IMPORTANCIA Y JUSTIFICACION

Las condiciones econdémicas, los precios asignados a los productos y la calidad de los
mismos, ademas de las politicas de crédito de las empresas, son los factores mas
importantes que influyen en las cuentas por cobrar de una Empresa. Todas excepto
las dltimas escapan en gran medida al control de los directores de la Empresa. No
obstante al igual que con otros activos circulantes, los directores de una Empresa
pueden variar el nivel de cuentas por cobrar y mantener un equilibrio entre la
rentabilidad y el riesgo. Reducir los estdndares de crédito puede estimular la
demanda, lo que a su vez debe traducirse en mayores ventas y utilidades, pero
implica un costo de mantener las cuentas adicionales por cobrar, ademas de un

riesgo mayor de pérdidas por cuentas incobrables.

La formulacion bien hecha de las politicas de crédito y cobranza ayuda a derribar las
barreras entre las areas de marketing y finanzas, es por tal motivo establecer y
mantener una politica clara con respecto al crédito y seguir las practicas apropiadas
en el manejo del crédito alineadas con el mercado objetivo de la Empresas debieran
formar una parte fundamental de la gestion de su empresa, las mismas que deben
contemplar la calidad de cuentas comerciales a aceptar, la duracién del periodo de
crédito, descuentos por pronto pago y programa de cobros asi como las condiciones

de ventas ?

El estudio a desarrollarse en la tesis propuesta, plantea el desarrollo de un sistema de
gestion integral de manejo de cartera, el cual contempla el establecer politicas y
procedimientos las cuales normen los lineamientos para la evaluacion de clientes
nuevos, asi como el establecer lineas de crédito a los clientes antiguos de la empresa

en base de su historial crediticia.
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OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Desarrollar un sistema de gestion integral de manejo de Cartera para la Empresa All
in Communications ALLINCO Cia Ltda mediante un diagndéstico situacional financiero
de la Empresa, que permita disminuir el riesgo crediticio, mejorar el manejo de sus
operaciones de cartera con eficiencia y seguridad, y a la vez logre incrementar la

rentabilidad de la compafiia.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

= Realizar un diagnoéstico de la situacion actual de la empresa a través de un
andlisis FODA y Analisis Financiero con el fin de conocer la realidad actual de la

compafiia y obtener informacion acerca del problema por el que atraviesa.

= |dentificar las caracteristicas del problema y riesgos del manejo de la cartera que
afronta la empresa para conocer su origen y poder establecer los lineamientos del

ambiente interno y actividades de control.

= Realizar una evaluacion de riesgos del manejo de la cartera en base al
comportamiento del actual portafolio de clientes para determinar los principales

indicadores de crédito y los actuales procesos de cobranza de la cartera.

= Desarrollar un sistema de manejo de cartera el cual incluye la evaluacion del
cliente y procesos de cobranza para establecer un mecanismo de control que

permita prevenir futuros incrementos de la cartera vencida.

= Establecer las politicas y procedimientos que fijaran los lineamientos y controles

para el andlisis de crédito y el proceso de cobranza de la cartera.



CAPITULO |

11

Generalidades y Antecedentes de la Empresa

Antecedente Histoérico

Establecido en diciembre del afio 2000, ALL IN COMMUNICATIONS ALLINCO
CIA. Ltda., inicia como un negocio orientado a cubrir los requerimientos de

baterias tanto para el mercado de radiocomunicacién como el de telefonia celular.

Se constituye como una compafiia limitada el 30 de abril del 2002, y partir de esa
fecha se especializa como mayorista de radios y accesorios de

radiocomunicacion.

En la actualidad ALL IN COMMUNICATIONS ALLINCO CIA Ltda., posicionado en
el mercado de la Sierra y Oriente dispone de una amplia gama de productos
dentro del mercado de radiocomunicaciones en las lineas de: baterias, radios de
dos vias, sistemas de irradiacion, otros accesorios de radios, partes y repuestos,

seguridad de voz, telefonia satelital.

Comercializando los equipos de las mejores marcas en estas lineas a nivel
mundial como lo son: HYT, Motorola, ICOM, Maxrad, Cushcraft, Transcrypt,
Midiam, Kadex, Iridium, Power Gain, THOOR, Alvarium. Y ofreciendo de este
modo la mas amplia gama de opciones para que sus distribuidores puedan
satisfacer los requerimientos de los mas exigentes clientes, con la mejor calidad, y

garantizando su rentabilidad.

Este crecimiento ha implicado un cambio acelerado tanto a nivel de procesos
como en la logistica de la empresa, es por ello que pensando en dar un mejor
servicio a sus distribuidores ALL IN COMMUNICATIONS ALLINCO CIA Ltda., ha
incrementado su staff de personal, ampliado sus oficinas, modernizado su flota de
despacho entre otra serie de cambios necesarios para ajustarse a las exigencias

del mercado.

La gran aceptacién de sus productos en el mercado por partes de las Empresas e
Instituciones en el Ecuador, a llevado a ALL IN COMMUNICATIONS ALLINCO
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CIA Ltda... A incrementar sus ventas y buscar nuevo mercado en la regién costa

para este nuevo afo.

Debido a la gran competencia que existe en el mercado, la inestabilidad
econdmica del pais y las nuevas formas de comercializar los productos y ofrecer
facilidades de pago a los clientes por medio de crédito a corto y largo plazo, la
empresa maneja una politica crediticia tradicional e empirica la cual se ha visto
afectado en su liquidez debido al inadecuado manejo de cartera, obligando a la
empresa a recurrir a prestamos bancarios y extender los pagos a proveedores, lo

que ha entorpecido sus operaciones.

Vision

La vision de la Empresa es ser lideres en el mercado de radio comunicaciones en
el Ecuador, ofreciendo soluciones integrales y un portafolio diversificado de
productos.

Misién

Ser un grupo que provee soluciones integrales de radio comunicacion, con
productos y servicios de alta tecnologia que agregan valor a nuestros clientes en
el ambito nacional; con ello contribuimos al desarrollo de nuestros colaboradores,

socios estratégicos y clientes finales, maximizando asi la rentabilidad del negocio.

Objetivos de la Empresa

All IN COMUNICATIONS CIA Ltda., se encuentra orientada por los siguientes

objetivos:

= Comercializar equipos y servicios de comunicacién de alta calidad firmando
alianzas con empresas proveedoras extranjeras de alto prestigio a nivel
mundial para satisfacer los requerimientos del mercado de la region sierra y

oriente del Ecuador.

» Establecer una posicion de liderazgo en el mercado Ecuatoriano mediante una

eficiente red de distribucion alineando las estrategias de mercado y logistica
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de las empresas Internacionales en conjunto con los subdistribuidores y

clientes finales.

= Optimizar la utilizacién de sus recursos materiales, econémicos, tecnoldgicos y
humanos, que permitan garantizar una rentabilidad adecuada para la empresa
y un desarrollo acorde a las exigencias del mercado

= Asegurar un servicio integral que englobe diversidad de alternativas en
sistemas de comunicacién con un soporte técnico adecuado como base de su
desarrollo.

Estrategias

Las principales estrategias que enfoca la empresa para el crecimiento de sus

ingresos y participacion en el mercado son:

= Generar alianzas de comercializacién con empresas Internacionales de gran

reconocimiento y que estén alineadas con el enfoque global de las

necesidades del mercado Ecuatoriano.

= Tecnificacion en el proceso de ventas a través del canal de distribucion.

» |nvestigacion y andlisis del mercado en forma continua

= Operacion eficiente a bajo costo maximizando los recursos

=  Empoderamiento de sus servidores y sus clientes

=  Cultura de Servicio

Politicas

All IN COMUNICATIONS CIA Ltda. Durante su madurez y crecimiento en el

mercado de las comunicaciones ha establecido y depurado las siguientes politicas

gue guian el buen funcionamiento continuo de la empresa:



» Buscar continuamente alianzas estratégicas con empresas Internacionales de

Telecomunicaciones.

= Establecer lineas de crédito con los proveedores y clientes para maximizar la

utilizacion de los fondos de liquidez.

= Mantener precios competitivos en el mercado en base a una investigacién de

mercado.
1.7 Estructura Organizacional

Su estructura organizacional estd disefiada segun como se muestra en el

siguiente cuadro:

GRAFICO NO. 1
ORGANIGRAMA EMPRESA ALLINCO

ORGANIGRAMA

Directorio

Presidencia

Adm. y Operac. | Comercial

Empresa ISM.

L Madketing Yentas

Contabilidad |

[ Facturacién

Asist. Contabilidad Mensaieria
Limpieza

Fuente: ALLINCO CIA Ltda.
Elaborado por: Autor



Conformada por un directorio general de dos accionistas con la participacién del
50% por cada parte, la empresa es liderada por una Presidencia encargada de
alinear los objetivos de la empresa dividida en tres areas estratégicas:

Comercial:

Se clasifica en dos departamentos. Marketing que es la encargada de buscar
nuevos proveedores Internacionales, asi como realizar investigaciones de
mercado a nivel nacional. El area de Ventas se encarga de realizar las ventas con

los subdistribuidores que tiene firmado un contrato con la empresa.

Administracion y Operaciones:

Esta area se encarga de proporcionar los recursos necesarios para que la
empresa pueda ejercer sus actividades de manera adecuada y continua apoyando
al giro del negocio como es el manejo de los inventarios, despachos y bodegaje.
Esta area realiza la coordinacion con la Empresa ISM encargada de manejar la
facturacion y contabilidad de la Empresa All in Comunications.
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2 Diagnostico Situacional de la Empresa

Una vez presentado la historia y el marco institucional de la Empresa All in
Comunications, se procedera con el andlisis actual del entorno externo e interno
de la empresa, estableciendo de esta manera los parametros del entorno e

incidencia sobre el actual funcionamiento de la misma.

2.1 Analisis Externo

El andlisis del entorno comprende factores externos que pueden ejercer presiones

directas e indirectas considerables que alteren en las actividades de la Empresa.

2.1.1 Analisis del Macro Ambiente

2.1.1.1 Factor Econémico

21111 PRODUCTO INTERNO BRUTO (PIB)

El PIB mide el valor de la produccion de un pais que se realiza en un determinado
periodo. La dultima prevision del Banco Central del Ecuador apunta a un
crecimiento de la economia del 3,47% considerado como positivo ya que si
miramos en perspectiva el crecimiento del PIB de los ultimos 6 afios, la economia
ha promediado el 4,8%. Tomando en cuenta los grandes efectos de la crisis de
1999. 2

2 http://www.ide.edu.ec/economia_digital/boletin_71.html



GRAFICO NO. 2
TASA DE VARIACION ANUAL DEL PRODUCTO INTERNO BRUTO
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Como se puede observar en el siguiente gréfico, las previsiones presentadas por
el BCE para el 2007 todos los sectores creceran este afio. Los dos sectores de
mayor crecimiento son la construccién y el comercio, y seran también los méas
dindmicos durante el 2007 lo cual se puede observar con la gran demanda de
viviendas. La agricultura que representaba en el afio 2001 el 9%, sera en el 2007
el 6%. La explotacion de minas y canteras pasara del 9% al 18% del PIB. Y quizas

el cambio mas significativo: los servicios pasan del 20% al 26%.



GRAFICO NO. 3
CRECIMIENTO PIB POR SECTORES 2006-
2007
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Estos indicadores son positivos para la Empresa All in Comunications ALLINCO
ya que el crecimiento econémico de varias industrias alineadas al negocio de la
utilizacion de radio comunicacion como las empresas de seguridad, constructoras,
empresas de Transporte y Comunicaciones y otras industrias generan una gran
oportunidad para poder seguir expandiéndose e introducir y ofrecer sus servicios.
Sin embargo el Unico subsector que si ha caido (y fuertemente), es el de la
refinacién de productos petroleros (son 2800 millones menos) este indicar podria
afectara la empresa ya que este sector es uno de los principales segmentos de

ventas para sus clientes finales (Subdistribuidores)
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21112 TASA DE INFLACION

La tasa de inflaciébn nos permite conocer la variacion porcentual que experimenta

el nivel de precios con respecto al periodo anterior a través del indice de Precios
al Consumidor.

En diciembre de 2006 la inflacion anual fue de 2,87%, inferior en 0,27 puntos
porcentuales a la inflacién anual observada en diciembre de 2005 (3,14%), y asi
mismo inferior a la meta propuesta por el Gobierno de 3,1%. En diciembre se
experimenta una ligera deflacién (-0,03%) contraria a la inflacion experimentada
en igual mes en 2005 (0,30%).

En 2006, los subgrupos que mas contribuyeron a la inflacion fueron: educacion,
alimentos y bebidas no alcohdélicas y alojamiento, agua, electricidad y gas; aunque

a partir de agosto también subieron los precios del grupo de bebidas alcohdlicas. 2

GRAFICO NO. 4
INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR Enero 2003 a Marzo 2007
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Este indicador es positivo para ALL IN COMUNICATIONS ALLINCO ya que la

inflacién al estar a la baja, las empresas demanden de mayores ventas que

3 Banco Central del Ecuador
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permitan mejorar sus servicios y seguridades. Asi mismo permite a la Empresa
proyectar ventas y escenarios con seguridad de la recuperacion de la cartera de

crédito otorgado a sus clientes.

2.11.2 Factor Politico

El Ecuador desde sus inicios en la democracia a partir de 1979 siempre ha tenido
problemas politicos que no han permitido crecer como pais competitivo a nivel
mundial. Uno de los principales factores es la falta de politicas de gobernabilidad y
en especial la corrupcién que se ha sembrado por varios afios buscando siempre
los beneficios a ciertos sectores econdmicos, destruyendo sociedades,
guebrantando conciencias, cambiando la escala de generando inestabilidad como
tener crisis en el sistema bancario, elevacién de precios, alto indice de la
migracion de ecuatorianos a paises desarrollados como Europa y EEUU por la
falta de empleos y en la busqueda de ingresos enviando las remesas al Ecuador

gue ha permitido que la dolarizacién no sea otro fracaso. *

Y esto se ha podido observar en estos ultimos 10 afios que han pasado ya seis
gobiernos diferentes (Bucaran, Alarcon, Mahuad, Noboa, Gutiérrez y Palacio) sin
que hayan podido terminar el periodo de gobierno establecido en la Ley de la
Constitucion de cuatro afios. Como resultado el ultimo gobierno elegido por la via
electoral de Lucio Gutierrez quien participé en un golpe de Estado que derrocé al
Presidente electo Jamil Mahuad comenz6 su mandato estableciendo una alianza
politica con los partidos ecuatorianos de izquierda, a los tres meses decidié pactar
con la derecha ecuatoriana representada por el Partido Social Cristiano al mismo
tiempo se comenzaron a tomar varias medidas que fueron rechazadas por el pais,
especialmente las que anularon los juicios en contra del citado ex presidente
Abdala Bucaram, el también ex presidente Gustavo Noboa, y el vicepresidente
Alberto Dahik. Bucaram, Noboa, y Dahik regresaron del exilio, lo que causo las
protestas y movilizaciones, que terminaron con su mandato por parte de los

“forajidos” de Quito.

En estas ultimas elecciones Rafael Correa elegido Presidente de la Republica
para el periodo 2007 — 2011, presento un plan de gobierno a favor del pueblo

ofreciendo fuentes de empleo, regenerar la produccién por medio del micro

“http://www.dlh.lahora.com.ec/paginas/judicial/PAGINAS/D.Politico.20.htm
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crédito, aumento del bono de desarrollo, vivienda y salud. Sin participar con un
grupo politico en el Congreso Nacional entidad duramente degradada por la
pugna de poderes, su principal eje de campafa fue dar paso a la Asamblea
Constituyente por medio de la Consulta popular para que reforme las leyes
actuales criticadas por beneficiar a la oligarquia. Si bien el pueblo autorizd la
creacion de esta asamblea, previo al inicio y autorizacion de la Consulta Popular
por parte del Congreso y Tribunal Supremo electoral se presenciaron nuevamente
pugnas de poderes y polémicas para que no se de paso a esta solicitud que
terminé desprestigiando aun mas al Congreso Nacional y en especial destruyendo
algunos partidos politicos como el Partido Social Cristiano que ya no es liderado

por Ledén Febres Cordero y Jaime Nebot.

Sin embargo se han incrementado aun mas la inestabilidad debido que Rafael
Correa al querer cumplir con sus ideales socialistas ,sus promesas de campafa y
el de alinear politicas a favor del pueblo a creado algunos frentes de pelea como
son los partidos politicos, la Banca Privada con el inicio de bajar las tasas de
interés calificandolos como explotadores de cobros de servicios, a la prensa de
igual manera calificAndolos como parte de la oligarquia la cual no realiza su
funcién de informar sino de presentar lo que los sectores econdémicos y politicos
quieren a su favor y también con el iniciar dudas sobre el reparto de las

frecuencias de radioy TV.

El actual gobierno al generar varios frentes y crear incertidumbres sobre las
nuevas medidas politicas y econémicas, estas afectan directamente a la Empresa
ALL IN COMUNICATIONS ALLINCO por que las empresas disminuyen sus
inversiones en adquirir nuevos servicios o productos de comunicacion al esperar
que exista la estabilidad politica y conocer a detalle las nuevas medidas

econdmicas.

2.1.1.3 Factor Legal

El factor legal que regula al sector de la Radiocomunicacion contempla al servicio
de Radiocomunicacion Convencional y Troncalizado. El primero es un servicio
gue estd regulado por el Reglamento de Radiocomunicaciones, dictado por
Resolucion No. 556-21-CONATEL-2000 y publicado en el Registro Oficial No. 215
del 30 de noviembre de 2000. Segun el Articulo 1°, el referido Reglamento tiene

por objeto, fomentar el uso y explotacién del espectro radioeléctrico y de los
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servicios de radiocomunicacion, de una manera eficaz, eficiente y regulada dentro
del territorio nacional, a fin de obtener el maximo provecho de este recurso. Estos
servicios se definen de la siguiente manera:

Radiocomunicacion: constituye toda telecomunicacion transmitida por medio de
las ondas radioeléctricas.

