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RESUMEN

La actividad comercial de la mayoria de empresas que se dedican a la compra-venta
de vehiculos usados, prestan servicios de financiamiento directo, por lo cual pone en
grave riesgo el capital de trabajo al no tener desarrollados procedimientos adecuados
de crédito que permitan tener un control eficiente de este tipo de operaciones que
realiza la empresa. En el trabajo de investigacion se pretende evidenciar la falencia
que existe en la empresa “Automotores Cumanda” respecto de las operaciones a
crédito que ejecuta de manera habitual en sus actividades comerciales,
posteriormente se comparard con diversos estudios y andlisis desarrollados con
anterioridad en empresas similares, en las cuales, las ventas se realizan con forma de
pago a crédito, sustentandose en teorias relacionadas con la contabilidad y el control
interno. La investigacion propuesta es de gran impacto ya que los resultados se veran
reflejados en respuesta a los requerimientos de cambio del Departamento Financiero.
El presente trabajo es factible y viable ya que cuenta con el tiempo suficiente para su
desarrollo, con acceso directo a las fuentes de investigacion, la disponibilidad de
recursos humanos, materiales y la voluntad personal para el desarrollo de la
investigacion. Es por ello que se realizd un andlisis de las disposiciones legales
vigentes para las concesionarias de vehiculos, ademas se realizé una encuesta a los
colaboradores de la empresa para determinar el grado de conocimiento acerca de los
objetivos de la empresa, politicas y procedimientos de crédito y otros aspectos
relacionados en esta actividad, los resultados muestran que la empresa ha estado
desarrollando sus actividades de crédito de manera empirica, la misma que ha
causado alto crecimiento de la cartera vencida. Finalmente el objetivo principal
consiste en desarrollar un manual de procedimientos de crédito para mejorar el
control interno en la empresa “Automotores Cumanda” acorde con los objetivos de
control interno; este salvaguardara o protegera los recursos de la empresa y podra

optimizar los resultados de la misma, obteniendo informacién real y confiable.

Palabras Claves: Manual, Crédito, procedimientos, politicas y control.
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ABSTRACT

Business operation of the majority of companies that buy and sell used cars is to
offer services of direct financing, which puts the working capital at great risk since it
does not have adequate credit procedures developed that help to have efficient
control of this type of operations that the company does. This research project
outlines the weakness that exists in the company “Automotores Cumanda”
concerning the credit operations that are carried out habitually in their commercial
activities. It will then be compared with various studies and analyses that have
previously been developed in similar companies in which sales are done with credit
payments. The project is fully supported by theories related with accounting and
internal control. The proposed study has great impact since the results will be seen
reflected in response to the change requirements of the financial department. This
study is feasible and viable since it has been developed with enough time and relies
on direct access to research sources, the availability of human resources, materials
and personal willingness for the development of the study. This is the reason why an
analysis of the current legal dispositions has been done for the vehicle dealerships.
Moreover, a survey was carried out with the company workers in order to determine
the level of awareness of the company objectives. The results show that the company
has been developing its credit activities empirically which has caused a significant
growth in the past-due loan portfolio. Finally, the main objective is to develop a
manual of credit procedures in order to improve the internal control of the company
“Automotores Cumanda” according to the objectives of internal control. This will
safeguard or protect the company’s resources and will optimize their results, thus

obtaining true and reliable information.

Keywords: manual, credit, procedures, policies, control.
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CAPITULO I
PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. Tema

“DESARROLLO DE PROCEDIMIENTOS DE CREDITO QUE MEJORE EL CONTROL

INTERNO EN EMPRESAS COMERCIALES: CASO AUTOMOTORES CUMANDA”

1.2. Planteamiento del problema

Hoy en dia los paises en vias de desarrollo estan tratando de formar empresas
econémicamente viables que puedan operar con propia iniciativa, pero se ha
encontrado algunas dificultades, entre las cuales se destaca el nivel generalmente
bajo de formacion profesional de su personal. Estas circunstancias conducen a
desarrollar con un bajo nivel de compromiso, una cantidad limitada de liquidez y
rentabilidad.

Las ventas que se generan a crédito en las operaciones comerciales habituales de la
empresa “Automotores Cumanda” pone permanentemente en riesgo la liquidez, la
estabilidad empresarial y su permanencia como tal, ya que la recuperacién de cartera
se hace cada vez méas complicada, debido a factores internos y externos del entorno
de la empresa, como consecuencia de la inexistencia de politicas de control interno
dentro del departamento de crédito , en donde no se establecen pautas generales que

orienten el accionar de la entidad.

La falta de controles internos en las operaciones de crédito, han derivado en
procedimientos débiles que vulneran la situacion financiera de la empresa, ya que en
los Gltimos dos afios (2012 y 2013), ha subido de un 15% a 30% la tasa de
morosidad, razones por lo cual, es eminentemente necesario desarrollar controles

internos para los procedimientos de las operaciones de crédito.

Las politicas y procedimientos de control interno del departamento de crédito y

cobranzas de “Automotores Cumanda”, debe organizarse estratégicamente, en el



marco de las normas de control, y los nuevos paradigmas de gestion, de modo que
contribuya a la mejora de los proceso de concesion de créditos y recuperacion de
cartera. (Coopers L., 2004)

1.2.1. Contextualizacién

1.2.1.1.Contextualizacion Macro

En el Ecuador la actividad comercial de la mayoria de empresas que se dedican a la
compra y venta de vehiculos usados, prestan servicios de financiamiento directo, por
lo cual pone en grave riesgo el capital de trabajo al no tener definidos correctos
procedimientos de crédito que permitan tener un control eficiente en este tipo de

operaciones.

Al momento que una empresa da oportunidad a que las personas puedan acceder a
diferentes formas de crédito, el nivel de endeudamiento de éstas se eleva debido a
que no hacen un analisis sustentado de cuanto en realidad van a pagar por ese bien o
servicio comprado y de la disponibilidad de capital para cancelar los valores

comprometidos.

Es asi que en nuestro pais tenemos una cultura de endeudamiento alta, la misma que
genera problemas a nivel social, econémico y familiar, ya que estas no miden la
capacidad de pago disponible causando una cartera vencida e incobrable en las

empresas.

1.2.1.2. Contextualizacién Meso

La Provincia de Tungurahua es actualmente considerada como una zona comercial
en el aspecto de compra y venta de vehiculos usados, debido a que estas ofrecen
varias facilidades de pago, los mismos que generan endeudamiento de forma

relevante.

Se estima que exista en la ciudad de Ambato unos 60 patios de vehiculos que han
formalizado su actividad y una cantidad muy superior a ésta de personas que se



dedican a la venta informal, promoviendo a que los clientes busquen vehiculos de

acuerdo a las necesidades de cada uno y lo mas importante con precios excelentes.

Cada vez es més vulnerable como va creciendo los negocios en nuestra ciudad, en la
actualidad han surgido nuevos cambios legales para las personas que se dedican a la
compra y venta de vehiculos usados, los mismos que han afectado de manera
significativa en el aspecto econdmico y social, debido a que hay un mayor control en

los precios de los vehiculos y en la manera de adquirir dicho bien.

1.2.1.3.Contextualizacion Micro

Automotores Cumanda es una empresa constituida legalmente, iniciando con un
capital de USD 1.000.000,00 como persona natural obligada a llevar contabilidad
con numero de Ruc 180397881001 dedicada a la compra — intermediacion — gestion
de venta - venta de vehiculos usados en la ciudad de Ambato, ubicada en la Av.
Gonzélez Suarez y Juan Cajas de propiedad de la Ing. Natalia del Rocio Pérez Vaca,
esta empresa viene funcionado desde Mayo del 2012 hasta la actualidad,

debidamente conformada por cada uno de sus departamentos.

A pesar de ser una empresa relativamente nueva en esta actividad, ha logrado
posicionarse y encontrar un nicho de mercado. Durante este corto tiempo ha podido
mantenerse en la actividad y crecer, gracias al trabajo de cada uno de los
colaboradores que forman parte de la misma. La gestion administrativa durante los
tres periodos fiscales ha permitido que la empresa alcance una rentabilidad que le
permita subsistir en el mercado de la comercializacion de vehiculos usados Yy

proyecte su crecimiento.

1.2.2. Analisis critico

AUTOMOTORES CUMANDA dentro de su organizacion cuenta con 9
colaboradores de lo cual en el area de Ventas y Crédito poseen cierto grado de
desconocimiento acerca del control interno, y lo méas importante el riesgo que este

provoca al no tener establecido adecuados procedimientos de otorgamiento de



créditos, los mismos que afectan al desempefio de las personas que laboran en la
misma y permitiendo a que la empresa no tenga rentabilidad ni sostenibilidad.

En el departamento de crédito y cobranzas se ha determinado las causas al momento
del cobro de dicha deuda, debido a que los clientes desconocen en algunos casos el
interés que deben pagar si estdn en mora, es por ello que provoca una alta cartera
vencida dejando problemas de liquidez y aumentado costos legales a los que se

recurre cuando una persona no cancela a tiempo.



1.2.2.1 Diagrama Causa — Efecto

Grafico 1.1 Diagrama Causa — Efecto

EFECTO
Pérdida de Insatisfaccion Cartera de Gastos legales
Liquidez de clientes clientes eXCEsiVOs
vencida

LA FALTA DE UN MANUAL DE PROCEDIMIENTOS
PROBLEMA DE CREDITO QUE MEJORE EL CONTROL INTERNO
EN LA EMPRESA “AUTOMOTORES CUMANDA”

A A A A

Ausencia de Exceso de Formacion no Inadecuada
CAUSA normas y garantias entre adecuada del gestion de
politicas de clientes personal cobros a los
crédito relacionados clientes

Elaborado por: MANZANO, Vanessa

FUENTE: Investigacion



1.2.3. Prognosis

Si no solucionamos la problematica que actualmente posee la empresa Automotores
Cumanda, en un futuro puede generar graves riesgos, afectando de manera directa a
los recursos financieros, los mismos que no van a permitir un crecimiento de la

empresa ni el cumplimento de metas propuestas.

Es por ello que la ausencia de procedimientos de crédito afecta significativamente a
las operaciones crediticias de la empresa, esta es la falencia principal que ocasiona
una alta cartera vencida y hasta inclusive puede que la empresa vaya perdiendo a sus

colaboradores y lo mas importante la credibilidad de los clientes.

Con un adecuado manual de procedimientos de crédito, la empresa podré tener
mejores herramientas para otorgar créditos, los mismos que sera sustentandose en
procesos que deban seguir para tener informacién confiable y real de la situacion
financiera de la empresa, basandose en el veras cumplimiento de leyes y normas

vigente.

1.2.4. Formulacion del Problema

¢El Desarrollo de un manual de procedimientos de crédito podrd mejorar el control

interno y obtener informacién financiera real de la empresa Automotores Cumanda?

El principal problema en la empresa Automotores Cumanda es que no cuentan con
procedimientos establecidos para el otorgamiento de créditos, lo cual genera serios
problemas financieros al no tener informacion real de los créditos otorgados, ademas
se detectd que no se capacita al personal constantemente y no se comunica sobre las

politicas y procedimientos establecidos por la alta gerencia.

La capacitacion es una herramienta fundamental para que el recurso humano se
desempefie con éxito en cada una de sus funciones y cumplir con los objetivos
propuestos. Es por eso que la alta gerencia debe dar a conocer a los colaboradores
cada uno de los procedimientos y politicas de crédito establecidas asi como también
las normativas vigentes, para que tengan un correcto funcionamiento y tener

informacion real y confiable de la empresa.



1.2.5. Preguntas Directrices

e (;CoOmo incide el no tener procedimientos adecuados de otorgamiento de

credito en la empresa Automotores Cumanda?

Al momento de la desorganizacion en los procesos crediticios, los cuales no permiten

tener una informacién real de la situacion financiera.

e Las politicas y procedimientos con los que cuenta la Empresa

Automotores Cumanda son las correctas para la concesion de crédito?

Actualmente la empresa solo otorga los créditos en base a la experiencia adquirida,
lo cual genera problemas financieros y no permite cumplir con los objetivos
planteados, ademas no cuentan con un manual de procedimientos de crédito

establecidos en los que ayude a los colaboradores a obtener informacion real.

e De qué manera se ve afectada la rentabilidad por una inadecuado

control interno?

La rentabilidad de la empresa se ve afectada de manera significativa, debido a que no
proporciona informacién real y oportuna de cada una de las transacciones realizada

en el otorgamiento de crédito.
e ;Por qué se origina el problema?
La ausencia de procedimientos y politicas de crédito.

1.2.6. Delimitacién del Tema
1.2.6.1.Contenido

Campo: Contabilidad y Auditoria
Area: Crédito y Cobranzas

Aspecto: Control Interno



1.2.6.2.Temporal

La investigacion realizada serd comprendida durante el afio 2014.

1.2.6.3.Espacial

Estudio a realizarse en la empresa AUTOMOTORES CUMANDA, ubicada en la

Av. Gonzalez Suarez y Juan Cajas, provincia de Tungurahua.

1.3. Justificacion

En el trabajo de disertacién se pretende evidenciar la falencia que existe en la
empresa “Automotores Cumanda” respecto de los controles internos para las
operaciones a credito que ejecuta de manera habitual en sus actividades comerciales,
posteriormente se comparard con diversos estudios y andlisis desarrollados con
anterioridad en empresas similares, en las cuales, las ventas se realizan con forma de
pago a crédito, sustentandose en teorias relacionas con la contabilidad y el control

interno.

La investigacion propuesta serd de gran impacto ya que los resultados se veran
reflejados en respuesta a los requerimientos de cambio del Departamento Financiero.
El presente trabajo es factible y viable ya que cuenta con el tiempo suficiente para su
desarrollo, con acceso directo a las fuentes de investigacion, la disponibilidad de
recursos humanos, materiales y la voluntad personal para el desarrollo de la

investigacion.

Finalmente el aporte consiste en desarrollar un manual de procedimientos de crédito
en la empresa “Automotores Cumandd” acorde con los objetivos de control interno;
este salvaguardara o protegera los recursos de la empresa y podrd optimizar los

resultados de la misma.



1.4. Objetivos

1.4.1. General

Desarrollar un manual de control interno para los procedimientos de créditos y

cobranzas aplicados en la empresa “Automotores Cumanda” y la relacion con la

permanencia en el mercado.

1.4.2. Especificos

v

Analizar la situacion actual del area de créditos y cobranzas de la Empresa

Automotores Cumanda.

Determinar la aplicacion de controles internos en los procedimientos de

crédito.

Fundamentar tedricamente las técnicas de control interno para operaciones

crediticias.

Elaborar un manual para los procedimientos crediticios que ayuden a

mejorar el control interno dentro de la empresa.



CAPITULO 11

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes Investigativos

Surge una variedad de aspectos relevantes acerca del tema propuesto que se ha
venido investigando, con el fin de que el Control Interno dentro de una organizacion
mejore cada uno de los procedimientos para el otorgamiento de créditos, con el
objeto de cumplir metas que han sido planteadas dentro de un determinado tiempo.
Existen varios trabajos similares con el tema presentado, pero cada uno se enfoca a

diferentes tipos de empresas del pais.

Los plazos de pago definidos por la empresa, establecidos en sus politicas de crédito
son considerados adecuados por los clientes y la entidad, pero los mismos no son
respetados ya que un buen porcentaje de sus clientes no cumple con sus
responsabilidades en el tiempo pactado y esto ocasiona el incremento de cartera

vencida y morosidad.

Se encontré una disertacion titulada: “Disefio de un manual de politicas y
procedimientos de crédito y cobranzas para disminuir la cartera vencida de la
empresa Autopolo de la ciudad de Ambato, se concluyé que la implementacién de un
manual de créditos y cobranzas ayuda a aumentar la eficiencia del personal
involucrado en el area de creédito y cobranza, para la recuperacion de cartera
permitiendo obtener resultados que aumenten la rentabilidad de la empresa. (NUfiez
Morales, 2012)

Cabe mencionar que es fundamental que toda empresa comercial tenga politicas y
procedimientos para otorgar un crédito de acuerdo a lo establecido en la ley y a los
parametros de la gerencia para no generar problemas de cartera vencida, debido a
que la empresa en donde se va a realizar el estudio ha crecido significativamente en

el mercado.

10
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La inexistencia de un sistema de control interno en el departamento de crédito y
cartera de la empresa, permite que constantemente se presenten deficiencias en el
manejo de las actividades que se desarrollan a diario, esto se ve reflejado en la
cartera vencida existente. También los plazos de pago definidos por la empresa,
establecidos en sus politicas de crédito son considerados adecuados por los clientes y
la entidad, pero los mismos no son respetados ya que un buen porcentaje de sus
clientes no cumple con sus responsabilidades en el tiempo pactado y esto ocasiona el
incremento de cartera vencida y morosidad, es por ello que se considera importante
la necesidad de la implementacion de un sistema de control interno para mejorar el
otorgamiento de créditos de la empresa para obtener informaciéon financiera
confiable y de calidad que ayude a la acertada toma de decisiones. No obstante
recomienda que las politicas de crédito de la empresa deben ser cumplidas con
eficiencia y a cabalidad, para lo que se recomienda capacitar al personal encargado
de los cobros para lograr recuperar la cartera y evitar morosidad. (Mera Zurita, 2014,
pags. 182-183)

Ademas el control interno debe garantizar la obtencidén de informacion financiera
correcta y segura ya gue ésta es un elemento fundamental en la marcha del negocio,
pues con base en ella se toman las decisiones y formulan programas de acciones

futuras en las actividades del mismo. (Lema Suérez, 2012, pag. 139)

De acuerdo a las investigaciones realizadas con anterioridad puedo decir que el
control interno es imprescindible dentro de una empresa, ya que permite mejorar las
normas y procedimientos establecidos, brindando un desarrollo y cumplimiento de
objetivos que han sido planteados por los directivos de la empresa. Ademas hoy en
dia un adecuado sistema de control interno ayuda a salvaguardar los activos y

pasivos de la empresa con el fin de prevenir fraudes y riesgos a lo largo del tiempo.

