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DISENO DE UN SISTEMA DE COSTOS ABC (COSTEO BASADME
ACTIVIDADES) PARA UNA EMPRESA DE SERVICIOS DE COMRRVENTA
DE CARTERA AUTOMOTRIZ

Las presiones competitivas obligan a las orgaror&s a adaptarse a los
cambios del mercado, buscando en sus estrategiageghios obtener ventajas
competitivas sostenidas que les permitan alcanzaantenerse en una posicion de
liderazgo.

Sin embargo, para alcanzar y mantener una posad&itiderazgo deben
asumir nuevos retos como mejorar la calidad desswgicios, expandirse hacia
nuevos segmentos del mercado, innovar sus prodesatencion a los clientes para
fidelizarlos.

Estos retos demandan de informacion la cual deb@adecuada, suficiente y
pertinente. Conocer por ejemplo: ¢Qué actividadeslae organizacion generan
realmente valor? ¢ Cuales no? ¢Cuanto cuesta lgande un servicio especifico?
¢, Qué rendimiento tiene mi inversion respecto de ihggesos atribuibles a un
producto o servicio?

Contradictoriamente, la mayoria de organizaciones enfatizan en la
importancia de un sistema de medicion de costbsetaporque una distribucion
basica de gastos e ingresos vista en términoslgkba atractiva, y permite conocer
una utilidad total neta, determinar indicadoresaricieros clave y realizar
presupuestos, sin embargo un sistema de costos sangla importancia, permite
determinar la viabilidad del negocio, determinagreldo de productividad y eficacia
en la utilizacién de los recursos y ejecucion deviaades ademas conocer los costos
asociados a cada servicio o producto.

Al ser una empresa con desafios grandes por logmr, objetivos de
crecimiento desafiantes y un nivel de exigenciadrtgmte para cumplir con las
expectativas de sus inversionistas, surge la inogatunecesidad de desarrollar un
meétodo de administracion de costos que le pernitaitorear el uso de los recursos

en la ejecucidon de sus procesos con mayor efi@enci
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Nace entonces la oportunidad de proponer a la ma@an la estructuracion
de un sistema de costos basado en actividadesmaishnovador conocido como
Activity Based Costing Costos ABC que se basa eagiapacion de centros de
costos que conforman una secuencia de valor derimfuctos y servicios de la

actividad productiva de la empresa.”(Bravo, 2005)
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RESUMEN

El Costeo Basado en Actividades es una herramgmeaya ha sido implantada
exitosamente en varias empresas del mundo. La idadede utilizacion de un
sistema de costos adecuado obedece a diversosefacte cambio como son: el
incremento de la competencia, la globalizacién, informatizacién, avances
tecnolégicos, en dénde las empresas que disporegaalidad en informacion sobre
sus productos o servicios, clientes y proveedoresegan administrar esta
informacion definiendo estrategias de negociosrasten mejores condiciones para
permanecer en el mercado como lideres en sus tesgesegmentos. Siendo la
compafia objeto del estudio, la cual por cauteta @onfidencialidad llamaremos
“Empresa de Servicios de Compra Venta de Cartetandatriz” una compafia de
servicios auxiliares del sistema financiero, coespncia importante en el mercado
de financiamiento automotriz en el pais, es preparde contar con un sistema de
gestién de costos acertado y moderno como lo ¢opstuna implementacion de
costos ABC, considerando la magnitud de costosraatdis involucrados en el
proceso de financiamiento automotriz, asi como logortantes cambios
organizacionales que atraviesa la compafiia al &acsee en una fase de
transformaciéon. En virtud de lo mencionado el imipade este proyecto en la
organizacion es relevante y definitivamente positiyno contar la compafiia con un
sistema definido de costos se pone en consideréipropuesta del disefio de un

sistema de costos ABC que constituye éste proyecto.

PALABRAS CLAVE: CONTABILIDAD DE COSTOS, SISTEMA ABC
CARTERA AUTOMOTRIZ, COSTEO ABC, SISTEMA DE COSTOS
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ABSTRACT

The Activity Based Costing is a tool that has alsebeen implemented successfully
in several companies in the world. The need for ofsan adequate cost due to
various changes such as: increased competitionbaliation , computerization |,
technological advances, where companies that haabtyinformation about their
products or services, customers and suppliers awsgaage this information
defining business strategies , will be better dblstay in the market as leaders in
their respective segments. Being the company ustety , which for caution
privacy call " Service Company Sale of Portfolio tBmotive " a company of
ancillary services of the financial system , witlygnéficant market automotive
finance presence in the country , is preponderant ha successful management
system and modern costs as costs constitutes denmaptation of ABC, considering
the magnitude of indirect costs involved in thegaiss of automotive financing , as
well as important organizational changes through dbmpany to be in a phase of
transformation. Under mentioned the impact of fisject in the organization is
relevant and definitely positive for the company having a defined cost system is

put into consideration the proposed system destgohis cost ABC this project.

KEYWORDS: COST ACCOUNTING, ABC SYSTEM, AUTOMOTIVE REDIT,
ABC COSTING, COST SYSTEM.



CAPITULO |

1. LA EMPRESA

1.1. ANTECEDENTES

La compafia de servicios de compra venta de caatdmanotriz se constituyo
mediante escritura publica inscrita legalmente leregistro mercantil en marzo de
mil novecientos setenta y nueve en la ciudad dey&jual, ésta compafia cambio su
denominacién a la razén social que mantiene hastectualidad en junio de mil
novecientos noventa y dos, en mayo de mil novexsendventa y ocho se convierte
en una Institucion de Servicios Auxiliares del &sa Financiero reformando su

estatuto social y trasladando su domicilio a laatude Quito.

A finales de afio 2010 como consecuencia de unaidacestratégica de su
principal accionista un Banco Local, la compafianli@ su objeto social
dedicandose a la compra de cartera sin recursoc@sionarios automotrices y a la

venta en el corto plazo de la cartera generada.

Varios afios de experiencia en la industria, unaaaple relacion comercial en
el sector automotriz, atractivas cifras de reni@ddd, una cartera de crédito sana y
miles de clientes satisfechos fueron razones sutiatas para que su principal
accionista depositara toda la confianza en la adtidy la fortaleciera

financieramente.

En el afio 2011 la compaiiia compro # 11.462 opereside creédito automotriz
por un total de US$ 181 millones, y le ha permitaleu accionista principal un
Banco Local del pais incrementar su portafolio ste esegmento en US$ 72
millones, alcanzando un total de US$ 403 milloreseare del afio.

Esta actividad le permiti6 a la compafia generar wiilidad neta después de

impuestos de US$ 1,6 millones.



Hoy la empresa de servicios de compra venta deraase ha fortalecido aun
mas, cuenta con la mejor experiencia, la compedeteisu personal y el respaldo
economico de un Banco de renombre de nuestro @a#s gdcanzar las metas

econdmicas mas ambiciosas de su industria.

Al ser una empresa con desafios grandes por lagmambjetivos de crecimiento
desafiantes y un nivel de exigencia importante paraplir con las expectativas de
sus inversionistas, surge la impetuosa necesidadliegarrollar un método de
administracion de costos que le permita monitosetanso de los recursos en la

ejecucion de sus procesos con mayor eficiencia.

1.1.1. BASE LEGAL

La compainiia de servicios de compra venta de catdomotriz es una empresa
de servicios auxiliares del sistema financiero & a la compra de cartera a los
clientes de los concesionarios Chevrolet, HyunBainault, Toyota, Volkswagen,
Kia, Mercedes Bens, Mazda, se constituye ante per$uendencia de Compafias
como una Sociedad Andénima, cuyo capital esta foonpext las aportaciones de sus
diez accionistas.

El capital actual de la compafia asciende a $ 821(8eis cientos setenta y un
mil ochocientos veinte y dos) dividido en seis tasnsetenta y un mil ochocientas
veinte y dos acciones nominativas de un valor dea®ih una.

La base Legal que rige a la empresa, constituy€lolsstitucion Politica de la
Republica, Leyes, reglamentos, normas que orieatatuen funcionamiento en
lineamiento con las reglas fundamentales del estimhole se desenvuelve y son

entre otras las siguientes:

+ CONSTITUCION POLITICA DE LA REPUBLICA DEL
ECUADOR
La Constitucion Politica de la Republica del Ecuadstablece las normas
fundamentales que amparan los derechos y libertddetodos los ciudadanos,
organizan el Estado y las instituciones democmitieaimpulsan el desarrollo
econdémico y social, es el marco legal de refereatigue todos los ciudadanos



deben regirse para el desempefio de sus actividadggula que las empresas
econémicas, en cuanto a sus formas de propiedasbtidg, pueden ser privadas,
publicas, mixtas y comunitarias o de autogestioqug el Estado las reconocera,

garantizara y regulara.

De esta forma la empresa examinada como empresal@ry con propietarios
ecuatorianos rige sus actividades econémicas aoeftw establece la Constitucion,
y es regulada por los organismos de control estalole a fin de que las actividades

econdmicas Yy los servicios que se presten, seesugela ley.

. LEY DE COMPANIAS

En la codificaciéon de la Ley de Compafias se ptadan especies de compariias
de comercio en el Ecuador, y define para cadasusaaracteristicas especificas y
obligaciones, estableciendo ademas las funcionesladé&uperintendencia de
Compaifiias como érgano de vigilancia, y controbedecbmpafias.

La compariia de servicios de compra venta de caatecmotriz esti constituida
ante la Superintendencia de Compafias como unadsatianonima, vigilada y
controlada por éste 6rgano regulador conformethbéece esta ley.

. LEY DE SEGURIDAD SOCIAL

La Ley de Seguridad Social se establece para noummarde los derechos de
todos los ecuatorianos, la seguridad social, p#m establece los organismos
ejecutores de la ley, sus beneficiarios, sus desg¢hnciones y obligaciones.

En esta ley se define el seguro general obligat@rique tienen derecho a ser
afiliados todas las personas que perciben ingneso$a ejecucion de una obra o la
prestacion de un servicio, con relaciéon laborainoeia; el mismo que los protege
contra contingencias de enfermedad, maternidasfjogedel trabajo, cesantia, vejez,
invalidez, discapacidad y muerte.

Establece la afiliacion, recaudacion de los apoyte®ntribuciones al seguro
como responsabilidad deistituto Ecuatoriano de Seguridad Social.

Los trabajadores de la empresa analizada confostee ley se encuentran

afiliados al IESS y son beneficiarios de la proi@e del seguro general obligatorio



para lo cual realizan su aportacion individual nbahmente ademas de favorecerse
del aporte patronal realizado por la empresa. Lpresa como empleador se
encuentra al dia con sus obligaciones frente €51ES

. LEY DE REGIMEN TRIBUTARIO INTERNO

Tiene por objeto normar el régimen tributario epais, estimular la inversion,
la reinversion, el ahorro y procurar una justaritigtion de las rentas y de la
riqueza. Para ello establece en cinco titulos:tlimitos que se recaudaran, los
sujetos y sus obligaciones, tarifas, exencione®riadnacion y declaracién de los
impuestos, retenciones y demas disposiciones.

“La ley establece el impuesto a la renta globak @btengan las personas
naturales, las sucesiones indivisas y las sociedadeionales o extranjeras en el
pais, el impuesto al valor agregado (IVA), que gralvalor de la transferencia de
dominio o a la importacion de bienes, y al valor Ide servicios prestados”
(Congreso Nacional, 2006) (Ley de Régimen Tribatarterno)

La empresa de servicios de compra venta de cadetamotriz se halla
supeditada a las disposiciones de esta ley endaguefiere al impuesto a la renta y
el impuesto al valor agregado, pues realiza tra@stéa de bienes y prestacion de
servicios gravados con IVA, ademas con la ejecudi@rsu actividad econOmica
obtiene una rentabilidad que anualmente exige diadeeion del impuesto a la renta
global.

Como sociedad es sujeta a retenciones en la fdehienpuesto a la renta, por
resolucion es designada Contribuyente Especidbpgue es agente de retencion del

impuesto al valor agregado y el impuesto a la renta

. CODIGO DE TRABAJO
En este cuerpo legal se establecen los precepeosegulan las relaciones entre
empleadores y trabajadores, las diversas modaBdéeleontratacion, sus derechos y
obligaciones que procuraran las mejores condicidedsabajo.
Abarca todos los beneficios sociales a los questiederecho los trabajadores:

vacaciones, décimo tercera remuneracion, décimaacuamuneracion, fondo de



reserva, se refiere a las horas extras, estatldegerhadas de trabajo y descanso, los
términos de desahucio, despido y la terminaciércoefrato de trabajo, entre otros.

Actualmente trabajan en la empresa 78 personage®nas en el area de
ventas, 16 personas en area de crédito, 13 persarféarvicio al Cliente, 4 personas
en el area de riesgo y proyectos, 10 personaseal ffmanciera, 5 personas en
servicios generales, 1 Gerente General y 1 Prdsidgecutivo.

La empresa como empleador de un total de 78 peysseaatiene a esta
codificacion laboral ofreciendo todas las garanyideneficios a sus trabajadores, y

cumpliendo a cabalidad con sus obligaciones comtratante.

. CODIGO TRIBUTARIO

“Los preceptos del Codigo tributario regulan laslac®nes juridicas
provenientes de los tributos, entre los sujetosv@ty los contribuyentes o
responsables de aquellos. Se aplicaran a toddsbasos, nacionales, provinciales,
municipales o locales, asi como a las relacionessguderiven de ellos.” (Congreso
Nacional, 2007) (Cédigo Tributario)

La compafia de servicios de compra venta de cadeatamotriz al ser
contribuyente de tributos y tasas en el pais lepspenregirse a las disposiciones
reglamentarias vertidas en este cuerpo legal, ws iganera considerando su rol de
responsable de tributos, como adquiriente, comdriboigente especial y agente de
retencion y percepcion del IVA e Impuesto a la Bent

. REGLAMENTO DE APLICACION DE LA LEY DE REGIMEN

TRIBUTARIO INTERNO.

Este reglamento establece las normas que facilgdencontribuyente el
cumplimiento de sus obligaciones tributarias

La compafia de servicios de compra venta de catecanotriz es sujeto pasivo
del impuesto a la renta y del IVA. Ademas es agdeteetencion del impuesto a la
renta, y agente de retencion del IVA por compfasteadas a sociedades, personas
naturales obligadas a llevar contabilidad y persom® obligadas a llevar
contabilidad.



1.1.2. OBJETIVOS DE LA EMPRESA

Figura 1. Objetivos

1.1.3. RESENA HISTORICA

La compafia de servicios de compra venta de caatdrmanotriz se constituyo
mediante escritura publica inscrita legalmente lere@stro mercantil en marzo de
mil novecientos setenta y nueve en la ciudad de/&yual, ésta comparfiia cambio su
denominacion a la razén social que mantiene hasttualidad en junio de mil
novecientos noventa y dos, en mayo de mil novezsembventa y ocho se convierte
en una Institucion de Servicios Auxiliares del &isa Financiero reformando su

estatuto social y trasladando su domicilio a laadide Quito.

A finales de afio 2010 como consecuencia de unaidecestratégica de su
principal accionista un Banco Local, la compafianim@ su objeto social
dedicandose a la compra de cartera sin recurso@sionarios automotrices y a la
venta en el corto plazo de la cartera generada.

Varios afios de experiencia en la industria, unaeaabple relacion comercial en
el sector automotriz, atractivas cifras de reniddd, una cartera de crédito sana y

miles de clientes satisfechos fueron razones sutiatas para que su principal



accionista depositara toda la confianza en la adtidy la fortaleciera
financieramente.

En el afio 2011 la compafiia compro # 11.462 opereside crédito automotriz
por un total de US$ 181 millones, y le ha permital@u accionista principal un
Banco Local del pais incrementar su portafolio ete esegmento en US$ 72
millones, alcanzando un total de US$ 403 millorieseare del afio 2011.

Esta actividad le permiti6 a la compafia generar wtilidad neta después de
impuestos de US$ 1,6 millones en el afio 2011.

Hoy la empresa de servicios de compra venta deraase ha fortalecido aun
mas, cuenta con la mejor experiencia, la compedeteisu personal y el respaldo
economico de un Banco de renombre de nuestro @a#s gdcanzar las metas

econdmicas mas ambiciosas de su industria.

1.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

“Los organigramas son la representacion graficla @structura organica de una
empresa que refleja, en forma esquematica, laipogie las areas que la integran,
sus niveles jerarquicos, lineas de autoridad ysdsaia” (Thompson, 2009)

La Compafiia de Servicios de Compra Venta de Caftetamotriz no cuenta
con organigramas definidos por lo que a continuas@®presentan, los organigramas

propuestos y actuales de esta empresa.

1.2.1. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Son representaciones graficas de todas las unidgeeativas y administrativas

de una organizacion y sus relaciones de jerarqdependencia.
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1.2.2. ORGANIGRAMA FUNCIONAL
Presenta a la organizacion en forma general, iralugis principales funciones que tienen asignaatbesnas de las unidades y sus

interrelaciones.
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10

1. Junta General de Accionistas La compafiia estd gobernada por la Junta
General de Accionistas, constituyen el érgano suprele la empresa y estan
conformados por los accionistas o duefios. A latdwoncurriran los accionistas de
forma personal o por medio de un representanteugn caso la representacion se
conferird por escrito mediante carta poder dirigidBresidente Ejecutivo.
Las atribuciones y Deberes de la Junta son:
a) Designar, remover y suspender a los miembros dektirio, Auditor
Externo, Auditor Interno o cualquier otro personeuyo cargo hubiese sido
creador por estatutos.
b) Conocer los estados financieros y dictar las resmhes
correspondientes.
C) Conocer los informes del Directorio relativos arlarcha del negocio,
de los Auditores Externo e Interno y dictar la®hesiones correspondientes.
d) Resolver acerca de la distribucion de utilidades
e) Resolver acerca de la amortizacion de las acciprsedre la emision
de las partes beneficiarias
f) Decidir sobre el aumento o disminucion de capitébi@zado, suscrito
y pagado y sobre cualquier reforma de estatutos
2. Directorio.-al Directorio le corresponde la administracion decbmpairiia
conjuntamente con el Presidente del Directorio Jrekidente Ejecutivo. Esta
conformado por cinco miembros elegidos por la AdambGeneral de
Accionistas.
Las atribuciones y Deberes del Directorio:
a) Designar suspender y remover al Presidente delctone, al
Presidente Ejecutivo y a todos los demas funcioeanuyos cargos acordare
crear y fijar sus remuneraciones.
b) Velar por la buena marcha de la Compafia, establgcila politica
financiera, administrativa y economica de la misma.
C) Proponer a la Junta General de Accionistas el atoméa capital
suscrito y pagado
d) Aprobar el presupuesto anual de la compafiia cuggepto sera

elaborado por el Presidente Ejecutivo.
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e) Presentar a través del Presidente del Directorita alunta de
Accionistas el proyecto de distribucion de utilidad

f) Autorizar al Presidente Ejecutivo la compra ventéhipoteca de
Inmuebles.

Q) Fijar montos sobre los cuales el Presidente Epmyiuede celebrar
actos y contratos que obliguen a la compafiia

h) Convocar por medio del Presidente de Directori &uhta General de
Accionistas

)] Asignar y determinar las atribuciones y deberecatta uno de los
gerentes o administradores de las sucursales,lestalentos, agencias o
locales que acordare crear o designar a los misnigdo sus
remuneraciones.

Presidente del Directorio.-es uno de los administradores de la compafia.
Podra o no ser accionista de la compafia, sergrde por el Directorio y

durara dos afos en sus funciones.

Las atribuciones y Deberes del Presidente del inec
a) Cumplir y hacer cumplir la Ley, los presentes estat y las
resoluciones de la Junta General del Directorio
b) Presidir las sesiones de la Junta General y detciiro
C) Suscribir conjuntamente con el Secretario lassad@ las juntas
generales y del Directorio
d) Suscribir conjuntamente con el Presidente Ejeculbs titulos de
acciones y certificados provisionales que la corfgaéntregarad a los
accionistas y las obligaciones y partes benefasari
e) Supervigilar las actividades de la compafia
f) Subrogar al Presidente Ejecutivo en caso de falitseria o
impedimento de este
Q) Continuar con el desempefio de sus funciones aumdculubiere
concluido el plazo para el que fue designado masn&l sucesor tome

posesion de su cargo.
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4. Presidente Ejecutivo.- podrd o no ser accionista de la compafia, sera
nombrado por el Directorio y durara dos afios erflausones.

Las atribuciones y Deberes del Presidente Ejecutivo
a) Ejercer la representacion legal, judicial y extdagial de la
Compaifiia, representacion que se extendera a togl@slintos relacionados
con su giro o tréfico
b) Cumplir a hacer cumplir la Ley, el estatuto socyal acuerdos
legitimos de las Juntas Generales y el Directorio
C) Comprometer a la compafia con su sola firma hastaelp monto
autorizado por el Directorio
d) Arrendar a subarrendar toda clase de bienes inesieplvender
transferir enajenar permutar y gravar activos fifles la compafia previa
autorizacion del Directorio
e) Cobrar las sumas que adeudaren a la compafia @loui@r concepto
otorgando validamente los recibos y cancelacioresabo.
f) Presentar a la Junta General, dentro de los tressymosteriores a la
terminacion del correspondiente ejercicio econdmalobalance anual, el
estado de pérdidas y ganancias, un informe relatsw gestion y a la marcha
de la compafia en el respectivo periodo y la pstpude distribucion de las
utilidades si las hubiere, debera también presdéosgabpalances parciales que
requiera la junta la Junta General y el Directorio
s)] Elaborar el presupuesto de la compafiia
h) Cuidar que se lleve debidamente la Contabilidadlasmlisposiciones
pertinentes, las actas de las juntas generalegedentes de las mismas, y en
general el archivo de la compafiia.
) Suscribir avalar endosar pagar protestar o cantstlas de cambio,
cheques pagarés, y mas titulos de crédito en delacios negocios sociales
)] Llevar el control de las cuentas bancarias que dbbe la compafia
para el desenvolvimiento de sus actividades
K) Responder por los dafios y perjuicios causados plar, dbuso de
facultades, negligencia grave o incumplimiento ate disposiciones legales,
estatutarias, y de la Junta General
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Gerente General o Apoderado EspecialAltamente capacitado y con vasta
experiencia en el sector automotriz, constituyeadhinistrador directo y
responsable de la marcha del negocio.

a) Ejercer la representacion legal, judicial y extdigial de la compafia
b) Podra comprometer a la compafia en actos y costcatebrados con
instituciones publicas o privadas hasta el monte e encuentre
debidamente autorizado el Presidente Ejecutivo gloDirectorio de la
Compaiiia

C) Suscribir avalar, endosar pagar protestar o cantalas de cambio,
cheques pagarés y mas titulos de crédito en relacoh los negocios
sociales, en los montos debidamente autorizados epobDirectorio al
Presidente Ejecutivo

d) Realizar toda clase de operaciones bancariasticrasliy de inversion
con instituciones del sistema financiero nacionaleb exterior, asi como
administrar, aperturar, cerrar, depositar, retyagirar respecto de las cuentas
de la compafia hasta por el monto autorizado pbirettorio al Presidente
Ejecutivo

e) Podra contratar personal a nombre de la poderdbaje, cualquier
modalidad, ya sea bajo relacion de dependenciaestgmion de servicios
profesionales

f) Acudir ante cualquier persona natural o juridiional o extranjera
y ante cualquier autoridad o institucion privadapablica y presente
solicitudes, petitorios, escritos y demas docungeroinformacion que

necesiten

Coordinadora de Recursos Humanos

a) Asistir a la Gerencia General en los programas gygqutos de
comunicacion e incentivos al personal de la congpari
b) Organizar y dirigir las actividades del personal limpieza y

mantenimiento de la compafia.
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C) Asistir a la Gerencia General de forma directa emass

administrativos.

d) Orientar al personal de la compafia en temas dar&ss Humanos,
seguro médico, seguro de vida, beneficios al pafson

e) Aprobar hasta el monto aprobado para su cargo ftgum de

desembolsos propios y necesarios para el giroedglano.

Gerente de Riesgos y Proyectos

a) Planificar, organizar e implementar el nuevo sistela crédito global
de la compaifiia.

b) Realizar el control y seguimiento de la politica desgo de la
compafia

C) Gestionar adecuadamente los riesgos de la compgéferando
informacion adecuada para su monitoreo y control.

d) Planificar, organizar, ejecutar y controlar progsctnuevos que
requiera la organizacion para su desenvolvimiento.

e) Aprobar hasta el monto aprobado para su cargo ftfjum de
desembolsos propios y necesarios para el giroedglano.

Gerente Financiero

a) Elaboracion de Estados Financieros e informes fieans necesarios
tomando en cuenta el marco normativo legal y tabat

b) Planificar, organizar e implementar el sistema @blat

C) Planificar y preparar el presupuesto anual de tapagiia

d) Dirigir los procesos contables y financieros dglateamento.

e) Aprobar hasta el monto aprobado para su cargo ftgum de
desembolsos propios y necesarios para el giroedglano.

Subgerente de Control Interno

a) Revisar los controles de la compaiiia referentesaalejo de recursos
materiales, humanos, financieros y tecnolégicosfie@do que se ejecuten

con eficiencia, efectividad y economia.
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b) Evaluar los procedimientos operativos Yy controlesternos,
proponiendo recomendaciones y sugerencias a lanGar€inanciera y al
Gerente General.
C) Efectuar labores de asesoria a todos los nivelda deganizacion,
canalizando sus recomendaciones a través del @dranciero.
Subgerente de Contabilidad
a) Elaborar informacién econdémica — financiera acaadprincipios y
normas vigentes.
b) Aplicar las normas técnicas y legales a los praxesatables a fin de
obtener informacién de calidad.
c) Supervisar el proceso de desembolsos mediante ehequ
transferencias electronicas o manuales. Superdsgorocesos tributarios,
administrativos propios de la operacion del negocio
Supervision de Productos
a)  Supervisar y dirigir los procesos y registros cbles derivados del
sistema global de crédito de la compafia en losguecfiere a compra y
venta de cartera, seguros, pagos, rechazos de. pagos
b) Supervisar y dirigir el proceso de Top Ups de ladei€omisos de
Titularizacion.
C) Cumplir con las fechas de pago establecidas aittesdemisos.
d) Realizar reportes mensuales de pagos y movimietgok cartera
Titularizada y conciliar con el Fideicomiso
e) Realizar un inventario fisico en forma anual de doatratos que se

encuentran en custodia.

Gerencia de Ventas

a) Promover la participacién de la Red de concesiosaBM en la
compra de cartera de la compaiiia

b) Planificar eventos de capacitacion e incentivesadoncesionarios.
c) Desarrollar estrategias de mercadeo para retorrtiadges VIP GM,

para promover cartera con calidad.
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d) Mejorar la efectividad de los Concesionarios enirgjreso de
solicitudes de crédito
e) Impulsary realizar el seguimiento de solicitudesgdito
f) Proporcionar retroalimentacion a los concesionarios
g) Aprobar hasta el monto aprobado para su cargo tum de
desembolsos propios y necesarios para el giroedglano.
Coordinacion de Ventas GM
a) Ejecutar eventos de capacitacion a los Concesmn&i.
b) Promover el ingreso de solicitudes de crédito GMapaompra de
cartera.
c) Organizar y supervisar al personal de Ventas GMusnestrategias y
actividades comerciales
d) Incentivar la relacibn comercial de la compafiia céos
Concesionarios GM
e) Aprobar hasta el monto aprobado para su cargo tqum de
desembolsos propios y necesarios para el giroedglaio.
Subgerencia de Ventas OTM
a) Promover el crecimiento en la participacién de cange cartera de
concesionarios OTM
b) Planificar eventos de capacitacion e incentivoosaConcesionarios
OT™M
C) Desarrollar estrategias de mercadeo para promasrrdlaciones
comerciales con concesionarios OTM
Cordinacion de Ventas OTM
a) Ejecutar eventos de capacitacion a los Concesmn@i M.
b) Promover el ingreso de solicitudes de crédito OTaapcompra de
cartera.
c) Organizar y supervisar al personal de Ventas OTgusrestrategias y
actividades comerciales
d) Incentivar la relacibn comercial de la compafiia céos

Concesionarios OTM
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Gerencia de Crédito

a)  Dirigir el area de servicio al cliente, crédito qmeas y legal.

b) Realizar el control y seguimiento de la politica desgo de la
compafia.

c) Garantizar que su equipo de trabajo cumpla conlit@eamientos
generales del proceso de analisis de crédito y mm cartera para una
adecuada toma de decisiones y una correcta adragiist de gestion de
riesgos crediticios en forma integral, y al conttellos mismos.

d) Monitorear y mejorar los niveles de morosidad dealdera, reduccion

de compras retenidas, reduccion de solicitudesaecti

Abogado

a) Realizar las gestiones y acciones necesarias adi&snta recuperacion
de cartera vencida.

Servicio al Cliente
a) Ejecutar la generacion del Manual de Bienvenida BPA
b) Asesorar permanentemente a los clientes a travésrdanicaciones
por email o por teléfono, para fortalecer la réaccon ellos y con los
Concesionarios
C) Brindar servicio personalizado a nuestros clieatémvés de atencion
en nuestras oficinas con transparencia y exactituth informacion de sus
contratos.
d) Aprobar hasta el monto aprobado para su cargo tfjum de
desembolsos propios y necesarios para el giroedglano.
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Indican las necesidades en cuanto a puestos yredrolde plazas existentes o necesarias para catdal wonsignada.

JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS
10 ACCIONISTAS

DIRECTORIO
5 MIEMBROS

PRESIDENTE DEL DIRECTORIO
1 PRESIDENTE

PRESIDENTE EJECUTIVO
1 PRESIDENTE

GERENTE GENEF!AL APODERADO
ESPECIAL

1 GERENTE

COORDINADORA DE RECURSOS
HUMANOS 1 EJECUTIVA

LIMPIEZA l MANTENIMIENTO

2 EMPLEADO 2 EMPLEADO
T T 1
GERENCIA DE RIESGO Y P GERENCIA FINANCIERA GERENCIA DE VENTAS GERENCIA DE CREDITO
1 GERENTE 1 GERENTE 1 GERENTE 1 GERENTE
OFICIAL RIESGOS A SUPER USER IT CONTROL OFICIAL DE VENTAS GM
1 OFICIAL 1 SUPER USER INTERNO B 2 ABOGADOS
1 AUDITORA JE
OFICIAL PROCESOS ; ; T 4 T 1
SUBGERENTE DE CREDITO
1 OFICIAL 1 JEFE
1 COORDINADOR SUBGERENTE DE
SUPERVISIONDE  * c\?gﬁlilsNg;OR 1 COORDINADOR VENTAS GM VENTAS DE SERVICIO AL CLIIENTE ‘ SUBGERE?:; T
[— PRODUCTOS — qavaquitcuen.  VENTAS GMQUITO . 1 SUBGERENTE
1 SUPERVISOR cA 0 TS DE CREDITO
1 CONSULTOR 5 EJECTIVOS
OFICIAL DE VENTAS OTM sscc
3 CONSULTORES AT B
i 1 EJECUTIVO OFICIAL COMPRAS
“CONTABILIDAD. L3 CONSULTORES oS
L GUAYAQUIL 1 COORDINADOR VENTAS OTM

1 SUBGERENTE

Figura 4. ORGANIGRAMA PERSONAL
‘EMPRESA DE SERVICIOS DE COMPRA VENTA DE
CARTERA AUTOMOTRIZ" (ACTUAL Y PROPUESTO) 2012

GUAYAQUIL

1 COORDINADOR VENTAS OTM QUITO

“— 1 COORDINADOR VENTAS OTM AUSTRO
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1.2.4. ORGANIGRAMAS POR PROCESOS.

Es la representacion gréafica de los procesos emfaesa, que presenta a las areas operativas gisilativas y su relacion entre si.

e Finanzas
*RRHH

N . P

Figura 5. ORGANIGRAMA POR PROCESQOS
‘EMPRESA DE SERVICIOS DE COMPRA VENTA DE CARTERA AUTOMOTRIZ”
(ACTUAL Y PROPUESTO) 2012
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1.3. ASPECTO OPERACIONAL
1.3.1. CADENA DE VALOR
Es un concepto desarrollado por Michael Portersiste en considerar las empresas como conjunt@xtdedades diferenciadas y
procesos que afiaden valor a los productos y sesvile una empresa, que seran entregados al dligadtg que en Ultima instancia es

lo que éste valora de la empresa.

Acuunl'nles (le-Apoyo

Recursos Humanos
Cuenta con la asesoria especializa en temas despsode reclutamiento, induccién, capacitaciomjmiento , asi como beneficios al
personal

Informacién Tecnoldgica
La compaiiia tiene sistemas especializados en@@dibmotriz, permitiéndole tener presencia dirgaa linea en todos los concesionariog
del pais donde tiene relacién comercial.

Infraestructura de la empresa
Juntia Accionistas. Aprobacion y decisiones estieaégde la empresa. Gerencia General: Planificagi@estion estratégica. Riesgd
Gesttiona adecuadamente los riesgos de la compgéiierando informacion adecuada para su monitoreonyrol. Finanzas: Gestio
Pressupuestaria y financiera, gestion del sistemeodgol interno de la empresa.Coordinacion de dlegia: soporte tecnologico y asesol
applicaciones de los sistemas que maneja la sepre

7 Actividades Primarias
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Ventas
Maneja la relacion con €
concesionario Capacit
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Obtiene solicitudes de

crédlito

Impulsa y realiza el| compafia. la cartera al concesionario cliente

segwimiento de| Informa la respuesta Prepara la cartera para ser vendida

solicitudes concesionario mediante los a su principal accionista , u otras Realiza el proceso de recaudacion
Retroalimenta al| canales tecnolégicos de la entidades cuotas

concesionario

L

a

Credito
Analiza la solicitud de créditg
en un tiempo de 2 horas
considerando los procesos de
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empresa

Compras

Verifica la consistencia de datg
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la documentacién soporte

Si cumple las condiciones, comp

Servicio al Cliente

s Realiza el proceso de legalizacion d
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Atiende los requerimientos de lo
clientes

Figura 6. CADENA DE VALOR
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1.3.2. MAPA DE PROCESOS

El mapa de procesos es un diagrama que muestnaamera visual, los procesos
gue conforman una Unidad Funcional, asi como l&ciomnes (si las hay) que
existen entre ellos, muestran la estructura denidad funcional en la que nos
encontramos, permitiendo que nos situemos en éelagi trabajo que en ella se
desarrolla y asi conocer donde se ubica nuesikadact y hacia qué fin se orienta.

PROCESOS ESTRATEGICOS
PROCESOS CLAVES

PROCESOS DE APOYO
D =) - =)

PROCESOS D@ EVALUACION

Figura 7. MAPA DE PROCESOS
EMPRESA DE SERVICIOS DE COMPRA VENTA DE CARTERA
AUTOMOTRIZ
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1.4 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO
“Si no sabes a donde quieres ir, cualquier cansrtaueno” Gato de Cheshire

La conocida frase acota con simpleza la importadeigaber a donde se quiere

llegar, para luego saber qué hacer para alcanzarlo.

Se considera al Direccionamiento estratégico lagastiva a futuro hacia donde
la organizacion quiere llegar, es el trazo del canpor donde la empresa ha de
transitar para llegar en un tiempo estimado a fogwa objetivos globales, contempla
una estructura bien organizada y pensada por éxtia y la alta gerencia de la
vision, mision, objetivos, estrategias, valoreditpas que la empresa instaurara para

guia de su actividad.

1.4.1. MISION

“Proviene del Latin “mittere” “lanzar”
Es la justificacion ontolégica con enfoque sociale la empresa u

organizacion”(Proafio, 2012)

El concepto de mision responde a las interrogapt€sal es la razén de ser de la

empresa? ¢ Qué hace la empresa? ¢ Como lo hacafug lRaiste la empresa?

MISION; 201 1:
t r' EMPRESA DE SERVICIOS
= COMPRA. VENTA DE CARTERA AUTOMOITRIZ

Somos una empresa integra, dedicada a proveei@wadinancieras rentables
e innovadoras a los concesionarios automotricessysaclientes, con agilidad y
eficiencia, superando sus expectativas basadoslaones exitosas a largo plazo,

para maximizar nuestra rentabilidad
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Con la lectura de la mision de la compafia, podemsmendar un leve cambio
en vista que la dltima frase “maximizar nuestrataeiidad” esta sobreentendida,
pues ninguna empresa privada con fines de luckmjada sin tener el propdsito
financiero intrinseco que es la rentabilidad para accionistas, ademas tanto la
mision como la vision deben tener independencia otigetivos financieros

continuacion la misién sugerida:

MISION SUGERIDA:
EMPRESA DE SERVICIOS
COMPRA VENTA DE CARTERA AUTOMOTRIZ

Somos una empresa integra dedicada a proveeraudgdinancieras rentables e
innovadoras a los concesionarios automotrices yisa ciientes, con agilidad y

eficiencia, superando sus expectativas basadadamianes exitosas a largo plazo.

1.4.2. VISION

“Es la medida de impacto que la mision empresar@alsara en un futuro
determinado, proviene del latin “videre” “ver” (Rfm, 2012)

La vision responde a las interrogantes: ¢Cual sérémpacto de nuestra
actividad? ¢Cuénto deberemos crecer para alcaneatra objetivo a largo plazo?
¢,Cuando lo lograremos?

La vision justifica la existencia de la compaii&gual es la empresa que

gueremos construir? ¢ Para que haga, qué?

VISION] A 10)ANOS:
EMPRESA DE SERVICIOS
COMPRA VENTA DE CARTERA AUTOMOTRIZ

“Ser el lider en financiamiento automotriz, en ®gacada una de las plazas en
las que esté presente el “Grupo financiero al peétenecemos; y ser la principal
fuente de financiamiento de todas las marcas autm®® en dichos mercados.”

La visidn necesariamente debera ser un marco deergia de qué es lo que

queremos alcanzar, lo mas alto y real posible, cdmsobre todo_cuéando lo

! Se modifica frase de la visién original por cosfidialidad del nombre del principal accionistaale |
empresa.
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lograremos, porque si no tenemos una delimitaciéh t&émpo enunciada; el
concepto de vision no tiene sentido.

La visién al igual que la mision debe ser indepentdi de los objetivos
financieros, ademas un plazo prudente para estaldqmeden ser cinco o diez afios

dependiendo de su envergadura. A continuaciorslarvsugerida:

VISION SUGERIDA:
EMPRESA DE SERVICIOS
COMPRA. VENTA DE CARTERA. AUTOMOTRIZ

En el 2021 seremos el lider en financiamiento aatamde todas las marcas de
vehiculos que tienen presencia en el Ecuador, dmohal excelencia e innovaciéon de

nuestros servicios y herramientas comerciales.

1.4.3. OBJETIVOS ESTRATEGICOS
Son enunciados concretos que indican qué tenenebaper bien para alcanzar
la vision.
Describen de forma especifica la direccion y eldaotp que queremos lograr.

OBJETIVOS; 20112:
EMPRESA IDDE SERVICIOS
COMPRA VENTA DE CARTERA

PERSPECTIVA FINANZAS Y CRECIMIENTO

Obtencién de resultados financieros sostenidos persues preservando la
solvencia institucional y sustentada en la adecaddanistracion de riesgos

PERSPECTIVA CLIENTE

Identificacion, entendimiento, fidelizacion y maxaacion de valor de los
clientes del mercado objetivo, durante su ciclwida.

PERSPECTIVA PROCESOS INTERNOS

Generacion de ventaja competitiva en calidad, pridddad e innovacion,
entregando productos y servicios, mas rapido y nigje la competencia

PERSPECTIVA CAPITAL INTANGIBLE

Integrar en la Organizacién el Modelo de Gestiorraponsabilidad social y
compromiso con la sociedad, sus colaboradoresngdio ambiente.
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1.4.4. POLITICAS
Las politicas institucionales son normas interngs arientan la ejecuciéon de las
actividades operacionales y administrativas, adermasalizan los esfuerzos
individuales y grupales dentro de la organizacion.
Las politicas que ha implementado la compafiia pegalar su actividad son
enunciadas a continuacion:
» Politicas de gastos de viaje y representacion.
» Politica de desembolsos y pagos por canales ekmigdy manuales.
» Politica de usos de vehiculos de la compaifiia.
» Politica de usos de cuentas corrientes y ahormsepales
» Politica de prevencion y lavado de activos.
» Politica de nepotismo.

* Reglamento Interno de Trabajo.

1.4.5. ESTRATEGIAS
“El Cémo de un qué.” (Proafio, 2012)
Constituyen un conjunto de actividades diferencadae permitiran a la
compafia alcanzar una ventaja competitiva creaathy agregado a sus clientes y
logrando el cumplimiento de sus objetivos.

MARCO ESTRATEGICO) 20112 - 20114
EMPBRESA DE SERVICIOS; DE
COMPRA VENTA DE CARTERA AUTOMOTRIZ

PERSPECTIVA FINANZAS Y CRECIMIENTO

Administracion de los modelos de gestion financieide riesgos con el fin de
garantizar la solvencia y alinearlos a los estawlde Basilea lll.
Identificacion y evaluacion de los Riesgos Extemaggales
Diversificar las fuentes de generacion de ingresos.
Control y optimizacion de costos.

Establecer un sistema de control interno que gaeardgl cumplimiento de
politicas, normas y procedimientos establecidosl ynapeo de riesgos de los

procesos
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PERSPECTIVA CLIENTE
Investigacion y analisis del mercado para defiforactualizar el mercado objetivo
Andlisis de la segmentacion de la compafiia
Estructurar un modelo de conocimiento y entenditi€lel cliente

Adecuacion e Innovacion de ofertas de valor pasadiferentes subsegmentos
(productos/servicios canales, pricing, estandgresies comerciales y modelos de
atencion, integracion con productos complementatgofliales)

Redefinicién e implementacion del modelo de atempidra cada sub-segmento

Potencializacion y crecimiento en la relacién cos tlientes (venta cruzada,
indicadores de penetracién y wallet share) y adzjgis de nuevos (enfoque de
nichos
Retencidon y fidelizacion de clientes (disminucttandesercion)

PERSPECTIVA PROCESOS INTERNOS

Implementar la arquitectura empresarial de negogp®rativa y tecnoldgica.
Soportada en una administracion de procesos, memminua e indicadores de
gestion.

Implementacion y medicion de acuerdos de servicibnejores practicas para
fortalecer el modelo integral de productividad {jdzad de servicio.

Reconocer al recurso humano como factor estratégictravés de una
administracion planificada, eficiente, oportunaeyalidad, vinculada a un modelo
integral de desempefio.

Definicion de un modelo de innovacion que permiteomtrar formas mas
eficientes y rentables de ejecutar sus actividagigserando nuevas oportunidades de
negocio.

PERSPECTIVA CAPITAL INTANGIBLE

Comunicar y difundir el modelo de Responsabilidazti&d y Compromiso
dentro de la organizacibon como una directriz &Sgiea y de cultura
organizacional de la entidad

Validar y aplicar el modelo de gestion de Respaitidald Social y Compromiso
con sus indicadores y profundizar las practicabws gobierno corporativo, ética y

transparencia en el modelo de gestion.
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Promover el desarrollo del talento personal, famili profesional de nuestros
colaboradores
Generar proyectos especificos que incluyan logsifimentos de Responsabilidad

Social y Compromiso con nuestros clientes, pramjd®roveedores

1.4.6. PRINCIPIOS Y VALORES
Los principios son fundamentos filoséficos de aaeipn general que actian en
una sociedad. Su aplicacion es relevante porqustitoyen la base para construir
una cultura organizacional.
Los valores son actuaciones y comportamientos deirldividuos de una
sociedad en funcion de obtener el bien de la misdaa. creencias y normas de
convivencia social que rigen o guian el pensamignéezcion de las personas asi

como también de las organizaciones.

VALORES; 20112
EMPRESA DE SERVICIOS
DE COMPRA VENTA DE CARTERA

Integridad: Somos una empresa seria, honesta, transparentecti@ con
responsabilidad y respeto con sus clientes, emmdeagmioveedores, la comunidad y
el pais.