Servicio de Radiocomunicacién: implica la transmisién, la emision o la

Recepcion de ondas radioeléctricas para fines especificos de telecomunicacion.
Entre los servicios de radiocomunicacion, la SUPTEL considera a: Fijo movil
terrestre, Sistema comunal, Buscapersonas, Troncalizado privados,

Enlace radioeléctrico, Transmision de datos, Satelital privado, Banda ciudadana;
y, Radioaficionados.

La administracién y gestiéon del espectro radioeléctrico en el pais, de acuerdo a las
politicas dictadas por el CONATEL, mediante la aplicacién del Plan Nacional de
Frecuencias, corresponde a la SENATEL, mientras que el control y monitoreo del
espectro radioeléctrico y de los sistemas y servicios de radiocomunicacién lo
realizara la SUPTEL. Por otra parte, los sistemas de radiocomunicacion se
clasifican en: sistemas privados, es decir aquellos que estan destinados para uso
exclusivo del usuario; y, sistemas de explotacion, aquellos que estan destinados a
dar servicio al publico en régimen de libre competencia y su funcionamiento esta
sujeto a la obtencion de un titulo habilitante o concesion. Este ultimo constituye un
contrato de autorizacion de uso de frecuencias, otorgado por la SENATEL, con
aprobacién del CONATEL, para que una persona hatural o juridica opere sistemas
de radiocomunicacion y cuya duracién tendra cinco afios. ®

Para los servicios Troncalizados, de acuerdo al Articulo No. 3 del Reglamento y
Norma Técnica para este tipo de servicio, se lo define como un sistema de
radiocomunicacion de los servicios fijo y mévil terrestre, que utiliza multiples pares
de frecuencias, en que las estaciones establecen comunicacion mediante el
acceso en forma automatica a cualquiera de los canales que estén disponibles.
Estos servicios se desarrollan bajo un esquema de libre y leal competencia entre
los concesionarios autorizados.

Segun el Articulo No.7 de la Norma referida, para la operacién de Sistemas
Troncalizados se requiere de la concesion del servicio, otorgado por la SENATEL,
previa autorizacion del CONATEL. Las concesiones se legalizardn mediante

®http://www.infodesarrollo.ec/content/view/433/275/lang./
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contrato elevado a escritura publica, que serd suscrito por el Secretario y el
Concesionario. Los contratos de concesion de los Sistemas Troncalizados tendran
una duracion de diez afios y podrdn ser renovados previa solicitud del
Concesionario dentro de los ciento ochenta dias anteriores a su vencimiento,
siempre y cuando se hayan cumplido los requisitos establecidos por el CONATEL;
sin embargo, la norma exonera de este requisito a las instituciones publicas que
desarrollan actividades de seguridad publica y de ayuda social como son:
municipios, cuerpo de bomberos, cruz roja, defensa civil y hospitales estatales15.
El organismo encargado de la supervision e inspeccion periddica de las
estaciones, instalaciones y operaciéon de los sistemas troncalizados es la
SUPTEL. Las siguientes empresas cuentan con la autorizaciéon correspondiente:
TELEMOVIL, BRUNACCI, - MARCONI, MONTTCAS HIRE, RACOMDES,
COMOVEC S.A'y MAXICOM.

Como se mencion6 en el factor politico el gobierno actual de Rafael Correa
cuestiond una supuesta entrega irregular de frecuencias de radio y television en el
pais, en un proceso presuntamente basado en "influencias politicas", por lo que
anuncié que se combatird esa préactica reformulando las actuales politicas de la
Superintendencia de Telecomunicaciones ya sea por via legal o Asamblea y
agilitara el tramite para poder contar con un canal estatal que sea publico con el
objetivo de recoger las nuevas propuestas educativas y culturales, que no

respondan a ningun afan politico ni partidista.

Este factor sin duda afectard al segmento de mercado de la Empresa ALL IN
COMUNICATIONS ALLINCO que brindan productos y servicios a Empresas que
requieren el servicio de Telecomunicaciones ya sea por medio Convencional o
Troncalizado debido a que implicaria el retiro de frecuencias, disminuyendo la

adquisicidn de nuevos productos, equipos 0 accesorios de telecomunicacion.

2.1.14 Factor Social

La vida de las personas y sociedades incluyendo sus actitudes y comportamientos
son resultado de los factores como politico y econdmico y en el Ecuador se ha
podido observar los efectos en la falta de atencién por parte del Gobierno Central
en los sectores de la produccién, educacion, salud y vivienda que no pueden ser

costeados por las personas debido al indice de desempleo y migracion.
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La tasa de desempleo ascendié en diciembre a 9,03% inferior en 0,79 puntos
porcentuales al nivel observado el mes anterior (9,82%). El nivel de desempleo en
Guayaquil (8,64%) y Quito (10,63%) experimenta una reduccién de 1,52 y 0,13
puntos porcentuales respectivamente, mientras que en Cuenca (3,21%) este
aumenta en 0,38 pp. El empleo adecuado pasa de 44,58% en noviembre a
45,94% en diciembre, alza de 1,36 pp. El empleo adecuado en Guayaquil crece
en 3,8 pp respecto a noviembre llegando a 44,12%, mientras que en Quito
(45,70%) y Cuenca (58,64%) este se reduce en 1,39 y 0,06 pp respectivamente. ¢

GRAFICO NO. 5
TASA DE DESEMPLEO 2006

4 )
Tasa de Desempleo
14
12
10 % —— v/: w
~
8
—t— Total 9,03% Cuenca2,83% Guayaquil 8,64% =t QUit0 10.63%
6
4
2
Nov Dic Ene-06 Feb Mar Abr  May  Jun Jul Ago Sep Oct  Nov Dic
\ Fuente: Banco Central del Ecuador - Direccidn de Investigacion, Banco de Machala J

El hecho de que las personas no tengan ingresos influye para que no incentive el
consumismo Yy las empresas no puedan incrementar o mejorar sus servicios de
seguridad y comunicacion lo que afectaria a la Empresa ALL IN
COMUNICATIONS ALLINCO debido a que no demandarian sus servicios.

®http://www.infodesarrollo.ec/
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2.1.15 Factor Tecnolégico

Los avances en la tecnologia permiten que las empresas superen sus actividades
por contenido y contexto. En estos Ultimos afios la tecnologia de aparatos
electrénicos ha surgido en gran proporcién a consideracién de otros afios, con la
aparicion de nuevos programas de computacion, teléfonos celulares,
computadoras portatiles de alta resolucién y capacidad, Software igual que cubre
las demandas de servicios mas agiles y seguros. En general, la tecnologia crea
nuevas oportunidades y permiten crear nuevas fuentes de empleo para su
distribucion y comercializacion.

Si bien el uso de la radio como elemento comunicativo empieza a utilizarse entre
los ejércitos durante la Primera Guerra Mundial (1914-1918 ) La
radiocomunicacion convencional es la herramienta preferida para aquellos que
requieren comunicacion instantanea, a diferencia de los teléfonos, el usuario no
necesita marcar un nimero largo, esperar a que lo conecten y a que respondan la
llamada. La tecnologia Push-to-Talk permite a los usuarios hablar con un individuo
0 con un grupo de socios de trabajo de manera inmediata y econdmica.

En la actualidad, se encuentran operando cientos de sistemas de radio
convencionales alrededor de todo el mundo. Los sistemas convencionales son y
seguirdn siendo los mas populares tipos de comunicacion existentes para radios
de dos vias. Las principales ventajas a diferencia de los teléfonos fijos y celulares

son los siguientes:

» El personal aprovecha mejor su tiempo y comunica sus necesidades con
eficiencia.

= Oprimiendo un botén el usuario puede ponerse en contacto con otra persona o
grupo de personas.

» El usuario recibe comunicacién inmediata ante cualquier necesidad o
imprevisto de una manera eficiente.

» El usuario puede controlar su presupuesto de comunicacion de una forma mas
efectiva.

» A diferencia de los teléfonos celulares, no hay ninguna posibilidad de uso mas
alla de aquel relacionado con el trabajo.

*» No es necesario marcar ni recordar numeros telefonicos para comunicarse, de

esta manera se elimina la espera.
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* No depende de la duracion de una llamada telefénica para determinar sus
costos de operacion.
= El usuario no tiene que preocuparse por llamadas telefénicas no autorizadas

gue generan costos adicionales dificiles de controlar.

La Empresa ALL IN COMUNICATIONS ALLINCO LTDA , durante su creacion a
dado paso al ingreso de productos de alta calidad, a costos mas convenientes
permitiendo a los clientes finales el poder acceder a estas tecnologias y que ellos
puedan garantizar sus servicios. Los modelos de radios que actualmente ofrece la

empresa HYT tienen las siguientes caracteristicas tecnoldgicas:

FOTONO. 1
RADIOS PARA USO COMERCIAL Y CONSUMO

TC-500

sRango de Frecuencia TC-1688 TC-2100 ﬁ:l]

YHF: eSefial CTCSS sFrecuencia:

- 136-150MHz sServicio Libre y Mo requiere licencia, E::z i:g:i;g m:z

+ 150-174MHz =Stylish y Conpacto Ea R B &

UHF: si/oice COM pander for Clear and PR lglg

+ 350-370MHz Crisp Audio anales:

- 370-3%0MHz sFuncion de Llamada s gr_upi;T ';CTCﬁSJ "
- 400-420MHz sBacklight v Pantalla LCD , Operacion it ol Ll R I LT .5 n
. 450-470MHzZ e =0 nw‘_a’las de sonido estatico
#Salida RF: 4w sRelaj y Alarma #Funcion de Escaneado
*Canales: 16 sSquelch Tail Elimination *Frograma PC

N sWired Funcion de Duplicacion
sSefiales CTCSS/CDCSS
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FOTO NO. 2

RADIOS PARA PROFESIONALES

TC-2688 / TC-368s I

TC-270 f TC-370

sRango de Frecuencia: *Rango de Frecuencia: TC-600 HETE

YHF: VHF: sRango de Frecuencia:
+ 136-150MHz + 136-150 MHz YHF:

+ 150-174MHz © 148-174MHz + 136-150 MHz

UHF: UHF: + 150-174 MHz

. 400-420MHz + 400-420 MHz UHF:

© 450-470MHz + 450-470 MHz © 400-420 MHz

+ 470-490MH2 #Salida RF:: - 450-470 MHz

FOTO NO. 3

RADIOS PARA USO DE TRANSPORTE

T™™-g00 HEZIH
sFrecuencia;
YHF:

- 136-174 MHz
UHF:

« 350-400 MH2

= 400=-470 MHz

- 450=512 MHz
*Salida RF::

- 45W/25W(UHF)
- BOW/25W(VHF)
sCanales: 256 (max)
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2.1.2
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FOTO NO. 4
REPETIDORAS ALTA FRECUENCIA

R-50U

REPETIDORA 450-470 MHz
*Frecuencia:

UHF- 440-470 MHz

#Salida RF: 4=5 W

sCanal: 1

=CTCSS/CDCSS Codifican y Descifran
sDisefio de Escritorio Compacto
s#Salecticion de Fuente de
PoderAC/DC

sSeleccion PTT
Controlar/Continuo/Temperatura
Controlado

Fuente: ALLINCO CIA Ltda..

Autor: Publicacién web www.radios.com.ec de la Empresa ALLINCO

Micro ambiente

Clientes

All in Comunications ALLINCO CIA. Ltda, al ser un empresa Distribuidora oficial
de la marca HYT en el Ecuador para la region Sierra y Oriente del Ecuador, sus
clientes son subdistribuidores o Comercializadoras que ofrecen el producto al
cliente final como son Empresas Petroleras, Empresas de Seguridad, Transporte,
Turismo, Constructoras, Industrias y otras empresas grandes que necesitan de
equipos de radiocomunicacion, asi como gama de productos dentro del mercado
de radiocomunicaciones en las lineas de: Baterias, Sistemas de Irradiacion, Otros
Accesorios de Radios, Partes y repuestos, Seguridad.
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Finalizado el afio 2006 All in Comunications ALLINCO LTDA mantiene relacion
comercial con 100 clientes en estas dos regiones. Como se puede observar en el
siguiente cuadro sus principales clientes son la Empresa SUPERTRACK vy
TEVIASA con el 23% de ventas. Lo correspondiente al 77% se enfoca en 97

Empresas con un promedio del 4% en ventas.

GRAFICO No6
ESTADISTICA DE VENTAS POR CLIENTES DE LA EMPRESA ALLINCO ANO
2006

Ventas por Clientes

12%

77%

O SEPRECOMUN / SUPERTRACK B TEVIASA OOtros

Fuente: ALLINCO CIA Ltda.

Elaborado por: Autor

Proveedores

Como se menciond en el parrafo anterior, All in Comunications ALLINCO es
distribuidora oficial de radios de comunicacion de la empresa HYT, radicada en
China, sin embargo también comercializa los equipos, accesorios y repuestos de
las mejores marcas en estas lineas a nivel mundial como lo son: Motorota, ICOM,

Maxrad, Cushcraft, Transcrypt, Midiam, Kadex, Iridium, Power Gain, THOOR,
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Alvarium de esta manera permite a sus subdistribuidores que puedan ofrecer una

mayor gama de productos a su clientes finales.

La relacién comercial con los proveedores de estas marcas a finales de 2006 se

presenta en el siguiente cuadro:

GRAFICO No7
ESTADISTICA DE VENTAS POR PROVEEDORES DE LA EMPRESA ALLINCO
ANO 2006

Proveedores

10%

OoOtros

B PERMONSA S.A.

73% OHYT

Fuente: ALLINCO CIA Ltda.
Elaborado por: Autor

Como se puede observar el principal proveedor es la Empresa PROVESYSTEM
S.A de la empresa HYT con el 73% de ventas a la Empresa All in Comunications
ALLINCO vy el 27% corresponde a otras empresas proveedoras de lineas de

accesorios y repuestos de otras marcas.

2.1.2.3 Competencia

En este punto se analizara tanto la competencia directa como la competencia
indirecta para la empresa ALL IN COMUNICATIONS ALLINCO. LTDA.

2.1.23.1 Competencia Directa
La competencia directa de venta de radios y accesorios para la telecomunicacion
por medio de frecuencias de Tréncales y Convencionales que tiene ALL IN

COMUNICATIONS ALLINCO, se presenta en el siguiente cuadro:
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GRAFICO No8
PARTICIPACION EN EL MERCADO EMPRESAS COMPETIDORAS DIRECTAS

Participacion en el Mercado Empresas Competidoras
Directas

7%

4%

9%

9% 56%

O Flycom - Permonsa B Esisec O Maxi - Distribuciones
O All in Comunicatiosn B Hector Portocarrero O Sistemas Internacionales
B Otras

Fuente: ALLINCO CIA Ltda.

Elaborado por: Autor

Como se puede observar los principales Competidores son las Distribuidoras
Flycom — Permonsa cuyo marca oficial son las Radios y Accesorios Motorota,
seguido por la empresa Esisec y Maxi Distribuidores de la marca Kenwood y

Motorola.

Sin embargo, ALL IN COMUNICATIONS ALLINCO CIA Ltda comercializadora
oficial de radios de dos vias marca HYT, las principales competencias de marcas
de Radios de Telecomunicacion son las Empresas de las marcas Motorota,
Kenwood, ICOM y Otros cuya participacion en el mercado Ecuatoriano son las

siguientes:
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GRAFICO No9
VENTAS ESTIMADAS COMPETIDORAS DIRECTAS

14.000+

12.000+

10.000+

8.000+

6.000+

4.000+

2.000+

Ventas Estimadas Competencia Directa (niumero de unidades)

3.900
13.000
02005
W 2006
002007 estim.
0,

Motorola Kenwood HYT lcom Otros

Fuente: ALLINCO CIA Ltda. (2007 ventas estimadas)
Elaborado por: Autor

La marca que tiene mayor participacion en el mercado es de fabricacion
americana la Empresa Motorota radicada ya algunos afios en el Ecuador, sin
embargo el ingreso al mercado mundial de otros marcas como Kenwood y HYT
cuya participacion en el mercado ecuatoriano se incrementd del 50% al 60%
aproximadamente en le afio 2006 comparado al 2005, la empresa Motorota ha
sufrido disminucion del 6% en este mismo periodo, que se aspira disminuya el 8%
en el 2007 segun proyecciones estimadas de la Empresa ALLINCO Ltda.. Este
crecimiento demandara de mayores recursos econdémicos para la Empresa
ALLINCO Ltda.. Quien enfocara sus estrategias de ventas para poderse introducir
mas en el mercado, es por tal motivo que es importante que estas proyecciones
sean respaldadas con un adecuado control y evaluacion de crédito que permitiran

administrar los fondos de forma adecuada y de manera eficiente.
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2.1.2.3.2 Competencia Indirecta

La Competencia indirecta que tendria la Empresa ALL IN COMUNICATIONS
ALLINCO son las Empresas que ofrecen la venta de aparatos y servicios de
Comunicacién alineados con el mercado de la telefonia Celular y Convencional.
Este Ultimo se descarta debido que es un servicio cuyo duefio es el Estado
Ecuatoriano.

Respecto a la telefonia celular se puede mencionar que es un mercado masivo
gue ofrecen el servicio de Telefonia Celular, Satelital y ventas de aparatos de
comunicacion y accesorios. A la fecha compiten tres grandes Empresas que son
OTECEL (Telefonia Movistar), CONECEL (Porta) y Alegro, su participacion en el

mercado se presenta en el siguiente cuadro:

GRAFICO No10
PARTICIPACION EMPRESAS COMETIDORAS INDIRECTAS

Competencia Indirecta - Telefonia Celular a Marzo 2007 (por
ndmero de usuarios)

390.922

2.498.579

5.948.634

O Porta @ Movistar O Alegro

Fuente: Superintendencia de Telecomunicaciones

Elaborado por: Autor

Segun este cuadro nos puede indicar que la Empresa CONECEL (Porta) mantiene
el 67% de usuarios afiliados a nivel nacional, seguido por la empresa OTECEL
(Movistar) con una participacion del 28% a nivel nacional y por ultimo la Empresa
Alegro (que de igual manera pertenece al Estado) tiene una participacion del 4%.
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2.1.2.4 Mercado

Actualmente en el Ecuador existen dos tipos de servicios de frecuencias de

radiocomunicacion que son la Telecomunicacion Convencional y la Troncalizada.