2.2. Fundamentacion filosofica

La presente investigacion a realizarse esta basada en un enfoque critico-positivo, ya
que mediante la creacion de un sistema de control interno se pueden establecer

normas y politicas para el otorgamiento de créditos y asi reducir la cartera vencida de
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la empresa logrando una eficiencia en un correcto proceso de cambio y desarrollo, la
excelencia de resultados y un alto grado de efectividad en la concesion y

recuperacion de crédito en la comercializacion de vehiculos usados.

2.3. Fundamentacion legal

El presente trabajo de investigacion tiene como marco legal una normativa basada en

leyes, reglamentos y resoluciones de las cuales se cita a las siguientes:

2.3.1. Constitucion del Ecuador

Art. 308 indica que el “Estado fomentara el acceso a los servicios financieros y a la
democratizacion del crédito. Se prohiben las practicas colusorias, el anatocismo y la
usura. Anatocismo esto es cobrar interés sobre interés, de conformidad con la
Constitucién Politica de la Republica, el Cadigo Civil y el Cadigo de Comercio. Su
incumplimiento sera sancionado de conformidad con las penas establecidas para el
delito de usura; sin perjuicio de la reliquidacion de los intereses a que hubiere lugar”

(Constitucion del Ecuador, 2008).

2.3.2. Caodigo civil

(Ecuador Leyes y Decretos, 2002)

e Art. 1732.- Compraventa es un contrato en que una de las partes se obliga a
dar una cosa, y la otra a pagarla en dinero. El que contrae la obligacion de dar
la cosa se llama vendedor, y el que contrae la de pagar el dinero, comprador.
El dinero que el comprador se obliga a dar por la cosa vendida se llama
precio.

e Art. 1813.- Si el comprador estuviere constituido en mora de pagar el precio
en el lugar y tiempo dichos, el vendedor tendra derecho para exigir el precio o
la resolucion de la venta, con resarcimiento de perjuicios.

e Art. 1510.- El plazo es la época que se fija para el cumplimiento de la
obligacion, y puede ser expreso o tacito. Es tacito el indispensable para
cumplirla. No podra el juez, sino en casos especiales que las leyes designen,
sefialar plazo para el cumplimiento de una obligacion. S6lo podra interpretar
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el concebido en términos vagos u oscuros, sobre cuya inteligencia y
aplicacion discuerden las partes.

Art. 1585.- El pago se hard, bajo todos respectos, en conformidad al tenor de
la obligacion; sin perjuicio de lo que en casos especiales dispongan las leyes.
El acreedor no estara obligado a recibir otra cosa que lo que se le deba, ni aln

a pretexto de ser de igual o mayor valor la ofrecida.

2.3.3. Codigo de Comercio

(Ecuador Leyes y Decretos, 2010).

Art 1.- El Cddigo de Comercio rige las obligaciones de los comerciantes en
sus operaciones mercantiles, y los actos y contratos de comercio, aungque sean
ejecutados por no comerciantes.

Art. 189.- Luego de haber celebrado el contrato, el vendedor debe entregar las
cosas vendidas, en el plazo y lugar convenidos.

Art. 201.- El comprador tiene derecho de exigir al vendedor que le entregue
la factura de la mercaderia vendida, y que ponga al pie de ella el recibido del
precio total o de la parte que se hubiere entregado. No reclamando contra el
contenido de la factura, dentro de los ocho dias siguientes a la entrega de ella,
se tendra por irrevocablemente aceptada.

Art. 202.- La demora en el pago del precio de la cosa comprada desde que
deba verificarse, segin los términos del contrato, constituye al comprador en
obligacion de pagar el rédito mercantil de la cantidad que adeuda al vendedor.
Art 410.- La denominacion de la letra de cambio inserta en el texto mismo del
documento y expresada en el idioma empleado para la redaccion del mismo.
Las letras de cambio que no llevaren la referida denominacién, seran, sin

embargo, validas, si tuvieren la indicacion expresa de ser a la orden.
La orden incondicional de pagar una cantidad determinada

El nombre de la persona que debe pagar (librado o girado)
La indicacion de vencimiento
Lugar donde debe efectuarse el pago

El nombre de la persona a quien o a cuya orden debe efectuarse el pago
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La indicacion de la fecha y del lugar en que se gira la letra
La firma de la persona que la emita (librador o girador)

Art 486.- La denominacion de pagaré inserta en el texto mismo y expresado
en el idioma empleado en la redaccién del documento. Los pagarés que no
Ilevaren la referida denominacion, seran, sin embargo, validos, si contuvieren
la indicacion expresa de ser a la orden.

La promesa incondicional de pagar una suma determinada

La indicacion del vencimiento

La del lugar donde debe efectuarse el pago

El nombre de la persona a quien o cuya orden debe efectuarse el pago

La indicacion de la fecha y el lugar donde se suscribe el pagaré

La firma del que emite el documento

Se citan los articulos 410 y 486 ya que expresan la expresion correcta de aquellos

documentos por los cuales se puede ejercen la funcion de cobro por via legal, como

ya habiamos visto antes en el codigo civil estos forman parte de los titulos ejecutivos

permitidos por la ley para ejercer el comercio.

Asi mismo se sujeta a los principios de control interno que son indicadores

fundamentales que sirven de base para el desarrollo de la estructura y procedimientos de

control interno en cada area de funcionamiento institucional.

2.3.4. Ley de Régimen Tributario Interno

(Ecuador Leyes y Decretos, 2011)

Del art. 10 inciso 11.- Las provisiones para créditos incobrables originados
del giro ordinario del negocio, efectuadas en cada ejercicio impositivo a
razon del 1% anual sobre créditos comerciales concedidos en dicho ejercicio
y que se encuentren pendientes de recaudacion al cierre del mismo, sin que la

provision acumulada pueda exceder del 10% de la cartera total.

La provision voluntaria asi como las realizadas en acatamiento a leyes o
disposiciones de los dérganos de control no seran deducibles para efectos

tributarios en la parte que excedan de los limites antes establecidos.



15

La eliminacion de los créditos incobrables se realizard con cargo a esta
provision y a los resultados del ejercicio, en la parte no cubierta por la

provision, cuando se haya cumplido una de las siguientes condiciones:

o Haber constado como tales, durante cinco afios 0 més en la contabilidad

o Haber transcurrido méas de cinco afios desde la fecha de vencimiento original
del crédito

o Haber prescrito la accion para el cobro del crédito

o En caso de quiebra o insolvencia del deudor

o Si el deudor es una sociedad, cuando ésta haya sido liquidada o cancelado su

permiso de operacion.

2.4. Categorias Fundamentales

2.4.1. Contabilidad

Contabilidad es un sistema de informacion que mide las actividades de las empresas,
procesa esta informacién en estados y comunica los resultados a los tomadores de

decisiones. (Zapata Sanchez, 2011).

La contabilidad es la técnica fundamental de toda actividad econémica que opera por
medio de un sistema dinamico de control e informacidn que se sustenta tanto en un
marco teérico, como en normas internacionales. La contabilidad se encarga del
reconocimiento de los hechos que afectan el patrimonio; de la valoracién justa y
actual de los activos y obligaciones de la empresa, y de la presentacion relevante de
la situacion economica- financiera. (Zapata Sanchez, 2011, pag. 24).

2.4.2. Control

Para J. Stoner el control “Es el proceso por medio del cual los gerentes se aseguran
que las actividades efectivas estén de acuerdo con las que se ha planeado”.
(Rodriguez Valencia, 2009, pag. 22)
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El control es una actividad de monitorear los resultados de una accion que permite
tomar medidas para hacer correcciones inmediatas y adoptar medidas preventivas.
(Warren, Reeve, & Fess, 2005, pag. 184)

De acuerdo con estos autores el control juega un papel importante dentro de las
empresas, ya que permite a la administracion o al Gerente evaluar el estado de los

procesos de la empresa para tener resultados optimos y tomar decisiones acertadas.

2.4.3. Control interno

El control interno puede definirse como un conjunto de procedimientos, politicas,
directrices y planes de organizacion los cuales tiene por objeto asegurar una
eficiencia, seguridad y orden en la gestion financiera, contable y administrativa de la
empresa, fidelidad del proceso de informacién y registros, cumplimiento de politicas
definidas, etc. (Aguirre Ormaechea J. M., 2006).

En base a lo expuesto anteriormente se puede deducir que los controles internos
requieren la colaboracion de todos los miembros de la organizacion para que estos se
cumplan de manera eficaz en cada uno de los procesos que la empresa mantiene para

verificar a cabalidad la consecucion de objetivos.

2.4.3.1. Que puede hacer el control interno

El control interno puede ayudar a que una entidad consiga sus objetivos de
rentabilidad y rendimientos y a prevenir la perdida de recursos. Puede ayudar a la
obtencion de informacion financiera fiable. También puede reforzar la confianza en

gue la empresa cumple con las leyes y normas aplicables. (Coopers & Lybrand,
2007).

2.4.3.2. Objetivos del control interno

Los controles internos aseguran dentro de lo razonable que:
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Grafico 2.1 Objetivos del Control Interno

Fuente: (Warren, Reeve, & Fess, 2005)
Elaborado: MANZANO, Vanessa

Los controles internos permiten salvaguardar los activos al evitar robos y fraudes, o
bien, pueden prevenir el mal uso o extravié de informacion. La informacién
empresarial real resulta esencial para operar con éxito una empresa. La salvaguardia
de los activos y la informacion generalmente van de la mano para una mejor toma de

decisiones. (Warren, Reeve, & Fess, 2005, pag. 184)

2.4.3.3 Componentes del control interno

e Ambiente de control: el ambiente de control de una empresa es la actitud
global de sus administradores y colaboradores hacia la importancia de los
controles.

Evaluacion de riesgos: todas las organizaciones enfrentar riesgos. Entre éstos
se encuentran los cambios en las necesidades de los clientes, las actividades
de la competencia y los cambios en las leyes y factores econémicos, como
tasas de interés y transgresiones de los lineamientos y procedimientos de la
empresa por parte de los colaboradores. Los administradores deben evaluar
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estos riesgos y tomar las medidas pertinentes para controlarlos, de modo que
los objetivos del control interno se cumplan.

Procedimientos de control: se establecen con el fin de garantizar que las

metas de la empresa se alcancen, incluida la prevencion de fraudes.

Segun (IFAC, 2008) Son politicas y procedimientos que ayudan a asegurar que se

ejecuten las directrices de la administracion. Por ejemplo pueden incluir los controles

para asegurar que no se despachen bienes a quien tiene mal riesgo de crédito o para

asegurar que solamente se hacen compras que estén autorizadas.

Supervision: supervisar el sistema de controles internos permite detectar
deficiencias y mejorar la eficacia del control. El sistema de control interno
puede supervisarse mediante acciones continuas de los administradores o por
evaluaciones separadas. Las acciones de vigilancia continua pueden incluir la
observacion de la conducta de los empleados y los signos de alerta que surgen
del sistema contable.

Informacion y comunicacién: son elementos esenciales del control interno.
La informacidn acerca del ambiente de control, la evaluacion de riesgos, los
procedimientos de control y la supervision son necesarios para que los
administradores puedan dirigir las operaciones y garantizar el apego a las
especificaciones legales, reglamentarias y de informacién. Ademas esto va a
ayudar a que los administradores tomen buenas decisiones y cumplan sus

metas planteadas. (Warren, Reeve, & Fess, 2005, pags. 185-189).

Los componentes antes descritos permiten realizar la importancia que tiene en una

empresa, por lo tanto en aquellas que no lo tienen es imprescindible su aplicacién

para lograr alcanzar los resultados planificados en la gestion administrativa como

para brindar seguridad en los procesos operacionales.

2.4.3.4. Fines del control Interno

Un sistema de control interno presenta las siguientes finalidades: (Rodriguez
Valencia, 2009).

Proteger sus recursos contra pérdidas, fraude o ineficiencia.



19

e Promover la exactitud y confiabilidad de los informes contables.
e Apoyar y medir el cumplimiento de la organizacion.

e Juzgar la eficiencia de las operaciones en todas las areas funcionales de la

organizacion.

Para asegurar que un control interno cumpla con todos los fines, es importante
que la alta gerencia realice un analisis de la situacion actual de la empresa con el
objeto de determinar si se han cumplido o no los objetivos financieros como los
administrativos, pues si existiera distorsion entre los resultados obtenidos y los
esperados habria que necesariamente iniciar un proceso de implantacion de
normas de control interno que le permita a la empresa diagnosticar de manera

eficiente la debilidad en el control de los procesos.

2.4.3.5. Clasificacién del control interno

El control interno se clasifica en:
e Control financiero

Es un marco mercantil, el enfoque de sistemas se considera usualmente flujo de
informacion por medio de una empresa. Por tanto, puede describirse como una
forma de enfocar los sistemas de informacion que concibe a la empresa comercial
como entidad compuesta de varios sistemas y subsistemas independientes, los
cuales suministran informacion administrativa oportuna y exacta que permite la

adecuada toma de decisiones. (Rodriguez Valencia, 2009).
e Control administrativo

Para Terry y Franklin, el control administrativo: “Determina qué se esta
realizando, esto es, se evalua el desempefio v, si es necesario, se aplican medidas
correctivas de manera que el desempefio tenga lugar de acuerdo con los planes”.
(Rodriguez Valencia, 2009)

2.4.3.6. El control interno como sistema
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Un sistema de control interno es aquel que sirve para mantener las caracteristicas de

los productos de un sistema de referencia, dentro de un rango de tolerancia

predeterminado. Es decir, tenemos un sistema de referencia que queremos controlar,

con el propdsito de que los productos del mismo se ajusten a un patron o norma

establecida. El propdsito de cualquier sistema de control interno consiste en ayudar a

los administradores a incrementar el éxito de una organizacion mediante una accion

de control efectivo. (Rodriguez Valencia, 2009, pags. 49-50).

El sistema de control interno conlleva a que el administrador se centre en tres

grandes aspectos:

v" Logara objetivos dentro de los plazos oportunos.

v" Lograr objetivos con economia de medios, se obtienen beneficios.

v" Mantener motivado al equipo de trabajo humanos involucrado en la

consecucion de objetivos.

2.4.3.7. Caracteristicas del sistema de control interno

Las principales caracteristicas del SCI son las siguientes:

El SCI estd conformado por los sistemas contables, financieros, de
planeacion, de verificacion, informacidén y operacionales de la respectiva

organizacion.

Corresponde a la méxima autoridad de la organizacion la responsabilidad de
establecer, mantener y perfeccionar el SCI, que debe adecuarse a la

naturaleza, la estructura, las caracteristicas y la misién de la organizacion.

El control interno es inherente al desarrollo de las actividades de la

organizacion.
Debe disefiarse para prevenir errores y fraudes.

Debe considerar una adecuada segregacion de funciones, en la cual las
actividades de autorizacion, ejecucion, registro, custodia y realizacion de

conciliaciones estén debidamente separadas.
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e La auditoria interna es una medida de control y un elemento del SCI.
(Cepeda, 1999, pag. 9).

2.4.3.8. Funciones y responsabilidades en un sistema de control interno

El sistema de control interno se realiza por diferentes personas, cada una con
responsabilidades importantes. El consejo de administracion (directamente o a través
de sus comités), la direccion, los auditores internos y deméas miembros del personal
contribuyen de forma importante a la eficacia del sistema de control interno. Debe
distinguirse entre aquellas personas que son parte del sistema de control interno y las
que, sin serlo, pueden, por sus actuaciones, afectar al sistema o ayudar a alcanzar los

objetivos de la organizacién. (Coopers & Lybrand, 2007)

Es importante que todas las personas que conforman una empresa se sientan parte de
un todo, para gque asi puesto en marcha el sistema de control interno actué de manera
efectiva para el cumplimiento de metas establecidas y prevenir futuros errores que

pongan en riesgo el capital de la empresa.

2.4.3.9. El control interno y el informe COSO

Mecanismos, sistemas, procedimientos y normas, que tratan de asegurar una eficiente
gestion, que permita la consecucion de los objetivos de la organizacion y el
mantenimiento de su patrimonio, en un clima de participacion e integracién de todas
las personas que emplea y que con ella se relacionan, desde los stakeholders, hasta
los organismos responsables del control externo empresarial. (Eslava, 2011, pag. 18).

2.4.4. El Crédito

El crédito en general es el cambio de una riqueza presente por una futura, basado en
la confianza y solvencia que se concede al deudor. Financieramente es el cambio de
una prestacion presente por una contraprestacion futura; es decir, se trata de un
cambio en el que una de las partes entrega de inmediato un bien o servicio, y el pago

correspondiente mas los intereses devengados, los recibe de acuerdo a la negociacion
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realizada, con la participacion o no de una garantia. (Superintendencia de Bancos del
Ecuador, s.f.).

Crédito es una prerrogativa de comparar ahora y para en una fecha futura, mediante
el cual una persona o entidad asume un compromiso de pago futuro (deudor) por la
aceptacion de un bien o servicio ante otra persona o entidad (acreedor); en el cual los
pagos de las mercancias se aplazan a través del uso general de documentos
negociables. Ej. Letras de cambio, cartas de crédito, factura conformada, etc.
(Cordoba Padilla, 2007)

El crédito es un préstamo en dinero, donde la persona se compromete a devolver la
cantidad solicitada en el tiempo a plazo definido segln las condiciones establecidas
para dicho préstamo, mas los interés devengados, seguros y costos asociados si los
hubiere. (Morales, 2014, pag. 23).

En concordancia con estos autores podemos mencionar que el crédito es importante
para las transacciones comerciales de una empresa, ya que mediante este las personas
pueden adquirir un bien o servicio el cual les proporciona facilidades de pago para un

determinado tiempo.

2.4.4.1. Importancia del crédito

Nadie puede negar que el crédito ocupa un lugar fundamental en el mundo de los
negocios. En primer lugar; reconocer la realidad del mercado, las instituciones
financieras no siempre pueden o podran otorgar el crédito que los clientes necesitan;
sin embargo alguien debe darselos. El crédito mejora su empresa, ya que este puede
incrementar las ventas, obtener mayor utilidad y tener una cartera de clientes mas

amplia, entre otras ventajas. (Candace L, 2009, pag. 8)

El crédito es importante para que se genere un actividad comercial entre dos 0 méas
personas, a la vez predominan sobre dos criterios entre darselos o no, pero si no se
los otorga no hay aumento en los ingresos y tal vez no se obtenga muchos clientes.
Es por ello que se debe hacer un analisis para saber a quién darselos o0 no y asegurar

el efectivos de la empresa.

