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RESUMEN
La presente investigacion tuvo como objetivo principal establecer la incidencia del riesgo
de crédito en el ciclo operacional direccionado a las empresas del Sector Comercial
Mayorista reguladas por la Superintendencia de Compafiias Valores y Seguros de la
Provincia de Pichincha en el periodo 2018-2019. A través de esta investigacion se
determiné que en su gran mayoria las empresas del sector comercial mayorista no
cuentan con politicas de crédito preestablecidas, es decir, existe una ausencia de
lineamientos que proporcionen una pauta al momento de conceder un crédito comercial
es por eso que la finalidad de esta investigacion es otorgar parametros en los diferentes
procesos que intervienen en el ciclo operacional. Ademas, el analisis que efectian las
empresas al otorgar créditos se maneja de forma empirica, lo que crea desconfianza y
deficiencia en la toma de decisiones las cuales deberian ser eficaces, eficientes y
efectivas. Por esta razon se propone un manual de procedimientos para la calificacion de
crédito, que permita a las empresas crear valor, mitigar el riesgo crediticio y evitar
pérdidas econdmicas. Mediante la encuesta se logré identificar variables y factores de
riesgo que se presentan al otorgar un crédito tales como: ausencia de politicas de crédito,
porcentaje alto de cartera vencida y retraso de pago a proveedores, los mismos que
pueden alterar el funcionamiento del ciclo operacional en el giro del negocio. Se concluye
gue através del analisis estadistico con métodos no paramétricos que si existe incidencia
del riesgo de crédito en el ciclo operacional y que es necesario la aplicacion del manual
de procedimientos para la calificacion de crédito planteado en la presente investigacion.
Palabras clave:
e RIESGO DE CREDITO
e CICLO OPERACIONAL

e MANUAL DE PROCEDIMIENTOS
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ABSTRAC

The main objective of this research was to establish the incidence of credit risk in the
operational cycle focused on companies of the Wholesale Commercial Sector regulated
by the Superintendencia de Compafiias Valores y Seguros of Pichincha province between
2018 and 2019. Through this research, it was determined that most companies in the
wholesale commercial sector do not have pre-established credit policies and there is an
absence of guidelines that provide an outline for granting commercial credit. That is why
the purpose of this research is to provide parameters for the different operational cycle
processes. Also, the analysis carried out by companies when granting loans is handled
empirically, creating mistrust and decision-making deficiencies, instead of processes
which should be efficient and effective. For this reason, a procedures manual for credit
gualification is proposed, which allows companies to create value, mitigate credit risk, and
avoid economic losses. Through the survey, variables are identified and risk factors that
occur when granting a loan such as: absense of credit policies, high percentages of
overdue portfolios and delays in payments to suppliers, which can alter the performance
of the operational cycle of the business line. Finally, through statistical analysis with non-
parametric methods, an incidence of credit risk in the operational cycle is shown and it is
necessary to apply the manual of procedures for credit qualification proposed in this
research.

Key words:

e CREDIT RISK
¢ OPERACIONAL CYCLE

e PROCEDURES MANUAL
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CAPITULO |
1. Problemade investigacion
1.1. Temade Investigacion
“La gestion del riesgo de crédito y su incidencia en el ciclo operacional de las empresas
del sector comercial mayorista de la Provincia de Pichincha”
1.2. Antecedentes

“En el siglo XVII, en la Edad Moderna se comienza a desarrollar el término
riesgo, con ideas de prudencia y seguridad, esta uUltima nocion se ha relacionado con el
término miedo” (Briones 2007, como se cité en Vegas, 2017, p. 52). Es asi que, desde
tiempos muy remotos existe el riesgo y la incertidumbre, los mismos que al
materializarse se pueden convertir en una desventaja 0 amenaza, porque un impacto
negativo impide la creacién de valor y afectan al logro de los objetivos organizacionales;
por tanto, la pronta respuesta al riesgo canaliza las oportunidades para que se reviertan
en estrategias y asi formular planes que permitan aprovechar positivamente los hechos.
Las empresas ya sean estas pequefias, medianas o grandes se enfrentan a diversos
tipos de riesgos y uno de ellos es el Riesgo de Crédito, el mismo que se genera cuando
los clientes de su cartera y las partes a las cuales se les ha prestado dinero o
mercancia a crédito, fallen en el pago y no cumplan su obligacién con la empresa.

Por tanto, es importante conocer la incidencia del riesgo de crédito en el ciclo
operacional, ya que el mismo es comprendido como “la disminucién potencial del valor
del activo de una firma dado un incumplimiento de pago, esto sumado a la incapacidad
de cuantificar el cupo de crédito adecuado y las condiciones iniciales de negociacion”

(Campuzano & Roldan, 2019, p.11).
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En este ciclo intervienen cuentas pertenecientes a los activos como son las

Cuentas por Cobrar, Inventario y Efectivo; cabe recalcar que el primer semestre del afio

2020 existié una gran variedad de cambios en el &mbito econémico que impacto

directamente a las empresas comerciales y su dinamica productiva (tabla 1).

Tabla 1

Cambios Econémicos en el Primer Semestre del 2020 en Ecuador a causa de la

COVID-19
N ° AMBITO
1 La actividad que tuvo el peor desempefio en el primer semestre fue el

comercio, con bajas de 8 722 millones en la pandemia.

La caida de la actividad econémica golpe6 el empleo y se dieron 240 000
desafiliaciones a la seguridad social.

La caida del precio del petréleo, incluso hasta niveles de cero a finales de
abril, mermo los ingresos para el Fisco.

La recaudacion de impuestos cay6 un 19% entre enero y junio pasados con
relacion a igual lapso del 2019.

Impactd negativamente en el desempefio de 23 sectores de exportacion del
pais. Entre las que mas cayeron estuvieron las flores.

Facturacion de la construccion se redujo 15%

Las reservas de viviendas en el sector inmabiliario privado, en cambio,
cayeron 30%

Las ventas de toda la actividad bajaron 15% en el primer semestre.

Las ventas internas del sector de comercio al por mayor y menor generaron

USD 12 940 millones entre enero y abril de este afo.
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N ° AMBITO

10 Lacifraesinferior alos USD 15 759 millones alcanzados en el mismo periodo

del afio pasado, lo que representa una caida del 17,9% (USD 2 820 millones).

Nota. Adaptado de Un primer semestre de pérdidas para la economia de Ecuador, por
Grupo EL COMERCIO, 2020, El Comercio (https://www.elcomercio.com/actualidad/).

En relacion con lo expuesto anteriormente, el campo que se tomo para la
investigacion son las Empresas del Sector Comercial Mayorista de la Provincia de
Pichincha, que segun la Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros en su
portal de informacion del sector societario especifica que existen 505 empresas
relacionadas con la actividad econdmica. Se consideré este sector, porque sus
actividades les exigen emitir créditos a sus clientes y muchos de ellos después de un
tiempo tienden a ser incobrables.

Se estima que las empresas pertenecientes al sector no cuentan con un manual
de procedimientos para la calificacion de crédito que presente el riesgo que conlleva no
tener una cartera de crédito organizada donde se expongan o presenten los saldos
pendientes tanto al contado como a crédito. Es por ello que, Proafio Vera de Gonzales
(2012) menciona:

Para el sector comercial existe una desventaja comparativamente, que radica en

el hecho de que no exista un marco normativo que regule el crédito que se

concede a través la venta de sus productos o servicios, es decir que no existe un
organismo que dicte normas claras de regulacion y control. Se entiende como
desventaja este hecho puesto que cada empresa debera sentirse responsable

de crear un modelo propio que se ajuste a sus necesidades de administracion.

(p. 4)
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De ahi que, la calificacién crediticia de un cliente pasa desapercibido al momento
de otorgar un crédito, esto se convierte en un punto ineficiente dentro de la empresa lo
gue genera exposicion al riesgo al momento que los clientes no paguen, por ultimo, se
plantea que las pérdidas o aumento de valor en las cuentas vencidas o cuentas por
cobrar se deba a que no exista una actualizacién en técnicas de cobranza.

1.3. Planteamiento del Problema
¢El Riesgo de crédito del sector comercial mayorista tiene incidencia en el ciclo
operacional comprendido en el periodo 2018-2019 y primer semestre del afio 2020 en la
provincia de Pichincha?

La Superintendencia de Bancos (2019) define al riesgo de crédito como “la
posibilidad de pérdida debido al incumplimiento del prestatario o la contraparte en
operaciones directas, indirectas o de derivados que conlleva el no pago, el pago parcial
o la falta de oportunidad en el pago de las obligaciones pactadas” (p. 1).

Considerando que, el crédito es una estrategia que las empresas adoptan para
atraer mas clientes e incrementar sus utilidades, sin embargo, el proceso de
recuperacion de la cartera es una labor compleja que conlleva una dificultad para los
negocios y genera el llamado riesgo crediticio. Partiendo de la definicién el riesgo de
crédito se puede decir que es el incumplimiento por parte del prestatario, lo que genera
una pérdida econémica general a la empresa que otorgé el crédito, en donde interviene
una de las cuentas principales denominada cuentas por cobrar; siendo esta uno de los
activos mas representativos de una empresa, al verse reflejados en el balance general.

Las empresas comerciales mayoristas deberian contar con una administracion
adecuada al riesgo de crédito y asi prevenir de forma eficiente futuras pérdidas

ocasionadas por ventas no cobradas, que puedan obstaculizar el ciclo operacional.
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Se podria decir que la relacién que existe entre el ciclo operacional y el riesgo de
crédito es directa debido a que en estas dos variables intervienen en el proceso de
conversion de efectivo, partiendo desde la rotacion de inventarios hasta la recuperacion
del capital, es por ello que la gestién de cuentas por cobrar compromete la rentabilidad
y la toma de decisiones prudentes.

La deficiencia mas comun que presentan las empresas comerciales se da
cuando no monitorean habitualmente las cuentas por cobrar, y tampoco generan un
reporte de antigtiedad, con sus respectivos adeudos y el tiempo de vencimiento. Es
recomendable contar con una herramienta automatizada que ayude a llevar el proceso
de seguimiento y guia a la cartera de clientes y su cobranza para de esta manera
minimizar el riesgo.

1.3.1. Macro

La contextualizacion macro pretende dar a la investigacion una vision a nivel
mundial, es decir; el presente trabajo toma en cuenta el riesgo de crédito como tema
principal, este tipo de riesgo nace debido a la imposibilidad de pago por parte del
cliente, generando una deuda incobrable a futuro lo que conlleva a pérdidas
econdmicas y el peor escenario la quiebra que se desencadena por el incumplimiento
de las obligaciones que se adquirieron por medio de un contrato.

Puesto que, el ambiente externo que rodea las empresas esta conformado por
varios factores, como son: politicos, econémicos, sociales y tecnolégicos, todos ellos
con sus respectivas caracteristicas y cambios a travées del tiempo que inciden en el
riesgo de crédito. Segun Pérez (2018) menciona los riesgos y desequilibrios en la
economia y la politica y su afectacion en el entorno empresarial:

Los riesgos globales continuardn en nuestro radar en 2018, ya que uno de los

principales supuestos de nuestro escenario base es que el ajuste monetario en

las economias desarrolladas seguiria siendo gradual. Por lo tanto, niveles de
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inflacion que provoquen un aumento mas rapido de las tasas de interés podrian

traducirse en una correccién en los precios de activos y en salidas de flujo de

capital de América Latina. Por otra parte, consideramos que la percepcion de los

inversionistas aun es fragil, y los flujos de capital son susceptibles a los eventos

negativos, externos o internos, asi como los resultados de las proximas

elecciones en la regién o a alteraciones en el flujo comercial que obstaculicen el

crecimiento del PIB a nivel mundial. (pp. 2-3)

En el mundo, las decisiones politicas afectan mucho a la economia, la inflacion

es uno de los determinantes para que este riesgo sea muy palpable y el mismo

provoque un desequilibrio tanto en la oferta como en la demanda, haciendo que los

precios sean muy elevados y exista pérdida de dinero. En este punto también se

considera el riesgo pais el mismo que mide la probabilidad del incumplimiento de las

obligaciones financieras que tienen los paises, si no existe una buena economia no hay

una Optima posibilidad de pago.
Tabla 2

Principales riesgos mundiales

Riesgos Mundiales Nivel de Tendencia
riesgo del riesgo
Interrupcién del comercio y de la inversiéon. Los Alto Creciente

aranceles a las importaciones de acero y aluminio de
Estados Unidos aumentaron la  percepcion
proteccionista y la amenaza de represalias de China,
ya que afronta tarifas sobre otros productos ante las
acusaciones de parte de Estados Unidos de practicas

comerciales desleales de parte de China y también de
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Riesgos Mundiales

Nivel de

riesgo

Tendencia

del riesgo

robo de propiedad intelectual. Las crecientes tensiones
comerciales entre Estados Unidos y Europa también
podrian erosionar la confianza o reducir las inversiones
globales.

Volatilidad de los precios de activos y reservas de
liquidez. Los ajustes a las carteras relacionados con los
aumentos de las tasas de interés y a la restriccion
cuantitativa de la Reserva Federal son ordenados. Un
mercado estable y la liquidez de financiamiento
respaldan las condiciones financieras. Un
sobrecalentamiento de la economia de Estados Unidos
y mayores aumentos en las tasas parecen poco
probables, por lo que el apetito al riesgo Alto Estable
esta frenando la volatilidad a pesar de las altas
valuaciones de los activos financieros y de los bienes
raices

Tensiones geopoliticas. La reunién propuesta entre
Estados Unidos y Corea del Norte: Es probable que
Trump repita sus demandas para reducir el programa
de armas nucleares de Corea del Norte, mientras que
Kim buscaria negociar la mitigacion de las sanciones.
La persistente actitud desafiante de Corea del Norte es

un reto para que en las conversaciones se alcance un

Alto

Alto

Estable

Estable
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Riesgos Mundiales

Nivel de

riesgo

Tendencia

del riesgo

acuerdo de paz. La expulsién de diplométicos y las
sanciones generan mas estrés sobre la relacion entre
Rusia, Reino Unido/Estados Unidos.

El sobreendeudamiento de China. El crecimiento del
crédito parece desacelerarse. Sin embargo, la deuda
corporativa no financiera de alto riesgo de China ahora
representa 30% del total mundial, lo que supera el 20%
de Europa y América. Aunque la deuda de China esta
en gran medida fondeada internamente, una reduccion
desordenada del apalancamiento podria desestabilizar
los mercados de commodities y activos.

Populismo y posturas antiglobalizacién. La eurozona
aun tiene que afrontar la batalla contra el populismo,
pero, los riesgos aln son altos con el partido
insurgente italiano 5 Estrellas que esta obteniendo el
mayor nimero de curules en las ultimas elecciones del
periodo intermedio y AfD de Alemania ahora como la
oposicion oficial. Las posturas hacia una mayor
integracion de la Unidn Europea adn son diversas

La seguridad cibernética amenaza la actividad
empresarial. La creciente dependencia tecnoldgica, la

interconectividad mundial y el rdpido cambio

Elevado

Elevado

Elevado

Estable

Estable

Estable
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Riesgos Mundiales Nivel de Tendencia

riesgo del riesgo

tecnolégico significa que el riesgo cibernético tiene

dimensiones sistémicas

Nota. Adaptado de América Latina marzo 2018 - Riesgo politico podria empafiar el
impacto de la recuperacion econémica mundial (p. 3), por J. M. Pérez, 2018, S&P
Global Ratings.

Hay que destacar que, los principales riesgos mundiales que inciden en el
desarrollo empresarial que detalla la tabla 2, son presentados a través de dos variables
gue son: Nivel y Tendencia del Riesgo, su calificacion va desde un nivel estable hasta
un nivel elevado. Es decir, si su nivel de riesgo es alto su impacto conllevaria
consecuencias graves con recuperacion lenta, y, si tiene tendencia estable significa que
el riesgo esta siendo controlado a través de estrategia y/o politicas.

Considerando que, Estados Unidos en el ambito econdmico asumié una
recuperacion débil sumando a esto las préximas elecciones electorales, la tasa de
desempleo alta y los aumentos repentinos de COVID 19 desestabilizando asi las
decisiones de los posibles inversionistas. La incertidumbre constante sobre la
adquisicion de una vacuna para contener el virus y la disputa que se encuentra en
estado de ebullicién con China conlleva varias repercusiones en todos los ambitos en
Ameérica Latina debido a los altos aranceles de exportacion e importacion
comprometiendo asi elevados costos en materia prima, mano de obra, tecnologia y

capital.
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Tabla 3
Cambio en proyecciones base para el crecimiento del PIB respecto al reporte de

Condiciones Crediticias

Paises 2019 2020
Argentina (0.3) 0.0
Brasil (0.2) 0.0
Chile 0.0 0.0
Colombia 0.0 0.1
México (0.6) (0.5)
Panamé 0.0 0.0
Pera 0.2 0.3
Uruguay (0.7) (0.6)
Venezuela (0.3) (0.2)
América Latina (0.4) (0.2)
América Latina excepto Venezuela (0.3) (0.1)

Nota. Adaptado de Condiciones Crediticias América Latina: Pausa de la Reserva
Federal disminuye los riesgos a corto plazo, pero los desafios politicos persisten (p. 12),
por J. M. Pérez, 2019, S&P Global Ratings.

En relacion a la tabla 3, las condiciones crediticias de Centro América y América
Latina han tenido varios cambios por ejemplo Venezuela en el afio 2019 tiene un valor
negativo, lo que refleja la incapacidad crediticia por la que esté atravesando el pais,
Colombia ha mantenido su condicion crediticia a pesar de que los Ultimos dos afios ha
surgido con problemas econdmicos y sociales, lo que denota un debilitamiento en la

confianza crediticia y desacelera la economia.
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1.3.2. Meso

América Latina es conocida por su variabilidad econdmica, social y politica las
mismas que han pasado por diferentes etapas de madurez y buenas perspectivas de
crecimiento. Esta combinacién de cierta manera atrae inversion extrajera, lo que
convierte a América Latina en un mercado interesante.

Si se estudia de manera minuciosa la vision de los inversionistas extranjeros y
las instituciones financieras se podria encontrar un porcentaje de riesgos y oportunidad
gue beneficie el mercado en el ambito econdmico de América Latina, a pesar de que
este tiene mucha agitacién politica, crisis financieras y cambios inminentes en sus
regimenes.

Recientemente la plataforma digital Moody's Investors Service evalla a nivel
mundial la estabilidad, riesgo financiero y crediticio, dirigié6 su mirada hacia América
latina y proyecto varias perspectivas del continente.

Segun Moody's Investors Service (2020) menciona que:

Para la calidad crediticia soberana de América Latina y el Caribe en 2020 es

negativa, reflejando sus expectativas de las condiciones crediticias

fundamentales que habran de incidir en el crédito soberano en los proximos 12 a

18 meses. Un modesto crecimiento econémico y crecientes tensiones sociales

complicaran gestar politicas encaminadas a reforzar la consolidacion fiscal en la

region.

En particular, América latina es controversial en diversos topicos, en el afio 2018
los levantamientos sociales, la paralizacion de actividades productivas, actos de
corrupcion, entre otros, opacaron el crecimiento de las regiones dando como resultado

un crecimiento modesto al finalizar el afio.
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Segun Agencia EFE (2020), expresa que:

La perspectiva de Moody's Investors Service para la calidad crediticia soberana

de América Latina y el Caribe en 2020 es negativa, reflejando sus expectativas

de las condiciones crediticias fundamentales que habran de incidir en el crédito
soberano en los préximos 12 a 18 meses.

Hay que hacer notar que, los créditos otorgados a paises en via de desarrollo,
tienen el proposito de mejorar la calidad de vida de los habitantes de dichas regiones, al
no contar con ingresos suficientes para cubrir la deuda y los intereses se convierten en
un grave problema, porque la insolvencia conlleva al sobre endeudamiento y el
financiamiento continuo.

Corroborando con el parrafo anterior, Merino (2020) ha sefialado que “en 2020 la
mayoria de las economias de América Latina crecera a tasas mas altas que en 2019,
registrando un crecimiento real anual del PIB en el rango de 2,5 al 3,5 %”.

Claro esta que, este comentario pronosticaba que América Latina bajo ciertos
pardmetros iba a mejorar su economia, pero los eventos externos afectaron de manera
directa la economia y estabilidad crediticia de todo el mundo, llevando a tal crisis que en
algunos meses el petréleo en Ecuador tuviera un valor de menos de cero ddlares por
barril. Incrementando a esta la desestabilizacion politica creando un riesgo que afecta a
la perspectiva de crecimiento econémico proyectado, es por ello que el director de
Moody's Investors Service agregd que en un futuro proximo el crecimiento de tendencia

se mantendra por debajo de los niveles vistos en los ultimos 20 afos.
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En relacion con lo analizado anteriormente, las estrategias que presenta la agencia es
gue los Gobiernos reconstruyan el espacio fiscal que perdieron o desestimaron en afios
recientes, afiaden que América Latina tendria la capacidad limitada para implementar
politicas contra ciclicas para responder ante choques potenciales; en otras palabras,
guiere decir que deberian aplicarse acciones gubernamentales que se enfoquen en
impedir o minimizar los efectos del ciclo econémico.

Uno de los varios problemas que afectan a la economia de los paises
Latinoamericanos es el descontento social; el mismo que afecta a las perspectivas de
inversion y contribuye a los recortes de crecimiento. Este punto se enfoca sobre las
oleadas de protestas sociales que han vivido los paises de Venezuela, Ecuador, Chile,
Bolivia y Argentina que provocaron inestabilidad politica y social.

Bajo esta perspectiva no se espera que el crecimiento “relativamente bajo”
mejore significativamente al igual que no se espera que disminuya la tasa de desempleo

o la desigualdad de ingresos.
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1.3.3. Micro

La investigacion bajo una contextualizacion micro, toma en consideracion a
Ecuador, partiendo desde la vision de un pais que tras sufrir una crisis econémica,
financiera y social devastadora, ha evolucionado en el transcurso del tiempo tomando
asi medidas para prevenir futuros riesgos a través de diversos estudios que han sido
enfocados en el ambito del riesgo de crédito y mitigando de alguna manera la
morosidad.