Respecto a las Frecuencias de Telecomunicacion Convencional, el nimero de

Estaciones se detalla en el siguiente cuadro:

GRAFICO Nol11
PARTICIPACION NUMERO DE UNIDADES DE RADIOS AUTORIZADAS

Detalle de Estaciones

90.000
80.000
70.000

60.000 - —&— Repetidoras
50.000 - —l— Estaciones Fijas

40.000 = | Estaciones Mdviles

30.000 Estaciones Portétiles

20.000 - ———u— —i L L .
10.000 - — o . . *

2004 2005 2006 2007/1 2007/02  2007/03

Fuente: Superintendencia de Telecomunicaciones

Elaborado por : Autor

Este cuadro nos muestra el numero de unidades de radio autorizadas en el
territorio Ecuatoriano, considerando que las cifras presentadas son oficiales, la
cantidad total de equipos podria llegar facilmente al doble considerando los
equipos no registrados y piratas. Para nuestro estudio estos datos son
importantes dado que nos permiten conocer la base instalada de equipos, es decir
el nivel de penetracion y adopcion de esta tecnologia en el pais. Por otro lado

todos estos equipos requieren de mantenimiento, es decir baterias, repuestos, etc.
Por otro lado con el siguiente cuadro podemos apreciar la tasa de crecimiento de

cada uno de los servicios, ya que en el Ecuador en el é&rea de

Telecomunicaciones se legisla en funcién del servicio.
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GRAFICO No12

Servicios de Frecuencias

12.000

10.000

8.000

6.000

4.000

2.000

2004 2005 2006 2007/1 2007/02 2007/03

O FIJO MOVIL TERRESTRE B SISTEMA COMUNAL 0O BUSCAPERSONAS O TRONCALIZADOS
B ENLACE RADIOELECTRICO B TRANSMISION DE DATOS B FIJO POR SATELITE

Fuente: Superintendencia de Telecomunicaciones

Elaborado por : Autor

Respecto al servicio troncalizado, como se menciond en el factor legal, las
empresas que mantienen las autorizaciones correspondientes a este servicio son

las siguientes:
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GRAFICO No13

SErvicios Troncalziados (por numero de usuarios)

3.885

O BRUNACCI
1.712 B COMOVEC
OMARCONI
OMONTTCASHIRE
B RACOMDES

O TELEMOVIL
1.636 435 7.041

Fuente: Superintendencia de Telecomunicaciones

Elaborado por : Autor

Si bien estas empresas disponen de las autorizaciones respectivas por parte del

Estado, estas forman parten de grupos Econémicos segun detalle:
CUADRO No 1
GRUPOS ECONOMICOS POR SERVICIOS TRONCALIZADOS

Grupo Total
~ Econémico = Operadora  usuarios
Brunacci, COMOVEC,
El Juri MONTTCASHIRE 6.032
Granda C. MARCONI 7.041
Grupo Isaias TELEFMOVIL 8.255

Fuente: Superintendencia de Telecomunicaciones

Elaborado por : Autor

Como se puede apreciar en el cuadro, las Empresa pertenecen a Grupos
Econdmicos fuertes en el Ecuador, los cuales ofrecen el servicio de frecuencias
troncalizadas y a su vez ofrecen las lineas de accesorios y productos de radios de
telecomunicacion, lo que implica para las empresas como ALLINCO CIA Ltda.
Que el mercado de clientes que requieren estos productos y servicios sea mas

pequefo y muy competitivo.
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Andlisis FODA de la Empresa

Este analisis contempla los factores internos dentro de la Empresa que influye en

los resultados financieros que pueden afectar en las actividades de la empresa.

Analisis Externo

Oportunidades

Las oportunidades detectadas son:

La existencia de nuevos fabricantes de Comunicacién de alta calidad con
precios mas economicos en el mercado internacional impulsa la
generacion de oportunidades de introducir nuevos productos al
mercado y competir con las Empresas que han mantenido el liderazgo
durante algunos afios. Para la Empresa ALLINCO Cia. Ltda.. la firma con
la empresa HYT radicada en China ha creado una gran oportunidad de
abrirse campo en el mercado de la radiocomunicacion y competir con
empresas grandes como Motorota, como se explicd en las Competencias
Directas.

El cambio de las necesidades y gustos de los clientes por disminuir sus
costos de produccion y mejorar sus servicios incentiva la busqueda de

nuevos productos generando oportunidades de competencia.
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Grafico No14
GRAFICO CON DETALLE COMPARATIVO DE PRECIOS POR MARCA Y MODELO

TC600 EP450 TK3202 PRO5150

Precio Promedio Dealer
Precio Promedio Publico
Utilidad

Margen

Utilidad en Venta de 10
Radios

Utilidad en Venta $10.000

CARACTERISICTICAS DE RADIOS

Canales 16 16 16 8 16 16
Bateria 1100mAh 1250mAh 1600mAh 1500mAh 1200mAh 1700mAh
Ni-MH Li-lon Li-lon Ni-MH Li-lon Li-lon
Sefializacion No Si No Si Si Si
Sefializacion
MDC1200 No No No No Si Si
Potencia VHF 4W 5w 5w 5W 5W 5w
Potencia UHF 4w 5w 5w 4W 4w 4w
Rangos VHF 150-174 150-176 146-174 136-174 136-174 136-174
Rangos UHF 450-520 450-520 438-470 440-490 450-520 440-490
465-495 470-520 470-520
470-520
Encriptacion No No No Si No Si
Temporizador No No No No No Si

Fuente: ALLINCO Cia. Ltda...

Elaborado por: Autor

Como se puede observar en el cuadro la diferencia de precios entre radios
MOTOROLA y HYT con similares caracteristicas de niumero de canales,
tipo de baterias sefalizacién, potencia y rangos VHF y UHF, permite a la

Empresa ALLINCO Ltda... ingresar al mercado por la diferenciacion y
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2.2.2

2221

ventaja de precios. El margen de utilidad que se presenta es lo que los
distribuidores o clientes finales de ALLINCO Cia Ltda. Generan.

» Lineas de productos y servicios complementarios que los clientes finales y
consumidores de radios demandan generan una gran ventaja y

oportunidad para que la Empresa se pueda mantener en el mercado.
Amenazas
Las amenazas identificadas son las siguientes:
» Falta de liguidez en los clientes que se reflejan en la recuperacion de la
cartera.
= Falta de control de aduanas
» Falta de leyes acordes con el desarrollo de la telecomunicacion.
= Descuentos desmesurados por parte de otros competidores.
= Cambio de politicas de los Fabricantes Motorota.
Analisis Interno
Fortalezas
Se identifican las siguientes fortalezas:
* |ncremento en el volumen de ventas: Como se puede observar en el
siguiente cuadro, desde que ALLINCO Cia Ltda... firmé alianza estratégica

con la empresa HYT desde el 2004 al 2006 la empresa ha crecido sus

ventas en un 25%.
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Grafico No15
Evolucién de Ventas EMPRESA ALLINCO

Evolucion de Ventas 2002-2006 )
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2.2.3

Afio 2002 Afio 2003 Afio 2004 Afio 2005 Afio 2006
Elaborado por: Autor
= Distribuidores oficiales de la marca HYT

= Cinco afios de experiencia en comunicaciones

= Estructura Administrativa Apropiada

» Adquisicién de bienes: A partir de marzo de 2007 la empresa cuenta con

sus propias oficinas ubicadas frente al centro Comercial el Bosque.
= Amplio Stock de Equipos
= Calidad en la red de distribucion
Debilidades

Identificamos las siguientes debilidades internas:

*= Bajo indice de recuperacion de la cartera

= Mantener en stock accesorios o repuestos de marcas competidoras HYT.

Matriz Evaluacion FODA
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Para cuantificar los elementos de evaluacién FODA se procede a considerar la

magnitud, importancia y clasificacion final del elemento para esto se aplica la

siguiente Matriz:

CUADRO No 2

MATRIZ DE EVALUACION CUANTITATIVA DE ELEMENTOS FODA

FORTALEZAS
Incremento volumen en ventas
Distribuidores oficiales marca HYT
Cinco afos de Experiencia
Estructura Administrativa Apropiada
Adquisicién de bien
Amplio stock de equipos
Calidad en la red de distribucién
DEBILIDADES
Bajo indice de recuperacion de cartera

Mantener en stock accesorios o repuestos otras marcas

3 (ALTO) 2 (MEDIO) 1 (BAJO)
3 (ALTO) 2 (MEDIO) 1 (BAJO)
3 (ALTO) 2 (MEDIO) 1 (BAJO)

OPORTUNIDADES
Nuevos Fabricantes de radios de Telecomunicacion
Cambio en necesidades y gustos de clientes

Lineas de productos y servicios complementarios

AMENZAS
Falta de liquidez de los clientes
Falta de control de aduanas
Falta de leyes acorde con el desarrollo de la
Comunicacion
Descuentos de otros competidores

Cambio de politicas otros Fabricantes

MATRIZ DE EVALUACION FODA

Fuente: Estrategias de Marketing segunda edicién Oc Ferrell

Elaborado por: Autor

Resultado de la evaluacion se puede mencionar los siguientes puntos de gran

importancia:

e Dentro de las debilidades es el bajo indice de recuperacion de cartera

¢ Falta de liquidez de la empresa

o Descuentos de otros competidores

e Y cambios en las politicas de otros fabricantes

¢ Mantiene en stock mercaderia de otras marcas que influyen en que no

permite vender sus productos de la distribuidora oficial de HYT.

Como resumen se puede mencionar que la empresa debe considerar

ampliamente un proceso de evaluacion de cartera la cual permita mejorar su

sistema de recupero y poder competir con otras empresas.
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CAPITULO I

3.1

3.1.1

Andlisis Financiero de la Empresa

Andlisis Vertical y Horizontal

Este andlisis nos permite evaluar los niveles y tendencias en porcentajes en los
estados financieros a lo largo del tiempo, ofreciendo informaciéon acerca del
mejoramiento o deterioro basicos de la situacién y desempefio financiero. Para
nuestro andlisis consideraremos los Balances y Estados de situacién de los afios
2004, 2005 y 2006.

Analisis de Vertical

En este andlisis porcentual de los estados financieros en el que todos los rubros
de balance de activos se dividen entre el total de activos, los rubros de pasivo y
patrimonio se dividen para la suma del total de pasivos y patrimonio y todos los
rubros de estado de resultados se dividen entre las ventas netas o ingresos. El

analisis vertical se presenta en el anexo 1.

En el anexo 1 se puede observar que en el lapso de tres afios, disminuyé el activo
corriente sobre el total de activos debido al incremento del activo fijo por la
adquisicion de un vehiculo en el dltimo afio (que representa el 82% del activo fijo).
Sin embargo durante los tres afos las cuentas por cobrar y los inventarios
representan el 33.57% y 54.82% respectivamente del total de los activos
corrientes. En las cuentas por cobrar se puede observar una provision por cuenta

incobrable que representa el 2.85% del total de activos corrientes.

Respecto a las cuentas del pasivo la empresa a partir del 2004 registra un pasivo
corriente (77%) y pasivo a largo plazo (23%) el cual es liquidado y pasa de deudor
a los accionistas de la empresa en el 2005 cuyo porcentaje representa el 47% y
sus deudas corrientes el 39%. Sin embargo se puede observar que en el afio
2006 la deuda corriente aumenta al 60% del total de los pasivos corrientes, se
genera una deuda con Bancos que representa el 10% de los pasivos corrientes y

aumenta la deuda con otros pasivos al 18%, reflejandose en la cuenta de
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3.1.2

patrimonio una futura capitalizaciéon de los accionistas del 59% del total de Capital

para que la empresa pueda saldar deudas.

Si se observa el Estado de resultados, en el afio 2006 los costos de ventas
representan el 83.71% sobre los ingresos, obteniendo un margen de utilidad bruta
del 16.29%, restando a este rubro gastos administrativos, legales y de tributacion,
la utilidad neta representa el 0.80% valor inferior que se refleja comparado con el
afio 2005

Anélisis de indice (Horizontal)

En este analisis porcentual de los estados financieros en el que todos los rubros
de balance y del Estado de Resultados de cada afio se compara con el afio
anterior tomando como afio base el 2004. El analisis horizontal se presenta en el
anexo 1-1.

Respecto a los activos totales existe un incremento considerable del 52% en el
aflo 2006 comparado con el afio 2005 el cual solo incrementd el 14%. Estos

incrementos se deben a los siguientes rubros:

= Activos Corrientes: En el afilo 2006 el activo corriente se incrementa en el
42.5% , parte de este incremento corresponde al aumento en caja bancos,
a las cuentas por cobrar que se incrementan en el 29% que comparado al
afo 2005 este en cambio sufrié una disminucién del 14%. Su inventario se
incremento en el 48% en el 2006 cuyo rubro en el afio 2005 se incrementé
casi en el 100%. El aumento de este rubro se debe a que la empresa al
adquirir la venta y distribucién exclusiva en la Sierra de los Productos HYT
mantiene todavia en stock radios y accesorios de otras marcas, las cuales
estdn en proceso de liguidacidon a precios inferiores al mercado con un
bajo indice de ganancia.

= Activo Fijo: Se pronuncia un incremento considerable en el afio 2006
respecto al afio 2005 debido a la adquisicién de un vehiculo en el Gltimo
afio, de igual manera existe adquisicion en equipos de oficina.

» Respecto a los activos diferidos la empresa al finalizar el afio 2006 no

mantiene valores considerables que reportar.
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3.2

Respecto a los pasivos existe un incremento considerable del 36% en el afio 2006
comparado con el afio 2005 el cual solo incrementd el 2.11%. Estos incrementos
se deben a la adquisicion de nuevas deudas con proveedores el cual se
incrementa en un 107%, se observa una deuda con Bancos el cual no lo tenian en
otros afios, y se incrementa la cuenta de otros Pasivos con un valor representativo
gue segun el Presidente de ALLINCO CIA Ltda.. La empresa tuvo que solicitar
préstamos para poder liquidar deudas con proveedores debido a que mantiene
cartera vencida por recuperar.

Al observar la cuenta de Capital se puede observar que existe un incremento del

193% debido a una futura capitalizacion por parte de los accionistas.

Respecto a la cuenta de resultados, la empresa obtuvo un incremento en ventas
del 19%, porcentaje inferior al afio 2005 que fue del 25%. Este porcentaje se debe
a la disminucion de ventas a crédito que se observa en el 2006 el cual solo se
incrementd el 5% a comparacion del 2005 que fue del 31%, si bien existe un
incremento en ventas en efectivo, el resultado global de ventas presenta la
disminuciéon mencionada debido a que se limitaron las ventas a crédito por no
saber como establecer politicas de evaluacion de crédito adecuado. Los costos de
ventas en el afio 2006 se incrementa en el 22%, los rubros de gastos son los que
mas resaltan el cual se incrementaron el 39% en el 2006 que si se compara con el
afio 2005 fue del 33%. Otro rubro afectado es la utilidad neta que en el afio 2006

fue de menos el 71% el cual no se ve reflejado en otros afios.

Andlisis de los indices Financieros

El analisis financiero nos permitira conocer el actual estado de la empresa
ALLINCO Ltda. Asi como su congruencia con los objetivos de la Empresa. Implica
el uso de diferentes estados financieros, como son el balance general que
presenta un resumen de los activos, pasivos y capital propio de la empresa y el
estado de resultados es un resumen de los ingresos y gastos de la empresa. Para
evaluar la situacién y desempefio financieros de la empresa se utilizara como
herramienta de analisis las razones financieras o indices en la que dos datos
financieros se relacionan dividiendo una cifra de otra, y se usan generalmente de
dos tipos, la razon de balance general y la razén de estado de resultados o del

estado de resultados /balances.
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3.21

Razones de Balance

En este analisis tomaremos como base el Balance General de la Empresa
ALLINCO Ltda con corte al afio 2006 (adjuntados en el anexo 1), y aplicaremos
las razones de liquidez y de apalancamiento financiero para poder determinar la
capacidad de la empresa para cumplir con sus obligaciones a corto plazo y

evaluar el grado en que la empresa es financiada con deuda respectivamente.

CUADRO No 3

Evaluacion de indices financieros Razén de Balance

Razones de Balance 2004 2005 2006
Razones de liquidez

Razon del circulante 1,22 1,08 1,13
Prueba del &cido 0,84 0,51 0,51
Razones de apalancamiento

Financiero

Razon de deuda a capital 427,23 8,67 4,02
Razon de deuda a activo

total 1,00 0,90 0,80

Fuente: ALLINCO CIA Ltda.
Elaborado por: Autor

La razén del circulante nos indica que la empresa tiene un pequefio colchén para
cubrir sus gastos corrientes. Sin embargo en la prueba de acido nos podemaos dar
cuenta que este colchoén esté representado por los productos en inventario y que

en caso de una emergencia, la empresa tendria un saldo que no podria solventar.

Para el andlisis del apalancamiento financiero utilizamos la razén de deuda a
capital y de deuda al activo total. La primera resulta de la division del Pasivo total /
Patrimonio, cuyo resultado al afio 2006 es del 4.02 y nos indica que la Empresa
ALLINCO Ltda... Esta netamente financiada con dinero prestado y esto lo ratifica
la razén de deuda al activo total cuyo indice es de 0.77, es decir el total de los

activos son financiados con dinero financiado de terceros.