2.4.4.2. Utilidad y ventajas del crédito
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¢ Incremento del consumo, ya que permite que ciertos sectores de la poblacion
adquieran bienes y servicios que normalmente no podrian adquirir en pago de
contado. (Morales, 2014)

e Fomento de uso de tipo de servicios y bienes.

e Ampliacion y apertura de nuevos mercados, al dotar de poder de compra a los
sectores de la poblacion que por sus ingresos no poseen recursos liquidos

para pagar de contado. (Morales, 2014)

e Efecto multiplicador de la economia, ya que al aumentar el consumo de los
bienes y servicios estimula su produccion. (Morales, 2014)

e Da la posibilidad de adquirir capitales sin poseer otros bienes equivalentes o

sin desprenderse de ellos en caso de que se posean. (Morales, 2014)

Cuando se otorga un crédito, se realiza un analisis de capacidad de pago del
solicitante, el analisis incluye un perfil que permite apreciar que el crédito, con
sus respectivos intereses (costo del crédito), que se va a restituir en el tiempo
pactado. (Morales, 2014).

De acuerdo a lo antes expuesto el crédito posee algunas ventajas que ayudan a las
empresas a aumentar su volumen de ventas gracias al consumo de bienes y servicios
por parte de los consumidores, ya que el crédito brinda nuevas aperturas de mercado
para que los consumidores puedan adquirirlos con buenas facilidades de pago.
Ademas el crédito tiene una importante utilidad para aquellas empresas comerciales
que su actividad principal es la de satisfacer las necesidades inmediatas de los
consumidores brindandoles productos o servicios a crédito para fomentar el

crecimiento economico Yy sostenible de la empresa en el mercado.

Desde el punto de vista empresarial, el establecer un sistema de créditos tiene como
objetivo principal incrementar el volumen de las ventas mediante el otorgamiento de
facilidades de pago al cliente, pudiendo ser este comerciante, industrial o publico
consumidor que no presente disponibilidad para comparar bienes o servicios con
dinero en efectivo y de esta forma, cumplir con el objetivo principal de la
organizacion el cual es generar mayores ingresos y rentabilidad para la empresa.
(Cdrdoba Padilla, 2007, pag. 194).
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Cabe mencionar que gracias al otorgamiento del crédito algunas empresas logran
obtener una rentabilidad alta y cumplir sus objetivos, ya que proporcionan
facilidades de pago para sus clientes, pero hay que tener muy en cuenta hasta que
cierto punto darselos el crédito para no tener una cartera alta vencida que pueda

afectar al capital de inversion de la empresa.

2.4.4.3. Composicion de los créditos

Segun (Cdérdoba Padilla, 2007, pags. 194-195). El crédito estd compuesto por:
e Solicitante del Crédito (Clientes deudores)
e Otorgante del Crédito (Acreedores)
e Documentos a cobrar: Facturas, letras, pagarés, etc.
e Deudores Morosos
e Garantias reales o prendarias
e Tasa de Interés Pactada
e Monto del Crédito

e Plazos y modalidad de pago

2.4.4.4. Politicas de crédito

Una politica de crédito éptima incluiria ampliar el crédito comercial en forma mas
liberal hasta que la rentabilidad marginal sobre las ventas adicionales sea igual al
rendimiento requerido sobre la inversion adicional en cuentas por cobrar. (Cordoba
Padilla, 2007).

La politica de credito es un proceso que comprende las actividades encaminadas a la
decision de conceder crédito a clientes y aquellas encaminadas a recuperarlas, que
permita elevar al maximo el rendimiento sobre la inversion, es importante destacar

que, una aplicacion erronea de una buena politica de crédito, o la adecuada
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instrumentacion de una deficiente politica no produce nunca resultados Optimos.
(Faxas del Toro, 2011).

Es importante que las empresas tengan establecidas politicas de crédito, ya que les va
a permitir tener procesos establecidos al momento de otorgar un crédito, a la vez
reconocer la rentabilidad que se puede obtener al incrementar las ventas. Ademés la
implementacién de una politica de crédito ayuda a la correcta toma de decisiones por
parte de la Gerencia y asi prevenir posibles fraudes que pueden afectar al capital de

la empresa.

2.4.4.5. Ventaja de las politicas de crédito

La ventaja primordial que ofrece una politica escrita es que permanecera firme,
sirviendo de base para la guia del personal, cuando este se ha tenido cambios por
nuevos elementos y cuando las personas se encuentran en puntos distantes por su
situacion geografica, ademas que reporta beneficios para el entrenamiento y

desarrollo del elemento humano del departamento. (Bravo Malpica & Mondragon
Reyes, 2003, pag. 77).

Al aplicar una politica de crédito la empresa se asegura que todos los procedimientos
establecidos se estan cumpliendo de manera eficiente y que seguira estable para que
sirva como apoyo para el personal de la empresa a que realice las actividades de

acorde a lo planificado y asi poder obtener un beneficio comun.
2.4.4.6. Revisiones periodicas de las politicas de crédito
Es importante que las politicas de crédito sean evaluadas y revisadas periédicamente
es decir:
e Trimestralmente
e Semestralmente

e Anualmente, etc. (Candace L, 2009, pag. 23)

Tiene que ser revisadas ya que con el paso del tiempo habra cambios sustanciales en:
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Q2

Tasa de desempleos locales

Condiciones econdmicas

Q

Las politicas de crédito y cobranzas de sus competidores

Q

Q

Flujo de efectivo

Total de cuentas incobrables

Q

Q

Promedio de antigiiedad de cuentas pendientes

Volumen de ventas

Q

Q

El nimero de quejas internas y externas acerca de su sistema de crédito y

cobranza

Q

Cambios de personal en el departamento de crédito y cobranzas. (Candace L,
2009, pag. 23)

“Las politicas de crédito y cobranzas deberan ser medidas en forma precisa y

exhaustiva para determinar su efecto en la rentabilidad de la empresa” (Candace L,

2009, pag. 25)

De acuerdo a lo antes expuesto una politica de crédito tiene que ser evaluada y
medida de acuerdo a varios cambios que se presenten, ya sean econémicos, politicos
y sociales que pueden afectar de manera significativa a la rentabilidad de la empresa.
Para que tenga éxito la politica de crédito debe asumir un rol importante dentro del
proceso de otorgar un crédito, ya que ayuda a que los colaboradores se comprometan

a cumplir con los objetivos planteados y aumentar el nivel de ventas.

2.4.4.7. Informar sobre la politica de crédito

Indica dos aspectos importantes:

~ La tarea de informar: La empresa debe tener una persona responsable de
informar a los colaboradores de la empresa las politicas de crédito y
cobranzas, esta persona debera asegurarse que los colaboradores que estén en
contacto con los clientes conozca y sepa de las politicas con las que la

empresa cuenta para poder responder a inquietudes.
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~ La imagen: la efectividad del departamento de crédito y cobranzas es el
reflejo de como los directores de la empresa valoran esta area y a la persona

quien la maneja. (Candace L, 2009).

De acuerdo con este autor toda empresa que se dedique a otorgar un crédito tiene la
obligacién de informar a su personal sobre las politicas de crédito que se apliquen
para el proceso crediticio, las mismas que se deben cumplir para obtener resultados

Optimos que ayuden a alcanzar los objetivos propuestos.

2.4.4.8. Condiciones de crédito

Podemos mencionar alguna de ellas:

Cantidad minima de producto. Se debe establecer cual es la cantidad minima de
venta, sobre todo porque se originan algunos gastos adicionales en contabilidad,

cobranza y recuperacién de la mercancia. (Morales, 2014)

Pago inicial. Generalmente es un porcentaje del valor de la venta. Esto dependera
del tipo de mercancia que se venda, asi como de su depreciacion o duracion. En tanto
mas pequefia sea la cantidad inicial, mas posibilidades tendran los clientes de hacer
su compra; no obstante, cuanto mas grande sea, disminuiran los riesgos de pérdidas
de cobranza. (Morales, 2014, pag. 131)

El plazo méaximo. Dependera de las politicas y condiciones econémicas del medio y
del momento en que se solicita el crédito. Debe examinarse el plazo medio que
realmente usan los clientes, a fin de que sirva de orientacion para aumentarlo,
mantenerlo o disminuirlo. Decidir sobre los periodos maximos concedidos en
contratos que abarcan diferentes clases de mercancias vendidas a plazos. (Morales,
2014, pag. 131)

El periodo de cortesia. Este es el plazo méaximo que se permite para continuar
cargando en su cuenta sin pagar el saldo vencido o para ajustar su cuenta con ciertos

pagos. (Morales, 2014, pag. 131)

Hay que tomar en cuenta varias condiciones al momento de otorgar un crédito, ya
que estan influirdn de manera significativa al momento de realizar el analisis de

conceder el credito. Ademas los clientes que solicitan un crédito deben estar
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conscientes de aceptar las politicas establecidas por la empresa, ya sean estan por
ejemplo el monto requerido, el cual debe estar establecido en base a la necesidad del
consumidor y a su capacidad de pago; el pago inicial que debe ser medido de acuerdo
a un porcentaje total del monto requerido; el plazo maximo que va a depender de la
cantidad solicitada y el pago inicial y un aspecto interesante que a todas las personas
nos llama la atencién que es el periodo de cortesia, este se establecera de acuerdo a

las politicas establecidas por la empresa.

2.4.4.9. Principios y politicas bésicas de la politica crediticia
Grafico 2.2 Politica Crediticia

El tipo del ciente debe
| corresponder al mercado

objetivo definido por la
Institucion.

Riesgo de la cartera

El mercado objetivo debe al
menos definir un  mercado
objetivo de clientes a operar, el
—— riesgo que este dispuesto a

— Riesgo por cliente

aceptar, la rentabilidad minina . \

con que se trabajra, el control y el

seguimiento que se tendran. Posicion respecto al destino
. J

Salvo excepciones, no debe - N

otorgarse  crédito a Requerimientos de

—— empresas sin fines de lucro, informacion
como cooperativas, clubes, L )
etc.

Fuente: (Cérdoba Padilla, 2007)

Elaborado por: Vanessa Manzano
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2.4.5. Operatoria del crédito

Al respecto tenemos que:

e Debe existir una solicitud de intensiones en las que se especifique claramente
los requerimientos del cliente (plazo, tipo de amortizaciones, periodos de

gracia, valores residuales, tasa de interés, fondos, objetos, y la forma de

pago).

e Una vez aprobado el crédito es necesario elaborar el control correspondiente
donde se estableceran claramente las obligaciones del prestatario como del

ente financiero.
e Se debera establecer el calendario de pago de las amortizaciones.

e Es necesario estar en el completo seguimiento del crédito ya que la economia
del cliente es cambiante y tenemos que tener permanentemente informacion

que nos colaboren con el crédito. (Cérdoba Padilla, 2007, pag. 200).

Al momento de otorgar un crédito es importante tomar en cuenta consideraciones
béasicas que el solicitante debe cumplir para tener una garantia que respalde la deuda,
es asi que en el momento indicado se debe dar a conocer al cliente todos los
parametros que debe cumplir para cancelar su deuda, estableciendo los intereses, el
monto inicial y los més importante hacer un seguimiento adecuado al cliente para

que este cumpla y no quede en mora.

2.4.6. Las “Cuatro Ces” del crédito

En el crédito comercial, la decision respecto al grado de riesgo de un solicitante de
crédito, es basicamente un asunto de juicio. Esta decision involucra que se tomen en
cuenta cuatro criterios fundamentales, a los que comunmente las conocemos como
las cuatro CES del crédito y estan integradas por: capital, capacidad, caracter y
condiciones. (Cérdoba Padilla, 2007, pag. 197).



30

1. Capital

Comprende los recursos financieros mostrados por el solicitante del crédito en su
balance general. Estos recursos financieros daran una idea de los activos que dispone

el cliente para respaldar sus obligaciones. (Cordoba Padilla, 2007, pag. 197)
2. Capacidad

Se refiere a la experiencia de los funcionarios de la empresa solicitante de crédito y a
la habilidad mostrada por ésta para funcionar con éxito. El grado de este éxito estara
indicando por la trayectoria histérica de sus utilidades. (Cérdoba Padilla, 2007, pag.
197)

3. Caracter

Considera los aspectos concernientes a la personalidad del solicitante. Asi, toma en
cuenta la honradez y la sinceridad de los propietarios y la forma de direccién de la
empresa solicitante de crédito. La personalidad constituye la principal consideracion
para determinar los riesgos de crédito, lo cual involucra: responsabilidad normal y
absoluta, honradez e integridad. (Cérdoba Padilla, 2007, pag. 198)

4. Condiciones

Este criterio se refiere a la responsabilidad de establecer limitaciones o restricciones
especiales para la consecucion de crédito a cuentas a que no inspiran confianza.
También se usa el término condiciones para expresar la situacién favorable,
desfavorable tanto actual como futura en que se encuentra la empresa solicitante de

crédito, en vez de la imposicion de restricciones. (Cordoba Padilla, 2007, pag. 198)

El analisis de crédito implica el conocimiento detallado de una amplia gama de
elementos, todos ellos pueden tener un mayor o menor valor dependiendo del tipo de
crédito a otorgar, el mercado en el que se desarrolla el cliente, el monto de crédito y

otros elementos. (Nufiez Rodriguez, 2010)

2.4.7. Tipos de crédito

Los créditos pueden ser de los siguientes tipos:

~ Por su exigibilidad y plazos de pago
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Por su origen.

Q2

Por su naturaleza

Q

Por su modalidad. (Cordoba Padilla, 2007)

Q

2.4.8. Sujetos del crédito

Es la persona natural o juridica que reldne requisitos para ser evaluado, y
posteriormente ser favorecido con el otorgamiento de un crédito, en efectivo, o venta
de un articulo con facilidades de pago. Estos requerimientos estdn comprendidos en
la politica de créditos de la empresa que otorga dicho crédito. (Cérdoba Padilla,
2007).

Para la consecucién de un crédito es importante la presencia de dos 0 mas personas
que cumplan requerimientos establecidos por la entidad que otorga créditos para que
se haga beneficiario de dicho crédito solicitado, ya se esté por la adquisicion de un
bien o servicio, el mismo que estara comprendido con facilidades de pago en donde

el cliente se comprometera a cancelarlas.
2.4.9. Proceso de concesion de créditos
En el proceso de evaluacion de un crédito para una empresa se debe contemplar una

evaluacion profunda tanto de sus aspectos cualitativos como cuantitativos: (Cérdoba
Padilla, 2007).
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Grafico 2.3 Proceso de Concesion de Créditos
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Fuente: (Cérdoba Padilla, 2007).
Elabora por: Vanessa Manzano.

En el proceso de concesion de créditos se debe tomar en cuenta cada uno de los
aspectos mencionados anteriormente, ya que estos influyen en el proceso de toma de
decision de otorgar o no un crédito, con el objeto de que cada aspecto analizado sea

pertinente y este de acorde a los procedimientos de crédito establecidos.

2.4.10. Documentacion del solicitante del crédito

Los documentos que generalmente se usan para el otorgamiento de un crédito,
inician en el llenado que debe hacer el solicitante de crédito de una solicitud en la
que se recaban diferentes datos para evaluar la informacion que ayudaria a formarse
una opinion referente al posible cumplimiento del pago del crédito que pudiera
otorgarse. La informacion que el solicitante de crédito proporcione es la que formara
la opinion del analista de crédito, para decidir la aceptacion o rechazo del credito, si
la informacion es falsa el riesgo mas grande que se corre es otorgar un crédito a
alguien que probablemente no pague, por eso es importante analizar y verificar la

autenticidad de la informacion para: (Morales, 2014, pag. 114).
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e Asegurarse de que los datos recabados son verdaderos.

e Calcular el monto de créedito que se le otorgara al solicitante de crédito.
e Conocer la liquidez del solicitante del crédito.

o Evaluar las garantias que ofrece el solicitante del crédito.

e Detectar fraudes. (Morales, 2014, pag. 114)

2.4.11. Técnicas de analisis para la aceptacion del crédito

El andlisis de crédito es el juicio de la posicion de un cliente, apoyado en una
informacidn amplia y segura, asi como la aplicacion de técnicas de evaluacion para
calcular el riesgo relacionado con la utilidad. En el anélisis de créditos no hay
esquemas rigidos, por el contrario es dinamico y exige creatividad por parte del
analista de crédito. Aunque si es importante dominar diferentes técnicas de analisis y
complementarlas con una buena experiencia y buen criterio, asimismo contar con la
informacidn necesaria y suficiente para poder eliminar inconvenientes en la toma de
decisiones. (Ettienger & Golieb, 2009)

Cuando la empresa acepta el crédito solicitado por parte del cliente debe estar basado
en una amplia experiencia de criterios que se sujeten de acuerdo a las politicas
establecidas cerciordndose que la informacién entregada por parta del cliente sea
segura y confiable.

Es decir que la persona encargada de los Créditos dentro de la empresa debe hacer un
analisis basado en un criterio de experiencia en donde estén comprendidos aspectos
relacionado con el cliente y seguir los procedimientos y politicas establecidas para
verificar que toda la informacion recibida para otorgar un crédito sea real y
pertinente en donde la alta gerencia pueda tomar correctas decisiones y aumentar su
rentabilidad.

2.4.12. Integracion de la Politica de crédito y cobranzas

Para integrar una politica deben considerarse aquellas circunstancias que nos

permitan delimitarlas con el fin de que ésta sea clara, precisa, objetiva, realista para
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evitar confusiones, para que sea una base sobre la que se actuaré en la administracion

del crédito. (Bravo Malpica & Mondragon Reyes, 2003, pags. 78-79).
e Fuentes de informacion crediticia

El trabajo a desarrollar por el gerente de crédito y cobranzas no es cosa facil, en
ocasiones la informacion interna proporcionada por la solicitud de crédito y los
resultados obtenidos por el departamento de investigacion de crédito no son
suficientemente claros, lo que amerita una recopilacion adicional de informacion;
esta puede ser localizada, entre otras fuentes externas como las siguientes: (Bravo
Malpica & Mondragon Reyes, 2003, pags. 78-79)

Q

Empresas con la que ha trabajado anteriormente el solicitante

Q

Las camaras de Industria y Comercio

Referencias comerciales

Q

Instituciones de crédito

Q

~ Otro tipo de informacion (Bravo Malpica & Mondragon Reyes, 2003, pags.
78-79)

Es importante que la empresa que otorga créditos obtenga una informacién real de
los documentos solicitados al cliente, ya que estos permitiran al analista de crédito
integrar las politicas establecidas para la concesion del crédito, ademés se debe
considerar un diagnostico de antecedentes del cliente para tener la seguridad de que
ha trabajado con empresas de este tipo de servicios y que mantiene un historial de

pagos limpio, asi mismo que las garantias que presenten sean confiables y veridicas.