Enfoque hacia el cliente:Nuestro interés es construir relaciones a largal
con nuestros clientes, por medio de una comunicaaficiente, actuando
oportunamente en funcion de sus necesidades ydandates capacitacion sobre
nuestras herramientas y productos

Espiritu de equipa creemos en la importancia de la comunicacionegfie y el
poder de las acciones y decisiones oportunas,aratig el talento de nuestra gente y
promovemos su desarrollo y crecimiento asi como bim demandamos
perseverancia y actitud proactiva.

Pasion por lo que hacemosEstamos comprometidos con los objetivos de la
compafia buscamos la excelencia, creatividad evaui@n en nuestros procesos y

productos
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CAPITULO Il

2. ANALISIS SITUACIONAL

2.1. ANALISIS INTERNO

2.1.1. POLITICAS CONTABLES

Son lineamientos o0 normas que se establecen goobsito de tener un marco
de referencia claro en el desarrollo y la direcaitenlas actividades del area de
contable.

El Departamento Financiero es responsable de [zapeidon y presentacion de
estados financieros.

La estricta observancia de Politicas Contablesnasfartaleza innegable de los
procesos contables de la Compafiia de Serviciooap@ Venta de Cartera.

El area financiera adopta los Principios de Cottlul Generalmente
Aceptados, entre los que se encuentran.

* Ente contable.

“El Ente contable lo constituye la empresa comadadtque desarrolla la
actividad econémica. El campo de accion de la @ilidad financiera, es la
actividad econémica de la empresa” (PCGA Resolusivt8C-90-1-5-3-009)

La Empresa de Servicios de Compra Venta de Caterstituye la entidad que
desarrolla la actividad econdmica que realiza tasstcciones que conforman la
contabilidad financiera.

* Uniformidad

“Los principios de contabilidad deben ser aplicadosformemente de un
periodo a otro. Cuando por circunstancias especisdepresenten cambios en los
principios técnicos y en sus meétodos de aplicad&lrera dejarse constancia expresa
de tal situacion, a la vez que informar sobre festes que causen en la informacion
contable. No hay que olvidar que el concepto deniformidad permite una mejor
utilizacién de la informacion y de la presentadil@nlos estados financieros.” (PCGA
Resolucion N° SC-90-1-5-3-009)
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Durante la presentacion de los estados financeeds Compafia de Servicios
de Compra Venta de Cartera Automotriz, se ha adopta uniformidad en la
aplicacion de los Principios de Contabilidad Gelmeeate Aceptados PCGA, de un
periodo contable a otro.

* Partida doble

“Cada hecho u operacion que se registre afectarfopuoenos, a dos partidas o
cuentas contables en los registros de la contadilidn base al sistema de registro
por partida doble y al principio de que no hay aegusin acreedor y viceversa”
(PCGA Resolucion N° SC-90-1-5-3-009)

La contabilidad de la Empresa de servicios de Canmyenta de Cartera
Automotriz, se lleva por un sistema de partida épllse encuentra expresado en
doélares de los Estados Unidos de Norteamérica.

La contabilidad en la Compafia de Servicios de Ganvfentas de Cartera, se
rige a partir del afio 2010 por las Normas Inteim@adies de Informacioén Financiera
NIIF, dichas normas se aplican para estados fieepgicuyos periodos comenzaran
en o después de enero 1 del 2008, de acuerdo Raslalucion No. 06.Q.ICI.004
emitida por el Sefior Superintendente de Compafiiddicada en el Registro Oficial
No. 348 del 4 de septiembre del 2006.

2.1.2 PLAN DE CUENTAS ACTUAL

“Denominado también catalogo de cuentas, es la raoide de cuentas
ordenadas sistematicamente, aplicable a un negocioreto, que proporciona los
nombres y el cédigo de cada una de las cuentagli{ieso, 2005)

El Plan de Cuentas es la herramienta por la cualestifican y clasifican los
diferentes tipos de rubros que tendran lugar egireldel negocio, los cuales seran
distribuidos secuencialmente en cuentas de Actipasivos, patrimonio ingresos y
gastos; permitiendo la presentacion y recopiladénla informacién contable en
estados financieros

La compafiia de Servicios de Compra Venta de Captesenta debilidad en la
distribucion de cuentas, pues su clasificacionagtag engloba a todo el negocio, no

permite generar informacion especifica de los tipesservicios que ofrece la
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compafia, la compafia planea implementar un nustensa financiero contable el
cual requerird una estructura nueva de cuentasctesiicar por centros de costos
las actividades que presta la empresa.
2.1.3 SISTEMA DE COSTEO ACTUAL
La Compafia de Servicios de Compra Venta de Carteracuenta con un
sistema de costeo actual que le permita deterr@haosto de prestacion de los

servicios de financiamiento que presta.

Para una empresa de Servicios podria consideralsen@ es prioritaria una
estructura de costos, no obstante las bondadesndeear con certeza la inversion en
los servicios que se presta y el retorno de ingeres informacion valiosa para toma
de decisiones estratégicas.

También estan las bondades de utilizar un Sisteenafdrmacion financiera
avanzado, como el que se planea implementar gioed@ual 2012, el cual requiere
una estructura de centros de costos definidos glareentar la base de datos que
luego reportara estados financieros, nace asidesitad de reorganizar el proceso
contable como se lo viene llevando y procurar uegonestructura, mas organizada
de informacion financiera, asi aprovechar todasblasdades del nuevo sistema

financiero a implementarse.

214 ANALISIS DE CUENTAS DEL ESTADO DE
RESULTADOS

“El Estado de Resultados o Pérdidas y Gananciastrauls efectos de las
operaciones de una empresa y su resultado finakegade ganancia o pérdida,
muestra un resumen de los hechos significativos ajiggnharon un aumento o
disminucién en el patrimonio de la entidad duramteeriodo determinado, expresa
en forma acumulativa las cifras de ingresos, cogtgastos resultado de un periodo
determinado.” (Zapata, 2002)

El Estado de Resultados es indispensable para iooieato de la informacion y
toma de decisiones, alli radica la importancia ae sy presentacion sea la adecuada
y la informacion que revele atienda a la necesikldconocimiento de como se ha
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desenvuelto el negocio y con sus resultados conileee a cabo la planificacion

anual de la compafia.

La compafia se encuentra en la implementacion deagartada herramienta
tecnoldgica de informacion financiera, la cual ¢iage una fortaleza por estrenarse

en el area financiera

2.1.4.1 INGRESOS

“Por ingresos y rentas operacionales se entendmdos aquellos valores
recibidos o no pero devengados efectivamente eyerindo determinado, los cuales
son el producto del giro normal de las actividadeda empresa; por lo tanto son
altamente recurrentes y sus cifras seran signifacsit (Zapata, 2002)

Los ingresos de la compafia provienen mayoritamsnele su actividad
principal que es la Venta de Cartera, seguido deolacacion de seguros, y los
ingresos por financiamiento que es considerablesneainor ya que el objeto de la
empresa no es que permanezca la compra de camtstss dibros, sino venderla de
inmediato y generar con ello el premio, o spreddeda tasa de financiamiento y la
tasa de descuento con la que se vendera la cateraa institucién financiera
importante que es su principal accionista.

La venta de cartera aplica también para otros pramos.

A continuacién la proporcion de los ingresos dedmpafia durante 18 meses:

afo 2011 y corte a junio de 2012.

Ao 2011: Ingresos de la Compaiiia de Compra Venta
de Cartera Automotriz

0, [
1,705% 11,787% B Total Ingresos por

financiamiento

15,305%

B Total Ingresos por
venta de cartera

Total Ingresos por
seguros

B Total Otros Ingresos

Figura 8. Ingresos Afio 2011
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Junio 2012: Ingresos Compaiiia de Compra Venta de
Cartera
B Ingresos por financiamiento M Ingresos por venta de cartera

Ingresos por seguros B Otros Ingresos
1%

9%

Figura 9. Ingresos a Junio 2012

2.1.4.2 COSTOS

“Desembolsos o sus equivalentes que al estar oeladds con la generacion de
una renta son indispensables para el funcionamdmta empresa.” (Zapata, 2002)

Los desembolsos necesarios para el funcionamiEnta compafiia constituyen
principalmente:

Comisiones por cesion de cartera, este gasto pagel que se realiza a cada
concesionario por las carteras de crédito cedidasla compafia en un mes
determinado, el costo por cada cartera actual €6 41@.00. El pago se lo realiza
mediante cheque previo la presentacion de unaréagtor lo cual esta erogacion
tiene adecuado sustento de gasto deducible tribotente.

Gastos administrativos, comprenden los pagos dédasiey beneficios al
personal, el pago por uso de sistema y soport®, pagpublicidad y mercadeo, pago
por mantenimiento de oficinas y equipos, imprentaernet, servicios basicos,
condominio, suscripciones, membrecias, movilizgcigastos de viaje, gastos de
gestion, entre otros; estos gastos se pagan aifeyerdes proveedores mediante
cheques o con crédito en cuenta.

Existe una politica de gastos de viaje y represeéiague norma el monto de
gastos en que incurriran los asesores de ventés a@mmpafiia, de igual forma hay
una politica de aprobaciones de oOrdenes de pagangférencias electronicas y

manuales que norma los montos de aprobacion dedaat otros desembolsos.
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La falencia en el agrupamiento global de todagtagaciones de la empresa en
esta cuenta hace que necesite una nueva clagficaci

A continuacion la participacion de los gastos deolapariia en el afio 2011:

Ao 2011: Gastos de la Compaiia de Compra Venta

M Gastos bancariosf:lll"late(;gsg?c%amisiones y garantia
B Comisiones por cesion de cartera
Gastos administrativos
1% 8%

91%

Figura 10. Gastos Afio 2011

A continuacion la participacion de los gastos deolapafiia a junio de 2012:

Junio 2012: Gastos Compaiiia de
Compra Venta de Cartera

B Comisiones por cesion de cartera B Gastos administrativos

11%

Figura 11. Gastos a Junio 2012

A continuacién un analisis financiero de la compgdor el afio 2011, el primer
semestre del afio 2012 y una proyeccion del segseamstre de este af{®) El
estado de resultados se ha proyectado considetaradceduccion del mercado del
25%.



TABLA 1
EMPRESA DE SERVICIOS DE COMPRA VENTA DE CARTERA AUT OMOTRIZ: ESTADO DE
PERDIDAS Y GANANCIAS

Proyeccion
reduccion 25%
Real Real Real Real Mercado Proyeccion
Enero 2011 a Jg'i';ezn?bléa Afo 2011  Enero2012a  Julio 2012a Afio 2012
Junio 2011 2011 Junio 2012 Diciembre 2012 Proyectado
INGRESOS
Total Ingresos por financiamiento 283.901,8¢E 566.651,2E 850.553,1C 638.641,97 424.988,44 1.063.630,41
Total Ingresos por venta de cartera 1.872.898,5z 3.264.978,2: 5.137.876,7¢  3.497.091,2t 2.414.700,2C 5.911.791,45
Total Ingresos por seguros 585.681,4C 518.684,31 1.104.365,71 407.242,93 389.013,23 796.256,16
Total Otros Ingresos 73.519,15 49.491,46 123.010,61 28.572,32 37.118,60 65.690,92
Total 2.816.000,92 4.399.805,2¢ 7.215.806,17 4.571.548,47 3.265.820,4€ 7.837.368,93
COSTOS
Total Otros gastos 141.945,4¢ 267.297,31 409.242,8C 258.001,52 200.472,98 458.474,50
MARGEN BRUTO 2.674.055,4: 4.132.507,94 6.806.563,37 4.313.546,9t 3.065.347,4¢ 7.378.894,43
GASTOS OPERACIONALES
Total Gastos administrativos 1.838.569,5¢ 2.536.284,2¢ 4.374.853,8¢ 2.109.829,4¢ 2.574522,1C 4.684.351,59
UTILIDAD/(PERDIDA) OPERACIONAL 835.485,85 1.596.223,6¢ 2.431.709,51 2.203.717,4¢€ 490.825,38 2.694.542,84
OTROS INGRESOS (GASTOS)
Total Otros Ingresos Netos 45.351,79 64.146,33 109.498,12 98.867,67 29.868,66 128.736,33
Total Gastos bancarios, intereses,
comisiones y garantia 37.630,67 37.630,67
UTILIDAD/(PERDIDA) ANTES DE
PARTICIPACION A
EMPLEADOS E IMPTO A LA RENTA 843.206,97 1.660.369,9¢ 2.503.576,9¢ 2.302.585,1: 520.694,04 2.823.279,17
Total Participacion a empleados 126.481,0¢ 249.055,4¢ 375.536,54 345.387,78 78.104,11 423.491,89
Total Impuesto a la renta 172.014,2¢ 170.692,8€ 342.707,09 450.155,45 101.795,68 551.951,13
UTILIDAD (PERDIDA) NETA 544.711,6¢ 1.240.621,6¢ 1.785.333,3=  1.507.041,9C 340.794,25 1.847.836,15
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TABLA 2

ANALISIS HORIZONTAL Y VERTICAL ESTADO DE PERDIDAS Y

GANANCIAS

INGRESOS

Total Ingresos por financiamiento
Total Ingresos por venta de carte
Total Ingresos por seguros
Total Otros Ingresos

Total

COSTOS

Total Otros gastos
MARGEN BRUTO
GASTOS OPERACIONALES

Total Gastos administrativos
Total

UTILIDAD/(PERDIDA)
OPERACIONAL

OTROS INGRESOS (GASTOS)

Total Otros Ingresos Netos

Total Gastos bancarios, intereses
comisiones y garantia

UTILIDAD/(PERDIDA) ANTES DE
PARTICIPACION A
EMPLEADOS E IMPTO A LA
RENTA

Total Participacion a empleados
Total Impuesto a la renta
Total

UTILIDAD (PERDIDA) NETA

Anélisis Vertical
Afo 2011

11,79%
71,20%
15,30%
1,70%
100,00%

5,67%

94,33%

60,63%

33,70%

1,52%

0,52%

34,70%

5,20%
4,75%
9,95%

24,74%

Andlisis
Vertical
Afio 2012

13,57%
75,43%
10,16%
0,84%
100,00%

5,85%

94,15%

59,77%

34,38%

1,64%

0,00%

36,02%

5,40%
7,04%
12,45%

23,58%

Anélisis
Horizontal
Ene Jun 11
En Jun 12

55,55%
46,44%
-43,82%
-157,31%
38,40%

44,98%

38,01%

12,86%

62,09%

54,13%

#iDIV/O!

63,38%

63,38%
61,79%
62,48%

63,86%

Andlisis
Horizontal
Jul Dic 11
En Jun 11

99,59%
74,33%
-11,44%
-32,68%
56,24%

88,31%

54,54%

37,95%

91,05%

41,44%

-100,00%

96,91%

96,91%
-0,77%

127,76%

Andlisis
Horizontal
Jul Dic 11
Jul Dic 12

-25,00%
-26,04%
-25,00%
-25,00%
-25,77%

-25,00%

-25,82%

1,51%

-69,25%

-53,44%

#iDIV/O!

-68,64%

-68,64%
-40,36%

-72,53%

Andlisis
Horizontal
Afio
2011-2012

25,05%
15,06%
-27,90%
-46,60%
8,61%

12,03%

8,41%

7,07%

10,81%

17,57%
100,00

%

12,77%

12,77%
37,91%
35,81%

3,50%
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2.1.4.3 INFORME DE ANALISIS FINANCIERO DEL ESTADO D E

PERDIDAS Y GANANCIAS DE LA COMPANIA DE SERVICIOS DE

COMPRA VENTA DE CARTERA

ANALISIS VERTICAL ANO 2011

La fuente de ingresos mas importante en este afitnsongresos generados por
venta de cartera que representan 71,20% del tetalgiesos, le sigue los ingresos
por seguros con participacion del 15,30%.

Los costos por cesion de cartera apenas represgi@@¥ del total de ingresos
de ese afio. Estos costos son los Unicos costadadirasociados con la prestacion
del servicio de compra de cartera, razén por loejuaargen bruto de la compaiiia
representa 94,33%. Esta sobrevalorado este mamgequeg para la totalidad de
ingresos solo resta el costo por cesiones que repessentativo de los costos totales
incurridos en la prestacion del servicio de finangento.

Los gastos administrativos representan 60,63% sejanhcuentran inmersos todo
tipo de erogaciones que realiza la empresa pa@salrollo del negocio.

Los ingresos y gastos financieros representan ap2¥tadel total de ingresos,
considerando que la compafiia no tiene inversianperiantes en la Banca, ni en el
extranjero, sus Unicas inversiones en fondos nal@erfueron canceladas en este
ano.

La utilidad neta generada en el afio 2011 represaingd,74% del total de
ingresos de la compafia, participacion importaoeedgpmostré una eficiente gestion

y cumplimiento de expectativas para su afio debut.

ANALISIS VERTICAL ANO 2012

Los ingresos por venta de cartera representan %bdt3 total de ingresos del
aflo proyectado. Seguido de los ingreso por finameiato que representan el
13,57% de los ingresos totales.

Los costos de cesion de cartera participan en 5,88P4dotal, generando un
margen de 94,15%.

Los gastos administrativos mantienen su participade 59,77%.
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No obstante las proporciones similares de ingresostos y gastos la utilidad
neta final segun la proyeccion representaria eb&88, del total de ingresos
porcentaje inferior al afio 2011.

ANALISIS HORIZONTAL ENERO A JUNIO 2011-2012

En base a un andlisis del primer semestre de los 2611 y 2012 en cifras
reales, tenemos que:

Los ingresos atribuibles al financiamiento de latera tuvieron una variacion
positiva de 55,55% pasando en el primer semestraide2011 $ 283.901 al mismo
periodo en el afio 2012 $ 638.641. Los ingresod/pata de cartera de forma similar
se incrementan en 46,44% llegando en el primer steendel 2012 a 3'497.091; no
obstante los ingresos por seguros tienen un deueto de -43,82% pasando de $
585.681 en el 2011 a $ 407.242 en el 2012. Eninésmtotales los ingresos
crecieron en 38,40% en relacion al primer sematgteafio anterior llegando a $
4'571.548.

Esta variacion positiva se atribuye a que en el20id la empresa de Compra
Venta de Cartera Automotriz se encontraba en cotestacambios organizacionales
debido a la transicion de sus nuevos accionistag) tugar contrataciones de
personal nuevo en las areas de Ventas, Créditopfasny Operaciones, se estaban
definiendo las bases por las cuéles se orientariaaceionar del negocio
estratégicamente hablando; mientras que para e2@fd el equipo de la compafiia
ya se encuentra mas soélido y con experiencia, elasiones comerciales se han
ratificado con los concesionarios incrementandétugiee el pool de compariias con
las que trabajan ahora.

Conforme se han incrementado las rentas, los ctestasién crecieron el Costo
por Comision Cesion de Cartera se increment6 e98% pasando de $ 141.945 en
el primer semestre de 2011 a $ 258.001 en el psereestre de 2012.

En la distribucion de gastos administrativos seuentra inmerso los gastos por
hospedaje, pasajes aéreos, gestion y representaocidranza y reposesion, uso de
sistemas, asi como en forma global de toda la esapas gastos por sueldos y

beneficios al personal entre otros.
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Los gastos administrativos tuvieron un crecimied® 12,86% lo cual se
atribuye a las nuevas contrataciones de personatemento en materiales y
suministros, y los gastos propios de la activideldpgrsonal del area de Ventas que
han incurrido en viajes y atenciones por repres@na los clientes.

Los gastos administrativos totales pasaron de 8.289 en el primer semestre
2011 a $ 2'109.829 en el primer semestre del 2Bhfte los rubros mas importantes
gue conforman esta variacion esta crecimiento édd8uBasico en 52,84%, Pago de
Comisiones incremento de 627,42%, Uso de sistemaspgrte incremento del
37,88%, Gastos de Internet crece en 50%, Alimedrtaen Viajes incremento de
82,07%, Gestion y atencion incremento de 158%, Rees de Trabajo 46,47%,
Mantenimiento de Autos 57,21% , entre otros

Por otra parte gastos de cobranza externa decremeel 100%, Gasto de
Uniformes decrecen 96% pues la dotacion es parafius

Finalmente las variaciones de Utilidad operaci@sapositiva se incrementa en
62,09%, mientras la Utilidad neta se incremente68/86%. La utilidad neta del
primer semestre 2011 fue $ 544.711 para el prirearestre de 2012 llega a $
1'507.041.

ANALISIS HORIZONTAL ENERO A JUNIO 2011 JULIO A DIEMBRE
2011

Haciendo una relacion de los dos semestres de2@fib, podemos notar que en
el segundo semestre los ingresos de la compafienceerazéon de 56,24% pasando
de $ 2'816.000 a $ 4'399.805. El mes de diciemlor@rdouyd significativamente a
este crecimiento por ser el mes de mayor compcaidera por referencias histéricas

Los costos por cesion de cartera también tieneacrédn positiva de 88,31% lo
cual tiene relacion directa con el incremento dea de cartera.

Los gastos administrativos se incrementan 37,95%amnolo en cuenta que el
segundo semestre del afio 2011 se ejecuta la maxter gel presupuesto de ventas
que para ese afo llegé a $421.939. Se reportadia gar IVA no compensado de
$211.891 que causa una variacion positiva de 458%becto del primer semestre
2011. Los gastos de sueldo basico se incrementad@/31%, la inscripcion de
contratos se incrementa 215,82%, el gasto de Cohbexterna cae en 56,75%.
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La variacion de utilidad antes de participacion@sguestos es 96,91% mientras
que la utilidad neta tuvo crecimiento de 127,76% mtemer semestre de 2011 al
segundo semestre de 2012, lo que permite cermaficefiscal con una utilidad del
ejercicio de $1785.333

ANALISIS HORIZONTAL JULIO DICIEMBRE 2011 Y JULIO DCIEMBRE
2012.

Como se menciond en la presentacion del Estadesidtados de la compafia,
el segundo semestre del afio 2012 es una proyemitando como referencia una
variacion negativa de 25% en el mercado para aguelientas que constituyen
gastos variables que estan en funcién del volunercampra de cartera, para
aquellos rubros que son indirectos en funcién adlinien de compra de cartera
como sueldos, beneficios, arriendos, uso de sistesa ha mantenido las cifras
relativas al primer semestre, en gastos relaciaado ventas se ha tomado como
referencia su presupuesto real, asi como el castia dmplementacion del nuevo
sistema de crédito.

Por lo mencionado anteriormente el analisis hotedlode estos dos semestres
arroja como resultado variaciones negativas enotatnporcentaje establecido de
reduccion del 25%.

ANALISIS HORIZONTAL ANO 2011 Y ANO 2012

Las variaciones de estos dos afios (proyeccionedginslo semestre de 2012)
son bajas ya que con una reduccion del 25% deladerestamos representando la
realidad organizacional que vivi6 la compariia eprieher semestre del 2011 cuando
iniciaba varios cambios internos lo que se asealegagundo semestre de 2012 solo
gue en esta ocasion con el agravante que se &lateedcado y no es controlable.

Los ingresos totales de forma proyectada tendraaregimiento de 8,61 % lo
qgue indica que al cierre de 2012 se proyectan sogrepor $7837.368 frente a $
7°'215.806 del afio 2011.

Los gastos administrativos tendran un crecimiergao7¢D7% en base a la
proyeccion, esto se debe a las nuevas inversioeeda dcompafia como la

implementacion de los sistemas de crédito y fireogiasi como los proyectos de
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ventas trazados en funcion de un presupuesto stppero no aprobado aun de $
263.500 para este afo 2012.

Con ese nivel de ingresos y gastos la compafi@merda un crecimiento en su
utilidad neta de -3,50% llegando a registrar $71836,15 frente a $ 1785.333 del
afo 2011, segun la proyeccion

2.1.5 ANALISIS DE CUENTAS DEL ESTADO DE SITUACION
FINANCIERA

“Balance General o Estado de Situacion Financisrareinforme contable que
presenta ordenadamente y sistematicamente las asual@ Activo, Pasivo y
Patrimonio y determina la posicién financiera detapresa en un momento dado”
(Zapata, 2002)

2.1.5.1 ACTIVOS
“En el Activo se agrupan las cuentas que represdmemes, valores y derechos
gue son de propiedad de la empresa; las cuenpassentan de acuerdo a su liquidez

o facilidad de conversion en dinero en efectivadddta, 2002)

Los activos de la compafia de servicios de cowgmga de cartera automotriz
Gnicamente son corrientes, no cuenta con propiepkta y equipo ni con otro tipo
de activo que pueda considerarse de largo plazo.

A continuacion se visualiza la conformacion dehaxctle la compafia de

servicios de financiamiento automotriz.

0%_ ANo 2011: Activo

4% 0% H Caja y equivalentes de
caja

B Inversiones temporales

m Cartera de créditos

B Gastos anticipados y
otras CxC

0%

Figura 12. Activo Ao 2011
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Junio 2012: Activos

B Caja y equivalentes de
caja

5% 1% 39

M Inversiones temporales

M Cartera de créditos

M Gastos anticipados y
otras CxC

| Otros activos

Figura 13. Activo Junio 2012

2.1.5.2 PASIVOS

“En el Pasivo se agrupan las cuentas que demudasrabligaciones que tiene
la empresa con terceras personas; las cuentassanfan de acuerdo a la fecha de
vencimiento, considerandose como corto plazo ladakeque deben ser canceladas
dentro del afio y como largo plazo las deudas gneeveen periodos mayores de un
afno” (Valdivieso, 2005)

La compafiia de servicios de financiamiento autdmaob se ha financiado
con instituciones del sistema financiero, su ppactifinanciamiento proviene de
misma cartera que adquiere, de la cobranza re@ptaths cuentas bancarias de la
Compaifiia de Servicios de Compra venta de carterdwgpgo es transferida a los
propietarios de la cartera de crédito.

Las principales cuentas que conforman el pasisuasycuentas por pagar son,
Cartera comprada a Concesionarios por pagar, Cobraartera administrada,

Cobranza de Fideicomisos por Pagar, entre otras.
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Ano 2011: Pasivos
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Figura 14. Pasivos Afio 2011

Junio 2012: Pasivos
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4% ° =7 Cuentas por pagar
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88% empleados
: Impuesto a la renta

Figura 15. Pasivos Junio 2012
2.1.5.3 PATRIMONIO

“El patrimonio representa el derecho del propietani propietarios sobre el

activo de la empresa” (Valdivieso, 2005)

El capital actual de la compafiia asciende a $ 821(8eis cientos setenta y un
mil ochocientos veinte y dos) dividido en seiciengetenta y un mil ochocientas

veinte y dos acciones nominativas de un valor dea8ia una.

El principal monto que conforma el patrimonio destapresa son la utilidades
del ejercicio, la razdn es que el objeto de la g se modificoé en enero de 2011
pasando su giro de negocio al de una empresa adiigia de cartera de credito capaz
de autofinanciarse mayoritariamente con fondos afeetos, sus proveedores y

clientes.
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Ano 2011: Patrimonio
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Figura 16. Patrimonio Afio 2011

Junio 2012: Patrimonio
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Figura 17. Patrimonio Junio 2012
2.1.5.4 CUENTAS DE ORDEN

Las cuentas de orden, tienen por objetivo regigstramovimiento de valores,
cuando éste no afecte los balances de la empresacpya adhesion en libros es
necesaria con la finalidad de mantener un recarndatmntable, y de control en
general sobre aspectos administrativos.

Deudoras

“Las cuentas deudoras representan los derechotualesque tendria la
empresa frente a sus clientes en caso de tenesquar obligaciones que estos han
contraido por cuyo cumplimiento la empresa se spomsabilizado”(Quea, 2008)

En el Estado de Situacién Financiera de la Commgifgervicios de Compra

venta de Cartera automotriz, no se registra |zagthn de cuentas deudoras.
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Acreedoras

“Las cuentas acreedoras representan las respadadbs eventuales que tendria
la
Empresa frente a terceros en caso de tener querdasimbligaciones que estos han

contraido, por cuyo cumplimiento se ha responganib.”(Quea, 2008)

En el Estado de Situacion Financiera de la CompadéiServicios de Compra
venta de Cartera automotriz, no se registra lacaqbn de cuentas de orden

acreedoras.



TABLA 3

EMPRESA DE SERVICIOS DE COMPRA VENTA DE CARTERA AUT OMOTRIZ

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

ACTIVOS

Total Caja y equivalentes de caja
Total Inversiones temporales

Total Cartera de créditos

Al 31 Dic
A Jun 2011 2011

7.722.802,30491.248,14  331.210,07
125.161,33 5.145.946,48
2.037.964,04.710.307,90 4.395.569,75

Total Gastos anticipados y otras

CxC
Total Otros activos

Total Propiedades y equipos,

neto

TOTAL ACTIVOS

PASIVOS
Total Cuentas por pagar

Total Participacién a empleados

Total Impuesto a la renta

Total Otros pasivos
TOTAL PASIVOS
PATRIMONIO

Total Capital social

Total Reserva legal

Total Utilidades retenidas

Total Utilidades del ejercicio
TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO

509.592,09 398.529,14  520.890,66
42.121,86 27.667,83 81.667,83
1,00 1,00 1,00

10.437.642,62 10.627.754,01 10.475.285,79

8.340.936,73.297.813,57 6.908.229,99

126.481,05375.536,54  345.387,63
41.028,17 142.714,05 430.076,68
486.738,88 132.274,40 211.173,61

8.995.184,83 7.948.338,56 7.894.867,91

717.332,28 699.316,00 699.316,00
25.591,94 25.591,94 204.125,27
154.821,88 169.174,18 169.934,71

544.711,691.785.333,33 1.507.041,90
1.442.457,79 2.679.415,45 2.580.417,88

10.437.642,62 10.627.754,01 10.475.285,79

Proyeccion -

25%

A Junio 2012 A 31 Dic 2012

672.587,92
5.145.946,48
4.282.736,93

441.230,59
20.751,87

1,00

10.563.254,79

6.577.495,47
423.491,89
531.872,36
109.182,95
7.642.042,67

699.316,00
204.125,27
169.934,71
1.847.836,15
2.921.212,13

10.563.254,79

Andlisis
Horizontal
Jun 11-
Jun 12

-27,02%

115,68%

2,22%
93,88%

0,00%

0,36%

-17,18%
173,07%
948,25%
-56,61%
-12,23%

-2,51%
697,62%
9,76%
176,67%
78,89%

0,36%

Analisis
Horizonta Horizonta

Dic 11-
Jun 12

21,95%

-23,02%

30,70%
195,17%

0,00%

-1,43%

-5,34%
-8,03%
201,36%
59,65%
-0,67%

0,00%
697,62%
0,45%
-15,59%
-3,69%

-1,43%

Analisis

Dicl1la

Dic 12

-85,02%

-25,00%

10,71%
-25,00%

0,00%

-0,61%

-9,87%
12,77%
272,68%
-17,46%
-3,85%

0,00%
697,62%
0,45%
3,50%
9,02%

-0,61%

Analisis
Vertical

dic-11

42,26%

53,73%

3,75%
0,26%

0,00%

100,00%

68,67%
3,53%
1,34%
1,24%

74,79%

6,58%
0,24%
1,59%
16,80%
25,21%

100,00%

Analisis
Vertical

jun-12

52,29%

41,96%

4,97%
0,78%

0,00%

100,00%

65,95%
3,30%
4,11%
2,02%

75,37%

6,68%
1,95%
1,62%
14,39%
24,63%

100,00%

45
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2.1.5.5 INFORME DE ANALISIS FINANCIERO DEL BALANCE
GENERAL DE LA EMPRESA DE SERVICIOS DE COMPRA VENTA DE
CARTERA AUTOMOTRIZ

ANALISIS VERTICAL ESTADO SITUACION FINANCIERA A DCIEMBRE
2011

Al cierre del afo fiscal 2011, las cuentas que @onédn Caja y Equivalente a
Caja representan el 42,26% del total de Activoma®mpania.

La disponibilidad inmediata de efectivo esta agstria su giro de negocio de
compra venta de cartera automotriz, su comproaescancelar de forma inmediata
por la compra de cartera a los concesionarios;@mbd transferir la cobranza de la
cartera administrada a sus respectivos propietheos que mantenga en sus cuentas
corrientes y en inversiones overnight casi el 5@suliquidez.

El 53,23% del total de activos constituye su carthr créditos, estos rubros son
contratos que se compraron en el ultimo dia deaop®sr del mes y que estan
pendientes de vender a su principal accionista anc® Local. La venta se
efectivizara en el primer dia habil del proximo mes

El 3,75% representan las cuentas por cobrar gaa eshformadas por anticipos
arriendos por amortizar, anticipos empleados, mdwees, entre otros.

Los Pasivos representan el 74,79% del total dev®agi Patrimonio de este
porcentaje el 42,29% constituye la Cuenta por pag@oncesionarios por cartera
comprada a fin de mes. La cartera de concesionsgicancela al siguiente dia habil
después de la compra.

La participacion por pagar a empleados represé@a3@% del Total de Pasivos
en el afio 2011 ascendié a $375.536,54.

El Impuesto a la Renta por pagar representa 4,fibmente Otros Pasivos
constituyen el 2,02% entre los que se encuentfaneh Ventas, IVA en Compras,
Retenciones en la Fuente a favor y por pagar.

El Patrimonio representa el 25,21% del Total devbst

La compaifiia tiene un capital social de $ 699.316r\que representa el 6,58%
del Total de Patrimonio.
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Las utilidades del ejercicio representan 16,80% tdtl de Patrimonio. Las
Utilidades retenidas de ejercicios anteriores ¢my&n 1,59%.

Como se puede apreciar en las cifras, la formairdadiar los activos de la
compafia en su mayoria proviene de terceras persdnéesgo de los accionistas
constituye la cuarta parte de la inversion totdedempresa, de esta inversion el 50%
son fondos efectivos y el otro 50% son cartera [@av@nta inmediata. La compafiia
de servicios no tiene activos fijos, inventarios miegun tipo, ni deuda con
instituciones financieras.

ANALISIS HORIZONTAL DEL ESTADO DE SITUACION FINANCERA
JUNIO 2011- JUNIO 2012.

Del primer semestre del afilo 2011 al primer semeadgteario 2012 Caja y
Equivalentes de Caja han decrecido en 27%. Lareatt® créditos por vender se ha
incrementado 115,68% esto se debe a que se moldifimlitica de venta de cartera,
ya no se vende al siguiente dia de compra sinse 48doras de la fecha de compra.
Este cambio se presentd luego que los Centros Ca@ieey regularan los horarios de
carga y salida de valores, debido a los actos dedimciales que tuvieron lugar en
Quicentro Sur. La compafiia de compra venta dereaetgtrega los titulos valores
propios de la venta de cartera en el Centro CoaldftBosque.

Otros Activos se han incrementado en 93,68% agquiegistra los anticipos
entregados por el Proyecto del nuevo sistema dbtaréen el afio 2011 no existia
este proyecto y esta es la razon del incrementwatiacion del total de activos de
estos los dos periodos es de 0,36%, una variacidiman considerando los nuevos
proyectos de inversion asi como el cambio en elgso de venta de cartera.

Las cuentas por pagar cartera comprada a conceas®isa incrementd en este
periodo en 334,36% pasando de $555.506 a $ 2'432198s cuentas por pagar
aseguradoras también tuvieron incremento tales cd@ubivar 38%, Equinoccial
108%, Colonial 170% Dispositivo Satelital 157,69%eguro de Vida Seguros
Pichincha 124%. Asi como las cuentas por pagaredgir8 segundo afio y otros
seguros de vehiculos decrecieron: Colonial 2do4&i63%, AIG 100%, Equinoccial
Garantia extendida 44%.

Los incrementos en la cartera por pagar y en segle@tribuye al cambio en el
proceso de venta de cartera, la disminucién der8egn Garantia Extendida se
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debe a que desde el afio 2012 se anuncid a la ReCiomeesionarios que la
Compaifiia de Compra Venta de Cartera ya no trabajamn este tipo de seguro.
Otros rubros importantes que decrecieron son laatas por pagar a Fideicomisos
de Titularizacion por la cobranza de la cartera iathtnada, La Primera
Titularizacion decreci6 66, 26%, Segunda Titulariaa 40%, Tercera
Titularizacion 8%. El decrecimiento en estas cuepiar pagar se atribuye a que al
cierre del mes pagaron la mayor cantidad posibldiange transferencias a los
fideicomisos la cobranza de la cartera administrada

En términos totales las Cuentas por Pagar decoecirrazon de 17,18% de
junio 2011 a junio 2012. Impuesto a Renta por pagféw corriente sufrié un
considerable incremento pasando de $ 172.014 2014l a $ 450.155 en el 2012 el
aumento fue de 161,70%

Otros Pasivo decrecieron en 56,61%, en esta cusataencuentran las
Provisiones Generales reduccion del 61,47% Provid& Publicidad y Mercadeo
reduccion de 100%.

Estas importantes variaciones se deben a un caembia forma de registro
contable de los gastos del Presupuesto de Vemas] afio anterior se estaban
provisionando y liquidando la provisién contra eégupuesto al final de afio, no
obstante para tener un mejor control presupuestarntormacion mensual de lo que
se ha utilizado en el 2012 se crearon cuentas iisps@ara los fines de Publicidad
y Mercadeo.

El Total de Pasivos decrecio en 12,23%

El Patrimonio Total de la empresa tuvo un crecitaete 78,89% entre los dos
semestres, pasando de $ 1'442.457 a 2'580.417. utilidades del ejercicio
permitieron este incremento asi como el incrementel valor de la reserva legal de
la compafiia que pasé de $ 25.591 a $ 204,125.

Del analisis anterior se puede visualizar un ingug y exitoso desempefio de la
compaiiia en el afio y medio trascurrido, incrementgu patrimonio total a través
de utilidades del ejercicio frente a disminuciorsde cuentas por pagar; sin embargo

no se tiene conocimiento que la empresa tenga cidtende recapitalizarse.



TABLA 4

EMPRESA DE SERVICIOS DE COMPRA VENTA DE CARTERA AUT OMOTRIZ

INDICADORES FINANCIEROS

A Diciembre 2011 A Junio 2012 A Diciembre 2012

10.627.753,01 10.475.284,7¢
7.948.338,5€ 7.894.867,91

10.563.253,7¢

A Diciembre 2011 A Diciembre 2012

4.491.248,14 5.477.156,5¢
7.948.338,5€ 7.894.867,91

A Diciembre 2011 A Diciembre 2012

7.948.338,5€ 7.894.867,91

10.627.754,01 10.475.285,7¢ 10.563.254,7¢

A Diciembre 2011 A Junio 2012 A Diciembre 2012

10.627.754,01 10.475.285,7¢ 10.563.254,7¢

(©f0]9] (]9 [U]- p—

Liquidez A Junio 2011
Activo Corriente 10.437.641,6=
Pasivo Corriente 8.995.184,82
RL= Activo Corriente / Pasivo

Corriente 1,16
Disponibilidad A Junio 2011
Efectivo 7.847.963,63
Pasivo Corriente 8.995.184,82
Efectivo / Pasivo Corriente 0,87
Endeudamiento A Junio 2011
Deuda Total 8.995.184,82
Pasivo y Patrimonio Total 10.437.642,62
Deuda Total / Pasivo y Patrimoni

Total 86,18%
Calidad de la Deuda A Junio 2011
Deuda a Corto Plazo 8.995.184,82
Pasivo y Patrimonio 10.437.642,62
Deuda a corto plazo / pasivo y

patrimonio 86,18%
Rentabilidad financiera Enero Junio 2011

Julio Diciembre 2011 Enero Junio 2012

Julio

Diciembre

2012 2012

Utilidad Neta 544.711,69
Patrimonio 1.442.457,7¢

340.794,25 1.847.836,15

2.921.212,18 2.921.212,13
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EMPRESA DE SERVICIOS DE COMPRA VENTA DE CARTERA AUT OMOTRIZ

INDICADORES FINANCIEROS

Julio Diciembre 2011 Enero Junio 2012

11,67% 63,26%
Julio
Diciembre
2012 2012

10.627.754,01 10.627.754,01 10.475.285,7¢

490.825,38 2.694.542,84
10.563.254,7¢ 10.563.254,79

Julio Diciembre 2011 Enero Junio 2012

4,65% 25,51%
Julio
Diciembre
2012 2012

Utilidad neta/Patrimonio 37,76%
Rentabilidad Econémica Enero Junio 2011
UAII (Utilidad Operativa) 835.485,85
Activo Total Promedio 10.437.642,6-
Utilidad antes de interés e

impuestos / Activo total promedio 8,00%
Margen Bruto Enero Junio 2011
Utilidad Bruta 2.674.055,42
Ventas 2.816.000,9z2
Margen Bruto sobre Ventas 94,96%

3.065.347,48 7.378.894,43
3.265.820,4€ 7.837.368,93

Razo6n de Beneficio sobre Ventas Enero Junio 2011

Julio Diciembre 2011 Enero Junio 2012

93,86% 94,15%
Julio
Diciembre
2012 2012

Utilidad Neta 544.711,69
Ventas 2.816.000,92
Utilidad Neta sobre Ventas 19,34%

340.794,25 1.847.836,15
3.265.820,4¢ 7.837.368,93
10,44% 23,58%
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2.1.5.6 INFORME DE ANALISIS DE INDICADORES FINANCIE ROS
DE LA EMPRESA DE SERVICIOS DE COMPRA VENTA DE
CARTERA

EVALUACION DE LIQUIDEZ

Tomando en cuenta el giro de negocio que operaotap@nia, en el cual sus
ventas se ejecutan en efectivo y adquiere la eadeconcesionarios también en
efectivo, nos encontramos ante una empresa colesigle liquidez importantes. Con
el exceso de liquidez que tiene la empresa sezaealiversiones temporales
overnight que permite a la Compafiia generar ingreso cuentas corrientes
minimos.

La totalidad de sus activos y pasivos son corrgeatedecir de realizacion hasta
360 dias, no dispone de endeudamiento con el sistaranciero ni cuenta con
propiedad planta y equipo, de forma que el indicati liquidez informa que a
Junio de 2011 contaba con un ddlar diez y seisaeestde liquidez para afrontar
cada dolar de deuda corriente, igualmente a dimierde 2011 disponia de un dolar
con treinta y cuatro centavos, a junio de 2012stegja un ddlar con treinta y tres
centavos, para cancelar un délar de obligaciomasdiatas.

La prueba acida indica en junio de 2011 que la Gdiigpdisponia del 87% para
afrontar pasivos corrientes, en junio de 2012 @enh 69% de efectivo inmediato

para cubrir el 100% de las deudas corrientes.

EVALUACION DEL ENDEUDAMIENTO

A Junio de 2011 la razon de endeudamiento que k@e@mpariia era de 86,18%
cerrando en Diciembre de 2011 con 74,79%. Estaadescen su totalidad de corto
plazo.

La regla fundamental de endeudamiento estratégiapue los activos de largo
plazo se financian con pasivos de largo plazo pasegurar la salud financiera de la
empresa, y de igual forma los activos corrienteBns@cien con pasivos corrientes,
la compafiia tiene su inversion en activos corgfinanciado con 75% de cuentas

por pagar a terceros en forma inmediata
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EVALUACION DEL ROE

A diciembre de 2011 por cada $100 que los propéstdienen en capital, estos
obtienen un promedio de $66 en utilidades, en &R 2fbtendrian $ 63 segun la
proyeccion. Un ROE alto indica que la compaiiia és eficiente en devengar mayor
utilidad a sus propietarios comparados con la BiWwar que estos realizan, lo
contrario, un bajo ROE indica que la compaiiia esasieficiente en devengar su
utilidad a sus propietarios comparados con la Bigar que estos realizan. Al
comparar el ROE de la Compafiia con el ROE delnssstEinanciero que es a
Diciembre de 2011 18,91% indica que la Compaiizetia habilidad de dar a sus
propietarios una mayor utilidad relacionada coimsersion y comparandolas con la

de su principal competencia que son las institwsatel sistema financiero.

EVALUACION DEL ROA

El rendimiento sobre los activos de la compaficandue a Diciembre de 2011
los activos de la compafia aportaron a la genaradél 22,88% de utilidad
operacional a Junio de 2012 el indicado indica gperté 21,04%; el ROA del
Sistema Financiero es de 1,65% a Diciembre de ZBbdté. porcentaje de aporte a la
utilidad informa que los activos se estan utilizade forma productiva.