37



3.2.2 Razones del Estado de Resultados y del Estado de Resultados / Balance
General
Para el analisis razones de Estado de resultados y de estados de resultados de
balance tomamos como base el Estado de resultados y Balance con corte al afio
2006 (adjunto en el anexo 1) y centraremos nuestra atenciéon a la razéon de
Cobertura, de actividad y de rentabilidad.
CUADRO No 4
Evaluacion de indices financieros Razon de Estado de Resultados
Razones de Estados 2004 2005 2006
Razd6n de cobertura 11,09 103,50 28,60

Razo6n de actividad

Actividad cuentas por cobrar en dias 84,08 54,62 72,82
Actividad cuentas por pagar en dias 83,01 40,71 70,51
Actividad del inventario 40,28 59,37 73,43
Ciclo Operativo 124,36 114,00 146,25
Ciclo Efectivo 41,36 73,29 75,74
Rotacion del activo total 3,20 3,53 2,76

Razones de rentabilidad

Rentabilidad en relacion con ventas 13% 18% 16%
Margen de utilidad neta 0,42% 3,31% 0,80%
Rentabilidad en relacién con las

inversiones 1,33% 11,69% 2,20%
Rendimiento sobre el capital 569% 113% 11%

Fuente: ALLINCO CIA Ltda.

Elaborado por: Autor

La razén de cobertura nos muestra que la Empresa puede cubrir los gastos
financieros por intereses generados en préstamos 0 sobregiros. Al realizar el
analisis de actividad con corte del afio 2006 la empresa tiene un promedio de
Rotacién por cuentas por cobrar de 72 dias, es decir, que tiene que esperar ese
lapso para que la venta se haga efectivo, si bien en el afio 2005 este indice bajo,
en el afio 2006 existi6 un incremente considerable de 20 dias aproximadamente.
De igual manera el indice de rotacién de cuentas por pagar en el afio 2006 es de

70 dias, casi el doble de lo registrado en el afio 2005 y es un indicador similar a la
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rotacion promedio del inventario que se registré en el 59.37 dias en el 2005 y en el

afio 2006 se registré de 73 dias.

Grafico No 12
INDICES DE CICLO OPERATIVO VS CICLO EFECTIVO

[
|

Fuente: ALLINCO CIA Ltda.
Elaborado por: Autor

Al analizar estos indices de actividad en el Ciclo Operativo, en promedio la
empresa se demor¢ alrededor de 146 dias desde que adquirié los productos de
sus proveedores y en hacerse efectivo la venta de los mismos. Sin embargo el
Ciclo de efectivo nos indica que en el afio 2006 existi6 un promedio de 76 dias
gue la empresa debi6 esperar desde el desembolso real de efectivo para realizar
una compra hasta el cobro de la cuenta por cobrar derivada de la venta del bien,
este indicador justifica el por que la empresa no tiene los suficientes fondos
liquidos ya que estan destinados a cubrir los saldos por pagar a proveedores,
Bancos y Otros Pasivos.

La rentabilidad en relacién con las ventas indica que el margen de utilidad fue del
16% en el afio 2006, dos puntos porcentuales menos a diferencia del afio 2005. Y

el margen de utilidad nos indica que la empresa tuvo una ganancia del 0.80%
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3.3

después de la participacion a trabajadores e impuesto a la renta, es decir

alrededor del 0.80 cts. De cada dolar de ventas representa las utilidades después

de impuestos.

Andlisis de la Cartera por Edades

Otra forma de obtener informacién sobre la liquidez de las cuentas por cobrar y la

capacidad de los directores de hacer cumplir sus politicas de crédito en caso de

aplicarlas es mediante el andlisis de antigiiedad de las cuentas por cobrar.

En el siguiente cuadro se detalla la antigliedad de la cartera total con corte al 31

de diciembre de 2006:

En el siguiente grafico se detalla la antigledad de la cartera por edad de

maduracion con corte al 31 de diciembre de 2006:

Gréfico No 17
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Fuente: ALLINCO CIA Ltda.
Elaborado por: Autor

Considerando que la Empresa ALLINCO ofrece 60 dias de crédito, el 39% de la

cartera se encuentra vencida y se compone por las siguientes empresas que se

detallan a continuacién en el siguiente cuadro:
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CUADRO No 6
Cartera Vencida EMPRESA ALLINCO CIA LTDA

CLIENTE 3 MESES 6 MESES 1 ANO Total vencido

SUPERTRACK S.A. 9.805 9.805 29,9%
BARRERO GALO 4.909 4.909 15,0%
ELECOM 2.329 2.374 4.703 14,3%
OTROS 1.187 1.377 1.142 3.707 11,3%
ATG 1.044 1.189 2.233 6,8%
COMSERVI SCC 2.169 2.169 6,6%
COMUNICACIONES MARCONI S.A 2.034 2.034 6,2%
CHANGOLUISA ROLANDO 1.484 1.484 4,5%
CEVICENCOM COMUNICACIONES 1.202 1.202 3, 7%
CHATEL 560 560 1,7%

Total Riesgo x banda 32.805 100%

Fuente: ALLINCO CIA Ltda.
Elaborado por: Autor

Al observar el siguiente gréfico la empresa con mayor porcentaje de deuda es la
Empresas SUPERTRACK S.A (29%) , como se explicé en el Capitulo | Numeral 2.1.2
Micro ambiente, dentro de los principales clientes directos de ALLINCO esta empresa
registra el 12% de ventas con corte al 31 de Diciembre, si bien es considerada como una
de los principales clientes que su saldo sea representativa nos presenta un indicador de
gue debe realizarse un analisis crediticio para seguir extendiendo o no lineas de crédito.
Sin embargo las otras empresas cuya participacion en las ventas es inferior al 5%
(explicado en el Capitulo | Numeral 2.1.2 Micro ambiente) participan con el 71% de deuda
vencida el cual perjudica el tener un flujo de recuperacién y poder pagar a sus
proveedores, resultado que se alinea con el andlisis de indice de balance el cual
demostré que la empresa en promedio debe cubrir 70 dias el ciclo de efectivo. Este
indicador nos permite conocer que la empresa necesita de un proceso adecuado de
evaluacion de cartera para poder adquirir nuevos clientes y proporcionar lineas de

créditos a los clientes.
3.4 RESUMEN DE ANALISIS FINANCIERO DE LA EMPRESA
Durante la evaluacion de los Balances y Estados de Resultados de la EMPRESA

ALLINCO Cia. Ltda... se pudieron identificar algunas observaciones relevantes que se

detallan a continuacion:
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Grafico No 18
RESULTADO DE EVALUACION DE ANALISIS FINANCIERO
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Fuente: ALLINCO CIA Ltda.

Elaborado por: Autor

La Empresa registra un incremento del 30% en las cuentas por cobrar en
el aflo 2006 respecto al afio 2005 debido a la extensiéon de linea de crédito
a la empresa SUPERTRACK, empresa considerada como una de las
principales, y el otorgamiento de crédito sin un proceso de evaluacion
crediticio a empresas cuyas ventas son inferiores al 5% en ventas. Esto ha
generado como resultado que la empresa deba solventar 73 dias para
recuperar el efectivo extendiéndose 21 dias més a comparacion del afio
2005.

LA empresa registra en el afio 2006 un incremento del 48% en el
inventario de productos en stock, respecto al afio 2005. Considerando que
respecto al 2004 la empresa en el afio 2005 registro un incremento de casi
el 100% de productos en stock, esto se debe a un proceso de cambio de la
empresa por realizar la adquisicion de la exclusividad de distribucion y
venta de las radios y accesorios HYT quedandose en bodega productos de
otras marcas. Este cambio a generado la empresa no sean tan liquida y
gue solo exista un colchén del 0.50% de prueba de acido sobre el total de

los activos corrientes y en caso de eventualidades la empresa debe
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esperar alrededor de 73 dias para que los productos sean vendidos como
se registro en el indice de actividad del inventario. Esta debilidad a ayuda
también a que la empresa no disponga de los suficientes fondos liquidos

para poder cubrir sus deudas.

» Resultado de los mencionado en los péarrafos anteriores, la empresa se ha
visto obligado a requerir a préstamos con bancos, accionistas y agentes
externos (otros pasivos) para poder liquidar saldos con proveedores, como
se puede observar en la evaluacion la empresa incrementé su deuda
corriente en un 36% respecto al afio 2005, el indice de actividad presentd
una actividad de 76 dias en que la empresa se demora en pagar sus
deudas, incrementandose en casi en 30 dias mas respecto al afio 2005.
Considerando que la empresa no dispone de capital que lo respalde, el
indicador de deuda a activo total indica que la empresa trabaja con dinero
de terceros, pero esto le genera un alto costo de gastos administrativos y
de venta cuyo porcentaje al afio 2006 reflejo el 15% sobre los ingresos y
un incremento del 39% respecto al afio 2005.

*» La empresa ha visto disminuir su rentabilidad casi en un 70% respecto al

afo 2005 debido a todos los acontecimientos mencionados

Tomando en cuenta los aspectos mencionados es necesario que la empresa
realice una evaluacién de sus procesos de evaluacion de crédito y manejo de
inventarios para poder obtener un indice de actividad el cual permita cubrir sus
deudas corrientes. Para esto se procederd en el siguiente capitulo al
levantamiento de informacién de los clientes que se encuentran en mora para
identificar perfiles e indicadores que se alineen con las necesidades de la

empresa.
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CAPITULO IV

4

4.1

Investigacion y Analisis del Comportamiento del Portafolio de los clientes
de Crédito.

En el Capitulo anterior se pudo identificar que la empresa tiene debilidades
financieras debido al retraso de las cuentas por cobrar a sus clientes, por lo que
es necesario que la empresa establezca politicas de crédito que permitan realizar
un analisis adecuado para poder otorgar o extender lineas de crédito a sus
clientes. Para esto se realizard una investigacion y analisis del comportamiento
del portafolio de clientes por medio de una muestra de socios vencidos y clientes
con un buen historial crediticio que nos permitan identificar indicadores para poder

proponer politicas de crédito alineadas al negocio de la Empresa.

Investigacion de informacion de Portafolio de Crédito y Analisis Crediticio
de ALLINCO CIA. Ltda.

La informacion necesaria para realizar el andlisis crediticio de los clientes de la

empresa ALLINCO consideramos la siguiente:

e Historial Crediticio en la Empresa ALLINCO: Considerado como la informacion
gue da mayor aporte para poder establecer que cliente es un buen pagador
durante un periodo de tiempo, se procede a realizar un resumen de ventas ,
pagos y saldo de deuda mensual durante el afio 2006 hasta junio 2007.

e Historial Crediticio en el Bur6 de Crédito: La informacion crediticia de un cliente
en el burd de crédito permite conocer que tan buen pagador en el sistema

financiero. Para esto se procede a investigar en el sistema DATA CREDITO.

Una vez realizado el levantamiento de la informacion se procedera con el andlisis

individual de clientes de la Empresa ALLINCO.

4.2

Muestra de Clientes para investigacion y analisis

Tomando como referencia el detalle de la cartera vencida presentada en el capitulo

anterior, se procede a seleccionar una muestra de clientes con cartera vencida y clientes

con cartera vigente.
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En el siguiente recuadro se presenta el detalle de clientes con cartera cuyo saldo es
superior a dos meses segun establece la politica actual de la Empresa ALLINCO:

CUADRO No 6
Cartera Vencida EMPRESA ALLINCO CIA LTDA

CLIENTE ‘ 3 MESES ‘ 6 MESES ‘ 1 ANO ‘ Total vencido ‘ %

SUPERTRACK S.A. 9.805 9.805 29,9%
BARRERO GALO 4.909 4.909 15,0%
ELECOM 2.329 2.374 4.703 14,3%
OTROS 1.187 1.377 1.142 3.707 11,3%
ATG 1.044 1.189 2.233 6,8%
COMSERVI SCC 2.169 2.169 6,6%
COMUNICACIONES MARCONI S.A 2.034 2.034 6,2%
CHANGOLUISA ROLANDO 1.484 1.484 4,5%
CEVICENCOM COMUNICACIONES 1.202 1.202 3,7%
CHATEL 560 560 1,7%

Total Riesgo x banda 18.000 32.805

Fuente: ALLINCO CIA UAda...
Elaborado por: Autor

Las Empresas seleccionados con cartera vencida son:

¢ SUPERTRACK
e ELECOM
e ATG

¢ Rad. Comunicaciones

o José Edmundo Veintimilla: pertenece al grupo otros deudores en mora

Entre el grupo de Empresas seleccionadas con cartera vigente son:

e TEVIASA
e CHATEL
e CARVATEL
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4.3

43.1

Investigacion y Andlisis Individual de Clientes

Empresas con Cartera Vencida

Se consideraran las siguientes Empresas:

Empresa SUPERTRACK:

o Representante Legal: Sr. Juan Carlos Velasco Valencia

e Tiempo relacién comercial: 3 afios 7 meses (desde) Enero 2004.

e Historial Crediticio: La Empresa SUPERTRACK registra al afio 2006 ventas
por 84 mil dolares que representan el 12 % de las ventas totales en la
Empresa ALLINCO y mantiene una deuda de 11 mil délares en mora con una
edad de cartera de 6 meses, monto que disminuye parcialmente al mes de
Junio 2007 por un valor de mora de 7 mil délares con una edad de cartera de 9
meses. Se puede también observar que las ventas han disminuido
paulatinamente durante este periodo debido a que la empresa ALLINCO ha
disminuido la entrega de mercaderia al ver que su cliente no cumple con las
condiciones establecidas de crédito otorgado. Ver siguiente gréfico:

Grafico No 19

Historia Crediticia Empresa SUPERTRACK
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Fuente: ALLINCO CIA Ltda. Elaborado por: Autor

o Burd de Crédito: La Empresa durante este Ultimo afio registr6 cambio de
nombre de razdén social sin cambiar de representante legal. Actualmente la

Empresa esta constituida con el nombre de SKYPATROL. En la Central de
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riesgo financiero la Empresa SKYPATROL no registra riesgos existentes en el

sistema financiero, sin embargo la Empresa SUPERTRACK registra :

o Calificacion A en la central de riesgos.

0 Riesgo total por un valor de 9.8 mil délares al mes de Junio 2007.

0 No registra valores vencidos desde el afio 2005 a la fecha.

Gréfico 20

Historial crediticia bur6 de crédito SUPERTRACK
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Fuente: DATA CREDITO

Elaborado por: Autor

Adicionalmente el Representante legal, el Sr. Juan Carlos Velasco registra la

siguiente informacion en la central de riesgo financiera a la fecha de Julio 2007:

0 Registra un riesgo total por un valor de 34.6 mil ddlares en la que a

partir del mes de Febrero 07 al mes de Junio 07 registra algunos

valores vencidos con una edad de cartera de 2 meses.
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Gréafico 20
Historial crediticia bur6 de crédito SUPERTRACK
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TOTAL 34,587 33,358 36,253 37,891 31,444

0 Registra Calificaciébn A en la central de riesgo financiero considerado

como riesgo normal.

0 En el mes de Agosto 2006 a Enero 2007 registra un riesgo total por un

monto de 42 mil ddlares sin existir valores vencidos, sin embargo su

riesgo se incrementa a partir del mes de Noviembre de 2006 en un

14% aproximadamente.
Gréafico 20
Historial crediticia bur6 de crédito SUPERTRACK
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e Resumen Andlisis: En el sistema Financiero el cliente presenta un historial
crediticio adecuado, sin embargo el incremento de riesgo financiero al 14% por
parte del representante legal y la adquisicion de un nuevo riesgo por 9 mil
dolares a favor de la Empresa SUPERTRACK antes de cambiar el nombre
social, establece un indicador sobre el aumento de deuda global formal por
parte de la EMPRESA SUPERTRACK (incluido Representante legal). Esto
incide en que la empresa debe dirigir los recursos al pago de obligaciones con
las Instituciones Financieras dejando de cubrir sus obligaciones con la
Empresa ALLINCO, ya que el caer en mora que las IF perjudica en la
calificacion en la Central de Riesgos y disminuir la posibilidad de acceder a
créditos Bancarios en el futuro, lo que no sucede con la Empresa ALLINCO, ya
que, con base al historial crediticio la empresa a ofrecido mayor crédito a la
empresa en mencion debido a que es uno de los clientes con mayor ventas,
pero esto ha influenciado a que la empresa ALLINCO no recupere su capital
de trabajo en el tiempo establecido.

Empresa ELECOM:

e Representante Legal: Sr. Fernando Rodrigo Puente Serrano

o Tiempo relacién comercial: 3 afios 6 meses (desde) Febrero 2004

e Historial Crediticio: Como se puede observar en el siguiente grafico la
Empresa ELECOM hasta el mes de abril 2006 la linea de saldo de deuda
mantiene una relacién que no supera el monto de ventas y tiene relacion con
los pagos dando como referencia que se mantiene al dia. Sin embargo pasado
esta fecha la linea de saldo adeudado tiene tendencia a incrementarse
conforme pasan los meses mientras que la linea de ventas y pagos se
mantienen constante. Esto quiere decir que la Empresa ALLINCO a ofrecido
crédito a Helecho considerando solo la constancia de pagos y ventas y no
sobre el saldo adeudado, el cual actualmente tiene una deuda de 4 mil délares
distribuidos 2 mil délares a un plazo tres meses y 2 mil délares a un plazo de
seis meses. A partir de diciembre 06 la empresa a podido incrementar sus
pagos y disminuir su saldo vencido hasta el monto de mil quinientos dolares al
mes de julio, este efecto se da a la disminucion de ventas de mercaderia por
parte de ALLINCO que hasta este corte la empresa solo ha vendido un monto

muy bajo como presién para que la empresa ELECOM consolide su deuda.
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Grafico No 21

Historial crediticia empresa ELECOM
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Fuente: ALLINCO CIA Ltda.