2.4.13. Documentos Mercantiles

El otorgar un crédito significa que el dinero se recuperara a corto plazo a través de lo
cual implica tener un respaldo o una garantia por parte de los deudores con la
finalidad de que el prestamista obtenga dinero al tiempo y en la fecha acordada.

Podemos mencionar algunos documentos que acreditan el cobro de dinero:
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v" Letra de cambio

Es un documento de crédito que sirve para respaldar las operaciones comerciales
realizadas a plazos, la letra de cambio es una orden de pago escrita, por la cual una
persona llamada deudor estd comprometida en pagarla a la fecha de su vencimiento.
(Affon, 2009, pag. 8)

Personas que intervienen en la letra de cambio:

El librado o aceptante. El librador es el encargado de pagar el importe que figura en
la letra de cambio, en el dia y lugar reflejados en las misma, y pasara a ser aceptante
en el momento que da aceptacion de letra a través de su firma y con la palabra
“acepto” o “aceptamos”. (Morueco Gomez, 2009, pag. 181)

El librador. Representa la figura de la persona que extiende la letra dando la orden

de pago al librado. (Morueco Gémez, 2009, pag. 181)

Tenedor. Es la persona que cobrara la letra en el dia y en el lugar reflejado en la
misma y es el librado el que debe abonar el importe de la letra, que normalmente

suele ser un banco o entidad de crédito. (Morueco Gomez, 2009, pag. 181)

El avalista. Persona quien garantiza que el importe de la letra se haga efectivo en el
dia de su vencimiento por el librado, ya que en el caso de que el librado no realice el
pago, el avalista se compromete al pago de la misma. (Morueco Gémez, 2009, pag.
181)

El endosante y el endosatario. Representa a la persona que posee la letra, y la
transmite a otra que serd el endosatario y este a su vez puede crear un nuevo
endosamiento, ya que el hecho de endosar consiste en realizar la transferencia de la
propiedad de una letra y esto sélo lo realiza la persona que posee la misma.
(Morueco Gomez, 2009, pag. 181)

La letra de cambio es un documento que ayuda a las entidades que otorgan créditos a
resguardar el monto de dinero otorgado para que el cliente lo cumpla en el tiempo
pactado, siempre debe de estar llena con todas las denominaciones que la letra de
cambio establece, ya que si el documento no esta completamente lleno no tiene

validez y no sera pagadera en ninguna circunstancia.
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v' Cheque

Es un documento de pago inmediato, a diferencia de la letra de cambio y el pagaré,
que son documentos de crédito. Orden de pago pura y simple librada del banco, en el
cual el librador tiene fondos depositados en cuenta corriente; o autorizacion para
girar en cuenta corriente con sobregiro. (Affon, 2009, pag. 20)

El cheque es una orden de pago inmediato el cual debe cumplir con ciertas
caracteristicas fisicas, electromagnéticas, de disefio y seguridad que establece la junta

bancaria para que pueda ser pagado a una persona llamada beneficiario.
v' Pagaré

El pagaré es un documento comercial complejo que se estudia por su base comercial
y gue constituye una promesa escrita por medio de la cual una persona se obliga a
pagar por si misma una suma determinada de dinero, en una fecha indicada, teniendo
el caracter de comercial mediante la formula A la Orden o A su Orden; también es
conocido que el pagare es un documento de crédito por el cual una persona o
empresa se somete a pagar determinada cantidad en cierta fecha. (Trujillo Soto,
2008, pag. 67)

El pagare contendra:

Q

La denominacion de Pagaré, inserta mismo en el documento.

Q

La promesa incondicional de pagar una suma determinada.
~ Laindicacion de vencimiento.
~ La del lugar donde debe efectuarse el pago.

~ El nombre de la persona a quien o cuya orden debe efectuarse el pago.

Q

La indicacion de la fecha y el lugar donde suscribe.

Q

La firma del que emite el documento. (Trujillo Soto, 2008, pag. 67)

Este documento a diferencia de la letra de cambio, tiene una promesa incondicional
de pagar la suma de dinero pactada en el tiempo establecido, es decir que pase lo que

pase esa obligacién debe ser cancelada.
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v Prenda

“El contrato de prenda debe celebrarse por escrito y cumplir las formalidades que
determina la ley para cada clase de contrato. El contrato de prenda puede ser de tres
clases: prenda comercial ordinaria, prenda especial de comercio y prenda agricola e
industrial”. (Ecuador, 2010, pag. 222)

Prenda comercial ordinaria. El contrato de prenda debe celebrarse por escrito, bien
sea dada la prenda por un comerciante, bien por uno que no lo sea, si es por acto de
comercio. Si se trata de efectos a la orden, la prenda puede constituirse mediante un
endoso regular con palabras valor en garantia u otras equivalentes. (Trujillo Soto,
2008, pag. 70)

Prenda especial de comercio. La prenda especial de comercio sélo podra
establecerse a favor de un comerciante matriculado y sobre los articulos que vende
para ser pagados mediante concesion de crédito al comprador. El contrato prendario
se hard constar por escrito en dos ejemplares que corresponden el uno para el
vendedor y acreedor y el otro para el comprador o deudor. (Trujillo Soto, 2008, pags.
70-71)

Prenda agricola e industrial. La que se constituye como garantia especial de
préstamo en dinero cuando los objetos sobre que recae son cosas destinadas a la agro
y la industria. (Trujillo Soto, 2008, pag. 70). Se trata sobre bienes maguinas
industriales, herramientas, utensilios industriales, elementos de trabajo industrial.
(Ecuador, 2010, pag. 237)

Todo contrato de prenda agricola o de prenda industrial debe constar por escrito.
Puede otorgarse por escritura publica, o por documento privado judicialmente
reconocido. Los contratos de prenda agricola o de prenda industrial no surtiran efecto
entre las partes, ni respecto de terceros sino desde la fecha del registro. (Ecuador,
2010, pag. 238)

La prenda es un documento que garantiza el pago de una deuda de un bien que se
encuentra prendado a favor de un tercero, ya que el mismo debe ser conservado para
que no pierda su valor, es decir que el bien no puede ser enajenado a favor de otra

persona que no esté estipulado en el contrato.
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v" Reserva de dominio

En las ventas de cosas muebles que se efectlien a plazos, cuyo valor individualizado
por cada objeto, exceda del minimo de los objetos vendidos hasta que el comprador

haya pagado la totalidad del precio. (Trujillo Soto, 2008, pag. 79)

Este es un documento mediante el cual la entidad que otorga un crédito se reserva el
dominio del bien que se queda en garantia por el valor otorgado, en donde una
persona tiene el derecho al uso y al goce del bien pero no del dominio del bien, ya

que no puede transferirlo a un tercero.

2.4.14. El Interés

Es un indice utilizado para medir la rentabilidad de los ahorros o también el costo de
un crédito donde se expresa generalmente como un porcentaje (%). Dada una
cantidad de dinero y un plazo o tiempo para su devolucion o uso, el tipo de interés
indica qué porcentaje de ese dinero se obtendria como beneficio, o en el caso de un
crédito, qué porcentaje de ese dinero habria que pagar. El tipo de interés puede
medirse con el tipo de interés nominal o como la tasa anual equivalente. (NUfiez
Morales, 2012, pag. 39)

Cabe mencionar que el interés cumple un papel importante en una operacion
crediticia, debido a que este va a determinar el valor que deben cancelar por el costo
de un crédito y ademas representa un porcentaje minimo de ganancia que se puede
obtener gracias a la concesion del crédito. Este interés debe regirse a lo estipulado a
la normativa vigente que el Banco Central establece para este tipo de segmento de

empresa, ya que este no debera ser mas de lo normal.

2.4.14.1. Tipos de interés vigentes en el Ecuador

1. Tasa de interés: Precio que se paga por el uso del dinero durante
determinado periodo. Es el porcentaje de rendimiento o costo, respecto al
capital comprometido por un instrumento de deuda.

2. Tasa de interés activa: Es el porcentaje que las instituciones bancarias, de

acuerdo con las condiciones de mercado y las disposiciones del Banco
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Central, cobran por los diferentes tipos de servicios de crédito (comercial,
consumo, Vvivienda y microcredito). Son activas porque son recursos a favor
de la banca.

Tasa activa de interés nominal: Es la tasa basica que se nombra o declara
en la operacion; es decir, tipo de interés que se causa sobre el valor nominal
de una transaccion financiera. Se entenderd por valor nominal el valor (monto
en ddlares) que aparece impreso o escrito en los titulos de crédito.

Tasa activa nominal promedio ponderada: Tasa que tiene como finalidad
dar una idea de la escala de tasas aplicadas por la entidad. (Superintendencia
de Bancos y Seguros del Ecuador, 2014)

Tasa pasiva referencial 7.31%

Tasa activa referencial 5.31%

2.4.15. Buro de crédito

Son las sociedades anénimas cuyo objeto social exclusivo es la prestacién de

servicios de referencias crediticias del titular de la informacion crediticia

Como la Central de Riesgos so6lo recibe informacion de las instituciones del sistema

financiero que vigila la SBS; alli no estan incluidos los deudores de servicios o

establecimientos comerciales. Los que tienen esa informacion son los Burds de

Crédito. (Superintendencia de Bancos y Seguros del Ecuador, 2015)

Algunos términos que permiten entender el funcionamiento de los buros son:

Titular de la informacién crediticia: es la persona, natural o juridica, a la
que se refiere la informacion de riesgos crediticios.

Cliente de los buros de informacion crediticia: es toda persona legalmente
autorizada que contrata con los burés la prestacion de servicios de referencias
crediticias.

Base de datos: Es el conjunto de informacion de riesgos crediticios,
administrada por los buros.

Informacion de riesgos crediticios: es aquella informacion relacionada con

las obligaciones o antecedentes de operaciones financieras de una persona
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natural o juridica, publica o privada, que sirva para identificarla
adecuadamente y determinar sus niveles de deuda y riesgos crediticios.
(Superintendencia de Bancos y Seguros del Ecuador, 2015)

Segun dice la Ley de Burds de Informacion crediticia, los Burds solo pueden prestar

servicios de referencias crediticias a clientes debidamente identificados.

Ellos son:

« Las instituciones controladas por la Superintendencia de Bancos y Seguros;

o Las personas juridicas, empresas, fundaciones y otras sociedades legalmente
autorizadas y que otorguen crédito;

o Las personas naturales que se dediquen a actividades econdmicas, que
cuenten con el Registro Unico de Contribuyentes y que otorguen créditos.

En cada reporte los Burds deberan especificar la fecha a la que corresponde la
informacion.

(Superintendencia de Bancos y Seguros del Ecuador, 2014)

2.4.16. Central de Riesgos

Es un sistema de registro de informacion que mantiene los datos sobre los créditos
que una persona o0 empresa (titular y/o codeudor) haya contratado con las
instituciones reguladas y controladas por la Superintendencia de Bancos; que incluye
entidades bancarias, sociedades financieras, tarjetas de credito, mutualistas,
cooperativas 0 un banco extranjero (offshore) cuya matriz se encuentra en el pais

entre otras.

También se registran como informacion adicional a la Central de Riesgos, los
créditos adquiridos a través de entidades financieras no controladas ni reguladas por
la Superintendencia de Bancos y Seguros (cooperativas reguladas por el Ministerios
de Bienestar Social) y entidades del sector real o comercial (Créditos Economicos,
La Ganga, Comandato, Fybeca, Andinatel, Porta, Deprati, Casa Tosi y similares

casas comerciales) cuya informacion es solicitada directamente por los burds de
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informacion crediticia, y corresponde Unicamente a obligaciones que se mantiene

como deudores. (Superintendencia de Bancos y Seguros del Ecuador, 2015)

2.4.16.1. Qué significa cada calificacion?

A: aquella persona que cuenta con suficientes ingresos para pagar el capital e
intereses y lo hace puntualmente. Si es un crédito comercial, el pago de la cuota no

puede pasar de 30 dias y si es de consumo, no mas de cinco dias.

B: clientes que todavia demuestran que pueden atender sus obligaciones pero que no
lo hacen a su debido tiempo. En los créditos comerciales son los que se tardan hasta

tres meses en pagar sus obligaciones.

C: personas con ingresos deficientes para cubrir el pago del capital y sus intereses en

las condiciones pactadas.

D: igual que las personas que tienen calificacion C, pero donde se tiene que ejercer la
accion legal para su cobro y, generalmente renegocian el préstamo bajo otras

condiciones.

E: es la tltima calificacién. Aqui estan las personas que se declaran insolventes o en
quiebra y no tienen medios para cancelar su deuda. En los créditos comerciales, la
morosidad es superior a los nueve meses y en los de consumo, por encima de los 120

dias. (Superintendencia de Bancos y Seguros del Ecuador, 2015)

2.4.17. Evaluacion del riesgo del crédito

Toda operacion crediticia involucra un riesgo, el gerente del crédito y cobranza al
otorgar un préstamo estara consciente de los problemas que pudieran ocasionarse
cuando un solicitante fuera moroso o insolvente, pero se debe correr el riesgo
tratando de que esté sea el menor. Solo las empresas que operan con condiciones de
contado riguroso no lo conocen, pero como no es posible que esto sea una
generalidad por la naturaleza de los productos y/o servicios que ofrezcan, ademas de
que es precisamente el crédito el que genera el mayor porcentaje de las ventas.
(Bravo Malpica & Mondragon Reyes, 2003, pag. 79)
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Para evaluar el riesgo que se presenta al momento de otorgar un crédito se cuenta con

algunas fuentes que son:
v" Andlisis financiero
v" Fijacién y actualizacion de limites de crédito
v" Seguro de crédito

v Re investigaciones periddicas. (Bravo Malpica & Mondragén Reyes, 2003,
pags. 79-81)

De acuerdo a lo antes expuesto se puede decir que el riesgo esta presente en todo tipo
de negocio en especial para aquellas empresas que su actividad habitual es la de
vender servicios o productos a crédito, ya que esto ayuda a que la empresa
permanezca en el mercado, para lo cual se debe considerar que cuando una empresa
invierte en una determinada actividad es importante analizar fuentes crediticias
proporcionadas por los clientes y de antemano tomar medidas que ayuden a
disminuir el riesgo del crédito. Asi mismo se requiere de un analisis financiero

profundo para evaluar el riesgo que presenta al momento de otorgar un crédito.

2.4.17.1. Cémo disminuir el riesgo en un crédito

Las entidades de crédito tienen a su disposicion distintas herramientas para mitigarlo.
La primera es la de la valoracion crediticia del prestatario para evaluar la
probabilidad de incumplimiento, que incluye, entre otros, el andlisis de ingresos del
solicitante, su historial de crédito, la disponibilidad de colateral o avales, la
probabilidad de éxito del proyecto a financiar, la coyuntura economica, etc.
(Superintendencia de Bancos y Seguros del Ecuador, 2015)

2.4.18. Cartera

Designacion genérica que comprende los valores o efectos comerciales vy
documentos a cargo de los clientes que forman parte del activo circulante de una
empresa comercial, de un banco o de una sociedad en general. (Vidales, 2003, pag.
96).
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2.4.19. Cartera de crédito

Es el conjunto de documentos que ampara los activos financieros o las operaciones

de financiamiento hacia un tercero y que el tenedor de dichos documentos o cartera

se reserva el derecho de hacer valer las obligaciones estipuladas en su texto.
(Vidales, 2003, pag. 96).

2.4.20. Cobranza

Gestionar y hacer el cobro de los créditos a favor de la entidad, administrar y

controlar la cartera de clientes que garantice una adecuada y oportuna captacion de

recursos, para lo cual se desarrolla las siguientes actividades:

Coordinar y supervisar el proceso de recuperacion de cuentas por cobrar y

verificar su registro.

Desarrollar estrategias y disefiar controles administrativos para la

recuperacion de las cuentas por cobrar.

Disefar, proponer e implementar controles administrativos que permitan

reducir las cuentas incobrables.

Supervisar y validar las notas de crédito de acuerdo con la normatividad
aplicable.

Controlar y custodiar los documentos que correspondan al departamento.
Informar a las areas de ventas y distribucion sobre el comportamiento del

estatus de los clientes en el pago de sus créditos.

Programar, controlar y supervisar las actividades de los cobradores adscritos

al departamento.

Llevar un control documental y electronico de los clientes acreditados y
concesionarios. Informar a las demas areas de la empresa: finanzas, recursos

humanos, contabilidad, ventas, gerencia general y demés. (Morales, 2014,
pag. 90)
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2.4.21. Procedimientos

Segun Samuel Alberto Mantilla en su libro Control Interno estructura conceptual
define al procedimiento como “Moddulos homogéneos que especifican y detallan un
proceso, los cuales conforman un conjunto ordenado de operaciones o0 actividades
determinadas secuencialmente en relacion con los responsables de la ejecucion, que
deben cumplir politicas y normas establecidas sefialando la duracion del flujo de

documentos.” (Villacis Moya, 2012, pag. 22)

Un procedimiento es la guia detallada que muestra secuencialmente y ordenadamente
como dos 0 mas personas realizan un trabajo. Los procedimientos que se usan dentro
de una organizacién, generalmente son informales y los podemos observar

facilmente a través de las costumbres y habitos de la empresa. (Alvarez Torres, 2006,
pag. 35)

2.4.21.1. Objetivo de los procedimientos

El principal objetivos es el de obtener la mejor forma de llevar a cabo una actividad,
considerando los factores del tiempo, esfuerzo y dinero. El hecho importante es que
los procedimientos existen a todo lo largo de una organizacion, aungue, como seria
de esperar, se vuelven cada vez mas exigente en los niveles bajos, mas que todo por
la necesidad de un control riguroso para detallar la accién, de los trabajos rutinarios
llega a tener una mayor eficiencia cuando se ordena de un solo modo. (Villacis
Moya, 2012, pag. 73)

2.4.21.2. Caracteristicas de los procedimientos

“Describe las siguientes caracteristicas de procedimientos: (Villacis Moya, 2012)

Q

No son de aplicacion general, sino que su aplicacion va depender de cada

situacion en particular.