EVALUACION DEL MARGEN BRUTO

Este indicador nos permite observar el porcentajevehtas disponible para
cubrir los gastos directos en la prestacion delider que es objeto del giro de
negocio de la compafia, este indicador a Dicierdbr@011 fue de 94,33% a Junio
de 2012 94,36%, al parecer los costos involucratosl financiamiento automotriz
y venta de cartera son minimos, no obstante laideghles que no estan
adecuadamente identificados. Los gastos de adraicish a diciembre de 2011
representan 61,76% mientras que los costos padrcdsi cartera clasificados como
gastos directos a la compra de cartera represehs85%.

La realidad es que es prioritario realizar unaifit@eion de gastos directos e
indirectos involucrados en la prestacion del sevvile financiamiento que ofrece la
compafia, de forma que el indicar de margen befteje una informacion mas real.

EVALUACION DEL BENEFICIO SOBRE VENTAS
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Como se puede observar la Compafia ha gener&@dcieanmbre de 2011 un
valor de 25 dolares de utilidad por cada $ 10@r@él de ventas a Junio de 2012
generd $ 33 ddlares de utilidad por cada $ 100etaag, lo cual nos indica que
durante este lapso de tiempo ha generado un cexgnimportante que permita a la
empresa verse mas saludable financieramente y pmugenrtar los estragos que

causara los factores externos como lo constituggaeloambiente.

2.2. ANALISIS EXTERNO
2.2.1. INFLUENCIA MACROAMBIENTALES
Comprende el estudio de las variables politicash@uicas, legales, sociales,
tecnologicas del &mbito nacional e internaciona godea a la empresa, con el
objetivo de generar informacion cuantitativa, daé#ilva, historica, actual y futura
pero ademas confiable sobre problemas de éstenerqae han influenciado positiva

0 negativamente en el desempefio de la empresa.

2.2.1.1. INCIDENCIA DEL FACTOR POLITICO

El Ecuador ha luchado durante largo tiempo porbéstar una identidad
nacional sobre la base de una historia de enfréatdns a los poderes econémicos y
politicos. Resultado de ello ha sido, la persiseede una recurrente crisis politica

que ha provocado inestabilidad, incertidumbre ydefanza en la poblacion.

La situacion politica del Ecuador durante el seguseimestre del 2006 estuvo
marcada por el proceso eleccionario, tras el wiwd Econ. Rafael Correa en las
Elecciones Presidenciales se ha emprendido el canaicia una reforma del Estado
y la Politica de Gubernamental tiene la nueva oemacion de Socialismo del Siglo
XXI.

En enero de 2007 inicia la construccion del Planidteal de Desarrollo 2007-
2010 también denominado “Plan para la Revoluciard&iana” (Senplades, 2009)
que comprende:

1. Revolucién constitucional y democraticapara sentar las bases de una

comunidad politica incluyente y reflexiva, que agiaea la capacidad del pais para
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definir otro rumbo como sociedad justa, diversajriphcional, intercultural y
soberana.

En el afio 2008 se reforma la Constitucién Polifieda Republica del Ecuador,
a lo largo de estos seis afos se ha instituidoasuleyes que afectan directamente al
desenvolvimiento de la democracia y del mercadoocdmay de Proceso Electoral,
Ley de Control y Regulacién de Mercado, Ley de @inde tasa de interés, Ley
Reformatoria a la Ley de Régimen Monetario y Bamm Estado; Ley de
Comunicacion, Ley de Transito; reformas tributgridaborales, arancelarias,
legislativas

2. Revolucion ética para garantizar la transparencia, la rendiciocwntas y
el control social, como pilares para la construtcde relaciones sociales que
posibiliten el reconocimiento mutuo entre las peasoy la confianza colectiva,
imprescindibles para impulsar este proceso de @asrbel largo plazo.

Se cred Secretarias, Ministerios, Organismos ddr@ocomo el Consejo de
Participacion Ciudadana, se promovio tres consyltgmilares para involucrar a la
ciudadania en decisiones en temas prioritarios paestro pais como son: la
reforma a la Constitucion, disolucion del Congresmarobacion de la Constitucion
reformada, cambios en leyes de comunicacion, coafioel Consejo Nacional de la
Judicatura transitorio para reformar la estructigala Funcion Judicial, juegos de
azar, sacrificios animales en espectaculos publatos

Sean los resultados positivos o negativos de cantaiodrasticos en la forma de
gobernar lo cierto es que todos nos hemos invalocea ello.

3. Revolucién econdmica, productiva y agraria para superar el
modelo de exclusién heredado y orientar los resudsb Estado a la educacion,
salud, vialidad, vivienda, investigacion cientifiga tecnoldgica, trabajo y
reactivacion productiva, en armonia y complemeatiad entre zonas rurales y

urbanas.
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CUADRO 1

GASTO ANUAL EN EDUCACION Y SALUD 2010

Pais Educacion Salud
% $Millones Per % $Millones Per
PIB capita PIB capita
$ $
Finlandia 5,9 14.000 2.641 6,1 14.500 2.735
Chile 4,5 7.200 421 3,5 5.600 327
ECUADOR 3,7 2.200 155 2,0 1.153 81

Fuente: UNDP. Foro Econémico Mundial.
Elaborado por: Eco. Jaime Carrera Observatorio Poli tica Fiscal.

Pese a una planificacion orientada a la busquedaadsatisfaccion de
necesidades basicas como educacion y salud nupatso necesita una mejor
administracion del presupuesto para alcanzar @bettan loables como el buen
Vivir.

Paises cercanos como Chile tienen una mejor irergin estos temas
relevantes, y paises del primer mundo sobrepastargtela inversion per capita en
Educacion y Salud de sus habitantes, los resultstlosevidentes en una sociedad
con mejor preparacion y en un Estado con una eciensdlida.

El presupuesto general del estado para el afio 286di2nde a un monto de
26,109'270,275.91ps rubros mas importantes son:

PRESUPUESTO GENERAL DEL ESTADO
CONSOLIDADO POR GRUPO
GASTOS (US DOLARES)
Ejercicio: 2012

GRUPO GASTOS PROFORMA

510000 - GASTOS EN PERSONAL 7.546,570,520.32
530000 - BIENES Y SERVICIOS DE CONSUMO 5,996,040,439.22
560000 - GASTOS FINANCIEROS 708,044,896.77
570000 - OTROS GASTOS CORRIENTES 95,758,840.60
S80000 - TRANSFERENCIAS Y DONACIONES CORRIENTES 2,351,853,951.15
710000 - GASTOS EN PERSONAL PARA INVERSION 381,026,968.88
730000 - BIENES Y SERVICIOS PARA INVERSION 1,751,851,282.32
750000 - OBRAS PUBLICAS 2,164,818,061.08
770000 - OTROS GASTOS DE INVERSION 1,203,193.57
840000 - BIENES DE LARGA DURACION 625,120,763.66
870000 - INVERSIONES FINANCIERAS 5,899,153.08
880000 - TRANSFERENCIAS Y DONACIONES DE CAPITAL 3,016,043,399.88
S60000 - AMORTIZACION DE LA DEUDA PUBLICA 1,458,233,621.26
S70000 - PASIVO CIRCULANTE 1,200.00
990000 - OTROS PASIVOS 6,803,584.12

TOTAL | 26,109,270,275.91

Figura 18. Presupuesto General del Estado afio 2012
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4, Revolucion social para que a través de una politica social artieuéa
una politica economica incluyente y movilizadoré, Estado garantice los
derechos fundamentales de todas las personas, w©adeas, pueblos y
nacionalidades.

“Estudios revelan que de acuerdo a las proyeccignes el 2025 Ecuador
tendra una poblacion de 17,1 millones de habitarsritmo de crecimiento
descendera a un promedio anual de 1,1% despu@92i@| la fecundidad se situara
en 2,1 hijos por mujer. Es probable que, en elccdles los proximos 17 afos, el
crecimiento promedio anual de la demanda por bignesrvicios de la poblacion
menor de 15 afios se torne negativo (-0,1%). Mientemto, la demanda que
corresponde a la poblacién entre 15 y 64 afios aani@ra una velocidad de 1,5%
en promedio anual y la de los adultos mayores deecg@ un ritmo, también
promedio, 2,4 veces mayor que el anterior (3,8¢ehplades, 2009)

Esta informacion es una pauta para la busquedaodectas politicas que
aseguren las plazas suficientes de trabajo parapobacion en edad laboral
creciente, aseguren inversion en los sectores mlésantes para abastecer la
demanda de bienes y servicios de consumo que ferueb se avecina. Si nuestro
pais no logra promover la competitividad y atraen @oliticas adecuadas la
inversion y comercializacion el futuro sera muyiénio probablemente desacelerado
para la demanda de salud, educacioén, trabajo, sungue se proyecta.

5. Revolucion por la dignidad, soberania e integraciénatinoamericana, para
mantener una posicion clara, digna y soberanaserelaciones internacionales y
frente a los organismos multilaterales, avanzarahaca verdadera integracion
con América Latina y el Caribe, asi como insertgrads de manera estratégica
en el mundo.

“En palabras del propio Presidente Correa, el Emua€cesita nuevos espacios
comerciales para no depender Unicamente de lasadus tradicionales
como Estados Unidos y Europa.” (Senplades, 2009)

Las relaciones con Estados Unidos han sido coeddeo frias y con Europa no
se ha avanzado en acuerdos comerciales. Con Calomlse logré la reanudacion
de relaciones y con Brasil las relaciones sufrienoriuerte revés debido a que en el
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aflo 2010, el Gobierno ecuatoriano demando a la esap©debrecht por haber

construido mal la prensa hidroeléctrica San Francis

Para el Plan 2009-2013 recoge Yy busca concretaeVatuciones delineadas por
la Revolucién Ciudadana citadas anteriormente, mgiante ademas enfatiza en la
importancia de construir relaciones sociales y éoocas en armonia con la
naturaleza.

Este ultimo desafio lo ha llevado a establececedes politicas que han afectado
de sobremanera a los mercados entre ellos el noeacadmotriz.

Con el concepto de preservacion al medio ambienta cultado las verdaderas
razones que llevaron al Comex a tomar medidas adicde restriccion a las
importaciones de vehiculos, situacion que tienme@icado en el afio 2012 en una
inminente caida por la elevacion de precios deald®motores y disminucion de
stock de vehiculos.

La raz6n sustancial para estas medidas restriatizesn a partir de la baja en el
precio de Petrdleo, situacién que pondria en deflisoluto al Presupuesto General

del Estado financiado basicamente por el sobrepadihidrocarburo.

2.2.1.2. INCIDENCIA DEL FACTOR ECONOMICO

La Industria Automotriz es una de las mas impoesrd nivel mundial y se
relaciona con el desarrollo econdmico de manereeast. Los vehiculos son
esenciales para el funcionamiento de la economof@abpues genera gran demanda
para una amplia variedad de sectores productivetalorgia, plasticos, caucho,
textil, electronica, talleres de reparacion, intedmcion financieras etc. Es
generadora de empleo directo e indirecto, y unlmslenayores contribuyentes a los

ingresos gubernamentales alrededor del mundo.

Los subsectores del sector automotriz son: impores] empresas
ensambladoras, firmas de auto partes y distribagjotalleres, venta de llantas,
lubricantes, financiamiento automotriz y otros r@ge relacionados como: seguros,

dispositivos de rastreo, venta de combustiblese erttos.
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“Entre los principales paises productores que bgratlo mejores posiciones en
el mundo por su rapido crecimiento y desarrollom¢é@gico, estan: Japon, China,
Estados Unidos, Australia, Canada, Brasil, Méxi&mjipto, Venezuela, Perd,
Colombia. Sin embargo, los principales paises dgeorde las importaciones son
Corea (31,17%) de donde se importan vehiculos slenkrcas Chevrolet, Hyundai,
Kia y Nissan; Japén (26,65%) con marcas como: @hetyrHino, Honda, Mazda,
Mitsubishi, Nissan, Nissan Diesel y Toyota; y, Golna (15,26%) con: Chevrolet,
Daihatsu, Ford, Mazda. Renault y Toyota.” (UPI ESIPA, 2011)

Ano 2011: Participacion por
origen de las ventas totales

M Ecuador

4% 4% 1% m Corea

5% m México

6%
H Colombia

M Japdn

H China
Tailandia
Otros
EEUU

India

Figura 19. Participacion por origen de las ventas totales afio 2011
Fuente: AEADE

En el afio 2011 de 139593 unidades vendidas, 44%36&& de origen local
mientras que 56% se distribuydé como importacioméeevarios paises como: Corea
25161 unidades 18%, México 8731 unidades 6% Ja@@t 8nidades 6%, China
7988 6%, Colombia 7541 unidades 5%, Tailandia 6@®8ades 5%, Otros paises
5961 5%, Estados Unidos 5210 4% e India 2042 2%.
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Composicion de las Ventas
B ENSAMBLE LOCAL m IMPORTACION

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

Figura 20. Composicion de las ventas sector automotriz
Fuente: AEADE

En los dltimos cuatro afos la participacion dedos importados en las Ventas
totales ha superado el 53% llegando a 56%, miewjuaslas ventas de autos de
ensamble nacional bordean una participacion désdehasta 45%.

La importancia de importacion de unidades parakstacional se evidencia en
el grafico de Composicién de las Ventas, ante adaacion del nivel de importacion
es inminente la caida de la industria automotria phafio 2012.

Ademas de las restricciones de importacion de CHibs afectaria sin duda el
ensamble nacional de vehiculos.

Esta industria es considerada generadora de inmp@stangresos ya que un auto
puede pagar variados impuestos aportando al Fpsc@jemplo.

* Aranceles de importacion

* Tasas portuarias

* Impuestos a los consumos Especiales

» Impuesto a las ventas

* Impuesto a las Rentas

e Impuesto a la propiedad de los Vehiculos Motorizado
(MATRICULA)
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PRODUCTO INTERNO BRUTO
Constituye el principal indice de la economia deais refleja la participacion

de los sectores en la actividad econémica global.

PRODUCTO INTERNO BRUTO, PIB, INGRESO PER CAPITA ANUAL

(Precios de 2000, desestacionalizado)
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25,000 - 24,032 24,119

- 1,900

- 1,800

§15,000 . - 1,700

@

o

im,ooo . L 1,600
5,000 - - 1,500

- 1,400

2006 2007 2008 2009 2010 2011
[ZZIPIB (eje izquierdo) ==4==P|B per capita (eje derecho)

Figura 21. PIB, Ingreso per capita anual
Fuente: BCE

A lo largo de seis afios del Gobierno se ha comkiatdtos y bajos en la
economia, en el 2008 el PIB per Capita de $ 17dlach1722 en el 2009, en el afio
2010 es de $ 1759, se visualiza un crecimientd i per Capita el afio 2011 a $

1870.
OFERTA - UTILIZACION DE BIENES Y VAB POR INDUSTRIAS — ANO 2011
SERVICIOS — ANOS 2010-2011 (Precios constantes, tasas de variacion)
(Tasas de variacion anuales -100 -50 00 50 100 150 200 250 300 350/
precios constantes 2000, CVE) —
Electricidad 31.0
Construccion
Trimestres 2010 2011
Intermediacion financiera
Refinados de petroleo
| piB. B
Importaciones (FOB) 163 07 LOTEEELEE
Oferta final 7.4 55 Pesca
Demanda interna 91 46 fact
Total consumo 6.9 =37 ek D it
| Consumo final hogares Comercio
Consumo final Gobierno Transporte y almacenamiento
ﬁl = Agricultura
EEsosma s Explotacion Minas y Canteras
Utilizacion final 74 5.5
Administracion publica
Servicio Doméstico -5.1
Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE).

Figura 22 Utilizacion Bienes Figura 23. VAB por industrias afio 2011
y Servicios Afios 2010y 2011
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El consumo de hogares aporté notablemente al cietionde la economia para
el afio 2010 en 7,7% y para el afio 2011 un tant@:®9%. Dentro de este rubro
se encuentra la adquisicion de bienes como saautosnotores.

La Intermediacion Financiera constituye el tersector de la economia que
mejor desempefio tuvo con 11.1% en el afio 2011, ndmmaen cuenta al
financiamiento automotriz como uno de los canales apnllevan o se derivan de la
intermediacién financiera, ademas de participatodes los demas sectores notables
de la economia, podemos evidencia un aporte swlstah crecimiento global del
PIB.

Contar con crecimiento econdmico y accesibilidactréditos de consumo
permitié en el aflo 2011 obtener un boom en Veniameotrices llegando a 139.593

unidades.

De acuerdo a las estadisticas de la Asociacionnderdsas Automotrices del
Ecuador, el niumero de unidades comercializadasl @9}l alcanz6 las 139593

unidades, como se detalla a continuacion:

N° Unidades Vendidas

N° Unidades Vendidas

131171 139593

112684

91778 92764
80410 89558

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

Figura 24. Numero de unidades vendidas sector automotriz
Fuente: AEADE
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El crecimiento en ventas del sector ha sido imptetaesde el 2007 con 91778
unidades, en el 2008 112684 unidades en el afio 4G9 una caida y una notable
recuperacion en el afio 2010 con 131171 unidadés,cescimiento es causa de
preocupacion en el gobierno por lo que a partiraiel 2011 inician la expectativas
de restricciones para esta industria. No obst@steexpectativas de restricciones al
sector el afio 2011 cierra con un numero imponeatd39593 vehiculos nuevos

vendidos.

El financiamiento automotriz es un subsector dedanomia que contribuye
economicamente con el crecimiento del PIB. Conseides el nimero de unidades
vendidas en el afio 2011 a un precio promedio d@.@Q el precio promedio por
unidad, significa que para este afio se colocarmndiamientos y consumos por $
2780 millones, considerando que el crédito de amaesudel sistema financiero es de
18000 millones corresponderia al 15%; sin contana$ las colocaciones de
seguros estimadas en $ 1500 promedio por la vidéndaciamiento $196 millones;
pagos de matriculas a un precio promedio de $ @bayto $ 26 millones entre otros

multiples rubros que conforman la dinamizacién caacteriza a este sector.
INFLACION

Es la variacion del indice de precios al consumich@dida a partir de una
canasta basica de bienes y servicios demandadosoosumidores de estratos
medios y bajos.

INFLACION ANUAL

(Porcentajes, 2006-2011)
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Figura 25. Inflacion
Fuente: BCE
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El incesante control de precios ha permitido q@eniveles de inflacion no se
disparen, distorsionando el poder adquisitivo deplersonas. Los afios 2006, 2007 y
2010 presentan los porcentajes méas bajos de etador, no obstante el afio 2008
se dispara a 8.83% anual debido a un incrementa d#lacion internacional en
dicho afios asi como una presion inflacionaria mateconsecuencia de ingresos
adicionales a la economia ecuatoriana por preemsd del petréleo y un aumento
significativo del gasto publico, asi como el afid2@ue cierra con 5,41%.

Con estos niveles de inflaciébn los consumidores sdeltor automotriz han
podido tener niveles salariales crecientes, aceésente a financiamiento pese al
crecimiento de precios que se visualiza en losmaotiores afio a afio, asi como sus
repuestos y lubricantes para mantenimiento.

TASAS DE INTERES

Tasa Activa Efectiva Maxima

Segmenta
sep-07 oct-0B jun-09 jul-12

Productiva Corporativo 14.03 533 83 933
Productive Empresarial i n.d. nd 10.21 10.21
Praductive PYMES - L - 11.53
N 2456 16.30 15.92 130
Consumo Minorista |y .z nu

Vivienda 14.77 1133 1133 133
Microcrédita Minarista s it e e 30.50
Microcrédita Acum. Simple — il e 27.50
Microcrédito Acum. Amplizda s — == == 25.50

(1) Segmento creado a partir del 18 junio 20089.

(2) Reduccidn de Tasa Mdxima febrero 2010 de 18.92% a 16.30%

(3) Segmento unificado con el segmento Consumo Minorista a paritr del 18 junio 2009

(4) Reduccién de Tasa Mdxima mayo 2010 de 33.90% a 30.50%

(5) Reduccién de Tasa Mdxima mayo de 2010 de 33.30% a 27.50%. Cambio en los rangos de crédito,

segmento Microcrédito Minorista de USD 600 a USD 3,000 (junio 2009)

(6) Cambio en los rangos de crédito Microcrédito Acum Simple de (USD 600 a USD 8,500) a (USD 3,000 a USD 10,000) (junio
2009)

Figura 26. Tasas de Interés
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Como se aprecia en el cuadro resumen las tasageaiés en el afio 2007 eran
considerablemente altas, y es que cada entidadcfera fijaba la tasa de
financiamiento segun sus politicas internas conasi® como parte de ellas sus
comisiones y gastos, no obstante a partir de dimerde 2007 se modifica la ley
respecto del Sistema de Tasas de Interés vigentes enercado, entonces por
regulacion se establece un tope maximo para las t#es interés activas y pasivas y
el propio mercado con su actividad las ha situadelendximo porcentaje vigente,
las variaciones de los ultimos cinco afios no ham@do de forma tan notoria como
en estos afios 2007 a 2008.

Para adquirir un automotor se clasifica como cpédle consumo que se
mantiene en 16,30% tasa efectiva anual.

El mercado automotriz se ha visto beneficiado de eambio en las tasas de
interés de mercado, ya que gracias a estos nieklassto de financiamiento se ha
considerado accesible y adquirir bienes de consgo® incluyen vehiculos ha
resultado sencillo.

No obstante en el 2012 nuevas regulaciones a |laaBBnivada afectaran de
alguna manera al sector, consideremos la Ley daill&=2gn de Créditos para
Vivienda donde se incluye el financiamiento autamppor ende las reglas para la
compra de un auto ya no son las mismas, se neogsyiar entrada y menor plazo de

financiamiento lo cual restringira el nUmero de poawlores

Estas restricciones comerciales provocaran encaitio del precio de los

automotores y por ende se proyecta con tristezaesaceleracion para este sector.

BALANZA COMERCIAL

La Balanza Comercial total tiene un superavit d&8%$,30 millones de ddlares
para los meses de Enero a Mayo de 2012, difereb38% 70 millones en un periodo
similar en el afio 2011.

La Balanza Comercial Petrolera presenta un saldibiyym en los primeros cinco

meses del afio $ 4,281 no obstante la Balanza Nolé€tattiene saldo negativo en $
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(3699,90) millones una diferencia mayor que la sgieeportd en el mismo periodo
en el afio 2011 $ (2.970) millones.

BALANZA COMERCIAL (*)
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Figura 27. Balanza Comercial

El precio del Petroleo afecta directamente al Sdl®alanza Comercial, en
tal virtud frente a la volatilidad de los preciosuaida en los dltimos meses se ha
tomado medidas de comercio exterior, especificam mantrarrestar el saldo
negativo de la balanza no petrolera disminuyendoirtgportaciones a vehiculos,
celulares, aranceles en bebidas y cigarrillos, celas en equipos, televisores,

reproductores de DVD, entre otras medidas.

SECTOR FINANCIERO

VOLUMEN DE CREDITO
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Figura 28. Volumen de Crédito

El sector financiero ha incrementado el volumercigglito en los ultimos tres
afos, brindando financiamiento para proyectos mths y de consumo. En el afio
2010 coloco 15587 millones de dolares mientras eueel afio 2011 la cifra se
incrementa a 18762 millones de ddlares.

La disponibilidad de crédito en el pais ha conidbua generar un mercado de
financiamiento automotriz altamente competitivos Iprincipales Bancos como
Guayaquil, Produbanco, Pichincha, Bolivariano, fusestd inmersos en esta
industria y compiten arduamente con sociedades €ir@@ Originarsa, entre otras.

La reduccion de créditos para financiamiento autamoindudablemente
afectaria también al sector financiero con unaaeidn importante en su cartera de
crédito de consumo, estimando que la industrianaoiioz aporte a la cartera total el
15%.

TASAS DE EMPLEO Y DESEMPLEO
“El sector automotor en Ecuador es fuente de nusasrglazas de trabajo,
llegando alcanzar en el 2010 cerca de 25,000 miestdrabajo en las actividades
directas e indirectas relacionadas a este seeima cel 30% del empleo generado se
concentra en el area de ensamblaje y el 70% en ma ade
comercializacion.”(Proecuador, 2011)

DISTRIBUCION DE LA PEA
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Fuente: INEC

Figura 29. Distribucion PEA
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En junio de 2012 la tasa de ocupados plenos reptesemayor porcentaje de la
PEA con 49,9%, seguido de subocupados con 43,0%.pdi@ceria que han
mejorado las condiciones laborales globales preadahte los proyectos en obras
publicas e hidroeléctricos que promueve el gobidragan ocupado a la poblacion

en busqueda de trabajo adecuado.

2.2.1.3. INCIDENCIA DEL FACTOR LEGAL

Los cambios en leyes y regulaciones ponen de reatofimedidas estrictas y
restrictivas para frenar el libre desenvolvimiedeéoun mercado que en los Ultimos
cinco afios ha mostrado un crecimiento importantéaeeconomia como lo es el
sector automotriz.

“El Gobierno justifica la medida aludiendo la pi®n de la salud, el aumento
de las emisiones de gases invernadero y el acelemadcimiento de las
importaciones de vehiculos.”(EL UNIVERSO, 2012)

Antigiedad del Parque Automor al 2010

MARCA TOTAL TOTAL

Menor a 1 afio 186.005 L 11.01%
De 1 a5 afios 450.045 27.16%
De 5 a 10 afios 236.530 14.00%
De 10 a 15 afios 106.612 11.63%
De 15 a 20 afios 207.400 12.27%
De 20 a 25 afios 71.764 4.25%
De 25 a 30 afios 03.797 5.55%
De 30 a 35 afios 238.935 14.14%

TOTAL GENERAL 17690.088 100%

EDAD PROMEDIO DEL PARQUE AUTOMOTOR: 17,55 anos

Figura 30. Antigiiedad del Parque Automotor al 2010
Fuente: AEADE
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El 38% del parque automotor de la industria automaoe encuentra dentro del
periodo de vida util de un vehiculo liviano; el 62&mprende el parque automotor
mayor a 5 afios, las medidas para reduccion de @mie gases de invernadero
también podrian orientarse a reducir por ejempld4ll4% que representan los
vehiculos de 30 y 35 afios que circulan en el pais ynicamente contrarrestar un

mercado tan eficiente y prospero de venta de vidsicuwevos.

No obstante la aseveracion presidencial, razonastétéicas como la baja del
precio del petréleo hacen inducir estas medidagrinzipios de Junio de 2012 el

Comex:

Establecid una restriccion cuantitativa anual daranportacion de vehiculos
fijada por unidades y valor (COMEX, 2011)

Segun el Anexo | que conforma esta resolucion seriti® por nombre a todos
los concesionarios importadores del pais se sdéiglartida arancelaria, el monto
FOB y la cuota en unidades que deberan cumplis estgresas privadas.

Ante inmensa injerencia sobre el destino comerd&l sector automotor los
gremios como la AEADE se pronunciaron frente aligwio han apelado al dialogo
a la resistencia, sin tener ningun cambio.

Establecio restricciones cuantitativas y por manta importaciéon de CKDs para
vehiculos 76107 unidades CKD y hasta $ 448 millomesal durante tres afos.
Omnibus podra importar 50.052 unidades, Maresa 2838nesa 6552 unidades y
otras 871.

El arancel aumenta de acuerdo al valor agregadta 8% para vehiculos con
menos del 5% del valor agregado nacional. (COMEX,12(Res. 65 Junio 11 RO
730-S)
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Produccion por Tipo de Vehiculo y por Ensambladora 2005 - 2010
ARO  ENSAMBLADORA AUTOMOVILES ~ CAMIONETA CHASIS  FURGONETAS ~ TODO TERRENO TOTAL GENERAL

2005 Maresa 701 4312 -- - 5.013
Omnibus BB 16.183 15.644 189 - 6.364 38.380

Total 2005 16.884 19.956 189 - 6.364 43.393
2006 Maresa 965 5.344 - - - 6.309
Omnibus BB 15.962 20.404 89 - 8.999 45.454

Total 2006 16.927 25.748 89 - 8.999 51.763
2007 Aymesa 5.812 - - 1.785 - 7597
Maresa 1.073 6.243 -- - - 7.316

Omnibus BB 14.209 20.992 74 - 9.102 44377

Total 2007 21.094 27.235 74 1.785 9.102 59.290
2008 Aymesa 3.629 - - 2.803 -- 6.432
Maresa 182 8.598 - - - 8.790

Omnibus BB 17.108 24534 314 - 14.032 55.988

Total 2008 20.929 33.132 314 2.803 14.032 71.210
2009 Aymesa 4,109 - - 1.280 1178 6.577
Maresa - 6.835 - -- - 6.835

Omnibus BB 14.116 10.543 - - 17.490 42149

Total 2009 18.225 17.378 -- 1.290 18.668 55.561
2010 Aymesa 6.499 - -- 1.791 4,802 13.092
Maresa - 8.995 - - - 8.995

Omnibus BB 20.065 14.304 -- - 19.798 54.165

Total 2010 26.564 23.299 -- 1.791 24.598 76.252

Figura 31. Produccién por tipo de vehiculo y por ensambladora 2005-2010
Fuente: AEADE
Sin duda la produccién nacional de vehiculos yesymrtaciones que también
aportan a la economia se veran afectadas.
El 28 de mayo de 2012 el Presidente de la regilolbjeté parcialmente la

Ley de Organica para la regulacion de créditos parenda y vehiculos.

“La AEADE considera que la entrada en vigencia sta ey pudiera significar
una reduccion del 20% respecto de la estimaciovedéa de vehiculos en el pais
para este afo, ya afectada por el establecimientuotas de importacion. Asi, con
una demanda anual real de 140 000 unidades, besdda ventas del sector durante
el 2011, el mercado automotor nacional pudieracetter a una cifra similar a la del
2008 (algo més de 100 000 vehiculdg§Ll’ COMERCIO, 2012)

Tanto las restricciones de importacion que frenava@dlimen de autos para
comercializar, como medidas de cambio en la estractde financiamiento

automotriz afectan directamente a la Empresa deicBes de Compra Venta de
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Cartera Automotriz por ser una compafiia competitigan importante participacion
en su mercado, la cual desde ahora empieza a @amee sus metas trazadas para
este afio se empafaran con los estragos y la ioflueadical de este factor del

macroambiente.

2.2.2. INFLUENCIAS MICROAMBIENTALES

Comprende el estudio del ambito de actividad ecicednen el que se
desenvuelve la empresa, con el objeto de evalsanlgetivos y recursos frente a las

fuerzas que rigen la competencia en la industria.

2.2.2.1. COMPETENCIA

VENTAS JUNIO 2011 MAYO 2012: EMPRESAS DE FINANCIAMI ENTO QUE REPORTAN
A AEADE

1,600 1’5096

1417

1400 1,357 .
1,281
1,2‘33 e 1{33 . 1,205

1,200 1105 :

1011 ¢ 1,031
1,000 ¢
888
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400
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¢} X g & " < <
8 & F N & & ¥ ¥

4~ Empresa 4— Guayaquil —e—CFC —m—Produbanco —e—Capital —&—Originarsa —e—Promerica - m- Pichincha ——Bolivariano

Figura 32. Ventas Empresas de Financiamiento que reportan a la AEADE
Fuente: AEADE
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Como se puede apreciar en el cuadro, la compaii@ iimportante presencia en
el mercado en que se desarrolla su giro de negagsocompras de cartera mensuales

superan en casi el doble a su competidor mas aercan

Su competencia directa son importantes institusidimancieras como:

BANCO DE GUAYAQUIL

Es una institucién financiera regulada por la Simpendencia de Bancos y
Seguros, se clasifica dentro de la categoria BaBGtasdes. Sus clientes tienen una
amplia gama de productos y servicios a través deoficinas del Banco de
Guayaquil y sus subsidiarias en el Ecuador, y éo & mundo por alianzas con
bancos internacionales.

Esta institucion financiera a diversificado su esatde consumo en varios
subproductos que incluyen el financiamiento autommotienen una estrategia
agresiva de obtencion de cartera por lo cual sorsiderados competidores de

cuidado en nuestro mercado.

Compras mensuales Banco Guayaquil

W Ano 2011 Ao 2010

820

581 607 627
| I 516 | l/
Feb Sep Oct Nov

Mar Abr May Jun

Figura 33. Compras mensuales Banco de Guayaquil
Fuente: AEADE
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Su generacion mensual de cartera es en promediarb®addes mensuales en el
afio 2011, afio en que compro 718 unidades como puméeximo mensual, esto lo
hizo en el mes de enero.

Pese al incremento en numero de contratos comptaduerticipacion de esta
compafiia en los financiamientos automotrices radog a la AEADE fue de 17%
en el 2011, 3% menos que el afio 2010 que part@ipao.

CORPORACION CFC S.A.

La Corporacion CFC se constituyé con fecha 10 dememibre de 2001,
comenzando operaciones en julio de 2002 en ladiddauito.

Actualmente tiene nueve oficinas ubicadas en Amb@&ieenca, Guayaquil,
Machala, Manta, Quito, Santo Domingo Loja, y Rimba, con proyeccion a
instalarse en otras ciudades del pais.

La participacion de la compafiia en términos vigergsta sustentada por
alrededor de 600 operaciones por mes con una noyede 750 operaciones cada
mes con un capital mensual base de 12 millonesotired con lo cual quiere

aumentar su participacion.

Compras mensuales CFC

B Afo 2011 mAfo 2010

517 527 535

476
17 43

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Figura 34. Compras mensuales CFC
Fuente: AEADE
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CFC es la primera compafia originadora de crédi® igcorporo la Garantia
Fiduciaria, lo cual le permite tener mejor respaldcoperaciones y ser mas agiles en
la recuperacion de los bienes, en un momento dadme el cliente no cumpla con
Sus pagos.

Como complemento al servicio de analisis de cre@itoporciona el seguro del
vehiculo a través de Acosautro, y el servicio a@aliaacion y rastreo satelital, con el

dispositivo instalado por la compafiia Sherloc.

PRODUBANCO C.A

Institucion Financiera regulado por la Superintamaia de Bancos y seguros

clasificado dentro de la categoria de Bancos Gsapdesu nivel de activos.

Compras mensuales Produbanco

H Ano 2011 Ao 2010

495

LLLH b

Mar Abr May Jun

Figura 35. Compras mensuales Produbanco

Fuente: AEADE

Banco Produbanco tiene un promedio de compra medsuk/9 unidades en el
aflo 2010 mientras que en el afio 2011 su promedisuak es de 469 unidades.

Como importante institucion financiera su intencida participar del mercado
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automotriz fue fructifera en el afio 2011 que in@etd su participacion realizando
compras de 5622 unidades frente a 2144 del pasddb 2

Este notable crecimiento obedece ademas a la dedlsifinanciar directamente
a los concesionarios automotrices Chevrolet enolapca de unidades a General
Motors, indudablemente esta relacion comercialrdmnte a que los concesionarios
cedan parte de su cartera retail a la institucrébgblemente a cambio de beneficios
por mayor penetracion retail.

BANCO CAPITAL

Forma parte de las instituciones del sistema fieancreguladas por la
Superintendencia de Bancos y Seguros, se encuentia categoria de Bancos

Pequenos.
Compras mensuales Capital
™ Afio 2011 0OAfo 2010
296
248
222 223
191 193 3 193
70 183 I 2'272 i
| 5t 2 i Ik
10 126 ' {q
91
H H 001 O
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Figura 36. Compras mensuales Banco Capital

Fuente: AEADE

El promedio de compras de Banco Capital en finameato automotriz es 138
unidades mensuales en el afio 2010, con un nimeead® 217 unidades en el mes

de diciembre.
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En el aflo 2011 el promedio de compras mensualedef@?1, el mes que mas

compra realiz6 fue enero de 2011.

ORIGINARSA

Originarsa S.A. inicid6 sus operaciones en diciemiee afio 2004 y es una
compafiia especializada en el proceso global deinacign, generacién y
administracion de cartera de financiamiento autamajue incluye, adicionalmente,

la compra de ésta sin recurso por parte del comuaso.

Su objetivo principal es: "Facilitar y operar ebmfamiento de crédito directo del
Concesionario en el Concesionario, para la compnzetiiculos".

Su principal giro de negocio es originar carteraomotriz de forma
independiente para colocarlo en el mercado bangaride valores.

Trabajan con una red de concesionarios calificadotas ciudades de Quito,

Guayaquil, Manta, Ambato, Ibarra.

Cartera Generada

USD 134 millones en credito
9.199 operaciones

Milas de dilares

1005 2006 1007 2008 2009 2010 2011

R Dusembolso (Miles 5) Gl OpeTacivne

Figura 37. Compras mensuales Originarsa

Fuente: Originarsa



76

La compaiia Originarsa desde el afio 2005 ha com@ha89 operaciones que
ascienden a $134 millones de délares, su volumeagederacion mensual es de 120
unidades por mes lo cual significa un 10% de IGdanpafia de Servicios de Copra

Venta de Cartera Automotriz realiza.

PROMERICA

Institucién Financiera regulada por la Superintecde de Banco y Seguros,
clasificada dentro de la categoria de Bancos Medigor su nivel de Activos.

Entre sus productos financieros se encuentra elgatdento de crédito

automotriz.

Compras mensuales Banco Promerica

Afo 2011 Afio 2010

253 239

199 205 221

171 211
188
127 152 143 153 183 139

123
131 117 99 168
L, 18 g
54

0
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Figura 38. Compras mensuales Banco Promérica
Fuente: AEADE

Banco Promérica en el afio 2010 compré un promedioldll unidades
mensuales, mientras que en el afio 2011 comprori8ddes mensuales.
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BANCO PICHINCHA

En el afio 2010 la firma Bank Wach otorgd a BanahiRcha la categoria de
“AAA-“esta es una de las mas altas calificacionae gsta entidad Calificadora de
Riesgos Internacional ha otorgado a una institufii@nciera ecuatoriana.

En el afio 2009, la publicacion inglesa “Euromonespecializada en el analisis
de los mercados financieros internacionales, vualvelegir al Banco Pichincha
como la mejor institucion bancaria del pais.

Se categoriza como el primero Banco Grande del foaisindo en cuenta su

nivel de activos.
Para este Banco la colocacion de crédito automtrip ha definido como lider

en el afio 2010, gestiona este tipo de crédito gativésion de Autoseguro.

Compras mensuales Banco Pichincha

Afo 2011 Afo 2010

275 266 267 264 310

253
247 271 256

210 243 263 260
185 199 224
200

152

68
67 41 36

51 38

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Figura 39. Compras Banco Pichincha
Fuente: AEADE

Banco Pichincha compro en promedio mensual en @l 2810 244 unidades

siendo diciembre el mes de mayor compra con 31dades
En el afio 2011 el promedio mensual de unidades ramlap es de 143 unidades.
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BANCO BOLIVARIANO

Desde el afio 2001 los créditos de consumo parandsi, vehiculos y demas
intereses, fueron incorporados al portafolio dertage para el mercado de esta
institucion financiera clasificada como Banco pégupor su nivel de activos.

Compras mensuales Banco
Bolivariano

H Ano 2011 Afio 2010

I3 i 41 37 56 3d7 38”7°
FEbebbkiivein

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Figura 40. Compras Banco Bolivariano
La compras mensuales de Banco Bolivariano en eR@fié fueron en promedio

44, en el afio 2011 un promedio de 44 unidades ralssu

2.2.2.2. PRODUCTOS SUSTITUTOS
La disponibilidad de servicios de financiamientstgutos en el mercado genera
que el cliente este continuamente comparando ladigones de financiamiento,
tasa, plazo, porcentaje de entrada, seguros, condiciones de compra, calidad
del servicio y desempefio de la empresa.

TASA

ENTIDAD Cuota inicial (Porcentaje) TIPOTASA PLAZO
AMAZONAS 25% 13.99% FIJA 60
AUSTRO 30% 15,20% REAJUSTABLE C/3MESES 48
BOLIVARIANO 30% 15,20% FIJA 48
EMPRESAFINANCIAMIENTO  25%  1520%  FUA 60
CAPITAL 25% 15,20% FIJA 60
CFC 25% 15,20% FIJA 60
DINERS 25% 15,20% FIJA 60
GUAYAQUIL 25% 15,20% REAJUSTABLE C/3MESES 60
ORIGINARS A 25% 15,19% FIJA 60
PRODUBANCO 25% 14,90% REAJUSTABLE C/ANO 60
PROMERICA 25% 15,19% FIJA 60
UNIFINS A 30% 14,99% FIJA 48

Figura 41. Productos Sustitutos empresas financiami ento automotriz
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A continuacion una breve descripcion de los sersigustitutos a los que

ofrece la compaiiia.

Ano 2011: Estructura de Financiamiento
Automotriz

B CONTADO mINSTIT. FIN. DIRECTO

16%

Figura 42. Estructura Financiamiento automotriz afio 2011
Fuente: AEADE

Segun datos de la AEADE en el afio 2011 con 130in8idades la
estructura de financiamiento de vehiculos en elafioufue principalmente de
contado con 43%.

Esto no necesariamente indica que los consumiddteseron la
disponibilidad de recursos para adquirir un veloicsin deuda, sino que se
financiaron con otro tipo de medios; esta formgdgo constituye la principal
amenaza de producto sustituto de la Compafiia der@&utomotriz.

Cuando las condiciones de financiamiento son mucess, los clientes
prefieren buscar endeudamiento externo a travegéathtos de consumo en el
sistema financiero o mediante tarjetas de créuii@ adquirir su vehiculo sin
Fideicomisos de Garantia ni Contratos de Segutagga plazo o gastos legales
gue encarecen el crédito automotriz.

Finalmente tenemos 41% de participacion mediangn@iamiento a traves
del Instituciones Financieras, en las cuales esanotuidos como compaiia que

presta servicios de financiamiento.
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TABLA S
Afo 2011: Ventas Industria Financiamiento
COMPETENCIA YTD Participacion
~ 2010 2011 2010 2011
Empresa Financiamiento 8.077 12.332 25% 29%
Guayaquil 6.761  7.096 21% 17%
CFC 5.117 6.035 16% 14%
Produbanco 2.144 5622 7% 13%
Capital 1.643 2.651 5% 6%
Pichincha 2.933 1.713 9% 4%
Originarsa 1.861 2.426 6% 6%
Proamerica 1.339 2.239 4% 5%
Tomebamba 2.269 1.652 7% 4%
Bolivariano 533 551 2% 1%
TOTAL 32.677 42.317 100% 100%

En el afio 2011 participamos del financiamiento mwatiniz en 29%, frente a
nuestra competencia que particip6 Banco de Guayddif, CFC 14%,
Produbanco 14% principalmente.

El 71% que participa la competencia dentro del rigérsamiento por
Instituciones Financiera reportado a la AEADE ciamgén los productos
financieros sustitutos que debemos enfrentar eneetado, las fuerzas de estos
competidores unidos todos representan nuestraleeé@aparar mas clientes para

no perder la mayoritaria participacion en el meocade tenemos actualmente.

2.2.2.3. PROVEEDORES

La empresa de Compra Venta de Cartera Automotdmetiuna lista de
proveedores habituales que son calificados endaabdad del servicio, productos y
disponibilidad. No existe una terna de proveedgasa un mismo producto o

servicio
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Muchos de ellos tienen contratos de servicios yca&idencialidad otros se
basan en la buena relaciébn comercial con los pdwres, no se dispone de contrato
alguno.

La mayoria de ellos no ejerce ninguna influenolars la empresa; no obstante
los proveedores de sistemas informaticos de crédieb sistema contable ejercen
influencia sobre la empresa debido a:

. Los sistemas en cierta forma son unicos, y resaltaaro y
complicado obtener un producto sustitutivo de logsmos.

Sin embargo la compafiia ha invertido en el afio 20E2suma considerable en
el desarrollo e implementacion de un sistema inético de crédito y un sistema
financiero que reemplace a los existentes en ygg&alas licencias de uso de los
sistemas actuales no podran ser renovadas.

Este aspecto es positivo, ya que si bien el sistiamerédito y financiero actual
tienen muchas bondades y el personal esta faradldoi con estos, un avance en la
tecnologia también representa una poderosa hemtpara mejorar la efectividad
de los procesos de todas las etapas de la cadeadodée la empresa.

. Los sistemas son importantes para la empresa.

Si el sistema de crédito y los subsistemas quendocnan dejan de funcionar
un par de horas, esto significa el retraso de @seti¢ solicitudes de crédito que estan
el cola y en espera de una inmediata respuestajreita que si la Compafiia de
Servicios de Cartera Automotriz no aprueba esthsitades otra entidad financiera
lo hara acaparando los clientes que dejamos ddeatpor falla de los sistemas.