Segun Guillen (2001, como se cito en Torresano et al., 2015) afirma que:

La morosidad crediticia constituye una de las mas importantes sefiales que

advierten las crisis en el Ecuador. Ademas, se plantea que los problemas en la

rentabilidad se agudizan si se toma en cuenta que la entidad financiera
incrementa su cartera de créditos impagos, lo que resulta en la caida de las
utilidades. Entonces, un aumento significativo en la morosidad puede provocar
un problema de rentabilidad y liquidez, incluso se traduciria en la generacion de
pérdidas y déficit de provisiones. En este sentido los bancos, cooperativa de
ahorro y crédito, empresas que otorgan créditos empiezan a sufrir un deterioro
de su portafolio de créditos puede ver perjudicada su rentabilidad al aumentar la

proporcién de créditos con intereses no pagados. (p. 24)

Ahora bien, en Ecuador se ha dado un incremento en la cartera de crédito no
solo en los bancos si no en las empresas que otorgan créditos por la compra de sus
productos, esto ha incidido en el incremento de riesgo crediticio. Hablamos de riesgo
crediticio al procedimiento de cobro que tienen estas empresas, y la falta de
instrumentos que permitan garantizar la recuperacién del dinero, esto provoca una
debilidad al momento de controlar el tiempo en el ciclo operacional, como consecuencia

tenemos el incremento de morosidad en la cartera de crédito.
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Segun Armijos, Camino & Herrera (2019), “Las provincias con mayores ingresos

en ventas son Guayas Yy Pichincha, acumulando un promedio anual de 72.50% de los
ingresos en ventas a nivel nacional de las empresas de alto rendimiento” (p. 16).

Considerando que, la provincia de Pichincha a pesar de no contar con un puerto

maritimo comercial como lo es Guayaquil, tiene la ventaja de ser el punto de encuentro

entre empresarios e inversionistas, el conjunto de cantones que lo constituyen tienen

actividades sumamente productivas que generan ingresos altos a comparacion de otras

provincias.

Figura 1

Ingresos por ventas de las Empresas de Alto Crecimiento por provincia
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alto crecimiento conlleva a un mayor riesgo crediticio, por la razén de la naturaleza de
las empresas comerciales es dar crédito de hasta 160 dias.

Segun Armijos et al. (2019), “Las empresas de alto rendimiento pertenecientes al
sector de “Comercio al por mayor y menor” fueron las que mas ingresos por ventas
acapararon., llegando a un promedio anual del 39,47% del total de ingreso por ventas”
(p. 18). Dado que, el sector comercial mayorista integrado por empresas de alto
crecimiento son aventajadas por que cumplen con los estdndares de comercializacion,
produccion, distribucion eficaz y eficiente llegando asi cumplir sus objetivos
institucionales y econémicos.

Figura 2

Ingresos por ventas de las Empresas de Alto Crecimiento de los sectores
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Derivandose de los resultados presentados en la Figura 2, Las empresas
Comerciales al ser parte de un sector representativo, la Superintendencia de
Compaifiias, Valores y Seguros en su portal de informacion del sector societario
presenta un reporte donde especifica que existen 505 empresas relacionadas con la
actividad econoémica en la venta al por mayor en la provincia Pichincha.

La investigacion se enfoca en las empresas del sector Comercial Mayorista de la
provincia de Pichincha y sus actividades econémicas, las mismas que tienen una
presencia fuerte en la economia del pais y es integrada por las grandes, mediana, micro
y pequefias empresas. El sector tiene un riesgo crediticio representativo y debe ser muy
minucioso al momento de manejar su cartera de crédito y a la vez es importante que

estén actualizadas y tengan plataformas amigables con sus usuarios
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Figura 3

Ingresos por ventas de las Empresas de Alto Crecimiento por tamafios
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La Figura 3 destaca que, las grandes empresas son las que abarcan la parte
representativa del mercado generando al afio mil ochocientos millones de ddlares en
ingresos, cada vez se abre paso a los nuevos microempresarios con la vision de que se
conviertan en grandes empresas, los mismos que ayudarian al desarrollo econémico y

productivo del pais.
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1.3.4. Arbol de problemas
Figura 4

Arbol de Problemas

Deficiencia en el ciclo

Susceptibilidad

Exceder el limite de

Presentacion errénea

. . . Morosidad
operacional (Efectivo, econémica provision de cuentas de estados
inventario) incobrables financieros
EFECTO
PROBLEMA INCREMENTO EN CARTERA DE CREDITOS IMPAGOS
A
CAUSAS

Gestiodn ineficiente en
el proceso de

cobranza

Cumplimiento parcial
en las politicas de

crédito

Aumento de cuentas

incobrables

Desconocimiento en

el registro contable

Aumento en la tasa

de desempleo




42

1.4. Descripcién resumida del proyecto

La presente investigacion se plantea como meta analizar el riesgo de crédito del
sector comercial mayoristas y su incidencia en el ciclo operacional a través de métodos
cualitativos y cuantitativos.

El proyecto se regira bajo el siguiente esquema: En el primer capitulo se
obtendra la fundamentacion tedrica e investigativa sobre el riesgo crediticio, y el ciclo
operacional, lo que brindara a la investigacion una base cientifica sobre la
conceptualizacion y tedrica de los mismos.

El segundo capitulo del proyecto partira de la investigacion tedrica, sobre los
tépicos referentes al riesgo crediticio, ciclo operacional, fundamentadas en la Teoria de
la accion comunicativa de Jirgen Habermas, con el fin de obtener el conocimiento
suficiente al momento de analizar la informacion y conocer la incidencia directa que
tiene este riesgo sobre las actividades y cuentas de las empresas del sector comercial
mayorista. Y de esta manera seguir un contexto ordenado acorde a la variable
planteada y su vez sustentadas con una base legal para que estas sean corroboradas
con veracidad y eficacia.

Dentro del tercer capitulo se empleara la metodologia deductiva la misma que se
generarda a través de argumentamos con estrategias de légica empleadas para reducir
el riesgo llegando asi a conclusiones logicas y concretas. Dentro de la metodologia
inductiva partiendo de la hip6tesis y antecedentes planteados en la investigacion, se
aplicara las situaciones especificas que aquejan el riesgo crediticio, a base de técnicas
de observacion y de un manual con el propésito de obtener informacion real y veraz
basada en los clientes respecto al riesgo crediticio, de esta manera se efectuara la toma

de decisiones persiguiendo la respuesta a interrogantes enfocadas al proyecto.
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El cuarto capitulo contendra la tabulacion, andlisis y presentacion de los resultados, los
mismos que ratificaran cual de las hipétesis que han sido planteadas es la correcta y a
Su vez como estas proporcionan un sustento fiable para estructurar posteriormente las
conclusiones y posibles recomendaciones.

Y para finalizar en el capitulo quinto se procedera a la realizaciéon de la
propuesta en la cual se incluira la elaboracion de un manual de procedimientos para la
calificacion de crédito a través de datos histdricos de clientes, politicas de cartera y
politicas financieras para la mejora de la gestién del riesgo crediticio.

En conclusion, la investigacion permitird4 detectar fallos de manera oportuna, y
gue de alguna manera no afecten las operaciones tanto internas o externas de la
empresa y no genere pérdidas que conlleve a la quiebra. Es necesario implementar
estrategias que mitiguen el riesgo y que ayuden a compartir responsabilidades antes los

mismos
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1.5. Justificacion del Problema

El desarrollo de un manual de riesgos crediticios enfocado a las empresas del
sector comercial mayorista, es relevante, porque su aplicacion permitira que la toma de
decisiones ya sean administrativas, financieras y contables se desarrolle dentro de un
marco légico. Es de interés para estas empresas pues a través de los métodos de
seguimiento, control y andlisis expuestos permitira que el ciclo operativo sea altamente
eficiente y el sector aumente su competitividad.

Esta investigacion es original, porque se propone investigar la gestion de riesgo
de crédito con la que cuenta la empresa del Sector Comercial Mayorista y a su vez
conocer las herramientas que utilizan para mitigar y controlar posibles escenarios que
afecten o comprometan las actividades productivas de la misma. Para realizar un
analisis existen dos modelos que deberian ser aplicados en las empresas del sector
comercial mayorista, el primero es la evaluacion de las 5Cs de Crédito, puesto que este
se utiliza con mayor regularidad en el sector financiero y muy poco en el sector
comercial es por ello gue no se evallan correctamente y de manera minuciosa
generando riesgos. El segundo modelo es el de Credit Scoring o Calificacion Crediticia
el mismo que consiste en calificar a un cliente a través de su historial de préstamos. La
propuesta comprende una evaluacion integral del desempefio de las cuentas Efectivo,
Cuentas por cobrar e inventario logrando con ello crear conciencia sobre la importancia

del conocimiento del riesgo de crédito, su influencia actual y futura de las empresas.
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Varios seran los beneficiarios de esta propuesta, entre los cuales se mencionan a
directivos y funcionarios de las empresas del sector comercial mayorista, ya que
contaran con informacion de primera mano para la definicion de estrategias de caracter
preventivo y correctivo tendientes al logro de los objetivos institucionales. Pues permitira
mantener una situacion econémica y financiera estable de la entidad, favoreciendo con
ellos a socios y a la sociedad en general, al cumplirse los parametros desarrollandose
con ayuda mutua y colectiva.

La investigacion es posible realizarla, porque se puede acceder a datos
requeridos y proponer mejoras generales para las empresas del sector, el trabajo a
realizarse servira a su vez como modelos o base para otros trabajos investigativos a

fines con el tema planteado.
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1.6. Objetivos

1.6.1. Objetivo General
Establecer la incidencia del riesgo de crédito en el ciclo operacional de las empresas del
sector comercial mayorista reguladas por la Superintendencia de Companiias Valores y
Seguros de la Provincia de Pichincha en el periodo 2018-2019.

1.6.2. Objetivos Especificos

Realizar un analisis situacional de las empresas pertenecientes al sector
comercial mayorista de la provincia de Pichincha a través de un estudio del
macroentorno en el que se desenvuelven las mismas.

e Definir el marco conceptual en relacion con las variables objeto de estudio con la
ayuda de fuentes de investigacion primarias y secundarias.

e Investigar la gestion de riesgo de crédito en las empresas del sector de estudio
para conocer su funcionamiento y resultados, a través de una encuesta
enfocada a los departamentos Contable y Financiero.

e Analizar los indicadores financieros que intervienen en el ciclo operacional del
sector comercial mayorista para proponer estrategias que aporten a la creacion
de valor de las empresas.

e Desarrollar un manual de procedimientos para la calificacion de crédito, que

permita mitigar el riesgo crediticio y evitar pérdidas econémicas.
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1.7. Variables de la Investigacion
Figura 5

Variables de Investigacion
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1.8. Hipdtesis
Hipdtesis alternativa (H1): El riesgo de crédito tiene una incidencia directa en el ciclo
operacional de las empresas del sector Comercial Mayorista de la provincia de
Pichincha.
Hipotesis nula (HO): El riesgo de crédito no tiene una incidencia directa en el ciclo
operacional en las empresas del sector Comercial Mayorista de la provincia de

Pichincha.



1.9. Operacionalizacion de variables

Tabla 4

Operacionalizacion de variable independiente: Riesgo de Crédito

48

CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMS BASICOS TECNICAS
El riesgo de crédito es la Muestra la porcion de la cartera que esta ¢Cudles laporcionde
posibilidad de pérdida debido al "contaminada” por atrasos en los pagos, en la cartera de crédito
incumplimiento del prestatario o0 e Riesgo de consecuencia, el riesgo de no ser pagada que esta
Indicadores

la contraparte en operaciones
directas, indirectas o0 de
derivados que conlleva el no
pago, el pago parcial o la falta
de oportunidad en el pago de las
obligaciones pactadas.

(Superintendencia de Bancos,

2019, p. 1)

cartera

e Provision
Cuentas

Incobrables

RC= Saldo de capital de créditos mayor a 30 dias +

saldo de capital de todos los créditos
refinanciados/Total bruto de la cartera

Esta medida ofrece el indice de gasto incurrido por la
empresa para anticipar futuras perdidas en los
créditos otorgados

PCl=Gasto de provision por créditos morosos/Cartera

bruta promedio

contaminada?

¢,Cudl es el indice de
las provisiones de
cuentas incobrables

en el ano?

financieros y
encuestas a
coordinadores
del area

contable




Tabla 5

Operacionalizacién de variable dependiente: Ciclo Operacional
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CONCEPTUALIZACION DIMENSIONES INDICADORES ITEMS BASICOS TECNICAS
El ciclo operativo en todas Numero de veces que los inventarios de
¢ Cuantos dias se demora en
las organizaciones incluidas productos terminados han girado.
Inventario salir el inventario para su
las pequefias empresas RI= Ventas anuales/Inventario neto
venta?
constituyen el tiempo que se Dias: 360/RI
demora en la compra, el Numero de dias que la empresa se Indicadores

proceso de produccién, la
venta y el cobro por el bien o
servicio prestado, es decir
mientras menos sea el plazo
de tiempo para cobrar y
menos sea la cantidad

utilizada mejor sera el ciclo.

(ZURNIGA, 2017, pp. 9-10)

Recuperacion

del efectivo

Proveedores

demora en cobrar a sus clientes

RCXC: Ventas anuales a crédito/Cuentas
por cobrar clientes

Dias: 360/RCXC

Numero de dias que la empresa se
demora en pagar sus obligaciones.
RCXP= Costo de venta/Cuentas por pagar

Dias= 360/RCXP

¢, Cuantos dias se demora la

empresa en recuperar cartera?

¢,Cuantos dias se demora la
empresa en pagar sus

deudas?

financieros y
encuestas a
coordinadores del

area financiera
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CAPITULO II
2. Marco teorico
2.1. Antecedentes investigativos
2.1.1. Tesis
De acuerdo a Calle (2016), en su trabajo de investigacion Disefo de estrategias
para el ciclo de conversion de efectivo de la empresa Superglam expresa que:
La Empresa SUPERGLAM S.A se dedica a la venta de insumos y productos
naturales, tiene un Gnico proveedor que es la empresa Nature's Garden, es una
compafia anénima constituida en al afio 2013 esta ubicada en Guayaquil,
realiza ventas a créditos por ello se considerara en este trabajo practico para
analizar su ciclo operativo.

En la empresa se desconoce la utilidad del ciclo de conversién del
efectivo, los efectos del desconocimiento es que no se miden los periodos de
cobranza a los clientes y el periodo de pago a los proveedores para analizar si
existe un equilibrio entre lo que se cobra y se paga, para no afectar la liquidez de
la empresa.

Luego del analisis realizado tanto de las razones financieras como del
ciclo de conversion del efectivo, se determiné que la Empresa mantiene un
adecuado ciclo de conversién de efectivo, a excepcion del crecimiento de las
cuentas por pagar que del afio 2014 al 2015 decrecieron, lo que significa que
paga mas rapido de lo que cobra, por ello se debe mantener el mismo resultado
del afio 2014 y no disminuir el resultado de los dias de rotacion de las cuentas
por pagar. (pags. 2, 9)

Por tanto, en el trabajo de investigacion se interpreto los resultados con lo que
respecta al ciclo operacional, que concluye con la importancia de mantener un ciclo

sano, es decir cobrar el dinero y asi pagar a tiempo a los proveedores de materia prima
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lo que genera un abastecimiento ideal de inventario y la entrada de dinero estable en
todo el afio, permitiendo asi que la empresa evite endeudarse a corto o largo plazo para
cubrir solo deudas.
Castillo (2017), en su proyecto de investigacion titulado Cuentas por cobrar y su
impacto en la liquidez de la empresa Nagpur S.A. destaca que:
La empresa NAGPUR S.A. es una empresa familiar mediana, dedicada a la
comercializacién de productos de ferreteria, quienes durante los afios de
funcionamiento se han dedicado a su crecimiento y formalidad del negocio ante
los organismos reguladores. En su curva de crecimiento, las actividades
administrativas y financieras fueron desarrollandose empiricamente y conforme
la necesidad del negocio se presente, lo realizan y buscan ayuda profesional
para cubrir obligaciones, sin embargo los propietarios consideran que existe una
debilidad en la gestion de cobranza, lo cual esta ocasionando que disminuyan
sus ganancias por falta de politicas claras con respeto a la asignacion de crédito
a sus clientes, asi como de las actividades para lograr una cobranza efectiva y
disponer de flujos recurrentes.
Las empresas familiares como es el caso de NAGPUR S.A. tienen
dificultades de manejar el flujo de efectivo, principalmente porque carecen de un

control sobre lo se vende, lo que se recupera y lo que se debe mantener en caja.
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Se concluye que la empresa NAGPUR S.A. ha tenido un importante
crecimiento en venta, producto de la buena gestién en el area comercial, asi
como las politicas de crédito que han permitido flexibilizar la entrada de nuevos
clientes, pero en la misma manera, se debe cuidar el riesgo de la empresa,
estableciendo parametros y medidas de control para efectuar el control de
cuentas por cobrar. (pags. 2, 38, 73)

En relacién a los resultados expuestos anteriormente, las cuentas por cobrar
juegan un papel importante en manejo de los procesos productivos, debido a que si no
cuentan con una liquidez podria generarse pérdidas de clientes porgue no se contaria
con un inventario que abastezca las necesidades del consumidor y de igual manera los
proveedores dudarian en dejar a crédito la materia prima por la falta de pronto pago por
parte de la empresa. La gestién de cobro debe ser un proceso eficaz y eficiente,
acompafado de buenas politicas y estrategias que ayuden a mitigar el riesgo de crédito.

2.1.2. Revista Cientifica

Macias, Parra & Carvajal (2018), en su articulo publicado en la revista cientifica
Innovar titulado Modelo LDA (Enfoque de distribucion de pérdidas) para medicion
avanzada de riesgo operacional, destacan en la investigacion que:

La administracion del RO es un desafio para la alta gerencia y, por supuesto,

para los profesionales que se especializan en gestionar los riesgos financieros

de las entidades. Por esta razdn, aportar material de consulta y de

aproximaciones practicas en la medicion sera provechoso para aplicar y

perfeccionar la modelacion en la estimacion de pérdidas esperadas y no

esperadas.

La modelacién del riesgo financiero debe aportar al negocio una
estimacion o capacidad de prediccion de aquel para tomar medidas y

contrarrestarlo. Establecer una medida objetiva y relevante para estos riesgos es
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un paso critico hacia su gestion, porque es necesaria una retroalimentacion

consistente y confiable para cambiar el comportamiento. No obstante, el riesgo

operacional es dificil de medir y de predecir, asi como también es dificil de
identificar las causas, debido a la naturaleza de las dos fuentes principales de

las fluctuaciones frecuencia y severidad. (pags. 10, 12)

Hay que destacar que, el articulo toma como referencia al sector financiero, las
recomendaciones sobre los modelos paramétricos y no paramétricos utilizados en su
metodologia son interesantes debido a que los dos dan soluciones infinitas y ayudaria a
las empresas a ampliar su campo de observacion y evitar pérdidas innecesarias en el
riesgo operacional. Donde intervienen dos factores tales como: la frecuencia que
representa el tiempo en que se genera el riesgo de pérdida, y la severidad en caso de
gue se materialice el riesgo como impactaria este en el ciclo normal de funcionamiento.

2.2. Fundamentacion Filosofica
2.2.1. Filosofia Interpretativa

La filosofia que estudia el interpretativismo, pretender involucrar a los
investigadores con el problema o las variables de estudio, lo que despierta el interés
sobre la investigacion es por ello que, Sharma (2008, como se citdé en La investigacion,
2020) afirma que “los investigadores interpretativos asumen que el acceso a la realidad
(dada o construida socialmente) es s6lo a través de construcciones sociales como el
lenguaje, la conciencia, los significados compartidos y los instrumentos”.

De ahi que, la filosofia interpretativa pretende alcanzar la razonabilidad a través
del acercamiento del hombre con el sujeto a estudiar, renuncia a todo aquello que se
conoce como verdad absoluta o conocimiento preconcebido, por otra parte reconoce a
la experiencia humana como un eje fundamental donde intervine la COMPRENSION y
la INTERPRETACION debido a que sin estas dos acciones propias del ser humano no

se lograria una respuesta genuina a la realidad, a pesar de por un lado abandona la
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universalidad de conocimiento fundamental, por el otro afirma la universalidad de la
experiencia, el hecho de comprender las facetas por la que pasa el objeto de estudio y
la manera libre de interpretar los resultados es lo que lleva al investigador como tal a
una verdad mas real.

La filosofia interpretativa es vista desde diferentes puntos de vista adaptandose
a si a la manera que el investigador lo necesitas es por ello que, Abel (2004, como se
citd en Gama, 2011), afirmd lo siguiente:

Filosofia critica que no pretende cimentar principios de manera definitiva, sino

mas bien alcanzar una comprension adecuada de la particularidad de nuestro

ser humano, que desde siempre se encuentra en relaciones con el mundo, con
los otros y consigo mismo, que pueden ser caracterizadas y concebidas como

relaciones signico-interpretativas. (p. 15)

Hay que hacer notar que, el autor en su obra explica los tres niveles distintos de
la actividad interpretativa, el primer nivel consiste en el espacio - tiempo, donde todo
gira bajo la perspectiva del lugar o la época donde se desenvuelva el fenédmeno, el
segundo es la interpretacion el mismo que hace referencia al comportamiento debido a
las costumbres o0 habitos culturales y el tltimo llamado interpretaciones apropiadas es
ahi donde se plantean hipoétesis, fundamentaciones, justificaciones ante cualquier

hecho.
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2.3.1. Teoriade la Accion Comunicativa - Jirgen Habermas 1987

La accién comunicativa, se refiere a una interaccion en la que los sujetos

capaces de comprenden un lenguaje y accién entablan una relacién interpersonal con

medios verbales y no verbales. El concepto central es la interpretacion referida a la

negociacion de situaciones susceptibles de consentimientos.

La presente teoria considera que, existen tres mundos, los mismos que constituyen

conjuntamente el sistema de referencia que los hablantes suponen en comun en los pro-

cesos de comunicacién. Debe existir una relacién entre los tres mundos establecidos por el

autor:
Figura 6

La Accién Comunicativa

En el mundo objetivo

Como totalidad de las
entidades sobre las que
son posibles enunciados

verdaderos.