Q

Son de gran aplicacién en los trabajos que se repiten, de manera que facilita

la aplicacion continua y sistematica.

Q

Son flexibles y elasticos, pueden adaptarse a las exigencias de nuevas
situaciones”.(Mellinkoft,1990)
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Para poder aplicar los procedimientos en una determinada area de una empresa, es
importante evaluar su situacion actual en la que se encuentra, ya que estos
procedimientos deben ser aplicados en una actividad rutinaria para que sea acogida y

poder establecer cambios de acuerdo a las exigencias que van cambiando.

2.4.21.3. El mejoramiento de los procedimientos

La forma de asegurar que las politicas o procedimientos se mejoren, es poniéndolos
por escrito para que asi puedan ser usados, revisados, analizados, depurados y
mejorados de una manera formal. Por politica general, para los documentos
controlados de ha establecido que toda la documentacion sea formalmente revisada
por lo menos una vez al afio de su emision o antes si hay algun cambio significativo

en la organizacion. (Alvarez Torres, 2006, pag. 38)

2.4.22. Manuales

Los manuales son una de las herramientas administrativas porque le permite a
cualquier organizacion normalizar su operacion. La normalizacion es la plataforma
sobre la que se sustenta el crecimiento y el desarrollo de una organizacion dandole
estabilidad y solidez. (Alvarez Torres, 2006)

2.4.22.1. Importancia de los Manuales

Su importancia radica en que representa un recurso técnico para ayudar a la
orientacion del personal y también ayuda a declarar politicas y procedimientos, o
proporcionar soluciones rapidas a los malos entendidos y a mostrar como puede
contribuir el empleado al logro de los objetivos de la organizacion. También ayuda a
los administradores a no repetir la informacién o instrucciones. (Villacis Moya,
2012, pag. 42)

2.4.22.2. Quienes deben utilizar el manual de procedimientos

~ Todos los empleados de la empresa deberan consultar

permanentemente este manual para conocer sus actividades y
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responsabilidades, evaluando su resultado, ejerciendo apropiadamente
el autocontrol; ademé&s de presentar sugerencias tendientes a mejorar

los procedimientos. (Villacis Moya, 2012, pag. 27)

Q

Los jefes de las diferentes unidades porque podran evaluar
objetivamente el desempefio de sus subalternos y proponer medidas
para la adecuacion de procedimientos modernos que conlleven a
cambios en el ambiente interno y externo de la empresa para analizar

resultados en las distintas operaciones. (Villacis Moya, 2012, pag. 27)

Q

Los organismos de control tanto a nivel interno como externo, que
facilitan la medicion del nivel de cumplimiento de los procedimientos
y sus controles, que han sido establecidos para prevenir pérdidas o
desvios de bienes y recursos, determinando los niveles de eficiencia y
eficacia en el logro de los objetivos institucionales; estableciendo
bases s6lidas para la evaluacion de la gestion en cada una de sus areas
y operaciones. (Villacis Moya, 2012, pags. 27-28)

2.4.23. Politicas

El propdsito real de las politicas en una organizacion, es simplificar la burocracia
administrativa y ayudar a la organizacién a obtener utilidades. Una politica tiene una
razon de ser, cuando contribuye directamente a que las actividades y procesos de la
organizacion logren sus propdsitos. (Alvarez Torres, 2006, pag. 27)

Las politicas ayudan a la empresa a tener datos econdémicos reales y sin falencias, ya
que permiten visualizar un camino claro y preciso y en las actividades que se realizan

a diario, sobre todo en puntos criticos donde se requiere tomar decision.

2.4.23.1. Como elaborar una politica para la empresa

Si se van desglosando todos los aspectos relacionados al tema elegido. No debe

29 (13 2 13 2 (13

quedar ninguna duda acerca de “que”, “como”, “quien”, “cuando”, “donde” y “en
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que” casos se pueden hacer las cosas. Para hacer una politica se requiere redactar un

conjunto de ideas en parrafos. (Alvarez Torres, 2006, pag. 32)

2.4.24. Manuales de politicas y procedimientos

El manual de procedimientos es un componente del sistema del control interno, el
cual se crea para obtener una informacion detallada, ordenada y sistematica e integral
que contiene todas las instituciones, responsabilidades e informacion sobre politicas,
funciones, sistemas y procedimientos de las distintas operaciones o actividades que
se realizan en una organizacion. (Villacis Moya, 2012, pag. 39)

Los manuales son una de las mejores herramientas administrativas porque le permite
a cualquier organizacion normalizar su operacion. La normalizacion es la plataforma
sobre la que se sustenta el crecimiento y el desarrollo de una organizacion dandole

estabilidad y solidez. (Alvarez Torres, 2006, pag. 24)

Por ello es importante que la empresa cuente con un manual de politicas y
procedimientos, para dar a conocer a todos sus colaboradores que tienen un objetivo
en comun, es decir que deben seguir cada uno de los pasos detallados para la

ejecucidn de su trabajo al momento de otorgar un crédito.

Compilar la informacion ordenada, secuencial y detallada las operaciones a cargo de
la institucion, los puestos o unidades administrativas que intervienen, precisando su
participacion en dichas operaciones y los formatos a utilizar para la realizacion de las
actividades institucionales agregadas en los procedimientos. (Palacio, 2005, pag. 17)

2.4.25. Contenido del Manual

Segun (Alvarez Torres, 2006) los contenidos basicos para elaborar manuales de

politicas y procedimientos son:

e Portada

e Indice

e Hoja de autorizacion del area
e Objetivo (s) del manual

e Bitacora de revisiones y modificaciones a politicas y procedimientos



Politicas
Procedimientos
Formatos

Anexos
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CAPITULO IlI

METODOLOGIA

3.1. Modalidad bésica de la investigacién

Para la presente investigacion se utilizaron las siguientes modalidades:

3.1.1. Investigacion documental-bibliografica

Se realizd una investigacion bibliogréafica documental ya que se ha utilizado fuentes
bibliogréaficas, como libros, tesis, etc.; la utilizacidn del internet ya que gracias a este
medio se puede obtener informacion sobre el marco conceptual para aclarar los
conceptos acerca de la tematica propuesta. La investigacién documental nos permite
conocer la profundidad de todo lo relacionado con el problema de investigacion.

3.1.2. Investigacion de campo

También se realiza la investigacion de campo que es el estudio sistemético de los
hechos en el lugar en que se produce. En esta modalidad el investigador toma
contacto en forma directa con la realidad, para obtener informacion de acuerdo con
los objetivos del proyecto. (Herrera, 2006). Esta investigacién se realiza en la
empresa “AUTOMOTORES CUMANDA” de la ciudad de Ambato.

Con la presente investigacion se pretende dar una solucién al problema mediante
datos obtenidos significativos, los que permitan comprender, controlar y evaluar la

situacion actual de la empresa para poder tomar mejores decisiones.

3.2. Nivel o tipo de investigacion

El nivel o tipo de investigacion es tanto la investigacion descriptiva como la
exploratoria.

e Investigacion Descriptiva: Ya que en este proyecto detallamos de una manera

muy precisa todo lo relacionado con el problema planteado para la
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investigacion. Es decir sefialamos caracteristicas o rasgos de la temaética

propuesta.

Afirma que la investigacion descriptiva, comprende la descripcion, registro, analisis
e interpretacion de la naturaleza actual, y la composicion o procesos de los
fendmenos. El enfoque se hace sobre conclusiones dominantes o sobre como una

persona, grupo o cosa se conduce o funciona en el presente. (Lema Suarez, 2012,
pag. 68)

e Investigacion Exploratoria: Investigacion y Estudio en la bdsqueda de
aspectos importantes que ayuda al lector a entender con mas claridad la
teméatica propuesta también lo podemos denominar como investigacion
documental lo cual analiza informacién sobre el tema propuesto. Ya que
ayuda a realizar un analisis de la situacion actual de AUTOMOTORES

CUMANDA, para determinar que problemas afectan a la situacion financiera.

3.3. Métodos y Técnicas de investigacion

3.3.1. Método Deductivo

Los métodos utilizados en el proyecto de investigacion son: Inductivo-Deductivo;
porque partimos de lo general a lo particular, en donde explicamos el tema

detalladamente, dejando notar de una forma clara el tema que se investiga.

3.3.2. Tecnicas de investigacion

Como técnica utilizada en el presente trabajo de investigacion es la entrevista que
nos sirve para obtener informacidén verbal, a través de una serie de preguntas
previamente establecidas que el investigador propone cuestionario previamente
elaborado. Ademas se utilizo también la encuesta, la cual a través de un cuestionario
elaborado de preguntas, nos permitira obtener informacion y opiniones diferentes a

cada una de las personas encuestadas.
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3.3.3. Instrumentos de investigacion

Para la presente investigacion se empleo la entrevista y la encuesta a todo el personal
de la empresa objeto de estudio. La encuesta que consiste en una lista de preguntas
preestablecida para obtener una informacion util para el desarrollo de la
investigacion. Y la entrevista que son preguntas abiertas en las que los encuestados

pueda expresarse libremente.

3.3.4. La entrevista

Es una conversacion directa entre uno o varios entrevistadores y uno o varios
entrevistados, con el fin de obtener informacion vinculada al objeto de estudio. La
entrevista es una técnica de gran efectividad para orientar, porque contribuye un
conocimiento profundo del objeto de estudio y al anélisis de sus necesidades
especificas; por lo tanto es imprescindible que el entrevistador se abstenga de
formular criterio personal al analizar las ventajas e inconvenientes de la situacién
actual. (Herrera E, Medina F, & Naranjo L, 2010)

En la presente investigacién vamos a utilizar la entrevista a diferente personal de la

empresa, ya que permite una mejor familiarizacion con la situacion actual de estudio.

Se utilizo la entrevista, ya que permitira una mejor comunicacion con la alta gerencia
y una observacion de la situacion objeto de estudio, para plantar mejores alternativas
de solucion. Esta entrevista va a permitir recabar informacién verbal a través de

preguntas disefiadas por el investigador.

3.3.5. La encuesta

Para (Herrera E, Medina F, & Naranjo L, 2010, pag. 120) la encuesta es una técnica
de recoleccién de informacion, por la cual los informantes responden por escrito a
preguntas entregadas por escrito. Esta es dirigida para que puedan responder a

preguntas previamente elaboradas.
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3.4. Poblacion objeto de estudio

3.4.1 Poblacion

La poblacion es la totalidad de elementos a investigar respecto a ciertas
caracteristicas. En muchos casos, no se puede investigar a toda la poblacion, sea por
razones econdmicas, por falta de auxiliares de investigacion o porque no se dispone
del tiempo necesario, circunstancias en que se recurre a un método estadistico de
muestreo, que consiste en seleccionar un parte de los elementos de un conjunto, de
manera que sea lo mas representativo del colectivo en las caracteristicas sometidas a
estudio. (Herrera E, Medina F, & Naranjo L, 2010, pag. 98)

Para el presente trabajo de investigacion se ha tomado como estudio a 4
colaboradores incluyendo el personal administrativo de la empresa Automotores

Cumanda, debido a que conforman el todo de la poblacion objeto de estudio.

Tabla 3.1 Poblacion objeto de estudio

NOMBRE CARGO
ING. NATALIA PEREZ GERENTE
DRA. ANITA CONTADORA
SR. MARCELO SEMANATE VENDEDOR
ING. MARICELA VELOZ FACTURADORA

Fuente: Automotores Cumanda

Elaborado por: Manzano, Vanessa (2015)

3.5. PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE INFORMACION
Pla de procesamiento de la informacion
e Revision de la informacidn recogida, de acuerdo a las preguntas establecidas.

e Tabulacion de la informacion para la presentacion de resultados y poder sacar

las respectivas conclusiones y recomendaciones.
Plan de andlisis de la informacion

e Analisis de los resultados obtenidos en base a los objetivos planteados.



Interpretacion de los resultados en base a los graficos estadisticos.

Determinacion de conclusiones y recomendaciones.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1.Aplicacion de la entrevista

e Entrevista Gerencia General

1. ¢Como considera usted que se encuentra el actual sistema de cobranzas?

El sistema de cobranzas que se mantiene actualmente es inapropiado, no se ha creado
politicas y procedimientos de crédito y de cobro, ya que no se efectian seguimientos a
los clientes morosos, ademas no se cuenta con una persona encargada especificamente

para el respectivo proceso de cobranzas.
2. ¢Cual es indice de cartera vencida?
El indice de cartera vencida es del 20%

3. ¢Cree usted que se deberian cambiar las politicas y procedimientos de

crédito para evitar el incremento de cartera vencida?

Es necesario establecer politicas y procedimientos de crédito para que no genere alto

porcentaje de morosidad.
4. ¢Maneja provision cuentas incobrables y cual es el porcentaje?

Si se ha realizado la provision de cuentas incobrables desde el afio 2014 y es el 1% de la

cartera vencida.
5. ¢Cudl es el porcentaje de ventas a crédito?
El porcentaje de ventas a credito asciende a un 60%
6. ¢Qué aspectos se toman en cuenta para otorgar o no el crédito al cliente?

e Elscore
e Vivienda propia
e Afiliacién al IESS
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Que tenga RUC
Movimientos bancarios
Capacidad de pago

Un garante solvente

Referencias comerciales y personales
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4.2. Aplicacion de la encuesta

1. ¢Los objetivos y metas de la empresa se encuentran bien planteados?

Tabla 4.1. Objetivos y metas planteadas

OPCIONES NUMERO PORCENTAJE
Sl 1 33%
NO 2 67%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas Automotores Cumanda

Elaborado por: Manzano, Vanessa (2015)

Grafico 4.1. Objetivos y metas propuestas

¢ Los objetivos y metas de la empresa se
encuentran bien planteados?

m S|
mNO

Fuente: Encuestas Automotores Cumanda

Elaborado por: Manzano, Vanessa (2015)

ANALISIS EN INTERPRETACION

Es notable que el 67% de las personas encuestadas, manifiestan que para ellos los
objetivos y metas de la empresa no estdn bien planteadas. Por otro lado un 33%
solamente 1 persona dice que si estan bien planteadas. Con ello se refiere que solamente
una parte de los colaboradores conoce y sabe lo que la empresa quiere alcanzar, es decir
que el area de recursos humanos no hace el respectivo proceso de conocimiento de sus

metas y objetivos hacia sus colaboradores.



2. ¢La empresa cuenta con un manual de politicas y procedimientos de

crédito?

Tabla 4.2: Manual de Politicas

OPCIONES | NUMERO PORCENTAJE
Sl 0 100%
NO 3 0%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas Automotores Cumanda

Elaborado por: MANZANO, Vanessa (2015)

Grafico 4.2: Manual de Politicas

SI = NO

0%

100%

Fuente: Encuestas Automotores Cumanda

Elaborado por: Manzano, Vanessa

ANALISIS E INTERPRETACION

El 100% de los encuestados manifiesta que la empresa no cuenta con un manual
politicas y procedimientos de crédito, es decir que al iniciar su actividad econémica no
establecieron politicas para poder otorgar créditos a sus clientes, es por ende que

solamente la administraban de una forma empirica.

Cabe mencionar que la empresa en estos dos Gltimos afios ha tenido un crecimiento alto
a pesar de no tener un manual de control interno, es por ende que la aplicacion de un

manual de politicas y procedimientos de crédito van ayudara que la empresa obtengan

mejores resultados.
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3. ¢Cual razon considera usted que es la causa principal para el retraso en los

pagos de los clientes?

Tabla 4.3: Retraso de pagos de los clientes

OPCIONES NUMERO | PORCENTAJE
DANO DEL VEHICULO 1 33%
NO CAPACIDAD DE PAGO 2 67%
CALAMIDAD DOMESTICA 0 0%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas Automotores Cumanda

Elaborado por: Manzano, Vanessa (2015)

Grafico 4.3: Retraso de pagos de los clientes

¢,Cual razén considera usted que es la causa principal
para el retraso en los pagos de los clientes?

Dafio del Vehiculo Falta de Capacidad de Pago

33%

67%

Fuente: Encuestas Automotores Cumanda
Elaborado por: Manzano, Vanessa(2015)
ANALISIS E INTERPRETACION

El 67% de los encuestados considera que la causa para el retraso de las cuotas es la falta
de capacidad de pago, frente a un 33% que manifiesta que los clientes se retrasan por

dafio de su vehiculo.

La mayoria de las personas encuestadas considera que la mayor causa para que los
clientes se retrasen en sus cuotas es la falta de capacidad de pago, debido a que la
empresa no realizo un analisis correcto antes de otorgar el crédito o a su vez los clientes

no midieron bien sus ingresos econémicos.



4. ¢Conoce usted a que se refiere el control interno?

Tabla 4.4 Control Interno

OPCIONES | NUMERO PORCENTAJE
Sl 2 67%
NO 1 33%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas Automotores Cumanda

Elaborado por: Manzano, Vanessa (2015)

Grafico 4.4: Control Interno

¢ Conoce usted a que se refiere el control interno?

=Si = No

Fuente: Encuestas Automotores Cumanda

Elaborado por: Manzano, Vanessa (2015)

ANALISIS E INTERPRETACION
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Con respecto al control interno las personas la que laboran en la empresa Cumanda, el

67% de los encuestados si conocen a que se refiere dicho término, frente a un 33% que

no conocen o no han escuchado acerca del control interno.

Esto indica que la mayoria de los colaboradores son preparados y que cuentan con la

experiencia suficiente para trabajar en la empresa y que estan comprometidos para

cumplir con los objetivos propuestos.



5. ¢Existe un departamento de crédito y cobranza?

Tabla 4.5: Crédito y Cobranza

OPCIONES NUMERO | PORCENTAJE
Sl 3 100%
NO 0 0%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas Automotores Cumanda

Elaborado por: Manzano, Vanessa (2015)

Grafico 4.5: Crédito y Cobranza

¢Existe un departamento de crédito y cobranza?