Elaborado por: Autor

Bur6é de Crédito: En el sistema financiero la Empresa ELECOM no registra
riesgos crediticios sin embargo el representante legal Fernando Puente

registra los siguientes riesgos:
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Grafico No 22

Historial crediticia bur6 de crédito
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Fuente: DATA CREDITO

Elaborado por: Autor

Como se puede observar el cliente mantiene un riesgo total de 147 usd con edad de
cartera superior a los 360 dias y en estado castigado, es decir que la Entidad
Financiera a cargo del riesgo ha asumido la deuda al gasto debido a que el cliente no

ha cumplido su compromiso de pago. Debido a lo mencionado el cliente tiene

calificacion de riesgo E que es la calificacion mas baja.

o Resumen Analisis: Esta empresa durante el afio 2006 registrd el 2% de ventas
totales para la empresa ALLINCO por un total de 12.9 mil délares, sin embargo
su deuda representa alrededor del 50% de este monto, lo cual no permite
mantener una recuperaciéon de capital al corto plazo. Adicionalmente en el
sistema Financiero el cliente no tiene riesgos vigentes se debe a que a la
fecha registra un valor castigado el cual no ha saldado y que le impide realizar
cualquier transaccion financiera. Este indicador nos da un perfil crediticio del
cliente que no es responsable de sus deudas y que el limite de crédito debe

realizarse en base de un promedio de pagos realizados y no de ventas.




Empresa ATG

¢ Representante Legal: Sr. Marco Rodriguez UPCI

o Tiempo relacién comercial: 3 afios 7 meses (desde) Enero 2004

e Historial Crediticio: Como se puede observar en el siguiente grafico la
Empresa ALG ha incrementado sus ventas desde Enero a Diciembre 2006, sin
embargo sus pagos que hasta el mes de agosto han mantenido relaciéon con
las ventas, el saldo de deuda se ha incrementado aceleradamente desde el
mes de febrero 2006 y que a partir del mes de Septiembre 2006 los pagos no
han cubierto un saldo de 2 mil dolares aproximadamente, es decir una cartera
con edad de vencimiento de tres meses. A partir del mes de Diciembre la
empresa ATG mantiene constante sus ventas y pagos pero su saldo se
incrementa hasta el mes de Junio 07 por un valor total de 3.5 mil délares con
una edad de cartera de 9 meses.

GRAFICO 23

Historial crediticia empresa ATG
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Fuente: ALLINCO CIA Ltda.

Elaborado por: Autor

e Burd de Crédito: En el sistema financiero la empresa no registra riesgos
crediticios sin embargo el representante legal Marco Rodriguez registra los

siguientes riesgo con corte a Diciembre 06:
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GRAFICO 24
Historial crediticia BURO ATG

SBS- HISTORICO DE ENDEUDARMIENTO {TITULAR) DIC 2006-JUL 2006 BI816

PERIODOS HES ME3 ME3 HES HES ME3
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VENC ). un 5% z,087
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CARTERA CASTIG
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Fuente: DATA CREDITO

Elaborado por: Autor

Se puede observar que en los meses de Julio y Agosto 2006 la empresa a caido en mora
hasta un plazo de 3 meses obteniendo una calificacién de riesgo de B, y si bien a partir
de esta fecha la empresa mantiene todos sus saldos como vigentes, la empresa a
incrementado su riesgo mensualmente en el sistema financiero en un 5%. Riesgo que
hasta el mes de junio 07 mantiene su proporcién y adicionalmente se puede evidenciar
valores en riesgos vencidos en los meses de febrero hasta el mes de junio, manteniendo

actualmente una calificacion de riesgo financiero de B.
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5B5- HISTORICO DE ENDEUDAMIENTO (TITULAR) JUN 2007-EHE 2007
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GRAFICO 24 - Historial crediticia BURO
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Elaborado por: Autor
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e Resumen de Analisis: El historial crediticio de la Empresa ATG a finales del

afio 2006 presenta incremento en el saldo adeudado por un valor de 2,200 usd
a 3 meses, este valor de saldo se incrementa a 3,500 délares al mes de Junio
07 . Adicionalmente el analisis de buré de crédito nos presenta que la empresa
mantiene un saldo de deuda el cual se incrementa durante el tiempo y que
adicionalmente cae en mora. Estos riesgos se alinean con la debilidad del
analisis crediticio sin que la Empresa ALLINCO anticipe estos eventos y

continde otorgando crédito a la empresa disminuyendo su saldo de deuda.

Empresa RAD COMUNICATIONS:

Representante Legal: Sr. Rolando Chango luisa

Tiempo relacion comercial: 2 afios 3 meses (desde) Marzo 2005

Historial Crediticio: Para este caso las ventas y pagos empiezan a decrecer a
partir del mes de Agosto 2006 mientras que el saldo de deuda se incrementa a
partir del mes de mayo al punto que se mantiene constante los meses de
Septiembre hasta Diciembre por un saldo total de deuda de 1,484 usd a mas
de 270 dias o un afo. Se puede observar que al decrecer los créditos
otorgados la empresa empieza a disminuir el saldo de deuda hasta 800 usd al

mes de junio 07.
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Grafico No 25

Historial crediticia empresa Rad Comunicatios
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Fuente: ALLINCO CIA Ltda.
Elaborado por: Autor

Bur6 de Crédito: En el sistema Financiero el representante legal mantiene
todas sus deudas vigentes, no registra retrasos durante el periodo de analisis
sin embargo se puede observar que el total de riesgo se incremente al mes de

diciembre 06. Ver cuadro:
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PERIODOS
VENCIMIENTO
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Grafico No 26

Historial crediticia BURO
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De igual manera en la central de riesgo en el periodo de Enero a junio 07 el valor
adeudado se mantiene constante y sin evidenciar valores en mora.
Grafico No 26
Historial crediticia BURO Rad
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Fuente: DATA CREDITO

Elaborado por: Autor
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Resumen de Andlisis: El historial crediticio de la Empresa RAD
COMUNICACIONES en la Empresa ALLINCO establece que el cliente tuvo
problemas financieros hasta el mes de diciembre 06 , sin embargo en la
central de riesgo financiero se puede observar que el cliente cubre sus deudas
a tiempo sin evidenciar riesgos vencidos. Y esto se puede confirmar durante el
periodo de recuperacion que el cliente mantiene durante los meses de dic a

junio 07 en el cual el saldo de la deuda disminuye con la empresa ALLINCO.

Empresa JOSE EDMUNDO VEINTIMILLA:

Representante Legal: Sr. José Edmundo Veintimilla
Tiempo relacion comercial: 1 afio (desde) Junio 2006
Historial Crediticio: ElI Sr. José Edmundo Veintimilla registra desde junio 06
ventas y pagos irregulares y que a partir del mes de febrero 07 registra un
incremento en su saldo adeudado hasta el mes de junio 07 por un valor total
de 900 usd con una edad de cartera de tres meses:

Grafico No 27

Historial crediticia empresa José Veintimilla
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Fuente: ALLINCO CIA Ltda.
Elaborado por: Autor

Bur6 de Crédito: Con corte a julio 07 el Sr. Pefiafiel registra un valor en
demanda judicial por 5 mil ddlares y un valor castigado por 5 mil délares. Por
mantener estos riesgos vencidos el cliente tiene -calificacion de riesgo

financiero de E considerado como perdida total.
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Grafico No 28
Historial crediticia BURO José Veintimilla
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Fuente: DATA CREDITO

Elaborado por: Autor

e Resumen andlisis: El historial crediticio permite conocer que en los ultimos
meses el cliente presenta cartera vencida por una edad de morosidad de tres
meses, sin embargo el historial crediticio en el burd de crédito determina al
cliente como alto riesgo debido a que no cumple con sus obligaciones

financieros, existiendo probabilidades de impago.

4.3.2 Empresas con Cartera Vigente

Empresa TEVIASA:

o Representante Legal: Sr. Jack Alfonso Mora Toro

e Tiempo relacién comercial: 4 afios 6 meses (desde) Febrero 2003

o Historial Crediticio: Como se puede observar en el siguiente grafico la
Empresa TEVIASA ha incrementado sus ventas en un 9% al mes de junio 07
con relacion al mes de junio 06. Este cliente presenta un excelente historial
crediticio ya que siempre cubre sus valores por pagar salvo al mes de
noviembre y diciembre 06 el cual existe un incremento en venta el cual es

cubierto en los siguientes meses.
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Grafico No 29

Historial crediticia empresa TEVIASA

Historial Crediticio TEVIASA
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Fuente: ALLINCO CIA Ltda.

Elaborado por: Autor

Burd de Crédito: Con corte al Diciembre 06 la Empresa TEVIASA se encuentra
reportada con calificacion A (riesgo normal) en la Central de Riesgos
financiera, con un riesgo total por 58 mil délares. Como se puede observar en
el siguiente cuadro histérico de endeudamiento financiero la empresa ha
incrementado su riesgo en un 216% con relacién a julio 06 sin registrar pagos

vencidos.
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Grafico No 30
Historial crediticia BURO TEVIASA
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Fuente: DATA CREDITO

Elaborado por: Autor

El riesgo al mes de junio 07 se incrementa a 67 mil dolares de igual manera sin
reportar cartera vencida.
Grafico No 30
Historial crediticia BURO TEVIASA
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Fuente: DATA CREDITO

Elaborado por: Autor

60



Resumen analisis: La Empresa TEVIASA reporta un excelente historial
crediticio tanto de fuente interna como externa. Pese a que la Empresa ha
incrementado su riesgo financiero en un 216% en menos de un afo, esto no
ha impedido que la Empresa cubra sus haberes con la Empresas ALLINCO,
sin embargo el incremento de riesgo financiero debe ser evaluado

periddicamente.

Empresa CHATEL:

Representante Legal: Sra. Mdnica Elizabeth Acosta Jarrin

Tiempo relacion comercial: 3 afios 4 meses (desde) Marzo 2004

Historial Crediticio: Como se puede observar en el siguiente gréfico la
Empresa CHATEL hasta el mes de agosto 2006 refleja una deuda de 560
délares con una edad vencida que no supera los 2 meses y se puede resumir
como historial adecuado de pago. Sin embargo se puede observar que a partir
del mes de octubre hasta el mes de diciembre 06 existe un crecimiento en
ventas del 144% con relacién al mes de septiembre 06 el cual incrementa el
saldo de la deuda por cobrar por un total de 11 mil délares con una edad de
cartera aproximada de dos meses correspondientes al periodo en mencién
debido a que si se registran pagos parciales. Sin embargo a partir de Enero 07
se puede observar que el saldo empieza a disminuir con relacién a los pagos
parciales que se presentan hasta el mes de junio 07 cuyo saldo se registra en
2,190 délares.
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Grafico No 31

Historial crediticia empresa CHATEL
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Fuente: ALLINCO CIA Ltda.

Elaborado por: Autor

e Burd de Crédito: La Empresa CHATEL en la Central de riesgo financiero

registra

vencida

a Diciembre 06 un valor de riesgo por 4,683 doélares con cartera

de 9 a 12 meses y a julio 07 el mismo valor se encuentra vencida de

12 a 24 meses por tal motivo el cliente registra una calificacion E (perdida).

Grafico No 32
Historial crediticia BURO CHATEL
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Elaborado por: Autor
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Adicionalmente la representante legal de la Empresa la Sra. Monica Acosta a julio 07

registra una deuda en la central de riesgo financiero por un total de 19,400 ddlares en

edad actual:

Gréfico No 32
Historial crediticia BURO CHATEL
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Elaborado por: Autor

Empresa CARVATEL:

Resumen Andlisis: La Empresa CHATEL en la base de la Empresa ALLINCO

registra un adecuado historial crediticio pese a que existe un incremento en la

cuenta por cobrar el cual fue convenido con la Empresa ALLINCO para poder

realizar ventas que superaron los promedios mensuales. Sin embargo el

historial crediticio en la central de riesgo financiero establece que la Empresa

CHATEL no cumple con sus obligaciones financieras y que la deuda

mantenida por el representante legal pueda llegarse a afectar si la empresa no

tiene la capacidad de pago. Es por tal motivo que la Empresa ALLINCO debe

mantener un control permanente de la Empresa CHATEL y no dar flexibilidad

en los pagos ya que pueden no llegar a cubrirse.

Representante Legal: Sr. Carlos Antonio Valdivieso Aguirre

Tiempo relacion comercial: 4 afios 10 meses (desde) Septiembre 2002
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e Historial Crediticio: La empresa CARVATEL presenta un incremento en ventas
del 144% desde Enero06 a Diciembre 06 y refleja una deuda por 916 dolares
con una edad vencida de 1 mes. Se puede observar en el siguiente gréfico
gue la empresa siempre ha cubierto sus deudas sin que la linea de saldo

sobrepase los valores de crédito.

Grafico No 32
Historial crediticia empresa CARVATEL
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Fuente: ALLINCO CIA Ltda.
Elaborado por: Autor

e Burd de Crédito: La Empresa CARVATEL ni su representante legal el Sr.

Carlos Valdivieso no registran riesgos financieros con corte al 1 de julio 07.

e Resumen Andlisis: El historial crediticio que refleja la empresa CARVATEL con
la empresa ALLINCO proporciona un buen indicador de que el deudor cumple
con sus obligaciones y adicionalmente esta en proceso de crecimiento en

ventas la cual resulta un excelente cliente para ALLINCO.

4.3.3 Indicadores de Calificacion de Crédito del Portafolio de clientes
EMPRESA ALLINCO.

Del andlisis individual de clientes de la Empresa ALLINCO LTDA con cartera

vigente y vencida se pudieron identificar los siguientes puntos:
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e Clientes con cartera vigente con corte al 31 de diciembre reportan un historial
crediticio con la empresa ALLINCO adecuado el cual califica a los clientes
como buenos pagadores, adicionalmente registran un excelente historial
crediticio en la central de riesgos financiero. Ejemplos: Empresas TEVIASA y
CARVATEL.

e Clientes con cartera vigente reportan un adecuado historial crediticio con la
Empresa ALLINCO pero registran deudas en mora en la central de riesgo
financiero: Ejemplo empresa CHATEL

e Clientes con cartera vencida que reportan varias cuotas morosas con la
Empresa ALLINCO LTDA y en la central de riesgos financiero: Ejemplo las
empresas ELECOM, ATG y JOSE VEINTIMILLA

o Clientes con cartera vencida que reportan varias cuotas morosas con la
Empresa ALLINCO LTDA y en la central de riesgo financiero se encuentran al
dia Ejemplo: SUPERTRACK y RAD COMUNICACIONES

Para poder establecer la calidad de la cartera de clientes de la EMPRESA
ALLINCO Cia. Ltda... se procede a calificar a los clientes analizados ponderando
el historial crediticio interno y la calificacién de riesgo financiero.

El peso de cada una de las fuentes se las considera de la siguiente manera:

4.3.3.1 Experiencia Crediticia: Para calificar este parametro se consideran los

siguientes aspectos:
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Evaluacién de la Experiencia Crediticia con la Empresa ALLINCO

CUADRO No 7

CHATEL COMPANIA
DETALLE DE VENTAS Y PAGOS ANOS 2006
Ventas a Crédito Pagos Saldo MORA
ene-06 1.600 1.500 100 0
feb-06 1.230 1.200 130 0
mar-06 2.340 2.400 70 0
abr-06 2.010 2.000 80 0
may-06 2.300 2.200 180 0
jun-06 2.900 2.900 180 0
jul-06 2.300 2.300 180 0
ago-06 2.000 2.000 180 0
sep-06 3.200 2.860 520 1
oct-06 3.600 1.200 2.920 1
nov-06 5.000 1.500 6.420 1
dic-06 7.800 3.473 10.747 1
ene-07 2.300 4.500 8.547 0
feb-07 2.700 6.500 4.747 0
mar-07 2.800 3.000 4.547 0
abr-07 2.900 4.300 3.147 0
may-07 3.000 1.000 5.147 1
jun-07 3.100 1.200 7.047 1
TOTALES 36.280 25.533 10.747
No pagos Pagos P. No. de Moras

No. Pagos Puntuales 18 12 6

Calificacion 0,67

Calificacion base 10 6,67

Fuente: Modelo de Calificacién Instituciéon Financiera Diners Club SF

Elaborado por: Autor

¢ Con la informacion de créditos otorgados y pagos, se establece un porcentaje
minimo entre la diferencia de Créditos y pagos realizados en un mes y si el
saldo supera este porcentaje se considera como cuota en mora. Para nuestro
ejercicio consideraremos el 10% como porcentaje minimo considerando que
es un valor considerable que la Empresa ALLINCO puede absorber tomando
como referencia el volumen de ventas por clientes. Ejemplo Si el cliente recibié
mercaderia en el mes de diciembre por USD. 1000.00 y pago 800 usd, como
el saldo es de 200 usd y supera el 10% de la venta a crédito durante este

periodo se considera cuota en mora.
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4.3.3.2

Se totaliza el nimero de pagos y a su vez se contabiliza el nimero de pagos
puntuales, es decir las cuotas de meses que no cayeron en mora y se calcula
el peso o porcentaje del nimero de pagos puntuales sobre el nimero de
pagos totales (pagos puntuales / pagos totales). Ejemplo si el cliente en un
afio de pagos solo cancelo 8 cuotas el peso es 0.66 0 66% resultado de (8/12).
Con el resultado obtenido del peso del nUmero de pagos puntuales se procede
a multiplicar por 10. Se realiza este calculo para establecer una calificacion
sobre 10 la experiencia crediticia con la Empresa ALLINCO LTDA con cada

cliente, es decir que para nuestro ejemplo el cliente obtuvo 6.67 sobre 10.

Calificaciéon de Riesgo Financiero: Para calificar este pardmetro se
consideran los siguientes aspectos:
De la Central de riesgo financiero, se toman todos los valores y calificacion de
riesgo financiero (que establece la SUPERINTENDENCIA DE BANCOS segun
se detalla en el Titulo Xl, capitulo Il de la calificacion de Activos de riesgo), de
deuda del cliente con cada entidad financiera a la fecha de corte.
Tomamaos el valor en riesgo con cada entidad y calcula el peso sobre el total
del riesgo financiero y de igual manera la calificacién de riesgo se establece
una calificacién a cada uno segun se presenta en el siguiente cuadro:
CUADRO No 8
TABLA DE HOMOLIGACION PARA ESTABLECER LA CALIFICACION
INTERNA DE CLIENTES

Calificacion Calificacion
segun SBS interna
A 10
B 8
C 6
D 4
E 2

Fuente: Calificacion Norma Super. De Bancos

Elaborado por: Autor

Por ultimo se multiplica el peso de cada calificacion segin SBS vy el peso de cada
valor de riesgo. Este calculo se realiza para poder dar el peso que representa la
calificacion del cliente (A,B,C, etc) sobre el monto. Como se presenta en el

siguiente cuadro el cliente reporta un riesgo total por 16,100 usd, de los cuales el
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62% mantiene el riesgo el Banco del Pichincha quien lo califica con A (riesgo

normal) considerado como calificacion alta, y de esta manera nuestra calificacion

para este riesgo es el de mayor peso.