. La empresa no constituye una fraccion importantéadeventas del
proveedor, por lo que él no depende de ésta.

A continuacién los principales pagos mas importamatéos proveedores locales

de la empresa:



Ao 2011- A Junio 2012 Pago a Proveedores
De $ 11 Mil a $21 Mil
SOLCENTRO S,A ] 11200,67000
] 11727,79280
SICCEC COBRANZAS MASIVAS CIA LTDA | 11986,99000
1 13441,64000
EMPRESA ELECTRICA QUITOS.A | 14347,53000
1 14626,3000
TESORERO MUNICIPAL ]| 15719,05000
] 16599,35200
COIVESA 17705,54000  Monto Pagado
] 17906,48000
DIEGO PRADO ] 18029,49000
] 18190,240
EQUIFAX ECUADOR C.A | 20876,07000
] 20970,28000
SOFT WAREHOUSE 71074478_00
S$- $5.000 $10.000 $15.000 $20.000 $25.000
Figura 43. Pago a proveedores desde $ 11 Mil hasta  $21 Mil
Afo 2011- A Junio 2012: Pago a Proveedores
De $ 21 Mil a $277 Mil
Ju— 21105,8000
INMOBILIARIA CALDARIO S.A | 21506,37760
Jm— 22435,34000
LAAR COURIER EXPRESS S.A  jmessssssm 2570013440
— 28879,75000
PERSONAL CLEAN CIA.LTDA, [ 2970)7,87600
— 30426,05000
CORPORACION FAVORITA CA. s 31891,21000
1 33696,33000
G4S SECURITY SERVICES CIA. LTDA. s (44490,47360
—| 46356,75000 B Monto Pagado
KATTYA BERMEO | 52656,75000
1 53189,33000
MEDICINA DEL FUTURO ECUADOR MEDICALFE S.A | 61287,31800
| 67989,46690
TATASOLUTION CENTERS.A | 75730,43200
| 113204,46000
COMUNICACIONES Y RELACIONES PUBLICAS COMMRELATIONS S.A | 115599,35000
| 160579,15000
RAUL SILVA & ASOCIADOS CIA. LTDA. 277601,52000
S- $50.000 $100.000 $150.000 $200.000 $250.000 $300.000

Figura 44. Pago a proveedores desde $ 21 Mil hasta  $ 277 Mil
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2.2.2.4. CLIENTES

Los clientes de La Compaiiia de Servicios de Fiaamento automotriz son:

CONCESIONARIOS

Sociedades debidamente constituidas reguladas gd8uperintendencia de
Compaifiias, cuyo objeto social es la venta de vielsicwevos y usados, repuestos y
accesorios.

El perfil principal de nuestros clientes es el memado anteriormente, no
obstante muchos concesionarios se interesan pareeoontrol no solo de la venta y
post venta de vehiculos sino de dar opciones @adiamiento directo, contratacion
de seguros, talleres, postventa

La influencia de la administracion de los Concesims en la participacion de
financiamiento de cartera a cada institucion fimenaco compafia de financiamiento
automotriz es importante, tienen poder absolut@ue porcentaje de cartera retalil
ceder a cada entidad.

El poder de decisidon sin embargo es contrarrestaaiocada compaifiia en
funcidn de relaciones comerciales, de calidad décse, de valor agregado en las
propuestas de financiamiento, propuestas que ieaiiypago al concesionario por

cada cesion de cartera.

A continuacion se visualiza los pagos realizadlos @oncesionarios durante el
afo 2011 y 2012.



Afio 2011-A Junio 2012
Pago a Concesionarios
43'Millones a 6' Millones

25,94983 2451725 B Monto Pagado en Millones de Délares
. . 1539081 1325048 12,9502 1121039 1086530 9,71855 750610  7.43937  7,39938 712629
H B B = = = = == s mm

AUTOMOTORES ANGLO AUTOLASA IMBAUTO METROCAR PROAUTO AYASA VALLEJO ARAUJO LAVCA ASSA INDUAUTO ECUA AUTO E.MAULME
CONTINENTAL AUTOMOTRIZ

43,69012

Figura 45. Pago a concesionarios de $ 43 millones a $ 6 millones

Afio 2011- A Junio 2012
Pago a Concesionarios
4'Millones a 1' Millén

B Monto Pagado en Millones de Délares
4,13683 3,98311 3,93657 357805 3 56660
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Figura 46. Pago concesionarios $ 4 Millonesa$1 m illén
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Ano 2011-A Junio 2012
999,14867,13644,2160g 721 Pago a Concesionarios
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Figura 47. Pago a concesionarios de $ 1 amilléna $ 6 mil
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PERSONAS NATURALES O JURIDICAS

El cliente final de la Compaifiia de Compra Vent&deera Automotriz son las
personas naturales o juridicas que adquieren Mekien los Concesionarios a través
del financiamiento de la compafia.

Perfil Basico del Sujeto de Crédito Persona Natural

1. Mercado Objetivo: Personas naturales con actividad econémica endelac
de dependencia, negocios propios, profesionalepentientes, rentistas, jubilados
y taxista.

2. Nacionalidad:

a) Ecuatoriana

b) Extranjeros, deben ser residentes en el Ecuadopeonanencia mayor a 1
afo, contar con cédula de Identidad Ecuatorianprgsentar garante Ecuatoriano
Solvente con bienes, si fuera el caso que el elirattuviese bienes en el pais.

3. Edad:

Aplica para deudores, codeudores y garantes , mitdcha: A considerar entre
25 a 74 afnos 11 meses: (al finalizar el plazo mnfiiacion), clientes menores a 26
afios sin patrimonio que sean independientes detesergar garante solvente con
bienes.

4. Estabilidad Laboral:

a) Dependientes: Minimo 1 afio en actual o0 mas afosnces en actividad
anterior.
b) Independientes: Minimo 2 afios 0 mas afios continuos

5. Direccidon y Teléfonos:Al menos 1 afio en la actual direccion, la direccion
debe ser completa y exacta, incluye teléfono carigaeal no mandatorio, celular y
croquis en el caso de direcciones que no estaasclar

6. Patrimonio: Deseable no excluyente, justificable con predigggistro de la
Propiedad vigente.

7. Experiencia Crediticia: Calificacion en el sistema financiero a través del

burd y el historial con la compaiiia, si es o fuente
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8. Referencias Bancarias:

a) Dependientes: Corriente 0 de ahorros activa en el Sistema Firamc
antigledad minimo 6 meses. Emision del certifidaalocario maximo 1 mes previo
a la presentacion de la cartera.

b) Independientes: Corriente 0 de ahorros activa en el Sistema Fieemc
antigiedad minimo 1 afio. Emision del certificadoda@io maximo 1 mes previo a
la presentacion de la cartera

9. Estados de CuentaMovimientos de cuentas de los tres ultimos meses
que refleje ingresos declarados de cliente, coremide saldo promedio frente a
cuota mensual a cancelar.

10. Dispositivo: todos los vehiculos con precio de venta igual @sapa
$20.000 requieren obligatoriamente instalacion dpabitivo, a excepcion del
modelo VITARA 3P marca Chevrolet que tiene un valoenor a $20.000 sera
obligatorio instalar dispositivo, lo cual se verdra en el Proceso de compra de
cartera.

11 Certificados de Trabajo: de las unidades actuales y nuevas unidades, se
solicita unicamente en los Créditos de Camiones.

12 Certificados: Aplica Unicamente para las solicitudes de taxisrespierira
para la compra de cartera certificados de permisoogeracion de la entidad
competente y certificado de ser socio minimo, 1&iweses de la Cooperativa en la
cual labora.

13. Referencias Personales:El cliente deberd presentar minimo dos

referencias personales con numero telefénico caiweal en el trabajo o en el

domicilio, direccidbn exacta y no vivir con el sdiénte, este requerimiento es
mandatario.

14. Verificacion Telefénica: se realizara verificacion telefénica a las
solicitudes que cumplan las siguientes caracteaisti
a) Ingresos iguales o menores a 1000 usd
b) En el caso de clientes que trabajen bajo deperalgnsu valor de sueldo
mensual sea menor al reportado en solicitud d#toré
C) Clientes que tengan Score bajo con status (recbhpzadra vigente , 0 mora

recurrente histérica en sistema financiero o coraker
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d) Clientes Independientes y Propietarios de Negatzad menor a 30 afios, y
su actividad sea inferior a 2 afios

e) Clientes que aplican modelos Aveo, Sail, Sparks&tisSentra ( dependiendo
el perfil de cliente)

f) Alcance de verificacion: Sera a nivel nacionah énmfasis a concesionarios
sector costa

Q) Lugar Domicilio: clientes que vivan en zonas deesgo dificil como

Guasmos, Cooperativas (en base a listado direzxmonas vetadas)

El tiempo de respuesta promedio para una solidaufinanciamiento vehiculos
livianos, persona natural es de 2 horas méximo.

Perfil Basico del Sujeto de Crédito Persona Juridi&

Personas Juridicas con operaciones licitas y at@pf#or el banco que cumplan
con el requerimiento del SRIy la Superintendedei@ancos y Compafias.

Todas las solicitudes de Pequefias Empresas (FEEh@Yesas y Corporaciones
cuyo riesgo consolidado sean igual o superior 20800 deberan ser analizadas
también por el Oficial de Riesgos del Banco queesponda, y sera notificado al
Oficial de Negocios que maneja la cuenta. La resjauemitida por el Banco es la
gue se dara al Concesionario.

Toda empresa que reporte en el Ultimo afio Impuasia Renta mas de
$1°000.000,00 en Activos, estd obligado a presdrdtances Auditados por una
empresa de Auditoria Externa de los afios anterabrastual.

Documentacion Necesaria

Impuesto a la Renta presentado al SRI de los & afiteriores al actual.

1. Comprobante de pago emitido por el SRI en casosque pague por Internet,
sello del banco o la impresidn de pago del baneosgumprime en el formulario
de declaracidén en caso que se pague por ventanilla

2. Sello se la Superintendencia de compariias en ed@racion del impuesto a la
Renta
Balances internos acumulados (General y P&G) aama de responsabilidad

4. Escrituras de constitucion, reformas y/o aumenéosagpital
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5. Nombramiento del GERENTE y/o REPRESENTANTE LEGAdtualizado e
inscrito en el Registro Mercantil

6. Autorizacion de la Junta al Gerente General y/csiBemte para la firma de
obligaciones

7. Registro Unico de Contribuyentes (RUC) actualizado

8. Copia de cédula del Representante Legal

9. Copia de cédula del aval y cényuge si es el caso

10. Listado de accionistas y acciones de la Superietarid de Cias.

11.Certificado de Cumplimiento de Obligaciones emitmo la superintendencia de
Cias.

12.Certificados bancarias activas, minimo un afio datama de la empresa y del
garante.

13. Autorizacion de la Empresa al SRI (compra de ca)ter

14. Anexo de Accionistas (compra de cartera)

15.Referencias comerciales

16. Solicitud de crédito debidamente firmada.
El tiempo de repuesta de Persona Juridicas es tiera2 a partir de recibir la

documentacion completa.
Las condiciones de financiamiento que ofrece la gaiita de Servicios de

Compra Venta de Cartera son:
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Livianos Nuevos. Tasa

especial sile entrada es

Flotas: S es
liviano y cliente
da la la entrada

Corto Plazo: Tasa
especial sile entrada

20 toneladas.

toneladas maximo

del 40%del PTC tasa | ToRdOSNUCVOS | i de a0vdel | esdel40sdelprc: | Te<SNueves Usados Slenes
14%nominal PTC :tasa 14% tasa 14%nominal
nominal
M?.delos Todo vehiculo q
especificos para e Todo vehiculo
: . S liviano-usado =
. - Pesado cabinado Todo Liviano . taxi, sin o nuevo liviano o
. Todo Vehiculo Liviano Nuevo (livianoy . recibido por el
Vehiculo: nuevo - menos | Nuevo +Pesado exoneracion . . pesado. Se toma
Nuevo . pesado) . concesionario. No .
Torpedo cabinado nuevo arancelaria y . como referencia
. aplica para o .
vehiculos de . crédito anterior.
. vehiculos pesados.
alquiler
De 6 a 60 meses
toda unidad hasta
6 toneladas. 6,
6,12,18,24,36,48 y 60 De 6 a 48 meses | 12,18,24,36,48,60. 6,12,1824y 36 | 6,12,18,24y 36 i)
Plazo: (meses) . a 6 meses 60 meses. Pesados]
meses toda unidad Pesados segun el meses meses . ;
A segun la Serie
mayor a 6 tonelaje.

Entrada

25%del valor total del

30%del VTC (valo

r|total del contrato;

25%del VTC (valor

);

25%del VTC; 40%del

35%del VTC (valor|

35%del VTC
(Valor total del

25%del VTC ; 30%

a financiar al PVP del
vehiculo

no debe exceder el saldo

no debe exceder el
saldo a financiar
al PVP del vehiculo|

calendario. Se

financia accesoriog

iguales con 1 afio de
seguro

nacionalizado.
Seguro especial
contactar a Nova.

minima: (en %) contrato total del contrato)] 30%pesados del VTC pesados total del contrato) pesados del VTC
contrato)
VTC
Gastos . . . . . . . . . . . . . .
Legales: Aplica cotizador Aplica cotizador | Aplica cotizador Aplica cotizador Aplica cotizador | Aplica cotizador | Aplica cotizador
. .| Persona natural o | Persona natural o Persona natural o | Persona natural o | Persona natural o
. Persona natural o juridica S R Persona natural o o N B
Cliente: o juridica que juridica que - o juridica que juridica que juridica que
que califique . L juridica que califique . . .
califique califique califique califique califique
Solicitud de Solicitud de - Solicitud de Solicitud de Solicitud de
- ) - : o Solicitud de . o : o : o
Solicitud de financiamiento financiamiento | .. - financiamiento financiamiento financiamiento
L ) o financiamiento llena y
Requisitos financiamiento llena y llena 'y llenay llena y llenay llena y
documentos de
documentos de soporte | documentos de documentos de sonorte documentosde | documentosde | documentosde
soporte soporte P soporte soporte soporte
Tasa Hectiva TEA: 16.30% TEA: 16.30% TEA: 15.73% TEA: 16.30% TEA: 16.30% TEA: 16.30% TEA: 15.16%
Anual (TEA)/ NOM: 15.20% NOM: 15.20% NOM: 14.70% NOM: 15.20% NOM: 15.20% NOM: 15.20% NOM: 14.20%
- opcional para opcional para opcional para
opcional para persona : : :
natural. si s 2da persona natural, si es persona natural, sijpersona natural, si
Garante: ) . . opcional opcional 2da. Unidad: opcional es2da. Unidad: | es2da. Unidad:
Unidad: Mandatorio - ) .
. Mandatorio para Mandatorio para | Mandatorio para
para persona juridica. L L L
persona juridica, persona iuridica, | persona iuridica, |
2 afios minimo con
- . 2 afios minimo con|2 afios minimo con 2 afios minimo con renovacion 2 afios minimo con
2 afios minimo con ” - ) ; - » ) -
Seguro: » . renovacion renovacion Obligatorio por 1 afio renovacion automatica. renovacion
renovacién automatica ) B B I h
automatica automatica automatica Seguro Cliente automatica
Hige
Seguro Vida: Por Todo el Plazo Por todo el Plazo | Por Todo el Plazo Por todo el Plazo Por Todo el Plazo | Por todo el Plazo | Por Todo el Plazo
Seguro Por el mismo Plazo del |Por el mismo Plazo]Por el mismo Plazo] Por el mismo Plazo del No aplica Por el mismo Plazo|Por el mismo Plazo|
Deducible: Seguro del Seguro del Seguro Seguro P del Seguro del Seguro
: . Se financia B .
Se financia o . Todo vehiculo . . Se considera
P.V.A.:segurosy JMinimo 5 unidades] Se podra financiar] .
P.V.A.;segurosy up debe ser o clientes VIP 150 a
. up grades, facturadas con Cuotas mensuales X vehiculos que no
. grades, accesorios. Pero A - previamente los que constan en
Observaciones accesorios. Pero BPAC en el afio

al final de la vida
del crédito.

superen los 6 afios]

listado de BPAC
vigente. Se
financia P.V.A

Figura 48

Resumen Condiciones de Financiamiento de la Empresa
Financiamiento Automotriz

de Servicios de
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2.2.2.5 MATRIZ FODA EMPRESA DE SERVICIOS DE COMPRA VENTA

DE CARTERA AUTOMOTRIZ

CUADRO 2

INFORME DE DIAGNOSTICO SITUACIONAL DE LA EMPRESA DE
SERVICIOS DE COMPRA VENTA DE CARTERA

MATRIZ FODA

Lista de Fortalezas

La estricta observancia de
politicas en
Compaiiia

Leyes, norma
los procesos contables de

Lista de Debilidades

inadecuada de cuentas
contables de gastos, pues su clasificacion
engloba a todo el negocio, no permite
generar informacién financiera especifica
por servicio

Distribucion

La compafiia tiene presupuesto aprobado pa
implementacion de una acertada herrami
tecnologica de informacion financiera

No cuenta con un sistema de costeo actual
que le permita determinar el costo de
prestacion de los servicios de

financiamiento que presta

Implementacion de un nuevo sistema CORE |
administracion de solicitudes, calificacion
crédito, compra de cartera, atencion a clientes

Reprocesos en las actividades de Compra,
crédito y servicio al cliente

Personal competente y comprometido con
empresa

Alta rotacion del personal operativo de
crédito, compras y servicio al cliente en el
ultimo afo.

Posicionamiento y reconocimiento en el merc
automotriz

Presencia de fallas tecnolégicas en la
conectividad del sistema de crédito el cual
deja de funcionar un par de horas y esto
significa el retraso de solicitudes de
crédito que estan el cola y en espera de una
inmediata respuesta

Experiencia en el mercado automotriz, bue
relaciones comerciales con los concesionarios

Limitada inversién en Publicidad

Presencia en cientos de puntos de venta de
concesionarios, gracias a su sistema de solicit
de crédito en linea

Resistencia de algunos concesionarios en
utilizar el sistema de solicitudes de la

empresa, frente a la facilidad que ofrecen
otras instituciones financieras

Existencia de manuales de procesos, politicas
internas, flujogramas de procesos en la compe

Falta de Descripcion de Puestos de
Trabajo en la compafiia

Saludable y solvente situacién financiera

Falta de conocimiento del cliente final de
financiamiento automotriz  sobre la
companiia, los concesionarios son el medio
para captar cartera de crédito

Liderazgo en el financiamiento Chevrolet que
constituye la marca mas vendida en el pais

Débil presencia en el financiamiento
automotriz de otras marcas automotrices
diferentes a Chevrolet.

Continlla  ee—)-
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CUADRO 2

INFORME DE DIAGNOSTICO SITUACIONAL DE LA EMPRESAD E
SERVICIOS DE COMPRA VENTA DE CARTERA

MATRIZ FODA

Lista de Amenazas

Lista de Oportunidades

de Sisteme
Tecnoldgicos Financieros en
mercado con estructura apropie
para controlar por centros |
costos las actividades que pre
una empresa

Existencia . . . .
El Plan del Gobierno enfatiza en construir relaeon

sociales y econémicas en armonia con la naturaleza,
por lo que ha establecido radicales politicas qare h
afectado de sobremanera a los mercados entreetlios
mercado automotriz

Restriccion cuantitativa anual para la importaci@ d
vehiculos fijada por unidades y valor (Res. 66 Jddio
RO 725-S) Ante una reduccion del nivel de
importacién de vehiculos es inminente la caidaade |
industria automotriz para el afio 2012.

La Industria Automotriz es una ¢
las mas importantes en el pais y
relaciona con el desarrol
econdémico de manera estrecha

Amplio mercado de marce
automotrices al cual ofrecer
servicio de financiamiento

(Res. 65 Junio 11 RO 730-S) Las restricciones de
importacion de CKDs afectaria sin duda el ensamble
nacional de vehiculos.

En la Ley de Regulacién de Créditos para Vivienda se
incluye el financiamiento automotriz, donde laslasg
para la compra de un auto ya no son las mismas, se
necesita mayor entrada y menor plazo de
financiamiento lo cual restringira el nuamero de
compradores

Cartera de clientes saludab La disponibilidad de crédito en el pais ha contdbwa
niveles de morosidad moderado generar un mercado de financiamiento automotriz

Amplia cartera de cliente
vigentes con los cuales interactt
y obtener nuevas compras

controlados altamente competitivo

Declive laboral por una desaceleracion de la imdust
automotriz causara el despido y rotacion del peaison
de los concesionarios que forman parte de los
operativos que han recibido costosas capacitaciones
por parte de empresa

La disponibilidad de servicios de financiamiento
sustitutos en el mercado genera que el cliente este
continuamente comparando las condiciones de
financiamiento.

Existencia  de medios C
informacién diversos en los cudl
se puede promocionar nues
nombre

Existencia de estadisticas
automotrices para conocer la
informacién de la industria

La forma de pago de contado constituye la principal
amenaza de producto sustituto

El crédito directo proporcionado por las casas
automotrices comerciales que han extendido su eaden
de valor hacia una estructura de crédito constituye

otro de los productos sustitutos

La influencia de la administracion de los
Concesionarios en la participacion de financiamiento
de cartera a cada institucién financiera o compdéia
financiamiento automotriz es importante, tienenguod
absoluto de que porcentaje de cartera ceder a cada
entidad.



93

CAPITULO I

3. SISTEMA DE COSTOS

3.1. CONTABILIDAD DE COSTOS

Se la considera como el complemento de la condiakiilfinanciera, pues permite
conocer los costos de producciéon y venta de bigrsesvicios ademas de mantener
informacion econdmica interna de la empresa, queigge contribuir al control de
las operaciones, ademas facilita la toma de deasiaespecto a si maximizar

beneficios o0 minimizar costos

3.1.1 DEFINICIONES Y GENERALIDADES

Costo.-“Suma de erogaciones en que se incurre para lasacign de un bien o
de un servicio, con la intencién de que generengreso o beneficio en el futuro”
(Bordas, 2012)

Elementos del Costo:

Mano de Obra.- corresponde al costo del personal que interviemenel
desarrollo de un producto o en la prestacion deeavicio.

La Mano de Obra Directa esta involucrada directdenen la elaboracion del
producto o servicio y la Mano de Obra Indirect@&lgsersonal de apoyo.

Materia Prima.- Constituyen el primer elemento del costo se puethksificar
en:

Materiales Directos.Son facilmente identificables con el producto, ptho su
costo es determinado sin dificultad y aplicadocste total de un articulo fabricado.

Materiales Indirectos.Se agrupan bajo el nombre de costos indirectos de
fabricacion, para posteriormente ser asignados articulos, procesos o actividades

mediante un tratamiento especial.
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Gastos Indirectos- son otros gastos que no se pueden cuantificar
individualmente en la produccion y que interviersd® manera indirecta y son
necesarios para la elaboracion del producto comoejgmplo: servicios basicos,

arriendos, mantenimientos, entre otros.

3.1.2. CLASIFICACION DE LOS COSTOS

De acuerdo a la relaciéon con la produccion

Esta clasificacion estd intimamente relacionadalaesrelementos del costo de

un producto. Las categorias, con base en su ralaoid la produccion son:

Costos primo.- Llamados también como primer costo, se relacionan
directamente con la produccion y se encuentra cestpupor la materia prima

directa y la mano de obra directa.

Costos de conversion.Denominados también como costos de transformacion,
son aquellos que encuentran formados por la manobde directa y los costos
indirectos de fabricacion, se relacionan con ladi@macion de los materiales

directos en productos terminados.

Costos de produccion.-Son los que permiten obtener determinados bienes o
servicios a partir de la utilizacion de los elemsrdel costo como; la materia prima

directa, mano de obra y los costos indirectos diedacion.

Costos de comercializacion El costo de comercializacion permite realizar la

venta de los bienes producidos o servicios prestados clientes.

Costo total- EI costo total estda compuesto por la sumatoridodecostos de

produccion y los de comercializacion, son directameproporcionales a la
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produccion ya que entre mas se produce mayores lesrgostos en los que se debe
incurrir.

De acuerdo a la relacién con el volumen de produdi

Costos variables Este tipo de costos son aquellos en donde el ¢o&tbes
directamente proporcional al volumen de la produtces decir, si el volumen de

produccion aumenta los costos totales variablebitamncrementan, y viceversa.

Costos fijos- Los costos fijos representan la capacidad paraupnod vender, e
independientemente del hecho de que se fabriquea s productos o que se
presten los servicios, éstos se causan. Los cdstdabricacion fijos permanecen

constantes a cualquier volumen de produccion.

Costos mixtos- Este tipos de costos tienen ambas caracteristieadjos y
variables, a lo largo de varios rangos relevangesperaciones. Existen dos tipos de
costos mixtos, los semivariables y los escalonaglges se detallan a continuacioén.

Costos semivariables Son aquellos que tienen una raiz fija y un elemento
variable, sufren modificaciones de acuerdo al ve@nrde produccion o venta, en la
Fundacion estos costos estan conformados por faisies basicos, como el agua, la
luz, etc.

Costos escalonados.La parte de los costos escalonados cambia a désren
niveles de produccion porque se adquieren en puasiondividuales. Un costo

escalonado es similar a un costo fijo dentro deango relevante muy pequenio.

De acuerdo a la capacidad para asociar los costos

Costos directos Son aquellos en donde se puede determinar corsjirecu

incidencia en la produccion de un articulo o epréstacion de un servicio.

Costos indirectoss Son aquellos que no son facilmente asignables a la
fabricacion de un articulo o en la prestacion deleterminado servicio, por lo tanto

es necesario aplicar una base de prorrateo.
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De acuerdo al periodo de calculo
Costos reales o historicos.Este tipo de costos son aquellos que se obtiene a
través del tiempo transcurrido desde que comibazta que termina la fabricacion

del articulo.

Costos predeterminados.- Son los que se establecen antes de realizar la
produccion, estos constituyen el conjunto de des&sub que posiblemente se
efectuaran durante la produccion.

Costos estimados Se denominan también como costos presupuestosjpste
de costos se determina con base a los costositiostdr a las situaciones futuras
previstas que se supone deben realizarse.

Costos estandar.- Son aquellos costos que se determinan medianéstudio
especializado de ingenieria, estos costos se daaarntambién como costo patron o

medida de eficiencia.

De acuerdo a las actividades realizadas

Costos de manufactura.-Se relacionan directamente con la produccion de un
determinado articulo, e incluye el coste de losensles directos, mano de obra y
otros costes de fabricacion indirectos, sienddzatiib normalmente como criterio de
valoracion de existencias

Costos de mercado.Son los costes relativos a la comercializaciontyega de
los productos a la clientela; se consideran queceasumidos en el periodo que se
realizan.

Costos administrativos.- Son los costes asignados para administracion,
direccion y financiacion de los procesos de proufuncg venta.

Costos financieros Estos se relacionan con la obtencién de fondos lgara
operacion de la empresa.

De acuerdo a la relacién, planeacién, control y toende decisiones

Costos controlables y no controlables. Los costos controlables son aquellos

gue permiten un grado de control y toma de deasiopudiendo los responsables de
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los centros o secciones influir tanto en la eficiande su utilizacibn como en su
cuantia, en el periodo considerado, en cambiodsts no controlables son los que
no se encuentran bajo la influencia directa derésponsables de las secciones o
centros de coste, de modo que la responsabilidadugsida por niveles de direccion

superior

Costos fijos comprometidos y costos fijos discregiales- Los costos fijos
discrecionales son los costos susceptibles de selifioados, por ejemplo: los
sueldos, alquiler del edificio, mientras que lostos fijos comprometidos, son los
gue no aceptan modificaciones y también son llasadstos sumergidos; por
ejemplo: la depreciacion de la maquinaria.

Costos relevantes y costos irrelevantesl-os costes relevantes son los que
tienen una importancia y oportunidad especial peada toma concreta de
decisiones; es decir son costes modificables aédrade la eleccion de una
determinada posibilidad de actuacién. Los costeslevantes no presentan
importancia en la toma de decisiones.

Costos diferenciales.-Es el menor coste por unidad para un aumento
determinado del volumen de produccion. Este coocegriva directamente del
concepto de coste marginal, al considerarlo un gasticular del aumento del
volumen de produccion.

Costo marginal.- Es el coste efectivo de la ultima unidad produadda coste
adicional requerido para aumentar la producciénrenunidad.

Costos de oportunidad.-Son aquellos costes que se miden por el valor de la
renta que se podria obtener si el recurso econofum@ utilizado en su mejor

alternativa.
De acuerdo al periodo en el que se comparan conrejreso
Costo del producto.-Son los costes necesarios para realizar la pranucgie

se considera quedan incorporados de forma intdansgcvalor de los bienes

obtenidos.
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Costo del periodo.-Son los costes de distribucion y venta, y los denados
costes de estructura (direccion, administracioninaniciacion), que deben ser
siempre reintegrados o cargados en el periodoagpesguzcan, independientemente

del nivel de produccién y venta que se alcance.

3.2 SISTEMA DE COSTOS
Los sistemas de costos, son un conjunto organizeddo métodos vy
procedimientos que permiten clasificar, asignayistrar y controlar los costos de
los productos o servicios. Todas las organizacioegsieren conocer el costo de los
productos vendidos o servicios prestados, parart@®eisiones y analizar cifras
financieras, no obstante las organizaciones sdhween una aproximacion de sus

costos, envista que poseen un sistema de cosieeedef o inexistente

3.2.1. SISTEMAS DE COSTOS TRADICIONALES

Los sistemas de costos tradicionales fueron ddksaios y aplicados durante el
siglo pasado, cuando la mano de obra y los matsrigbnstituian los rubros mas
importantes de la estructura de costos y el progasmluctivo se realizaba
generalmente en serie.

“A principios del siglo veinte, la mano de obra edita representaba
aproximadamente el 50% de los costos totales dmdlupto, mientras que los
materiales representaban un 35% y los gastos desarial5%. Ahora, los gastos
generales normalmente hacienden a cerca del 60%od& del producto, con los
materiales en el orden del 30% y la mano de obmectdi en tan sélo un 10%.
Obviamente, el empleo de las horas de mano de dibeeta como base de
asignacion tenia sentido hace 90 afos, pero ne Yi@idez dentro de la estructura de

costos actual.” (Lefcovich)

Entre los sistemas de costos tradicionales coas@ddemos citar los

siguientes:
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3.2.1.1. POR ORDENES DE PRODUCCION
“En este sistema la unidad de costeo es generamamtgrupo o lote de
productos iguales. La fabricacién de cada lotersprende mediante una orden de
produccion” (HARGADON Bernard, 1996)

La hoja de costos de trabajo es el documento basilizado en este sistema
para acumular los costos de productos. En esteaforse registran los valores de
materia prima, mano de obra directa y gastos gkseda fabricacion de la orden de
trabajo con el fin de calcular el costo total. Gl@rel proceso se divide por
departamentos que realizan una funcién especifidaja de costos se puede dividir
de tal manera que se registren por separado lassridn los que incurrié cada
departamento durante la elaboracion de dicha orden.

HOJA DE COSTOS
CLIENTE SR.NN ORDEN DE PRODUCCION N*
ARTICULO X CANTIDAD 40
PRESUPUESTO PRECIO DE VENTA
FECHA INICIO 04/10/2005 FECHA TERMINO 24/10/2005
FECHA DCTO VALOR FECHA #HORAS V HORA VALOR FECHA TASA PARAMETRO |VALOR
04/10/2005/ND 1 916,50
04/10/2005{ND 1 2.094,00
06/10/2005|ND2 211,50
06/10/2005/ND2 523,25
SUMA 3.745,25] 0,00 0,00
RESUMEN OBSERVACIONES
Materia Prima Directa 3.745,25
Mano de Obra Directa 0,00
Costos Primos 3.745,25
CIF 0,00]
COSTO PRODUCCION 3.745,25]
Gastos Asignados
Utilidad
Precio de Venta

Figura 49. Hoja de Costos

3.2.1.2. POR PROCESOS

“En este sistema la unidad de costeo es un prat@gooduccion. Los costos se
acumulan para cada proceso durante un tiempo d@t®RGADON Bernard, 1996)

En este sistema no es posible la identificaciotoddotes de productos porque
se trata de una produccion continua o en serieirad®ja con base en costos

histéricos y de acuerdo con la doctrina del cost&.
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Los costos reales son los que se cargan a lossm®aoe finalmente quedan
formando parte de los productos fabricados. Lososate produccion se cargan a los
inventarios de productos fabricados haciendo casiscde su division en costos
fijos y variables.

3.3 SISTEMAS DE COSTOS ABC (Activity Based Costing

“La metodologia de Costeo Basado en Actividadegiitg Based Costing) se
basa en el hecho de que una empresa para prododucpos o servicios necesita
llevar a cabo actividades, las cuales consumenrsesupor lo que primero se
costean las actividades y luego el costo de lagdmties es asignado a los diferentes
objetos de costo (producto, servicios, grupos dtels y regiones, procesos, etc.)
que demandan dichas actividades; de tal formagsa llna mucho mayor precision

en la determinacion de los costos y de la corvglagntabilidad.” (Lefcovich)

3.3.1 Antecedentes

“La divulgacion que tiene actualmente el costeaflasen actividades se debe
al libro de Jonson and Kaplan (1987): “Perdidasvahtes surgimiento y fallos de la
Administracion contable”. Este tom6 como punto detida el analisis de los
cambios que se venian produciendo en el procegoodeiccion y comercializacion
debido a las nuevas técnicas de programacién yatante se estaban poniendo en
practica y la necesidad de buscar nuevas técnieatetbrminacion y analisis de
costos a tono con el nuevo entorno en que se d#aarfos negocios. Otra obra de
gran importancia sobre este tema es sin duda “€gdifectos”, publicada en 1999,
por los que son considerados por muchos los patkedBC/ABM (Robert S.
Kaplan y Robin Cooper).” (MSc. Osmany Pérez Bavibc. Pilarin Baujin Pérez,
Chipo Joshua Chilala, 2005)

La aparicion del modelo ABC presenta una estrechaexién con el
pensamiento estratégico de Porter publicado erbsude 1985. (Porter, 1985). En
ella expuso su vision sistémica de la empresa hamsa| concepto de tadena de
valor. Para el autor, la empresa puede definirse defam@a muy simplees un

conjunto de actividades
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Dicho conjunto configura la personalidad compedittle una empresa y debe
analizarse, segun Porter, dentro de un entornadgseribio mediante una segunda
idea, elsistema de valor

La cadena de valor podria referirse a la suma declistes de todas las
actividades que se enfrentan al valor o importe Igeeclientes estan dispuestos a
satisfacer por el producto o servicio obtenido lesmmismas.

El coste de una actividad puede determinarse amal@los recursos que utiliza.
Asi, "cada actividad de valor emplea bienes o s®wi comprados, recursos
humanos (mano de obra y administracion) y algum digp tecnologia para realizar su
funcién. Cada actividad de valor también usa y or&amacion, como los datos del
comprador (entrada de pedidos), medidas de ejetypitiebas) y estadisticas de
defectos de producto. Las actividades de valor imlpueden crear activos
financieros como inventarios y cuentas a cobr@avos como serian las cuentas a
pagar” (Porter, 1985).

En resumen, M. Porter ha aportado al ABC una @@dh y un método de
analisis.

Una ilustracion metodoldgica de la aportacion paia al ABC podria ser la

siguiente:

Definir
la estrategia global que se persigue

s
S

Reconocer/reinventar
la propia cadena de valor y las actividades que la componen
- el sistema de valor en que se enmarcan

- los canales de valor de que depende

. J
( Identificar \
los enlaces horizontales y verticales entre las actividades
aquellas actividades, enlaces o atributos de las actividades
que son causa de costes (cost-drivers)

- aquellas activdiades, enlaces o atributos de las actividades
k que generan innovacion (technology drivers) /
s R

Controlar y gestionar
las actividades v sus costes

- J

Fuente: Rocafort Nicolau, A. (1997, p. 54)".

Figura 50. llustracion Aporte de Porter al ABC
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Si la obra de Porter presentaba la base conceggliauevo modelo ABC que
deberia aparecer unos afios mas tarde, puede taseffigiarse el trabajo de J. Miller
y T. Vollmann (1985) como segunda fuente inmediatanspiracion del mismo.

J. Miller y T. Vollman articulan su propuesta sokbwaa clasificacion de
transacciones. Segun ellos, son "las transacciasegue causan la mayoria de los
costes indirectos y la clave para gestionar logesaadirectos estara en controlar las
transacciones gue los provocan”. (Torrecilla, 2009)

Esta gestion de costes indirectos debe articuldesgificando las transacciones
necesarias y mejorandolas, disminuyendo los imgi@viy los cuellos de botella en
fabricacion y recurriendo a la automatizacion egracion de sistemas. Se trata de

tres actuaciones que deben realizarse conjuntarsientédvidar ninguna de ellas.

Cuando se repase el fondo conceptual del sistenta gddlra observarse que el
modelo basado en las transacciones de J. Miller Yollmann es, sin duda, un
primer paso de aquél. No obstante, el término des#cciones acab6 siendo
sustituido por el dactividadesa pesar de que se trata de ideas muy proximas.

3.3.2 DEFINICIONES DEL COSTEO ABC

El modelo de costos ABC esta asociado a producgsE\icios que se obtienen
como consecuencia de actividades sucesivas, lkagscexigen el consumo de
recursos materiales, humanos, técnicos y finargiero

Segun este sistema, se entiende que los costosopoeta una empresa son
resultado de la realizacion de determinadas aetiMdd, las cuales, a su vez, son
consecuencia de la obtencién de productos o sesvigie vende la empresa.

El Activity Based Costing primero identifica lasti@idades, después asigna
costos a estas actividades, enfocados en como usstados recursos y por ultimo
asigna costos a los objetos de costos (producsesvicios), basado en cémo dichos
objetos hacen uso de las actividades

ABC permite realizar un seguimiento detallado dejof de actividades en la
organizacion mediante la creacion de vinculos datactividades y los objetos de

costo.
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El Costeo Basado en Actividades es una herramieaigosa para la
identificacion de oportunidades de mejora de laat@hdad (racionalizacion de
actividades, redisefio de procesos, decisiones sbbn¢es y productos). Siempre es
posible, e incluso necesario disminuir los costmmque éstos, muchas veces estan

ocultos y resultan de dificil identificacion.

Conductor R >
RECURSO 1

Conductor R 1 ACTIVIDAD 1
RECURSO

Figura 51.Diagrama Costos ABC

d

Costo de la
Aactividad *

.

Costo de la

). ACTIVIDAD 2 !

RECURSO 3

3.3.3 OBJETIVOS DEL SISTEMA DE COSTOS ABC

Los objetivos mas relevantes son:

* Medir los costos de recursos al desarrollar lasidatdes en un negocio o
entidad

* Ser una medida de desempefio que permita mejoediclancia en las
actividades operativas

* Proporcionar herramientas para la planeacion dgbcie determinacion
de rentabilidad, control y reduccion de costos maode decisiones

estratégicas.

3.3.4 IMPORTANCIA

Hoy en dia, ABC ofrece la forma mas rapida, efiga&conomica de reducir los

costos, porque se obtiene suficiente informaciora g@mprender cuales son los
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verdaderos inductores de los costos y actuar sdios. Se obtiene asi un proceso

racional, eliminando las causas que originan logomes costos.

El costeo por actividades (ABC) es un mecanismgrde importancia, sefiala el
camino mas corto y preciso para eliminar todo dguglie no tiene valor y que
constituye una pesada carga para que la empresia poenpetir exitosamente en
mercados de productos o servicios.

Un sistema de este tipo correctamente aplicadobieala funcién del Contador
o Gerente de Administracion, quien pasa de la w@igeéda de "apagar incendios" a la
tarea de convertirse en "estratega analitico” pdg@a la direccion de la empresa y
a la creacion de valor que se ofrece a los clie®BE puede utilizarse en cualquier
tipo de empresa u organizacion de produccion dcesv

3.3.5 VENTAJAS Y LIMITACIONES DEL MODELO
ABC.
Ventajas:

» Es aplicable a todo tipo de empresas de produccgamvicios.

* Identifica clientes, productos, servicios u otrdgetivos de costos no
rentables.

e Aporta mas informaciones sobre las actividades rgadiza la empresa,
permitiendo conocer cuales aportan valor afiadidmales no, dando la
posibilidad de poder reducir o eliminar estas (@8m

* Permite relacionar los costos con sus causas,albesude gran ayuda para
gestionar mejor los costos.

* Mejor asignacion de los costos indirectos a losetblys de costos
(productos o servicios).

* Es muy Uutil en la etapa de planeacion, pues sutranigna abundante
informacion que sirve de guia para varias decisioestratégicas tales
como: fijaciébn de precios, busquedas de fuentdspdnccion de nuevos
productos y adopcion de nuevos disefios 0 procesdaliicacion, entre

otras.
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Desventajas o Limitaciones:

* Un sistema ABC es todavia esencialmente un sistiencastos historicos.

» [Existe un gran desconocimiento sobre las consemsemcondmicas y
organizativas tras su adopcion.

* La seleccion de los inductores de costos puederrsg@roceso dificil y
complejo.

* Determinados costos indirectos de administraci@mercializacion y
direccién son de dificil imputacion a las actividad

* Si se seleccionan muchas actividades se puede icamplencarecer el
sistema de calculo de costos.

e Su implantacion suele ser muy costosa, ya que &dentramado de
actividades y generadores de costos exige mayorniaicion que otros
sistemas.

» Los célculos que exige el modelo ABC son compldmgntender.

3.3.6 PASOS PARA LA IMPLEMENTACION DEL SISTEMA
3.3.6.1 DEFINICION DE PROCESOS Y ACTIVIDADES:
El modelo de costeo ABC centra sus esfuerzos eraminamiento de
gerenciar en forma adecuada las actividades queagatpstos y se relacionan a

través de su consumo con el costo de los productos.

Las actividades se relacionan en conjuntos quedoret total de los procesos
productivos, los que son ordenados de forma semlencsimultanea, para asi
obtener los diferentes estados de costo que seudanumn la produccion y el valor
que agregan a cada proceso.

Ejemplos:
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Revisar solicitud de crédito

Calificar una solicitud de crédito

]
]

(AT

Revisar documentos file de cliente

Aprobar / Rechazar solicitud de crédito :

Comprar cartera de crédito

Pago de cartera a concesionarios

Figura 52. Ejemplo de Procesos

Actividad.- Las actividades se consideran como todas aquelasnas o conjunto
de actuaciones que se realizan en una organizamdnel objetivo de obtener un

bien o servicio.

Saez et al (1993) proponen otra definicion de @ty desde una Optica mas
centrada en el sujeto que ejecuta dicha activitksdconsidera la actividad como un
conjunto de tareas imputables a un grupo de pessmaauna persona, a un grupo de

mAaquinas 0 a una maquina, y relacionadas con urtcmieciso de la empresa

(Torrecilla, 2009)

Cuadro 3
Division de actividades segun teoria de Michael Por
Apoyo
LOGISTICA INTERNA
ACTIVIDADES
PRIMARIAS

Destinadas a la creacion
fisica, venta y entrega al

cliente del producto y OPERACIONES
ayuda
posterior
LOGISTICA EXTERNA
PROMOCION Y
VENTAS

SERVICIO POST

Continll  e—— VENTA

ter Primarias y de

Las relativas a recepcion, esfecg suministro de inputs
de producto. Por ejemplo, mover materiales, almagen
controlar inventarios, coordinar flota de camiones,
efectuar devoluciones.

Las relativas al proceso de transformacion:
mecanizar, empaguetar, ensamblar, mantener lopasjui
reajustar maquinas, realizar primeras pruebas.

Las relativas al depodsito y envidel producto al
comprador: mover productos terminados, coordinar
vehiculos de reparto, clasificar y procesar pedidos

Las relativas a crear medios de enlace con losodess
comprador: organizar publicidad, realizar promoegmn
dirigir la
fuerza de ventas, seleccionar canales, estudiaanhes.