= Sl

Fuente: Encuestas Automotores Cumanda

Elaborado por: Manzano, Vanessa (2015)

ANALISIS E INTERPRETACION
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El 100% de las personas encuestadas mencionan que si existe un departamento de

crédito y cobranza, por lo cual la empresa debe tener establecidos los procedimientos y

politicas para dar los créditos a sus clientes.



6. ¢Existe una politica de crédito?

Tabla 4.6: Politica de Crédito

OPCIONES NUMERO | PORCENTAJE
Sl 3 100%
NO 0 0%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas Automotores Cumanda

Elaborado por: Manzano, Vanessa (2015)

Grafico 4.6: Politica de Crédito

¢ Existe una politica de crédito?

= Sl

Fuente: Encuestas Automotores Cumanda

Elaborado por: Manzano, Vanessa (2015)

ANALISIS E INTERPRETACION
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El total de las personas encuestadas es decir el 100% indica que si existe una politica de

crédito, pero que al momento de otorgar un crédito no es aplicada correctamente, ya que

hay veces en que se dan créditos a personas relacionadas con la empresa y es alli que

causa una pérdida econémica para la empresa.
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7. ¢Considera usted que la implementacién de un manual de procedimientos

de crédito en la empresa mejoraria el cumplimiento de sus objetivos?

Tabla 4.7. Manual de procedimientos de crédito

OPCIONES NUMERO | PORCENTAJE
Sl 3 100%
NO 0 0%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas Automotores Cumanda

Elaborado por: Manzano, Vanessa (2015)

Grafico 4.7: Manual de procedimientos de crédito

¢ Considera usted que la implementacion de un manual
de procedimientos de crédito en la empresa mejoraria el
cumplimiento de sus objetivos?

= Sl

Fuente: Encuestas Automotores Cumanda

Elaborado por: Manzano, Vanessa (2015)

ANALISIS E INTERPRETACION

El total de los encuestados es decir el 100% estan de acuerdo en la implementacion de
un manual de politicas y procedimientos de crédito, ya que esto ayudaria a que los
colaboradores se sientan mas comprometidos con la empresa y logren cumplir con las
metas propuestas, ademas que va a hacer un instrumento indispensable para cada una de
las transacciones que la empresa realice y también para que la concesion de los créditos

sea de una manera oportuna y correcta.
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8. ¢En qué tiempo la empresa notifica a sus clientes que tienen retraso en el

pago de sus letras vencidas?

Tabla 4.8 Notificacién a clientes

OPCIONES NUMERO PORCENTAIJE
15 DIAS 0 0%
30 DIAS 0 0%
45 DIAS 2 67%
MAS DE 45 DIAS 1 33%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas Automotores Cumanda

Elaborado por: Manzano, Vanessa (2015)

Grafico 4.8: Notificacion a clientes

letras vencidas?
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¢En qué tiempo la empresa notifica a sus
clientes que tienen retraso en el pago de sus

m Via Telefonica ™ Visitas Oficio

Fuente: Encuestas Automotores Cumanda

Elaborado por: Manzano, Vanessa (2015)

ANALISIS E INTERPRETACION

La encuesta arroja que la empresa no tiene una norma en la que se indique el tiempo

para notificar el vencimiento de las letras a sus clientes, lo que causa un gran problema

en la cartera, el 33% de los encuestados indican que se notifica a los 45 dias vencidos y

el 67% indica que se les notifica mas de 45 dias vencidos a sus clientes. La empresa

debe tomar una medida de accion, la misma que le permita salvaguardar su capital que

esta invirtiendo y asi evitar problemas de cartera vencida por mucho tiempo.
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9. ¢Qué medios son los que utiliza la empresa para comunicar a sus clientes

del retraso de sus pagos?

Tabla 4.9 Medios de Comunicacién

OPCIONES NUMERO | PORCENTAJE
Via telefonica 2 67%
Visitas 1 33%
Oficio 0 0%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas Automotores Cumanda

Elaborado por: Manzano, Vanessa (2015)

Grafico 4.9: Medios de Comunicacién

¢ Qué medios son los que utiliza la empresa para
comunicar a sus clientes del retraso de sus pagos?

m Via Telefonica ™ Visitas Oficio

0%

Fuente: Encuestas Automotores Cumanda

Elaborado por: Manzano, Vanessa (2015)

ANALISIS E INTERPRETACION

La mayoria de los encuestados es decir el 67% mencionan que la empresa notifica el
retraso de pagos a sus clientes mediante llamada telefonica, mientras que el 33% las

notifica mediante visitas a sus domicilios.

Es decir que la empresa no tiene un solo metodo para notificar a sus clientes el retraso
de los pagos, siendo asi que la llamada telefonica no es 100% seguro, debido a que los

clientes constantemente pueden cambiar de numero e inclusive dar datos falsos.
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10. ¢Considera usted que el proceso de otorgacion de créditos es el mas

adecuado para los intereses econdmicos de la empresa?

Tabla 4.10 Proceso de Crédito

OPCIONES NUMERO | PORCENTAJE
Es adecuado 0 0%
No es el més adecuado 3 100%
No es totalmente adecuado 0 0%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas Automotores Cumanda

Elaborado por: Manzano, Vanessa (2015)

Grafico 4.10: Proceso de Crédito

¢ Considera usted que el proceso de otorgacién de
créditos es el mas adecuado para los intereses
econémicos de la empresa?
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Fuente: Encuestas Automotores Cumanda

Elaborado por: Manzano, Vanessa (2015)

ANALISIS E INTERPRETACION

El 100% de las personas encuestadas dicen que el proceso de otorgacién de créditos no
es el mas adecuado para los fines econdmicos de la empresa, es decir que al iniciar con
esta actividad no establecieron los respectivos procesos para ser aplicados en la
concesion de créditos, ya que habia casos especiales que no se les pedia todos los
requisitos y es por ello que se incrementaba la cartera.
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11. ¢Con respecto a la concesion de créditos a los clientes, se estudian los
antecedentes de los clientes, y se realiza la aprobacién del crédito antes de la

otorgacion?

Tabla 4.11 Concesion de Créditos

OPCIONES NUMERO | PORCENTAIJE
Sl 3 100%
NO 0 0%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas Automotores Cumanda

Elaborado por: Manzano, Vanessa (2015)

Grafico 4.11: Concesién de Créditos

¢ Con respecto a la concesion de créditos a los clientes,
se estudian los antecedentes de los clientes, y se realiza
la aprobacion del crédito antes de la otorgacion?
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Fuente: Encuestas Automotores Cumanda

Elaborado por: Manzano, Vanessa (2015)

ANALISIS E INTERPRETACION

El 100% de las personas encuestadas dicen que si se hace un estudio minucioso acerca
de los antecedentes del cliente antes de otorgar el crédito, es decir que la Gerencia con
todos los documentos receptados realiza un proceso de consulta acerca de la capacidad
de pago del cliente, asi para tener un informacion real y confiable y que no afecte el

capital de la empresa.
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12. ;Para la otorgacion del crédito en la empresa se analiza los siguientes

componentes: sujeto del crédito, plazo del crédito y monto del crédito?

Tabla 4.12 Componentes del Crédito

OPCIONES NUMERO PORCENTAIJE
Sl 3 100%
NO 0 0%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas Automotores Cumanda

Elaborado por: Manzano, Vanessa (2015)

Grafico 4.12: Componentes del Crédito

¢Para la otorgacion del crédito en la empresa se
analiza los siguientes componentes: sujeto del
crédito, plazo del crédito y monto del crédito?
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Fuente: Encuestas Automotores Cumanda

Elaborado por: Manzano, Vanessa (2015)

ANALISIS E INTERPRETACION

El total de los encuestados, es decir el 100% mencionan que para la otorgacion del
crédito se analizan los componentes principales que son: el sujeto del crédito, que
corresponde al cliente y hace referencia en su capacidad de pago; plazo del crédito, se
refiere a cuanto tiempo esta dispuesto a pagar sus cuotas y el monto de credito, este se
refiere a las expectativas del cliente, es decir que vehiculo necesita y de acuerdo a sus
ingresos econdmicos con cuanto dispone para cancelar dicha deuda. Ademas cabe
recalcar que este proceso es el mas importante para la otorgacion del crédito, ya que la

empresa asegura su capital prestado y el cliente cumple con sus obligaciones.
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13. ¢ Cuéndo la empresa otorga un crédito a una parte relaciona, cumple con el
respectivo proceso para otorgarlo?

Tabla 4.13 Créditos a partes relacionadas

OPCIONES NUMERO | PORCENTAJE
Sl 0 0%
NO 3 100%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas Automotores Cumanda

Elaborado por: Manzano, Vanessa (2015)

Grafico 4.13. Créditos a partes relacionadas

¢ Cuando la empresa otorga un crédito a una parte
relaciona, cumple con el respectivo proceso para
otorgarlo?
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Fuente: Encuestas Automotores Cumanda

Elaborado por: Manzano, Vanessa (2015)
ANALISIS E INTERPRETACION
El 100% de los encuestados manifiesta que no se cumple el respectivo proceso al
momento de otorgar un crédito a partes relacionadas con la empresa, es decir que esto
afecta significativamente para el cumplimiento de objetivos, al no tener los documentos
e informacion reales que se debe cumplir para otorgar o no el crédito. Cabe mencionar

que esta parte si afecta para la situacion econémica de la empresa, ya que al otorgar un
crédito se debe dejar a un lado las relaciones familiares.



CAPITULO V
PROPUESTA

5.1. Titulo de la propuesta

Desarrollar un manual de control interno para los procedimientos de créditos y
cobranzas aplicados en la empresa “Automotores Cumanda” y la relacion con la

permanencia en el mercado.

5.2. Datos informativos

Beneficiarios: Gerente, colaboradores y clientes.

Tiempo estimado: Para la ejecucion del presente trabajo se tomo en cuenta el primer

semestre del afio 2015.

5.2. Antecedentes de la propuesta

Tener procedimientos y politicas establecidas de crédito en una empresa es importante,
ya que de eso dependera cumplir con los objetivos propuestos, también que la empresa
podra contar con informacion real econdémica y de calidad para un mejor desempefio

social dentro de la misma.

La empresa en estos 3 dltimos afios ha crecido notablemente, parte de sus ventas
iniciando con una pequeiia cartera de clientes que le ha permitido crecer dentro de una
de sus actividades principal se ha concedido crédito directo a las personas a corto
plazo, ha ido creciendo su cartera y su numero de clientes por lo cual ha hecho que
crezca la dificultad de recuperacion de la cartera, por lo que hemos visto el analisis del
comportamiento de la catrera, los riesgos y a sus ves proponer un procedimiento
mediante el cual se brinde alternativas de solucién a los posibles problemas que se

pueden presentar en la concesion de créditos.
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Por esto es importante y necesaria la elaboracion de un manual de control interno para
los procedimientos crediticios que ayuden a evaluar los cambios que se presentan
constantemente al aplicar las normativas vigentes. Automotores Cumanda es una
empresa conocida en la ciudad de Ambato y que ha captado un numero significativo de
clientes, por lo que pone permanentemente en riesgo su capital, al ofrecer creditos
directos de vehiculos usados.

5.3. Justificacién

Con el desarrollo del presente trabajo de investigacion se lograré realizar un manual de
control interno para los procedimientos de crédito de la empresa, en la que se
establecera cada uno de los pasos que se debe seguir para el otorgamiento de créditos
respecto de los vehiculos, logrando asi tener un control adecuado en las operaciones
crediticias, y con esto evitar el crecimiento de la cartera, ademas de precautelar que se
cumpla con todas la obligaciones pertinentes.

Esta propuesta estd orientada a dar una solucion a los problemas actuales que la
empresa presenta en la concesion de créditos, debido a la inexistencia de un manual de
procedimientos de crédito en donde los colaboradores no tienen pasos establecidos para
realizar el otorgamiento del crédito, falta de una mejor comunicacion entre la Alta
Gerencia y sus colaboradores, y asi actuar y poder tomar decisiones que beneficien a la

empresa.

5.4. Objetivos

5.4.1. Objetivo General

e Desarrollar un manual de procedimientos de créditos y cobranzas que ayuden a

mejorar el control interno en la empresa “Automotores Cumanda”
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5.4.2. Objetivos Especificos

e Fundamentar legalmente la normativa vigente respecto a la concesion de
créditos en la comercializacion de vehiculos usados, para la implementacion del

manual de control interno.

e Diagnosticar la situacion actual con la informacion recabada para que ayude a la

correcta toma de decisiones.

e Desarrollo de los procedimientos de crédito en base a un manual el cual permita
a los colaboradores de la empresa seguir un procedimiento adecuado al

momento de otorgar un crédito.

5.5. Datos Generales de la Empresa

e Logo

— gutomolor (=

umanda

Elaborado por: Manzano Vanessa (2015)
Fuente: La empresa

Automotores Cumanda es una empresa creada por la Ing. Natalia Pérez en el afio 2012,
es sucesora de la empresa Automotores Pérez cuya actividad econdémica en comun es la

compra, venta e intermediacion de vehiculos usados en la ciudad de Ambato.

La Empresa Automotores Cumanda nace con la idea de formar parte de un segmento
mas en la comercializacion de vehiculos, es por ello que su ubicacion es el Redondel de
Cumanda donde toda la ciudadania puede visitarla y en la actualidad cuenta con una
magnifica estructura con sus respectivas oficinas y con el adecuado personal para la

atencion a sus clientes.
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Automotores Cumanda es una persona natural obligada a llevar contabilidad y
legalmente constituida en el afio 2012, ya que al ser una empresa que se dedica a la
comercializacion de vehiculos debe cumplir con toda la normativa vigente que rige para
este tipo de actividad.

e Vision
Ser el mejor referente en la compra-venta de autos usados en la region central del
Ecuador y liderar las ventas en la linea de vehiculos familiares y de trabajo.

e Mision
Satisfacer la necesidad de transporte de la ciudadania mediante vehiculos en éptimas

condiciones fisicas con garantia, a través de un servicio de calidad y cortesia a precios

razonables, con facilidades y pago y prontitud en la entrega.
e Politica de crédito actual en la empresa

La politica de crédito actual de la empresa es que cuando los clientes desean comprar un

vehiculo se les otorga con el 50% de entrada y hasta 24 meses de financiamiento.
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5.6. Disefio de un manual de procedimientos de créditos para mejorar el control

interno dentro de la empresa Automotores Cumanda.

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS
DE CREDITOS DE LA EMPRESA
AUTOMOTORES CUMANDA.

— automolore 6{
é umanda

5.6.1. Contenido

1. Presentacion

El presente manual de politicas y procedimientos de crédito de Automotores Cumanda
es un documento que contiene cada uno de los pasos, actividades y acciones que se debe
realizar para otorgar un crédito. Esta herramienta se vuelve indispensable para la toma

de decisiones dentro de la empresa, ya que las politicas y procedimientos determinan el
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marco en el que la empresa debe funcionar. Es por ende que los procedimientos tiene un
valor agregado para la consecucion de los objetivos que la empresa persigue, en la cual
deben estar identificadas las personas, tareas, recursos y flujos de informacion que se

emplean en el desarrollo del trabajo.

Finalmente esta manual tiene un aporte significativo para la empresa ya que tiene como
objetivo ayudar a la alta Gerencia a obtener datos reales y confiables que permita tomar
decisiones en base a los resultados obtenidos, también que el personal se comprometido
con la empresa y cumpla con cada uno de los procedimientos de crédito descritos en el

manual.

2. OBJETIVO Y VALORES EMPRESARIALES

2.1. Objetivo principal

o Satisfacer las necesidades de transporte de los usuarios, con servicios de calidad

y una rentabilidad que nos permita mantenernos competitivos en el mercado.

2.2.Valores empresariales

e Confianza

En Automotores Cumanda le aseguramos el 100% la procedencia de su nuevo vehiculo,
le entregamos todos los documentos en regla y le asesoramos con nuestro servicio post-

venta.
e Garantia

En Automotores Cumanda le garantizamos que su proximo vehiculo se encuentra en las
mejores condiciones, nuestro personal técnico realiza un minucioso chequeo de los

componentes mas importantes del auto para garantizar que su inversion esté segura.
e Atencion

En Automotores Cumanda lo mas importante son nuestros clientes, por eso contamos
con un equipo de ejecutivos especializados que le asesoraran personalmente para que

realice la mejor eleccion.



3. ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA - PROPUESTA
Grafico 5.1 Organigrama
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| Directivo
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Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Manzano Vanessa (2015)



76

4. BASE LEGAL

4.1. DEL FINANCIAMIENTO DIRECTO DE LOS VEHICULOS EN LA
COMPRAVENTA O EN LA INTERMEDIACION

PROHIBICIONES

Esta prohibido por la ley otorgar financiamiento directo en compras de bienes o

servicios con intereses que se encuentren pactados fuera de las normativas legales.

Cuando una persona natural o juridica cobra intereses por financiamiento a una tasa
mayor a la legal, se constituye en un delito penal, tal cual lo dispone el Codigo Integral
Penal en el articulo 309 que prescribe lo siguiente: “La persona que otorgue un
préstamo directa o indirectamente y estipule un interés mayor que el permitido por ley,

serd sancionada con pena privativa de libertad de cinco a siete afios.

Cuando el perjuicio se extienda a mas de cinco personas, sera sancionado con pena

privativa de libertad de siete a diez afios.

La persona que simule la existencia de un negocio juridico y oculte un préstamo

usurario, sera sancionada con pena privativa de libertad de cinco a siete afios.

En estos casos se ordenara la devolucion a la victima de lo hipotecado o prendado y la

restitucion de todo lo pagado de manera ilegal.”

La Ley Organica de Defensa al Consumidor también se refiere al financiamiento y pago
de intereses en el inciso segundo del articulo 48, que senala: “Se prohibe el
establecimiento y cobro de intereses sobre intereses. El calculo de los intereses en las
compras a crédito debe hacerse exclusivamente sobre el saldo de capital impago. Es
decir, cada vez que se cancele una cuota, el interés debe ser recalculado para evitar
que se cobre sobre el total de capital. Lo dispuesto en este articulo y en especial en este

inciso, incluye a las instituciones del Sistema Financiero.”