CUADRO No 8.1

CALIFICACION DE CLIENTES CONSIDERANDO EL BURO DE CREDITO

CALIFICACION CENTRAL DE RIESGOS DE LA EMPRESA CHATEL

Fecha: 15/08/2007

Institucion Monto Peso relativo Calificacion Ponderada Tipo Riesgo
MM JARAMILLO 16.151 67% A 10 6,70 Titular
DINERS CLUB 2.888 12% A 10 1,20 Titular
PACIFICARD 281 1% A 10 0,12 Titular
BCO PICHINCHA 117 0% A 10 0,05
GENERAL RUMINAHUI 4.683 19% E 2 0,39
Total base 10 24.120 100% 8,45

Fuente: Modelo de Calificacién Instituciéon Financiera Diners Club SF

Elaborado por: Autor

4.3.3.3

Calificacion Interna: Realizada la calificacion de las fuentes internas y

externas, se procede a ponderar cada uno de estos para obtener la

calificacion final. Para esto es necesario establecer cual es el peso de cado

una de las fuentes, por lo que se aplica el siguiente criterio de ponderacion:

CUADRO No 9

PESO ESTABLECIDO DE CADA FUENTE

CALIFICACION DE RIESGO ACTUAL
Central de
riesgos Experiencia Total
Porcentajes de ponderacién 40% 60% 100%
Calificacion sobre 10 8.45
Totales 338 738

Fuente: Modelo de Calificacién Instituciéon Financiera Diners Club SF

Elaborado por: Autor
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Como se pudo identificar en el analisis individual de cada cliente, pese a que
el cliente tenia calificacion A o B en la central de riesgo financiero, mantenia
algunas cuotas vencidas con la empresa ALLINCO o viceversa. Sin embargo
la experiencia crediticia permite establecer el grado de compromiso que tiene
cada cliente con la empresa por lo que consideramos que la calificacion de
esta fuente representa el 60% de la calificacion y la central de riesgo

financiero el 40%.

Una vez establecido los pesos de cada fuente, se procede a establecer una

calificacion interna con los siguientes rangos:

CUADRO No 10
CUADRO DE HOMOLOGACION PARA ESTABLECER LA CALIFICACION DEL
CLIENTE SEGUN SBS Y CALIFICACION GLOBAL EN BASE 10 DE FUENTES

Calificacion final Hasta Desde
A = Riesgo normal 10,00 9,01
B = Riesgo potencial 9,00 7,01
C = Deficiente 7,00 4,01
D = Dudoso recaudo 4,00 2,01
E = Perdida 2,00 -

Fuente: Calificacion SBS

Elaborado por: Autor

Para obtener la calificacién se procede a multiplicar la calificacion sobre base
10 de cada fuente por el peso establecido segun nuestro grado de
importancia. Con el resultado total se identifica en uno de los rangos de la

tabla presentada y se establece la calificacion del cliente.
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4.3.3.4

4.3.3.5

Aplicacién de la Calificacion Interna:

Se procede aplicar la calificacién interna a cada uno de los clientes determinados

en la muestra y se presentan en el anexo 2.
Resumen de indicadores:
A continuacién se presenta un cuadro resumen del resultado de la aplicacion de la

calificacion interna de cada cliente de la muestra:

CUADRO No 11
RESUMEN DE CALIFICACION DE MUESTRA DE PORTAFOLIO CLIENTES EMPRESA ALLINCO

TIPO CARTERA EMPRESA EXPERIENCIA CREDITICIA RIESGO FINANCIERO TOTAL CALIFICACION
SUPERTRACK 3,33 4,00 7,33 B
ELECOM 2,67 0,80 3,47 D
VENCIDO ATG 3,00 3,62 6,62 C
RAD COMUN. 3,33 4,00 7,33 B
JOSE VEINT. 2,31 0,80 3,11 D
TEVIASA 5,33 4,00 9,33 A
VIGENTE CARVATEL 5,67 4,00 9,67 A
CHATEL 4,33 3,38 7,71 B

Se puede observar que los clientes con cartera vigente dos obtuvieron calificacién
Ay la empresa CHATEL obtuvo calificacion B. Calificaciones que son positivas y
gue permiten a la empresa ALLINCO mantener relaciones comerciales ofreciendo
crédito. Para el caso de las empresas con cartera vencida se obtuvieron dos
empresas con calificacion B, dos con calificacion D y una con C. Esto para la
empresa ALLINCO es un indicador de que debe mantener seguimiento continuo a
estas empresas en especial a las empresas cuya calificacion es diferente a B, ya
gue existe mayor probabilidad de que no cumplan con sus compromisos de

deuda, perjudicando a futuro a la empresa ALLINCO.

Otro indicador importante son los promedios de crecimiento de las empresas en
los dltimos seis meses que nos permiten establecer las lineas de crédito. Por
ejemplo las empresas que obtuvieron A como son Teviasa y Carvatel tuvieron un
promedio de crecimiento del 10%. El cliente que obtuvo

B que fue la empresa CHATEL obtuvo un promedio de crecimiento del 5% por lo
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cual no ayuda a estimar el porcentaje de linea en base de este promedio en las

politicas de crédito

Como resumen se puede mencionar que estos indicadores nos permiten
establecer que politicas debe aplicar la empresa ALLINCO para poder analizar la
solicitud de crédito y aprobar o extender las lineas de crédito, ya que, como se
pudo observar durante el proceso de andlisis la empresa a mantenido un control
Unicamente en los pagos sin controlar los saldos acumulados, adicionalmente sin
evaluar continuamente a sus clientes para poder estimar si el cliente cumplira o no
con sus compromisos. Por tal motivo el siguiente capitulo se propondra cual sera
el sistema integral de manejo de cartera para que en el futuro no presente

problemas de recuperacion.
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CAPITULO V

5

5.1

5.1.1

Propuesta del sistema de manejo integral de Cartera

Considerando el tipo de negocio de la Empresa cuyo fin es vender sus productos
al por mayor a empresas para que puedan ofrecer su producto al cliente final, el
crédito les permite a sus clientes el ingresar en nuevos mercados, tener facilidad
de pago y ser competitivos, por lo que es necesario establecer politicas que
establezcan los lineamientos para todos los procesos que conlleva y sobre todo

maximizar los recursos y no tener problemas de recuperacion de cartera.

Es importante mencionar que la Empresa ALLINCO mantiene una facturacién por
medio de cheques posfechados o pagarés, para ambos casos aplica una fecha
méxima de pago de dos meses. Sin embargo como se pudo evidenciar la
empresa pese a esto recibe abonos o pagos parciales de sus clientes para que
proporcione mas mercaderia, esto ha causado que se genere un saldo el cual no

es cubierto por el cliente debido a la falta de control.

El sistema de manejo integral de cartera que se propone tiene como alcance el

establecer los lineamientos para los siguientes puntos:

e Politica de crédito

e Proceso de Crédito

Politica de crédito

Introduccién

El crédito al ser uno de los principales activos de la Empresa ALLINCO y en
consecuencia una de las principales fuentes de ingresos ya que le permite vender
mas productos a sus distribuidores, es importante que la politica de crédito
establezca los principios y politica para evaluacion, aprobacién, instrumentacion y
seguimiento de los créditos otorgados a sus clientes de acuerdo a las mejoras

practicas.
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5.1.2

5.1.2.1

5122

51.2.3

5.1.2.4

Principios Generales

Objetivo General

La politica de crédito es de uso exclusivo de la EMPRESA ALLINCO y establece
los principios y lineamientos que se deberan aplicar los empleados de la
Organizacién involucrados en el proceso de evaluacién, aprobacion vy

administracion de los créditos concedidos a los clientes.

Alcance y Responsabilidades

Las politicas y procedimientos establecidos en el presente documento han sido
aprobados por el Directorio de la Empresa ALLINCO y son de aplicacion
obligatoria para las areas de Presidencia y Comercial quien son las encargadas

actualmente de aprobar los créditos a los clientes para vender la mercaderia.

LA Presidencia y area Comercial seran los encargados de proponer al directorio
las modificaciones a la politica de crédito para la entrega de mercaderia a los
clientes, debido a la necesidad de realizar actualizaciones a la misma.

Las politicas aprobadas deberan ser debidamente comunicadas a todas las areas

de la Organizacion.

Ambito de Aplicacion
Los principios de la politica de crédito estan orientados para la entrega de
mercaderia a los clientes de la EMPRESA ALLINCO para la entrega de
mercaderia.

Definiciones

En base a la naturaleza del negocio de la EMPRESA ALLINCO se establece las

siguientes definiciones por tipo de crédito:
Créditos a corto plazo: El plazo maximo de vencimiento es menos de un mes

que se aplicarian para la Empresa ALLINCO. Los documentos que respaldan el
crédito son cheques y letras de cambio.
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51.3

5.1.3.1

Créditos a largo plazo: Es un acuerdo entre el cliente y la Empresa Allinco los
cuales establecen el pago diferido que sobrepasa el periodo de un mes. Los

documentos que respaldan el crédito es el pagaré.

Lineas de Crédito: Las linea de crédito son aplicadas a clientes que reportan un
historial crediticio con la Empresa ALLINCO y para lo cual se establece un limite

de crédito segun el promedio de ventas a crédito.

Calificacién Interna: Es el resultado del proceso de evaluaciéon de desempefio y
caracteristicas de préstamos en el pasado del cliente para pronosticar el

desempeiio de préstamo en el futuro.

Proceso de Crédito

El proceso de crédito estd compuesto por las siguientes etapas:

= Determinacion de estandares de crédito
» Evaluacion y aprobacién de crédito

=  Administracion de crédito

Determinacién de estandares de crédito

Las politicas de crédito pueden influir de manera importante en las ventas,
especialmente en la demanda de productos. Es por tal motivo que se establece
las siguientes politicas para evaluar la determinacién de los estandares de crédito

y poder evaluar su inversion:

a. Se coordinara con el area de marketing el porcentaje de ventas estimado de
crecimiento

SE considerara el rendimiento sobre las cuentas adicionales por cobrar

Se considerard el efecto de la aplicacion de descuento por pronto pago

Se evaluard la inversion en cuentas adicionales por cobrar

® oo o

Se considerara el porcentaje de cuentas incobrables en base al registro
historico de ventas a crédito.

-

Y se evaluara el efecto del rendimiento requerido vs. la rentabilidad de ventas

adicionales.
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5.1.3.2 Evaluacién y aprobacién de crédito

5.1.3.2.1 Proceso de Evaluacién

El proceso de evaluacion de crédito constard de tres subprocesos los cuales se

establecen como:

=  Solicitud de Crédito
=  Confirmacién de datos

= Evaluacion de Crédito

5.1.3.2.1.1 Solicitud de Crédito

Es la primera actividad dentro del proceso global de crédito en donde el cliente
solicita una extension de pago y obtener la mercaderia para venderlo al cliente

final.

Para poder continuar con el proceso de evaluacion se solicitara al cliente la
siguiente informacion que se presenta en el siguiente formulario (Formulario de

calificacion interna):

e Nombre o Razén Social

e CloRUC

e Direccion Domicilio de representante legal y Empresa

e Teléfonos del representante legal y Empresa

e Ciudad — Provincia

e Propiedades de la Empresa: Para sustentar este punto se requerira copia de la
matricula en caso de ser vehiculo y predios en caso de ser casa,

departamento O terrenos.

5.1.3.21.2 Confirmacién de datos

Corresponde al proceso de confirmacion y validacion de la informacion

proporcionada por los clientes para lo cual se establece las siguientes politicas:
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a. Cedula o RUC: Se confirmard la razén social de la Empresa en la pagina Web

de la Superintendencia de compafiia www.supercom.gov.ec en el link

consultas. Para el caso de clientes nuevos se confirmarad la cedula de
identidad del representante legal en la pagina Web del tribunal supremo

electoral: www.tse.qgov.ec.

b. Teléfonos: Se procedera a confirmar toda la informacion del cliente en los
nameros de teléfonos presentados por el cliente tanto de la empresa como el
representante legal.

c. Direcciones: Para las empresas que radican en Quito se confirmara la

informaciéon en la pagina Web de Andinatel en www.andinatel.com.ec y si la

empresa radica en Guayaquil se confirmara la informacién en la pagina Web

de Pacifictel www.pacifictel.com.ec

d. Visita: Se realizara una visita anual al cliente el cual permitira verificar la
informacion bésica asi como el poder visualizar la ubicacién de la empresa,

sus activos fisicos, personal, etc que permiten dar una apreciacion del cliente.

5.1.3.2.1.3 Evaluaciéon de Crédito

Una vez obtenida la informacion basica del cliente se procedera a obtener

informacion financiera del cliente el cual se establece a continuacion:

a. Experiencia Crediticia: Se utilizara la informacion de ventas a crédito, pagos u
abonos realizados en cada mes. Si el cliente es nuevo o no ha solicitado
crédito a la empresa no se considerara esta fuente de informacién.

b. Burd de Crédito: Se utilizara como fuente la informacion de DATA CREDITO
cuyo costo mensual es aproximadamente de el cual permite tener informacién
crediticia del cliente y empresas con tres afios anteriores.

c. Estados Financieros de la Empresa: Se solicitara al cliente los Balances y
Estados de resultados con corte a cada fin de afio.

d. Garantia: La garantia se solicitara al cliente cuando el monto de solicitud de
crédito sobrepase los 10 mil dolares. Las garantias que se aceptan son:

Prenda Vehicular, Hipotecaria y garante solidario.

Una vez obtenida la informacién se procedera a la evaluacion del cliente, que
consiste en dar un peso a cada una de las fuentes mencionadas en el péarrafo
anterior y determinar una calificacion interna la cual se establece de la siguiente

manera.

76


http://www.supercom.gov.ec/
http://www.tse.gov.ec/
http://www.andinatel.com.ec/
http://www.pacifictel.com.ec/

CUADRO No 12

Cuadro con Ponderaciones por tipo de Informacién para la Calificacion Interna

Fuente Financiera de Informacion Capacidad de . antral de ) .
pago Garantias riesgos Experiencia | Total
Porcentajes de ponderacion 25% 10% 25% 40% 100%
Calificacion sobre 10 10,00 10,00 10,00 10,00
Totales 2,50 1,00 2,50 4,00 | 10,00

Fuente: Modelo de Calificacién Instituciéon Financiera Diners Club SF

Elaborado por: Autor

a. Porcentaje de ponderacién: Los porcentajes de ponderacién son

considerados se obtiene toda la informacion, sin embargo se establece
las siguientes politicas si ho se obtiene:
i. Si el cliente no tiene experiencia crediticia con ALLINCO se
elevara a 45% la capacidad de pago y central de riesgos
ii. Si el cliente no presenta los balances financieros la ponderacion
de esta fuente sera del 10% y se lo calificara sobre cero como
penalizacion.
iii. Si el cliente no refleja riesgos en la central de riesgos financiera

se lo calificara con 10 puntos.

b. Calificacidon sobre 10: es el resultado de la evaluacion individual de

C.

cada una de las fuentes financieras de informacién de los clientes. Su
calculo se explicara en el proceso de evaluacion.

Total: La calificacion total de igual manera es sobre base 10 resultados
del célculo individual multiplicado por los porcentajes de la
ponderacion.

El resultado que sera sobre base de 10 puntos tendran una

eqguivalencia como se presenta en el siguiente cuadro:
Cuadro 8

TABLA DE HOMOLIGACION PARA ESTABLECER LA CALIFICACION INTERNA DE CLIENTES

Calificacion Calificacion
segun SBS interna
A 10
B 8
C 6
D 4
E 2
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5.1.3.2.14 Aprobacion de crédito

El proceso de aprobacion consiste en tomar la decision en base al resultado
obtenido en el proceso de evaluacién. Sin embargo tomando en consideracion los
indicadores del capitulo cuatro y los tipos de créditos se aplican las siguientes

politicas:

a. No se otorgara crédito e inclusive no se aceptardn cheques a clientes que
obtengan calificacion D y E en la calificacién interna.

b. Para los clientes nuevos que obtengan calificacion C solo seran sujetos de
crédito para el Crédito a corto plazo.

c. Los clientes nuevos que obtengan calificaciéon A y B seran sujetos de crédito
para créditos a corto y largo plazo aplicando la politica de solicitar una garantia
real.

d. Los clientes que mantengan experiencia crediticia superior a los 6 meses
podran ser sujetos a lineas de crédito. Las lineas de crédito seran resultado
del promedio de ventas a crédito durante el plazo multiplicado por el siguiente

porcentaje segun el cuadro a continuacion:

CUADRO No 13

Porcentajes para establecer las Lineas de crédito

Calificacion| %
A 10

B 5
CDYE 0

e. Toda aprobacion de Crédito sera aprobada por el directorio de la Empresa
ALLINCO, sin embargo se establece el siguiente cuadro con los rangos de

aprobacién para que fluyan los procesos de crédito:
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CUADRO No 14
CUADRO CON EL RANGO DE APROBACION DE CREDITO SEGUN MONTOS

POSICION Hasta Desde

DIRECTORIO TODAS -

PRESIDENCIA 5.000,00 -
GERENTE
COMERCIAL 500,00 -

Elaborado por: Autor

5.1.3.3 Administraciéon de Crédito

Para realizar un seguimiento adecuado de cada cliente se aplicaran las siguientes

politicas clasificadas por:

e El control y seguimiento de pago de cliente
e Proceso de recuperacion

e Valor crediticio del cliente

5.1.33.1 Control y seguimiento de pago del cliente

Las politicas a aplicarse estan ligadas a la evaluacién continua de los clientes

para esto se aplicaran las siguientes:

a. El area comercial sera la encargada de realizar la evaluacién del cliente.
b. Se creara una carpeta por cliente el cual contenga:
I. Informacién basica del cliente
II. Evaluacion y aprobacion de crédito
lll. Documentos que respaldan los créditos
c. Laevaluacion del cliente se realizara de acuerdo a los siguientes periodos:
|. Todos los clientes seran evaluados en un periodo de tres meses.
II. En cada evaluacion se incluiran todos los meses de otorgamiento de

crédito hasta llegar a evaluar un periodo anual.