Las relativas a los servicios postventa para manten
enfatizar el valor del producto: realizar la inatabn,
atender averias, servir repuestos, hacer revisiones
periddicas



APROVISIONAMIENTO
(término que M. Porter
prefiere al de Compras,
por las estrechas
connotaciones de éste).
ACTIVIDADES DE
APOYO
Sustentan las actividades
primarias y se apoyan
entre
si: proporcionan inputs
externos, tecnologia,
R.R.H.H. y funciones
varias
de toda la empresa

DESARROLLO
TECNOLOGICO

GESTION DE
RECURSOS HUMANOS

INFRAESTRUCTURA
DE LA EMPRESA

Cuadro 4

Divisiéon de actividades segun teoria de Michael Po

indirectas y de garantia
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Las relativas a las compras no sélo de materiales s

cualquier otro recurso necesario tanto para lagidates
primarias como las de apoyo: tratar con proveedores
clasificar y calificar proveedores, procesar lainfacion

Las relativas al conocimiento (know how),
procedimientos o tecnologia de cualquier otra itz
Las actividades de desarrollo tecnologico revistechas
formas, y estan en todas las areas de la empresa.

Las relativas a la busqueda, contratacion, fornmagio
retribucion de personal de cualquier categoria.biém
estas actividades estan dispersas por toda la sapre

Las relativas a administracién general, planifiéaci
finanzas, contabilidad, gestion de calidad, relzeso
publicas. A diferencia de las anteriores, estasidaties
apoyan a la cadena completa no a actividades ¢ancre

rter en directas,

ACTIVIDADES DIRECTAS

Las actividades directamente implicadas

ACTIVIDADES INDIRECTAS

er Actividades indirectas Las actividades que hacen

creacion del valor para el comprad posible la realizacién de las actividades directas
(ensamblar, contratar publicidad, disei de forma permanente (mantener, programar,
productos, etc.) dirigir la fuerza de ventas, registrar

proveedores,...)

ACTIVIDADES DE GARANTIA
Las actividades que aseguran la calidad del restasdactividades (inspeccion,

pruebas, reciclajes.

Cuadro 5

Clases de actividades de acuerdo a su actuacion con

producto

respecto al

ACTIVIDADES A NIVEL UNITARIO

ACTIVIDADES A NIVEL DE LOTE

Se ejecutan cada vez que se produc Realizadas cada vez que se fabrica un

una unidad de un producto, varian

de acuerdo al volumen de
produccion.

ACTIVIDADES A NIVEL DE LINEA
Hacen posible el buen funcionamiento de

cualquier linea del proceso productivo,
tienen independencia de las unidades

producidas como de los lotes procesados.

lote de un determinado producto, varian
de acuerdo al numero de lotes
procesados.

ACTIVIDADES A NIVEL DE
EMPRESA
Actlian como soporte o sustento general de la
organizacion. Son comunes para todos los
productos o servicios, es decir, para todo el
proceso productivo.

ruente: (Torrecilla, 2009)
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Cuadro 6

Clasificacion de las actividades atendiendo a suca  pacidad para afadir
valor al producto.

PERSPECTIVA INTERNA
ACTIVIDADES DE VALOR ANADIDO ACTIVIDADES QUE NO ANA DEN

VALOR
Son estrictamente necesarias para la La eliminacion de estas actividades no
prestacion de un servicio. presenta problema alguno para la prestacion
del servicio.

PERSPECTIVA EXTERNA

ACTIVIDADES DE VALOR ANADIDO ACTIVIDADES QUE NO ANADEN

VALOR
Aquellas que aplicadas sobre un Aquellas que no ejercen ninguna
producto o servicio, permite influencia en el cliente en su apreciacion
aumentar el interés del cliente por por el producto o el servicio.
el mismo

FUENTE: (Torrecilla, 2009)

Cuadro 7

Clasificacion de las actividades atendiendo a su fr ecuencia en su

ejecucion.

ACTIVIDADES REPETITIVAS ACTIVIDADES NO REPETITIVAS

Se realizan de manera sistematica Se efectian de forma esporadica u

continuada en la empresa. ocasional o incluso una sola vez

FUENTE: (Torrecilla, 2009)

Proceso.Los procesos se definen como “toda la organizaeiéional de
instalaciones maquinaria, mano de obra, materiangyri energia y

procedimientos para conseguir el resultado fi&@uerrero, 2007)

Ejemplos:
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Ventas !
Credito !

Compras !

I_ Servicio al Cliente I
Finanzas I

Riesgo !

Figura 53
3.3.6.2 IDENTIFICACION DE ACTIVIDADES:

En el proceso de identificacion dentro del modeRCAse debe:

A. Ubicar las actividades de forma adecuada en losepos productivos
gue agregan valor y para satisfacer los objetivesuda empresa. Las
actividades permiten la identificacion de como goenpafia despliega sus

recursos para lograr sus objetivos basicos. (Létbdpv

Aprobar/Rechazar
solicitud

Revisar So“citud _l> Caliﬁcar SO|iCitud %

\4

Revisar Compra de

documentos Cartera —>| Pago de Cartera

Figura 54

Después que se hayan especificado las actividadeseenpresa y se agrupen en
los procesos adecuados, es necesario estableceunidades de trabajo, los
transmisores de costos y la relacion de transfadgmate los factores para medir con
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ello la productividad de los inputs y para trangmécionalmente el costo de los
inputs sobre el costo de los outputs, es deciasngpsecuenciales lo siguiente:

B. Determinar las relaciones causales que permiten lggieservicios o
productos se atribuyan a los insumos.

C. Comprobar la salida de una actividad en términosinge medida del
volumen de actividad a través del cual los costesud proceso de
negocios varian de forma mas directa por ejemplmeno de horas que
se requieren para procesar una compra de cartera.

D. Relacionar las actividades con los servicios yrdatear cuanto de cada
actividad se dedica a ellos.
3.3.6.3 INSTRUMENTACION DEL ABC (Yusmely, 2011)

Al tener identificadas y establecidas las activetados procesos y los factores
gue miden la transformacion de los factores, ess@i® aplicar al modelo una fase
operativa de costos.

Los pasos a seguir serian:
» Determinacion, clasificacion, disefio de un maglgumentacion de las
actividades
« Identificacion de una medida para cada actividad
« Identificacién de un cost-driver para cada adtdi
* Calculo del coste de cada actividad
* Calculo del coste de un producto o cualquier objeto.

En este modelo los costos afectan directamenteataria prima y la mano de
obra frente a los productos o servicios finalestrithuyendo entre las actividades el
resto, ya que por una parte se consumen recurgus ptras son utilizadas para
obtener los outputs.

Como las actividades cuentan con una relaciontdirean los productos, con el
sistema de costos basado en las actividades settagsformar los costos indirectos
respecto a los productos en costo directo resmlectas actividades, lo que conlleva
a una forma mas eficaz de la transformacion debods los factores en el costo de

los productos y servicios.
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Después de realizar los anteriores pasos, se dmjreipar los costos de las
actividades de acuerdo a su nivel de causalidaallpaybtencion de los productos y
servicios en:

» Actividades a nivel interno del producto (Unit |§ve

» Actividades relacionadas con los pedidos de pradnd@atch-level)

» Actividades relacionadas con el mantenimiento dedpcto (Product-
level)

» Actividades relacionadas con el mantenimiento de pladuccion
(Product-sustaining)

» Actividades relacionadas con la investigacion yadedlo (Facility-level)

» Actividades encaminadas al proceso continuo de apaly cliente
(Customers- level)

3.3.6.4 ASIGNACION DE LOS COSTOS (Yusmely, 2011)

En un sistema de costeo ABC, se asigna primer@stba las actividades y
luego a los productos, llegando a una mayor pactisn la imputacion.

Conceptos clave:

Recursos.-Son elementos econdmicos usados o aplicados exaliaacion de
las actividades. Estos se reflejan en los registrostables a través de una
clasificacion de gastos y costos como sueldos,fisesse depreciacion, electricidad,
publicidad, comisiones, materiales, etc.

Objetos del costo Los objetivos del costo son la razén para realizna
actividad. Por ejemplo: Brindar el servicio de finemiento automotriz GM a los
clientes.

Generadores de costo (Cost Drivers) Se denominan también como
generadores o inductores de costos. Son las bagdistdbucion de los recursos en
las actividades y de las actividades en los objd®£ostos. Ejemplo nimero de

contratos, niumero de horas.

El concepto deost driverpermite hablar de causalidad de los costes, da€o qu
facilita el enlace entre los recursos y las actiglieghs, a partir de la relacién de causa-
efecto que mantienen. Ebst driverdebe ser, pues, una unidad de medida que, por

un lado, represente adecuadamente la causa del @eda actividad y, por otro,
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permita una razonable asignacion de dicho costes groductos. Representa, una
ampliacion y a la vez una innovacion frente al emtg tradicional de unidad de
obra.
Etapas para la asignacion:
Primera etapa: Asignacion o traspaso de los costes a las aatieisl
Segunda etapa Asignacion o traspaso del costo de las activisadelos
productos o servicios denominados objetos del c&schace utilizando el ratio de
costo de la actividad calculado en la primera etapa medida del montante de
recursos consumidos por cada producto. El célcaldod costos asignados desde
cada actividad a cada producto es:
Costos generales aplicados = Ratios de pool * Uieslatilizadas de cost- driver
Formulas:
Valor Total (Actividad 1) = Numero de drivers * Costo Generador
Valor Total (Actividad 1) = 72 clientes * $0,19 = $13,91
El total de costos generales asignados de estafsendivide por el nimero de
unidades producidas. El resultado es el costo nmitde costos generales de
produccion.
Total del CIF = Suma del Valor Total de cada actividad
CIF unitario=  Total del CIF = $299,83 =18,
Numero de clientes 72

Anadiendo este coste al unitario por materiale®ryrpano de obra directa, se
obtiene el costo unitario de produccion.

Por dltimo es necesario establecer un sistema dieamores de control que
muestren continuamente coémo va el funcionamientaslactividades y procesos y
el progreso de los inductores de eficiencia. Estdrol consiste en la comparacion
del estado real de la accion frente al objetivgppesto, estableciendo los correctores

adecuados para llevarlos a la cadena de valor estgu
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3.3.7 COMPARACION SISTEMAS TRADICIONALES DE
COSTOS VERSUS SISTEMADE COSTOS ABC

CUADRO 8
SISTEMA DE COSTOS TRADICIONAL VS COSTOS ABC
COSTO TRADICIONAL COSTO BASADO EN

ACTIVIDADES

Los productos consumen costos Las actividades consumen costos, los
productos o servicios consumen

actividades
Se preocupa de valorizar Se preocupa por valorizar todas las
principalmente los procesos areas de la organizacion

productivos

Utiliza normalmente apenas ( Los gastos de los centros de costos son
criterio de asignacion de los cost llevados a las actividades del
indirectos a los centros de costos. Departamento, los cuales son entonces
cual generalmente no es revisado ( asociados directamente a los produc
frecuencia.

Asigna los costos indirectos de | Asignacion de los costos indirectos de

fabricacion usando una base una fabricacidén en funcion de los recursos

medida de volumen consumidos por las actividades (cost
drivers)
Orientado segun la estructura de Orientado hacia los procesos,
organizacion, valorizacion de tipo  valorizacion de tipo transversal y
funcional. mejoramiento de procesos.

Facilita una vision departamental dEacilita una vision de los costos a

los costos de la empresa, dificultandeavés de las actividades, haciendo

las acciones de reduccion de costosposible direccionar mejor las acciones
en donde los recursos de la empresa
son realmente consumidos.
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CAPITULO IV

4. DISENO DE UN SISTEMA DE COSTEO ABC (COSTEO BASADD
EN ACTIVIDADES) PARA UNA EMPRESA DE SERVICIO DE
COMPRA VENTA DE CARTERA AUTOMOTRIZ

4.1SISTEMA DE COSTOS BASADO EN ACTIVIDADES

El desarrollo de este capitulo tiene como objetsgmtar una propuesta de
aplicabilidad del modelo ABC para la compafia den@@ Venta de Cartera
automotriz investigada.

A lo largo de la propuesta de aplicacion se handdtectando una serie de
problemas para los cuales se han propuesto taralg@nas soluciones.

A continuacién se expone el disefio del sistemaodtos propuesto y las etapas

de desarrollo del mismo.

4.1.1 DETERMINACION DE CENTROS DE COSTOS

Los Centros de Costos se consideran como todadlasjuaidades funcionales
de la organizacion en donde se generan los costos.

Para identificar una adecuada clasificacion declividad de la empresa en
Centros de Costos se partié del disefio de su ca@ddmaFigura 6, en el Capitulo |
del proyecto se presenté la misma, la cual descob® actividades primordiales las
siguientes:

Ventas, Crédito, Compras, Servicio al Cliente.

Ademas se relaciond el organigrama estructuralladeompafiia en las
actividades primarias y de apoyo de la cadena e dssefiada, a continuacion el
resultado:
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La figura 55 muestra en color vino aquellas actidies de apoyo conformadas
por las areas de riesgo, finanzas, gerencia, $&svigenerales, personal
administrativo del area de servicio al cliente;cefor azul se identifican las areas
que constituyen actividades primarias necesariad proceso de financiamiento, de
color verde la gerencia de crédito y de color narda gerencia de venta que
constituyen actividades primarias no obstante exguiser prorrateadas entre los dos
tipos de financiamiento: marca Chevrolet o denondvn&M, u Otras Marcas u
OTM.

Por otro lado las estadisticas que se generan alemste para analizar la
estrategia comercial y evaluar el cumplimiento tetivos han servido también
como marco de referencia para proponer los cedga®stos.

Es factible extraer del sistema de crédito infordracle volumen de compras
por Marca, por ciudad, por concesionario, por tipovehiculo entre otras, entonces
es fructifero contar con informacion de costosviaaiée para asi contribuir con un
analisis de rentabilidad por servicio completo.

La estructura actual del area de Ventas es sin dugarametro mas solido que
fue tomado en cuenta para la clasificacion de égros de costos, el personal de
esta area constituye de forma directa los costossaeos en el financiamiento
automotriz.

El personal de ventas encargado de la marca GM sstéorizado por
Concesionario existen 16 concesionarios GM comjlestrabaja la compafiia.

El personal de ventas encargado de otras marcas €s8t8 sectorizado por
canales, de esta forma un concesionario dependmdos puntos de venta puede
estar dirigido por tres coordinadores con direceénriGuayaquil, Quito, Ambato por

ejemplo.
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TABLA 6
NUMERO DE CANALES POR ASESOR Y COORDINADOR
OTM GM
ASESOR CARLA  DAYANARA SANDY MARCOS  MARITZA RODRIGO  Total

ALIATIS  ESPINEL GUERRA  HUREL MOSQUERA RODRIGUEZ general
ADRIANA 34 34
ALEXANDER ELIAS 6 6
ANDRES ACURIO 2 13 15
CARLOS GILER 9 9
DAVID ALDAZ
EDUARDO 6 6
GEOVANNY 20 20
GLENDA TINOCO 5 5
LUIS SUAREZ 21 21
MARCELO 37 37
MARIA DOLORES 1 10 11
MARITZA 4 4
MAYRA CARDENAS 14 14
PABLO MORENO 22 22
RAFAEL VALDEZ 6
SOFIA LOPEZ 6
VACANTE 12 12
VICTOR PENAFIEL 11 11
XIMENA 26 26
Total general 86 55 56 22 25 24 268
FUENTE: Base Canales por Concesionario Elaborado por: Pamela
Manchay

Los coordinadores de financiamiento otras maiea®n bajo su direccion 197
canales o puntos de venta en 60 concesionarioienen relacion comercial con la
compafia. (Carla Aliatis 86, Dayanara Espinel Smdy Guerra 56)

Los coordinadores de financiamiento Chevrolet tieb@jo su direccion 71
puntos de venta en 16 concesionarios de la maraac@d Hurel 22, Maritza
Mosquera 25, Rodrigo Rodriguez 24)

Sin duda el control de gastos del personal de satgdinanciamiento Chevrolet
resultaria mas sencillo que el control del persa®alentas de financiamiento de

otras marcas
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TABLA 7
ASESORES QUE COMPARTEN CONCESIONARIOS

Concesionario N° Asesores
AMBACAR | 4

ASIACAR S.A 2
ASIAUTO 2
AUDESUR 2
AUTEC 3
AUTOCONSA UIO 2
AYASA NISSAN 5
AYASA RENAULT 5
CASABACAS.A 3
3

2

3

2

3

2

CETIVEHICULOS
ECUAMOTORS
EICA
FATOSLA
HYUNMOTOR
INDUSUR
INTRANS ECUADOR S.A.
LAVCA
MAXDRIVE
MAZMOTORS
MEGAVEHICULOS
MERQUIAUTO
NEOAUTO
ORGU
QUITO MOTORS
RECORMOTOR
STARMOTORS
TOYOCOSTA

w

Nl o BNA W N A O

Total 27

Fuente: Base Concesionarios Elaborado por: Pametahdy

Veinte y siete concesionarios de otras marcas sompartidos en la
coordinacioén, el control de distribucion se lo izalpor la ubicacion del dealer: en
las ciudades Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato asotr

La situacion descrita representa una limitante pader ejercer una distribucion
de centros de costos por zona, considerando comatifidador al codigo de

concesionario relacionado con un Coordinador cantof de identificacion.
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En el registro de ingresos que lo realizaria elesia de crédito se puede
relacionar un codigo de concesionario a un cenegracastos, es decir se podria
asignar el coédigo de Imbauto a la Zona 1; lo quéadactible en el servicio de
financiamiento GM, no obstante en el financiamie®dM por ejemplo el
concesionario Mazmotors codigo 1333 es la ideafifitn para la empresa, no
permite atar o relacionar al coordinador ya que ift@ors tiene canales en Quito,
Guayaquil, Manta, Coca, Arosemena, Santo Domingorytanto hay tres personas
que lo coordinan y cuatro asesores que utilizarurses en atender este
concesionario.

La alternativa que podria proponerse es que eldaéédentas ordene de forma
distinta su coordinaciéon y lo haga por Concesianagsto implicaria mayor
inversion en costos de movilizacion y viaje y nuesbbjetivo de mejorar la
rentabilidad no tendria sentido.

Otra opcion seria que se codifique a cada canafodea que pueda ser
identificado por centros de costos, esto causaridasfase de las estadisticas que
tiene la compafiia en su operacion de casi dos a%bscomo la inversion en
capacitacion a los agentes de ventas de los cadeld®s concesionarios, sin

embargo seria la alternativa mas viable.

PROBLEMAS DE IDENTIFICACION DE ACTIVIDADES DE APOYO Y
ACTIVIDADES PRIMARIAS

En la prestacion de servicios de financiamientoraotriz el Departamentos de
Ventas es esencial, por que maneja la relacibnetamncesionario e impulsa la
generacion de solicitudes de crédito, sin embangekacion a las gerencias de ésta
area su gestion actualmente no es controlada poenwide visitas o numero de
reuniones o numero de acuerdo cerrados, entrg etrasste contexto el dilema que
surgio es:

¢, Como prorratear el costo de la actividad de lae@@s y Subgerencia de
Ventas en cada zona a la que se orienta el sedacimanciamiento? ¢En su trabajo

mensual a qué servicio brindé mayor o menor atefcid
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¢, Como prorratear por zonas o por servicio el cdsttos programas de area de

ventas?

TABLA 8
EVENTOS AREA DE VENTAS

Eventos

- Valor por
resto Participantes

participante]

Descripcion del Evento Categoria del afio

Capacitacion Personal nuevo de la red GM Capacitacion

Capacitacion Personal nuevo de la red OTM Capacitacion 12 30 55
Train for trainers Capacitacion 2 30 55
Seguimiento F&l Avanzado Capacitacion 2 30 20
Capacitacion Nuevo Sistema Capacitacion 12 500 15
Manuales nuevo sistema Capacitacion 1 1000 10

Eventos para mejora de procesos con los
concesionarios Capacitacion 6 15 100

Estrategias de
Encuesta de satisfaccién a los concesionarios Fidelizacién 1 300 15

Estrategias de

Campafia de clientes VIP Fidelizacién 4 200 30
Revista Virtual Promocién y Publicidad 3 1 500
Material POP para ferias de concesionarios Promocién y Publicidad 30 15 60
Otros: Ferias GMy OTM Promocion y Publicidad 3 1 3000
Reuniones mensuales F&I Relaciones Publicas 6 40 60
Regalos de Navidad Relaciones Publicas 1 500 30
Anuncios por aniversario o prensa Relaciones Publicas 5 1 1000

Auspicio para concesionarios: solicitud para
eventos navidefios de los concesionarios. Relaciones Publicas 2 10 200

La solucién propuesta para los dilemas enunciastos e
1. La gestion global de estas dos gerencias prorraeaiuncion del
volumen de solicitudes de financiamiento, es unignasion de costos
estimada, no real sin embargo seria inmanejabkdhainistracion de sus

cronogramas de trabajo para registrar en qué comee® invirtieron la
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mayor parte de tiempo y en definitiva el costoltd@asu trabajo se reflejara
en los dos tipos de financiamiento.

2. Todos los programas, materiales, planes deberanplseamente
identificados por concesionario para ser regissattecuadamente para ello
se podra disefar sellos de centros de costosqmraficacion en las facturas.

Las actividades de la Gerencia General, los departtos de Finanzas, Riesgo,
Coordinacion de recursos humanos, Limpieza, Mamtiemito no son identificables
dentro de los servicios de financiamiento autormpéi proposito de la propuesta de
sistema de costos es brindar la informacion neieegara evaluar la rentabilidad por
tipo de financiamiento no obstante no es manejgble estas actividades una
distribucion concesionarios donde se presta eigenEntonces surgio la siguiente

interrogante:

¢,Como prorratear la actividad de la gerencia génkra departamentos de
finanzas, riesgo, coordinacién de recursos humalimapjeza, mantenimiento en
concesionarios GM u OTM donde se presta serviciiindaciamiento automotriz?
Para solucionar este dilema se propone la sigusehteion:

1. No considerar como costo del servicio de finanogma automotriz a
la actividad de la gerencia general, los departawmsede finanzas, riesgo,
coordinaciéon de recursos humanos, limpieza, mamiento ya que su
gestion contribuye al funcionamiento global de dapafiia y no es factible
la identificacibn dentro del proceso, consideratomo Gasto de
Administracion.

La actividad de la Gerencia de Crédito y Cobranta subgerencia de crédito
tienen una relacion directa con la prestacion davigo de financiamiento
automotriz ya que toman decisiones directas respkeia cartera de crédito que se
compra, lo hacen mediante la supervision y direcdé ésta area productiva de la
empresa, no obstante surge el siguiente inconvenien

¢, Como prorratear la actividad de la Gerencia dditorg Cobranzas asi como la
subgerencia de crédito dentro del servicio de firraniento automotriz distribuido

concesionarios?
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¢, Como medir por zonas la gestion de la Gerenciaibg&encia de Crédito
dentro del proceso de financiamiento automotriz?

Para dar solucion a estas interrogantes se prdpa@iguiente:

1. Utilizar el volumen total mensual de solicitudesadédito analizadas
para distribuir los costos de las actividades dédeencia y Subgerencia de
Crédito.

La actividad de la Jefatura de Servicio al Clieatd,como de las personas que
no procesan solicitudes de clientes sino que @aban el departamento en tareas
administrativas y operacionales también causo sdriylas interrogantes fueron:

¢, Como prorratear la actividad de la Jefatura dei@eral Cliente y el personal
operativo del &rea dentro del servicio de finan@ao automotriz distribuido por
concesionarios?

Se ha planteado la propuesta siguiente:

1. El personal de Servicio al Cliente que se dedicgemeracion de
débitos automaticos, aplicacion de pagos, sincagidn, recepcion,
considerarlos como Gasto Administrativo, ya queastividad no permite
distribuirlos en zonas y concesionarios, asi cohobjeto de sus funciones es
netamente la administracion de la cartera y noelaeacion de cartera o
servicio post venta a la misma.

2. La actividad de la Jefatura de Servicio al Cliedistribuirla en
funcidén de las actividades ejecutadas para cadeanu® las personas que

supervisa.

IDENTIFICACION DE CENTROS DE COSTOS

La clasificacion de centros de costos en detallezomas donde se presta el
servicio seria una contribucion substancial alisisatle la situacion de la compaiiia
desde un punto de vista estratégico y financiesmbstante necesitariamos:

Registros de Ingresos
* Que el area de Ventas OTM identifique con codigoaamlal y concesionario
ya que un mismalealer puede estar administrado por tres coordinadores y

varios asesores en las diferentes ciudades, at@rd&o de concesionario a
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un centro de costos seria un desarrollo tecnologadale, pero atar codigo,
ciudad o canal a un centro de costos es complaje gsta identificacion
depende multiples reportes de nuevo volumen, canpamisiones, seguros,
entre otros.

Que elinput de informacién que lo realiza el concesionarioisgsecable sin

errores, de esta manera podriamos generar infamastadistica de las
solicitudes de crédito recibidas por canal y dil@tar los canales con un

centro de costos que seria una zona para poder &staainformaciéon como
drivers

Registro de costos

El nuevo sistema Administrativo Financiero Contaddleual denominan ERP
que esta implementando la compafiia tiene una eicale transacciones
dimensionales que permiten la aplicacion de centrsgbcentros de costos,
la desventaja de una estructura de costos tartahiadica en la complejidad
de manejar demasiadadsivers asi como el riesgo operativo de incurrir en
manipulaciones manuales para prorratear las cuemtte los diferentes
subcentros de costos, lo ideal es la menor cantidadtervencion manual en

la generacion de informacion.

Luego de indagar con el personal que esta impleandatel nuevo sistema de

crédito se conoce que la funcionalidad actual ddkma es tal cual se lleva la

contabilidad general, no obstante es factible wadello para actualizar el plan de

cuentas y direccionar por centros de costos cad@g@dde concesionario, este

desarrollo conlleva dos o tres semanas de disepermyitiria generar reportes en

formato de texto que alimentan la contabilidad damente al ERP generando

informacion de ingresos por servicio GM u OTM.

Por otro lado la identificacion de costos por sgod GM y OTM tendria menos

riesgo y manipulacion pues se tendria tres centi®scostos principales que

permitian una adecuada clasificacion de todosdstog de la compafiia.

Con esta informacién podemos proponer la siguiestauctura que es la que

desarrollaremos en este capitulo.
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CUADRO 9
CLASIFICACION DE CENTROS DE COSTOS PROPUESTA

ACTIVIDAD SERVICIO ELEMENTO DE COSTO O TIPO DE GASTO
SUELDOS Y SALARIOS DIRECTOS
ACTIVIDADES RECURSOS E INSUMOS DIRECTOS
Financiamiento GM ACTIVIDADES CREDITO
PBIMARIAS GASTOS ACTIVIDADES DE COMPRAS
Directamente INDIRECTOS
Relacionadas ACTIVIDADES DE SERVICIO AL CLIENTE
con los servicios SUELDOS Y SALARIOS DIRECTOS
de RECURSOS E INSUMOS DIRECTOS
financiamiento Financiamiento OTM ACTIVIDADES CREDITO
automotriz GASTOS
ACTIVIDADES DE COMPRAS
INDIRECTOS

ACTIVIDADES DE SERVICIO AL CLIENTE

GASTOS DE PERSONAL

ACTIVIDADES
DE APOYO GASTOS DE MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA
Sustentan y GASTOS DE SUMINISTROS Y MATERIALES
apoyan a la . . GASTOS DE VIAJE
y Gastos de Administracion .
prestacion de GASTOS DE GESTION
SEREES 0 GASTOS LEGALES

financiamiento
GASTOS FINANCIEROS

automotriz

OTROS GASTOS

Elaborado por: Pamela Manchay

Las areas primarias pero indirectas en el finaneaim automotriz deberian

prorratearse en dos centros de costos que soificiries en funcién de la marca.

Con la informacién de una contabilidad de costasifitada por servicios
podriamos posteriormente generar reportes masasdasigls para analisis financiero

y comercial.

LOCALIZACION DE LOS COSTOS DIRECTOS E INDIRECTOS EN
LOS CENTROS DE COSTO.

Una vez identificados los Centros de Costos quarsde utilidad para analizar a
la actividad de la empresa en funcion de su reidadi por servicio, se procede a

localizar los costos directos e indirectos de cdifgppor cada centro de costos.

Para facilitar la localizacion realizamos un cuadonde aparecen los costos de

la empresa que tienen relacion en el servicio g@niiamiento y como quedarian
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asignados a los centros de costos. Estas demosiacse pueden apreciar en la
Tabla 10

En la mencionada Tabla se visualiza los centrosodtos Financiamiento

GM y OTM y la distribucion de costos directos:

. Sueldo de Personal.- Constituye la asignacion alafie y sueldo del
personal de Ventas de cada servicio, ventajosanestdedistribucion no causara

inconvenientes pues actualmente existe una distébulel personal por marca.

. Recursos e Insumos Directos.- Constituyen todogdosgrsos que la
empresa provee al personal de ventas para la &eale su actividad entre estos
recursos se encuentra los pasajes aéreos para igjes, vgasolina y
mantenimiento de vehiculos, peajes y parqueo, mhtepublicitario,
capacitaciones, entre otros, también existe vestajeste elemento de costo, ya
que basta con identificar el asesor de ventas g@nerg el costo para poder

localizarlo como recurso directo de un servicioee$jco.

. La distribucion de los gastos indirectos de reabzsandose en el
sistema ABC, de donde las actividades del aread&thbta, compras y servicio al
cliente constituyen actividades indirectas parapmiceso de financiamiento
automotriz. Recordemos que la tablal® este capitulo distribuye como gasto
administrativo todo lo incurrido por areas de apaymo finanzas, riesgos,
gerencia, limpieza, entre otras por lo que no estdisideradas en la tabla 10 a

continuacion:
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CUADRO 10
COSTOS POR CENTRO DE COSTOS
CENTROS DE COSTO CENTROS DE COSTO
NOMBRE CUENTA FINANCIAMIENTO GM FINANCIAMIENTO OTM

Sueldos

y
Salarios

Gastos Indirectos

Sueldos y | Recursos Gastos Indirectos

Salarios | Directos

Recursos
Directos

Refrigerios

Sueldo basico

Vacaciones

Horas extras

Comisiones

13er Sueldo

14to Sueldo

15% Participacién trabajadores
Varios: Supermaxi, Uniformes
Supermaxi, uniformes, otros beneficio:
Seguro de vida

Seguro médico

Aporte patronal

Fondo de reserva

Inscripcién de contratos
Servicio de informacién credit
Otros gastos de originacion de
Otros gastos de servicio a cli
CART Gestién cobranza

Otros gastos de cobranza
Renta oficinas personas natura
Renta oficinas personas juridi
Servicios basicos

Custodia y almacenaje de dctos
Mantenimiento y reparacién equ
Hardware - gasto depreciacién
Uso de sistemas y soporte

PC Hospedaje

PC Pasajes aéreos

PC Alimentacién

PC Movilizacion

PC Otros

PC Implementacion

Teléfonos celulares

Cable

Internet (Modem)

Teléfonos regulares
Suministros de oficina

Imprenta

Tonersy cintas de almacenaje
Envio de correspondencia y car
Transporte de valores
Hospedaje

Gasolina

Parqueo y peajes

Alimentacién en viajes

Pasajes aéreos

Gastos de gestion y atencion a clientes
Gastos de gestion y atenciéon a empleados
Reuniones de trabajo internas
Mantenimiento autos compaiia
Entrenamiento y capacitacién interna
Membresias

Suscripciones

Provisiéon publicidad y mercade
Material publicitario

Eventos publicitarios propios
Concursos y premios
Conferencias y convenciones
Regalos institucionales

XXX XXXXXXXXXXX
XXX XXXXXXXXXXX

X X X

X XXXXXXXXXXXXXXXXX XXX

XXX XXXXXXXXXXXXXX

X X X

X X

X X
X X

R yr—

4.1.2. IDENTIFICACION DE LAS ACTIVIDADES POR CENTRO S
DE COSTOS
Para identificar las actividades que se llevante @n la compafiia en las areas

de Ventas, Crédito y Compras hemos tomado comaduaisiguiente informacion:
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e Manuales de procesos

* Flujogramas de procesos.- Los Flujogramas de posagse se presentan han
sido modificadogprocurando guardar la confidencialidad del nomleedad

compafia.

» Entrevista a la Oficial de Procesos quien explicietalle y de forma préactica

como se ejecuta el proceso macro de financiamaarttmmotriz

Es importante indicar que la compafiia esta en poode implementacién de un
nuevo sistema de crédito, que cubrira las funcidadés que tenian tres paquetes
informaticos como eran: Sistema de Crédito, sisteimangreso de solicitudes,

sistema de respuestas.

En virtud de lo anterior, las actividades que smializaran en los Flujogramas
de Procesos que he resumido y condensado, proocuraddmas guardar la

confidencialidad del nombre de la compafiia, seratduales.

Sera necesario socializar el inventario de actdedalevantado con los nuevos
beneficios que traera el sistema de crédito y qudigla reducira la carga operativa

actual.

* Entrevista a Ejecutiva de Compra de Cartera quigariza las actividades
operativas de Compras con quien se pudo realizaptactica de compra de

una cartera de crédito.

« Entrevista a Asesor de Ventas para formarnos weade las actividades que
realiza, nos pudo comentar los inconvenientes dsueahza en el mercado
con la competencia, la fortaleza y debilidad destroeproceso de crédito

frente a los procesos del concesionario.

Los resultados del levantamiento de inventarioad®idades involucradas en el
proceso de financiamiento facilitaran no sélo l&ndgon de las actividades para el
sistema de costos sino la mejora de la gestionpdmeso y de los recursos

humanos.



PROCESO DE COMPRA DE CARTERA

Ingresar datos de

Cotizar vehiculo
INICIO en Cotlgador de cliente en sistema
Broker de Broker y

sistema de crédito

Sistema genera
# Identificacion
del cliente

Envia solicitud de

crédito via sistema

"] la respuesta a su

Consulta en
sistema de crédito

solicitud

*

Solicita a clientes

CONCESIONARIO
Vendedor u
Operativo

T

Solicita a Dpto de

Envia cartera a

Envia documentos

Recibe solicitud Laboral, patrimonio,
via el sistema de —»| ingresos, datos, valores
crédito de financiamiento, tipo de
vehiculo y experiencia con
Empresa

—

Ingresa informacion
de Buro, verificacion
de informe pre
evaluacién de crédito
y RIC

s sujeto de
Crédito?

EMPRESA
Analista de
Crédito

NO

v

equiere mayol
documentacion?

‘ Rechazado ‘

@

solicitud a estatus

-»| Activa y se detalla

la documentacién
requerida

foli(l:)ilu: Sty los documentos Sl-»| ventas facturar ] ?ﬁr;era CCI’:’;T'::“' |—» Empresaparala |4 faltantes o Rzg:hllzgza
probada requeridos en vehiculo olizas y Debitos compra corregidos
aprobacion
NO f A
Apela solicitud |«
M
L Revisa informacién de .
cliente como: Actividad Cambia la

Envia respuesta
> via sistema de
crédito

Firma analista
pre-evaluacion

Y

Llega valija con
documentacion
| para la compra

Realiza revision
de toda la
documentacion
enviada

Esta todo
correcto?

Ingresa motivos
NO»| de retencién en

sistema

Ingresa datos en
sistema de Crédito

sl

Z

Imprime
informe de pre-
evaluacién de
crédito

v

Se sellan
»| carpetas, debitos

EMPRESA
Ejecutiva de
Compras

Se compra cartera

Se entrega a

y sobres

SscCC

| NO

encuentra en

ﬁNO

Se solicita a
concesionario
regularizar deuda

La mora fue
considerada para la
aprobacion?.

Figura 56. Proceso de Compra de Cartera
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4.1.2.1. ACTIVIDADES AREA DE CREDITO

El area de crédito se encuentra conformada poerBede Crédito y Cobranza,

Subgerente de Crédito, Analistas de Crédito

El objetivo de esta area es analizar las solicgutiefinanciamiento cumpliendo
con las politicas de riesgo aplicables para evaoaie crédito de la compafia.

Las actividades que se desarrollan en ésta areassenen en el analisis de
crédito principalmente, no obstante se puedenfidassegun la respuesta otorgada a
la solicitud lo cual en suma totaliza el numero bglo de solicitudes de
financiamiento atendidas.

El andlisis de las solicitudes es electronico, seadaliza en el sistema de
respuestas a las solicitudes, en donde se alofddianacion que el concesionario
ingres6. Las respectivas respuestas se remiteonaesionario a través de dicho
sistema.

Las solicitudes se enfilan en orden de llegaddqura y hora. Las de color rojo,
son reconsideraciones y las de color negro soradasipor primera vez.

El administrador del sistema tiene la facultad derdveles de aprobacion a los
diferentes usuarios por: monto, por concesiong@ao,modelo, por uso, por tipo de
unidad o tipo de cliente. El Sistema asigna autimaraente las solicitudes de
acuerdo a los parametros mencionados

El financiamiento podra tener 3 opciones de respuedetalladas a
continuacion:

» Aprobada: Significa la aceptacion del crédito, en las nasmondiciones que el
concesionario envié las solicitud.

» Activa: Segun el criterio del Analista de Crédito, htadta informacién o tienen
datos mal registrados que impiden tomar una degisi puede ser por
justificativo de ingresos, teléfono de ubicacidireccion alterna, referencias
comerciales, garante, etc., en este caso el comee® deberda completar la
informacion solicitada y enviar la apelacidr psistema y de ser el caso se
deberan enviar respaldos por valija.

« Rechazada Es la no aceptacion de la solicitud de finamiéato, basado en
diferentes factores:



130

No refleja capacidad de PagoPor ingresos limitados, no puede justificar
ingresos. Podria presentar también un alto nivelhdieudamiento en el sistema.

No es Sujeto de Crédito Generalmente corresponden a casos en los que el
cliente mantiene reportes negativos en la “CenligaRiesgos”. Clientes que constan
en la lista de observados o que son Clientes widatles / Destinos Excluidos.

Poca estabilidad Laboral:La antigliedad minima aceptable es de un 1 afio,
lo cual puede ser exceptuado segun la Matriz deefiexones que consta en la
Politica de Riesgo de la empresa.

Cliente de Dificil Ubicacion: El cliente debera tener una direccion exacta y
teléfonos convencionales.

Apelaciones
1. La apelacion proviene de reconsideraciones pore pdet concesionario para

indicar ausencia de algun requisito para la apidbacorregir informacion o

para envio de la misma. Las solicitudes, sin ingooet estatus que tenga, son

apelables.

2. La documentacion de las apelaciones se revisa@amente por via correo
electronico.

3. Las apelaciones se podran realizar tantas vece® @ntoncesionario crea
necesario, el Analista de Crédito debera volvetizarala solicitud, verificando
cambios y revisando documentacion enviada pararllegina decision final.

Una vez que se realizo el levantamiento de infordmade las actividades del

area se condensoé en las actividades principalessguiente cuadro:
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CUADRO 11 ] )
PLANTILLA DE ACTIVIDADES AREA CREDITO
AREA: Crédito CENTRO DE Financiamiento
COSTOS: GM

RESPONSABLE: Ejecutiva (o) de Financiamiento

Crédito OT™M

Actividades. Criterio 1 Criterio2 Criterio3
Repetitiva No Afiade No Principal  Auxiliar
repetitiva valor. afade
valor
(R) (NR) (AV)  (NAV) (P) (A)

Aprobar Solicitudes de X X X
Crédito
Rechazar Solicitudes de X X X
Crédito
Activar Solicitudes de X X X
Crédito
Realizar reportes X X X
Realizar capacitaciones X X X
Asistir a Reuniones X X X
Totales 3 3 5 1 2 4

Las principales actividades del area son el asatisisolicitudes de crédito por
lo que la distribucion del gasto de personal qyeesentan los analistas de crédito
sera distribuido en los centros de costos segimirlero de solicitudes de crédito

atendidas por analista en cada marca.

4.1.2.2. IDENTIFICACION DE ACTIVIDADES DEL AREA DE
COMPRAS

El area de compras al igual que crédito se encudidigrada por: Gerente de
Crédito y Cobranza, seguido del Subgerente deitGrédiemas se conforma por los

Ejecutivos de Compras.

El objetivo del area es revisar la cartera de twéde los clientes aprobados
verificando que toda la documentacion necesarianseentre completa y correcta

para procesar la compra en el sistema de crédito.

Las actividades que realiza esta area son:
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* Registro de valija: Se registra valija para reviside carteras nuevas y
regularizaciones, ingresando fecha en la que llegmero de guia con el cual
envian, namero de referencia y nombre de clientes.

* Revision de carteras nuevas: Cada Analista de Gondebe imprimir la
cotizacion realizada por el concesionario que sei@ntra grabada en el sistema
del broker. Se revisa la cartera verificando guimformacion que se registro en
el sistema de ingreso de solicitudes sea la miamasg envia en documentos,
verifican condiciones de aprobacién y documenttisi@nales que el analista
solicita en la aprobacion.

Luego de la revisidn, el ejecutivo de compras puadotar tres tipos de
comentarios en el sistema de crédito con lo cuatloge su revision:

Revisada: Corresponde a operaciones que cumplen con todo®dmisitos
de aprobacion y documentos basicos para la compra.

Retenida: Corresponde a operaciones que no cumplen coml@mneo por el
Analista de Crédito o falta algan documento basico.

Devuelta: Corresponde a operaciones que tienen erroresrdgratas, no ha
sido aprobada o se encuentre alguna inconsistendia documentacion enviada, se
procede a devolver al concesionario sin revisigura.

* Revision de documentos para regularizar
Las regularizaciones son entregadas al Analist@atepras responsable de esta
actividad.

En los casos en que las carteras se encuentrecoocoentario “Retenida” o
“Devuelta” se procede a cambiar de estatus de Aol@la “Held Offering” y puede
ser visualizado a través del sistema de respuestia dolicitud de crédito por el
concesionario.

Las carteras que tengan este estatus deben selarizgpdas por el
concesionario, segun sea el caso debe enviarmwiale valija la documentacion
necesaria para completar la cartera. Cuando laraant sido regularizada se debe
ingresar en sistema “Regularizada”.

e Procedimiento de Ingreso de Cartera
Las operaciones que fueron revisadas y no tienem gmto con las carteras

regularizadas pasan al ingreso en sistema de e@gdsicamente complementando o
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corrigiendo la informacién que consta en la saltitle crédito registrada en la Web

por parte del concesionario.

El ingreso de personas naturales y juridicasemifide la informacion

adicional de la empresa unicamente.

* Impresion de Pre-evaluacion de crédito
Luego del ingreso de las operaciones, se debe arbtan preevaluacion de
cliente, conyuge y garantes, se las obtienen déhlRte Negocios/ Preevaluacion de

clientes

» Compra de cartera

La compra se la realiza en el sistema de créditonii@a de Contrato”, se
verifica la informacién ingresada débito autonmtidatos de vehiculo, seguros,
tabla de amortizacion, gastos legales y/o fidusgrtomision para el concesionario,
con todos los datos ingresados en el sistema seqeaon la compra del contrato el

sistema automaticamente proporciona un cédigo dieato que contiene 14 digitos.

* Entrega de Carpetas

Con el cédigo dado por el sistema se sellan losigites documentos:
Contratos, débitos, pagaré, carpetas y sobrepsosede a separar la documentacion
de acuerdo al tipo de cartera: Fiduciarias o resdevdominio:

1. Carpeta Verde: Preevaluaciones, Pagaré y copiesdidas,

2. Carpeta Naranja: 4 juegos de contratos, factucgsas de cédula

3. Sobre Naranja, Azul o Rojo: Demas documentaciérepamtiendo el

Cotizador
4. Débitos Automaticos se dividen en dos grupos pdermrde compra, y se

entregan a servicio al cliente y al broker.

Finalmente se realiza un reporte de las operaciocnagpradas identificando

cuales pertenecen a Fiduciarias, Reserva de Domwiicculadas
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Una vez que se realizo el levantamiento de infordmade las actividades del

area se condenso en las actividades principallssguiente tabla:

CUADRO 12
PLANTILLA DE ACTIVIDADES AREA COMPRAS
AREA: Crédito CENTRO DE Financiamiento
COSTOS: GM

RESPONSABLE: Ejecutiva (0) de Financiamiento

Compras OT™M

Actividades. Criterio 1 Criterio2 Criterio3
Repetitiva No Afiade No Principal  Auxiliar
repetitiva valor. afiade
valor
(R) (NR) (AV)  (NAV) (P) (A)

Revision de Cartera Nueva X X X
Regularizacién de Cartera X X X
Ingreso de Cartera X X X
Compra de Cartera X X X
Entrega de Carpetas X X X
Realizar reportes X X X
Realizar capacitaciones X X X
Asistir a Reuniones X X X
Totales 5 3 6 2 3 5

Los reportes que genera el area de compras sopilemtones manuales de la

informacion que manejan, por ejemplo llevan unstegien Excel del nimero de

contratos que llegan por valija cada dia y cuactodgratos son comprados, retenidos

y devueltos.