El articulo antes citado sefiala dos cosas: Primero.- Prohibe el cobro de intereses sobre

intereses, esta forma de proceder se da generalmente cuando una persona cae en mora
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en su crédito. Entonces el otorgante del crédito calcula un interés de mora sobre el
capital e interés atrasado de la cuota del cliente, también llamado anatocismo. El
anatocismo es una forma de usura, y la usura esta penado por la ley como lo habiamos

seflalado anteriormente.

Segundo.- Sefala que debe hacerse el calculo de los intereses en las compras a crédito,
exclusivamente sobre el saldo de capital impago, en otras palabras se debera calcular el
crédito con una tabla de amortizacion, tal cual opera una institucion financiera. Ademas
el Codigo Civil en el articulo 2113 sefiala también que: “Se prohibe estipular intereses

de intereses.”

En caso de que una persona natural o juridica pese a lo sefialado, pacte una tasa de
interés mayor a la estipulada y decida demandar por la via civil un titulo ejecutivo
(Letra de Cambio) el pago de una deuda atrasada, y el demandado logre probar que se le
ha cobrado una tasa mayor a lo legal, el Codigo Civil en el articulo 2109 senala: “El

interés convencional, civil o mercantil, no podréa exceder de los tipos maximos que se

fijaren de acuerdo con la ley; v en lo que excediere, lo reduciran los tribunales adn sin

solicitud del deudor.”, y el inciso primero del articulo 2115 Ibidem prescribe: “El

acreedor que pactare o percibiere intereses superiores al maximo permitido con

arreglo de la ley, ain cuando fuere en concepto de clausula penal, perderd el veinte por

ciento de su crédito que sera entregado al Instituto de Seguridad Social, para el Seguro

Social Campesino, aparte de las demés sanciones a que hubiere lugar, sin perjuicio de
lo establecido en el Art. 2111, por lo que, el demandado lograra hacer valer sus
derechos y el otorgante del crédito sera sancionado de acuerdo a lo dispuesto en el
Cadigo Civil, como el Codigo Organico Integral Penal y deméas normativas que mas

adelante seguiremos analizando.
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4.2. APLICACION CORRECTA PARA UNA VENTA A CREDITO O EL
FINANCIAMIENTO DE UNA VENTA.

CONDICIONES LEGALES

El Registro Oficial N° 732 publicado el 26 de junio del 2012, pone en vigencia la Ley
Organica para la Regulacion de los Créditos para Vivienda y Vehiculos, misma que
pretende regular los créditos contraidos por personas naturales, en las condiciones

establecidas en esta ley.

Esta normativa pretende proteger derechos de las personas que solicitan créditos y crear
obligaciones a los otorgantes de los créditos, por lo que a continuacion describiremos
ésta y otras normativas que deben ser tomadas en cuenta al momento de otorgar un

crédito:

1. El articulo 66 de la Constitucion de la Republica del Ecuador en el numeral 19

sefiala como derechos de libertad: “El derecho a la proteccion de datos de caracter

personal, que incluye el acceso y decision sobre informacion y datos de este caracter,

asi como su correspondiente proteccién. La recoleccidn, archivo, procesamiento,

distribucion y difusion de estos datos o informacion requerirdn la autorizacion del

titular o el mandato de la ley.”

En la Constitucién se garantiza la proteccién de datos de las personas, para Su acceso y
la toma de decisiones, ademas el mismo numeral sefiala que para acceder o utilizar
informacidn personal se requiere de la autorizacion del propietario de la informacion o
una orden judicial para acceder a ella. Para la calificacion de un crédito se requiere del
acceso y analisis de informacion financiera personal del solicitante, sea esta
informacidn obtenida a través de bases de datos de empresas publicas o privadas, por lo
que hay que observar lo citado en el parrafo anterior antes de proceder a realizar la

investigacion de la solvencia del cliente.

Para garantizar el derecho de proteccion de datos de las personas, el Codigo Integral

Penal en el articulo 178, establece lo siguiente: “La persona gue sin contar con el

consentimiento o la autorizacién legal, acceda, intercepte, examine, retenga, grabe,
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reproduzca, difunda o publique datos personales, mensajes de datos, voz, audio y video,

objetos postales, informacién contenida en soportes informéticos, comunicaciones

privadas o reservadas de otra persona por cualquier medio, serd sancionada con pena

privativa de libertad de uno a tres afios.”

Por lo tanto, previo a realizar una investigacion sobre la informacion de una persona y
sus bienes al momento de realizar una COMPRA, INTERMEDIACION o VENTA A
CREDITO, se requiere su autorizacion escrita con el fin de evitarse problemas futuros y

archivarla en la carpeta de documentos del cliente o proveedor.

A continuacién un ejemplo de la autorizacion que deberan firmar todas las personas,
previo a realizar una investigacion de sus datos personales en todos los portales antes

indicados y en los burds de créditos:

Quito, 2 de enero de 2015
Sefiores

Automotores XYZ
Presente

Mario Alberto Rosales Grijalva, con cédula de ciudadania numero
1715397691, de estado civil casado, profesion arquitecto, domiciliado en la
ciudad de Quito, provincia de Pichincha, libre y voluntariamente, por medio
del presente documento AUTORIZO expresamente a AUTOMOTORES XYZ,
sus funcionarios y/o empleados para que obtengan de cualquier fuente de
informacidn sean estas publicas o privadas, incluida la Central de Riesgos y
burds de informacion crediticia, anteriores o posteriores a la suscripcion del
presente documento, mis referencias personales y/o patrimoniales.

Faculto ademas a AUTOMOTORES XYZ, para que pueda utilizar, transferir o
entregar toda la informacion aludida en los parrafos anteriores, a los buros de
informacidn crediticia, a autoridades competentes y organismos de control, asi
como a otras instituciones o personas juridicas legalmente facultadas.

Atentamente,

Arg. Mario Alberto Rosales Grijalva.
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2. Los créditos obtenidos para la compra de un vehiculo, no podrén caucionarse con
fianzas, garantia solidarias (garantes), ni con garantias reales sobre otros bienes distintos
de los que son objeto del financiamiento, tampoco podran suscribirse otros documentos
de obligacion autonoma en respaldo del financiamiento vehicular, cuando cumplen las

siguientes condiciones:

v Que sea una persona natural la que solicita el crédito;

v Que se endeude en un Gnico vehiculo de uso familiar o personal;

v" Que el monto inicial del crédito no exceda los 100 (cien) salarios basicos
unificados para los trabajadores privados; y,

v Que se constituya prenda en garantia del crédito concedido o se pacte reserva de

dominio sobre el vehiculo.

Cualquier violacién al contenido de la norma legal antes citada, dispone la ley que se

entenderd como no escrita.

Es importante entonces, al momento de iniciar el analisis para el otorgamiento del

crédito considerar lo sefialado anteriormente.

Si la persona accede a un crédito y cumple con las condiciones antes descritas, la
empresa que otorga el crédito debera como garantia del financiamiento PRENDAR el
vehiculo o pactar una RESERVA DE DOMINIO sobre el bien materia del

financiamiento.

3. La Ley de Regulacion del Costo Maximo Efectivo del Crédito, publicada en el
Registro Oficial Suplemento N° 135 del 26 de julio del 2007, en la disposicion general
segunda, establece que las personas naturales o juridicas dedicadas a actividades
comerciales que realicen sus ventas a créedito, sélo podran cobrar la tasa de interés
efectiva del segmento de consumo, mas los impuestos de ley, y de ninguna manera

comisiones u otros conceptos adicionales.

Es decir que habra que fijarse en la tasa de interés que publica mensualmente el Banco

Central del Ecuador en su portal, en la siguiente  direccion:
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http://contenido.bce.fin.ec/docs.php?path=/documentos/Estadisticas/SectorMonFin/Tasa

sinteres/Indice.htm ; y aplicar la tasa maxima efectiva de consumo.

El articulo 47 de la Ley Organica de Defensa del Consumidor establece: “Cuando el
consumidor adquiera determinados bienes o servicios mediante sistemas de crédito, el

proveedor estara obligado a informarle en forma previa, clara y precisa:
1. El precio de contado del bien o servicio materia de la transaccion;

2. El monto total correspondiente a intereses, la tasa a la que seran calculados; asi

como la tasa de interés moratoria y todos los demas recargos adicionales;
3. Elnimero, monto y periodicidad de los pagos a efectuar; y,
4. Lasuma total a pagar por el referido bien o servicio.

Se prohibe el establecimiento y cobro de intereses sobre intereses. El calculo de los
intereses en las compras a crédito debe hacerse exclusivamente sobre el saldo del
capital impago. Es decir, cada vez que se cancele una cuota, el interés debe ser
recalculado para evitar que se cobre sobre el total del capital. Lo dispuesto en este

articulo y en especial en este inciso, incluye a las instituciones del sistema financiero.

El proveedor esta en la obligacion de conferir recibos por cada pago parcial. El pago
de la cuota correspondiente a un periodo de tiempo determinado hace presumir el de

los anteriores.”

Para realizar un calculo adecuado y dentro de los términos legales de la tasa de interés

para el financiamiento de los vehiculos utilice el formato digital adjunto en este manual.


http://contenido.bce.fin.ec/docs.php?path=/documentos/Estadisticas/SectorMonFin/TasasInteres/Indice.htm
http://contenido.bce.fin.ec/docs.php?path=/documentos/Estadisticas/SectorMonFin/TasasInteres/Indice.htm
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4.3.POLITICAS DE CREDITO

v

Atender de manera amable y cortes al cliente acorde a las necesidades
requeridas.

Los colaboradores tienen la obligacion de atender primero al cliente, ya que este
es la base para crecer como negocio.

Dar a conocer al cliente la variedad de vehiculos que se posee en stock.
Dependiendo el tipo de vehiculo que el cliente necesite o esté interesado,
proporcionarle las caracteristicas y precios.

De acuerdo al producto escogido por parte del cliente indicarle la garantia,
precio, plazo y formas de pago.

El cliente esta en todo su derecho de solicitar una o varias proformas de los
vehiculos que mas le gustaron.

Si el cliente se decidi6 por adquirir un vehiculo se procedera a llenar la
respectiva solicitud de crédito.

Toda solicitud de crédito serd analizada por parte de la Gerencia, no habra
excepciones.

Corroborar que la solicitud de crédito este llenada con letra legible y todos los
campos obligatorios.

Revisar en la base de datos de clientes, si esta persona ya fue cliente anterior de
la empresa y examinar como fue su historial de pagos.

Todo cliente que realice un crédito dentro de la empresa deberd demostrar su
solvencia economica.

Revisar que todos los requisitos estén en orden y se cumpla de acuerdo a este
manual.

Verificar las referencias personales y comerciales.

Se negara el crédito cuando su record sea menor de 600, cuando las referencias

sean falsas, o si se ha detectado demora en otros establecimientos.
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4.4. Analisis y evaluacion del crédito

Elegibilidad y requisitos del sujeto.
Serén elegibles todas aquellas personas que cumplan con los siguientes requisitos:

¢+ Que su record en la central de riesgos este de 800 a 900.

¢+ Mayores de edad.

¢ El cliente debe poseer una estabilidad laboral mayor de 1 afio.
++ Ladireccion de su domicilio o trabajo debe ser exacta y real.
++ Estabilidad economica.

+«+ Documentos de respaldo reales.

 Verificacion de referencias bancarias y comerciales.
Negacidn del crédito

¢+ Que su record tenga una calificacion negativa.
¢+ Personas que no posean trabajo
¢+ Personas con créditos vencidos en otras empresas.

«» Su historial de crédito sea malo.

X/
o

Personas con documentos e informacion falsa.
Plazos de pago
¢+ Cuando el cliente solicite un crédito sera con el plazo maximo de 24 meses.

Porcentaje de entrada del vehiculo

X/

¢+ Cuando la venta sea a crédito y a plazos el cliente estard en la obligacion de

pagar el 50% de entrada del valor del vehiculo.
Recargos por mora

s En caso de que el cliente se atrase en sus pagos se aplicara el respectivo

porcentaje de interés (18%) y sera a la cuota vencida.

Obligaciones del cliente

X/

%+ Presentar documentos e informacién real

X/

< Ser puntuales en sus pagos
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% Estar de acuerdo con las politicas establecidas por la empresa para ser
beneficiado del crédito.

¢+ Firmar los respectivos documentos de respaldo para la otorgacion del crédito.
Beneficio del cliente

¢+ Si el cliente es puntual en sus pagos se le dara un descuento de 15 dolares, este
lo podra hacer uso de las siguientes maneras: se le descontara en la cuota o se le
dara un Tiket de gasolina con ese valor.

4.5. Politicas de cobranzas

e El jefe del Departamento es responsable de que revisar y organizar el envi6 de
las cuentas de los clientes que estén vencidas.

e Gestionar la recuperacion de la cartera

e Desarrollar la gestion de cobro mediante llamadas telefonicas o visitas a los
clientes.

e Controlar que los clientes no tenga exceso de morosidad.

e Presentar informes semanales de la recuperacion de cartera, con el fin de realizar
los cobros en el menor tiempo posible.

e En caso de que los clientes se negaran a pagar comunicar de inmediato al
abogado de la empresa para que proceda con el tramite legal respectivo.

e Si el cliente ya ha depositado y no comunico, ponerse en contacto con el mismo
y verificar el pago de la cuota.

e En caso de que el cliente sobrepase el limite de cuotas vencidas, se procedera a
la inmovilizacion de su vehiculo mediante la ayuda del dispositivo de rastreo
satelital.

o Dar seguimiento a las fechas prometidas de pago por parte de los clientes
deudores.

e Visita a los clientes a sus domicilios o lugares de trabajo, para informales de sus
cuotas vencidas.

e Si el cliente no responde a ninguno de los procesos anteriores se procedera a la

via legal para la recuperacion del dinero o del bien.
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4.6. Estrategias de cobranza

No existe un formato de 100% efectiva, asi como tampoco lo hay de una llamada de
cobranza; si hubiera, todo mundo lo seguiria y utilizaria, lo que obviamente les restaria
fuerza. (Candace L, 2009)

Existen algunas pautas para escribir cartas de cobranza efectivas y realizar llamadas de
cobranza. Sin embargo, conocer estas pautas es solo la mitad del trabajo. Lo importante

es saber cdmo utilizarlas. (Candace L, 2009, pag. 70)

e . Laprimera accion de cobranza, independientemente de cuél sea?

e ;Lasegunda copia de la factura original?

e ;Laprimera carta de cobranza?

e ;Lasegunda carta de cobranza?

e ;La primera vez que menciona una accion legal, independientemente de la

forma?

Vaya a sus registros de actividades de cobranza anteriores. Si la accion de cobranza que
le genera mas dinero es la primera llamada de cobranza, aplique esas estrategias en su

ciclo de cobranza. (Candace L, 2009, pag. 70)

Enviar la segunda copia de la factura original puede costar menos de una llamada
telefénica. Las cartas de cobro también pueden costar menos. Pero si estas no consiguen
cobrar grandes sumas de dinero, no existira economia real. Usted quiere realizar lo que

funciona, no lo que es barato. (Candace L, 2009, pag. 70)
Carta de cobranza

Ya que no existe una carta de cobranza perfecta, le daremos algunas reglas importantes
para que esta tenga efectividad. Si una carta de cobranza cumple los siguientes criterios,

estara cumpliendo sus objetivos. Su carta debera tener:

Ante todo legible. Sin no es legible, los clientes no la leeran; y si no la leen, no
conseguiras su objetivo. Las cartas legibles cumplen ademas con los otros criterios de
estas listas.

Clara; ¢Podria el lector de su carta de comunicar el contenido a otra persona?
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Concisa; Una pagina siempre es suficiente

Interesante; ¢ Le dice al lector lo que realmente quiere comunicar?

Personal; ¢ Lee usted los formatos de carta que otra persona le envia?

Precisa; ¢El cliente debe realmente lo que usted le indica?

Facil de visualizarla; Palabras y parrafos cortos, bastantes espacios blancos, etc.
Firme y autorizada; Pero entienda que firme no es sinénimo de amenaza

Razonable; Por ejemplo; ¢ Explica por qué razon va a turnar el asunto a su abogado?
Instructiva; Solicita al cliente enviar una remesa de dinero ahora

Definitiva; La deberia indicar al cliente, de una manera objetiva, exactamente qué
sucedera o qué medidas tomara si su solicitud de pago no es cumplida. (Candace L,
2009, pag. 70)

Llamadas telefénicas

Las llamadas por teléfono son quiza las acciones mas efectivas de cobranza, ya que
generan retroalimentacion y permiten el dialogo. Usted sabe cuando y con quién debe
hablar.

e Tome en cuenta los siguientes puntos para que su llamada logre su objetivo:
e Escuche al cliente

e Antes de llamar asegurese de que tiene toda la informacion pertinente.

Reuna todos los datos importantes como son; nombre direccion, teléfono, cantidad total
adeudada, acciones de cobranza realizadas con anterioridad, promesas previas de pago
realizadas por el deudor y no cumplidas, medidas que se tomaran en caso de evasivas 0
pretextos, nombre de pedido y nombre del comprador, articulos comprados, precio,
cargos adicionales (embarque, mensajeria, seguro, etc.), fecha de embarque de la
mercaderia y fecha de entrega. (Candace L, 2009, pag. 71)

Seguimiento. Independientemente de las promesas que haga el cliente, manténgase al

tanto de sus acciones. Recuerde, una promesa no es lo mismo que un pago.
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No deje mensajes. El dejar un recado con la persona equivocada, implica que la persona
que le debe puede levantar una demanda. (Candace L, 2009, pag. 71)

La empresa ha establecido que la llamada sera maximo en los 5 dias siguientes del

retraso de la cuota.