En el Mundo social

Como totalidad de las
relaciones
interpersonales
legitimamente reguladas

En el Mundo subjetivo

Como totalidad de las
propias vivencias a las
que cada cual tiene un
acceso privilegiado y que
el hablante puede
manifestar verazmente
ante un publico

Nota. Adaptado de Racionalidad ambiental: La reapropiacion social de la naturaleza (p.

308), por Habermas,1990, como se cit6 en Leff, 2009, Siglo xxi Editores.
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Ahora bien, se intenta mostrar las diversas acciones a través de la comunicacion
continua y oportuna, es decir el autor llega a plantear el tema de la integracion de la
sociedad y como esta debe seguir una secuencia que aproxime a todos los actores a un
punto focal, donde convergen y encuentren un sentido comin ante un problema,
despertando la busqueda de entendimiento a través de las pretensiones naturales de las
personas que son la verdad la rectitud y la veracidad.

Habermas (1990, como se cit6 en Leff, 2009), propone a traves de su teoria que
“El hablante y el oyente se entienden desde y a partir de, el mundo de la vida que les es
comun, sobre algo en el mundo objetivo, en el mundo social y en el mundo subjetivo” (p.
308), es asi que, la teoria planteada complementa el propésito de esta investigacion en el
sentido que ayuda a entablar una relacion sincrénica entre leyes, regulaciones, ambiente
interno de la empresa vy la informacién emitida por parte de entes reguladores. Se puede
decir que la integracién de todos estos factores conlleva a un entendimiento real, el mismo
gue se puede reflejar en el logro de los objetivos individuales como colectivos.

Sustentando el parrafo anterior, Fodor (1986, como se cité en Pirela & Montiel,
2007) expresa que:

La accion comunicativa se fundamenta en un proceso cooperativo de

interpretacion en que los participantes se refieren simultaneamente a algo en el

mundo objetivo, en el mundo social y en el mundo subjetivo, aun cuando en su
manifestacion solo subrayen tematicamente uno de los tres componentes.

Hablantes y oyentes emplean el sistema de referencia que constituyen los tres

mundos como marco de interpretacion dentro del cual laboran las definiciones

comunes de su situacion de accion. (p. 73)
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Hay que hacer notar que, la constitucién idénea de la comunicacién social, se

acopla a la presente investigacion es decir que la informacion sobre el riesgo de crédito

debe ser emitida y favorecer a nivel multidireccional, debe ser comprendida por cada

departamento que conforme la empresa dejando atras la idea de la comunicacion

horizontal, la misma que se define como el establecimiento Unico de entendimiento

entre personas con el mismo nivel jerarquico.

Figura 7

Mundos Aplicables

Mundo
Social

«Estadisticas Oficiales
*Entidades de consulta o asesoria
técnica

«Conferencias, seminarios,
congresos

*Planes y programas de vigilancia,
supervision y promocién que

\_ permitan el desarrollo

*Politicas de Inventario

*Politicas de cuentas por
Mundo cobrar

Subjetivo | .politicas Contables

Mundo Objetivo

«Constitucion de la republica’ del |
Ecuador

*Ley de la Superintendencia de
Compaiiias Valores y Seguros

*Plan Nacional de Desarrollo 2017-
2021

\ *Otras leyes, resoluciones, decretos

Nota. Elaborado a partir de Habermas (1990, como se cit6 en Leff, 2009)
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Interpretando la figura 7, se puede decir que, en la investigacion se plantea
estudiar el mundo objetivo que se entiende por datos estadisticos, cuantitativos e
historicos proporcionados por entes reguladores del estado ecuatoriano sobre las
empresas del sector comercial mayorista. Asi como también en el mundo social
plantearemos las consecuencias sociales, contables y financieras que surgen a partir de
una mala gestion del riesgo crediticio. Y finalizando con el mundo subjetivo que es la
informacién propia de empresas, como son sus politicas, principios datos internos,
propios y veraces que solo son proporcionados por las mismas.

De la misma manera, se puede deducir que existe vinculo interactivo entre los
tres mundos que combinados dirigen a la empresa a la accion estratégica y sus
procedimientos, por lo tanto, se aleja de la conceptualizacién basada en una sola vision
de la sociedad. En conclusion, la Acciéon Comunicativa lleva a un consenso en

coordinacion con el estado, las leyes y las empresas.
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2.4. Fundamentacién conceptual

2.4.1. Ciclo operacional

2.4.1.1. Concepto.

Segun ZUNIGA (2017), lo define de la siguiente manera:

El ciclo operativo en todas las organizaciones incluidas las pequefias empresas

constituyen el tiempo que se demora en la compra, el proceso de produccion, la

venta y el cobro por el bien o servicio prestado, es decir mientras menos sea el

plazo de tiempo para cobrar y menos sea la cantidad utilizada mejor sera el

ciclo. (pp. 9-10)

En particular, el ciclo operacional es una herramienta que es capaz de estimar la

cantidad de capital de trabajo que una empresa necesitara para mantener los procesos

de produccion de un bien y/o servicio. El resultado del ciclo operacional cuando es corto

refleja un beneficio por la razén que, si se recupera con mayor prontitud el dinero por

ventas de inventarios, la empresa puede pagar sus deudas con proveedores antes del

tiempo acordando previamente y puede prescindir de financiamiento externo.

El ciclo operacional consiste en la secuencia de acontecimientos y decisiones (Tabla 6)

Tabla 6

Acontecimientos y Decisiones

Acontecimientos

Decisiones

Compras de materias primas

Pagar las compras al contado

Fabricar el producto

¢ Cuanto inventario ordenar?

¢ Pedir un préstamo o girar efectivo de los
saldos bancarios?

¢ Qué tecnologia de produccién se

seleccionara?
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Acontecimientos Decisiones

Vender el producto ¢, Deben ofrecerse términos al contado o a
crédito a los clientes?

Cobrar ¢, Coémo cobrar?

Nota. Adaptado de ECH Consulting SAC, 2020, ECH
(https:/lwww.echconsultingsac.com/finanzas).
2.4.1.2. Célculo de Ciclo operacional y componentes.
e Rotacion de inventario (En Dias)
Es un indicador financiero que se utiliza para evaluar la rotacién de inventarios

de productos, es decir indica el nUmero de dias en que se recupera la inversion de las

existencias.
Costo de Ventas
Rl = -
Inventario
DRI = 360
" RI

¢ Rotacién Cuentas por cobrar (En Dias)
El resultado del indicador financiero expresa el nUmero de veces que las cuentas
por cobrar rotan en el afio comercial, es decir que mide la velocidad en que la empresa

cobra sus deudas.

RCxC = Ventas
X~ ~Cuentas por Cobrar
360
DCXC_ﬁEYE

e Ciclo operacional

CO=DRI+DCxC
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2.4.1.3. Conceptualizacién y estrategias de cuentas que influyen en el ciclo
operacional.

Inventario.

Segun Institucion Universitaria Escolme (2017), la define como:

El inventario es el conjunto de mercancias o articulos que tiene la empresa para

comerciar con aquellos, permitiendo la compra y venta o la fabricacién primero

antes de venderlos, en un periodo econémico determinados. Deben aparecer en

el grupo de activos circulantes. (p. 1)

Dado que, el inventario es parte de los activos mas grandes con los que puede
contar una empresa, debido que esta representa toda la mercaderia dispuesta a vender
o comercializar con el fin de obtener ingresos por encima de sus costos de adquisicion.
Si esta llegaria agotarse o no venderse significaria pérdida econdmica y de valor para la
empresa.

Segun Calle (2016), expresa las estrategias que se deben implementar en la cuenta
efectivo son:
a. Impulso de promociones y ofertas
b. Mantener un adecuado inventario para cubrir la demanda, y evitar quedarse sin
productos, para no perder ventas.

c. Implementar un control de inventario. (p. 18)
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Efectivo.

Esta cuenta del activo circulante es una de las piezas importantes dentro de una
organizacion ya que su funcion es cubrir deudas generadas a terceros a corto y largo
plazo, y se define como “El efectivo es un elemento de balance y forma parte del activo
circulante. Es el elemento mas liquido que posee la empresa, es decir, es el dinero. La
empresa utiliza este efectivo para hacer frente a sus obligaciones inmediatas” (Debitoor,
2020).

Segun Wells Fargo Works (2020), presenta las estrategias para la cuenta
efectivo son:

a. Monitorear el nivel de consumo
b. Elaborar El Estado de Flujo de Efectivo todos los meses

c. Planificar con antelacion la escasez de efectivo

Cuentas por cobrar.

Considerando que, las cuentas por cobrar son los recursos por recuperar que a
su tiempo se transforma en efectivo, en otras palabras “"Las cuentas por cobrar
representan derechos exigibles originados por ventas, servicios prestados,
otorgamientos de préstamos o cualquier otro concepto analogo” (Universidad
Interamericana para el Desarrollo, s.f.). Es por esa razén que es necesario que la
empresa cuente con estrategias que ayuden a controlar y mantener un nivel adecuado
de cuentas por cobrar evitando asi pérdidas futuras, las mimas que se detallan en la

tabla 7.



Tabla 7

63

Estrategias para cuentas por cobrar

NO

Estrategia

Detalle

Normas de

crédito

Términos del

crédito

Politicas de

cobro

Conocer el historial crediticio del cliente que aspira obtener un
crédito.

Callificar a los clientes en categorias segun el cumplimiento de
pago.

A los clientes recurrentes que ya tienen mas de un afio,
otorgarles beneficios extras, disminuyéndoles el monto

minimo para otorgarles crédito y no limitar el cupo de crédito.

Ampliar los montos de crédito segun el historial de la compra.

Disminuir el plazo de cobro de manera porcentual minima.

Mantener una constante supervision con lo que registra y lo
gue realmente debe el cliente.

Rotar cierto tiempo a los empleados del area de cobranzas.
Darles un constante seguimiento a las cuentas por cobrar
olvidadas, es decir a las que van a pasar a ser cuentas
incobrables.

Mantener buena relacion con los clientes.

Destinar el cobro de las deudas priorizando el pago de los
proveedores y asi continuar con el ciclo de operacion de la

empresa

Nota. Adaptado de Disefio de Estrategias para el Ciclo de Conversion de Efectivo de la

Empresa SUPERGLAM (p. 19), por J. M. Muniz, 2016, Universidad Estatal de Milagro.
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2.4.2. Riesgo de crédito

2.4.2.1. Concepto.

Segun EALDE BUSINESS SCHOOL (2018), define al riesgo de crédito como:

La probabilidad de que, al momento del vencimiento, una entidad no haga frente,

en parte o en su totalidad, a su obligacién de devolver una deuda o rendimiento

acordado sobre un instrumento financiero, debido a quiebra, iliquidez o alguna
otra razon.

Es asi que, la importancia de tener la idea o concepto preestablecido sobre el
riesgo de crédito es necesaria en cualquier @ambito ya que es un indicador significativo
dentro de la gestion financiera y administrativa, por el motivo que permite comprender el
impacto que podria generar una cuenta incobrable dentro del patrimonio, llevando asi a
tomar decisiones apresuradas.

2.4.2.2. Tipos deriesgo de crédito.

Segun EALDE BUSINESS SCHOOL (2018), clasifica de la siguiente manera al
riesgo de crédito:

1. Riesgo de impago: riesgo fallido o de default. Es la posibilidad de incurrir en
una pérdida si la contrapartida de una transaccion no cumple plenamente las
obligaciones financieras, acordadas por contrato.

2. Riesgo de migracién: cuando se produce una rebaja en la calificacion
crediticia.

3. Riesgo de exposicion: se entiende como la incertidumbre sobre los futuros
pagos que se deben. Este riesgo puede estar asociado a la actitud del
prestatario o bien a la evolucién de variables del mercado.

4. Riesgo de colateral: conocido como el riesgo de la tasa de recuperacion, que

varia segun haya o no garantias o colateral en la operacion.
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2.4.2.3. Componentes del riesgo de crédito.
Figura 8

Componentes del Riesgo de Crédito

ﬁ RIESGO DE CREDITO T

Caracteristicas del Caracteristicas de la linea de
cliente crédito

¢ Qué tan probable es que
el cliente deje de pagar?

¢,Cual es el monto que el L,
cliente adeudara al ~ Exposicion al
momento de caer en incumplimiento (EaD)

l incumplimiento?

¢ Cual es el % que se espera
Probabilidad de perder dadas las garantias y
incumplimiento (PD) otras formas de mitigacion?

> Severidad de la
pérdida (LGD)

¢En cuéanto tiempo se
recuperara lo adeudado por —»
: (M)
el cliente?

Vencimiento efectivo

Nota. Adaptado de Metodologia Utilizada para el Calculo de Riesgo de Crédito en un
portafolio eficiente de crédito al consumo (p. 19), por M. Flores, 2012, Tiempo

Econémico, 20(7).
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2.4.2.4. Métodos para evaluar un crédito.

Modelos tradicionales

2.4.2.4.1. Modelo 5Cs5.

Segun EALDE BUSINESS SCHOOL (2019), explica que tienen factores claves

gue se analizan en este modelo y son:

Capacidad de pago del acreditado

Capital total de la empresa

Colateral, es decir, aquellos elementos que posee la contraparte para garantizar
el cumplimiento del pago, es decir, las garantias.

Reputacién de la empresa en su sector, su antigiiedad y la solidez percibida de
Sus operaciones

El ciclo o condiciones econ6micas

Este modelo combina la tecnologia con la experiencia. Si bien, la decision final

recae en manos del analista de crédito (experto).

2.4.2.4.2. Modelo Z- Score.

Este modelo es definido por EALDE BUSINESS SCHOOL (2019), de la siguiente

manera:

Este modelo se utiliza para predecir cudndo una empresa se acerca a un
problema de insolvencia y ha servido de base para posteriores modelos. Aparte
de medir la probabilidad de quiebra de una empresa, muestra con sus indices
muchas de las cuestiones criticas y riesgos a los que frecuentemente se

enfrentan las empresas.
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Dado que, estos modelos son los mas utilizados por las empresas debido a que
su implementacién no es costosa comparado con otros métodos mas sofisticados, pero
como cualquier modelo tiene deficiencias en lo que respecta en la mitigacion del riesgo
de crédito.

2.4.25. Cuentas que intervienen en el Riesgo de Crédito.
2.4.2.5.1. Ventas a crédito.

Segun Enciclopedia de Economia (2009), define a las ventas a crédito como:

Venta en la que el pago se realiza después de la transferencia fisica del bien. El

plazo normal de pago depende del sector de actividad y de la relacién de fuerza

entre fabricantes y distribuidores. Los plazos mas habituales son los de treinta,
cuarenta y cinco, sesenta y noventa dias.

Puesto que, las ventas a crédito tienen aspectos positivos en una empresa
porque es un canal de fidelizacion del cliente donde otorga la libertad de pagar después
de un tiempo el producto que, adquirido, pero de ahi nace el riesgo a que no se cumpla
el acuerdo entre las partes contractuales.

Si la empresa cuenta con créditos comerciales deberia plantear estrategias que
ayuden a minimizar el riesgo de crédito y futuras pérdidas, es por ello que, Lépez (2016)
plantea las siguientes estrategias en la Tabla 8:

Tabla 8

Estrategias para Ventas a Crédito

N ° Estrategia Detalle

Es muy importante el cobro a tiempo porque las
1 Cobrar atiempo: empresas suelen hacer su programacion de pagos

cada semana o en otros periodos.
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N ° Estrategia

Detalle

2 Lareputacion:

Crear puesto de gestor de

cobranzas:

4  Control y Registro

La reputacién no se gana a corto plazo, se va
obteniendo con el paso del tiempo, pero para ello
no se debe ceder en la aplicacién de las politicas
de crédito y cobranza ya que el hecho de aflojar
las riendas daria como resultado la desorientacion
de los clientes y el desprestigio del negocio
Cuando una cuenta o documento por cobrar no se
recupera a tiempo causa graves problemas
financieros a las empresas, esto es lo que obligo a
que surgiera el puesto de gestor de cobranza
pudiendo ser nombrado de otra manera, pero con
iguales o semejantes funciones.

Es muy importante llevar registro de las gestiones
realizadas en el proceso de cobranza de un
crédito, ya que de esta manera se podra
establecer el adecuado nivel de presion de cobro
gue se aplicara al cliente, por lo que se debe llevar

control.

Nota. Adaptado de ESTRATEGIAS PARA LA RECUPERACION DE LA CARTERA

MOROSA DE ENACAL MATAGALPA DEL PERIODO 2017 — 2018, por Lopez, 2016, p.

37.
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2.4.2.5.2. Cuentas incobrables.

Segun Westreicher (2020):

Las cuentas incobrables son aquellas que una empresa ya no puede recuperar

luego de haber efectuado, por ejemplo, una venta a crédito. Es decir, las cuentas

incobrables corresponden a un monto del valor total de las ventas que los
clientes o deudores no llegan a cancelar.

En relacion a, la definicion presentada se establece que, las cuentas incobrables
son aquellas que a largo plazo generan pérdidas cuantiosas en la empresa y podria
llevar al cierre definitivo de las operaciones, todo esto sucede a partir de que estos
valores sobrepasan el porcentaje establecido para la provision.

2.5.  Fundamentacién legal
2.5.1. Constituciéon de la Republica del Ecuador

De acuerdo con la Constitucion de la Republica del Ecuador (2008), en el nuevo
modelo definido como un sistema econémico popular y solidario, como lo establece en
el articulo 283:

Art. 283.- El sistema econdmico es social y solidario; reconoce al ser humano

como sujeto y fin; propende a una relaciéon dindmica y equilibrada entre

sociedad, Estado y mercado, en armonia con la naturaleza; y tiene por

objetivo garantizar la produccién y reproduccion de las condiciones

materiales e inmateriales que posibiliten el buen vivir. (p. 139)
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2.5.2. Plan Nacional de Desarrollo
De acuerdo con la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo menciona el
Plan Nacional para el Buen Vivir (2017-2021)

Es una herramienta que ayuda al dialogo social y politico, que fomenta el
desarrollo y la participacion ciudadana creando un proceso de construccion.
Teniendo un enfoque a la sociedad es importante mantener un sistema
econdmico financiero en el que todas las personas puedan acceder a recursos
locales para convertirse en actores esenciales en la generacion de la riqueza
nacional, es por eso que en su Objetivo 4 Consolidar la sostenibilidad del
sistema econdmico social y solidario, y afianzar la dolarizacion.
Es por ello que plantea

Politica 3. Promover el acceso de la poblacion al crédito y a los servicios
del sistema financiero nacional, y fomentar la inclusién financiera en un marco de
desarrollo sostenible, solidario y con equidad territorial. (p. 71)

2.5.3. Cddigo de Comercio

De acuerdo al Codigo de Comercio (2019), menciona en el:
Art. 7.- Se entiende por actividades mercantiles a todos los actos u operaciones
que implican necesariamente el desarrollo continuado o habitual de una
actividad de produccién, intercambio de bienes o prestacion de servicios en un
determinado mercado, ejecutados con sentido econdmico, aludidos en este
Cddigo; asi como los actos en los que intervienen empresarios o comerciantes,
cuando el propdsito con el que intervenga por lo menos uno de los sujetos

mencionados sea el de generar un beneficio econémico. (p. 4)
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2.5.4. Ley de Régimen Tributario Interno

En el Titulo Primero Impuesto a la renta, Capitulo | Normas Generales de la Ley
de Régimen Tributario Interno (2019), resuelve lo siguiente:

Art. 1.- Objeto del impuesto. - Establéese el impuesto a la renta global que

obtengan las personas naturales, las sucesiones indivisas y las sociedades

nacionales o extranjeras, de acuerdo con las disposiciones de la presente Ley.

Art. 2.- Concepto de renta. - Para efectos de este impuesto se considera renta:

1.- Los ingresos de fuente ecuatoriana obtenidos a titulo gratuito o a titulo

oneroso provenientes del trabajo, del capital o de ambas fuentes, consistentes

en dinero, especies 0 servicios; y

2.- Los ingresos obtenidos en el exterior por personas naturales domiciliadas en

el pais o por sociedades nacionales, de conformidad con lo dispuesto en el

articulo 98 de esta Ley. (p. 1)
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CAPITULO 1l
3. Metodologia de lainvestigacion

3.1. Segun el grado de Abstraccion

3.1.1. Investigacion Aplicada
De acuerdo a Bibliotecas Duoc UC (2018)
La expresion "Investigacion Aplicada" se popularizd durante el siglo XX para
referirse al tipo de estudios cientificos orientados a resolver problemas de la vida
cotidiana y a controlar situaciones practicas. Actualmente, este tipo de
investigacion se posiciona como un ambito muy fértil, considerando la alianza
establecida entre la educacién y la industria.

Figura 9

Investigacion Aplicada

i Solucion:
é\loec(i:zlsc-:lg%dg(il Investigacion Innovacion
. Aplicada Tecnolégica y/o
Sector Productivo Sraslicn

Nota. Elaborado a partir del autor Bibliotecas Duoc UC (2018)
De este modo, la Investigacién Aplicada se centra en la resolucién de problemas
en un contexto determinado, es decir que busca la aplicacién o utilizacion de
conocimientos previamente adquiridos, con el propésito de aplicarlos y proporcionar una

alternativa de solucién a un sector social o productivo al que este orientado.
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Se puede decir que, la investigacion es aplicada porque se utilizara
conocimientos adquiridos en el ambito estudiantil y seran aplicados en el objeto de
estudio es decir en las empresas del sector comercial mayorista, donde se pretende
mitigar y controlar el riesgo crediticio puesto que este influye directamente en los
ingresos econdmicos de las mismas.

3.2. Segun el proceso formal
3.2.1. Método deductivo

Metodoss (2020), define al metodo deductivo de la siguiente manera:

El método deductivo sélo organiza y especifica los conocimientos que ya

poseen, desde un punto inteligible, es decir, la verdad general, ya se establecio,

ir a otro punto interior de este plan. deductivo parte de una hipétesis general sin
hacer referencia al mundo real, pero con el cientifico, filosofo o pensador piensa
en el mundo. La fuente de la verdad para deductivista es la l6gica para un
inductivista es la experiencia.

