta de Vehiculos 1.584.751,70 458.803,11
Comisiones como intermediario 544.130,37 370.468,66
Total Ingresos Operacionales 2.128.882,07 829.271,77
Devoluciones en venta 99.957,46 198.779,55
Ventas de aceites 0,00 -40.141,51
Ventas de accesorios 0,00 -12.723,66
Total Ingresos 2.028.924,61 577.627,05
Ventas como Intermediario
(Informativo) 7.305.336,00| 6.878.268,08
Ingresos brutos operativos 9.334.260,61| 7.455.895,13
Costo de ventas
Costo de vehiculos 1.119.416,18 93.557,54
Costo como intermediario (informativo) 7.305.336,00| 6.677.863,61
Costo Bruto Operativo 8.424.752,18| 6.771.421,15
Utilidad Bruta en ventas 909.508,43 684.473,98
Gastos administrativos 596.310,85 562.198,14
Gasto de venta 176.924,21 21.449,18
Utilidad(pérdida) en operacién 136.273,37 100.826,66
Otros ingresos 37.095,06 -15.010,33
Otros ingresos por actividades
ordinarias 522.888,20
Gastos financiero netos 18.598,42 6.689,38
Otros gastos 40.805,43 45.858,29
Utilidad antes de participacion
trabajadores e imp. renta 113.964,58 556.156,86
Participacion trabajadores 17.964,58 83.423,53
Impuesto a la renta 44.213,80 104.001,33
Utilidad (pérdida) neta 51.786,20 368.732,00

Fuente: Cartera por edades
Elaborado por: Mishell Piedra
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4.7.2.3 Indicadores de riesgo crediticio proyectados

Tabla 50: Indicadores financieros

. Resultado 2017
| ,ndlcador Resultado 2016 oroyectado
Indice de 28,09% 12%
morosidad

Riesgo crediticio 30,87% 13%

Fuente: Balance General Proyectado
Elaborado por: Mishell Piedra

Andlisis: Segun los indicadores de riesgo crediticio proyectados, el indice de morosidad
disminuyo del 28,09% al 12% logrando recuperacion de cartera y aumentando la liquidez
de la empresa. Ademas de esto el riesgo crediticio de la empresa se minimizé del 30,87%
al 13%.
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CONCLUSIONES

Se elabor6 el manual de crédito, en el cual constan todas las politicas, procesos y
procedimientos que se deberan llevar a cabo para un minucioso analisis crediticio y una
correcta colocacion de crédito para de esta forma reducir el riesgo crediticio y a la vez

minimizar el indice de morosidad de la empresa.

Una vez analizada la situacion financiera de la empresa se determind que la empresa
depende altamente de la venta de sus existencias, asi como de la recuperacion de cartera
para poder solventar las deudas contraidas a corto plazo; los pasivos de la empresa tienen
un grado de participacion del 70% sobre sus activos totales comprometiendo a los activos
de la empresa para poder cumplir con el pago de sus obligaciones tanto a corto plazo
como a largo plazo. Las cuentas por cobrar de la compafiia tardan 72 dias en convertirse
en efectivo, es decir la cartera rota apenas 5 veces al afio. La utilidad neta con la que
cuenta la empresa representa el 2,32% sobre el total de ventas netas. El indice de
morosidad es de 28,09% y el riesgo crediticio de la empresa es del 30,87%. La compaiiia
actualmente atraviesa por una dificil situacion financiera, situacion que se ve reflejada en
los estados financieros y que afectan directamente al patrimonio y rentabilidad de la

compaiiia.

En el proceso de otorgamiento de crédito que lleva a cabo el personal involucrado en el
area de crédito, no se realiza un andlisis minucioso mediante los cinco Cs del crédito, solo
se toma en consideracion la capacidad de pago, colateral y capital; asi mismo la gestion
deficiente de cobro ha generado una deficiente colocacién de financiamiento vy

recuperacion de cartera obteniendo un elevado indice de morosidad y riesgo crediticio.
De acuerdo a las proyecciones realizadas con la propuesta del manual de crédito se estima

una utilidad de $368.732,00 asi como también un riesgo de crédito del 13% mejorando

sustancialmente con respecto al periodo anterior.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a la junta directiva implementar en la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda.,
el presente manual de crédito, para mejorar el rendimiento de la cartera, la liquidez y la

rentabilidad de la empresa.