Los ejecutivos se demoran el mismo tiempo en revisa cartera de GM que
una de OTM.

Una vez que han ejecutado la revision procedenla@ompra de cartera que

constituye el resultado final de todas sus actdeda

Por lo anterior expuesto la propuesta es considenar actividad de compra

como principal y basar las estadisticas de compraodriver que permitira la

asignacion en los centros de costos GM u OTM al.ar
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4.1.2.3. IDENTIFICACION DE ACTIVIDADES DEL AREA DE
SERVICIO AL CLIENTE

El area de servicio al cliente se encuentra lidenaor: Gerente de Crédito y
Cobranza, seguido del Jefe de Servicio al Cliembepbstante la Gerencia no esta
directamente inmersa en las actividades del area aer mediante la tarea de
supervision de objetivos anuales y como aprobadosdlicitudes o reclamos de

clientes.

El objetivo de esta area es lograr la satisfacdénlos requerimientos e
inquietudes de los clientes con una atencion cloadiby eficiente.
Las actividades que se realizan en el area egseriths con detalle en los

siguientes diagramas de flujo:
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PROCESO ENVIO DE CARTERA PARA LA VENTA
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Figura 57. Proceso envio de cartera para la venta.
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PROCESO DE SUSTITUCION DE PRENDA PRIMER ANO - CHEVROLET
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Figura 60
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PROCESO INDEMNIZACION POR PERDIDATOTAL CHEVROLET - OTM
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PROCESO CONTRATOS CANCELADOS
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FPROCESO DE SALDOS A FAVOR POR PAGOS ANTICIPADOS
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Figura 65

El area de servicio al cliente es multifuncionals sictividades se realizan en
funcién de la demanda de requerimientos de lositekeque atiende a través de
varios medios como: emalil, teléfono, ventanilla, et

Existen estadisticas en Excel de la mayoria deidetles como, Llamada de
bienvenida, Abonos de Capital, Siniestros, Sus@itude Prenda, Libro Consumidor
que resume por cliente los multiples requerimiertiendidos, Control de contratos

enviados, Registro de contratos, entre otras.
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CUADRO 13
PLANTILLA DE ACTIVIDADES AREA SERVICIO AL CLIENTE
AREA: Servicio al CENTRO DE Financiamiento GM
Cliente COSTOS:
RESPONSABLE: Ejecutiva de Servicio al Financiamiento
Cliente OTM
Actividades. Criterio 1 Criterio2 Criterio3
Repetitiva No Afiade No Principal  Auxiliar
repetitiva valor. afiade
valor
(R) (NR) (AV)  (NAV) (P) (A
Custodia de X X X
Documentos
Llamadas de X X X
Bienvenida
Atencién de Abonos a X X X
Capital
Indemnizacion por X X X
Seguro
Sustituciéon de Prenda X X X
Atencion al Cliente en X X X
Ventanilla
Atencién al Cliente X X X
IVR
Envio de Contratos X X X
Cancelados
Saldos a Favor de X X X
Clientes
Realizar reportes X X X
Asistir a capacitaciones X X X
Asistir a Reuniones X X X
Totales 5 7 10 2 4 8

En el cuadro 13 se recopila las principales atdidées del area.

El personal que conforma Servicio al Cliente tiesmsignadas algunas
actividades de forma individual no obstante toldsta&ff atiende también solicitudes
de los clientes por el IVR y las direcciona paraesolucion.

Las actividades realizadas en su mayoria sondoasi que agregan valor
pues atienden necesidades especificas de loseslignta calidad en el servicio
constituye un factor de reconocimiento de la corfgari

Son tareas principales las que estan involucradas la custodia de

documentos, atencién a clientes, envio de contpetosl volumen que representan
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Uno de los factores preponderantes para aplicare&do de costos ABC es
la especializacion y segregacion de funcionesedaid nos dice que no es factible
aplicar el modelo en una empresa que por ejemepfte tuna persona que realiza
tareas desde recepcion hasta contabilidad.

Constituye una desventaja para la aplicacion detodoé que el personal
comparta tareas fundamentales como la atenciofonéa de los clientes a través
del IVR.

En el escenario actual para identificar lhsvers de distribucion de costos
tendriamos que acudir a informacioén estadisticalide ejecutivos lo cual seria
inmanejable e improductivo para nuestro objetivoedaluar la rentabilidad por
servicio.

Por esta razon tomaremos como referencia paraa@stela informacion de
compras mensuales que permitira distribuir porisew la labor realizada por los
ejecutivos encargados de custodia, llamada de dnéde, envio de contratos
registrados.

Asi también utilizaremos las estadisticas del depwnto del Libro del
Consumidor que recoge solicitudes especificas mtandle clientes. Esto permitira
distribuir la actividad del ejecutivo que realizdboaos de capital, siniestros,
sustituciones y algunos requerimientos de ventaailvVR.

El nuevo sistema CORE que esta implementandontgaiia tiene la siguiente

funcionalidad:

“Servicio a Clientes representa una facilidad dstema para registrar solicitudes
especiales de los clientes que deben ser sometidoseguimiento soportado por un
proceso controlado hasta su extincién. Los evegtes se registran en Servicio a
Clientes, se asocian a una operacion especificandeliente, la cual a su vez
encadena un evento entre los definidos por el itsear la tabla de tipologias de
proceso. Servicio a clientes utiliza la funcionatidde rutas critica del sistema, a
través de las cuales se definen las actividademgiciones de las mismas para la
ejecucion de un proceso especifico. La ruta esaaldipor el agente de Servicio al

cliente, en el momento que registra la solicitugelicio por parte del cliente”
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Esta funcionalidad permitira generar del nuevoesist de crédito informacion

estadistica del nimero de requerimientos atenglidoservicio de financiamiento.

Podemos entonces recomendar que el driver utilizadndo este implementado
el sistema de crédito que se prevé sera en nowendr2012 sea el nimero de
requerimientos de clientes clasificados por martavilet y otras marcas, asi como
el volumen de contratos comprados ya que el 50% aded se dedica a la
administracion y custodia de documentos que sergermor la compra y venta de

cartera.

4.1.3 DETERMINAR LOS GENERADORES DE COSTOS (COST
DRIVERS) DE LAS ACTIVIDADES (BASES USADAS PARA
TRANSFERIR COSTOS)

El generador de costo conocido también cawst driver es un factor o criterio
gue permite asignar los costos.

Una vez que ya se han identificado las actividashesada uno de los centros de
costos, se determinan los generadores de costios decursos, de acuerdo con las
caracteristicas que presentaron las actividadesada uno de los centros y los
recursos que consumen cada una de ellas.

El sistema ABC pretende eliminar la subjetividadateprocesos de asignacion
de las cargas indirectas. Mediante la relaciontexie entre las actividades y los
servicios puede eliminarse en gran medida tal suigjad pero para ello resulta
necesario definir unidades de control y medida @pdas para establecer esa

relacion entre actividades y servicios.

4.1.3.1 DETERMINAR LOS GENERADORES DE COSTOS (COST

DRIVERS) DE LAS ACTIVIDADES (BASES USADAS PARA

TRANSFERIR COSTOS) DEL AREA DE CREDITO.

El sistema de solicitudes de crédito genera unrtregue detalla las solicitudes
que ingresan los concesionarios por punto de vesta, es el punto de referencia
para clasificar el total de solicitudes atendidaslps analistas como se aprecia en la
Tabla 9
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La Tabla 10 ejemplifica como se distribuiria el tgadel personal de crédito
entre los diferentes servicios de financiamiengiaEabla recaba informacioén real de

un mes de operacion.

El reporte de solicitudes cumple con el requisito abntrol apropiado para
considerarlo como informacién que permita obtenatrieer de costos del area ya

gue es informacioén automatica no manipulable, icatife y real.

TABLA 9
TOTAL SOLICITUDES ATENDIDA JULIO DE 2012
Total
(c]\Y) OoT™M
general
Solicitudes 3377 1502 4879
TABLA 10

SOLICITUDES POR ANALISTA JULIO DE 2012

acarrera0l 185 61% 116 39%
aescobar01 23 72% 9 28% 32
ataipe01 675 70% 287 30% 962
cvaldivieso01 328 72% 129 28% 457
djacom01 16 47% 18 53% 34
dzavala01 305 73% 113 27% 418
hcortez01 672 66% 348 34% 1020
kmunoz02 572 76% 184 24% 756
mfpabon01 143 64% 82 36% 225
naranjol 113 72% 43 28% 156
omora0l 154 59% 107 41% 261
response 3 33% 6 67% 9
vbeltran02 188 76% 60 24% 248

Total general 3377 69% 1502 31% 4879
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Para procurar una informacion real sin errores siggBOS que exista una
adecuada administracién de usuarios, es decirapmelbgia haya creado usuarios a
cada analista para que realice su tarea, si ebmarsle compras y crédito se

intercambia sus claves y usuarios la informacidalfse distorsionaria.

Los porcentajes totales de distribucion por mareladdea de un mes que ha
terminado pueden ser utilizados como drivers pamsignacion de todos los costos

indirectos asociados a esta area en el mes siguient

Ademas pueden servir de driver para la distribuciéhgasto de personal de la

gerencia y subgerencia de crédito.

Los porcentajes de cada analista pueden emplearadapasignacion de costo de

personal de cada marca.

El porcentaje de solicitudes atendidas por maraastdtaye el Cost Drive
propuesto para el area de crédito, en el puntot.d.ldescribiremos como se

efectuara el prorrateo de los diferentes costos leh@rea de crédito.

4.1.3.2 DETERMINAR LOS GENERADORES DE COSTOS (COST
DRIVERS) DE LAS ACTIVIDADES (BASES USADAS PARA
TRANSFERIR COSTOS) DEL AREA DE COMPRAS.

TABLA 11

COMPRAS POR USUARIO JULIO 2012

ANALISTA GM OTM Total general
aescobar01 104 79% 27 21% 131
ataipe01 20 63% 12 38% 32
hcortez01 162 75% 55 25% 217
kmunoz02 487 78% 136 22% 623
omora01 1 100% 0% 1
vbeltran02 1 100% 0% 1

775 7% 230 23% 1005
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El sistema de crédito permite generar reportes atepras por usuario, esta
informacion es util, real, verificable y no manighle para utilizarla como generador

de costo para el area de compras.

Los analistas de compras se demoran la misma adrdiel tiempo en revisar una
cartera de crédito que proviene de la marca GM WIOA orden de cada carpeta sin
duda no sera el mismo, de acuerdo con la entrexéstiizada a la ejecutiva de
compras, una cartera de un concesionario puedemeatadesordenada e inclusive
incompleta en relacidon con otra carpeta de otraresap el punto es que esto no
depende de si es Chevrolet u otras marcas, ellendepde qué tan capacitado este el
personal del concesionario respecto de la infordmaque debe enviar para que se
ejecute la compra, no obstante cada ejecutivoaenspromedio de una hora cuatro

carteras, es decir quince minutos por cada una.

Todo el equipo realiza multiples actividades quenpien al final del dia obtener
la estadistica de compras que hemos presentadotabla 11, razon por la cual los
porcentajes obtenidos de compras por marca en ®lsem@irdn comaost driver
propuesto para el prorrateo de todos los costosmervienen en el area y que los

visualizaremos en el punto 4.1.4.2.

Para que la informacién sea suficientemente va&idaerror es importante la
correcta administracion de usuarios del area depsnes decir que no compartan
sus claves de acceso al sistema para que la d@@ib de costos del gasto de

personal de esta area sea completamente real.

La Gerencia y Subgerencia de Crédito no intervandds la estadistica de
compras, ya que su actividad estd mas orientagayw g decision en el andlisis de

crédito que en la ejecuciéon de la compra.

A continuacion en la Tabla 12 encontramos las fpaies cuentas de costos y su
asignacion respecto de las actividades del aremadito, para interpretar esta tabla

emplearemos ejemplos de como procederia la as@@naci
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4.1.3.3 DETERMINAR LOS GENERADORES DE COSTOS (COST
DRIVERS) DE LAS ACTIVIDADES (BASES USADAS PARA
TRANSFERIR COSTOS) DEL AREA DE SERVICIO AL CLIENTE.

TABLA 12

COMPRAS TOTALES POR MARCA JULIO 2012

MES €1\ OT™M ‘ TOTAL
Julio 775 7% 230 23% 1005 100%

El personal de custodia, el ejecutivo que realammada de bienvenida, el ejecutivo
que envia contratos registrados al cliente, tiemea carga laboral mensual que
puede distribuirse entre el servicio de financiamieGM y OTM utilizando la
informacion de las compras generadas en el medakrontratos a inscribir, al
fideicomiso de garantia, revisan los documentosrgostiran al primer y segundo
envio durante el proceso de venta de carteraaadiién el ejecutivo que realiza
llamadas de bienvenida al cliente, toma como kesedmpras diarias para armar su

base de datos y procesar la bienvenida.

Con estos antecedentes para este grupo de ejecul@lcarea recomendamos
distribuir su costo de personal en funcion de locgntajes de compras por marca

del mes.

Consideremos que les demanda la misma cantidaérdpd envalijar o revisar

un contrato de marca Chevrolet que uno de otrasamar

TABLA 13
LIBRO CONSUMIDOR RESUMEN POR USUARIO POR MARCA
JULIO DE 2012
USUARIO GM OT™M TOTAL
FT 61 75% 20 25% 81
Il 2 100% - 2
SD 12 100% - 12
WQ 3 100% - 3
Total general 78 80% 20 20% 98

Fuente: Libro del Consumidor SS CC
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El area de servicio al cliente mantiene un registignual de requerimientos
atendidos de los clientes, este registro es una Hej Excel llamada Libro del
Consumidor que contiene la fecha de requerimiazitoodigo y nombre del cliente,

el tipo de requerimiento, el usuario asignadoetié de resolucion.

Es una informacion manual que es susceptible dewenerrores que alteren la

estadistica de numero de requerimientos ateneidosa fecha especifica.

No constituye informacién completa del nUmero diécisodes atendidas, pues

también hay que tomar en cuenta la atencién agrdeldVR.

El IVR es un sistema de comunicacion telefonicggazade administrar el

tiempo, usuario, y clientes contactados, no obstalntnomento no esta funcionando.

La propuesta para la implementacion del sistematikzar la informacion que
esta disponible al momento para efectos de redbzadistribuciones de costos de

este afo.

En noviembre de 2012 el nuevo sistema de créditest@ operativo y como se
explicé en el punto 4.1.2.3 la informacién de regnento de clientes estaria
almacenada en este sistema lo cual seria totalmertwenendable como generador

de costo del 50% de esta area.

TABLA 14
DISTRIBUCION POR MARCA ACTIVIDAD DE SERVICIO AL
CLIENTE JULIO DE 2012

USUARIOS ACTIVIDAD GM % Ponderado OTM %
SUPERVISADOS Ponderado
3 CUSTODIA 77% 23% 23% 7%
1 LLAMADA 77% 8% 23% 2%
3 VENTANILLA 80% 24% 20% 6%
3 ATENCION 80% 24% 20% 6%
VARIOS
10 79% 21%

Como explicamos al principio del capitulo dentrola® problemas de distribuir

el costo de personal del Jefe de Servicio al Hiezdtaba que tiene bajo su
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supervision a 10 personas con actividades relagasal servicio de financiamiento
automotriz a través de atencion y gestion al @didintal y cuatro personas que tienen
tareas de indole administrativo y generales lasesud podrian identificarse de

forma especifica en qué medida contribuyen a uncéeiu otro.

La tabla 14 contiene una combinacion de la infoiérade la tabla 12 y 13 que

contiene dos generadores de costos utilizadoseparaa.

El porcentaje ponderado GM se refiere a la relaeittne el nimero de usuarios
supervisados y el porcentaje de participacion parcenque le corresponde a cada

actividad.
Por ejemplo:
GM: 23% = 3 usuarios /10 usuarios total * 77% pgyticion compras GM
OTM: 7% = 3 usuarios / 10 usuarios total * 23&ftigipacion compras OTM
GM: 24% = 3 usuarios / 10 usuarios total * 80%ipgracion atencion GM
OTM: 6% = 3 usuarios / 10 usuarios total * 20% ipgracion atencion OTM

Realizando este ejercicio para el total de usuagosbtiene el porcentaje total
ponderado de participacion, que para el mes de @di 79% GM y 21% OTM una

mezcla entre clientes atendidos y gestion realizada

TABLA 15 DISTRIBUCION DE COSTOS Y GASTOS AREA SERVI CIO AL
CLIENTE JULIO 2012

USUARIOS ACTIVIDAD % USUARIOS GM GM % OTM OTM%
DEL AREA Ponderado Ponderado
11 SERVICIO 73% 79% 58% 21% 15%
4 ADMINISTRATIVO 27% GASTO ADMINISTRATIVO
15

La tabla 15 combina informacién de la tabla 14fermacion del personal que
desde el inicio de andlisis de actividades prinsagiade apoyo de defini6 como
actividades de apoyo a cuatro personas del areagatias de tareas administrativas

y operativas.
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El porcentaje ponderado GM se refiere a la relaerdne el nimero de usuarios

de servicio y el porcentaje de participacion poraaalefinido en la tabla 4.14.

Por ejemplo GM% Ponderado: 58% = 11 usuarios Auamos total * 79%

participacion GM

OTM% Ponderado: 15% = 11 usuarios /15 usuariog to2d% participacion
OT™M

Gasto Administrativo: 27% = 4 usuarios /15 usuatiodal

Esta ultima Tabla sera utilizada para distribug tmstos y gastos relacionados
con la actividad del area de servicio al clientedal describiré en el punto 4.1.4.3 a

continuacion.

4.1.4 LOCALIZACION DE LOS COSTOS INDIRECTOS DE LAS
ACTIVIDADES

Las actividades reciben los costos y gastos dedl me centros de costos, es
importante entonces suministrar informacion de cadtade los recursos consumidos
en el desarrollo de las actividades

El prorrateo de los costos de cada centro de @dte las distintas actividades
gue en él tienen lugar, suele llevarse a efectoergémente de una manera sencilla,
por cuanto en la mayoria de las ocasiones resud#aildidentificar esos costos con
las actividades, sobre todo cuando se han diseéictilodades de tal manera que

todos los costos sean directos respecto a ellas.



4.1.4.1LOCALIZACION DE LOS COSTOS INDIRECTOS DE LAS ACTIVI

CUADRO 14

REPARTO DE COSTOS INDIRECTOS ACTIVIDADES AREA DE CR EDITO

DADES DEL AREA DE CREDITO

Actividades.

Costos Indirectos

Sueldo! Recursos y Materiales Gastos de Viaje Gastos Gestion Servicios Equipos
. |Entrenam Mantenimi|
Informacj Otros gastopso de  [Implement Tonersy . . [Reunion » - Hardware -
Gastos d| . . o . . .| .. |Refrige|Movili entoy | Gestiony Renta dg Servicios|ento y
on de sistemas yacion Celulares | Teléfonos |cintas de |Imprenta] Suministrof Viaje| . » . .~ |Cable| = - ., |gasto
Personal TN . . rios  |zacion |. capacitacjatencion Oficinas |basicos (reparacion| o
crediticia |originacion |soporte |CORE almacenaj internas on - depreciacion

Al Analizar Solicitudes

% Solicitudes

A2 Realizar Reportes

Ponderacion y % Solicitudes
Asignacion Directa

Asignacion Directa

Asignacion Directa

Asignacion Directa

. Asignacion Direct L Ponderaci6 .
- — % Solicitudes signacion recta % Solicitudes onderacion % Solicitudes
A3 Realizar Capacitaciones
A4 Asistir a Reuniones
Total. X6 xx X kx R B ok xk ko ok o ool el e ] x| oxx ] x| xx]

El cuadro 14 resume las principales actividadésud® de crédito y los costos que sirven comorsecpara que se ejecuten las
mismas.
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En realidad el disefio de costos ABC propuesto [@a@mpariia es una estructura horizontal gradiapa@yo del ERP de

implementarse el método.

Finanzas que esta en capacidad de manejar un @lametitas de origen y abrir en forma horizontalisé&ribucion de las cuentas para
clasificarlas en centros de costos sin la necesidedse creen cuentas contables para cada centusis, asi es posible equiparar la
organizaciéon de la contabilidad bajo NIIFS y repsrtle costos bajo el sistema o metodologia ABGa Blatener estos reportes de

costos el ERP tiene dos funcionalidades: Contaulidnalitica o Cubos de Informacion por cualquigealos dos mdédulos podria
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4.1.4.2 LOCALIZACION DE LOS COSTOS INDIRECTOS DE LA S ACTIVIDADES DEL AREA DE COMPRAS

A diferencia del area de crédito, el area de caspp requiere como recurso el uso del costo deniaicion crediticia, asi como
el costo de otros gastos de originacion de créditolo que respecta al resto de recursos en surfaason los mismos pues de
clasifican en costos de sueldos y salarios, mésriarecursos, gastos de viajes, de gestion,csesvgenerales, depreciaciones. Se
adiciona el costo de envio de correspondenciagacque se asigna a esta area por su actividadvdtudién de carteras retenidas al

concesionario.
CUADRO 15

REPARTO DE COSTOS INDIRECTOS ACTIVIDADES AREA DE CO MPRAS

Costos Indirectos
Sueldos Recursos y Materiales Gastos de Viaje Gastos Gestion Servicios Equipos
Actividades. Uk 6l Impleme Envio de [Toners Reunio|Entrena Gestion Renta |ServicilManteni |Hardware -
(PBastos dle | v Celula| Teléfo Cor'respon cintas |ntﬂpre _Sltlmln Viaje Rgfng MQYI|IZ nes m|ent§ V] Cabid de. ~os miento Y gasto o
ersonal soporte |CORE res nos |enciay de nta |istros erios |acion |internd .c’apamta FEmE e Oficinalbasico|reparaciqdepreciacid
Carge almacel < ion < s n eqt n
A5 Re\ision de Cartera Nueva
A6 Regularizacion de Cartera
A7 Ingreso de Cartera » Asignacion Directd . )
A8 Compra de Cartera % 2/0'2:[:;:2‘;:3” % Compras | Asignacion Directd Ponderacién Alegna;non
() irecta
Compras| % Compras
A9 Entrega de Carpetas p ° P % Compras
A10 Realizar reportes
Al1l Realizar capacitaciones . L Asignacion Directa
— - Asignacién Directg o
A12 Asistir a Reuniones % Compras
Total. XX xx | oxx o o T Txx ke ke ko ki ko ok ol xkox] X X

El cuadro 15 es una imagen simple de como se oelacina actividad a un costo indirecto, en la mados reportes de costos
permitiran conocer cuando de un recurso de utédizdas actividades principales que es la que sedizinidad funcional es decir el

area entera.



154

4.1.4.3 LOCALIZACION DE LOS COSTOS INDIRECTOS DE LA S ACTIVIDADES DEL AREA DE SERVICIO AL
CLIENTE

Para la actividad del area de servicio al cli@hteosto de inscripcion de contratos, otros gadoservicio al cliente, custodia y
almacenaje de documentos, envio de correspondgicaiaa son directamente atribuibles a esta aega,qu distribucion de considera

el volumen de compras por marca como factor.
CUADRO 16

REPARTO DE COSTOS INDIRECTOS ACTIVIDADES AREA DE SE RVICIO AL CLIENTE

Costos Indirectos
Sueldos Recursos y Materiales Gastos de Viajg Gastos Gestion Servicios Equipos
Actividades. Inscripc|Otros  |Custo|Envio |TrangUso de|Imple Tels|ENVio| Toners Sumi Moy | ReunifEntrena [ Gestio Rentd oo vici |[Manteni (Hardwa
Gastos de |i6n de [Gastos [diay |de porte|sistemgmenta|Celul fonolde |y cintagimprf Viaje Refrig lizac|ones |miento yly Caljde [ o miento y|re -
Personal [Contrat|Servicio |almac|corresplde |sy cion |ares g Corregde enta - erios ion intern|capacitagatencié |le [Ofici iEtee reparacig gasto
0¢ al Cliente¢|enaje |ondenc]valor |soport¢| CORE ponde |almace as ion n nas n equ deprec
A13 Custodia de Documentos % Compras
Al4 Llamadas de Bienvenida % Compras | | | |
Al5 Envio de Contratos % Compras
A16 Indemnizacién por Seguro
A17 Sustitucion de Prenda . . Asignacion
— - Asignacion " 9
A18 Atencion al Cliente en % » N Ponderacion ¢ directa
) . Ponderacion % Compras 'y %  Directa
Ventanilla Requerimient; - Compras 'y % | % Compras y
. requerimientos % Compras y % . L
A19 Atencion al Cliente VR s Atendidos Requefimiento requerimientos| requerimientog
A20 Atencién de Abonos a Capital clientes
A21 Saldos a Favor de Clientes
A22 Realizar reportes
~ % Compras
A23 Asistir a capacitaciones i i . P
— e - % Asgnauon Asignacion Directa
A23 Asistir a Reuniones Requerimieto Directa
Total. X
XX XX XX [XX | XX X XX X AX X X XK XX X4 XX XX X4 X X X XX [ XX XX XX
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4.1.5 DISTRIBUCION DE LOS COSTOS INDIRECTOS A TRAVES DE
LOS INDUCTORES.
La seleccidn de los inductores mas adecuados edtineion del parametro que
mas influye en la variacion de los costos. Su aldense realiza mediante dos

formas: una cuantitativa y otra cualitativa

En el primer caso cuantitativamente se generdravas del sistema de crédito y

en el segundo caso se obtendra con la experieelcmateso.

4.1.5.1DISTRIBUCION DE LOS COSTOS INDIRECTOS A TRAVES
DE LOS INDUCTORES AREA DE CREDITO
En el cuadro 14 se localizan los costos indireeto$as actividades del area de
crédito, los inductores de costos y el método diriducion para los diferentes

recursos identificados se describen a continuacion.
Porcentaje de Solicitudes

El porcentaje de contribucion al andlisis de shldgs de Chevrolet y otras
marcas servira como driver para el registro ereatro de costos GM y OTM por

ejemplo:

El gasto de personal del analista “ACarrera” (\édsld 4.10) es de 61% GM y
39% OTM entonces el registro de sueldos salaridsnyas remuneraciones, aportes
a seguridad social, beneficios sociales e indernimnas, planes de beneficio, se
registrara en el sistema financiero considerandadistribucion en el mes que

corresponderia.

Esta informacion esta disponible el primer diardek siguiente y la factura por
el servicio de informacion crediticia que la emék Proveedor Equifax podra
distribuirse tomando como referencia las solicitutgales atendidas por marca en el
area, asi también el servicio de envio de mengajesolicitudes aprobadas, tarea
gue esta a cargo de la empresa Yepecua y queiseaemn la cuenta de Otros gastos
de originacion de crédito también podra distriit®mando como driver el

porcentaje total de solicitudes atendidas por marca

Ponderacion
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La cuenta de costo Uso de sistemas y soporte seragg@or el servicio de

software y mantenimiento que actualmente provee moHdinacional extranjera,

ademas esta el servicio que prestan proveedores Bk, Tatasolution Center,

Akros Solution, Certisur, Grupo Bravco, este rubeme una particularidad ya que

no podemos distribuir el uso de software por pageales en toda la compaiiia, su

costo no esté relacionado con el nimero de pefddegrea.

En la tabla 16 a continuacion visualizamos unaitdistion propuesta del total

de costo por uso de sistemas y soporte, esta Emdietoma en cuenta lo siguiente:

El giro de negocio es la generacion, compra y valdacartera, estas
actividades se llevan a cabo sustancialmente adrdel area de crédito ya
que ésta area es quien tiene el objetivo de rea@halizar y responder las
solicitudes de crédito que posteriormente se cdinder en compras,
constituye un punto clave del negocio y el de maigmgo y considerando el
desarrollo del nuevo sistema CORE de créedito, éligs de solicitudes
requiere la interaccibn con otros sistemas como6 bde crédito,
preevaluacion, entre otros desarrollos que coreneat area por ponderacion

la mas importante respecto al uso del sistema.

También esta el area de Ventas que por el nUumetarddes que disponen de
los sistemas constituye el segundo mayor porced&j@so, actualmente los
concesionarios utilizan tres sistemas para podgesar una misma solicitud:
el sistema de solicitudes, el sistema del brokea facotizacion, el sistema
de cada concesionario. Al implementarse el nuestersia de crédito se ha
previsto que ingresen en su sistema de concesion@ar interface se reciba

en nuestro sistema de crédito, mejorando la efdativ

Servicio al Cliente por la informacion de crédite bs clientes en linea
constituyen la cuarta ponderacion, para ellos addmental contar con un
sistema agil que permita la administracién del gfotio asi como genere

informes respecto de la situacion de cada cliente.

El area de finanzas por su uso actual de sisteropgop del area asi como el

uso del sistema de crédito para alimentar la cditad, tiene por
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ponderacion el quinto mayor uso. En el corto plak@osto del ERP de
Finanzas sera atribuible directamente a esta aetagsto del CORE y otros
costos podra realizarse con la ponderacion propuest

» El area de riesgo encargada de generar informagiérpermita el control y
monitoreo de la politica de riesgo de financianoedé la compariia es la

sexta ponderacion.

TABLA 16

PONDERACION USO DE SISTEMAS Y SOFTWARE
CENTRO COSTOS

AREA N° PERSONAS PONDERACION
POR AREA DE USO ADMINISTRACION ~ GM OT™M
Contabilidad 10 8% 13%
Compras 5 10%
Crédito y 11 50% 69% 31%
Cobranza
Gerencia 5 0,5%
General
Riesgo y 4 4,5%
Tecnologia
Servicio al 15 9%
Cliente
Ventas 28 18%
Total Personal 78 100,0%

Como se observa en el cuadro el 50% del costodetld cuenta uso de sistema
y software se distribuiria entre el 69% de GM y &4 TM para el mes de julio de
2012 (Ver Tabla 16)

En lo que respecta a la implementacion del CORfbrientaje de ponderacion

se mantendria.

No obstante cuando el CORE se encuentre ya implaa@nla asignacion
respetaria la ponderacion de uso, es decir el %asto Administrativo y el 87%
es Costo de lo cual el 50% es area de Crédito, ¥8%as, 10% Compras, 9%
Servicio al Cliente y para distribuirlo se recogedel mismo sistema el nimero de

operaciones activas de qué marca son para distebcdsto GM y OTM.

Similar ejercicio deberiamos hacer con cuentas cdriéfonos Regulares
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TABLA 17
PONDERACION DE TELEFONOS REGULARES

CENTRO COSTOS

AREA N° PERSONAS PONDERACION ~ADMINISTRACION  GM OTM
POR AREA DE USO
Contabilidad 10 15,0% 25,0%
Compras 5 5%
Crédito y 11 25% 69% 31%
Cobranza -
Gerencia General 5 5%
Riesgo y 4 5%
Tecnologia
Servicio al Cliente 15 40%
Ventas 28 5%
Total Personal 78 100,0%

En la Tabla 17 muestra una distribucion por porziérade importancia y uso de
los Teléfonos Regulares de la compariia, cada édterte teléfono tiene una
identificacion de usuario y clave de salida paamHldas locales y provinciales; no
obstante esto el area de Finanzas no cuenta caepante de sistemas sobre la
frecuencia y uso del teléfono, ademas la compadéiaothunicaciones CNT para
proveer un detalle de llamadas cobraria un costioadl, por el valor de gasto que
no es representativo para tener la tarea de degiegletalle el consumo no se
recomienda hacerlo y al contrario se propone umalgracion basada en el uso de

este medio de comunicacion para cada area funcional

TABLA 18 )

PONDERACION DE SERVICIOS GENERALES Y ARRIENDO

AREA N° PONDERACION CENTRO COSTOS
PERSONAS  DE USO ADMINISTRACION GM OTM
POR AREA

Contabilidad 10 14% 25,3%

Compras 5 6%

Crédito y 11 14% 69% 31%
Cobranza

Gerencia 5 6% Continlla — se—]
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TABLA 18

PONDERACION DE SERVICIOS GENERALES Y ARRIENDO

AREA N° PONDERACION CENTRO COSTOS
PERSONAS  DE USO ADMINISTRACION GM OTM
POR AREA

General

Riesgo y 4 5%

Tecnologia

Servicio al 15 19%

Cliente

Ventas 28 36%

Total Personal 78 100,0%

El gasto de arrendamiento de oficina, servicioscbas cable, condominio y
otros que pudieran identificarse como generalese@smendable distribuirlos por
namero de personas en cada area, tomando en cuentados los funcionarios son
importantes en la organizacién y que aunque exiatgividades primarias, si no
existieran las actividades de apoyo y control ndrigm sostenerse en el tiempo el

negocio.
Asignacion Directa

Se refiere al registro directo de cada gasto drceate costos que corresponde,
por ejemplo:
En el caso de gastos de viaje, que conforman le®sude: hospedaje, pasaje

aéreo, alimentacion viajes, entre otros.

Al receptar la factura del Proveedor para ejenwdifi Dinviajes, se puede
identificar el centro de costos en un sello disefestratégicamente

Gasto Costo

Tipo L
Administrativo GM OoT™

Area

Figura 66 Sello Identificacion Centros de Costos

En este sello el originante de la factura debeaaredtarea a la que pertenece y si
es costo 0 es gasto por ejemplo si la facturar@igl Gerente de Finanzas por un

viaje de capacitacion corresponde anotar en gdshingstrativo el area de Finanzas,
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si la factura la generd el Subgerente de Crédito yma capacitacion en Santo
Domingo de la marca GM, debe anotar Crédito ereldacGM. Si ocurre que la
factura de Dinviajes corresponde a un viaje redtiza Guayaquil cuyo originante es
el analista de crédito para una capacitacion gudaestuvo en varios concesionarios
debera: registrar crédito en la celda de GM y OTM distribucion sera estimada en
% que el mismo originante puede incluir por ejentpM Crédito 40% OTM Crédito
60%

Asignacion directa — Porcentaje de Solicitudes

Se refiere al ejercicio de identificar una detemwim factura como costo de un
area especifica y luego distribuir esta facturadea@on eldriver para el area de
crédito el porcentaje de solicitudes atendidagwyemca en el area. Por ejempilo:

TABLA 19
DISTRIBUCION DE OTROS GASTOS AREA CREDITO
TIPO DE GASTO CENTRO COSTOS

GM OTM
Imprenta(Solicitudes de Crédito) 69% 31%
Celulares 69% 31%
Toners 69% 31%
Suministros 69% 31%
Movilizacion 69% 31%
Refrigerios 69% 31%
Reuniones Internas 69% 31%
Entrenamiento y capacitacion 69% 31%
Gastos Gestion y Atencion empleados 69% 31%
Mantenimiento y Reparacion 69% 31%
Depreciacion 69% 31%

El registro de este driver puede hacerse directear@nel sistema ERP que esta
por implementarse, puede ser una tarea mensualeyaajimplica colocar cientos de
drivers para una misma area he centralizando Isicedd de toda el area por el
volumen de solicitudes de crédito atendidas, infmidn ademas que se puede

extraer automéaticamente del CORE.

4.1.5.2DISTRIBUCION DE LOS COSTOS INDIRECTOS A TRAVES
DE LOS INDUCTORES AREA DE COMPRAS
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En el cuadro 15 se localizan los costos indireetosas actividades del area de
compras, los inductores de costos y el método sieililicion para los diferentes

recursos identificados se describen a continuacion.
Porcentaje de compras

El porcentaje de contribucion del area en la pcesta de servicio de
financiamiento Chevrolet y otras marcas se evi@geaniel volumen de compras por
lo que servira como driver para el registro enegltio de costos GM y OTM el % de

compras de cada marca por ejemplo:

El gasto de personal del analista “ATaipe” (Vetddahl) es de 63% GM y 38%
OTM entonces el registro de sueldos salarios y deramuneraciones, aportes a
seguridad social, beneficios sociales e indemronas, planes de beneficio, se
registrard en el sistema financiero considerandioditribucion en el mes que

corresponderia.
Ponderacion

En el punto anterior se explicd la ponderacién aledenta de costo Uso de

sistemas y soporte. Para el area de compras ssndarpdo el 10% de uso.

TABLA 20
PONDERACION USO DE SISTEMAS Y SOFTWARE
CENTRO COSTOS

AREA N° PONDERACIO ADMINISTRA GM OT™M

PERSONAS N DE USO CION
POR AREA

Contabilidad 10 8% 13%

‘Compras 5  10%

Crédito y Cobranza 11 50% 69% 31%

Gerencia General 5 0,5%

Riesgo y Tecnologia 4 4,5%

Servicio al Cliente 12 9%

Ventas 28 18%

Total Personal 75 100,0%

Como se observa en el cuadro el 10% del costodetd cuenta uso de sistema
y software se distribuiria entre el 77% de GM y 28840TM para el mes de julio de
2012 (Ver Tabla 11)
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La Tabla 21 recoge la informacién de distribucién Teléfonos Regulares

TABLA21 ,
PONDERACION DE TELEFONOS REGULARES
CENTRO COSTOS

AREA N° PERSONAS PONDERACION ADMINISTRACION  GM O™
POR AREA DE USO
Contabilidad 10 15,0% 25,0%
‘Compras 5 5%
Crédito y 11 25% 69% 31%
Cobranza
Gerencia 5 5%
General
Riesgo y 4 5%
Tecnologia
Servicio al 12 40%
Cliente
Ventas 28 5%
Total Personal 75 100,0%

En la Tabla 21 muestra una distribucién por porgiénade importancia y uso de
los Teléfonos Regulares de la compafiia, para alde@e&ompras esta ponderacion es
5%

TABLA 22
PONDERACION DE ENVIO DE CORRESPONDENCIA Y CARGA
CENTRO COSTOS

AREA PONDERACION ADMINISTRACION GM OTM
DE USO
Contabilidad 5% 7.%
Gerencia General 1%
Riesgo y Tecnologia 1%
Servicio al Cliente 90%
Ventas 2%
Total Personal 100,0%

El costo de envio de correspondencia y carga &gadtb en mayor porcentaje

por el departamento de servicio al cliente.
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Para el area de compras he asignado un porcenaijpakente a 1% por que el

uso de este servicio no es frecuente para estetae@amto.

TABLA 23
PONDERACION DE SERVICIOS GENERALES Y ARRIENDO
CENTRO COSTOS

AREA II;IERSONAS PONIIDDEESQSON ADMINISTRACION GM OTM
POR AREA

Contabilidad 10 14% 25%

Crédito y 11 14% 69% 31%

Cobranza

Gerencia 5 6%

General

Riesgo y 4 5%

Tecnologia

Servicio al 15 19%

Cliente

Ventas 28 36%

Total Personal 78 100,0%

El gasto de arrendamiento de oficina, servicioscbas Cable, Condominio y
otros que pudieran identificarse como generales, glaarea de compras corresponde

el 6% por el nimero de miembros del equipo
Asignacion directa

Se refiere al registro directo de cada gasto drcete costos que corresponde,

por ejemplo:

Si llega una factura de Alimentacion en viajes Rebktaurante “LePtit” en el
sello el originante del area de compras debe aretala marca GM u OTM,

Comprasen la celda que corresponda

Si ocurre que la factura de LePtit corresponde aiaje realizado a Guayaquil
cuyo originante es el ejecutivo de compras paracapacitacion en la que estuvo en
varios concesionarios debera: registrar Comprataeselda de GM y OTM vy la
distribucion sera estimada en % que el mismo aig puede incluir por ejemplo
GM Compras 70% OTM Compras 30%
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Asignacion directa — Porcentaje de compras

Se refiere al ejercicio de identificar una detemwliz factura como costo del &rea
de compras y luego distribuir esta factura acoateatdriver para el area que es el

porcentaje de compras por marca. Por ejemplo:

TABLA 24
DISTRIBUCION DE OTROS GASTOS AREA COMPRAS

TIPO DE GASTO CENTRO COSTOS

GM OT™M

Imprenta(Sobres Viajeros ) 7% 23%
Celulares 7% 23%
Toners 7% 23%
Suministros 7% 23%
Movilizacion 7% 23%
Refrigerios 7% 23%
Reuniones Internas 7% 23%
Entrenamiento y capacitacion 7% 23%
Gastos Gestion y Atencion 7% 23%
empleados
Mantenimiento y Reparacion 7% 23%
Depreciacion 7% 23%

El registro de estdriver puede hacerse directamente en el sistema ERPstpue e
por implementarse, puede ser una tarea mensualeyaajimplica colocar cientos de
drivers para una misma area he centralizando la activitadoda el area por el
volumen de solicitudes de crédito atendidas, infmidn ademas que se puede

extraer automaticamente del CORE.

4.1.5.3 DISTRIBUCION DE LOS COSTOS INDIRECTOS A TRAVES
DE LOS INDUCTORES AREA DE SERVICIO AL CLIENTE

En el cuadro 16 se localizan los costos indireeto$as actividades del area de
servicio al cliente, los inductores de costos ynétodo de distribucién para los
diferentes recursos identificados se describemtarz@acion.

Porcentaje de compras

El area de Servicio al cliente cuenta con persoungh actividad se centra en la

custodia manejo de documentos y llamada de bieda&enios clientes.
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Se propone que el porcentaje de contratos compieioada marca en un mes
especifico sea el factor de distribucion del galtopersonal de las personas que
realizan esta actividad por ejemplo:

El gasto de personal del ejecutivo “JPalomequetridigrlo en funcion del
porcentaje total de contratos comprados (Ver taB)aes de 77% GM y 23% OTM
para el mes de julio de 2012. Entonces el regideosueldos salarios y demas
remuneraciones, aportes a seguridad social, berefociales e indemnizaciones,
planes de beneficio, se registrara en el sistemandiero considerando tal

distribucion en el mes que corresponderia.

El &rea cuenta también con personal que atiendiépiedlrequerimientos de los
clientes, por ello se propone que la distribuciéhghsto de personal de este equipo
se registre en funcion de las estadisticas de regeatos atendidos. El gasto de
personal del ejecutivo “WQuito” distribuirlo en garcion de 80% GM y 20% OTM

contenida en la Tabla 13
Ponderacion

Para el area de servicio al cliente se ha pondesia@¥% de uso.

TABLA25
PONDERACION USO DE SISTEMAS Y SOFTWARE
CENTRO COSTOS

AREA N° PONDERACION ~ABMINISTRACION — GM O™

PERSONAS DE USO
POR AREA

Contabilidad 10 8% 13%

Compras 5 10% 77% 23%

Crédito y 11 50% 69% 31%

Cobranza

Gerencia 5 0,5%

General

Riesgo y 4 4,5%

Tecnoloil'a

Ventas 28 18%

Total Personal 75 100,0%
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La tabla 15 describe la distribucién de costosstagmdel area en esta tabla se obtuvo
un porcentaje ponderado de la marca GM y OTM phamaes de julio, como se
observa en el cuadro el 9% del costo total de émteuuso de sistema y software se
distribuiria entre el 58% de GM y 15% de OTM.

La Tabla 26 recoge la informacion de distribucién Teléfonos Regulares

TABLA 26
PONDERACION DE TELEFONOS REGULARES

CENTRO COSTOS

AREA N;(P)';RESE"LAS PONSgE’;g'ON ADMINISTRACION  GM OTM
Contabilidad 10 15,0% 25,0%
Compras 5 5% 77% 23%
Crédito y 11 25% 69% 31%
Cobranza
Gerencia 5 5%
General
Riesgo y 4 5%
Tecnologia
Servicio al 12 40% 58% 15%
Cliente
Ventas 28 5%
Total Personal 75 100,0%

En la Tabla 26 muestra una distribucion por porziérade importancia y uso de
los Teléfonos Regulares de la compaiia, para & dee servicio al cliente la

ponderacién propuesta es 40%

TABLA 27
PONDERACION DE ENVIO DE CORRESPONDENCIA Y CARGA
CENTRO COSTOS

AREA PONDERACION  \p\iNISTRACION GM o™
DE USO
Contabilidad 5% 7,%
Compras 1% 77% 23%
Gerencia General 1%
Riesgoy 1%
Tecnologia
Servicio al 90% 79% 21%
Cliente
Ventas 2%

Total Personal 100,0%
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La tabla 14 en el punto 4.1.3.3 muestra el porgentdal de participacion por
marca en la actividad del area, este porcentageadaue se utilice para prorratear el

costo de envio de correspondencia y carga.