Refiriéndose al parrafo anterior, se aplicara el método deductivo porque su punto
de partida va desde el conocimiento general del tema llegando a investigar las
particularidades del mismo, es decir, desde de las leyes y teorias existentes de las
cuales sera posible establecer conocimientos que seran como base en funcién del
problema detectado, es decir el riesgo de crédito. Dentro de este método se llegara a
explorar aspectos particulares para alcanzar una comprension generalizada del tema a
investigar, asi sera posible estudiar las brechas detectadas en ciertos procesos de la
entidad y a partir de ello proponer un manual que de cierta manera ayude a controlar y

mitigar los inconvenientes presentados.
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3.3. Segun la manipulaciéon de las variables (control)
3.3.1. Investigacion No Experimental

Interpretando la definicion presentada por, Alejo & Garcia (2015) “En los disefios
no experimentales (o ex-post-facto) el investigador no tiene control directo sobre las
variables independientes, puesto que éstas ya han acontecido o no pueden
manipularse” (p. 97).

Es asi que, se plantea aplicar la investigacion no experimental en el presente
trabajo basandose que la variable independiente que se tomo es el Riesgo de crédito,
el mismo es inherente en el ambiente comercial, es decir que siempre ha existido y
genera pérdidas cuantiosas porque las empresas no toman medidas de correccion y
mitigacion a tiempo.

El instrumento caracteristico de la investigacién no experimental es la encuesta
donde se involucra la accion participativa y evaluativa para lo cual el autor presenta dos
tipos de encuestas seccionales y longitudinales.

Las mismas que Lépez & Fachelli (2015) las define asi:

Encuesta sincrénica o seccional referidas a un momento concreto en el tiempo,

corresponden a estudios estéticos que buscan reflejar un fenémeno en un

momento dado, como una fotografia instantanea. Un caso especial es la
encuesta dmnibus: implica la administracion de varios cuestionarios breves al
mismo tiempo.

Encuesta diacrénica o longitudinal que implica el estudio de uno o varios
fendmenos a lo largo del tiempo. Aqui se incluyen los estudios de panel:
encuestas realizadas a una misma muestra en distintos momentos en el tiempo
con cuestionario iguales o distintos. El planteamiento diacrénico puede ser
retrospectivo o prospectivo. Un caso especifico es la encuesta utilizada en el

método Delphi. (p. 16)
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Sera oportuno aplicar encuestas seccionales, debido a que la poblacion sujeta a
estudio son las empresas del sector comercial mayorista, especificamente en el area de
contabilidad y financiera que integran las mismas, en un periodo determinado.

Mediante de la aplicacion de encuestas seccionales al personal directo de las
empresas se espera obtener datos cuantitativos que ayuden a determinar como la
variable independiente “Riesgo de crédito” incide en la variable dependiente “Ciclo
Operacional”.

3.4. Segun el objetivo
3.4.1. Investigacion Descriptiva

De acuerdo a Lifeder (2020), conceptualiza a la investigacion descriptiva de la
siguiente manera:

Es un tipo de investigacion que se encarga de describir la poblacion, situacién o

fendbmeno alrededor del cual se centra su estudio. Procura brindar informacion

acerca del qué, cdmo, cuando y donde, relativo al problema de investigacion, sin
darle prioridad a responder al “por qué” ocurre dicho problema. Como dice su
propio nombre, esta forma de investigar “describe”, no explica.

Por tanto, a través de este tipo de investigacion se podria describir los hechos
gue suscitan en las empresas del sector comercial mayorista, mediante un analisis
situacional que abarcara tanto el entorno interno y externo, donde se desarrollan las
actividades de las empresas del sector comercial mayorista en un periodo determinado.
De igual manera se pretende conocer como llevan su inventario, sus cuentas por cobrar

y su relacion directa con el riesgo de crédito.
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3.4.2. Investigacion Explicativa

Para Bilbao & Escobar (2020), definen a la investigacion explicativa de la
siguiente manera:

Las investigaciones de tipo explicativa pretenden conducir a un sentido de

comprension o entendimiento de un determinado fenédmeno, suceso o hecho.

Estas apuntan a las causas de los eventos fisicos o sociales.

Es por ello que estan orientados a la comprobacion de hipétesis
causales; esto es, identificacion y andlisis de las causales variables
independientes y sus resultados, expresados en hechos verificables como son
las variables dependientes. (pp. 57-58)

De ahi que, la investigacion explicativa propone mas alla de una descripcion del
problema, se apoya esencialmente en métodos experimentales y tedricos. Es aplicable
en la presente investigacion por que se plantea sustentar las variables a través de la
teoria de la accién comunicativa de Jirgen Habermas, el mismo que propone un punto
de interseccién entre la teoria, leyes y ambito interno de las empresas y asi lograr una
comunicacion asertiva y buscar soluciones que generen valor a las empresas a partir de
entendimiento.

3.5. Fuentey técnicas de recopilaciéon de investigacién

Una vez establecidas las bases tedricas, conceptuales, legales y el disefio de
investigacidn apropiado, la siguiente etapa consiste en recolectar los datos pertinentes
sobre los atributos, conceptos o variables de los objetos involucrados en la
investigacion. Recolectar datos implica elaborar un plan detallado de procedimientos
gue nos conduzcan a reunir datos con un propdsito especifico; por lo tanto, se
procederd a describir las fuentes y técnicas de recopilacion de informacion y analisis de

datos que se planifica aplicar en la presente investigacion.
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3.5.1. Fuentes primarias

Cuando se habla de fuentes primarias, Bilbao & Escobar (2020) menciona que:

Constituye el objetivo de la investigacion bibliogréafica o revision de la literatura y

proporciona datos de primera mano.

¢ Cientificos, libros, antologias, articulos cientificos e investigaciones

e Académicos, tesis, monografias, proyectos, disertaciones, documentos oficiales,
libros técnicos, publicaciones universitarias.

e Sociales, articulos periodisticos, documentales, testimonios de expertos,

informes de organizaciones publicas, privadas y de convenio, ONG’s. (p. 45)

Las fuentes primarias como tal, son herramientas que aportan a la investigacion,
porque van sustentando las variables planteadas por el investigador a través de libros,
monografias, articulos periodisticos, entre otros. Es necesario acudir a fuentes que
propongan diversos puntos de vista sobre el tema o problema a discutir, aportando asi a
la investigacion argumentacion necesaria para la construccion de posibles conclusiones
0 recomendaciones

3.5.2. Fuentes secundarias

Por otro lado, Bilbao & Escobar (2020), mencionan que “Son compilaciones,
resumenes Yy listados de referencias publicadas en un area de conocimiento en
particular como revista de asociaciones empresariales, revistas que tienen como fuente
de informacion libros u otras investigaciones” (p. 45).

Interpretando a los autores se podria decir que, es necesario ademas de los
libros que en su mayoria son fuente primaria, considerar a los Proyectos de
Investigacion, tesis mundiales, las enciclopedias, diccionarios contables y la informacion
de sitios web que tiene la misma finalidad que una fuente primaria ya que servirédn de

base legitima de consulta y referencia para el presente trabajo de investigacion.
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3.5.3. Técnicas para el Analisis de Informacién
La informacion obtenida sera analizada a través de:

1. Cuadros estadisticos

2. Andlisis de datos

3. Cuadros comparativos

3.5.4. Tamafo de la poblacién y muestra

3.5.4.1. Poblacion.

El proyecto se desarrollara en Provincia de Pichicha, por lo cual la poblacién que
se considerara en la investigacion de mercado, esta compuesta por 505 Empresas del
Sector Comercial Mayorista existentes segun la Superintendencia de Compafiias,
Valores y Seguros. De esta se obtendra una muestra representativa, utilizando los
métodos estadisticos ya existentes.

3.5.4.1.1. Mercado Potencial.

El mercado potencial para el proyecto esta conformado por las Empresas del
Sector Comercial Mayorista existentes en la Provincia de Pichincha sin importar la linea
de productos que comercializa.

3.5.4.2. Muestra.

El tipo de muestreo seleccionado es el aleatorio simple con seleccion aleatoria,
porque cada unidad seleccionada tuvo la misma oportunidad de ser elegida como
cualquier otra unidad participante de la muestra.

3.5.4.2.1. Marco de muestreo.

Los datos tomados para realizar la muestra, segun Superintendencia de
Compafiias, Valores y Seguros en su portal de informacion del sector societario nos
presenta un reporte donde especifica que “Existen 505 empresas relacionadas con la

actividad econdmica en la venta al por mayor en la provincia de Pichincha”
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3.5.5. Tamarfio de la Muestra
Para la determinaciéon del Tamafio de la Muestra se utilizé el algoritmo de calculo
clasico del Muestreo Aleatorio Simple o en sus siglas (M.A.S), de proporciones
desagregado asi:

P*QxN *Z?
CE2(N-1)+Z2P=Q

n

Donde:

n= Tamafio muestra

N= Tamafo poblacién

Z = Parametro

P = Variable de disefio

Q = Variable negativa

E= Error max. Permisible
Calculo de la Muestra:

N= 505

P= 0,50

Q=0,50

Z=1,96 7Z? = 3,8416
E=0,05 e? =0,0025

_ 0,50 0,50 * 505 * 3,8416
"= 0,0025 * (505 — 1) + (3,8416 * 0,50 = 0,50)

485,002
2,2204

n=

n = 218,4300

n=~218
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3.6. Recoleccion y andlisis de datos

Al ser una investigacion cuantitativa la informacion sera tratada mediante los
balances financieros pertenecientes al sector comercial, se analizara indicadores
financieros que aportara a la investigacion con resultados medibles, al encontrarse con
resultados negativos se propondra posibles estrategias y asi alcanzar los objetivos de
crecimiento dentro y fuera de la empresa.

Una vez que se ha propuesto el disefio de la investigacién, resulta indispensable
determinar el empleo de técnicas e instrumentos de recoleccién de datos la cual acorde
a la naturaleza del tema de investigacion serd la encuesta.

3.6.1. Encuesta

Segun Bilbao & Escobar (2020), la encuesta “ es una de las tecnicas de
recoleccion de informacion mas usadas, a pesar de que cada vez pierde mayor
credibilidad por el sesgo de las personas encuestadas” (p. 98).

Considerando que, para determinar posibles deficiencias de las empresas en lo
gue se refiere al riesgo crediticio y su incidencia en el ciclo operacional es necesario el
levantamiento de la informacion a través de encuestas online utilizando la herramienta
tecnoldgica de Google Encuestas dirigidas al departamento de Contabilidad y
Financiero de las Empresas del Sector Comercial Mayorista de la Provincia de
Pichincha.

Con los datos obtenidos se procedera a analizar deficiencias en el ambiente
interno referente al manejo del Riesgo de Crédito y como este incide en las cuentas por
cobrar y rotacion de inventario.

La informacién servira para definir las estrategias, los planes de accién y la
implementacion de un Manual de procedimientos para la calificacion de crédito que

ayudara a la toma acertada de decisiones en pro del desarrollo y mejora de la empresa.
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CAPITULO IV
4. Anélisis e interpretacion de resultados
4.1. Encuestas Aplicadas
4.1.1. Andlisis e interpretacion de resultados
En este capitulo se dara a conocer el analisis e interpretacion de los resultados

obtenidos a través de la aplicacién de un cuestionario como el instrumento de
recoleccién de datos utilizado, dirigido a las empresas del sector comercial mayorista de
la provincia de Pichincha con un total de 119 empresas contactadas. La informacién se
recopilé a través de la aplicacion Google Formularios llegando a los encuestados a
través de correos electrénicos, llamadas telefénicas tanto a nimeros convencionales o
personales, por la razén que existen limitantes como la pandemia de la Covid-19, la
misma que impidié un acercamiento personal y directo con los gerentes, duefios o
trabajadores de las empresas que son parte de la muestra. El cuestionario aplicado en
la presente investigacion fue validado por docentes en el &rea Financiera, de Estadistica
y Metodologia de la Investigacién de la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE

Sede Latacunga.



Tabla 9

NUmero de encuestados

82

QUE CARGO TIENE
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Gerencia 79 66,4 66,4 66,4
Contador 31 26,1 26,1 92,4
Tesoreria 7 5,9 5,9 98,3
Asistente cuentas
2 1,7 1,7 100,0
por cobrar
Total 119 100,0 100,0

Nota. Elaboracion a través del programa SPSS
Figura 10

Cargo del encuestado

QUE CARGO TIENE

M Gerencia

H Contador

O Tesoreria

[} Asistente Cuentas por
Cobrar

Nota. Gréfico obtenido a través del programa SPSS
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Andlisis e interpretacién:

De las 119 encuestas aplicadas al sector Comercial Mayorista de la provincia de
Pichincha, se observa que el 66% son gerentes, el 26% son contadores, el 5%
pertenece al area de tesoreria 'y el 1% son asistentes de cuentas por cobrar. Lo que
indica que la mayor parte de encuestas fueron llenadas por gerentes o duefios quienes
administran dichas empresas.

Pregunta 1: ¢;La empresa vende a crédito a sus clientes?

Tabla 10

Frecuencia pregunta 1

LA EMPRESA VENDE A CREDITO A SUS CLIENTES

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Si 107 89,9 89,9 89,9
No 12 10,1 10,1 100,0
Total 119 100,0 100,0

Nota. Elaboracién a través del programa SPSS
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Figura 11

Pregunta 1

LA EMPRESA VENDE A CREDITO A SUS CLIENTES

M
Eno

Nota. Gréfico obtenido a través del programa SPSS

Anélisis e interpretacion:

De las 119 encuestas aplicadas a las empresas del sector comercial mayorista
de la provincia de Pichincha, cerca del 90% expres6 que si venden a crédito y apenas el
10% vende al contado. Tomando en cuenta que las ventas a crédito ayudan a acelerar
las ventas e incluso es una manera de obtener mayor ingreso siempre y cuando sean
bien gestionadas, la mayoria de empresas optan por facturar mas con cierto porcentaje
de riesgo, pero a su vez trayendo grandes beneficios, aun asi, existen empresas que
prefieren no arriesgar el negocio al tener ventas a crédito, ya que vender a crédito

implicaria cierto riesgo al no recuperar el dinero de las ventas realizadas.



Pregunta 2: ¢ En qué porcentaje las ventas que realiza la empresa son a crédito?

Tabla 11

Frecuencia pregunta 2

EN QUE PORCENTAJE LAS VENTAS QUE REALIZA LA EMPRESA SON A

CREDITO
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Otros 32 26,9 29,9 29,9
80% 29 244 27,1 57,0
100% 26 21,8 24,3 81,3
30% 16 13,4 15,0 96,3
50% 4 3,4 3,7 100,0
Total 107 89,9 100,0
Sistema 12 10,1
Total 119 100,0

Nota. Elaboracién a través del programa SPSS
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Figura 12
Pregunta 2

EN QUE PORCENTAJE LAS VENTAS QUE REALIZA LA EMPRESA SON A CREDITO
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EN QUE PORCENTAJE LAS VENTAS QUE REALIZA LA EMPRESA SON A
CREDITO

Nota. Gréfico obtenido a través del programa SPSS
Andlisis e interpretacion:

De las 107 empresas que respondieron que si venden a crédito, alrededor del
27% mencionan que sus ventas a crédito representan un 80%, el 24% de los
encuestados un 100%, el 15% respondieron en un 30% Yy alrededor del 30% manifiesta
gue las ventas a crédito varia en otros porcentajes. Se debe considerar que vender a
crédito le otorga a la empresa una ventaja competitiva porque ayuda a incrementar el
namero de clientes por la facilidad de pago, creando asi una fidelizacion entre cliente y

empresa.



Pregunta 3: ¢La empresa cuenta con politicas de crédito?
Si su respuesta es No dirigirse a la pregunta 5
Tabla 12

Frecuencia pregunta 3

LA EMPRESA CUENTA CON POLITICAS DE CREDITO

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje
valido acumulado
Si 72 60,5 67,3 67,3
No 35 29,4 32,7 100,0
Total 107 89,9 100,0
Sistema 12 10,1
Total 119 100,0

Nota. Elaboracion a través del programa SPSS
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Figura 13

Pregunta 3

LA EMPRESA CUENTA CON POLITICAS DE CREDITO

Hsi
Eno

Nota. Gréfico obtenido a través del programa SPSS
Anélisis e interpretacion:

De los 107 encuestados, el 67% mencion6 que si cuentan con politicas de
crédito y alrededor del 33% respondié que no. Se puede acotar que la mayoria de
empresas encuestadas si cuentan con politicas crediticias, sin embargo, el 33% de la
muestra no estaria analizando a los clientes en base a politicas o estrategias pre

establecidas, corriendo un riesgo de pérdida de liquidez sobre su capital de trabajo.
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Pregunta 4: ¢ Con que frecuencia se aplican las politicas de crédito?

Tabla 13

Frecuencia pregunta 4

CON QUE FRECUENCIA SE APLICAN LAS POLITICAS DE CREDITO

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
A veces 39 32,8 43,8 43,8
Siempre 33 27,7 37,1 80,9
Nunca 17 14,3 19,1 100,0
Total 89 74,8 100,0
Sistema 30 25,2
Total 119 100,0

Nota. Elaboracion a través del programa SPSS
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Figura 14

Pregunta 4

CON QUE FRECUENCIA SE APLICAN LAS POLITICAS DE CREDITO
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CON QUE FRECUENCIA SE APLICAN LAS POLITICAS DE CREDITO

Nota. Gréfico obtenido a través del programa SPSS
Andlisis e interpretacion:

De los 72 encuestados que respondieron Sl tienen politicas de crédito en la
pregunta 3, alrededor del 44% manifiestan que solo a veces hacen uso de las politicas
crediticias, el 37% menciona que siempre y el 19% aseguran que no usan las politicas
de crédito. Lo que evidencia este andlisis es que gran parte de las empresas a pesar de
contar con politicas aprobadas y preestablecidas no las usan con regularidad en todas
sus ventas a crédito, este tipo de accién pondria en riesgo la integridad de la empresa

porgue no se establece limites maximos de crédito y formas de pago.
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Pregunta 5: Los plazos de crédito que se ofrecen a los clientes son:

Tabla 14

Frecuencia pregunta 5

LOS PLAZOS DE CREDITO QUE SE OFRECEN A LOS CLIENTES SON

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
30 dias 37 31,1 34,6 34,6
60 dias 37 31,1 34,6 69,2
15 dias 26 21,8 24,3 93,5
90 dias 6 5,0 5,6 99,1
Mayor a 91 dias 1 ,8 ,9 100,0
Total 107 89,9 100,0
Sistema 12 10,1
Total 119 100,0

Nota. Elaboracién a través del programa SPSS
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Figura 15

Pregunta 5

LOS PLAZOS DE CREDITO QUE SE OFRECEN A LOS CLIENTES SON
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Nota. Gréfico obtenido a través del programa SPSS
Andlisis e interpretacion:

De los 107 encuestados, alrededor del 35% manifiesta que ofrecen a sus
clientes plazos de hasta 30 dias para la cancelacién de un crédito, cerca del 35% brinda
plazos de hasta 60 dias, el 24% propone plazos de hasta 15 dias, el 5% plantea plazos
de hasta 90 dias y casi el 1% promete plazos a sus clientes mayores a 91 dias. Se
evidencia que menos del 1% de las empresas otorgan plazos mayores a tres meses, la
mayor parte de empresas concede a sus clientes plazos de pagos de uno a dos meses,
esto como una estrategia para recuperar rdpidamente capital y continuar con el giro del

negocio.