Se recomienda al gerente de la empresa evaluar la situacion financiera y crediticia de la
compafiia periédicamente para determinar las diferentes dificultades o problemas por los
que atraviesa la compafiia, especialmente en la recuperacion de cartera, para que tome

decisiones correctivas a tiempo y pueda mitigar el riesgo de crédito.

Se recomienda al asesor comercial y al comité de crédito realizar un analisis crediticio
minucioso y exhaustivo a él o los solicitantes de financiamiento y aplicar el manual de
crédito bajo los parametros establecidos en los cinco Ces del crédito, para conocer su
respuesta de pago y su solvencia, logrando de esta manera mantener una cartera crediticia

sana y de calidad expresado en porcentajes bajos de riego crediticio y morosidad.
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ANEXOS

Anexo 1: Formato para el analisis y evaluacion del crédito
FORMATO PARA EL ANALISIS Y EVALUACION DE CREDITO

MARCELO VALLEJO CIA. LTDA.
ANALISIS DE LAS 5 Ces DEL CREDITO

NOMBRE CLIENTE MONTO
N ° DE CEDULA PLAZO
FECHA INTERES
CUOTA
< IDEAL 25% PTJ 50
0,
CARACTER (25%) CLIENTE XXX XXX
Escriba aqui los factores y sub-factores a evaluar, asi Pts
como su escala (Segun tabla # 42 Descripcion y puntajes .
de parametros)
IDEAL 50% PTJ 10
0,
CAPACIDAD DE PAGO (50%) CLIENTE O "
Escriba aqui los factores y sub-factores a evaluar, asi Pts
como su escala (Segun tabla # 42 Descripcién y puntajes .
de parametros)
IDEAL 15% PTJ 10
0,
CAPITAL (15%) CLIENTE XXX XXX
Escriba aqui los factores y sub-factores a evaluar, asi Pts
como su escala (Seguln tabla # 42 Descripcion y puntajes -
de parametros)
) IDEAL 5% PTJ 10
CONDICION (5%) CLIENTE XXX XXX
Escriba aqui los factores y sub-factores a evaluar, asi Pts
como su escala (Segun tabla # 42 Descripcion y puntajes .
de pardmetros)
IDEAL 5% PTJ 20
COLATERAL (5%) CLIENTE XXX XXX
Escriba aqui los factores y sub-factores a evaluar, asi Pts
como su escala (Segun tabla # 42 Descripcion y puntajes :
de parametros)
TIPO DE RIESGO
Puntaje % del anélisis de las 5 Ces de crédito XXX Riesgo No aceptable
Riesgo Moderado
- N Riesgo Normal
Probabilidad de provision impago XXX RECOMENDACION
CALIFICACION DE RIESGO CREDITICIO XXX
Aprobado / Negado

Fuente: Descripcion y puntajes de parametros
Elaborado por: Mishell Piedra
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Anexo 2: Encuesta dirigida a la junta directiva y al personal involucrado dentro del proceso
crediticio de la empresa Marcelo Vallejo Cia. Ltda.

ENCUESTA DIRIGIDA A LA JUNTA DIRECTIVA Y AL PERSONAL
INVOLUCRADO DENTRO DEL PROCESO CREDITICIO DE LA EMPRESA
MARCELO VALLEJO CIA. LTDA.

Objetivo: Conocer la situacion actual crediticia de la empresa.

Edad: .......... Género: F...... M......

Pregunta N.° 2 ;La empresa cuenta con un manual de crédito que permita la correcta

colocacion de créditos?

Pregunta N.° 3 ;La empresa aplica correctas politicas de credito para conceder crédito a

sus clientes?

Pregunta N.° 4 ;Los colaboradores encargados de colocar creditos, revisan el historial
crediticio de los futuros deudores para conocer sobre el cumplimiento de sus obligaciones

pasadas?

Pregunta N.° 5 ;Los colaboradores encargados de colocar créditos, analizan la capacidad

de pago de los futuros clientes?



Pregunta N.° 6 ;La empresa solicita garantias o apoyos colaterales al futuro deudor para

garantizar el cumplimiento de pago?

Pregunta N.° 7 ;La empresa cuenta con politicas de cobranza que permitan la eficaz

recuperacion de cartera?

Pregunta N.° 8 ;La empresa envia a sus deudores, recordatorios anticipados sobre la

cancelacién de la deuda antes del vencimiento de una factura?

Pregunta N.° 9 (El encargado de la gestion de cobranza, visita personalmente a sus

clientes que han caido en morosidad?

Pregunta N.° 10 ¢La empresa ha llegado al punto de tomar acciones legales para proceder

al cobro de facturas vencidas?
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