Este porcentaje no considera la funcion de lasreyagrsonas del area que
realizan tareas administrativas porque sus actieislao estan involucradas con este

costo.

TABLA 28
PONDERACION DE SERVICIOS GENERALES Y ARRIENDO

CENTRO COSTOS

HRER EERSONAS PONDDEESSASION ADMINISTRACION GM OT™M
Contabilidad 10 14% 25%

Compras 5 6% 7% 23%
Crédito y 11 14% 69% 31%

Cobranza

Gerencia General 5 6%

Riesgo y 4 5%

Tecnologia

Servicio al Cliente 15 19% 58% 15%
Ventas 28 36%

Total Personal 78 100,0%

El gasto de arrendamiento de oficina, servicioscbas cable, condominio y
otros que pudieran identificarse como generaless pharea de servicio al cliente

corresponde el 19% por el nUmero de miembros depeq
Asignacion Directa

Se refiere al registro directo de cada gasto drcete costos que corresponde,
por ejemplo:

Si llega una factura de Refrigerios del Restaurafieli Internacional” por
trabajo en una feria de Otras Marcas en el selidefgificacion de centros de costos
el originante del area de servicio al cliente dabetar en la marca OTM, Servicio al

Cliente o su abreviatura en la celda que correspond

Asignacion directa — Porcentaje de compras y Porcéaje requerimiento de

clientes
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Se refiere al ejercicio de identificar una detemwim factura como costo del area
de servicio al cliente y luego distribuir esta tmatacorde con el driver para el area.
Estos drivers se visualizan en las Tablas 14 guscontiene una ponderacion del
porcentaje de compras y el porcentaje de requartoseatendidos a los clientes asi

como la distribucion entre gasto y costo. Por ejemp

TABLA 29
DISTRIBUCION DE OTROS GASTOS AREA SERVICIO AL
CLIENTE
TIPO DE GASTO CENTRO COSTOS
GASTO GM OT™M
Imprenta(Sobres Manila, hojas 79% 21%
Custodia y Almacenaje de 7% 23%
Contratos Inscritos 7% 23%
Transporte de Valores 7% 23%
Celulares 79% 21%
Toners 27% 58% 15%
Suministros 27% 58% 15%
Movilizacion 27% 58% 15%
Refrigerios 27% 58% 15%
Reuniones Internas 27% 58% 15%
Entrenamiento y capacitacion 27% 58% 15%
Gastos Gestion y Atencion 27% 58% 15%
Mantenimiento y Reparacién 27% 58% 15%
Depreciacion 27% 58% 15%

El area tiene tredrivers o criterios de distribucion de costos debido a las
multiples subactividades que realiza. Lo importgaesefialar es que no resulta una
tarea en extremo compleja identificar si un recigsaelaciona con la custodia de
documentos o tiene relacién con los requerimierdesclientes o ambas para

identificar cual es el inductor de costos adecuado.

4.1.5.4EJERCICIO PRACTICO ASIGNACION DE LOS COSTOS
INDIRECTOS Y DIRECTOS DE LAS ACTIVIDADES A LOS
SERVICIOS QUE PRESTA LA EMPRESA DE SERVICIOS DE
COMPRA VENTA DE CARTERA AUTOMOTRIZ



169

Tabla 30
Porcentajes de Distribucion Total de Sueldos y Sala  rios Julio de 2012
Area % Gasto Costo
Administrativo GM O™

Finanzas 16% 16%
Gerencia y Servicios 12% 12%
Riesgo 9% 9%
Crédito 12% 8% 4%
Compras 10% 8% 2%
Servicio al Cli ente 9% 2% 5% 2%
Ventas 32% 17% 15%
Total 100% 39% 38% 22%

La Tabla 30 recoge lodrivers generadores de costos de las area de Crédito,
Compras, y Servicio al cliente, las proporcionessi¢ y OTM del area de Ventas
son datos reales proporcionados por la Subgeren@odtabilidad.

El &rea de servicio al cliente tiene una proporcérgasto administrativo por el
personal que fue clasificado en este centro deogogtara distribuir el 9% de
participacion de la nomina total se utilizé la Tall5, entonces: 9%*27%= Gasto
Administrativo; 9%*58%= GM; 9%*15%=0TM

El 4rea de crédito tiene una proporcién total dehale 69% y 31% dato que
proviene de las solicitudes analizadas Ver Tablaritonces: 12%*69%= GM; 12%*
31%=0TM.

El area de compras tiene una proporcion total ol de 77% y 23% dato que
proviene de las compras realizadas Ver Tabla Idneas: 10%*77%=GM,;

10%*23%=0TM
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Tabla 31

Distribucion de Sueldos Salarios y Comisiones

. SERVICIO AL
VENTAS CREDITO COMPRAS GILIENTE
GM OT™M GM OT™M GM OT™M GM OT™M
Total a
Distribuir
Sueldos 151.139 25.693 | 22.670  12.091 6.045 3.476 2.040
Salarios 59.594 11.637 7.889
beneficios
Total a
Distribuir 13620 7.235 | 6.384
Comisiones
Tabla 32
Porcentajes de Distribucion de Gasto Uso de Sistema s
OTM
Finanzas 8% 8%
renci rvici
Gerencia y Servicios 1% 1%
Generales
Riesgo 5% 5%
Crédito 50% 35% 16%
Compras 10% 8% 2%
Servicio al Cliente 9% 2% 5% 2%
Ventas 18% 10% 8%
Total 100% 15% 60% 25%

La tabla 32 contiene las proporciones de distioude la tabla 25 donde gasto de
administracion en total es 13%, a este porcentjsusna 2% que proviene del
personal de Servicio al Cliente dando un total 18%area de servicio al cliente
tiene una proporcion de gasto administrativo pgoeesonal que fue clasificado en
este centro de costos, para distribuir el 9% décg@acion del uso de sistemas se
utilizé la Tabla 15, entonces: 9%*27%= Gasto Admstirstivo; 9%*58%= GM,;
9%*15%=0TM
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El 4rea de crédito tiene una proporcién total dehale 69% y 31% dato que
proviene de las solicitudes analizadas Ver TablartOnces: 50%*69%= GM; 50%*
31%=0TM.

El area de compras tiene una proporcion total o de 77% y 23% dato que
proviene de las compras realizadas Ver Tabla 1bneas: 10%*77%=GM;
10%*23%=0TM.

Con una regla de tres simple se distribuyo el 1&4/dntas tomando como
referencia las proporciones del gasto de personal
Tabla 33
Distribucion Personal de Ventas

100% 32% 100% 32%
17% 53,1% 15% 46,9%



Tabla 34
Distribucion de Uso de Sistemas y Soporte e Impleme  ntacion CORE

CREDITO COMPRAS SERVICIO AL
CLIENTE

GM OTM GM OTM GM OTM GM OTM
76268,33 11.768,20 7.293,16 6.435,146.312,57 11.821,59 5.872,66 1.754,17 3.981,21 916@2

VENTAS

5590-001-001-00 Uso de sistemas y

soporte

5520-001-002-00 PC Hospedaje 3530,06 544,69 337,56 297,85 1.217,87 547,16 271,81 81,19 184,27 47,66
5590-001-003-00 PC Pasajes 225341 347,70 215,48 190,13 777,43 349,28 173,51 51,83 117,63 30,42
5590-001-004-00 PC Movilizacién 122 18,82 11,67 10,29 42,09 18,91 9,39 2,81 6,37 1,65
5590-001-005-00 PC Alimentacion 1612,7 248,84 154,21 136,07 556,38 249,97 124,18 37,09 84,18 21,77
5590-001-006-00 PC Otros 386,05 59,57 36,92 32,57 133,19 59,84 29,73 8,88 20,15 521

5590-001-007-00 PC

Implementacion 54000 8.332,20 5.163,75 4.556,2518.630,00  8.370,00 4.158,00 1.242,00 2.818,80 29,0

Tabla 35
Porcentaje de Distribucion de Gastos Generales

GM OTM
Finanzas 14% 14%
Gerencia y Servicios 6% 6%
Generales
Riesgo 5% 5%
Crédito 14% 9,7% 4,3%
Compras 6% 5% 1%
Servicio al Cliente 19% 5% 11% 3%
Ventas 36% 19% 17%

Total 100% 30% 44% 25%

172
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La tabla 35 contiene las proporciones de distrifiucie la tabla 28 Gastos Generales y Arriendosealgadto de administracion en
total es 25%, a este porcentaje se suma 5% quepeodel personal de Servicio al Cliente dandooted 80%. El &rea de servicio
al cliente tiene una proporcién de gasto admirtistygor el personal que fue clasificado en estdroede costos, para distribuir el 19%
de participacion del uso de arriendos serviciogcbascondominio se utilizé la Tabla 15, entonde&¥46*27%= Gasto Administrativo;
19%*58%= GM; 19%*15%=0TM

El area de crédito tiene una proporcion totalédel de 69% y 31% dato que proviene de las salestanalizadas Ver Tabla 10
entonces: 14%*69%= GM; 14%* 31%=0TM.

El area de compras tiene una proporcion total el de 77% y 23% dato que proviene de las compadigadas Ver Tabla 11
entonces: 6%*77%=GM, 6%*23%=0TM.

Tabla 36
Distribucion de Servicios Generales y Arriendos.

VENTAS CREDITO COMPRAS SERVICIO AL

CLIENTE
. . GM OTM GM OTM GM OTM GM OTM
5550-001-001-00 Renta oficinas personas  2234,42 215,84 96,97 103,23 30,83 246,23 63,68
673,23 426,33 378,06
5550-001-002-00 Renta oficinas personas  5858,81 565,96 254,27 270,68 80,85 645,64 166,98
1.765,26 1.117,86 991,31
5550-002-001-00 Servicios basicos 818,47 79,06 35,52 37,81 11,29 90,20 23,33
246,61 156,16 138,49
5550-004-000-00 Mantenimiento y repar 676,3 65,33 29,35 31,25 9,33 74,53 19,27
203,77 129,04 114,43
5880-000-013-00 Gastos Condominio 998,35 96,44 43,33 46,12 13,78 110,02 28,45
300,80 190,49 168,92
419,21 126,31 79,99 70,93 40,50 18,19 19,37 5,79 ,2046 11,95

5550-000-004-00 Despensa y suministros
eikl) Casitos Sarat s 11.005,56 3.31598 2.099,86 1.862,14 1.063,14 477,64 508,46 151,88 1.212,81 313,66
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La tabla a continuacién N° 36 contiene las promores de distribucidén de la
tabla 26 de Uso de Teléfonos Regulares donde gastmministracion en total es
25%, a este porcentaje se suma 11% que provieneedainal de Servicio al Cliente
dando un total 35%.

El area de servicio al cliente tiene una propordéngasto administrativo por el
personal que fue clasificado en este centro deogogiara distribuir el 40% de
ponderacion del uso de teléfonos regulares sezaitila Tabla 15, entonces:
40%*27%= Gasto Administrativo; 40%*58%= GM; 40%*15%BTM

Tabla 37

Porcentaje de Distribucion de Teléfonos Regulares

GM OT™M
Finanzas 15% 15%
Gerencia y Servicios 5% 5%
Generales
Riesgo 5% 5%
Crédito 25% 17% 8%
Compras 5% 4% 1%
Servicio al Cliente 40% 11% 23% 6%
Ventas 5% 3% 2%
Total 100% 36% 47% 17%

El area de crédito tiene una proporcion totalédeb de 69% y 31% dato que
proviene de las solicitudes analizadas Ver TablaritOnces: 25%*69%= GM; 25%*
31%=0TM.

El area de compras tiene una proporcion total el de 77% y 23% dato que
proviene de las compras realizadas Ver Tabla ldneas: 5%*77%=GM,;
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Tabla 38
Distribucion Envio correspondencia y carga

5605-001-001-00 Envio de

correspondencia y carga 1984,7
LAAR  1672,1 117,05 17,72 15,72 1288 385 1.188,86 316,03
DHL 2706 1894 2,87 254 208 0,62 192,39 51,14
VERA MARIA 224 22.40
CORDERO MARITZA 18,3 18,25
ACURIO ANDRES 14 1.40
135,99 40,24 40,66 14,96 4,47 1.381,25 367,17

Haciendo el mismo ejercicio que en las cuentasrianés la Tabla 38 es el
resultado de la distribucion del gasto Envio cqoeslencia y carga del mes de julio
de 2012.

Mensualmente se realiza un detalle de los prinegpghstos del area de Ventas
de la compaifiia por lo que se tiene identificado c@sta desglosado todas las
cuentas que reporta ésta area, como se puedeaapiEiejecutivos Vera Maria,
Cordero Maritza y Acurio Andrés han efectuado gast® envio de correspondencia
y carga y como se explicé con la figura 66 cuarstd plenamente identificado un
costo se asigna directamente al centro de costosspondiente.

Los gastos con los proveedores DHL y LAAR se haridisdo en gastos y

costos tomando en consideracion la tabla 22 Gastoadrespondecia y Carga en el

punto tratado con anterioridad.
Tabla 39
Distribucion Uso de Teléfonos Regulares

CREDITO COMPRAS SERVICIO
AL CLIENTE

GM OTM GM OT™ GM OoTM GM OTM

VENTAS

Teléfonos 1571,

361,5
565,84 47,15 31,44 271,13 121,81 60,51 18,08 94,31
regulares 77 1




176

Tabla 40

Distribucion de Recursos y Gastos de Viaje y Gesti6 n

Servicio de 4622,5

informacioén 3.189,53  1.432,98
crediticia

Otros gastos de 65,07

originacion de 44,90 20,17
crédito

PAPEL 172,50 51,97 32,91 29,19 16,66 7,49

7,97 2,38 19,01 4,92
MTORRES 41,25 11,14 23.93 6,19
KENCALADA 28,0 28,0
GVELASTEGUI 7,11 7,11
Imprenta 230,3 230,3
Toners y cintas 91 24,57
de almacenaje 52,78 13,65
Tn’lmsporte de 961,8 740,59 22121
Custodia y 3142,87
almacenaje de 2420,00 722,86

OCHOA M 58,4

44,37 14,01
BONILLA J 48,9 48,9
GARCIA M 137,3 137,3
BELTRAN V 68,7 47,40 21,30
HUREL M 51,7 51,7
ESPINEL D 44,4 44.4
BAEZ F 50,0 50,0
MORA O 46,0 31,74 14,26
[ s
CORDERO M 118,0 118
GUERRA S 88,0 88
BONILLA J 199,0 199
ACURIO A 643,5 644
CARRASCO A 57,0 57
RODRIGUEZ R 66,0 66
VALDEZ R 87,2 87
RODRIGUEZ D 88,0 88
PENAFIEL V 126,5 126
BURBANO M 6,5 7
[osema TTmeSt T
HUREL M 188,4 188
GUTIERREZ G 143,0 143
ESPINEL D 103,4 103
BONILLA J 60,0 60
OCHOA M 90,9 69 >
MARTINEZ E 175,7 176
MOSQUERA M 68,8 69 Continta

l\

MANCHENO A 27,6 27,6
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ALIATIS C 72,0 72
RODRIGUEZ R 94,4 94
ACURIO A 58,5 59
HERNANDEZ G 79.9 79.9
| Mimenacinenvies s20
© GUERRAS 362 36
RODRIGUEZ R 745 75
CARRASCO A 785 78
PENAFIEL V 47,2 47
OCHOA M 35 27 08
CORDERO M 34,8 35
VERA M 119 12
MARTINEZ E 53,0 53
RODRIGUEZ D 75 8
HUREL M 30,9 31
VALDEZ R 216 22
ACURIO A 86,4 86
ELIAS A 26,1 26
GUTIERREZ G 17,0 17
BURBANO M 3,0 30
| Pestfesebres 287
~ HURELM 483 483
ESPINEL D 411 411
RODRIGUEZ D 267 267
OCHOA M 298 7 79
ELIAS A 357 357
CORDERO M 214 214
MARTINEZ E 423 423
BONILLA J 161 161
RODRIGUEZ R 185 185
VALDEZ R 209 209
GUERRA S 107 107
ACURIO A 166 166
NARANJO D 213 146,70 65,90
MORA O 160 110,34 49,59
MUNOZ C 160 12317 36,79
PALOMEQUE J 160 12317 36.79
RODRIGUEZ X 90 90
PLAN -479 34031 -138,99
INCENTIVOS
(Gusosdegestényancinaclemes 1017
~ MANCHENOA 180 180
MARTINEZ E 94 94
HUREL M 35 35
ELIAS A 76 76
RODRIGUEZ R 95 95
MOSQUERA M 43 43

Continlia - we—
ALIATISC 43 43 _/
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ACURIO A 78 78
ALDAZ D a7 47
TINOCO G 36 36
VALDEZ R 36 36
GUERRA S 51 51
GILERC 118 118
SUAREZ L 38 38
VERA M 47 47
MANCHENO A 225 225
HUREL M 373 373
GUTIERREZ G 30 30
ESPINEL D 15 15
OCHOA M 19 14.44 456
ALIATIS C 20 20
ACURIO A 10 10
HERNANDEZ G 37 37

ACURIO A 42 42
CARDENAS M 45 45
CARRASCO A 943,4 9434
CORDERO M 389,95 389,95
COSTALES
DIEGO 9 9
ELIAS A
ALEXANDE 6 6
GUERRA S 444,1 4441
VELASTEGUI 20,56 20,56
HERNANDEZ 3,25 3,25
HUREL M 13,5 13,5
LOPEZ S 452 452
MARIA OCHOA 51 38,76 12,24
MOSQUERA M 9
MUROZ C 4,62 1,38
NARANJO D 2,07 0,93
PALOMEQUE J 10 7,70 2,30
PENAFIEL V 534 534
RODRIGUEZ D 24,3 24,3
RODRIGUEZ
RO 6 6
RODRIGUEZ XI 67,75 67,75
SOLANO M 4 3,08 0,92
SUAREZ G L 21 21
VERA MA 173,6
FASTLINE  3800,96 144,82 1672,42  1710,43 26,23 11,78 117,074,973 66,14 17,10
Contintia
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La Tabla 40 recoge la mayor parte de rubros pocegto de viaje, gestion,
recursos y materiales, los cuales son gastosifidadbs por el asesor o ejecutivo
gue los origind por lo cual se encuentran asignadosentro de costos que les
corresponde.

Para realizar la distribucion es preciso iderdifide qué clase de costo se
trata, si es un gasto individual de un asesor wnegasto general como el consumo
de papel, asi como tener presente los inductoresstes que se relacionan con cada
actividad.

Aquellos gastos de Gerencia y Subgerencia de Quearequieren ser
prorrateados entre el servicio de financiamiento @NMDTM se han distribuido
utilizando los inductores de costos.

Inductor del area de crédito es el numero de saties por marca, el inductor
del area de compras es el nimero de contratos adogrel inductor del area de

ventas utilizado es el nimero de solicitudes queaseprocesado en el mes.

Tabla 41
Consumo de Celulares Julio 2012

VENTAS CREDITO COMPRAS SERVICIO AL
CLIENTE

GM OT™M GM OT™M GM OTM GM OTM

Teléfonos

215264 286,73 764,40 677,87 89,12 40,03 33,15 9,9199,76 51,66
celulares

Tabla 42
Consumo de Internet Julio 2012

SERVICIO
AL CLIENTE
GM OT™M GM OT™M GM OTM GM OTM

VENTAS CREDITO COMPRAS

Internet

991,54 132,07 352,10 312,24 41,05 18,44 15,27 4,582,01 23,80
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Las tablas 41 y 42 contienen la distribucion dedtg de celulares e internet
del mes de julio de 2012. El proveedor que es Gamemite un reporte detallado
del consumo de estos servicios, con esta informaadprocedié con la elaboracion

de las mencionadas tablas.

Tabla 43
Gastos Ventas, Comision por Cesion e Inscripcion de Contratos

~ SERVICIO AL

VENTAS CREDITO COMPRAS

CLIENTE
GM OTM GM OTM GM OTM GM OTM

Comisiones por 35893,67 25.484,51 10.409,16
cesion de
cartera
Inscripcién de 1748,21 134612 402,09
contratos

Otros gastos de  1072,48 761,46 311,02
cobranza
Membresias 140 106,40 33,60
Provision 3347,1
publicidad y 254380 803,30
mercadeo

Eventos de 4179,59 3.176,49  1.003,10
capacitacion
Planes de 473,31 359,72 113,59
incentivo

Estrategias de 2000 1520,00 480,00
fidelizacion

Los gastos de ventas, las comisiones por cesiocadera y otros gastos de
cobranza son pagos directamente relacionados coonmara de cartera, por lo que
se coloca el desglose en la columna de ventasigumlgza los gastos y recursos
directos del servicio de financiamiento GM y OTM.

Los gastos por inscripcion de contratos estan taineente relacionados con la
actividad de Servicio al Cliente por lo que sedddcalizado en la columna Servicio

al Cliente.
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Tabla 44

Gastos de Administracion

- 5595-001-003-00 Cable 292
5670-001-001-00 Honorarios legales 1500
5675-001-001-00 Auditoria externa anual 833,33
5710-001-000-00 Gastos bancarios 5408,17
5710-001-001-00 BP Gastos bancarios 9521,2
5710-001-002-00 BGR Gastos bancarios 97,5
5710-001-003-00 Loja Gastos bancarios 22,3
5870-000-000-00 Impuesto salida de divisas 2612,5
5880-000-001-00 Otros gastos de operacion 1072,41
5880-000-007-00 Servicios complementarios 5119,2
5880-000-010-00 Gastos no deducibles 12464,51
5880-000-011-00 IVA no compensado 25113,68
5880-000-012-00 IVA liquidaciones compras -548,45
5880-000-101-00 AM Otros gastos varios 549,62
5880-000-102-00 AM Gastos no deducibles 672,11

La tabla 44 recoge varios rubros que forman pdetéa administracion de la
cartera, por su naturaleza no pueden ser idemidgadentro del proceso de
financiamiento GM y OTM de forma real, razén por dae se recomienda
registrarlos en el centro de costo de Gastos deifistnacion.

Luego de haber procesado la informacion de costyasstos del mes de julio de
2012 con la propuesta de costeo ABC se obtuvaeiesite resumen:

Tabla 45
Costos y Gastos Servicios de Financiamiento Julio 2 012
CENTRO DE COSTOS MONTO
GASTO 165.642,63
GM
VENTAS 95.378,27
CREDITO 64.965,41
COMPRAS 23.218,84

Continta _>/
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CENTRO DE COSTOS MONTO
SERVICIO AL CLIENTE 23.424,90
$ 206.987,43
OTM
VENTAS 62.398,39
CREDITO 29.802,32
COMPRAS 6.935,50
SERVICIO AL CLIENTE 6.254,93
$ 105.391,13
TOTAL COSTOS Y GASTOS 478.021,18

En el mes de julio de 2012 se generaron gastosnatrativos por un valor de $
165.642,63, el costo de financiamiento Chevroleieasle a $206.987,43; el costo de
financiamiento de Otras Marca en este mes es $903.3.

Tabla 46
Costo Unitario Financiamiento Julio 2012

GM $ 206.987,43 775 $ 267,08
OTM $ 105.391,13 230 $ 458,22

Con el volumen de contratos comprados en el m@didale 2012, GM #775
el costo unitario de financiar cada contrato aste#em$ 267,08.
OTM # 230 el costo unitario de financiar cada cataties $ 458,22.

Tabla 47
Ingresos Servicios de Financiamiento Julio 2012

410(-001-004-00 Intereses ganados en carte $ 57.123,49 $ 24.377,74
4521-50(-001-00 Premio cartera vendida B $ 400.888,34 $ 136.648,50
4521-50(-002-00 Diferencias menores en adm de carte $ 240,41 $ 96,29
4521-50C-005-00Premio cartera vendida BGF $ 950,73 $ 795,19
464£-002-001-00 Honorarios seguro vehiculos financiad: $ 47.729,50 $ 17.711,01
464£-002-003-00 Honorarios seguro de deducib

464£-002-004-00 Honorarios garantia extendidi $ 10.067,06 $ 3.877,00
464£-00C-001-00 VA Honorarios administracién de cartere $ 2.256,37

490(-00C-00€-00 Inscripcion de contratos- ingresos $ 1.250,00
Total ingresos $ 520.505,89 $ 183.505,74

$704.011.6
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Tabla 48
Ingreso Unitario Servicios de Financiamiento Julio 2012

GM $520.505,89 775 $671,62
OTM $ 183.505,74 230 $797,85
Tabla 49
Utilidad Bruta por Servicios de Financiamiento Jul i0 2012
UTILIDAD
BRUTA
N° CONTRATOS INGRESO  COSTO POR
COMPRADOS UNITARIO  UNITARIO SERVICIO
775 $ 671,62 $ 267,08 $404,54
230 $ 797,85 $ 458,22 $ 339,63
Tabla 50

Margen de Contribucion por Servicios de Financiamie nto Julio 2012

UTILIDAD
BRUTA POR MARGEN DE

FINANCIAMIENTO INGRESOS COSTOS SERVICIO CONTRIBUCION

GM $520.505,89 $206.987,4% 313.518,46 45%
OTM $183.505,74 $105.391,13$ 78.114,61 11%
$704.011,63 $312.378,56 $ 391.633,07 56%

Los resultados del ejercicio practico de este takpievidencian que el
servicio de financiamiento GM en el mes de julio 2642 permiti6 generar una
utilidad bruta por unidad financiada de la marca @#M$ 404,54 mientras que por
una unidad financiada de otras marcas se obtuvaitiligad bruta de $ 339,63. El

margen de contribucion total es 45% y 11% respactente.
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CAPITULO V

5. EFECTOS FINANCIEROS ATRIBUIBLES A LA APLICACION
DEL SISTEMA DE COSTOS ABC PROPUESTO PARA LA EMPRESA
DE SERVICIOS DE COMPRA VENTA DE CARTERA
AUTOMOTRIZ

Con la metodologia ABC se puede conocer el costictexde productos,
servicios, clientes, canales de venta, etc. potgsecostos indirectos se pueden
asignar exactamente al producto o servicio, que cagsume a través de la

determinacion de las actividades que se realizda empresa.

Para la empresa de servicios de compra venta tiErajalos costos indirectos
constituyen las actividades que realizan las adeasrédito, compras y servicio al
cliente y el objeto de costo que hemos costeadel o de financiamiento

Chevrolet y Otras marcas.

Al terminar de construir un modelo ABCosting se grigasar a la etapa de
analisis de los costos que ahora estaran calculddosna manera mucho mas
precisa. La etapa de analisis se llama ABM (AgtiBased Management) e implica
numerosos analisis, algunos de los cuales podentas ahora: Rentabilidad,
trazabilidad, ociosidad, causa raiz

En este capitulo se presentaran los estados deadesude la compafiia del afio
2012 hasta el mes de agosto bajo el sistema descABC que se ha propuesto en
este proyecto, visualizando los cambios en la mémidén financiera que permite
obtener la distribucién de los ingresos y costgs bste sistema gerencial, ademas se

realizara andlisis de rentabilidad y trazabilidad



ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS BAJO EL SISTEMA DE C OSTOS ABC

FINANCIAMIENTO GM

4100-001-004-00 Intereses ganados en cartera
4521-500-001-00 Premio cartera vendida BP
4521-500-002-00 Diferencias menores en adm dereart
4521-500-003-00Premio cartera vendida BGR
4645-002-001-00 Honorarios seguro vehiculos firzatus
4645-002-003-00 Honorarios seguro de deducible
4645-002-004-00 Honorarios garantia extendida
4645-000-001-00 VA Honorarios administracion deesa
4900-000-006-00 Inscripcién de contratos — inggeso
TOTAL INGRESOS FINANCIAMIENTO GM
FINANCIAMIENTO OTM

4100-001-004-00 Intereses ganados en cartera
4521-500-001-00 Premio cartera vendida BP
4521-500-002-00 Diferencias menores en adm dereart
4521-500-003-00Premio cartera vendida BGR
4645-002-001-00 Honorarios seguro vehiculos firzatus
4645-002-003-00 Honorarios seguro de deducible

TOTAL INGRESOS FINANCIAMIENTO OTM

TOTAL INGRESOS

Enero
2012

80.521.6¢
554.657.2¢

(102.37

1.000.0C
5.189.47

641.266.0¢

47.255.62
214.615.3%

(8.76

261.862.2:
903.128,26

Febrero
2012

62.926.8¢
403.397.7¢

169.26

62.794.8¢
13.424.64
400.00
4.600.6€

547.714.0¢

38.169.3:
168.187.4¢

59.46

24.623.6¢
5.424 4¢

236.464.41
784.178,46

Marzo
2012

68.391,92

438.927,61

73.98

44.468,17

9.303,16

600.00
4.390,17

250.00
566.405,01

44.007,94

174.034,33

32.53

19.444,75
4.218,81

241.738,36

808.143,37

Abril
2012

60.135.42
320.359.2¢

8.58

50.095.1:
10.544.71
3.885.77
750.00

445.778.8:

30.339.3(C
112.300.6:

3.53

18.900.2C
4.135.03

165.678.6¢
611.457,52

Mayo
2012

68.363.37
418.634.0¢

10.28

35.454.2¢
7.505.0C
3.560.47
1.375.0C

534.902.4¢

44.537.7¢
162.119.5¢

4.46

12.872.9¢
2.658.6C

222.193.3:
757.095,77

TABLA 51
Junio Julio Agosto
2012 2012 2012
59.894.52 57.123.4¢ 47.419.1:
377.248.1%  400.888.32 _ 265.600.5¢
20.91 240.41 (11.50
950.73
45.734.3¢ 47.729.5C 41.223.9¢
9.780.02 10.067.0€ 8.920.8¢
1.180.0C
3.195.7¢ 2.256.37 2.044.1¢
1.375.0C 1.250.0C -
498.428.7¢ 520.505.8¢  365.197.2¢
34.098.21 24.377.7¢4 28.989.7¢
152.327. 77 136.648.5(  122.881.4¢
10.28 96.29 2.53
795.19
18.602.9¢ 17.711.01 14.124.5¢
4.077.0€ 3.877.0C 3.195.9:
209.116.3t  183.505.74¢  169.194.2¢
707.545,09 704.011,63 534.391,53
Contintia
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TABLAS1
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS BAJO EL SISTEMA DE C OSTOS ABC

COSTOS

FINANCIAMIENTO GM

TOTAL SUELDOS Y SALARIOS

TOTAL RECURSOS Y MATERIALES

TOTAL VENTAS

GASTOS INDIRECTOS

TOTAL ACTIVIDADES CREDITO

TOTAL ACTIVIDADES COMPRAS

TOTAL ACTIVIDADES SERVICIO AL CLIENTE
TOTAL GASTOS INDIRECTOS

TOTAL FINANCIAMIENTO GM
FINANCIAMIENTO OTM

TOTAL SUELDOS Y SALARIOS

TOTAL RECURSOS Y MATERIALES

TOTAL VENTAS

GASTOS INDIRECTOS

TOTAL ACTIVIDADES CREDITO

TOTAL ACTIVIDADES COMPRAS

TOTAL ACTIVIDADES SERVICIO AL CLIENTE
TOTAL GASTOS INDIRECTOS

TOTAL FINANCIAMIENTO OTM

TOTAL COSTOS

UTILIDAD BRUTA

GASTOS

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS

TOTAL UTILIDAD OPERACIONAL

TOTAL OTROS GASTOS Y OTROS INGRESOS
TOTAL UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y
PARTICIPACIONES

PARTICIPACION EMPLEADOS

IMPUESTO A LA RENTA
UTILIDAD NETA

Enero
2012

29.587,69
86.620,00
116.207,70

41.672,74
15.922,27
47.891,36
105.486,38
221.694,07

26.106,79
43.967,90
70.074,69

18.722,54
5.028,09
11.490,24
35.240,86
105.315,55
327.009,62
576.118,64

94.055,97
482.062,67
-5685,07

476.377,60
71.456,64

93.131,82
311.789,14

Febrero
2012

29.868,80
75.422,20
105.290,99

41.069,81
24.792,57
39.613,80
105.476,18
210.767,18

26.354,82
42.122,37
68.477,19

18.451,66
8.710,90
11.919,69
39.082,24
107.559,44
318.326,62
465.851,85

113.244,14
352.607,71
44730,23

397.337,94
59.600,69

77.679,57
260.057,68

Marzo
2012

30.706,02
76.110,71
106.816,73

43.865,58
17.276,71
24.223,98
85.366,27
192.183,00

27.093,55
43.014,43
70.107,97

18.799,53
5.758,90
6.358,03

30.916,47

101.024,44
293.207,45
514.935,92

101.850,00
413.085,92
-181

412.904,92
61.935,74

80.722,91
270.246,27

Abril
2017

29.724,72
75.519,88
105.244,60

47.651,05
17.671,36
21.570,94
86.893,35
192.137,95

26.227,69
37.663,90
63.891,60

17.622,97
5.580,43
4.801,65

28.005,05

91.896,65

284.034,59
327.422,93

103.780,06
223.642,87
-1312,1

222.330,77
33.349,62

43.465,67
145.515,49

Mayo
2012

29.166,94
76.927,36
106.094,30

43.668,87
17.601,02
27.598,82
88.868,70
194.963,00

25.735,54
41.370,38
67.105,92

19.619,35
5.985,93
7.540,05

33.145,32

100.251,24
295.214,24
461.881,53

102.968,20
358.913,33
-9064,74

349.848,59
52.477,29

68.395,40
228.975,90

Junio
2012

31.081,50
(50.085,29)
(19.003,79)

55.478,88
19.866,99
25.102,83
100.448,70
81.444,91

27.424,85
(3.987,96)
23.436,90

23.776,66
6.264,72
6.624,42

36.665,81

60.102,71

141.547,61
565.997,48

116.961,95
449.035,53
-5250,22

443.785,31
66.567,80

86.760,03
290.457,49

Julio
2012

32.998,31
62.379,96
95.378,27

64.965,41
23.218,84
23.424,90
111.609,16
206.987,43

29.116,16
33.282,23
62.398,39

29.802,32
6.935,50
6.254,93

42.992,74

105.391,13
312.378,56
391.633,07

150.593,46
241.039,62
61623,18

302.662,80
45.399,42

59.170,58
198.092,80

Agosto
2012

30.287,46
57.085,39
87.372,85

95.027,88
32.492,15
26.132,93
153.652,96
241.025,81

26.724,23
40.316,32
67.040,55

48.953,76
14.598,23
7.284,47
70.836,46
137.877,01
378.902,82
155.488,71

161.510,78
(6.022,07)
(7.132,59)

(13.154,66)

(13.154,66)



187

TABLA 52
ANALISIS VERTICAL ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS B AJO EL SISTEMA DE COSTOS ABC

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto

201z 201z 201z 2012 201z 2012 2012 201z

FINANCIAMIENTO GM
TOTAL INGRESOS FINANCIAMIENTO GM 71% 70% 70% 73% 71% 70% 74% 68%
FINANCIAMIENTO OTM
TOTAL INGRESOS FINANCIAMIENTO OTM 29% 30% 30% 27% 29% 30% 26% 32%
TOTAL INGRESOS 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
COSTOS
FINANCIAMIENTO GM
TOTAL VENTAS 13% 13% 13% 17% 14% -3% 14% 16%
TOTAL ACTIVIDADES CREDITO 5% 5% 5% 8% 6% 8% 9% 18%
TOTAL ACTIVIDADES COMPRAS 2% 3% 2% 3% 2% 3% 3% 6%
TOTAL ACTIVIDADES SERVICIO AL CLIENTE 5% 5% 3% 4% 4% 4% 3% 5%
TOTAL FINANCIAMIENTO GM 25% 27% 24% 31% 26% 12% 29% 45%
FINANCIAMIENTO OTM
TOTAL VENTAS 8% 9% 9% 10% 9% 3% 9% 13%
TOTAL ACTIVIDADES CREDITO 2% 2% 2% 3% 3% 3% 4% 9%
TOTAL ACTIVIDADES COMPRAS 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 3%
TOTAL ACTIVIDADES SERVICIO AL CLIENTE 1% 2% 1% 1% 1% 1% 1% 1%
TOTAL FINANCIAMIENTO OTM 12% 14% 13% 15% 13% 8% 15% 26%
TOTAL COSTOS 36% 41% 36% 46% 39% 20% 44% 71%
UTILIDAD BRUTA 64% 59% 64% 54% 61% 80% 56% 29%
GASTOS
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 10% 14% 13% 17% 14% 17% 21% 30%
TOTAL UTILIDAD OPERACIONAL 53% 45% 51% 37% 47% 63% 34% -1%
TOTAL OTROS GASTOS Y OTROS INGRESOS -1% 6% 0% 0% -1% -1% 9% -1%
TOTAL UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y
PARTICIPACIONES
PARTICIPACION EMPLEADOS 8% 8% 8% 5% 7% 9% 6% 0%
IMPUESTO A LA RENTA 10% 10% 10% 7% 9% 12% 8% 0%

UTILIDAD NETA 35% 33% 33% 24% 30% 41% 28% -2%
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5.1ANALISIS DE INGRESOS Y COSTOS BAJO EL SISTEMA DE COSTOS
ABC

5.1.1 ANALISIS DE INGRESOS

La fuente de ingresos mas importante en el afio 2012los ingresos por
financiamiento GM que fluctian de 68% a 74% d&ltde ingresos En los ocho

meses del afio vigente se han acumulado ingresogdBih total de 4'120.198,28.

Le sigue los ingresos por financiamiento de Otraardsls con participacion
desde 26% a 32% EIl financiamiento OTM no tiene cdiomnte de ingresos
honorarios por garantia extendida, honorarios monimistracion de cartera VA,
ingresos por inscripcion de contratos; ademas leinven de financiamiento GM es
superior en al financiamiento OTM. El financiam@i@TM ha acumulado ingresos
por un valor de $ 1'689.753,35

El nivel de ingresos operacionales total es de8$%951,63

5.1.2 ANALISIS DE COSTOS

Los costos por financiamiento GM fluctian de 12%%% del total de ingresos.
En el mes de junio tienen el porcentaje menor aelidn ajuste en la provision para
gastos de publicidad y promocion, mientras quel emes de agosto el porcentaje de
participacion es alto debido a costos importantesiriidos en uso de sistemas e
implementacion del CORE.

Los costos por financiamiento OTM varian de 8% % 2iel total de ingresos.

Los costos por financiamiento se encuentran corddas por Costos Directos:

sueldos, salarios, recursos y materiales utilizpdo®! area de Ventas.

Los costos indirectos constituyen los sueldos, risalarecursos, materiales

utilizados por las areas de Crédito, compras yideral cliente.

En el financiamiento GM los costos directos dehate Ventas oscilan entre -

3% hasta 17% del total de ingresos. Cabe indicarequel mes de junio se realizé un
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ajuste al presupuesto de publicidad y mercadeo eleosn$ 175.000, ajuste que
redujo de forma importante el monto total de coslicectos por el &rea de ventas de

este mes.
Los costos indirectos del financiamiento GM se dbs@a continuacion:

Actividades de Creédito varia entre 5% hasta 18%eEmes de agosto se
incurrid6 en mayores costos por uso de sistemag@redebido a la extensién de
plazo para las licencias de estos sistemas, elsexea costos absorbio las
actividades de crédito debido a su mayor partiogmaen el uso de sistemas: Crédito

y Cobranzas 50%.

Actividades de Crédito y Servicio al Cliente fluatlentre 3% a 5% del total de

ingresos.
Actividades de Compras oscilan entre 2% y 6% déigesos totales.

Los costos directos de financiamiento GM represeatapromedio 41% en los
ocho meses del afio 2012 frente a un promedio de di#4epresentan los costos
indirectos.

Los costos de financiamiento GM en los ocho masafizan 1'541.203,34

En el financiamiento OTM los costos directos vargamtre 8% hasta 13% del

total de ingresos
Los costos indirectos se describen como sigue:

Actividades de Crédito oscilan entre 2% y 9%. hasvidades de Servicio al
Cliente varian entre 1% hasta 2%, finalmente laBvidades de Compras
representan desde 1% a 3% del total de ingresos.

En el financiamiento OTM los costos directos repregan en promedio 60% en
los ocho meses del afio 2012 frente a un promedd@¥%eque representan los costos

indirectos.

Los costos de financiamiento OTM en los ocho mekasafio es igual a $
809.418,17

El nivel de costos total es de $ 2'350.621,51

5.1.3 UTILIDAD BRUTA
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Con este nivel de costos asociados con la prestdeiGservicio de compra de
cartera, se obtiene un margen bruto que oscila 9% hasta 80% del total de

ingresos.

El margen de contribucion en promedio es de 58%, @xcentaje constituye la
diferencia mas evidente de la aplicacion del siatei@ costos, en el capitulo Il se
presento los estados de resultados de la compaiide @l margen de contribucién o

utilidad bruta era equivalente a 94% en el primsegundo semestre del afio 2012.

5.1.4 GASTOS ADMINISTRATIVOS

Los gastos administrativos fluctian desde 10% Ig(a

Los gastos administrativos estan conformados pogéstos de personal de las
areas de apoyo de la compafiia como son: finarieagps, tecnologia, operaciones,
recepcion, gerencia, servicios generales y otlogsuvarios como: gastos de uso de
sistemas, arrendamientos, teléfonos, suministrospprenta, envio de
correspondencia, gastos de gestion y viajes, pagmecipales, impuesto salida de
divisas, gastos legales, auditoria y asesoria.

La proporcidn que representa los gastos admiriigisabajo el sistema de costos
ABC constituye otro importante factor de diferecta de la contabilidad
tradicional de la compafiia de compra venta dereapiges como se describié en el
Capitulo Il de este proyecto, los Gastos Adminiistoa sin una distribucion de

costos representaban en promedio en el afio 202Q% el total de ingresos.

Esta diferencia se debe a que todos los rubrogagoeban parte de los gastos
administrativos fueron reclasificados segun cowrdp en los centros de costos

propuestos utilizando ademas los cost drivers reodados.
Los gastos administrativos en los ocho meses s$9wh 964,55.

5.1.5 UTILIDAD NETA

La utilidad neta generada en los meses analizasladid 2012 varian entre -2%
hasta 35% del toral de ingresos

La Utilidad Neta es el punto de encuentro de los dstemas: ABC y

Contabilidad Tradicional, pues el proposito del elodde costos es generar
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informacion relevante de los costos de la actividedh empresa de forma especifica
por objeto de costo, no obstante este propositoyddores totales en definitiva no

cambian son iguales.

La utilidad bruta de la compafiia en los ocho mdekafio 2012 asciende a $
1'691.980.11

5.2 RENTABILIDAD

El proposito de todo negocio es hacer utilidad,obstante es vital para una
empresa conocer a cabalidad como se genera dgtadjtcon un entendimiento de
los componentes de la rentabilidad la administrapidede tener mejor control de la
operacién y los procesos que generan la utilidad.

En otras palabras con la correcta informacion sgpotomar las decisiones mas

indicadas.