93

Pregunta 6: ¢ Los clientes cumplen con el pago en los plazos de crédito
concedidos?
Tabla 15

Frecuencia pregunta 6

LOS CLIENTES CUMPLEN CON EL PAGO EN LOS PLAZOS DE CREDITO

CONCEDIDO
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
A veces 80 67,2 74,8 74,8
Siempre 27 22,7 25,2 100,0
Total 107 89,9 100,0
Sistema 12 10,1
Total 119 100,0

Nota. Elaboracién a través del programa SPSS
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Figura 16

Pregunta 6

LOS CLIENTES CUMPLEN CON EL PAGO EN LOS PLAZOS DE CREDITO CONCEDIDO
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Nota. Gréfico obtenido a través del programa SPSS
Andlisis e interpretacion:

De los 107 encuestados, alrededor del 75% manifiesta que solo a veces los
clientes cumplen con el pago en el plazo establecido y que el 25% de clientes siempre
pagan sus deudas hasta la fecha pactada. Esta pregunta revela en que porcentaje los
clientes cumplen con sus obligaciones crediticias responsablemente a tiempo y su vez
se observa que la gran mayoria tiene un retraso en sus pagos, lo que ocasionaria
pérdida de confianza entre empresa y cliente. Este escenario se podria haber generado
porgue algunas empresas no hacen uso adecuado de politicas de crédito y tienen

falencias al momento de evaluar la peticion de crédito por parte de sus clientes.
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Pregunta 7: La demora en el pago de los créditos por parte de los clientes es:

Tabla 16

Frecuencia pregunta 7

LA DEMORA EN EL PAGO DE LOS CREDITOS POR PARTE DE LOS CLIENTES ES:

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Menor a 15 dias 53 445 49,5 49,5
Entre 16 y 30 dias 46 38,7 43,0 92,5
Entre 31y 60 dias 3 2,5 2.8 95,3
Entre 61 y 90 dias 3 2,5 2,8 98,1
Mayor a 91 dias 2 1,7 1,9 100,0
Total 107 89,9 100,0
Sistema 12 10,1
Total 119 100,0

Nota. Elaboracion a través del programa SPSS
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Figura 17

Pregunta 7

LA DEMORA EN EL PAGO DE LOS CREDITOS POR PARTE DE LOS CLIENTES ES:
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Nota. Gréfico obtenido a través del programa SPSS
Andlisis e interpretacion:

De los 107 encuestados, el 49% de clientes se demora en cumplir con el pago
del crédito concedido en menos de 15 dias, casi el 43% entre 16 y 30 dias, alrededor
del 3% de los clientes pagan sus deudas entre 31 y 60 dias, cerca del 3% de clientes se
demoran entre 61 y 90 dias, y aproximadamente el 2% tiene un atraso de mas de 91
dias. Este item tiene relacién con la pregunta 5 y se observa que la mayor parte de
clientes cumplen con el pago en el plazo establecido. Un punto a destacar es que si
existe un retraso en los dias pagos, pero la mayoria de empresas denotan una buena

gestién y seguimiento sobre este tipo de cuentas.
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Pregunta 8: Los plazos de crédito que le ofrecen sus proveedores son:
Tabla 17

Frecuencia pregunta 8

LOS PLAZOS DE CREDITO QUE LE OFRECEN SUS PROVEEDORES SON:

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje
valido acumulado
90 dias 35 29,4 32,7 32,7
60 dias 34 28,6 31,8 64,5
Mayor a 91 dias 24 20,2 22,4 86,9
30 dias 11 9,2 10,3 97,2
15 dias 3 25 2,8 100,0
Total 107 89,9 100,0
Sistema 12 10,1
Total 119 100,0

Nota. Elaboracién a través del programa SPSS
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Figura 18

Pregunta 8

LOS PLAZOS DE CREDITO QUE LE OFRECEN SUS PROVEEDORES SON:

40

30

1]
T
I
c
[ 1]
g 20+
=]
o
32.71% 31,78%
[2.43%
10
10,26%
2,50%
G Ia Ia ! - Ia Ia
50 DiAs 60 DIAS MAYOR A 91 DIAS 30 DiAS 15 Dias

LOS PLAZOS DE CREDITO QUE LE OFRECEN SUS PROVEEDORES SON:

Nota. Gréfico obtenido a través del programa SPSS
Andlisis e interpretacion:

De los 107 encuestados, alrededor de 33% de los proveedores otorgan plazos
de pago de 90 dias, casi el 32% 60 dias, el 22% mayor a 91 dias, en un plazo menor a
30 dias el 10% de la muestra y cerca del 3% los proveedores otorgan plazos de pago
de 15 dias. Se podria acotar que la mayoria de proveedores facilita a las empresas el
adquirir mercaderia a crédito en un plazo de hasta 90 dias, permitiendo que las
empresas roten su inventario en un tiempo mas prolongado, es decir, que existe un gran

poder de negociacion entre empresas y proveedores.
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Pregunta 9: La demora en el pago de los créditos por parte de la empresa a los
proveedores es:
Tabla 18

Frecuencia pregunta 9

LA DEMORA EN EL PAGO DE LOS CREDITOS POR PARTE DE LA EMPRESA A LOS

PROVEEDORES ES:

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Entre 31y 60 dias 40 33,6 37,4 37,4
Entre 61y 90 dias 34 28,6 31,8 69,2
Mayor a 91 dias 19 16,0 17,8 86,9
Menor a 15 dias 12 10,1 11,2 98,1
Entre 16 y 30 dias 2 1,7 1,9 100,0
Total 107 89,9 100,0
Sistema 12 10,1
Total 119 100,0

Nota. Elaboracién a través del programa SPSS
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Figura 19

Pregunta 9

LA DEMORA EN EL PAGO DE LOS CREDITOS POR PARTE DE LAEMPRESA A LOS
PROVEEDORES ES:

40+

30

Porcentaje

1,87% |
T - T - | — T -
ENTRE 31 ¥ 60 DIASENTRE 61 v 80 DIAS MAYOR A 91 DIAS  MENCR A 15 DIAS ENTRE 16 ¥ 30 DIAS

LA DEMORA EN EL PAGO DE LOS CREDITOS POR PARTE DE LA EMPRESA
ALOS PROVEEDORES ES:

Nota. Gréfico obtenido a través del programa SPSS
Andlisis e interpretacion:

De los 107 encuestados, el 37% mencionan que los pagos a proveedores lo
realizan en un periodo de 31 a 60 dias, alrededor del 32% entre 61 y 90 dias, casi el
18% en mas de 91 dias, el 11% en un plazo menor a 15 dias y cerca del 2% lo realiza
entre 16 y 30 dias. Este item tiene relacion con la pregunta 8 y se observa que la mayor
parte de las empresas cumplen con las obligaciones de pago a sus proveedores en el
tiempo estimado y pactado por ambos, es por eso que las empresas deben tener un
seguimiento y control de los créditos concedidos hasta su recuperacion evitando que

exista retrasos.
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Pregunta 10: El hecho de no poder recuperar a tiempo las cuentas por cobrar
afecta en mayor proporcion a:
Tabla 19

Frecuencia pregunta 10

EL HECHO DE NO PODER RECUPERAR A TIEMPO LAS CUENTAS POR COBRAR

AFECTA EN MAYOR PROPORCION A:

Respuestas Porcentaje de
N Porcentaje casos
Pago proveedores 72 37,1% 69,9%
Pago instituciones financieras 44 22 7% 42.7%
Pago sueldos y salarios 41 21,1% 39,8%
Inventario stock 37 19,1% 35,9%
Total 194 100,0% 188,3%

Nota. Grupo de dicotomia tabulado en el valor 1. Elaboracion a través del programa

SPSS
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Figura 20

Pregunta 10

El hecho de no poder recuperar a tiempo las cuentas por cobrar afecta en mayor
proporcion a:

Nombrevar
PAGO PROVEEDORES
0 PAGO INSTITUCIONES

FINANCIERAS
PAGO SUELDOS Y
SALARIOS
INVENTARIO STOCK

40

Respuestas Porcentaje

Estadisticos

Nota. Gréfico obtenido a través del programa SPSS
Andlisis e interpretacion:

Las 107 empresas del sector comercial mayorista que aceptaron otorgar un
crédito comercial a su vez aceptan el riesgo o la probabilidad de que existan atrasos en
los pagos por parte de sus clientes lo que repercute en ciertas areas, segun las
respuestas obtenidas, 77 empresas que representan el 37.11% de la muestra,
aceptaron que la no recuperacion de los créditos concedidos repercute en el pago a
proveedores, el 22.68% pago instituciones financieras, 21.13% en pagos de sueldos y
salarios y tan solo el 19.07% sugiere que influye en el inventario en stock. Se podria
decir que si los clientes no pagaran sus deudas a tiempo la empresa tendria un atraso
evidente con sus proveedores lo que generaria caer en mora y su poder de negociacion

disminuiria.
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Pregunta 11: El tiempo de reposicion de mercaderia es:

Tabla 20

Frecuencia pregunta 11

EL TIEMPO DE REPOSICION DE MERCADERIA ES:

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Entre 61y 90 dias 37 31,1 34,9 34,9
Entre 16 y 30 dias 34 28,6 32,1 67,0
Mayor a 91 dias 27 22,7 25,5 92,5
Menor a 15 dias 4 3.4 3,8 96,2
Entre 31y 60 dias 4 3.4 3,8 100,0
Total 106 89,1 100,0
Sistema 13 10,9
Total 119 100,0

Nota. Elaboracion a través del programa SPSS
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Figura 21

Pregunta 11

EL TIEMPO DE REPOSICION DE MERCADERIA ES:

407

Porcentaje
=
1
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3,77% 3,77%

ENTRE 61 ¥ 20 DIASENTRE 16 ¥ 30 DIAS MAYOR A 91 DIAS MENOR A 15 DIAS ENTRE 31 ' 60 DIAS
EL TIEMPO DE REPOSICION DE MERCADERIA ES:

Nota. Gréfico obtenido a través del programa SPSS
Andlisis e interpretacion:

Para la mayoria de encuestados 34.91%, el tiempo de reposicién de mercaderia
estaria entre 16 y 90 dias es decir que dependiendo su giro de negocio hacen durante
este tiempo la reposicién de su stock, considerando que entre las empresas que
escogieron esta opcion son mayoristas de materiales de mineria, equipos de
computacion, equipos médicos, cirugia, etc. A su vez el 32.08% de empresas realizan
este proceso enl6 y 30 dias, el 25.47% lo hacen en un plazo mayor a 91 dias, y el
3.77% realiza sus pedidos en un lapso méas corto como en 31 a 60 dias o menor a 15
dias. Se puede deducir que el tiempo de reposiciéon de la mercaderia oscila entre

maximo de 90 y minimo 16 dias.
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Pregunta 12: El tiempo que tarda el inventario en salir a la venta es:

Tabla 21

Frecuencia pregunta 12

EL TIEMPO QUE TARDA EL INVENTARIO EN SALIR A LA VENTA ES:

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Entre 61y 90 dias 50 42,0 46,7 46,7
Mayor a 91 dias 40 33,6 37,4 84,1
Menor a 15 dias 6 5,0 5,6 89,7
Entre 31y 60 dias 6 5,0 5,6 95,3
Entre 16 y 30 dias 5 4,2 4,7 100,0
Total 107 89,9 100,0
Sistema 12 10,1
Total 119 100,0

Nota. Elaboracion a través del programa SPSS
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Figura 22

Pregunta 12

EL TIEMPO QUE TARDA EL INVENTARIO EN SALIR ALAVENTA ES:
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ENTRE &1 I‘v’ 90 DIAS MAYOR .il\ 91 DIAS MEMNOR ;{ 15 DIAS ENTRE 31 I‘f &0 DIASENTRE 16 I‘r’ 30 DiAS
EL TIEMPO QUE TARDA EL INVENTARIO EN SALIR A LA VENTA ES:

Nota. Gréfico obtenido a través del programa SPSS
Andlisis e interpretacion:

La presente tabulacion tiene relacion con la pregunta numero 11 representada
en la Figura 21 porque si su reposicion de mercaderia oscila entre maximo de 90 y
minimo 16 dias, el tiempo que tarda en salir el inventario segun los encuestados es de
entre 61 y 90 lo que representa 46.73%, 37.38% tarda en salir en un periodo mayor de
91 dias, mientras que el 5.71% de la poblaciéon vende su mercaderia en un tiempo
menor a 15 dias y maximo 60 dias y el 4.67% tarda entre 16 y 30 dias. Dependiendo en
lo que se especializan o venden cada empresa depende el tiempo en que tardan en
vender su inventario, por ejemplo, existen empresas mayoristas de vegetales y frutas,
es asi que, por ser alimentos de primero necesidad y perecederos su inventario rota en

menor tiempo que una empresa que vende mercaderia no perecedera.
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Pregunta 13: ¢Qué factores consideran importantes antes de otorgar un crédito
comercial a sus clientes?
Tabla 22

Frecuencia pregunta 13

QUE FACTORES CONSIDERAN IMPORTANTES ANTES DE OTROGAR UN

CREDITO COMERCIAL A SUS CLIENTES:

Respuestas Porcentaje
N Porcentaje de casos

Tiempo de la relacién comercial 76 35,7% 73,8%
Referencias comerciales y bancarias 44 20,7% 42, 7%
Montos adeudados con la empresa 30 14,1% 29,1%
Aspectos personales del cliente
(experiencia en el mercado, potencial 30 14,1% 29,1%
crecimiento en ventas)
Buré de crédito 33 15,5% 32,0%

Total 213 100,0% 206,8%

Nota. Grupo de dicotomia tabulado en el valor 1. Elaboracién a través del programa

SPSS



Figura 23

Pregunta 13

Qué factores consideran importantes antes de otorgar un crédito comercial a

sus clientes

40
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Respuestas Porcentaje

Estadisticos

Nota. Gréfico obtenido a través del programa SPSS

Andlisis e interpretacion:

Existen varios factores que inciden en el criterio por parte de la persona
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encargada de ventas al momento de extender un crédito comercial, segun el criterio por

parte de las personas encuestas el 35.68% relacionan al cliente con el tiempo de la

relaciébn comercial existente entre ambos, el 20.66% referencias comerciales y

bancarias, el 15.49% toman en cuenta la informacién del bur6 de crédito y por ultimo el

14.08% consideran los montos adeudados por el cliente a la empresa y sus aspectos

personales como es la experiencia en el mercado y su potencial de crecimiento en

ventas. Es decir que segun el juicio de la o las personas encargadas de esta area

evaluan con mayor frecuencia el tiempo de relacion comercial entre cliente — empresa,

es decir, su decision se basa en un historial de ventas antes de otorgar un crédito.



109

Pregunta 14: ;La empresa cuenta con un manual de procedimientos para la

calificacion de crédito?

Si su respuesta es No dirigirse a la pregunta 16

Tabla 23

Frecuencia pregunta 14

LA EMPRESA CUENTA CON UN MANUAL DE PROCEDIMIENTOS PARA LA

CALIFICACION DE CREDITO

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
No 66 55,5 61,7 61,7
Si 41 34,5 38,3 100,0
Total 107 89,9 100,0
Sistema
12 10,1
Total 119 100,0

Nota. Elaboracion a través del programa SPSS
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Figura 24

Pregunta 14

LA EMPRESA CUENTA CON UN MANUAL DE PROCEDIMIENTOS PARA LA
CALIFICACION DE CREDITO

Eno
Hs

Nota. Gréfico obtenido a través del programa SPSS
Anélisis e interpretacion:

Las empresas que cuentan con manual de procedimientos para la calificacion de
crédito se ven representadas en un 38.32%, y en un 61.68% las que no cuentan con un
manual de este tipo, quienes pueden apoyarse de la propuesta de la presente

investigacion la misma que cuenta con disefios tanto cualitativos como cuantitativos.
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Pregunta 15: Considera que “El Manual de procedimientos para la calificacion
de crédito” ayuda a la empresa a minimizar el riesgo crediticio
Argumente su respuesta
Tabla 24

Frecuencia pregunta 15

CONSIDERA QUE “EL MANUAL DE PROCEDIMIENTOS PARA LA
CALIFICACION DE CREDITO” AYUDA A LA EMPRESA A MINIMIZAR EL

RIESGO CREDITICIO

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Si 46 38,7 90,2 90,2
No 5 4,2 9,8 100,0
Total 51 42,9 100,0
Sistema 68 57,1
Total 119 100,0

Nota. Elaboracién a través del programa SPSS
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Figura 25

Pregunta 15

CONSIDERA QUE “EL MANUAL DE PROCEDIMIENTOS PARA LA CALIFICACION DE
CREDITO” AYUDA A LA EMPRESA A MINIMIZAR EL RIESGO CREDITICIO

s
Eno

Nota. Gréfico obtenido a través del programa SPSS
Anélisis e interpretacion:

46 empresas que representan el 90.20% del sector muestral contestaron que Si
consideran importante el manual de procedimientos orientado a la calificacion de crédito
porque de cierta manera ayuda al personal que trabaja en las areas de cuentas por
cobrar y ventas por que propone e indica los procedimientos y politicas adecuadas para
cada una de ellas, pero de igual manera el 9.80% que manifestaron que no, es decir, 5
empresas aseguraron el hecho de contar con este tipo de herramientas no asegura que
existan pérdidas significativas que sobrepasen su frontera de pérdida no esperada,
porque solo es para control interno mas no mide ni mitiga el comportamiento del

ambiente externo donde se desarrollan las actividades del cliente.
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Pregunta 16: ¢ En qué porcentaje considera que se encuentra la cartera
vencida?
Tabla 25

Frecuencia pregunta 16

EN QUE PORCENTAJE CONSIDERA QUE SE ENCUENTRA LA CARTERA

VENCIDA
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
30% 43 36,1 40,2 40,2
Otros 32 26,9 29,9 70,1
50% 31 26,1 29,0 99,1
80% 1 8 9 100,0
Total 107 89,9 100,0
Sistema 12 10,1
Total 119 100,0

Nota. Elaboracion a través del programa SPSS



114

Figura 26

Pregunta 16

EN QUE PORCENTAJE CONSIDERA QUE SE ENCUENTRA LA CARTERA VENCIDA
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Nota. Gréfico obtenido a través del programa SPSS
Andlisis e interpretacion:

Considerando hasta la fecha de presentacion de este trabajo, el porcentaje con
mayor frecuencia de cartera vencida o créditos en mora fue el 30%, respuesta que
pertenece a 43 empresas del sector, el segundo porcentaje representativo es la opcion
otros, ya que parte de las empresas no se pudieron identificar en la escala propuesta,
mientras que el 28.97% tiene una cartera vencida del 50% sobre sus ventas y por Gltimo

el 0.93% de la muestra manifiesta que tiene un 80% de cartera vencida.
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Pregunta 17: ¢ Considera que la no recuperacion de los créditos concedidos
(Riesgo de crédito) incide en el tiempo propuesto para la compra, venta y el cobro de
los bienes que ofrece la empresa (Ciclo Operativo)? ¢ Por qué?

Tabla 26

Frecuencia pregunta 17

CONSIDERA QUE LA NO RECUPERACION DE LOS CREDITOS CONCEDIDOS
(RIESGO DE CREDITO) INCIDE O AFECTA EN EL TIEMPO PROPUESTO PARA LA
COMPR A, VENTA Y EL COBRO DE LOS BIENES QUE OFRECE LA EMPRESA

(CICLO OPERATIVO)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Si 104 87,4 97,2 97,2
No 3 2,5 2,8 100,0
Total 107 89,9 100,0
Sistema 12 10,1
Total 119 100,0

Nota. Elaboracion a través del programa SPSS



116

Figura 27

Pregunta 17

CONSIDERA QUE LA NO RECUPERACION DE LOS CREDITOS CONCEDIDOS
(RIESGO DE CREDITO) INCIDE O AFECTA EN EL TIEMPO PROPUESTO PARA LA
COMPRA, VENTAY EL COBRO DE LOS BIENES QUE OFRECE LA EMPRESA (CICLO
OPERATIVO)

]
Eno

Nota. Gréfico obtenido a través del programa SPSS
Anélisis e interpretacion:

Este item es representativo para la investigacion debido a que esta orientado y
estructurado en base a la hipétesis alterna. Es asi que el 97,20% de la muestra aprueba
gue si existe incidencia entre el riesgo de crédito y el ciclo operacional, sus razones
radican en que si no se recupera a tiempo el dinero de las ventas a crédito las
operaciones propias de la empresa tales como adquisicién de inventario, pago a
proveedores presentarian deficiencias y no se podria hacer frente a obligaciones con
instituciones financieras o terceras personas por la falta de liquidez consecuencia que

ocurre si no se gestiona o administra a tiempo este tipo de riesgo.
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4.1.2. Discusion de resultados

Parte de esta seccidn pretende dar a conocer como fue la manera o el proceso

gue se siguié para determinar qué tipo de pruebas estadisticas se pueden aplicar en la

investigacion y asi comprobar la hipotesis planteada, la misma que se estructurd en

fases y pasos.

Valor de prueba para las preguntas 2y 9

Fase 1: En esta fase se realiza una evaluacion de supuestos para determinar el

tipo de prueba que se aplicara estas pueden ser paramétricas 0 ho paramétricas.

Paso 1: Se reconoce las preguntas que van a validar la hip6tesis las mismas

gue son tomadas de la herramienta encuesta conjuntamente con sus respuestas

analizadas por el SPSS. En este caso se tomo las preguntas 2 y 9 las mismas que son:

e Pregunta 2. ¢ En qué porcentaje las ventas que realiza la empresa son a

crédito?

5.

El 30%

El 50%

El 80%

El 100%

Otros

e Pregunta 9. ¢La demora en el pago de los créditos por parte de la empresa a

los proveedores es?

1.

2.

Menor a 15 dias

Entre 16 y 30 dias
Entre 31y 60 dias
Entre 61 y 90 dias

Mayor a 90 dias
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Paso 2: Se evalla si las preguntas cumplen con los supuestos para aplicar ya
sea la Prueba Paramétrica de Coeficiente de Correlacion de Pearson o la Prueba no
Paramétrica de Coeficiente de Correlacidén para rangos ordenados de Spearman.

- Primer supuesto:
Tabla 27

Primer Supuesto Estadistico

Prueba Estadistica Supuesto N °1

Coeficiente de Correlacion Lineal de Las variables deben estar en su forma
Pearson numeérica.
Coeficiente de Correlacion por rangos Las variables son ordinales o

de Spearman numeéricas.

Nota. Adaptado de Correlacién de Pearson y Spearman en SPSS - Investigacion de
Mercados Il UADE [Archivo Video], de Vailati, 2020, YouTube,
(https://www.youtube.com).

Decision: Las dos variables tienen una estructura numérica asi que cumplen el
primer supuesto de los dos tipos de pruebas estadisticas.

- Segundo supuesto:
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Tabla 28

Segundo Supuesto Estadistico de Pruebas de Normalidad

Prueba Estadistica Supuesto N °2

Coeficiente de Correlacion Lineal de Las variables tienen distribucion normal
Pearson
Coeficiente de Correlacion por rangos Las variables difieren de la distribucion

de Spearman normal

Nota. Elaborado a partir de Correlacién de Pearson y Spearman en SPSS -
Investigacion de Mercados || UADE [Archivo Video], de Vailati, 2020, YouTube,
(https://www.youtube.com).
Para determinar si las variables tienen una distribucién normal se plantea dos
hipétesis por cada pregunta, como se muestra a continuacion:
Hipotesis por pregunta N ° 2
- Ho: El porcentaje de las ventas que realiza la empresa a crédito tiene
distribucién normal
- H1: El porcentaje de las ventas que realiza la empresa a crédito difiere de la
distribucion normal
Hipotesis por preguntaN° 9
- HO: La demora en el pago de los créditos por parte de la empresa a los
proveedores tiene distribucién normal
- H1: Lademora en el pago de los créditos por parte de la empresa a los
proveedores difiere de la distribucion normal
Fase 2: Aplicacion de pruebas de normalidad en el programa SPSS
Paso 1: Nivel de significancia

a=0,05%
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Para la aplicacion el SPSS toma como nivel de significancia el 0.05% la misma
gue representa la probabilidad de rechazar la hipétesis nula.
Paso 2: Valor de prueba

Kolmogorov-Smirnov? (n>=50)

- Shapiro-Wilk (n<50)

El programa arroja dos tipos de resultados, pero se debe escoger segun la
muestra, en la investigacién se tomo la prueba de Kolmogorov Smirnov que es apto
para muestras mayores de 50 por la razén que se evalud a 119 empresas del sector
comercial Mayorista.

Paso 3: Aplicacién y resultados
Tabla 29

Pruebas de normalidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadisti Estadistic Sig
gl Sig. gl
co o]
En qué porcentaje las ventas 1
,00 ,00
gue realiza la empresa son a ,185 107 ,852 0
0 0
crédito 7
La demora en el pago de los 1
,00 ,00
créditos por parte de la ,223 107 ,861 0
0 0
empresa a los proveedores es: 7

Nota. Correccion de significacién de Lilliefors. Elaboracion a través del programa SPSS



Fase 3: Resultados

Resultados Kolmogorov Smirnov
- Kolmogorov-Smirnov? (Pregunta 2): 0,185
- Kolmogorov-Smirnov? (Pregunta 9): 0,223

Resultados y Comparacion dep y a

Pregunta 2

p valor= 0,000 < a = 0,05

Pregunta 9

p valor= 0,000 < a = 0,05

Fase 4: Decision

Decision
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En las dos preguntas se rechaza la HO, es decir, se acepta la H1 es decir las dos

tienen una distribucién que difiere de la distribucion normal y se debe aplicar PRUEBAS

NO PARAMETRICAS COMO EL DE COEFICIENTE DE CORRELACION DE

SPEARMAN.