79



[ll. Clientes que durante tres evaluaciones han obtenido calificacion A, se los
evaluard semestralmente.

IV. Siun cliente reporta mas de 4 moras seguidas en un periodo anual, se le
negaran los créditos pese a que mantenga una adecuada calificacion
interna, hasta que en un periodo no menos de 3 meses esté al dia en
SuS pagos Yy no reporte moras.

V. Para mantener un control sobre el saldo se establece que si el saldo
adeudado sobrepasa el 50% de la deuda de la cuota o periodo mensual
se bloqueard la cuenta y se limitara los crédito hasta que se ponga al dia.

VI. Cuando exista un blogueo por cualquiera de los dos literales anteriores,
se procedera a evaluar al cliente Unicamente con la experiencia
crediticia. De esta manera se podra establecer una calificacion mas
rigurosa al cliente para poder aprovisionar sobre el valor real de saldo

adeudado.

5.1.3.3.2 Proceso de recuperacion

Como introduccion se puede mencionar que la Empresa tiene como politica de
delegar el proceso de facturacion a los propios vendedores, si bien este proceso
continuarda, es necesario que el control sea centralizado en el area comercial

como se estableci6 en las politicas de seguimiento.

Con lo que respecta al proceso de recuperacion, se establece las siguientes

procedimientos para iniciar el recupero de las cuentas incobrables.

a. Si un cliente reporta de 1 a tres moras se procederd a contactar por medio
telefénico

b. Si el cliente sobrepasa el limite de 4 moras o si su saldo acumulado pendiente
sobrepasa el 50% se procedera a emitir una carta de solicitud de pago
anticipando el proceso judicial

c. En caso de que el plazo en mora supere los 6 meses se aplicara la demanda
judicial dependiendo del tipo de crédito y del respaldo o garantia evaluando el
monto de riesgo y el costo de la demanda judicial el cual debe superar los 5
mil délares.

d. Si el cliente solicita refinanciamiento, se aceptara sin que este permita el

acceder a mas crédito sin que haya liquidado su saldo en mora.
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5.1.3.3.3

Valor crediticio

El valor crediticio del cliente consiste en evaluar el rendimiento obtenido por el

cliente en un determinado periodo para esto se establecen los siguientes puntos a

considerar:

Se evaluard mensualmente el rendimiento obtenido por cada cliente.

Se considerara todos los ingresos obtenidos en el periodo de un afio, si el
cliente es nuevo se evaluara en base al periodo que estuvo trabajando con
la Empresa ALLINCO

Se considerara los costos de ventas evaluados en el anterior literal

Se calculara el porcentaje de cuenta incobrable alineados con los que
establece la Superintendencia de Bancos, la cual establece los siguientes

porcentajes en el siguiente cuadro:

CUADRO No 15
Cuadro Con el Porcentaje de Provision Cuentas Incobrables (Gestion)

Calificacion final %prov.
A = Riesgo normal 4%
B = Riesgopotencial 19%
C = Deficiente 45%
D = Dudoso recaudo 79%
E = Perdida 100%

Justificacion: Es muy importante aclarar que los porcentajes mencionados
no seran aplicados con fines contables, sino como gestién para establecer
el riesgo que la entidad puede perder segun la calificacion o el tiempo de
mora del crédito otorgado. Se utiliza los porcentajes que aplican las
Instituciones Financieras debido a que son establecidas de forma técnica
para disminuir los riesgo de que una entidad financiera quede en quiebra
considerando que el negocio de estos es netamente el crédito y no asi
para la Empresa ALLINCO el cual utiliza el crédito como herramienta para

vender mas productos.

Se llevara un control de todos los gastos que implican en el proceso de

recuperacion de la cartera.
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521

Vi. Si el porcentaje de rendimiento por empresa supera el porcentaje de

rendimiento que obtienen la Empresa ALLINCO en sus ventas debera

suspenderse los créditos e iniciar el proceso judicial si amerita.

PROCESO DE CREDITO

El proceso de crédito consiste en elaborar las operaciones que debe aplicarse por

parte de los funcionarios encargados del proceso de crédito segun se establece

en las politicas de Crédito.

Determinacién de estandares de crédito

Como se menciond en las politicas es necesario determinar cuales son los

estandares de crédito para evaluar el rendimiento esperado en la determinacion

de periodos de pago y descuentos para lo cual se aplicara el siguiente modelo:

CUADRO No 16
RENTABILIDAD VS RENDIMIENTO REQUERIDO

Referencia Rubros 2006 2006 -1

1 Ventas adicionales $19.894,42 $ 24.868,00

2 Rentabilidad ventas adicionales $ 3.183,11 $ 6.217,00
Perdidas adicionales por cuentas

3 incobrables $ 1.193,67 $ 2.486,80

4 Cuentas adicionales x cobrar $ 3.315,74 $ 1.243,39
Thversion en cuentas adicionales por

5 cobrar $ 2.785,22 $ 1.044,45
Rendimiento requerido antes de

6 impuestos $ 167,11 $ 62,67
Perdigas adicionales por cuentas
incobrables mas rendimiento

7 requerido adicional $ 1.360,78 $ 2.549,47

8 Rentabilidad adicional $ 1.822,33 $ 3.667,53

Fuente: administracion financiera _-undécima edicion James Van Horne y

John Wachowicz.

Elaborado por: Autor

Referencia:

1. Ventas Adicionales: Las ventas adicionales son la estimacion del

incremento en ventas proyectado por el area de Presidencia y

Comercial. En el cuadro se presentan el incremento en ventas del afio

2006 comparado con el afio 2005. En el afio 2006-1 se estima un

incremento del 25% respecto al 2006.
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2. Rentabilidad Ventas Adicionales: Corresponde a la utilidad obtenida de
las ventas adicionales

3. Pérdidas adicionales por cuentas incobrables: En base a la referencia 1
se establece el porcentaje de cuentas incobrables estimadas. Para el
caso del ejemplo la empresa al afio 2006 tuvo el 6% en este rubro, se
estimo el 10% para el afio 2006-1. Sin debe aplicar el porcentaje de
cuentas incobrables establecidas en las politicas de valor crediticio en
base al promedio de calificacion de todos los clientes.

4. Cuentas adicionales por cobrar: Este se calcula dividiendo el punto 1
ventas adicionales para la rotacién de las nuevas cuentas por cobrar:
Ejemplo Actualmente la Empresa ALLINCO tiene la politica de dar
crédito a dos meses. Si el crédito fuese a un afio el nimero de pagos
recuperados es de 6 veces en un afio. Es decir 12/6 = 2. Para el afo
2006-1 si la empresa ALLINCO decide ampliar el plazo de pagos a 3
meses, el numero de recuperos serian 4 en un afo. Por lo tanto para el
afio 2006-1 se obtendra cuatro cuotas de US$ 1,243.

5. Inversién de cuentas adicionales por cobrar: Este valor se obtiene de la
inversion de costo de ventas que es del 0.80 que se obtiene dividiendo
los costos de ventas para las ventas y esto se multiplica por el punto 4.

6. Rendimiento requerido antes de impuestos: corresponde al costo de
oportunidad que dejaria de ganar la EMPRESA ALLINCO si invirtiera
ese capital en una inversién financiera por ejemplo pdlizas de
acumulacién, fondos de inversion, acciones en otras compainiias, etc.
Para el ejemplo se aplica el 6% sobre una inversién en un fondo.

7. Pérdidas adicionales por cuentas incobrables mas rendimiento
requerido adicional: corresponde al costo de oportunidad total en el
cual se incluye los puntos 3 mas 6

8. Rentabilidad adicional o pérdida: Es el resultado entre el punto 2 y el
punto 7. Es decir que el rendimiento aplicado en las ventas adicionales
se compara con el costo de oportunidad, si este es positivo quiere decir
gue la empresa estaria ganando sin embargo debe compararse con el
anterior aflo o con otra politica por ejemplo en vez de ser 3 meses

podria evaluarse con 4 meses.
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5.2.2 Proceso de evaluacién y aprobacién del cliente

5.2.2.1 Proceso de Evaluacién

El proceso de evaluacién del cliente consiste en detallar las actividades a
aplicarse para determinar la calificacién interna del cliente como se establece en

la politica de crédito, el cual considera la siguiente informacion:

Experiencia Crediticia: Se realizard una evaluacibn de pagos puntuales

realizado por cada cliente.
e Burd de crédito: Se evaluara todos los riesgos actuales del cliente que reporte
en la central de riesgo financiero estableciendo el peso en base de la

calificacion segun SBS que otorga cada banco y el monto.

e Capacidad de pago: Se realizara una evaluacién de los Balances financieros

de la Empresa por medio de andlisis de razones financieras.

o Propiedades: si el cliente garantiza el crédito con un bien, este serd calificado

dependiendo del tipo de bien, pueda ser propiedad o vehiculo.

La determinacion de la calificacién de cada uno de las fuentes se detalla a

continuacion:

5.2.2.1.1 Experiencia crediticia: Se aplica el método aplicado en la determinacion

de indicadores del capitulo 4 que se detalla a continuacion:
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Evaluacién de la Experiencia Crediticia con la Empresa ALLINCO

CUADRO No 7

CHATEL COMPANIA
DETALLE DE VENTAS Y PAGOS ANOS 2006
Ventas a Crédito Pagos Saldo MORA
ene-06 1.600 1.500 100 0
feb-06 1.230 1.200 130 0
mar-06 2.340 2.400 70 0
abr-06 2.010 2.000 80 0
may-06 2.300 2.200 180 0
jun-06 2.900 2.900 180 0
jul-06 2.300 2.300 180 0
ago-06 2.000 2.000 180 0
sep-06 3.200 2.860 520 1
oct-06 3.600 1.200 2.920 1
nov-06 5.000 1.500 6.420 1
dic-06 7.800 3.473 10.747 1
ene-07 2.300 4.500 8.547 0
feb-07 2.700 6.500 4.747 0
mar-07 2.800 3.000 4.547 0
abr-07 2.900 4.300 3.147 0
may-07 3.000 1.000 5.147 1
jun-07 3.100 1.200 7.047 1
TOTALES 36.280 25.533 10.747
No pagos Pagos P. No. de Moras

No. Pagos Puntuales 18 12 6

Calificacion 0,67

Calificacion base 10 6,67

Fuente: Modelo de Calificacién Instituciéon Financiera Diners Club SF

Elaborado por: Autor

¢ Con la informacion de créditos otorgados y pagos, se establece un porcentaje
minimo entre la diferencia de Créditos y pagos realizados en un mes y si el
saldo supera este porcentaje se considera como cuota en mora. Para nuestro
ejercicio consideraremos el 10% como porcentaje minimo considerando que
es un valor considerable que la Empresa ALLINCO puede absorber tomando
como referencia el volumen de ventas por clientes. Ejemplo Si el cliente recibid
mercaderia en el mes de diciembre por USD. 1000.00 y pago 800 usd, como
el saldo es de 200 usd y supera el 10% de la venta a crédito durante este

periodo se considera cuota en mora.
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Se totaliza el nimero de pagos y a su vez se contabiliza el nimero de pagos
puntuales, es decir las cuotas de meses que no cayeron en mora y se calcula
el peso o porcentaje del nimero de pagos puntuales sobre el nimero de
pagos totales (pagos puntuales / pagos totales). Ejemplo si el cliente en un
afio de pagos solo cancelo 8 cuotas el peso es 0.66 0 66% resultado de (8/12).
Con el resultado obtenido del peso del nUmero de pagos puntuales se procede
a multiplicar por 10. Se realiza este calculo para establecer una calificacion
sobre 10 la experiencia crediticia con la Empresa ALLINCO LTDA con cada

cliente, es decir que para nuestro ejemplo el cliente obtuvo 6.67 sobre 10.

Burd de crédito: de igual manera que el punto anterior se aplica el
método utilizado en el capitulo cuatro de la determinacion de indicadores
de la cartera:

De la Central de riesgo financiero, se toman todos los valores y calificacion de
riesgo financiero (que establece la SUPERINTENDENCIA DE BANCOS segun
se detalla en el Titulo Xl, capitulo Il de la calificacién de Activos de riesgo), de
deuda del cliente con cada entidad financiera a la fecha de corte.

Tomamos el valor en riesgo con cada entidad y calcula el peso sobre el total
del riesgo financiero y de igual manera la calificacién de riesgo se establece

una calificacién a cada uno segun se presenta en el siguiente cuadro:

CUADRO No 8
TABLA DE HOMOLIGACION PARA ESTABLECER LA CALIFICACION
INTERNA DE CLIENTES

Calificacion Calificacion
segun SBS interna
A 10
B 8
C 6
D 4
E 2

Fuente: Calificacion Norma Super. De Bancos

Elaborado por: Autor
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Por ultimo se multiplica el peso de cada calificacion segun SBS vy el peso de cada

valor de riesgo. Este calculo se realiza para poder dar el peso que representa la

calificacion del cliente (A,B,C, etc) sobre el monto. Como se presenta en el

siguiente cuadro el cliente reporta un riesgo total por 16,100 usd, de los cuales el

62% mantiene el riesgo el Banco del Pichincha quien lo califica con A (riesgo

normal) considerado como calificacién alta, y de esta manera nuestra calificacion

para este riesgo es el de mayor peso.

CUADRO No 8

CALIFICACION DE CLIENTES CONSIDERANDO EL BURO DE CREDITO

Peso
Institucion Monto relativo Calificacion Ponderada

PICHINCHA 10,000 62% A 10 6.21
PRODUBANCO 1,000 6% B 8 0.50
PACIFICO 100 1% C 0.04
MANABI 5,000 31% D 4 1.24
Total base 10 16,100 100% 7.99

Fuente: Modelo de Calificacion Institucion Financiera Diners Club SF

Elaborado por: Autor
52213 Capacidad de pago: Esta fuente permite conocer la situacion financiera

de la empresa asi como la capacidad de pago.

Para realizar el analisis financiero de la empresa se utiliza los siguientes indices

financieros que se presentan en la siguiente tabla:
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CUADRO No 17
CALIFICACION DE CLIENTES CONSIDERANDO LA CAPACIDAD DE PAGO

CALIFICACION DE LA CAPACIDAD DE PAGO

Fecha: dic-06
Descripcién Parametros Calificacion Ponderado
Activo corriente () 844.976
Pasivo corriente 439.691
Crédito Largo Plazo 501.997
Crédito Corto Plazo 439.691
Activo Total 999.391

Pasivo Total 941.689

Ventas 1.850.270

Costo Ventas 1.500.000
Resultado Neto 24.780
Patrimonio 57.702
Calificacion global base 10 (E) 8,5

Fuente: Modelo de Calificacién Instituciéon Financiera Diners Club SF

Elaborado por: Autor

A. Descripcion: Corresponde a lo indices aplicados para el andlisis financiero de

la empresa

Razon de liquidez el cual se obtiene entre la division del activo corriente para

el pasivo corriente

Razoén de deuda a activo: Activo total / pasivo total

Crédito a corto y largo plazo / pasivo total: para determinar el peso que tienen

la deuda total sobre los pasivos

Crédito a corto y largo plazo / activo total: para determinar el peso que tienen

la deuda total sobre los activos

Margen operacional: El peso de los costos operativos sobre las ventas

ROE: Rendimiento sobre el capital el cual indica el poder productivo sobre las

inversiones de los accionistas.

W

PARAMETROS: Se establece el peso de cada indice comparado con los

indices promedios de la industria segun el siguiente cuadro:
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CUADRO No 18
INDICES DE LIQUIDEZ ESPERADOS PARA CLIENTES ALLINCO

LIQUIDEZ 1,00

Deuda / activo 70%

Crédito largo y corto plazo /

pasivo 50%
Crédito largo y corto plazo / activo 50%
Margen operacional 15%
ROE 5%

Fuente: Administracion financiera

Elaborado por: Autor

C. Calificacién: Se calcula el peso del indice de la empresa con el indice
promedio de la industria

D. Ponderado: Resultado de la calificacion se multiplica por el porcentaje que se
le establece a cada uno de los indices financieros segun la columna

PONDERACION que se presenta a continuacion:

CUADRO No 19
PESO QUE SE ESTABLECE A LOS INDICES DE LIQUIDEZ ESPERADOS PARA
CLIENTES ALLINCO

LIQUIDEZ 0.40
Deuda / activo 0.20
Crédito largo y corto plazo /

pasivo 0.10
Crédito largo y corto plazo / activo |0.10
Margen operacional 0.10
ROE 0.10

Fuente: Administracion financiera

Elaborado por: Autor

E. Por ultimo se suma el resultado de las ponderaciones sobre base global de 10

puntos.
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5.2.2.15

Garantia: segun se propone en la politica de crédito se requerira una
garantia real si el monto requerido supera los 10 mil dblares y valores
sobre firmas si el monto de riesgo es superior a los 5 mil délares. Para la

ponderacién se establece un peso para cada garantia segun la siguiente

tabla.
CUADRO No 20
CALIFICACION DE GARANTIAS
CALIFICACION GARANTIA
Monto del Crédito 15.000
Monto de la Garantia real 30.000
Cobertura Garantia % 200%

Tipo de Garantia

Hipoteca X 10

Prenda 9

Sobre firmas 8
[Calificacion final | 10 |
Fuente:

Elaborado por: Autor

Calificacion Interna: Realizada la calificacion de las fuentes internas y
externas, se procede a ponderar cada uno de estos para obtener la

calificacion final.