El sistema de costos ABC que hemos puesto en qaéeti la compafiia nos
permite resumir la informacién que presentamosae@bla a continuacion 53 como

parte del analisis de rentabilidad por servicidid@nciamiento.
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TABLA 53
ANALISIS DE RENTABILIDAD POR SERVICIO DE FINANCIAMI  ENTO TOTAL ENERO A AGOSTO 2012
ESCENARIO 1 ESCENARIO 2 VALORES UNITARIOS
ESCENARIO 1 ESCENARIO 2
GM oT™ GM o™
# Unid GM # Unid OTM #UnidGM  #Unid OTM

6756 2283 6756 2283
TOTAL INGRESOS 4.120.198,28 1.689.753,35 4.120.198,28 1.689.753,35 609,86 740,15 609,86 740,15
SUELDOS Y SALARIOS VENTAS 243.421,44 214.783,63 243.421,44 214.783,63
RECURSOS Y MATERIALES VENTAS 459.980,20 277.749,59 459.980,20  277.749,59
ACTIVIDADES DE CREDITO 433.400,23 195.748,78 433.400,23 195.748,78
ACTIVIDADES DE COMPRAS 168.841,91 58.862,70 168.841,91 58.862,70
ACTIVIDADES DE SERVICIO AL 235.559,56 62.273,47 235.559,56 62.273,47
CLIENTE
TOTAL COSTOS 1.541.203,34 809.418,17  1.541.203,34  809.418,17 228,12 354,54 228,12 354,54
UTILIDAD BRUTA 2.578.994,94 880.335,18 2.578.994,94 880.335,18 , 7381 385,60 381,73 385,60
GASTOS ADMINISTRATIVOS 472.482,27 472.482,27 670.924,83 274.039,72 69,94 206,96 99,31 120,03
UTILIDAD OPERACIONAL 2.106.512,66 407.852,91 1.908.070,11  606.295,46 8811 178,65 282,43 265,57
OTROS INGRESOS NO OPERACIONALES 91.707,66 91.707,66 130.224,88 53.190,44 13,57 40,17 19,28 23,30
OTROS GASTOS NO OPERACIONALES 52.843,82 52.843,82 75.038,22 30.649,41 7,82 23,15 11,11 13,43
UTILIDAD ANTES DE IMP Y 2.145.376,51 44671675  1.963.256,77  628.836,49 317,55 195,67 290,59 275,44
PARTICIPACIONES
IMPUESTO RENTA Y PARTICIPACION 450.056,58 450.056,58 639.080,34 261.032,82 66,62 97,18 94,59 114,34
UTILIDAD NETA 1.695.319,93 (3.339,82) 1.324.176,43 367.803,68 250,94 (1,46) 196,00 161,11

100% 0% 78% 22% 101% -1% 55% 45%
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La tabla 53 presenta los ingresos totales y castiades de los servicios de
financiamiento GM y OTM durante los meses de opénaenero a agosto de 2012.

Hemos presentado dos escenarios para distribuigdetos de administracion,
gastos bancarios, impuesto a la renta y particdpatrabajadores, tomando en
consideracion que los costos ya fueron previamiemiaizados para cada tipo de
financiamiento y en cualquier escenario la utilibagta no cambiara.

En el escenario N° 1 se ha distribuido los gastisimistrativos, participacion
trabajadores, impuesto a la renta, gastos banaatiizmndo un porcentaje de 50%
para cada financiamiento, este porcentaje se aitilansiderando que las areas de
apoyo gque representan los gastos administrativoslifieoencian su actividad en
funcion del tipo de financiamiento, es decir: Penglo el area de finanzas invertira
el mismo tiempo en realizar un registro de un far@miento GM u OTM, en el area
de Tecnologia configurard los computadores empteagid mismo tiempo sin
observar para qué ejecutivo es.

En este escenario el resultado final es decir iliZdad neta que genera el
financiamiento GM es $ 1'695.319,93 equivalent&G% de la utilidad neta de los
ocho meses.

Mientras que el financiamiento OTM genera una pirdde $ (3339,82)
equivalente a 0%.

Lo que podemos concluir de este escenario es quadeaccion de los dos
servicios de financiamiento que conlleva la ofafgafinanciamiento de todas las
marcas que tienen presencia en el pais permiteage$874.974 mas en utilidad que
si por ejemplo solo financiaramos Chevrolet laidaifl neta reduciendo la totalidad

de los gastos administrativos, seria $ 1'120.345.

UTILIDAD BRUTA GM $ 2.578.994,94
UTILIDAD OPERACIONAL $ 1.634.030,39
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACIONES $1.711.758,08
15% PARTICIPACIONES $ 256.763,71
23% IMPUESTO A LA RENTA $ 334.648,70
UTILIDAD NETA $ 1.120.345,66

DIFERENCIA DE UTILIDAD REAL $ (574.974,27)
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El segundo escenario utiliza el promedio de padicion de ingresos de los tipos
de financiamiento en los ocho meses del afo vigestdecir GM participa el 71%
de ingresos y OTM 29%, con estos valores porceggisd ha distribuido los gastos
de administracion, bancarios, participaciones eugsfo a la renta, generando los
siguientes resultados:

El servicio de financiamiento GM genera una uttlideeta de $ 1'324.176 con
una participacion del 78% del total.

El servicio de financiamiento OTM genera una uditidneta de $ 367.803 es
decir una participacion del 22%

Lo que podemos concluir de este escenario es gser\etio de financiamiento
GM necesita subsidiar al servicio de financiamie@®®M para que este genere
ganancia por si solo.

Esta conclusion se debe a que no hay razon real gierenciar los gastos
administrativos entre los dos tipos de serviciaa@@jemplificamos en el escenario
N° 1 el area de finanzas no invierte el 79% dehpie para GM y el 29% para OTM,

las area de apoyo entregan el mismo esfuerzo gaok tipos de servicio.

En valores unitarios tenemos cifras diferentes7%66unidades GM financiadas
hasta agosto generaron una utilidad bruta de $881nidad, mientras que # 2283
unidades OTM generaron una utilidad bruta de $ 385.

En el escenario N° 1 los resultados son $ 250 iidaat neta por unidad GM y
$ (1,46) de pérdida por unidad OTM. En el escendfi@ genera utilidad neta $196
por unidad GM es decir 55% del total y $ 161 poidad OTM 45% de
participacion.

Este analisis nos hace concluir que el servicidimgEnciamiento OTM tiene
potencial y si creciera este servicio las utilidadetas globales serian importantes, la
desventaja es que el mercado, las restriccionesrigailmentales no apoyan para que
se dispare este servicio OTM a pesar que la empi@savertido mucho en ganar

este mercado.
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TABLA 54

MARGEN BRUTO SEGUN EL SISTEMA DE COSTOS ABC

Margen Bruto Total

Utilidad Bruta

Ventas

Margen Bruto sobre Ventas

Margen Bruto Financiamiento GM
Utilidad Bruta GM

Ventas Totales

Margen Bruto sobre Ventas

Margen Bruto Financiamiento OTM
Utilidad Bruta OTM

Ventas Totales

Margen Bruto sobre Ventas

% Participacion GM
% Participacion OTM

ene-12 feb-12 mar-12 abr-12 may-12 jun-12 jul-12
576.119 465.852 514936 327.423 461.882 565.997 391.633
903.128 784.178  808.143 611.458  757.096 707.545 .0104
64% 59% 64% 54% 61% 80% 56%
ene-12 feb-12 mar-12 abr-12 may-12 jun-12 jul-12
419.572 336.947  374.222 253.641 339.939 416.984 .53&3
903.128 784.178 808.143 611.458 757.096 707.545 704.012
46% 43% 46% 41% 45% 59% 45%
ene-12 feb-12 mar-12 abr-12 may-12 jun-12 jul-12
156.547 128.905 140.714 73.782  121.942 149.014 78.115
903.128 784.178  808.143 611.458  757.096 707.545 .0104
17% 16% 17% 12% 16% 21% 11%
71% 70% 70% 73% 71% 70% 74%
29% 30% 30% 27% 29% 30% 26%

agl2

155.489

534.392
29%

ago-12
124.171
534.392
23%

agl2
31.317

534.392
6%

68%
32%

TABLAS55

MARGEN BRUTO CONTABILIDAD TRADICIONAL

Margen Bruto

Utilidad Bruta

Ventas

Margen Bruto sobre Ventas

ene-12 feb-12  mar-12 abr-12 may-12 jun-12  jul-12
847.367 735.541 757.754 575.141 709.126 660.046 668.118
903.128 784.178 808.143 611.458 757.096 707.545 704.012
93,83% 93,80% 93,76% 94,06% 93,66% 93,29% 94,90%

agl2
513.409
534.392

96,07%
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Cuando uno cuenta con un modelo de costos ABCcésécular los costos y la
rentabilidad por Objeto de Costo y compararlo cbrcaculo realizado por la

Contabilidad Tradicional. Las diferencias puedanm@ortantes.

Las Tablas 54 y 55 recogen el calculo del margemobsobre ventas con un
estado de resultados bajo el sistema de costosyA®@ un estado de resultado bajo

la contabilidad tradicional que emplea la empresa.

Obsérvese que el margen de contribucién puede ggrdistinto si se mide el
mismo con un método u otro. Bajo el sistema déosade costos ABC el margen de
contribucién oscila entre 29% y 80% teniendo umdio en los ocho meses de

58%.

Con la contabilidad tradicional el margen de usitidoruta se encuentra entre

93% y 96% generando un promedio de 94%.

=== Utilidad Bruta Contabilidad Tradicional == Ingresos Totales Utilidad Bruta Sistema ABC

903.128,26

784.178,46 808.143,37
757.095,77

847.366,69 707.545,09 704.012,00

757.753,75

735.541,25 534.392,00

660.045,74
575.141,20 668.118,33

576.119 565.997
514.936 513.408,89

461.882

465.852

391.633
327.423
155.489

Figura 67. Utilidad Bruta ABC vc CT

La figura 67 recoge la representacion de la teridede los ingresos totales
(linea roja) durante los meses de enero a agestentlencia de la utilidad bruta bajo
el sistema de contabilidad convencional que empt#aalmente la empresa para
preparar los estados financieros (linea azul)tgridencia de la utilidad bruta con el

estado de resultado bajo el sistema de costos AB&a(verde).
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La brecha entre los ingresos totales y la utilidaga bajo el sistema de costos
ABC es el margen de contribucion real de la acigdide compra venta de cartera, la

cual equivale en promedio a 58%

La brecha entre los ingresos totales y utilidadtebrbajo contabilidad
convencional es mucho mas estrecha equivale a 848toeedio de contribucion lo

cual es una diferencia importante.

5.3 TRAZABILIDAD

La trazabilidad es una técnica de andlisis de soABC. Los costos fluyen
dentro de la empresa a través de las actividad#a s objetos de costo. Se puede

crear un panel de analisis que incluya:

Andlisis por objeto de costo

Andlisis por actividades

Andlisis por recursos

Anadlisis por cuentas contables

A través de un sistema de filtros se puede eldgiasto que se desea
analizar y ver qué actividades requirieron de esgogy luego que objetos de costo
consumieron esa actividad. Asi se puede conoagscete gastos aun hasta el mas

pequeno.

5.3.1 ANALISIS POR OBJETO DE COSTO

Figura 68 Ingresos por tipo de financiamiento

80% 70Y 73% 71% 70% 74% 68%

71% 709 A
60%
40% 9% 09 09 7% 9% 0% 6% 2
20% 1 1 ~ILA
0% T . . T T . . )
1 2 3 4 5 6 7 8

B Ingresos Financiamiento GM Ingresos Financiamiento OTM
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Figura 68. Ingresos por tipo de financiamiento

La figura 68 es la representacion de la propord@éimgresos de la compafia de
compra venta de cartera con sus dos tipos de fararento, sin duda el
financiamiento GM constituye el principal servidigente de ingresos, y con la
estructuracion de los estados financieros bajoistérsa de costos ABC se ha
ratificado y probado.

Figura 69 Costosy Gastos . .
B Financiamiento GM
ago-12
' J M Costos
jul-12 | Financiamiento
jun-12 o™
] | Gastos
may-12 | Administracion
abr-12
. B Gastos Participacion
mar-12 | Trabajadores
feb-12
. H Gasto Impuesto a
ene-12 Renta
0% 20% 40% 60% 80% 100%

Figura 69. Costos y Gastos

La figura 69 es la representacién porcentual desdds costos y gastos de La
Compaiiia de Compra Venta de cartera. Los costagicy@n en promedio el 54%
del total de erogaciones de la compafiia, los gasiasnistrativos equivalen en
promedio 22%, el restante 24% constituyen las eiogas por impuesto a la renta,
participacion trabajadores, y gastos bancarios.

Los costos de las areas que realizan actividadiesugas en la compafiia como
son: Ventas, Crédito y Cobranza, Compras y Senati€liente constituyen una
inversion preponderante en los resultados globdéesa empresa por lo cual las

analizamos a continuacion con mayor detalle.
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5.3.2 ANALISIS POR RECURSOS

La figura 70 a continuacion recoge la informaciénak elementos del costo que
conforman el costo total del financiamiento GM.

El costo de sueldos y salarios en promedio meresudle $ 30.427,68 es decir
18% del costo total, cabe indicar que este rubmsttoye el monto pagado al
personal de ventas GM por concepto de sueldos gfibars al personal, ademas de
las comisiones al personal por la cartera coloeadzada mes.

Figura 70 Costos Financiamiento GM ACTIVIDADES:
$300000,000 Crédito, Compras,

Servicio al Cliente

$ 250000,000
B AREA DE VENTAS:
$ 200000,000 Recursos y
Materiales
0
B AREA \59 %
Sueldos y Salarios

$150000,000

$100000,000

Costo en Délares

$50000,000 23%

18%

Figura 70. Costos Financiamiento GM

El segundo elemento del costo es el que hemos deadm recursos y
materiales, como materiales tenemos las erogacipoessuministros, imprenta,
toners, celulares, teléfonos regulares, envio spomdencia, arrendamientos y
mantenimiento de oficina, uso de sistemas, costanpolementacion del CORE de
la empresa; como recursos: internet, presupuestd’rdenocion, Publicidad y
Capacitaciones a concesionarios, el fondo paraogade gestion y viajes, las

comisiones pagadas a los concesionarios.

Los recursos y materiales se refiere a todos ampuellbros asociados con el
personal de ventas GM, en promedio en los ocho snests rubros fueron
equivalentes a $ 57.497,53 es decir el 23% debdosil. Cabe mencionar que en el

mes de junio se realiza una disminucion a la prawidel presupuesto de venta por
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lo que como se aprecia en el grafico 5.4 los resung materiales resultaron

negativos por un ajuste de menos $ 133.000.

Finalmente se encuentra los gastos indirectos i@ €onformados por todas
las erogaciones asociadas con las areas de crédittgras y servicio al cliente
distribuidos segun los inductores de costos recdads como son: el porcentaje de
solicitudes de crédito atendidas; el % de comprakzadas, el % de requerimientos

atendidos respectivamente.

Los gastos indirectos representan en promedio %l & costo total es decir $

104.425,21.

Figura 71 Costos Financiamiento OTM

> 250000,000 1 ACTIVIDADES:
Crédito, Compras,
$ 200000,000 Servicio al Cliente
§ ’
= $ 150000,000 M AREA DE VENTAS:
8 ’ Recursos y
5 Materiales
i) $ 100000,000 40%
§ H AREA VENTAS:
S 50000,000 Sueldos y Salarios
- 32%
28%
(/]
Q’Q

Figura 71 Costos Financiamiento OTM

La figura 71 representa los elementos del costéirdmiciamiento OTM

Los sueldos y salarios del personal de Ventas O&M,los ocho meses
representan en promedio 28% del costo total es deaiubro mensual de $ 26.897,
45 conformado por los sueldos y beneficios al pekasi como las comisiones al
personal por colocacion de cartera.

Los recursos y materiales conforman los desembegisosuministros, imprenta,

toners, envio de correspondencia, teléfonos reggjlazelulares, presupuesto de
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promocién y capacitacion a los concesionarios, dguata gastos de gestion y viajes,
comisiones por cesion de cartera, este elementesema el 32% del costo total
equivalente a $34.718,70 como promedio mensugual que en el financiamiento

Chevrolet la provision de promocién y publicidagtdwn ajuste negativo de menos
$42.000

Los gastos indirectos conformados por los costomsl@ctividades de crédito,
compras y servicio al cliente distribuidos segurs lmductores de costos
recomendados como son: el porcentaje de solicitddesédito atendidas; el % de
compras realizadas, el % de requerimientos atesditBspectivamente son

equivalente en promedio mensual a $ 39.610,62 odil%osto total.

La diferencia en la proporcion de los elementoscdsto de financiamiento GM
y OTM se debe légicamente a los inductores de sogt® en términos generales

difieren en proporcién de 70% Chevrolet y 30% Otnascas.
5.3.3 ANALISIS POR ACTIVIDADES

A continuacién analizamos los costos de las actded de crédito, compras y
servicio al cliente de los servicios de financiameGM y OTM

Figura 72 Costo Actividades Financiamiento GM

$100000,000

$ 90000,000 P $95027,88365
S 80000,000 /
S 70000,000 / COSTOS ACTIVIDADES DE
$ 60000,000 2789130308 CREDITO
$50000,000 +—— «’M e=fli== COSTOS ACTIVIDADES DE
S 40000,000 | p— $32492,15051 COMPRAS
$30000,000 5 21570,94226 /I_ COSTOS ACTIVIDADES DE
$20000,000 - A .ﬁ' | SERVICIO AL CLIENTE
$10000,000 -¢15972,27716

s = T T T T T T T 1

Figura 72 Actividades de Financiamiento GM
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La figura 72 representa la tendencia del costo ae &ctividades de
financiamiento Chevrolet durante los meses de ememlyosto, como se puede
apreciar de enero a mayo los costos de las adliesdde crédito tienen una tendencia
constante y empiezan a ser crecientes en junio,jjigosto en mayor medida, estos
fluctian entre $ 43.668 y $ 95.027

Los costos de las actividades de crédito constitulge proporcion mas
importante de los costos indirectos del financiaaeChevrolet, esto se debe a que
su actividad constituye pilar fundamental de ladrade ser de la empresa que es el
analisis de créedito y la posterior compra y verdecdrtera por lo cual al area se ha
asignado la mayor proporcion de uso de sistemasmpkEmentacion del nuevo
CORE, tienen erogaciones especificas como el serd& informacion crediticia y
genera importantes costos en imprenta por lasitsoles de crédito de personas
naturales y juridicas, asi como el gasto de pefrspreaes representativo por ser un
area con numeroso personal.

Los costos de las actividades del area de comprasrecientes de enero a
febrero y se mantienen constantes hasta junia@ yulhgosto son crecientes al igual
que el area de crédito, estos costos estan eh5®O32 y $ 32.492.

Para la ejecucion de las actividades del area dap@s se ha asignado un
menor porcentaje de uso de sistemas e implementaelbnuevo CORE pues su
objeto es la verificacion exhaustiva de las cartierarédito, tarea que en su mayoria
es manual, las que cumplan los requisitos esperadaostituyen las compras
efectivas de cartera que seran la mayor fuentegiesos cuando sean vendidas. Los
costos del area de compras representan el tetmer que conforma el total de costos
indirectos del financiamiento Chevrolet.

Los costos de las actividades de servicio al didrgn decrecido de enero a
marzo, manteniéndose con tendencia constante @dsdea agosto, estos costos
varian entre $ 21.570 y $ 47.891 mensuales.

Costos especificos del area de servicio al clisotelas erogaciones por custodia

de documentos, transporte de valores, inscripagdcodtratos.
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Otros costos importantes de la actividad del dpeeohstituyen los sueldos y
beneficios al persona, el costo de toners y cintd, como el envio de

correspondencia y carga.

Figura 73 Costo Actividades Financiamiento OTM
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Figura 73 Costo Actividades Financiamiento OTM

La figura 73 representa los costos de las actieglate financiamiento OTM,
para la distribucion de costos de estas actividaddsa empleado los porcentajes de
inductores de costos de cada actividad, estos tioihisc de costos reflejan las
proporciones de participacion que representa a@nimmiento de Otras marcas y
Chevrolet razones por lo cual los costos del firanento OTM es sustancialmente

inferior a los costos GM.

Las actividades del area de crédito tienen tendenconstante en el primer
trimestre, decreciendo levemente en abril y siecrégiente el resto de los meses
analizados. Estos costos son: minimo en abril 22¥6maximo en agosto $ 48.953.

Las actividades de compras tienen costo crecientndro a febrero y mantiene
tendencia mensual constante de marzo a julio, mitos®e en agosto. Los rubros
fluctian entre $ 5028 y $ 14.598.

El area de servicio al cliente tiene una tendemgiala mayoria de meses

constante, los costos fluctian entre $ 4801 y $1B1.
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5.3.4 ANALISIS POR CUENTAS CONTABLES

Figura 74 Arrendamiento, despensa, mantenimiento de oficina
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Figura 74. Arrendamiento, despensa, mantenimiento o ficina

La figura 74 es la representacion de los mesemndm e agosto 2012 de los
costos por concepto de Arrendamiento, despensatemamento de oficinas,
mantenimiento de equipos, la distribucion de estnta de costos se ha realizado en
funcion del niumero de personas que conforman cesk @omo se detalld en el

capitulo IV.

La tendencia de esta cuenta es constante no peseEyores incrementos a
excepcién del mes de abril que se visualiza crecitoiporque se hace un ajuste a

los costos de arrendamiento segun los contratestag.



205

Figura 75 Proyecto Core ¥ CERVICIO AL CLIENTE
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Figura 75. Proyecto CORE

Las cuentas de gastos de implementacion del Pmy&ate se resumen en la
figura 75, los gastos del proyecto Core constituy@fimentacion, Pasajes,
Hospedaje, Otros, e Implementacion. Estas cuentaian su actividad en junio de
2012 incrementando en $ 159.000 los costos y gastilss.

La tendencia de esta cuenta es creciente a pasékl@t145 en junio a $ 70.009
en agosto.

Como se aprecia en el grafico el area de créditio fa porcion de GM y OTM
constituyen el principal usuario de esta cuentm &s debe a la proporciéon de uso
gue se asignd una vez analizado la actividad gielraa para las areas primarias de la

compaifiia, informacién que se explico en el capanterior.

Figura 76 Sueldos Salarios y Beneficios
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Figura 76. Sueldos Salarios y Beneficios
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La cuenta de sueldos, salarios y beneficios haaeamna tendencia constante, la
distribucion que se ha realizado de esta cuentaatsproporcionada en funcion de
porcentajes de los cuales el mas importante esrsbpal de ventas GM con 17%,
seguido del area de finanzas con 16%, ventas OT¥, X5erencia y servicios

generales 12%, Crédito 12%, Compras 10%, Serviabeate y riesgo 9%.

Figura 77 Uso de Sistemas y Soporte, ., ...
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Figura 77 Uso de sistemas y soporte

La cuenta de uso de sistema y soporte ha permanemigtante durante los
meses de enero a julio teniendo un incremento itapt& en agosto por la extension
de licencias de uso de sistemas.

El area de crédito es la que en mayor porcentajipa del uso de esta cuenta
de gasto, seguido del las areas de apoyo que ttyestigastos.

La figura 78 representa en conjunto las cuentad@man parte del concepto
de gastos de gestidn y de viajes, estas cuentablespedaje, Alimentacion en
viajes, Mantenimiento vehiculos, gasolina, parquepsajes, gastos de gestion a
clientes, gestion a empleados, movilizacion, pasageeos, reuniones internas.

Estas cuentas tienen tendencia volatil, se increangndisminuyen, se podria
describir estos picos como estacionarios, es deeirsi se planifica una feria estos
costos se incrementan, si programan capacitacfares de la ciudad igual se

incrementan.
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Figura 78 Gastos de Gestidon y Viajes
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Figura 78. Gastos de gestién y viajes

Sin duda las &reas de ventas GM y OTM tienen lacpzacion mas importante

en esta cuenta.

Es factible seguir desagregando inclusive por aagia de las cuentas que

componen este concepto, la conclusion a este tpandlisis factible con el ABC

denominado Trazabilidad, es que un importante tefde la aplicacion de este

sistema de costos es obtener informacién detatimgapermita monitorear mucha

informacion para beneficio de la compafia en stiG@eSnanciera.

Hasta aqui concluye el desarrollo practico del tarnantinuacion como sintesis

al contenido de este proyecto el siguiente capredogera las conclusiones y

recomendaciones.
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CAPITULO VI

6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1.CONCLUSIONES

La Compafia de Servicios de Compra Venta de Carteracuenta con un
sistema de costeo actual que le permita deterr@haosto de prestacion de los
servicios de financiamiento que presta, este ptoyaanstituye una oportunidad de

mejorar de los procesos financieros de la empresa.

El margen bruto sobre ventas nos permite obsenvaorentaje de ventas
disponible para cubrir los gastos directos en é&stacion del servicio que es objeto
del giro de negocio de la compafia, este indicad@iciembre de 2011 fue de
94,33% a Junio de 2012 94,36%, al parecer los sostgolucrados en el
financiamiento automotriz y venta de cartera somimmds, no obstante la realidad es
gue no estan adecuadamente identificados.

Dentro del factor politico del ambiente externogds mencionar el desarrollo
de una estructura politica compleja y bien plaadic que nace en la nueva
Constitucion del Ecuador y se extiende a la cread@organismos gubernamentales
y de control que estan decididos a cambiar radieaienel limite de los poderes del
estado: poder ejecutivo, legislativo y judicialgéener la facultad de emitir reformas
y leyes que frenen en libre desenvolvimiento dentescados. El Plan del Gobierno
actual enfatiza en construir relaciones socialescgnoémicas en armonia con la
naturaleza y constituye una amenaza en la medidperse irrespeta la seguridad
juridica de empresas privadas y se manipula elieqaidel mercado para obligarlo
a actuar al son de una tendencia socialista queablasdemocratizacién de los
medios de produccién, re-distribucion de la riqugadiversificacion de las formas
de propiedad y de organizacion denominado “BueirViv

En el factor legal los cambios en leyes y regulzEsoponen de manifiesto
medidas estrictas y restrictivas para frenar e€liesenvolvimiento de un mercado

que en los ultimos cinco afios ha mostrado un cientmimportante en la economia
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como lo es el sector automotriz, se puede mencienre otras las siguientes:
Restriccion cuantitativa anual para la importaaiérnvehiculos fijada por unidades y
valor (Res. 66 Junio 11 RO 725-S).Las restricciatesmportacion de CKDs (Res.
65 Junio 11 RO 730-S; en los ultimos cuatro afiopddicipacion de los autos
importados en las Ventas totales ha superado elrbigdtiras que las ventas de autos
de ensamble nacional bordean una participacioneddddo. Estas resoluciones
afectarian sin duda el ensamble nacional de vedscatlemas ante una reduccion del
nivel de importacion de vehiculos es inminented&la de la industria automotriz
para el afio 2012, la AEADE Asociacion de Empresa®motrices del Ecuador

mencionan una caida del 20%.

La Ley de Regulacion de Créditos para Vivienda laalcincluye el
financiamiento automotriz, también constituyen umgortante amenaza para la
compafia, pues las reglas para la compra de unyautm seran las mismas, se
necesitara mayor entrada y menor plazo de finanerdm para contrarrestar el
riesgo de crédito de no pago del financiamientogual restringira el nimero de

compradores.

En el factor econdmico, el sector financiero haramentado el volumen de
crédito en los Uultimos tres afios, brindando finamiénto para proyectos
productivos y de consumo. En el afio 2010 coloc6815millones de ddlares
mientras que en el aflo 2011 la cifra se incremerit8762 millones de dolares. La
disponibilidad de crédito en el pais ha contribu@ogenerar un mercado de
financiamiento automotriz altamente competitivos Iprincipales Bancos como
Guayaquil, Produbanco, Pichincha, Bolivariano, fusestd inmersos en esta
industria y compiten arduamente con sociedades danf@€omparfia de compra

venta de cartera automotriz”, CFC, Originarsajesatras,

Es posible la implementacion de la metodologia ABCGa Empresa de servicios

de compra venta automotriz en vista que:

Los costes indirectos respecto al servicio denfir@niento son importantes, en
estos costos estan involucradas las areas deccyéditbranza, compras y servicio al

cliente.
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El nimero de actividades diferentes realizadataeampresa son elevados, la
compafia de servicios realiza multiples procesad eamino de analizar los clientes
mas idéneos para otorgarles financiamiento aganestolucrados la gerencia, las
areas de ventas, crédito, compras, riesgo, finarteasologia, asi como en el
servicio post venta a través de servicio al cliente

Existe una organizacion adecuada para la implamadel método ABC en
cuanto a la existencia de responsabilidades ts actividad, los puestos de trabajo
definidos y la adecuada segregaciéon de funcionesnhaosible que el modelo pueda
implementarse reconociendo el personal directod@&ectamente involucrado en
cada servicio de financiamiento.

La empresa cuenta con un equipamiento informatidec@ado para el
tratamiento del volumen de datos que dicho métoeljuiere y genera, este
equipamiento constituye el sistema de crédito cogemerador de datos de
solicitudes, compras y requerimientos atendidosliéates que serviran conumst
drivers de las areas de ventas, crédito, compras y seriailiente, asi también el
sistema financiero a implementarse tiene aplicasate contabilidad dimensional y
maneja cuentas por items permitiendo el uso deasedé costos.

La estructura de costeo propuesta para la Compafitampra venta de cartera
automotriz son dos centros de costos: Financiami&M y Financiamiento OTM.
Los elementos del costo que los conforman son:dSsey Salarios, recursos y
materiales directos, Gastos Indirectos, los que @eg de clasifican en actividades
del area de crédito, actividades del area de canpaatividades del area de servicio
al cliente. Con la informacion de una contabilidiedcostos clasificada por servicios
podriamos posteriormente generar reportes masasesigls para analisis financiero

y comercial.

El reporte de solicitudes cumple con el requisio abntrol apropiado, es
informacion automatica no manipulable, verificalyieeal, por lo que se recomienda
utilizar los porcentajes totales de solicitudediaadas por marca GM y OTM como
generador de los costos indirectos del &rea deitarédomo driver para la
distribucion del gasto de personal de la Gerenctulggerencia de crédito, y los
porcentajes individuales de los analistas empgaasa la asignacion de su costo de

personal.



211

El sistema de crédito permite generar reportesamepras por usuario y por
marca de financiamiento, esta informacién es Kgd|, verificable y no manipulable
para utilizarla como generador de costos generqzdea el area de compras, los
porcentajes individuales de los ejecutivos de casipueden emplearse para la

asignacion de su costo de personal.

Para obtener el generador de costos del area deisal cliente se propone:
Primero obtener una ponderacion por marca entrdiézsejecutivos de actividades
primarias, combinando los porcentajes de compraspoca (porcentaje de compras
GM y OTM por numero de ejecutivos (4/10)) y los gartajes de requerimientos
atendidos (porcentajes del libro de consumidor mionero de ejecutivos (6/10)).
Segundo obtener una ponderacion total del areaeptaje de gestion GM y OTM
por (11/15) namero de ejecutivos) que constituyestas y (4/15) numero de
ejecutivos que constituyen gastos administrati&ssos Gltimos resultados serviran
como driver para los costos generales del areaiaygdaosto de personal del Jefe de

servicio al cliente.

El disefio de costos ABC propuesto para la compagiima estructura horizontal
gracias al apoyo del ERP de Finanzas que se imptande el cual esta en capacidad
de manejar un plan de cuentas de origen y abriorema horizontal la distribucion
de las cuentas para clasificarlas en centros dessem la necesidad que se creen
cuentas contables para cada centro de costos pesible equiparar la organizacion
de la contabilidad bajo NIIFS y reportes de codiap el sistema o metodologia
ABC. Para obtener estos reportes de costos el Eie¢ dos funcionalidades:
contabilidad analitica y cubos de informacion poalquiera de los dos mddulos

podria implementarse el método.

El capitulo IV de este proyecto contiene el dedlarde un ejercicio practico de
como aplicar los generadores de costos propuesjoebsistema de costos ABC, en
el estado de pérdidas y ganancias correspondi¢ntes de julio de 2012 de la

Compaiiia de compra venta de cartera automotriz

Luego de haber procesado la informacién de costgasios del mes de julio de
2012 con la propuesta de costeo ABC se obtuvaelesite resumen: Se generaron

gastos administrativos por un valor de $ 165.642¢83costo de financiamiento
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Chevrolet asciende a $206.987,43; el costo de dimariento de Otras Marcas en
este mes es $ 105.391,13. Los ingresos por sexécfmanciamiento GM en el mes
de julio de 2012 ascienden a $ 505.520, los ingreso servicio de financiamiento
OTM $ 183.505, 74. Los resultados del ejercicicticd de este capitulo evidencian
que el servicio de financiamiento GM en el mesu® jde 2012 permitid generar
una utilidad bruta por unidad financiada de la maBiM de $ 404,54 mientras que
por una unidad financiada de otras marcas se ohtnaautilidad bruta de $ 339,63.
El margen de contribucion total es 45% y 11% reysoente.

Al terminar de construir un modelo ABCosting se grigasar a la etapa de
analisis de los costos que ahora estaran calculddosna manera mucho mas
precisa. La etapa de analisis se llama ABM (AgtiBased Management) e implica
numerosos analisis, algunos de los cuales podentas ahora: Rentabilidad,
trazabilidad, ociosidad, causa raiz entre otrosefie capitulo se presentaran los
estados de resultados de la compafia del afio 28xtd Bl mes de agosto bajo el
sistema de costos ABC que se ha propuesto en esyecto, visualizando los
cambios en la informacion financiera que permitéenér la distribucion de los
ingresos y costos bajo este sistema gerencial, &xlesa realizara analisis de

rentabilidad y trazabilidad.

En el analisis de los estados de pérdidas y gaamahajo el sistema de costos
ABC verificamos que:

La fuente de ingresos mas importante en el afio 2012los ingresos por
financiamiento GM que fluctian de 68% a 74% d&ltde ingresos En los ocho
meses del afo vigente se han acumulado ingresopdeMn total de 4'120.198,28.
Le sigue los ingresos por financiamiento de Otrasdsls con participacion desde
26% a 32% El financiamiento OTM ha acumulado ingsepor un valor de $
1'689.753,35. El nivel de ingresos operacionalés &5 de $ 5'809.951,63.

Los costos por financiamiento GM fluctian de 12%%8%b del total de ingresos.
Los costos de financiamiento GM en los ocho mestdizan 1'541.203,34. Los
costos por financiamiento OTM varian de 8% a 268 tdtal de ingresos. Los
costos de financiamiento OTM en los ocho mesesifieles igual a $ 809.418,17. El
nivel de costos total es de $ 2'350.621,51
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Con el nivel de costos asociados con la prestadg@rservicio de compra de
cartera, se obtiene un margen bruto que oscilae &€8% hasta 80% del total de
ingresos. El margen de contribucion en promediodes58%, este porcentaje
constituye la diferencia mas evidente de la aplicacdel sistema de costos, en el
capitulo Il se presento los estados de resultadda dompafiia donde el margen de
contribucién o utilidad bruta era equivalente a 99l primer y segundo semestre
del afio 2012.

Los gastos administrativos flucttan desde 10% h&& Los gastos
administrativos en los ocho meses suman $944.96Uzbproporcion que representa
los gastos administrativos bajo el sistema de so8RC constituye otro importante
factor de diferenciaciéon de la contabilidad tramhcl de la Compafiia de compra
venta de cartera pues como se describié en ellapiide este proyecto, los Gastos
Administrativos sin una distribucion de costos espntaban en promedio en el afio
2012 61,20% del total de ingresos.

La utilidad neta generada en los meses analizaglosfid 2012 varia entre -2%
hasta 35% del total de ingresos. La Utilidad Netalgounto de encuentro de los dos
sistemas: ABC y Contabilidad Tradicional, puesrepgsito del modelo de costos es
generar informacion relevante de los costos detigidad de la empresa de forma
especifica por objeto de costo, no obstante estpdpito, los valores totales en
definitiva no cambian son iguales. La utilidad brute la compafiia en los ocho
meses del afio 2012 asciende a $ 1'691.980.11

Para realizar un analisis de rentabilidad por s&rvide financiamiento,

utilizamos dos escenarios, a continuacion los tados:

En el escenario N° 1 se ha distribuido los gastisimistrativos, participacion
trabajadores, impuesto a la renta, gastos banaatiizmndo un porcentaje de 50%
para cada servicio de financiamiento GM y OTM, eptecentaje se utiliza
considerando que las areas de apoyo que repredentgastos administrativos no
diferencian su actividad en funcion del tipo deafiniamiento. En este escenario la
utilidad neta que genera el financiamiento GM e%'@®5.319,93 equivalente al
100% de la utilidad neta de los ocho meses, memueg el financiamiento OTM

genera una pérdida de $ (3339,82) equivalente ad¥¥ncluimos entonces que la
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interaccién de los dos servicios de financiamigrgonite generar $ 574.974 mas en
utilidad que si por ejemplo solo financiaramos CGbhiat la utilidad neta reduciendo

la totalidad de los gastos administrativos, sefid $0.345.

El escenario N° 2 utiliza el promedio de participaade ingresos de los tipos de
financiamiento en los ocho meses del afo vigesteleeir GM participa el 71% de
ingresos y OTM 29%, con estos valores porcentusddsa distribuido los gastos de
administracion, bancarios, participaciones e imfmues la renta, generando los
siguientes resultados: el servicio de financianoi€di genera una utilidad neta de $
1'324.176 con una participacion del 78% del toEll.servicio de financiamiento
OTM genera una utilidad neta de $ 367.803 es dena participacion del 22%. Lo
gue podemos concluir de este escenario es quawitisede financiamiento GM
necesita subsidiar al servicio de financiamientdMQdara que este genere ganancia

por si solo.
El andlisis de rentabilidad por unidad informaitpugente:

6756 unidades GM financiadas hasta agosto genetaranutilidad bruta de $ 381
por unidad, mientras que # 2283 unidades OTM gemerana utilidad bruta de $
385. En el escenario N° 1 los resultados son $d25@ilidad neta por unidad GM 'y
$ (1,46) de pérdida por unidad OTM. En el escendfi@ genera utilidad neta $196
por unidad GM es decir 55% del total y $ 161 poidad OTM 45% de
participacion. Este andlisis nos hace concluirejwservicio de financiamiento OTM
tiene potencial por permitir generar mayor ganampaa unidad y si creciera este
servicio las utilidades netas globales serian itapbes, la desventaja es que el
mercado, las restricciones gubernamentales no appgea que se dispare este
servicio OTM a pesar que la empresa ha invertidohm@n ganar este mercado.

La trazabilidad es una técnica de andlisis de so8BC. Los costos fluyen
dentro de la empresa a través de las actividad#a e objetos de costo. Se puede
crear un panel de analisis que incluya: analisis gijeto de costo, analisis por

actividades, andlisis por recursos, analisis pentas contables.
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6.2. RECOMENDACIONES

La Compaiiia de servicios de compra venta de casgeeacuentra en proceso de
implementacion de una nueva herramienta tecnolégicao lo es un sistema de
administracion financiera que posee una infraetracmoderna y eficiente que
facilitara el analisis y control del aspecto fin@no, contable y administrativo de la
compafia, no obstante se recomienda realizar ymarateon de todas las cuentas
contables y de los procedimientos de gestion paedajmigracion al nuevo sistema
asegure desde el inicio informacién eficiente, iad@amente se sugiere obtener el
mayor provecho del potencial de la herramientauamto a la generacion de reportes
personalizados que contribuyan con datos estra®gmara evaluacion de las
estrategias comerciales.

La presentacion de los estados financieros derfgaiia se realiza basados en
una contabilidad general tomando como referengjieeBos, Costos, Gastos, Utilidad
e impuestos, la recomendacion es que la revelat@béesta informacion financiera
contenga datos acertados de los rubros que sigmifiostos de la compafia para lo
cual se ha propuesto y desarrollado este proyeaaso contrario no se reporte
datos de costos subestimados sino se los clasifiguderma diferente como gastos,
pues la presentacion de estados financieros adeidh empresa puede causar
distorsion en el analisis del los estados finaosieal considerar como costo
Gnicamente el rubro de comisiones por cesion derear

La Ley de Regulacion de Créditos para Viviendaaeoulal se incluye el crédito
automotriz ha afectado de forma importante las iotomes de financiamiento de la
compafia a través de una modificacién en la palititerna de riesgo, se recomienda
al respecto evaluar las condiciones del mercadoakctontemplar el poder
adquisitivo de los compradores, conocer las opsialeela competencia, ya que los
actuales requisitos de financiamiento no resultavenientes por el contrario se esta
perdiendo participacion en el mercado, porcentajee estd llevandose la
competencia, si se pierde el liderazgo recuperarlsera sencillo.

La distribucién del personal de ventas constituyd factor importante al
momento de proponer la clasificacidon por centroscdstos, se esperaba poder
obtener informacion de costos en el mayor detalbte, no obstante se recomienda

no manejar demasiados drivers para prorratearlogug se puede incurrir en
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manipulaciones operativas y errores en la distridmy@l momento la Compafiia esta
invirtiendo en un sistema financiero que permitdicap centros de costos sin
embargo este sistema no es especializado en &B@sino que tiene el mddulo de
contabilidad analitica y funcion de cubos de infacidn que permitira llevar a cabo
la propuesta que son dos centros de costos: Famigito GM y financiamiento

OTM vy tres drivers para los costos indirectos que solicitudes de crédito, compra

de cartera, y requerimientos de clientes atendidos.

Las actividades del area de crédito son principalenel analisis de solicitudes,
para ejecucion de esta actividad la Compafia desmtn personal capacitado e
incurre en la adquisicién de productos y servigos faciliten las tareas, al respecto
se recomienda que la inversion realizada en amatieéerminado numero de
solicitudes de créedito no se diluya al ejecutarcdempra de cartera, la tasa de
efectividad de solicitud aprobada versus solicitathprada permite tener una pauta
para sugerir que exista un filtro de control eringkeso de la informacion, si los
requisitos basicos de financiamiento de la Empnesse cumplen, que el sistema no
permita que se envie la solicitud pues se despandicecursos en revisar

informacion que posteriormente no sera comprada.

Las actividades del area de compras son, registnatiia, revision de carteras
nuevas y retenidas, proceso de ingreso y compraadera entre otras, existe
evidencia de un alto volumen de cartera retenidda clia el personal encargado de
compras divide su trabajo en revision de carteevaw regularizacion de cartera
retenida, en base a lo mencionado se recomiendeerdgy un plan de accién que
atague el problema en su inicio clasificar el tgm irregularidades y preparar un
informe resumen al respecto para poder hacer gestidediata y proactiva para
resolverlo, si se trata de falta de cédula, sarsitiasicos, certificado de cuenta al
dia, orientar la gestion al cliente directamenédtafde envio de pdlizas, falta de
sellos, formatos en contratos u otras causas qieratl concesionario, solicitarlas a
los concesionarios, estos pedidos canalizarlodosasesores de ventas a quienes se
sugiere sea entregado el informe pues son quieassjam la relacion directa con el

dealer y los mas idoneos para presionar la comgpradera.
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El area de servicio al cliente es multifuncional rectividades especificas
asignadas a los ejecutivos y la atencion de redaseolos clientes por teléfono es
generalizada a varios de ellos, se recomienda queektion telefénica sea
monitoreada, actualmente se encuentra en desusenegtio del conmutador de
llamadas telefénicas IVR, esta herramienta no geloeanecer mas tiempo fuera de
control ya que si no hay datos para medir la gestéd trabajo del area esta
sobreestimado o subestimado.

El sistema ABC pretende eliminar la subjetividadaieprocesos de asignacion
de las cargas indirectas, mediante la relacionteais entre las actividades y los
servicios, en este contexto se ha recomendadotaprepuesta de implementacion
de Costos ABC, utilizar tres tipos diferentes denegadores de costos que
caractericen a cada area, que cumplan con el reqdes ser informacion relevante,
automatica, no manipulable, verificable y real, pafa el area de crédito se ha
propuesto el porcentaje de solicitudes analizadasada servicio, el area de compras
el porcentaje de compra de cartera de marca CleewdDtras marcas, el area de
servicio al cliente el nimero de requerimiento ltentes atendidos, todos estos datos

provienen del sistema de crédito.

La seleccidn de los inductores mas adecuados edtineion del parametro que
mas influye en la variacion de los costos. Su aldense realiza mediante dos
formas: una cuantitativa y otra cualitativa, paaailitar la distribucién adecuada de
todos los rubros y recursos que forman parte sleadtividades de la compafiia se
sugiere referirse al Capitulo IV del presente petyelonde se explica y ejemplifica
cuenta a cuenta como proceder con la distribua8ta informacion sirve como
manual de referencia para la aplicacion del Sisen@ostos propuesto.

El analisis de rentabilidad ha permitido conocere qal servicio de
financiamiento Chevrolet o GM requiere subsidiarsatvicio de financiamiento
OTM u Otras Marcas para que este genere utilidad gbosolo, en base al
conocimiento de los costos totales se puede obtmwos por unidad financiada,

gue sirvan como datos de modelos de analisis tames; se reconoce que como
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todo disefo nuevo, este modelo de costos propasstosceptible de mejoras futuras
que lo tornen mas preciso. Se concluye de estarmeatdicando la oportunidad que
significa para la Compafiia contar con una metodalog costos que le permita
generar informacion relevante para determinar aew®s estratégicas que mejoren

su posicion en el mercado actual y la fortalezcan.
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