Valor de prueba para la pregunta 17

Fase 1: En esta fase se realiza una evaluacion de supuestos para determinar si

la pregunta 17 es apta para aplicar prueba no paramétrica Chi - Cuadrado.

Paso 1: Se reconoce la pregunta que va ayudar a validar la hipétesis la misma

gue fue tomada de la herramienta encuesta conjuntamente con sus respuestas
analizadas por el SPSS. En este caso se tomo la pregunta 17:
- Pregunta 17. ¢ Considera que la no recuperacion de los créditos concedidos
(Riesgo de crédito) incide en el tiempo propuesto para la compra, venta y el

cobro de los bienes que ofrece la empresa (Ciclo Operativo)?

1. Sl

2. NO



Paso 2: Se evalla si la pregunta cumple con los supuestos para aplicar la
Prueba no Paramétrica de Chi Cuadrado.
Tabla 30

Supuestos para Chi-cuadrado
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Prueba No Paramétrica Supuestos

La variable es categorica (variable

nominal)
Prueba No Paramétrica del Chi- La variable tiene dos categorias (Sly
Cuadrado NO)

Las categorias de la variable son

mutuamente excluyentes.

Nota. Elaborado a partir de Estadisticos Basicos en SPSS - Investigacién de
Mercados Il UADE [Archivo Video], de Vailati, 2020 YouTube,
(https://www.youtube.com).
Fase 2: Decision

La pregunta N ° 17 cumple con todos los supuestos para la PRUEBA NO

PARAMETRICA DEL CHI-CUADRADO.
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4.1.3. Comprobacion de hipotesis

Después de haber realizado el analisis para determinar qué tipos de pruebas se
aplicara en el estudio, se concluyd que la comprobacion de hipétesis de la investigacion
se realizard a través de pruebas no paramétricas de COEFICIENTE DE
CORRELACION DE SPEARMAN y CHI-CUADRADO. Es importante mencionar que se
sigui6é un proceso para determinar la utilizacion de este tipo de pruebas, donde se tomo
en consideracion la significancia y el tipo de variables.

4.1.3.1. Pruebas no paramétricas.

Scientific European Federation Osteopaths (2014), expone que:

Las pruebas estadisticas no paramétricas son las que, a pesar de basarse en

determinadas suposiciones, no parten de la base de que los datos analizados

adoptan una distribucién normal. Se denominan pruebas no paramétricas
aquellas que no presuponen una distribucién de probabilidad para los datos, por
ello se conocen también como de distribucion libre (distribucién free). En la
mayor parte de ellas los resultados estadisticos se derivan Gnicamente a partir
de procedimientos de ordenacion y recuento, por lo que su base l6gica es de
facil comprension.

Las pruebas estadisticas no paramétricas no requieren que su muestra tenga
una distribucién normal, es por eso que después haber hecho el analisis para
determinar qué tipo de prueba beneficia a la investigacién se concluyé que se deberian
aplicar pruebas no paramétricas obteniendo asi resultados basados o derivados a partir

de procedimiento de ordenacion y recuento en el programa SPSS.
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4.1.3.2. Pruebade Chi-Cuadrado para una muestra.

Segun, Universidad Carlos Il de Madrid (2019)

La prueba Chi- cuadrado para una muestra permite averiguar si la distribucion

empirica de una variable categdrica se ajusta 0 no (se parece 0 no) a una

determinada distribucién teérica (uniforme, binomial, multinomial, etc.). Esta
hipotesis de ajuste, o mejor, de bondad de ajuste, se pone a prueba utilizando un
estadistico originalmente propuesto por Pearson para comparar las frecuencias
observadas o empiricas con las esperadas o tedricas de cada categoria, es
decir, un estadistico disefiado para comparar las frecuencias de hecho obtenidas
en una muestra concreta con las frecuencias que deberiamos encontrar si la
variable realmente siguiera la distribucion tedrica propuesta en la hipétesis nula.

(p. 380)

La prueba Chi-Cuadrado aport6 en la investigacion debido a que se aplico en
una sola pregunta que estd ligada a la comprobacién de la hipétesis alterna, este tipo de
prueba no paramétrica esta direccionada a variables nominales o cualitativas y pretende
demostrar si existe dependencia o relacién entre una o dos variables. Si las variables
segun los resultados fueran independientes o no tuvieran correlacion se podria decir

gue no existe un grado de dependencia, ni una influye en la otra.
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4.1.3.3. Coeficiente de Correlaciéon de Spearman.

Segun, Dagnino (2014) expresa que:

Cuando se tiene sospechas acerca de la normalidad de la distribucion es

preferible usar un método alternativo para datos no paramétricos. El mas

conocido es el coeficiente de correlacion de Spearman, que se basa en asignar
rangos a los valores de las variables en cuestion. El coeficiente de regresion se
anota como rs 0 a veces como rho de Spearman. Su célculo es exactamente
igual que el de Pearson, pero sobre los rangos y no los valores absolutos. Su

potencia puede ser similar o sélo levemente menor. (p. 150)

El coeficiente de correlacién de Spearman es la mejor opcion de prueba
estadistica cuando la muestra no tiene una distribucion normal, a su vez utiliza rangos o
nameros de orden de cada grupo de la muestra y los compara para de esta manera
determinar cudl es su grado de dependencia o independencia entre las dos variables

aleatorias a estudiar.
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4.1.3.4. Estadistico de la prueba de Coeficiente de Correlacion de

CORRELACIONES

Spearman.
Tabla 31
Correlacion
En qué Coeficiente
porcentaje las de
ventas que correlacion
realizala Sig. (bilateral)

empresa son a
crédito

La demoraen el
pago de los
créditos por
parte de la

empresaalos

proveedores es:

N

Coeficiente
de
correlacion
Sig. (bilateral)

N

En qué porcentaje
las ventas que
realiza la empresa

son a crédito

1,000

107

276"

,004

107

La demora en el pago
de los créditos por
parte de la empresa a

los proveedores es:

276"

,004

107

1,000

107

Nota. **. La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). Informacién obtenida

en el programa SPSS
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Nivel de significancia
a=0,05

Valor de prueba
Tabla 32

Valor de prueba de coeficiente de correlacién de Spearman

Intervalo Descripcién
[0a0,2] Muy baja o muy débil
<0,2 a 0,4] Baja o débil
<0,4 a 0,6] Moderada
<0,6 a 0,8] Alta o fuerte
<0,8a1] Muy alta o muy fuerte

Valor del coeficiente de correlacion de Spearman= 0,276
Comparacion de valor de p (Significancia) y alfa (a)
p valor = 0,004 < a =0,05
Decision

Se rechaza la HO y se acepta la H1 alterna, porque el p valor (0,004) es menor al
valor de a (0,05), segun los intervalos de Spearman (Tabla 32), existe una relacion
lineal baja, directa y significativa entre el porcentaje de ventas que se realiza a crédito
(riesgo de crédito) y la demora en el pago de los créditos por parte de la empresa a los
proveedores (ciclo operacional) de las empresas del sector Comercial Mayorista de la

provincia de Pichincha.
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Esta prueba permitira verificar si los datos obtenidos en una muestra con

variables de tipo ordinal, se adaptan a una distribucién de frecuencia determinada, para

la presente prueba se tomo la pregunta nimero 17 de la herramienta de investigacion,

la misma que hace énfasis a la hipétesis alterna como se muestra en la Figura 28. El

programa SPSS utilizado para realizar la comprobacion de la hip6tesis ya contrasta por

defecto las dos categorias de la variab

Figura 28

le.

Prueba no paramétrica Chi-cuadrado en SPSS

@

Archivo  Editar  Ver Datos Iransformar  Analizar  Marketing directo  Gréficos  Utlidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda

Perdidos
Ninguno
HNinguna
Minguna
HNinguno
Ninguno
HNinguna
Minguna
Ninguno
Minguna
Ninguno
Ninguno
Ninguna
Minguna
Ninguno
Minguno
Ninguna
Minguna
Ninguno
Ninguno
Ninguna
HNinguna
Minguna
Ninguno
Ninguno
Ninguna

Ninguno

SR N e BLAT HEE BLE 109 %
Nombre Tipa Anchura | Decimales Etiqueta Valores
1 EMPRESA  Cadena 40 0 COMO SE LLAMA SU EMPRESA Ninguno
2 CARGO Cadena 40 0 QUE CARGO TIENE Ninguno
3 PREGUNTA1 Mumérico 40 2 LA EMPRESA VENDE A CREDITO A SUS CLIENTES 11,00, S1)..
4 PREGUNTA2 NumériclRie {1.00. 30%)
5 PREGUNTA3 Numéniq {1.00, S1)
6 PREGUNTAS NumMég v e TR T L;i":;::‘:::::;:mm (Esmea ] | {100 SEM
7 PREGUNTAS Numériq | & TIEMPO DE LARELA. | (Qpelonsss) E-- 11.00, 15Di...
8 PREGUNTAG Numénd &REFERENCMS com IS... {1,00, SIEM
9 PREGUNTAT Mumérid %MUNTDSWEUDM’-- . {1.00, 0-15).
10 PREGUNTAS uménd | ASPECTOS PERSN (120,15
" PREGUNTAS Numénd | 2| A EMPRESA CUENT . 11,00, 0-15}
12 PREGUNTA. .. Numéng | g, CONSIDERA QUE E... {.00, NO}.
13 PREGUNTA. .. Numériq | ¢ EN QUE PORCENTA... [ 1,00, NOJ.
L. PREGUNTA... Numéfi@ - Rango esperado Valores esperados {.00. NO}
15 PREGUNTA... Numénd | @ Obtener de los dalos @ Todas las calegorias jguales {.00, NO}.
16 PREGUNTA . Numénd | @ Ugarrango especificado © yalores: {1,00, MEN
17 PREGUNTA. .. Numériq 14,00, MEN
18 PREGUNTA. .. Numéfig 1,00, NOJ.
9 PREGUNTA. .. Numérig {00, NO}.
20 PREGUNTA . Numéni 1,00, NO}
21 PREGUNTA. .. Numénd E.. {00, NO}
2 PREGUNTA. .. Numétig 1,00, NOJ.
23 PREGUNTA... Numérig Aceptar | Begar | Restavlecer| Cancelar Ayuda [E. {1.00 51
2 PREGUNTA . Numé {1.00, S1)
25 PREGUNTA. .. Numénco 40 2 EN QUE PORCENTAJE CONSIDERA QUE SE ENCUENTRA .. {1.00, 30%)
2% PREGUNTA... Numéiico 40 2 CONSIDERA QUE LA NO RECUPERACION DE LOS CREDIT... {1,00, S
21
2

— !

Vista de datos vVista de variables.

Nota. Obtenida en el programa SPSS

T
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Tabla 33

Tabla de Contingencia SPSS

Tabla de Contingencia SPSS

N observado N esperada Residuo

Sl 104 53,5 50,5
NO 3 53,5 -50,5
Total 107

Nota. Informacion obtenida en el programa SPSS

En la Tabla 33 se detalla las frecuencias observadas y esperadas, asi como las
diferencias entre las dos, a continuacion, se revisara cada una de ellas:
N observado: Es la frecuencia observada por cada fila, en la tabla se detalla el nUmero
de empresas del sector comercial mayorista de la provincia de Pichincha que en total
son 107, de las cuales 104 consideran que la no recuperacion de los créditos
concedidos (riesgo de crédito) incide o afecta en el tiempo propuesto para la compra,
venta y el cobro de los bienes que ofrece la empresa (ciclo operativo) y 3 consideran
gue no incide.
N esperado: Muestra el valor esperado para cada fila, debido que para cada fila se
suman las frecuencias observadas y se divide para el nimero de filas en donde 107
empresas observadas y alrededor de 53 contestaron entre las alternativas de Sl y NO.
Residual: Presenta en residuo, para ello se calcula a través de la frecuencia observada
menos el valor esperado. La tabla muestra que hay empresas del sector comercial
mayorista de la provincia de Pichincha que piensan que la no recuperacion de créditos
concedidos no incide en el tiempo propuesto para la compra, venta y el cobro de los

bienes.
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Tabla 34

Estadisticos de contraste

Estadisticos de Contraste

Opciones
Chi-cuadrado 95, 336a
Gl 1
Sig. asintética ,000

Nota. (a). 0 casillas (0,0%) han esperado frecuencias menores que 5. La frecuencia
minima de casilla esperada es 53,5. Informacion obtenida en el programa SPSS
Decision

La Tabla 34, presenta informacién necesaria para tomar una decision sobre la hipétesis
planteada en la investigacion, el valor estadistico Chi-cuadrado 95,336 con un grado de
libertad (gl=nUmero de categorias menos uno) y su nivel critico el mismo que establece
si el resultado se puede considerar estadisticamente significativo donde en el analisis
arrojo un valor de (Sig= 0,000). El estudio planteado toma un nivel de confianza del 99%
con un nivel critico del 0,01, es decir, se rechaza la hipotesis nula 'y se acepta la
hipotesis alternativa concluyendo que la gestion del riesgo de crédito tiene una
incidencia directa en el ciclo operacional de las empresas del sector Comercial

Mayorista de la provincia de Pichincha.
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4.1.3.6. Calculo del Ciclo Operacional Perteneciente al Sector Comercial
Mayorista de la Provincia de Pichincha, afio 2018 — 2019.
4.1.3.6.1. Afo: 2018.

INDICADORES:

Valores en dolares, calculados en base de los informes presentados en los
Balances de la Superintendencia de Compaifiias, Valores y Seguros del Sector G46-
Comercio al por Mayor, Excepto el de Vehiculos Automotores y Motocicletas de la

Provincia de Pichincha.

1. PERIODO MEDIO DE COBRANZA (Dias Rotacién Cuentas por Cobrar):

TOTAL CUENTAS POR COBRAR $28.631.779,45

TOTAL VENTAS NETAS $644.890.747,36
Cuentas por Cobrar+*365
PMC=
Ventas
PMC= 16,2052
PMC= 16 dias

2. PERIODO MEDIO DE PAGO (Dias rotacion Cuentas por Pagar):

TOTAL DE CUENTAS POR PAGAR $107.406.091,62
TOTAL COSTO DE VENTAS $440.178.113,57

Cuentas y Documentos por Pagar*365

PMP=
Costo de Ventas
PMP= 89,0621824
PMP= 89 dias

3. PERIODO MEDIO DE INVENTARIO (Dias rotacion inventario):

TOTAL COSTO DE VENTAS $440.178.113,57

TOTAL INVENTARIO DE PRODUCTOS TERMINADOS Y
MERCADERIA EN ALMACEN (EXCLUYENDO $74.597.175,37
OBRAS/INMUEBLES TERMINADOS PARA LA VENTA
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Inventario *365

PMI=
Costo de ventas
PMI= 61,85670793
PMI= 62 dias

4. CICLO OPERACIONAL

CO = PERIODO MEDIO DE INVENTARIO + PERIODO MEDIO DE COBRANZA

CO= 78,0619
CO= 78 dias

5. CICLO DE CONVERSION DEL EFECTIVO

CCE = CO — PERIODO MEDIO DE CUENTAS POR PAGAR

CCE= -11,0621824
CCE= -11 dias

REPRESENTACION GRAFICA DEL CICLO OPERACIONAL Y CICLO DE
CONVERSION DEL EFECTIVO.

Figura 29

Representacion Grafica del Ciclo Operacional y Ciclo de Conversién del Efectivo del

ano 2018

0 DIAS 16 DIAS | 62 DIAS 89 DIAS

PERIODO MEDIO DE INVENTARIO
PERIODO MEDIO DE CUENTAS POR COBRAR

CICLO OPERATIVO 78 DIAS

PERIODO MEDIO DE CUENTAS POR PAGAR

CICLO CONVERSION
DEL EFECTIVO 11 DIAS
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INTERPRETACION:

El tiempo que transcurre desde el compromiso de efectivo para compras, hasta
el cobro de las cuentas es de 78 dias, como se puede observar en la Figura 29. El Ciclo
Operacional entre mas corto sea es mejor, en este caso las empresas que conforman el
sector Comercial Mayorista venden todo su inventario en 62 dias, lo cual es un punto
negativo ya que su gestion de inventarios no esta siendo eficiente, esto podria provocar
el deterioro de ciertos productos, mayores costos de almacenamiento y pérdidas

econdmicas.

Es muy representativo el valor negativo que se obtuvo en el Ciclo de Conversion
del Efectivo, porque los recursos invertidos regresan en 11 dias incluyendo la utilidad,
es decir mientras menos sea el plazo de tiempo para cobrar mejor serd el ciclo. El
periodo medio de cuentas por pagar es de 89 dias lo que quiere decir que las empresas
del sector negocian plazos extensos con sus proveedores y en ese periodo financian

gran parte de sus compras y ventas con dinero de proveedores.

En conclusion, el sector al momento de cobrar en un periodo corto de 16 dias,
puede cubrir sus deudas y volver a realizar mas pedidos, reflejando asi una imagen de
solvencia ante sus proveedores y entidades financieras dando como resultado
flexibilidad de pagos frente a proveedores y acceso a créditos financieros. Cabe
recalcar que a pesar de cobrar en menos de un mes no quiere decir que no estén
expuestas a tener cierto porcentaje de cartera vencida o que sus clientes caigan en

mora.
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4.1.3.6.2. Afio: 2019.

INDICADORES:

Valores en ddlares, calculados en base de los informes presentados en los Balances de
la Superintendencia de Compainiias, Valores y Seguros del Sector G46- Comercio al por

Mayor, Excepto el de Vehiculos Automotores y Motocicletas de la Provincia de Pichincha.

1. PERIODO MEDIO DE COBRANZA (Dias Rotacién Cuentas por Cobrar):

TOTAL CUENTAS POR COBRAR $22.109.965,39

TOTAL VENTAS NETAS $628.888.960,91
Cuentas por Cobrar*365
PMC=
Ventas
PMC= 12,8324
PMC= 13 dias

2. PERIODO MEDIO DE PAGO (Dias rotacion Cuentas por Pagar):

TOTAL DE CUENTAS POR PAGAR $117.043.422,43
TOTAL COSTO DE VENTAS $434.808.618,31
PMP= Cuentas y Documentos por Pagar*365
- Costo de Ventas
PMP= 98,2521
PMP= 98 dias

3. PERIODO MEDIO DE INVENTARIO (Dias rotacién inventario):

TOTAL COSTO DE VENTAS $434.808.618,31

TOTAL INVENTARIO DE PRODUCTOS TERMINADOS Y
MERCADERIA EN ALMACEN (EXCLUYENDO $79.211.848,54
OBRAS/INMUEBLES TERMINADOS PARA LA VENTA)

Inventario *x365
PMI=

Costo de ventas
PMI= 66,4944

PMI= 66 dias



135

4. CICLO OPERACIONAL

CO = PERIODO MEDIO DE INVENTARIO + PERIODO MEDIO DE COBRANZA

CO= 79,3267
CO= 79 dias

5. CICLO DE CONVERSION DEL EFECTIVO

CCE = CO — PERIODO MEDIO DE CUENTAS POR PAGAR

CCE= -18,9253
CCE= -19 dias

REPRESENTACION GRAFICA DEL CICLO OPERACIONAL Y CICLO DE

CONVERSION DEL EFECTIVO

Figura 30

Representacion Grafica del Ciclo Operacional y Ciclo de Conversién del Efectivo del

ano 2019

0 DIAS 13 DIAS 66 DIAS 98 DIAS

PERIODO MEDIO DE INVENTARIO

PERIODO MEDIO DE
CUENTAS POR COBRAR

CICLO OPERATIVO 79 DIAS

CICLO CONVERSION
DEL EFECTIVO 19 DIAS
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INTERPRETACION:

El tiempo que transcurre desde el compromiso de efectivo para compras, hasta
el cobro de las cuentas es de 79 dias, como se puede observar en la Figura 30. El Ciclo
Operacional entre mas corto sea es mejor, en este caso las empresas que conforman el
sector Comercial Mayorista venden todo su inventario en 66 dias, lo cual es un punto
negativo ya que su gestion de inventarios no esta siendo eficiente, esto podria provocar
el deterioro de ciertos productos, mayores costos de almacenamiento y pérdidas

econdmicas.

Es muy representativo el valor negativo que se obtuvo en el Ciclo de Conversion
del Efectivo, porque los recursos invertidos regresan en 19 dias incluyendo la utilidad,
es decir mientras menos sea el plazo de tiempo para cobrar mejor serd el ciclo. El
periodo medio de cuentas por pagar es de 98 dias lo que quiere decir que las empresas
del sector negocian plazos extensos con sus proveedores y en ese periodo financian

gran parte de sus compras y ventas con dinero de proveedores.

En conclusion, el sector al momento de recuperar su cartera en menor tiempo,
puede cubrir sus deudas y volver a realizar mas pedidos, reflejando asi una imagen de
solvencia ante sus proveedores y entidades financieras dando como resultado
flexibilidad de pagos frente a proveedores y acceso a créditos financieros. . Cabe
recalcar que a pesar de cobrar en menos de un mes no quiere decir que no estén
expuestas a tener cierto porcentaje de cartera vencida o que sus clientes caigan en

mora.
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4.1.3.6.3. Estrategias Propuestas.
Las estrategias propuestas para la creacion de valor de las empresas, ayudaran a que
el Ciclo Operacional sea mas corto, y son dirigidas hacia el Periodo Medio de Inventario,

es asi que se propone que:

ENTRE EMPRESA Y PROVEEDORES

1. Estrategia de Método de Consignacién: El inventario generalmente debe rotar
alrededor de 30 dias como maximo para que de esa manera no genere
pérdidas, dafio y mayores costos de almacenamiento, por lo tanto, se
recomendaria ser parte del Método de Consignacion, el mismo que consiste en
comprar mercaderia y pagarla después de venderla y asi tener la oportunidad de
devolver un porcentaje de inventario que no roté y no tuvo la demanda deseada,
es porcentaje seria 60% mercaderia pagada anticipadamente y 40% en
consignacion.