Le peso de cada una de las fuentes se presenta en el siguiente cuadro:
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CUADRO No 21
CALIFICACION INTERNA DE CLIENTES

CALIFICACION DE RIESGO ACTUAL

Capacidad de Central de
pago Garantias riesgos Experiencia Total
Porcentajes de ponderacion 25% 10% 25% 40% 100%
Calificacién sobre 10 8,52 - 10,00 10,00
Totales 2,13 - 2,50 4,00 8,63

Fuente: Modelo de Calificacion Instituciéon Financiera Diners Club SF

Elaborado por: Autor

Como se identific6 en el analisis de indicadores para establecer la calidad del
cliente, la experiencia crediticia permite conocer cual es el compromiso que
tiene cada cliente con la empresa, es considerada de mayor peso por tal
motivo se lo pondera con el 40%. Las fuentes externas como son la capacidad
de pago v el historial crediticio de igual manera son de gran importancia tanto
para determinar si el cliente podra cumplir sus compromisos asi como medir la
cantidad de deudas que tiene en el sistema financiero se los pondera con el

25%. (Cuando no existe garantia de por medio, la ponderacién es del 30%).

Como se pudo identificar en el analisis individual de cada cliente, pese a que
el cliente tenia calificacion A o B en la central de riesgo financiero, mantenia
algunas cuotas vencidas con la empresa ALLINCO o viceversa. Sin embargo
la experiencia crediticia permite establecer el grado de compromiso que tiene
cada cliente con la empresa por lo que consideramos que la calificacion de
esta fuente representa el 60% de la calificacion y la central de riesgo

financiero el 40%.

Una vez establecido los pesos de cada fuente, se procede a establecer una

calificacion interna con los siguientes rangos:
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CUADRO No 10

CUADRO DE HOMOLOGACION PARA ESTABLECER LA CALIFICACION DEL CLIENTE SEGUN SBS 'Y
CALIFICACION GLOBAL EN BASE 10 DE FUENTES

Calificacién final Hasta Desde
A = Riesgo normal 10,00 9,01
B = Riesgo potencial 9,00 7,01
C = Deficiente 7,00 4,01
D = Dudoso recaudo 4,00 2,01
E = Perdida 2,00 -

Fuente: Calificacion SBS

Elaborado por: Autor

Para obtener la calificacion se procede a multiplicar la calificacién sobre base 10

de cada fuente por el peso establecido seglin nuestro grado de importancia. Con

el resultado total se identifica en uno de los rangos de la tabla presentada y se

establece la calificacion del cliente.

5.2.2.2 Proceso de Aprobacién

Una vez aplicado el proceso de Evaluacion del Cliente, se aplica la aprobacion o

negacion de créditos segun se establece en las politicas de crédito tomando como

referencia la calificacion final del cliente que se presenta en el siguiente cuadro:
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CUADRO No 22

Calificacién final del cliente una vez realizado el proceso de Evaluacion

CALIFICACION DE RIESGO ACTUAL

Central de
Capacidad de pago Garantias riesgos | Experiencia Total
Porcentajes de ponderacion 25 0% 5% 40 100
Calificacion sobre 10 852 800 10,00 833
Totales PAY 0480 20 133 476
Calificacion B Calificacion 1 bloqueo no aplica
—— Provision | Provisionz Tatal
Calificacion final Hasta Desde Aproy, requerida bloquen provision
A = Riesgo normal 1000 40 4 . I
B = Riesgopotencial 400 70 19% 0148 T4
C = Deficiente T 4 45
D = Dudoso recaudo 400 n 9%
E = Perdida 20 . 100%

Fuente: Modelo de Calificacién Instituciéon Financiera Diners Club SF

Elaborado por: Autor

Si el cliente evaluado es sujeto de linea de crédito aprueba las el monto que

aparece en el formulario de Calificacién Interna como se presenta en el siguiente

cuadro:
CUADRO No 23
Calculo de las lineas de crédito segun politicas de aprobacion
Expericiencia Crediticia:
PP Mes ¥enta Pago Saldo Indicador Mora)
Ipeneacy Lreditica |L||US ESEIU SSUU - U
= . 5 o B
sep- i !
LA — 16 £300 £400 800 1
AL ' '
8000 <t nov-08 7000 5.100 1400 1
£.000 "-—I——l-i.:_’/ / dii-I6 4000 2048 BEE 1
400 “\ // ene-07 7030 8500 £.782 0
' V feb-07 8000 4590 4392 0
— mar{7 am 1300 4082 1
= —— — abr-07 0000 10000 4052 0
jul-0B ago- sepe oct- now-  dic- ene- Febe mar- abre maye jun-07 may7 10600 muu| [T ]
L 1 1 1 1 (T jur 07 o 11UEIU| I 0
——Yerty ——Page alda LET SExD kLl 3692
No. Pagos Puntuales 1 10 Mo Maras 2
Rangos para Lineas de Crédito % Calificacion 043
& 10 Calificacion base 10 §.33 Ind. Bloqueo  |na blaquear
B % romedio: 26600
CDoE 0 Linea de Credito: £573.25

Elaborado por: Autor

o ——
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En el primer cuadro de rangos se presenta los porcentajes aprobados en politicas.
En el segundo recuadro se presenta el monto aprobado de linea de crédito segun

el promedio de ventas.

Seguido el area Comercial Firma en la ficha en la cual se detalla todos los
procesos mencionados y envia al Presidente Ejecutivo quien firma en el campo
Revisado o Aprobado segln se establece en las politicas de crédito punto 5.1.3.3

como parte del proceso de evaluacion.

GRAFICO No 33
FIRMAS DE ELABORADO, REVISADO Y APROBACION DE CREDITO

Elaborado: Revisado: Aprobado

Gerente Comercial Presidente Directorio

Fecha:

Fecha: Fecha:

5.2.2.3

Elaborado por: Autor

Administracion de crédito

En este proceso se detallan los controles a aplicarse para monitorear y dar
seguimiento a cada una de las cuentas de los clientes. Para lo cual se

consideraran los siguientes puntos:

o Control y Seguimiento de pago a los clientes
e Procesos de recuperacion

e Valor Crediticio por Cliente

52231 Control y Seguimiento de pago a los clientes

El proceso de control y seguimiento de pago de cada cliente consiste en
utilizar el formulario de Calificacién Interna y alimentar la informacion

periddicamente segln se establece en la politica de Administracién de Crédito
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punto 5.1.3.3. Para esto se ha incluido en el proceso de evaluacion de la

Experiencia Crediticia detallada en el punto 5.2.2.1.1 Experiencia Crediticia los

indicadores de bloqueo segun se presenta en el siguiente cuadro:

CUADRO No 24

Evaluacién de la Experiencia Crediticia con la Empresa incluido

indicadores de bloqueo

los

Expericiencia Crediticia:

Experieacia Creditica Mes Yenta Pago Saldo Indicador Mora|
jul-08 500 R0 - 0
T ago-08 E.400 300 100 0
5—F sep-08 £.450 6450 100 0
10.000 A o0 5400 £400 &0 e
8000 I‘__‘/A e niov-08 7.000 5.700 1400 1
gonn | E=—— / dic-0E 2.000 248 $.652 1
o !\ / . eng-07 7030 2400 782 1
\J feb-07 2.000 9840 4892 1
e mar-07 3.000 3800 4092
= —— abr-07 10,000 10000 4.092 0
06 ago- sep- ack- new-  die- enes feb- mar- sk maye jun-07 mal-i7 000 oo 1692 o
LLE R b t t jun-07 1000 11000 EI ]
rET——— e TOTAL 47.980 94288 3.692
No. Pagos Puntuales 12 ] Mo Maras 4
Rangos para Lineas de Crédito % Calificacion 0E7
A 105 Calificacion base 10 6,67 Ind. Bloqueo | bloquear
E O P dio: §.165,00
COoE 02 Linea de Credito: -

Elaborado por: Autor

Como se puede observar en la columna de Indicador Mora el cliente presenta 4

moras, automaticamente aparece el indicador Bloqueo “bloquear”, se encera la

linea de Crédito y como se puede observar en el siguiente cuadro de la

Calificacion Interna el cliente pasa a obtener una calificacién solo evaluando la

experiencia crediticia:
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CUADRO No 24-1
CALIFICACION FINAL DEL CLIENTE CONSIDERANDO SOLO LA EXPERIENCIA CREDITICIA DEBIDO
A LOS INDICADORES DE MORA

CALIFICACION DE RIESGO ACTUAL
Central de
Capacidad de pago Garantias riesgos | Experiencia Total
Porcentajes de ponderacion 25% 0 25% 40 100z
Calificacion sobre 10 L Bl 00 BET
Totales i 040 Al i Bl
Calificacion FALSD | Calificacionabloqguen [ € |

—— Progicion | Proviciony [ Tatal

Elaborado por: Autor

5.2.2.3.2 Procesos de recuperacién

El proceso de recuperacion de crédito permite a la empresa mantener un
seguimiento a las empresas con cartera vencida hasta que se recupere el valor.
Para mantener un control sobre el proceso de recupero se establece el siguiente

cuadro:

CUADRO No 25

Control de Seguimiento de Recupero de cuentas por Cobrar

Telefonto Cartas Demanda
Liamadas Costo Total NoEmdos Costoemvio Tolal Valor Abogado Oiros
eneld7 2 D25 045 ] 000 5
feh 07 3 D26 075 075
mar 07 4 025 1 1
abr07f 2 D25 045 D&
may 07 1 025 024 025
jun07¥ 1 D25 025 025
jul 07 2 D25 045 D&
ago07 3 D25 074 07a
sep 0¥ 4 025 1 1
oct07 4 025 1 1
nov07 5 D25 124 125
dic07 4 025 1 1
TOTAL 35 J 875 ] ] ] Soon 0] 5003 75

Elaborado por: Autor

Para esto se consideran los gastos por numero de llamadas realizadas, costos de
cartas por envio en el cual el costo contempla el valor de transporte, el costo de la
demanda en caso de que aplique y en otros costos se puede incluir el costo de
mano de obra por el seguimiento considerando hora hombre. De esta manera se

podra conaocer el seguimiento realizado a cada cliente.
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5.2.2.3.3 Proceso de Evaluacion Valor Crediticio de Clientes

El proceso de valor crediticio del cliente permite evaluar la rentabilidad individual
de cada cliente considerando los rubros establecidos en la politica de crédito las
cuales se presenta en el siguiente cuadro:

CUADRO No 26

Evaluacién del Rendimiento por cliente

Rendimiento por Cliente

Fecha control

01002007
Yentas Q7,930
{-) Cuentas Incobrable: 701
Total Yentas Q97,279
Costo de Yentas 282,303
Gastos por cobranza 5.009
Total costos 77.294
Remndimiento 19,954

Las ventas y costos de ventas son ingresadas en el siguiente cuadro:

CUADRO No 27

Detalle de ventas y costo de ventas

Ventas

Precio

Venta
ene-07 6600 5544
feb-07 6400 5376
mar-07 6450 5418
abr-07 6900 5796
may-07 7000 5880
jun-07 9000 7560
jul-07 7030 5905,2
ago-07 8000 6720
sep-07 9000 7560
oct-07 10000 8400
nov-07 10600 8904
dic-07 11000 9240
Total 97980 82303,2
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Las provisiones de cuentas incobrables se aplica lo detallado en politicas de valor

crediticio por cliente el cual considera los porcentajes de la SBS, para esto el

célculo en presentado en el formulario de calificacion interna de cada cliente como

se presenta en el siguiente recuadro:

CUADRO No 28

Provisiéon de Cuentas Incobrables para evaluacion de rendimiento

CALIFICACION DE RIESGO ACTUAL

Central de
Capacidad de pago Garantias riesgos Ezperiencia Total
Porcentajes de ponderacidn 25% 10% 25% 0% 1003
Calificacion sobre 10 852 8,00 10,00 833
Calificacidn B Calificacidn z bloqueo no aplica
L Provision Provision z Total
Calificacion final Hast Desd % ] blog .

A = Riesgo normal

10,00

a0

4

B = Riesgopotencial

4,00

7.m

19

To4g

C = Deficiente

7.00

40

463

Tol48

D = Dudoso recaudo

4,00

20

T

= Perdida

2,00

10022

Jotal provision

Provision anterior

7il

Diferencia

71

Fuente: Modelo de Calificacién Instituciéon Financiera Diners Club SF

Elaborado por: Autor

Los gastos son el total del valor evaluado en el proceso de recupero.

En el Anexo 3 se presenta la ficha de calificacion interna en la cual se presenta

todos los controles para la evaluacién y para el control de pagos.
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CAPITULO VI

6
6.1

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
CONCLUSIONES

La Empresa maneja actualmente una politica crediticia tradicional e empirica sin
considerar fuente de informacion y factores externos el cual permitan disminuir el
riesgo crediticio, esto se debe a que en ninguna de las areas de la empresa se ha

delegado la funcion de analisis crediticio de clientes.

Los factores externos como la inestabilidad econdmica del pais, los cambios
politicos, incremento en las tasas de interés, factores sociales, factores legales y
factores tecnoldgicos influyen en todas las Empresas clientes de ALLINCO CIA
LTDA de forma desfavorables afectandolos en su situacidon financiera
disminuyendo su capacidad de pago y poder cumplir con sus obligaciones con la

empresa.

La empresa ALLINCO CIA LTDA con corte al aiflo 2006 ha tenido una
participacién representativa del 9% en el poco periodo de ingreso al mercado, sin
embargo la empresa proyecta incrementar sus ventas considerablemente la que
le obliga a reflexionar sobre el otorgar o extender los plazos de pago a sus

clientes para poder cumplir con sus objetivos.

Del Analisis FODA se pudo identificar la importancia de ser distribuidor oficial de
la marca HYT cuyo peso ha incremento sus ventas, no manejan un pProceso
adecuado de gestion de cartera lo que ha llevado a la demora en la recuperacion
de la cartera, el incrementar sus inventarios al punto de no tener espacio fisico

para ubicarlos por mantener en stock radios y accesorios de otras marcas.

Del andlisis financiero se pudo identificar que si bien la empresa a incrementado
sus ventas en un 19% aproximadamente, la recuperacion de las cuentas por
cobrar se ha extendido a 73 dias con un incremento del 30% comparado con el
Gltimo periodo evaluado (afio 2006 vs. 2005), afectando el pago a los proveedores
de la empresa viéndose obligado a requerir prestados a bancos, accionistas y
agentes externos para poder liquidar sus saldos cuyo rubro se ha incrementado
en un 30%. Dando como resultado el incremento en gastos administrativos y

disminucioén del 71 en el rendimiento.
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6.2

El analisis general de la cartera vencida se pudo identificar que este representa el
39% del total de la cartera con un monto aproximado de US$ 33 mil ddlares, y que
el 6% de esta cartera vencida esta en mora alrededor de un afo. Seguido esta la
cartera vencida a 6 meses con una participacion del 12% y que el 21% representa
a la cartera vencida a 3 meses. Dentro de esta cartera vencida estan ubicados
empresas con rangos de ventas superiores al 10% como son SUPERTRACK y
CHATEL.

Como resultado de la evaluacion individual de clientes en base a una muestra se
pudo identificar a clientes con un historial crediticio adecuado tanto en la
experiencia con ALLINCO o viceversa en el cual ambos historiales son pésimos, o
a su vez clientes con problemas en el buré de crédito y que registraban un
adecuado historial con la empresa ALLINCO o viceversa en el cual tenian
problemas con la empresa ALLINCO pero no registraban problemas en el sistema
Financiero, esto nos ayudo6 a detectar que la empresa nunca evalud ni controlé
internamente la evolucién crediticia de los clientes hasta que llegaron a vencer su
deuda y sentir el problema en la recuperacion de la cartera. Estos indicadores nos
permitieron identificar parametros para establecer las politicas que debe aplicar la

empresa.

Se pudo identificar como debilidades que la empresa nunca a solicitado
informacién a los clientes como parte de un proceso de disminucién de riesgos y
como politica de conozca a su cliente. Estos procesos han sido manejados
informalmente sin tener documentacién o expedientes de crédito que ayuden con

la evaluacion de crédito.

RECOMENDACIONES

Se recomienda la delegacion de la Evaluacién de Crédito al area comercial
quienes manejan las relaciones directas con los clientes para poder implementar
el control del riesgo crediticio e implementar la politica formal de conozca a su

cliente.
Respecto a los factores externos en la cual todas las empresas son latentes a

este riesgo, se recomienda el realizar investigaciones continuas de los principales

indicadores econémicos tanto relacionados al mercado como los que no estan
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relacionados para poder fijar estrategias tanto de ventas como de otorgamiento de

créedito.

Respecto a la debilidad del inventario, se recomienda el liquidar los saldos de
radios y accesorios ofreciendo esta mercaderia a otras distribuidoras la que le
permita obtener mayor liquidez y de esta manera el poder vender el producto que

genera mayor rentabilidad que es la marca HYT.

Para mantener un control y manejar un proceso adecuado de gestion integral de
cartera se recomienda aplicar las politicas de crédito y proceso que se propone en
este proyecto que le permitirdn evaluar adecuadamente a sus clientes y disminuir

el riesgo crediticio para poder mejorar los indices de recuperacion de cartera.

Se recomienda también el mantener un control permanente de los clientes cuyo
proceso implica la solicitud de informacién, levantamiento de informacion de
fuentes confiables como es el buré de Crédito, y evaluar continuamente el historial

crediticio a los clientes.

Es muy importante también el evaluar continuamente los estandares de crédito
con los que quiere trabajar la empresa tomando en consideracion el porcentaje de
ventas a incrementarse, cuantificando los rendimientos esperados y porcentaje de

cuentas incobrables.

También se recomienda el evaluar individualmente el rendimiento de los clientes
de esta manera controlar y disminuir los gastos de cobranza para incrementar el

rubro de utilidades.

Evaluar continuamente las politicas de crédito recomendadas en este proyecto y
actualizarlas periodicamente alineadas al mercado con la finalidad de poder

incrementar la participacion de la Empresa.

Se recomienda el realizar un analisis financiero global a la empresa en forma
periddica con la finalidad de determinar fortalezas y debilidades e identificar
indicadores de gestién que maximicen los recursos y procesos, de esta manera la

empresa podra autoevaluarse y disminuir riesgos.
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ANEXOS
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