2. Mantener un nivel éptimo de stock: en este punto las empresas deberian
tener valores histéricos donde se represente la frecuencia de la demanda de sus
productos y asi establecer el tiempo en que necesita un nuevo reabastecimiento
de productos, de tal manera que no sea tan largo el tiempo porque puede
generar poca disponibilidad de productos, ni tan baja porque la mercaderia

podria no venderse y estropearse.
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ENTRE EMPRESA Y CLIENTES

3. Impulso de promociones y ofertas: es necesario crear un vinculo entre la
empresay los clientes de tal manera que se cree una fidelizacion entre ambas
partes, como empresas comerciales mayoristas se deberia establecer un
estimulo que consiste en ofrecer productos con un menor precio, descuento por

compra en efectivo y descuento por pronto pago.
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4.2. Conclusiones y recomendaciones
4.2.1. Conclusiones

Revistas cientificas, revistas académicas, libros, trabajos de titulacion, paginas
web sirvieron de aporte para el fundamento tedrico, marco conceptual y el andlisis de la
situacion en que se encuentran las empresas, se evalud las condiciones o cambios
economicos a los que se enfrentaron durante los afios 2018-2019, con la finalidad de
conocer su comportamiento, desenvolvimiento y acciones.

Se obtuvo informacién a través de la encuesta una herramienta de investigacion
muy conocida, la misma que fue dirigida a Gerentes, Contadores, Tesoreros, Asistentes
de cuentas por cobrar de las empresas mayoristas. Donde se determiné que 72
empresas cuentan con politicas de crédito, pero solo 39 empresas las aplican
permanentemente y mas del 50% de la poblacién no tienen una herramienta de control
sobre el riesgo de crédito debido a que 66 empresas de 107 contestaron que no
cuentan con un manual de procedimientos para la calificacion de crédito el mismo que
aportaria con politicas y procedimientos para controlar y minimizar dicho riesgo.

Se analizaron los indicadores financieros que intervienen en el ciclo operacional
tales como periodo medio de pago, cobro e inventario del sector comercial mayorista,
los resultados obtenidos en el calculo a través de sus informes presentados en los
balances de la Superintendencia de Compafiias Valores y Seguros, fueron
generalizados porque se obtuvo que la mayoria de empresas cobran a sus clientes en
un lapso de 30 dias como maximo, reponen su inventario en 60 dias y pagan a sus
proveedores en un tiempo mayor a 91 dias, datos que se confirmaron con la aplicacion
de la encuesta, dado que solo 56 empresas de 119 cobran en menos de 15 dias, 40
empresas reponen un inventario en un tiempo mayor a 91 dias y 34 empresas pagan a
sus proveedores entre 61 y 90 dias. Cabe destacar que todo depende del giro de

negocio de las empresas.
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Como resultado de la investigacion se propone un manual de procedimientos
para la calificacién de crédito, el mismo que tiene como propaésito facilitar instrumentos
de diagndstico de caracter cuantitativo y cualitativo que aporten a la toma de decisiones,
la mitigacion del riesgo de crédito y evitar asi pérdidas economicas. Su estructura es
sencilla de comprender y es adaptable para cualquier tipo de empresas porque tiene
procedimientos, politicas, formatos y herramientas enfocadas a este tipo de riesgo
especifico.

Se logré a través del andlisis estadistico con métodos no paramétricos y con el
célculo del ciclo operacional, establecer que si existe incidencia entre el riesgo de
crédito y el ciclo operacional de las empresas del sector comercial mayorista de la
Provincia de Pichincha y que la mayor parte de la poblacion vende a crédito sus
productos de igual manera un 35% no cuenta con politicas de crédito pre establecidas o
no las ponen en préctica, lo que podria desencadenar pérdida de liquidez, valor
empresarial y frenar en cierta parte las actividades comerciales tales como: el pago a

proveedores, instituciones financieras y la adquisicion de inventario.
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4.2.2. Recomendaciones

Culminada la investigacion se recomienda que las empresas del sector
comercial mayorista de la provincia de Pichincha establezcan términos claros de
contrato frente al cliente para conservar una relacion sana de confianza, ademas
mantener un constante seguimiento y monitoreo de los créditos concedidos por parte
del personal para recuperar la cartera de crédito y evitar que este afecte a la liquidez de
la misma.

Es necesario que tomen en cuenta la importancia que conlleva invertir en
capacitaciones para el personal y que de esa manera se forme conciencia sobre la
importancia que tienen las politicas de crédito, todo esto con el fin de que el equipo de
trabajo tenga la capacidad de reconocer los riesgos que existe al manejar ventas a
crédito y establezcan lineamientos que prevengan este tipo de problemas.

Por la razon que, en la investigacion existieron resultados que afirmaron que
cierto nimero de empresas se manejan al 100% con ventas a crédito, se recomienda
gue mantengan cierto porcentaje de ventas al contado o que a su vez, los clientes
nuevos proporcionen un abono conforme al valor de la venta y el resto diferirlo en
cuotas con la finalidad de evitar pérdidas futuras y que por causa de la mala gestion de
cuentas por cobrar las empresa ingrese a un proceso de liquidacién por falta de
liquidez.

En la actualidad existen varias herramientas que se pueden emplear para evitar
demora en los cobros o recibir excusas o reclamos por parte del cliente, es por eso que
se recomienda ampliar la forma de pago y cobro en diferentes plataformas seguras tales
como la Banca Movil de las diferentes instituciones financieras, PayPal, MobilVendor,
entre otros. O a su vez la empresa podria crear un portal online donde el cliente pueda
revisar sus facturas pasadas y actuales, e incluso tener recordatorios de la fecha de

vencimiento.
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Finalmente se recomienda utilizar un Manual de Procedimientos para la
Calificacion de Crédito, con el fin de mejorar los procedimientos y politicas en el
otorgamiento de créditos, de manera que se examine los documentos que respalden el
comportamiento del cliente con instituciones financieras, empresas comerciales, su

solvencia y capacidad de pago.
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CAPITULO V
5. Propuesta
5.1. Titulo de la propuesta
Manual de procedimientos para la calificacion de crédito, destinado a las empresas del
Sector Comercial Mayorista de la Provincia de Pichincha.
5.2.  Antecedentes de la propuesta

El término manual de procedimientos tiene un significado importante ya sea en
el sector financiero y no financiero es por esa razén que, Palma (2005, como se cit6 en
Vergara (2017):

El manual de procedimientos es un documento del sistema de Control Interno, el

cual se crea para obtener una informacién detallada, ordenada, sistematica e

integral que contiene todas las instrucciones, responsabilidades e informacion

sobre politicas, funciones, sistemas y procedimientos de las distintas

operaciones o actividades que se realizan en una organizacion. (p. 249)

Por lo tanto, el manual de procedimientos es un documento que propone un
adecuado tratamiento de ciertas areas o0 acciones propias de una empresa, el mismo
gue ayuda a mantener una secuencia de pasos basados en responsabilidades
individuales y colectivas para lograr eficiencia, eficacia y productividad a través de la
comunicacion asertiva y disposicién al cambio.

Por esta razén, es importante que la empresa cuente con un manual que
organice, detalle y priorice las actividades cotidianas de los trabajadores para alcanzar
los objetivos ya sean a corto o largo plazo, con la finalidad de crear valor tanto dentro y
fuera de la organizacion, es asi que Vergara (2017), propone las ventajas que ofrece un

manual de procedimientos:
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Tabla 35

Ventajas de un Manual de Procedimientos

N ° Ventajas de un Manual de Procedimientos
Permiten fundamentar los procedimientos bajo un Marco Juridico -
1
Administrativo establecido.
Contribuyen a la unificacion de los criterios en la elaboracion de las actividades
2
y uniformidad en el trabajo.
3 Estandarizan los métodos de trabajo.
Ayudan al desarrollo de las actividades de manera eficiente y permiten conocer
4
la ubicacion de los documentos en general.
5 La informacion que maneja es formal; es decir, informacion autorizada.
6 Delimitan las funciones y responsabilidades del personal.
Son documentos de consulta permanente que sirven de apoyo para la mejora
7
continua de las actividades.
8 Establecen los controles administrativos.
9 Facilitan la toma de decisiones.
Evitan consultas continuas a las areas normativas y eluden la implantacién de
10
procedimientos incorrectos.
11  Eliminan confusiones, incertidumbre y duplicidad de funciones.
Sirven de base para el adiestramiento y la capacitacién al personal de nuevo
12

ingreso.

Nota. Adaptado de Los Manuales de Procedimientos como Herramientas de Control

Interno de una Organizacion, por Vergara, 2017, Revista Universidad y Sociedad, p.

250.
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Es asi que, el manual de procedimientos influye en un marco juridico y
administrativo es decir que parte de leyes, normativas, reglamentos, ordenanzas y
politicas previamente aceptadas y autorizadas por el personal administrativo, para que
de esa manera se ejerza ciertos controles que faciliten y eliminen confusiones en los
procesos internos de la empresa, todo esto a través de canales eficientes de
comunicacion y retroalimentacion.

Existen varios tipos de manuales que van dirigidos a diferentes areas, en esta
ocasion se propone un manual de procedimientos que al implementarlo permita
minimizar el riesgo de crédito, mediante varias acciones en los procesos que influyen en
el sector comercial mayorista, debido a que su rol de trabajo le permite en cierto
porcentaje otorgar créditos sobre sus ventas.

5.3. Justificacién de la propuesta
Esta propuesta ha sido elaborada con la finalidad de proporcionar a las empresas del
Sector comercial Mayorista de la Provincia de Pichincha, instrumentos de caracter
cualitativo como “La Matriz de Evaluacion Cualitativa de Criterios para Aprobar o
Rechazar un Crédito Comercial JANK” y cuantitativo “La Matriz de Transicion Aplicada
al Riesgo de Crédito”, la primera se basa en el criterio de la persona que lo aplique y la
segunda se maneja por datos historicos de ventas anuales o mensuales, dias de mora 'y
calificacion crediticia. Son herramientas de aplicacién orientadas a un control interno
gue mitiguen en ciertos procesos este tipo de riesgo.
El presente manual es de facil comprension porque esta disefiado con una estructura
didactica, separado por secciones y subsecciones de cada &rea que interviene en el
ciclo operacional mostrando asi el propdsito, alcance, responsabilidades o atribuciones,
descripcion de actividades, flujograma, politicas propuestas y anexos de las cuentas:
Ventas, Cuentas por Cobrar, Pago a Proveedores, Adquisicion de Inventario, las

mismas que deberian tener un trato primordial y especial ya que son el eje de las
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operaciones dentro de cualquier empresa, todo esto con la finalidad de que las
personas que lo usen les proporcione ideas para la mejora continua y la creacion de
valor institucional siguiendo la cadena de valor propuesta.

Es asi que 119 empresas fueron las que participaron con su opinion en el
estudio de esta investigacién, pero solo 41 empresas contestaron que si tienen un
manual orientado a este tipo de riesgo y las 66 empresas restantes que representan
mas del 50% de la poblacibn manifestaron que no cuenta con este tipo de herramienta,
es a ese porcentaje al que va dirigida la presente propuesta. Ademas 46 empresas
consideran que el Manual de procedimientos para la Calificacion de Crédito ayuda a
minimizar el riesgo de crédito porque segun su criterio promueve las buenas practicas
de negocio en el &mbito comercial debido a que, si existen politicas y parametros, se
controla el riesgo de cierta manera y en otra opinidn expresan que el manual otorga un
formalismo a los procedimientos para luego buscar dénde hay fallas ya sea en la
gestion de venta o cobros y gestionarlas a tiempo.

Fue posible realizar la propuesta porque, a través de la pregunta N °17 se afirmé
gue la No recuperacion de los créditos concedidos (Riesgo de Crédito) incide o afecta
en el tiempo propuesto para la compra, venta y el cobro de los bienes que ofrece la
empresa (Ciclo Operacional), donde de las 107 empresas consideras en la muestra,
104 empresas dijeron que Siy su fundamento es que se debe tomar en cuenta que la
mayoria de las empresas tienen deudas con bancos y si no se recupera el dinero de
aquellas ventas no podrian responder a los compromisos adquiridos con terceras
personas como tampoco podrian solventar gastos y en el peor escenarios deberian
liquidar o fusionar la empresa. Es asi que el material propuesto funciona como una

herramienta de prevencion, mitigacion, control y minimizacion del riesgo de crédito.
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5.4. Objetivo de la propuesta
Proponer instrumentos de diagnéstico de caracter cuantitativo y cualitativo que aporten
a la toma de decisiones y la mitigacion del riesgo de crédito.

5.5.  Fundamentacién de la propuesta

La adopcién de una norma y su estructura permite establecer limites y un marco
regulatorio dentro y fuera de las empresas es por eso que de acuerdo a la Seccién 11
Instrumentos Financieros Basicos de la NIIF para las PYMES (2009), establece en el
Parrafo 11.21 que:

Al final de cada periodo sobre el que se informa, una entidad evaluard si existe

evidencia objetiva de deterioro del valor de los activos financieros que se midan

al costo o al costo amortizado. Cuando exista evidencia objetiva de deterioro del
valor, la entidad reconocera inmediatamente una pérdida por deterioro del valor

en resultados. (p. 62)

Ahora bien, tomando como referencia que la cuenta Provision por Deterioro es la
representacion de la pérdida econémica que puede sufrir un activo financiero de una
empresa o también llamada riesgo de crédito, se debe considerar que las empresas
deberian establecer medidas que mitiguen este tipo riesgo a través de una evaluacion
técnica donde sefiale el deterioro de las cuentas por cobrar. Es por esta razén que las
empresas deben contar con una administracion rigurosa frente al riesgo crediticio, que

ayude a identificar de manera oportuna dichas pérdidas.
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Por tanto, la Seccién 11 Instrumentos Financieros Basicos de la NIIF para las

PYMES (2009) menciona en el parrafo 11.22 los sintomas que evidencian la posibilidad

de pérdida por deterioro en un activo financiero o un grupo de activos. Ver Tabla 36 los

mismos que son:

Tabla 36

Sintomas de la pérdida por deterioro

NO

Sintomas

1

Dificultades financieras significativas del emisor o del obligado

Infracciones del contrato, tales como incumplimientos o moras en el pago
de los intereses o del principal

El acreedor, por razones econdmicas o legales relacionadas con dificultades
financieras del deudor, otorga a éste concesiones que no le habria otorgado
en otras circunstancias

Pase a ser probable que el deudor entre en quiebra o en otra forma de
reorganizacion financiera.

Los datos observables que indican que ha habido una disminuciéon medible
en los flujos futuros estimados de efectivo de un grupo de activos financieros
desde su reconocimiento inicial, aunque la disminucién no pueda todavia
identificarse con activos financieros individuales incluidos en el grupo, tales
como condiciones econdmicas adversas nacionales o locales o cambios

adversos en las condiciones del sector industrial.

Nota. Adaptado de Norma Internacional de Informacién Financiera para las

Pequefias y Medianas Entidades [NIIF para las PYMES] (p. 62), por Consejo de Normas

Internacionales de Contabilidad, 2009, 9 de julio.
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Acotando la cita anterior, todo problema financiero tiene sintomas palpables, los
mismos que se deben tener en consideracién al momento de plantear una normativa
gue regule dichas aflicciones para que de esa manera no genere molestias futuras y
afecte a la liquidez de la empresa. La estrategia mas comun y aplicable para evitar que
una cuenta sea incobrable es proponer al cliente una refinanciacion de su crédito para
gue pueda pagar la deuda en mas tiempo, de igual manera es recomendable que la
empresa en un tiempo determinado reclasifique a sus clientes y el tiempo de
negociacion de créditos que tienen con los mismos, para evitar que su cuenta provision
exceda su limite y afecte de manera econdémica.

Asi mismo, en el ambito financiero y/o contable se hallé que la Norma
Internacional de Contabilidad 2 Inventarios (2019), explica el proceso de adquisicion y el
reconocimiento de los costos que intervienen en la venta del activo. En la norma se
plantea la existencia de diferentes tipos de mediciones para inventario, para el cual se
tomd la siguiente:

El costo de adquisicion de los inventarios comprenderd el precio de compra, los

aranceles de importacién y otros impuestos (que no sean recuperables

posteriormente de las autoridades fiscales) y transporte, manejo y otros costos
directamente atribuibles a la adquisicion de mercaderias, materiales y servicios.

Los descuentos comerciales, las rebajas y otras partidas similares se deduciran

para determinar el costo de adquisicion. (p. 3)

El administrar el inventario es proporcionar a las empresas mayor rentabilidad y
amplitud en sus funciones, de esa manera tendran més control en el desarrollo de las
actividades y podran pronosticar sus ventas o su presupuesto, establecer que articulos
dentro de su mercaderia merece mayor atencion, protegerse de los costos al momento
de la compra, recepcion, almacén o embarque y asi mantener un registro de inventario

exitoso.
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5.6. Metodologia de la propuesta

La investigacion para el desarrollo del manual de procedimientos para la
calificacion del riesgo de crédito se basé en primera instancia en la recoleccion de
informacion tedrica que aporto al sustento de la propuesta planteada, a través de
portales oficiales como es la Superintendencia de Compaifiia Valores y Seguros donde
se obtuvo datos informativos y cuantitativos referente al sector comercial mayorista de
la provincia de Pichincha, de igual forma existié sustento mediante portales web,
revistas, libros, proyectos investigativos.

Una vez analizando los datos recolectados e independientemente de los
resultados se sugiere una herramienta que tiene como propdsito mitigar el riesgo de
crédito a través del planteamiento de politicas y procedimientos adecuados para que de
esta manera actué como soporte y control en las cuentas principales tales como:
inventario, cuentas por pagar, cuentas por cobrar.

5.7. Contenido de la propuesta
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5.7.1. Introduccidén

El presente manual de procesos tiene como propdsito establecer una guia que
garantice una adecuada gestién de crédito, el mismo que esté dirigido a empresas que
pertenecen al sector comercial mayorista. Es importante y necesario contar con un
manual que establezca procedimientos y politicas que sirvan como instrumento de
apoyo y mejora continua en las actividades que intervienen en ventas, cuentas por
cobrar, pagos a proveedores e inventario, todo esto con la supervision y autorizacion de
gerencia.

El manual planteado comprende una estructura ordenada secuencial y detallada
de los procedimientos de las actividades laborales que se desarrollan dentro de las
empresas, logrando promover un crecimiento administrativo y comercial de las mismas.
Esta guia permitira unificar criterios en los procesos y la simplificacion en las
actividades, todo esto acomparfiado de una buena direccion, coordinacién y evaluacion

asertiva.

Elaborado por: Autoras Tesis Revisado por: Dir. Tesis Autorizado por: Dir. Tesis

Fecha:12/01/2021 Fecha:20/01/2021 Fecha:10/03/2021
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5.7.2. Objetivo

Proponer instrumentos de diagnéstico de caracter cuantitativo y cualitativo que aporten
a la toma de decisiones y la mitigacién del riesgo de crédito.

5.7.3. Alcance
Este manual va dirigido a los duefios y funcionarios que son parte de las empresas del

sector comercial mayorista.

Elaborado por: Autoras Tesis Revisado por: Dir. Tesis Autorizado por: Dir. Tesis

Fecha:12/01/2021 Fecha:20/01/2021 Fecha:10/03/2021
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5.7.4. Andlisis de la Cadena de Valor en los Procesos de la Empresa

La cadena de valor en una empresa permite mejorar y alcanzar los

objetivos propuestos mediante la optimizacién de los recursos, es por ello que es

importante identificar las areas que intervienen en este proceso de mejora

continua. Las empresas del sector comercial mayorista deberian identificar las

areas que participan en los procesos ya sean estos estratégicos, operativos y/o

apoyo, para que de esa manera se pueda lograr la mitigacion del riesgo de crédito

sobre sus ventas y asi crear un valor empresarial como se observa en la figura 31.

Figura 31

Andlisis de la cadena de valor en los procesos de la empresa

PROCESO ESTRATEGICO
[ GERENCIA ]
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[ VENTAS ]
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PROCESOS DE APOYO

[ COMPRAS ][ BODEGA J[CONTABILIDAD J[ CREDITO Y }

Nota. Elaborado a partir de Robben (2016)

Elaborado por: Autoras Tesis Revisado por: Dir. Tesis

Fecha:12/01/2021

Fecha:20/01/2021

Autorizado por: Dir. Tesis

Fecha:10/03/2021
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5.7.5. Organigrama Suplementario del Departamento de Crédito y Cobranza

Si las empresas cuentan con un organigrama ya sea general o suplementario

crea varias ventajas entre ellas tener una idea clara, organizativa y jerarquica de un

puesto de trabajo logrando asi una comunicacién y retroalimentacién de necesidades

entre los niveles que lo conforman. Otro factor que otorga la estructura suplementaria es

una visién especifica de un departamento, es decir se puede saber con mayor certeza a

quien dirigirse si existiera algun problema que necesita ser solucionado.

Para el presente manual se plante6 un organigrama suplementario del

Departamento de Crédito y Cobranzas, el mismo que especifica los cargos que

deberian establecerse en el area para que de esa manera se maneje ciertos problemas

relacionados con el riesgo de crédito de forma oportuna y asertiva. Ver Figura 32.

Elaborado por: Autoras Tesis Revisado por: Dir. Tesis

Fecha:12/01/2021

Fecha:20/01/2021

Autorizado por: Dir. Tesis

Fecha:10/03/2021
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Figura 32

Organigrama Suplementario del Departamento de Crédito y Cobranza

Gerente
Departamento

Analista de
crédito

Analista de
cobranza

Vendedores

Auxiliar de Gestor de Auxiliar de
Oficina cobranza Oficina

Nota. Elaborado a partir de Carvajal et al., (2018)

Elaborado por: Autoras Tesis

Fecha:12/01/2021

Revisado por: Dir. Tesis Autorizado por: Dir. Tesis

Fecha:20/01/2021 Fecha:10/03/2021
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5.7.6. Simbologia Utilizada
Se presenta los simbolos utilizados en los diferentes diagramas de flujo, para una
mejor comprension de los procesos propuestos.
Tabla 37

Simbologia de Diagramas de flujo

SIMBOLO NOMBRE DESCRIPCION

O ’ Inicio / Final  Indica fin o inicio de un procedimiento.

Representa la ejecucion de una o mas tareas dentro de un

Accion
procedimiento.

Decision Representa una actividad de decisién o cambio.

Conector Representa una entrada o una salida de una parte del diagrama
@ interno de flujo a otra, dentro de la misma pagina.
E Simboliza cualquier documento que intervenga en el proceso y

Documento
que aporte informacion.

Direccion  Conecta los simbolos sefialando el orden en que deben

del flujo ejecutarse las tareas en el proceso.
i >

Nota. Adaptado de Manual de Procesos y Procedimientos Aycardi Ingenieros Civiles

S.A.S, por Llanos, 2017, p. 9.

Elaborado por: Autoras Tesis Revisado por: Dir. Tesis Autorizado por: Dir. Tesis

Fecha:12/01/2021 Fecha:20/01/2021 Fecha:10/03/2021
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5.7.7. Procedimientos

Elaborado por: Autoras Tesis Revisado por: Dir. Tesis

Fecha:12/01/2021 Fecha:20/01/2021

Autorizado por: Dir. Tesis

Fecha:10/03/2021
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5.7.7.1.1. Propésito del Procedimiento.
Determinar pardmetros de la mejora continua en la venta de productos y proporcionar
un servicio de calidad satisfaciendo las necesidades del cliente, creando un ambiente
de fidelidad y dando valor a la empresa.

5.7.7.1.2. Alcance.
El procedimiento es aplicable al departamento de ventas y tiene como finalidad
incrementar las ventas de un determinado producto generando rentabilidad y afianzar la
cartera de clientes implementando una mejor atencion o incentivos, llegando asi a
multiplicar el nUmero de clientes.

5.7.7.1.3. Responsabilidades o Atribuciones.

e Dar una atencion de calidad a los clientes

e Proporcionar asesoramiento a los clientes de ser necesario

e Promocionar los productos o servicios existentes

e Controlar los productos mas demandados por los clientes

e Facturar todas las ventas ejecutadas y tener respaldo de informacion

e Llevar un control y seguimiento de las ventas realizadas de manera diaria

e Efectuar cierres de caja al finalizar cada jornada de trabajo

¢ Mantener informacion de productos devueltos o no recibidos.

e Capacitar a los vendedores para que transmita informacion de manera clara a

los clientes y asi aporte imagen profesional del mismo y a la empresa.

Elaborado por: Autoras Tesis Revisado por: Dir. Tesis Autorizado por: Dir. Tesis

Fecha:12/01/2021 Fecha:20/01/2021 Fecha:10/03/2021
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e Generar un ambiente de confianza con el fin de conocer las necesidades,
deseos y preferencias de los clientes

5.7.7.1.4. Procedimiento o Descripcién de Actividades.

Cargo: Vendedor

1. Bienvenida. — Recibir y dar la bienvenida al cliente con la mejor actitud.

2. Solicitud de Mercaderia. — Mostrar mercaderia de acuerdo a las necesidades y
requerimientos del cliente.

3. Asesorar. — Asesorar al cliente sobre el producto solicitado.

4. Disponibilidad. — revisar si existe el producto en almacén, caso contrario ofertar
otras marcas o productos sustitutos.

5. Eleccién. — el cliente decide si desea adquirir el producto o no desea realizar la
compra.

6. Verificar el producto. — Verificar en el sistema el producto seleccionado por el cliente

7. Precio del producto. — Dar a conocer el valor total de la factura al cliente.

8. Forma de pago. — El cliente puede solicitar el pago en efectivo o a crédito, diferido
en varias cuotas.

9. Solicitud de crédito. — El cliente solicita la mercaderia a crédito y llena el formato de
solicitud de crédito y adjunta todos los requisitos. (Ver Anexo 1)

Elaborado por: Autoras Tesis Revisado por: Dir. Tesis Autorizado por: Dir. Tesis

Fecha:12/01/2021 Fecha:20/01/2021 Fecha:10/03/2021
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Cargo: Analista de crédito

10. Verificacion de informacion. — Se procede a verificar la documentacién y requisitos
del cliente con la ayuda de la Matriz de evaluacion Cualitativa JANK, nombre que se
le otorgo por las iniciales de las autoras Josselyn Anabelle y Nicole Katherine (Ver
Anexo 2). Si se encuentra todo en orden se sigue con el proceso, caso contrario no
se acepta la solicitud de crédito.

11. Verificar contactos. — Se verifica via telefénica referencia comerciales de la persona
solicitante.

12. Conocer politicas. — Se detalla y da a conocer plazos y politicas de crédito.

13. Recepta documentos. — Se recibe los documentos necesarios para el crédito.

14. Aprueba la solicitud de crédito. — Si la documentacion solicitada es correcta continua
con el proceso, caso contrario se vuelve a verificar la informacién proporcionada por
el cliente.

15. Verificar firmas. — Revisar que todos los documentos tengan todas las firmas y
respaldos necesarios.

16. Archivar. — Guardar la documentacion y mantenerla en la base de datos.

17. Entrega de mercaderia. — El cliente recibe la mercaderia solicitada y realiza la
respectiva revision

18. Desembolso del comprobante. — Se entrega al cliente la factura correspondiente.

Elaborado por: Autoras Tesis Revisado por: Dir. Tesis Autorizado por: Dir. Tesis
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5.7.7.1.5. Flujograma de Ventas.

Figura 33

Flujograma Ventas
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5.7.7.1.6. Politicas Ventas.

Fecha:12/01/2021

1. Todos los productos que se encuentren en almacén incluyen IVA.

2. La cotizacion que soliciten los clientes tendra vigencia 7 dias, tomando en
cuenta que la mercaderia no se haya agotado y exista en almacén.

3. El plazo de pago de la venta a crédito comenzara a partir de la fecha en la que
es emitida la factura.

4. Las ventas realizadas podran ser al contado y a crédito.

5. Las ventas a crédito se concederan en un 30% como minimo del total de la
venta.

6. Se concedera descuentos segun el monto de la compra superior a $150

7. No se otorgara dobles descuentos en los productos seleccionados.

8. Para la facturacion el cliente otorgara sus datos completos, de no ser asi se
asumira como consumidor final.

9. Durante la compra se aplicara precio al por mayor a partir de las 6 unidades en
todos los productos existentes en almacén.

10. Se aceptaran devoluciones de la mercaderia no con mas de 7 dias de haberse
ejecutado la venta y con factura.

11. No se aceptaran devoluciones de mercaderia en caso de ser alteradas o
dafiadas.

Elaborado por: Autoras Tesis Revisado por: Dir. Tesis Autorizado por: Dir. Tesis
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5.7.7.2.

Procedimiento de Cuentas por Cobrar.

Elaborado por: Autoras Tesis Revisado por: Dir. Tesis

Fecha:12/01/2021

Fecha:20/01/2021

Autorizado por: Dir. Tesis
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5.7.7.2.1. Propésito del Procedimiento.
Establecer criterios que empleen un método de cobranza efectivo y una mejor
recuperacion de cartera en un tiempo determinado, optando por un sistema que ayude
al reconocimiento, clasificacion, control de la informacién de cuentas por cobrar.
5.7.7.2.2. Alcance.
El procedimiento es aplicable en el area de cobranzas y tiene como finalidad elaborar
estrategias que estimulen las ventas y atraiga nuevos clientes, considerando la venta de

productos y superando la competencia, asi como el dar facilidad crediticia a los clientes.

5.7.7.2.3. Responsabilidades o Atribuciones.

e Coordinar, supervisar y controlar las actividades de la gestiéon de cobranza con
la finalidad de asegurar las ventas de acuerdo a las metas de la empresa.

o Establecer objetivos dentro del departamento de cuentas por cobrar

¢ Informar a gerencia de forma pertinente de las actividades relacionadas con
cobranza.

e Tener seguimiento de los créditos otorgados a los clientes

e Garantizar el cobro pertinente de los pagos por parte de los clientes

¢ Mantener informes mensuales, trimestrales y anuales para prever cualquier
evento.

o De ser el caso negociar con los clientes por tema de impago.

e Llevar un registro de las facturas que ingresan y los depdésitos ejecutados por los

clientes.
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5.7.7.2.4. Procedimiento o Descripcién de Actividades.

1. Base de datos. — Verificar en la base de datos los clientes a quienes se les ha
otorgado un crédito

2. Cartera vencida. — mantener un listado de los clientes que no han efectuado el
pago correspondiente.

3. Comunicarse con el cliente. — Realizar llamadas telefénicas para informar al
cliente el saldo pendiente que tiene con la empresa.

4. Confirmacion de pago. — El cliente establecera una fecha de pago pronta sobre
la deuda.

5. Cancelacion de la deuda. — El cliente realiza el pago de la cuota o deuda
establecida.

6. Emitir comprobante de pago. — Se procede a emitir el comprobante de pago al
cliente por el valor pagado.

7. Notificacién por escrito. — De no ser cancelada la deuda, se notifica nuevamente
por medio de correo al cliente sobre el saldo adeudado.

8. Visita domicilio. — El asistente de cobranza realizaré la visita al domicilio en caso
de ser necesario.

9. Negociacion de pago. — Si el cliente lo solicita se realizara un refinanciamiento y

acuerdos pactados con la empresa.
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5.7.7.2.5. Flujograma Cuentas por Cobrar.

Figura 34
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5.7.7.2.6. Politicas Cuentas por Cobrar.

1.

Al efectuarse la cancelacion de la deuda, se aceptara formas de pago con
tarjetas de crédito, cheques, efectivo y transferencias bancarias, tomando en
cuenta que no se recibird cheques de terceras personas.

Los saldos pendientes que posean los clientes con la empresa, seran notificados
por el Analista de cobranza, quien se comunicara por medios tecnoldgicos para
llevar la informacion al cliente.

El cliente puede realizar un refinanciamiento de su deuda, tomando en cuenta
gue debera volver a registrar sus datos en la solicitud de crédito y el saldo se
financiard a 4 o 6 meses maximo, dando como cuota inicial de la deuda el 25%.
Se aplicara bloqueo aquellos clientes que tengan un historial de crédito con
malos habitos de pago o que sus cheques sean devueltos por inconformidades.
El mismo que se retirara cuando se pague en su totalidad la deuda dentro de 24
horas.

Dado el caso, en el que el cliente se encuentre inactivo por un periodo de siete
meses seran blogueados, asi se mantendra una base de datos actualizada.

Si el cliente desea cancelar el total de la deuda con la empresa antes del tiempo
pactado se aplicard un descuento del 5%.

Se otorgara un descuento por volumen de compra, cuando los clientes cumplen
con un presupuesto asignado en ventas y cobros mensuales, este descuento

serd en relacion a las ventas proporcionadas.
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8. Los clientes nuevos tendran un cupo de crédito que sera propuesto por el

vendedor al momento de efectuar la visita, mismo que toda la informacién sera

analizada por el personal de cartera.

9. Dado que un cliente registre mal comportamiento en la central de riesgos no

serd apto de otorgar un crédito, salvo que demuestre todo lo contrario.

10. El interés por mora variara de acuerdo a los dias de atraso:

Tabla 38

Recargo por mora

Recargo por

Dias de retraso

mora
De 1 a 15 dias 5%
De 16 a 30 dias 7%
De 31 a 60 dias 9%
Mas de 60 dias 10%
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5.7.7.3.1. Propésito del Procedimiento.
Establecer los parametros para documentar, controlar, mantener y actualizar los
documentos que intervienen en el pago a proveedores.

5.7.7.3.2. Alcance.
El procedimiento es aplicable en el area de contabilidad o la persona que ocupe el
puesto de analista de cuentas por pagar y a su vez las acciones que comprendan de
pago de mercaderia adquirida por la empresa.

5.7.7.3.3. Responsabilidades o Atribuciones.

Informar a la Gerencia General de forma oportuna, de las actividades

relacionadas con el pago a proveedores.

e Llevar el control y segmentar los pagos dependiendo el convenio que tengan con
los diferentes proveedores.

e Tomar decisiones que regularicen las cuentas de tal forma que no exista retraso
en los pagos.

e Seguimiento y control de los créditos concedidos por proveedores hasta la
cancelacion de los mismos.

e Se encarga de administracion y registro de gastos (Gasto generales, reembolso

de gastos a empleados.

e Conciliar las cuentas de los balances del area de cuentas por pagar.
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Establecer politicas de pago, de acuerdo con la Gerencia.
Cumplir las politicas y procedimientos de la compaiiia.
Disefiar formularios y reportes de cuentas por pagar.
Administracion de la base de datos de proveedores.

Asegurar la precision de las cifras.

5.7.7.3.4. Procedimiento o Descripciéon de Actividades.

1. Recepcion de facturas. — El gerente de cuentas por pagar, recibe la factura que

con anterioridad fue ingresada por bodega y firmada por el contador o la persona

responsable de desembolsar el dinero.

Verificacién de cuentas por pagar. — El gerente de cuentas por cobrar revisa el

listado de cuentas por pagar vencidas o por vencer, seleccionado asi las

facturas que van hacer canceladas, tomando en cuenta la disponibilidad de

fondos de la empresa.

Liquidacién de compra. — En el sistema que se utilice en la empresa se busca la

factura ingresada para elaborar asi la liquidacién de compra.

Elaboracién de la Orden de pago. — Ya realizada la liquidacién de compra se

verifica el valor a pagar menos las retenciones de ser el caso.

Revision y aprobacion de contabilidad. — Las érdenes de pago y la liquidacién de

compra se envian a contabilidad para su revision y aprobacion.

Revision de documentos. — En contabilidad se revisara que la factura este

correctamente ingresada con su respectiva liquidacion y orden de pago y

enviada al debido al proveedor.
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7. Aprobacion de documentos. — Si los documentos estan correctos, se procede a
firmar su aprobacién, si no estan lo estan, se devolvera la documentacion al area
de cuentas por pagar sin la firma de aprobacion para su correccion pertinente.

8. Elaboracioén de la Retencion. - Con la aprobacion correspondiente, se procede a
realizar las retenciones conforme al bien o servicio adquirido, siempre y cuando
la empresa conste en el catastro del SRI como agente de retencion.

9. Verificacién de orden de pago. — El Dpto. Financiero verifica la orden de pago
con el numero de solicitud de compra, la misma que se realiz6 previamente a la
adquisicion. Es asi que se coloca en el detalle de la orden de pago el nimero
pertinente, para la revision y pago oportuno de acuerdo a la solicitud de compra
aprobada, caso contrario se manda a revision a contabilidad.

10. Forma de pago. — Si el valor es mayor a $20, 00 USD se envia la orden de pago
al departamento financiero para la elaboracién del cheque, caso contrario si el
valor es menor a $20,00 se paga con caja chica.

11. Elaboracion del cheque. -El dpto. Financiero revisa que los documentos tengan
las respectivas firmas de autorizacion, y se comprueba que la compra concuerde
con el numero de solicitud de compra y valor aprobado.

12. Desembolso. — Se envia el cheque al proveedor con un memorandum donde
conste la factura cancelada, valor y numero de cheque.

13. Archivar documentos. -El mensajero entrega a contabilidad el memorandum con
firma de recibido conforme por parte del proveedor, y se archiva con una copia

del cheque.
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5.7.7.3.5. Flujograma Pago a Proveedores.

Figura 35
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5.7.7.3.6. Politicas Pago a Proveedores.

1. Al momento de receptar una factura por pagar se debe verificar que este
adjuntada la orden de compra.

2. Si existiera una factura con valores menores a 20 USD se liquidara con dinero
de caja chica, caso contrario se pagara con cheque.

3. Se recibira al menos tres propuestas de proveedores para optar por la mejor
propuesta y que no afecte al presupuesto de la empresa.

4. Implementar nuevos medios de pago es decir utilizar transferencias bancarias,
PAYPAL, DATAFAST, cheques.

5. Establecer una orden de pago a proveedores de acuerdo a la negociacion de
plazo que se establecié con anterioridad, y asi evitar retraso en los pagos.

6. Evitar el pago al contado si no existe de por medio alguna compensaciéon de
pronto pago.

7. Se deberd mantener archivado las copias de los cheques emitidos por la

empresa.
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5.7.7.4.1. Proposito del Procedimiento.
Definir el adecuado proceso y parametros a fin que las personas que intervienen en
este proceso de compra de inventarios, conozcan como se deben desenvolver en cada
situacion que se presente en el desemperfio de sus funciones y que las operaciones de
la empresa no se vean afectadas por las inexistencias en bodega.

5.7.7.4.2. Alcance.
El proceso esta destinado a las areas de gerencia, contabilidad o jefe de compras,
asistente administrativo, jefe de bodega, iniciando con la solicitud de requerimiento
hasta la entrega del bien.

5.7.7.4.3. Responsabilidades o Atribuciones.
Jefe de Compras

e Verificar y monitorear la calidad de los productos que vende la empresa desde

gue sale de bodega hasta llegar a su cliente.
e Llevar orden y control de la documentacién que interviene en la requisicion de
inventarios.

e Crear y mantener relaciones cordiales con los nuevos y antiguos proveedores.

e Disponer de informacion sobre cotizaciones o novedades en el mercado.

e Encontrar proveedores que favorezcan a los objetivos de la empresa.

e Proponer y negociar condiciones favorables con los proveedores.

e Planificar y gestionar las compras en base a un presupuesto.

e Mantener al dia la informacioén real del stock.
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Jefe de Almacén o Bodega

Supervisar, orientar y asignar responsabilidades al personal que trabaja en

bodega tales como, almacenaje, pedidos, limpieza, entre otras.

Controlar el inventario es decir hacer un seguimiento del stock de productos.

Liderar y coordinar el proceso de recepcion y despacho de mercancia.

Evaluar el desempefio de cada empleado a su cargo.

Inspeccionar las estructuras y areas de almacenaje.

Elaborado por: Autoras Tesis Revisado por: Dir. Tesis

Fecha:12/01/2021

Fecha:20/01/2021

Autorizado por: Dir. Tesis

Fecha:10/03/2021




179

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS Fecha:

PARA LA CALIFICACION DE CREDITO Pag.: 28/31

5.7.7.4.4. Procedimiento o Descripcién de Actividades.

1. Solicitud de compra o requerimiento. — El jefe de bodega envia la solicitud de
requerimiento al jefe de compras.

2. Verificar la solicitud. — El jefe de compras verifica que los productos solicitados
no se encuentren en bodega.

3. Aprobacién de Solicitud. — El jefe de compras aprueba la solicitud si todos los
datos estan correctos.

4. Pedir cotizaciones a proveedores. — El jefe de compras de acuerdo a lo
solicitado revisa los proveedores para solicitar cotizaciones, los mismos que se
receptaran a través de correo electrénico o proformas.

5. Solicitud de compras. — El jefe de compras escoge entre todas las cotizaciones
a tres para armar un documento en el cual van los requerimientos.

6. Envio a la Primera Aprobacién. — Con la solicitud realizada se envia a
contabilidad para la primera aprobacion.

7. Revision de Solicitud de Compra. — Contabilidad revisa la solicitud, donde
consten las tres cotizaciones para la adquisicion.

8. Primera Aprobacién. — Contabilidad revisa la solicitud de compra y escoge la
mejor oferta para la compra.

9. Envi6 a la Segunda Aprobacion. — Contabilidad envia al Gerente las solicitudes
de compras detallaron las mejores ofertas para su aprobacion.

10. Revision de Solicitud de Compra. — El Gerente revisa las solicitudes de compra

revisa el destino y la utilizaciéon que se va a dar a la misma.
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11. Segunda Aprobacion. — El Gerente toma la decision de compra y si no envia al
Jefe de Compras los items no aprobados para gue realice una nueva cotizacion.

12. Nota de pedido. — Con la debida aprobacion se envia al Jefe de Bodega una
nota de pedido para los productos requeridos.

13. Contacto con el proveedor. — El jefe de bodega envia la nota de pedido por
correo electrénico al proveedor con la mejor oferta.

14. Verificacion de pedido. — El proveedor recibe el pedido y verifica la cantidad
requerida por la empresa y el stock de sus productos.

15. Despacho de compra. — Si existe la cantidad en stock el proveedor procede al
despacho.

16. Recepcién de mercaderia. — El jefe de bodega recibe la mercaderia solicitada.

17. Aprobacion. — El jefe de bodega revisa que los productos estén de acuerdo a lo
solicitado en la nota del pedido, si es asi recibe la mercaderia y la factura, caso
contrario se devuelve la mercaderia al proveedor

18. Envio. — El jefe de bodega envia la factura a jefe de compras.

19. Factura. — El jefe de compras recibe la factura y verifica que los precios estén
iguales a las cotizaciones que se presentan en la nota de pedido y envia copia a
contabilidad.

20. Ingreso al sistema. — Contabilidad ingresa al sistema el nuevo inventario y

archiva la copia de la factura.
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5.7.7.4.5. Flujograma Adquisicidn de Inventario.

Figura 36
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5.7.7.4.6. Politicas Adquisicién de Inventario.
Mantener actualizada la base de datos de proveedores entre estos datos estan correo
electronico, teléfonos, lista de precios, entre otras.
Si existiera el ingreso de nuevos proveedores se evitara que tenga lazos de
consanguineidad de hasta tercer grado, con las personas que pertenecen al
Departamento de compras.
Si es proveedor nuevo necesitara tener las dos aprobaciones tanto de contabilidad
como de gerencia, pero si es un proveedor regular solo sera necesaria la primera
aprobacién de contabilidad. Todo esto con la finalidad de agilizar el proceso.
La o las personas encargadas de bodega deberan archivar en orden los pedidos del
dia.
Toda documentacion que respecta a la adquisicion de compras debera contener
firmas de autorizacion.
La bodega o lugar donde se almacena la mercaderia debe mantenerse con orden y
aseo ya sea en estanterias, pisos y bafios.
Revisar y verificar el adecuado manejo de la mercaderia en el proceso de carga 'y
descarga de la misma.
Realizar al menos una vez a la semana toma fisica de inventarios.
Comunicar a los clientes las posibles razones por la que exista algun retraso de la

mercaderia o cualquier tipo de cambio donde se vean afectados, para evitar conflictos.

10. Realizar el registro contable de la mercaderia inmediatamente de su ingreso a bodega
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