4.7. PROCEDIMIENTO DEL CREDITO

Tabla 5.2 Pasos para otorgar un crédito

ACTIVIDAD

1. El cliente debe llenar y firmar la Solicitud de
Credito;
2. Llenar y firmar carta de autorizacion para
revision de datos del cliente (generalmente se
hace constar en la misma solicitud de créedito);
3. Verificar los datos de la informacion
proporcionada por el cliente;
4. Revision de datos del cliente en el bur6 de
crédito;
5. Solicitar los requisitos basicos que se requiere
adjuntar a la solicitud de crédito:
5.1. Dos copias a color de las cédulas de
ciudadania y certificados de votacion del
deudor y su conyuge;
5.2. Copias de las matriculas de vehiculos en
caso de tener otros;
5.3. Copia del pago de Impuestos prediales de
sus propiedades;
5.4. Copia del RUC o RISE en caso de tener
negocio propio
5.5. Copia de la declaracion del Impuesto a la
Renta del altimo periodo fiscal;
5.6. Copia de las tres ultimas declaraciones
del IVA;
5.7. Certificado de ingresos o copia del Rol de
pagos en caso de ser empleado;

5.8. Certificados bancarios de sus cuentas y

PERSONA
RESPONSABLE
Cliente - Vendedor

Cliente

Jefe de Crédito

Jefe de Crédito

Asesor de Ventas - Jefe de
Crédito
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copia de sus dos ultimos estados de cuenta o
libreta de ahorros; y,
5.9. Planilla original del pago de un servicio
basico del daltimo mes, del lugar de su
residencia;
6. Proceder a la calificar o negar el crédito;
7. Proceder a recibir el valor de la entrada del
vehiculo;
8. Realizar el calculo de los intereses en la tabla
de amortizacion e indicarle al cliente el valor de la
cuota mensual;
9. Indicarle la necesidad de contratar seguro
para el vehiculo que se financia por todo el pazo
de la deuda y el valor que corresponde
anualmente, mas el endoso de la péliza a favor del
financista. El valor del seguro se puede
incrementar en el valor del financiamiento en caso
de requerirlo el cliente;
10. Indicarle que debe contratar los servicios de
un dispositivo de rastreo satelital por todo el plazo
de la deuda; asi como correr con los gastos de
legalizacion de contratos de compraventa,
legalizacion de prendas o reserva de dominio,
pago del 1% de transferencia del vehiculo en el
SRI y de los gastos de matriculacion. El valor del
dispositivo se puede incrementar en el valor del
financiamiento en caso de requerirlo el cliente;
11. Proceder a la firma de las letras de cambio por
el saldo a financiar del vehiculo méas los
respectivos intereses;
12. Proceder a firmar la factura y el acta de

entrega — recepcion de vehiculos usados que es
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Gerente

Jefe de Cobranzas

Jefe de Cobranzas

Asesor de Ventas - Jefe de
Crédito

Asesor de Ventas - Jefe de

Crédito - Gerente

Cliente — Jefe de Crédito

Cliente — Jefe de Crédito



emitida por el SRI.

12. Proceder a realizar el reconocimiento de
firmas del contrato de compraventa del vehiculo y
simultaneamente realizar también el
reconocimiento de firmas en el contrato de Prenda
Industrial o Reserva de Dominio del bien, en la
correspondiente Notaria;

13. Firma del acta entrega recepcion de papeles
del vehiculo, en la cual se haga constar el detalle
de los documentos y los accesorios con los que se
entrega el bien.

14. Entrega de fechas de vencimiento de las
cuotas y nimero de cuenta en la que debe hacer
los depdsitos del pago de las cuotas mensuales; y,
15. Enviar a la inscripcion la Prenda Industrial o
la reserva de Dominio en el Registro Mercantil
con la copia de la matricula ya a nombre del
nuevo comprador.

16. Recepcion del vehiculo por parte del cliente.
Se verificara que | vehiculo entregado este en
perfectas condiciones.

Fuente: elaboracion propia
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Jefe de Crédito - Cliente

Asesor de Ventas - Cliente

Jefe de Crédito

Jefe de Crédito

Asesor de Ventas - Cliente
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4.8. DIAGRAMA DE PROCESOS

4.8.1. Proceso de compra del vehiculo — Propuesta

Grafico 5.3 Flujograma de Proceso de Recepcion de Vehiculos

Fuente: elaboracion propia
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4.8.1.1. Hoja de entrada y salida del vehiculo — Propuesta

— automotores
CONTROL ENTRADA/SALIDA @mam
NO
Vehiculo Tipo: ...ovvviiiiiiiiee . Marca: ......ooviiiii e
Color: o Placa: .......coooviiiiii

NOMDIE PrOpIietario: ......vieei ittt et

SE REGISTRAN LAS SIGUIENTES PERTENENCIAS

RADIO NEUMATICOS BAYONETA
CENICERO ENCENDEDOR AIRE ACONDI.
ANTENA BATERIA CINTURONES
PERRILLAS T. DE GASOLINA PLUMAS
PARLANTES TAPACUBOS ALFOMBRAS
LL. DE EMER. PITO T. DE ACEITE
GATA ESPEJOS - PLACAS
LL. DE RUEDAS TAPA DE AGUA
NOVEDADES MOQUETAS KILOMETRAJE
# DE MOTOR
# DE CHASIS

FIRMA FIRMA
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4.8.2. Proceso de otorgacion del crédito

Fuente: elaboracion propia
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4.8.2.1. Solicitud de crédito — Propuesta

Grafico 5.4 Solicitud de Crédito

-7 SOLICITUD DE CREDITO

Ty I

Esta solicitud dehe ser escrita a maquina o con letra imprenta, en forma clara y precisa.

] ugary fecha: Tipn de sl |jnfn: Persona Natural Persgna

Juridica |:| |:|

DATOS DEL SOLICITANTE/GARANTE

DATOS GENERALES

Apellido Paterno Apellido Materno Nombres Tipo de identificacion

O~ O
Ne Identificacion Lugar de Nacimiento | Fecha de Nacimiento Nacionalidad Genero Edad N° de cargas
Estado Civil: Soltero/a| | Casado/{ | Viudo{_] Divorciado[ ] Uniénde Hec{ |  Separacion de bienes: SI NO

Administracion de la Sociedad Conyugal por: Esposo [__] Esposd__] ¢ Tiene disuelta la sociedad conyugal?D E‘:| No

Nivel de estudios: Sin Estudios[ ] Primaria_| Secundari{ | Formacién Intermedil__]  Superil ]  Posgrd__]

Profesion:  Ciencias Administrativas [ Ingenieri{__]  Arquitectosy afind ] Ciencias Sociales [ ]~ Meédicos
C Ciencias de la Educacién|:| Periodistaslz| Otros Profesionales

DIRECCION DE RESIDENCIA

Direccion:
Pais de Domicilio: Provincip: Ciudad: Parroquia: Ciudadela/Sector:
Tiempo de residencia en afios: Teléfono: Celular: E-mail:

Situacion de la Vivienda: ~ Propia con gravamen | |  Propia sin gravamen [] Arrendad{" ] Prestadal |
Vive con parientes ] Otros

Tipo de la Vivienda] ] Casa [ Departamentd. | Vil ]  Vivienda unifamiliar

DATOS LABORALES

Relacion dependencia laboral: |:| Independiente |:| Dependiente N° RUC/RISE:
Actividad econdmica principal: Actividad econémica secundaria:

Nombre de la Empresa en la que trabaja: Fecha de ingreso: Cargo:
Direccion: Teléfono: Afios de antigliedad:

Informacidn del trabajo anterior (si es actual o menor a 2 afos)

Nombre de la empresa: Fecha de Ingreso Fecha de salida: Teléfono:
REFERENCIA PERSONAL
Nombre de un pariente que no viva con usted: Parentesco: Teléfono: Direccion:

Fuente: elaboracién propia
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DATOS DEL CONYUGE

Apellido Paterno Apellido Materno Nombres Tipo de identificacion

N° de identificacion Fecha de nacimiento Nacionalidad Genero:

DATOS LABORALES DEL CONYUGE

Origen de ingresos: Empleado Privado Empleado Publico Independiente Ama de Casa Otro
Nombre de la empresa: Cargo: Direccion:
Antigiiedad en el trabajo actual: Teléfono: email:

ESTADO DE SITUACION LABORAL

ACTIVOS PASIVOS
Descrincidn del Activo Monto $ Descrincién del Pasivo
Efectivos v Depdsitos Bancario Deudas bancarias
Inversiones Deudas por Tarieta de Crédito
Letras o documentos por pagar Deudas Hipotecarias
Mercaderias Deudas a proveedores
Acciones Cuentas por pagar
Bienes Inmuebles Otras deudas
Maauinarias TOTAL PASIVOS (2)
Vehiculos
Muebles y Enseres PATRIMONIQO (1-2)
Otros Activos
TOTAL ACTIVOS (1) CONTINGENTES (Garantias| vigentes)

PRINCIPALES BIENES INMUEBLES de su propiedad (casa, terreno, departamento)

Breve descripcion Ubicacion Valor Comercial
%
$

VEHICULOS DE SU PROPIEDAD

Clase Marca Modelo Afo Valor

DETALLE DE INGRESOS PARA: EMPLEADOS FIJOS/INDEPENDIENTES/JUBILADOS

Ingresos fijos (solo para dependientes) Gastos Familiares (alimentos, estudios, etc|
Ventas (para independientes) Pagos de Arriendo

Ingresos por honorarios Gastos financieros (préstamo)

Ingresos conyuge Gastos financieros (tarjeta de crédito)
Ingresos por rentas Otros gastos

Pensién jubilar TOTAL EGRESOS (2)

Otros ingresos

TNATAI INCREQNQ /M) INICREQNRQ NIETNQ M_-N

Fuente: elaboracion propia
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REFERENCIAS BANCARIAS Y COMERCIALES

Banco Cta. N° Tipo Ha obtenido Créditos: Fecha de Apertura de Cta.
Banco Cta. N° Tipo Ha obtenido Créditos: Fecha de Apertura de Cta.
Casa comercial/Crédito obtenido Afio Teléfono Casa comercial/Crédito obtenido Afio

N° Tarjeta de Crédito Vigente Banco Emisor Cupo Fecha Emision

Tipo

UBICACION DOMICILIO

INCLUIR EN LOS SIGUIENTES CROQUIS (ciudadela — sector — sefiales de via de acceso y lugar de referencia)

Domicilio Trabajo o Negocio

AUTORIZACION DE ACCESO A INFORMACION EXTERNA: Autorizo(amos) expresa e indefinidamente a
Automotores Cumanda para que obtenga de cualquier fuentes de informacién, incluida la Central de Riesgos y Buros
de informacion Crediticia autorizados para operar en el pais, mis(nuestras) referencias personales y/o patrimoniales
anteriores o posteriores a la suscripcion de esta autorizacion, sea como deudor principal, codeudor o garante, sobre mi
comportamiento crediticio, manejo de mis cuentas corrientes, de ahorro, tarjeta de crédito, etc., y en general al
cumplimiento de mis (nuestras) obligaciones y demas activos, pasivos, datos personales y/o patrimoniales, aplicables
para uno o mas de los servicios y productos que brindan las Instituciones Financieras del Pais, segun corresponda.
Faculto(amos) expresamente a Automotores Cumanda para transferir o entregar dicha informacion, referente a la
presente operacion crediticia, contingente y/o cualquier otro compromiso crediticio que mantengamos, sea como
deudor, codeudor o garante, con Automotores Cumanda a todos los Burés de Informacion Crediticia autorizada para
operar en el pais, asi como también a otras instituciones o personas juridicas legalmente facultadas.

F) F)

Fuente: elaboracion propia
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4.9. Aplicacion

Ejemplo:

Un automotor tiene un precio de $17600,00; el cliente desea dejar $10.000,00 de
entrada en efectivo y por el saldo restante solicita que se le conceda financiamiento

directo a 24 meses, a un interés del 1.3%.

El cliente cumple con todos los requisitos solicitados, es por ello que La Gerencia le
concede el respectivo crédito, teniendo asi una calificacion de 847 en su score.

Grafico 5.5 Proforma del vehiculo

Automotores Cumanda — automotores

Proforma venta de vehiculos mma[m
—

Nombre del Cliente QUIQUINTUNA POAQUIZA JESSICA
Numero de telefono 2755314 Cel: 998988174
Correo electronico

Marca CHEVROLET

Modelo SAIL

Ano 2015

Color DORADO

Placa TBE9300

Valor $17,800.00
Cuota inicial $ 10,000.00

Adicionales

Saldo a financiar S 7,800.00
Dispositivo de 1 afio S 8,250.00
afios S 8,450.00
Seguro S 1,000.00 Cuotas S 100.00
Dispositivo
1afo 2 aifos
450 650
Interes 1.3%
Cuotas
6 S 1,482.25
12 S 794.75
18 S 579.29
24 S 461.93

Fuente: elaboracion propia.



llustracion 5.1. Venta del Vehiculo

{8 VertsCuerta por otrr " oRES: D AUTOWOTOReS oo 20 Usomro v R

Auchivos  Edicién  Ventanas  Utilitarios
AUARIQUAkOER BRIV /A ¢ dnEDLD al
@ Q02 1Dz | ™3¢

@ Facturas de Vents ol @ @
Certe 0000206 RUIQUINTUFA POAQUIZA JESSICA SLVANA [ =~ s NMRO [ )
Ruc/Drec: [1805216197 [TUNGURAHUIA, AMBATO, SANTA ROSA, COCHA VERDE, OLL GONZALES S [ 981-001 | C0081318 e
Amacen: BT pMAGHNO1 ezl | an | Fed:  [20/18/2015 o | erestn VCFAC
Vendedor 0003 FRALLIO PEREZ [ 7 Iido Desage: 5 %] © ComstiGR) +FC ) Prends
Transport.: 003 ardado WO “lusthec FEGOT vl [ Mceds  [DOUR 7] ConstCO) 47T Levas
Datos Varios Documen | Cajero: Comprobante:| |
Comentario: VENTA 1.3% C-EVROLET 2015 BEIGE TEE9300 COW 1318 o:[PRIGHA | Detales: [0 - 8 450

| 1w | c53go | Nomire Uni. Cantidsd | pre. Untario | %Dcto | 1va Toud
7eE9300 [DEVROLET SAIL DORADO 2015 i 100 I I 17,6000
(PrREo1 PRENDAS PORPAGAR 100 10000 2000 0.00[0 <] 200.0000
BEY pesmoMIeR &S 100 10000 60.0000[ 0000 v 6500000
‘ — L i
0.00 Total Undades
:  0.00 CREDITO: 15,450.00 Benes Grav. 0.00 Sublotal:
Cheque: 0.00ChsPosf  0.00BenesExcnt 17,600.00Descuento: | 0.00 %
Depisito:  0.00BaseA 0.00 Senvic Grav 0.0 Total Neto:
Tarjeta: 0.00Excents  16,450.00 ServicBxcnt 850,00 Otros Cargos:
ToIE:  000RetR 0.00VAServioos  D.00NVAExcens0Gravasl1 v] X
\- Totdinte:  0.0OReLIVA .00 VA Benes 0.00 Total Factura Venta: 18,450.00

Fuente: Automotores Cumanda

llustracién 5.2 Equifax

200102015 Equifax FULL GOLD- Cédula de Identidad 1805216197 QUIQUINTUNA POAQUIZA JESSICA SILVANA

USUARIO : NAPEREZ

FECHA : 20-octubre-2015
HORA:  10:44:11
EQuirax
FULL GOLD
IDENTIFICACION CONSULTADA
Céduia de Identidad 1805216197 Nombro QUIQUINTURA POAQUIZA JESSICA SILVANA
MANEJO DE CUENTAS TES | por Ia SBS el 20 de octubre de 2015)

QUIQUINTURA POAQUIZA JESSICA SILVANA Es persona habilitada para manejo de cuentas Corrientes de acuerdo a normativa
emitida por SBS.

SCORE

891
T

847

SCORE MAX: 999 Puntaje al 20 - octubre - 2015

0.0 21%3.a00 26.8% 40.1%% s3.

Una persona con un score entre 792 y 871 tiene una probabilidad de
9.19% de Incurrir en morosidad en el Sistema Crediticio Ecuatoriano

Importante: El 40% de las personas en el Sistema Crediticio
Ecuatorianc tienen un Score menor que el de 1a persona consultada
Las variables Score se yen con i

MaVEERIGSGD 847 Menor Ri€Sg0  gesde octubre 2012 a septiembre 2015 Para mas detalle del

P! er el Reporte de Crédito

CENTRAL DE CREDITO (Informacién proporcionada por la SBS - el 16 de octubre 2015 - Periodo: octubre 2012 - septiembre
2015.)

Fuente: Automotores Cumanda



llustracién 5.3 Constancia de Compra Venta

CONSTANCIA DE COMPRA VENTA

NATALIA PEREZ VACA por una parte y la Sra. QUIQUINTUNA POAQUIZA JESSICA SILVANA legalmente
capaces para contratar, convienen en celebrar la siguiente Constancia de Compra-Venta de conformidad
a las estipulaciones que se indica a continuacion:

NATALIA PEREZ VACA entrega el vehiculo de propiedad del sefior (a) CALVOPINA VILCASANA CRISTIAN
MAURICIO , mismo que mediante contrato de compra-venta da en perpetua enajenacion a la Sra.
QUIQUINTUNA POAQUIZA JESSICA SILVANA el vehiculo que se detalla a continuacidn:

Marca: CHEVROLET

Color: DORADO

Clase: AUTOMOVIL

Motor: LCU142660096
Chasis: 8LAUY527XF0295221
Modelo: SAILAC 1,4 4P 4X2 TM
Ano Fab: 2015

Matriculado: AMBATO A3525712
Ano de Mat.: 2015

Placas: TBE9300

Soat:

La Sra. QUIQUINTUNA POAQUIZA JESSICA SILVANA declara haber recibido el vehiculo ya descrito, con
pleno conocimiento de causa a su entera satisfaccion, es decir, que lo adquiere en el estado en que se
encuentra por lo cual renuncia a eviccién por vicios redhibitorios, asi como a cualquier reclamo
posterior en relacién a su estado mecanico.

El comprador paga por este vehiculo la suma de: $ (son: ) en la siguiente forma:

EL COMPRADOR DEJA COMO ENTRADA LA CANTIDAD DE DIEZ MIL DOLARES EN EFECTIVO, FIRMA
VEINTICUATRO DOCUMENTOS POR EL VALOR DE CUATROCIENTOS SESENTA Y UN DOLARES CON
NOVENTA Y TRES CENTAVOS A CANCELARSE CADA MES A PARTIR DEL 20 DE NOVIEMBRE DEL 2015.
SALE CON SEGURO SUAREZ 1 ANO VALORADO EN $750 FINANCIADO PARA 10 MESES

SALE CON DISPOSITIVO MANPER 2 ANOS VALORADO EN $650 INCLUIDO EN LAS LETRAS DEL VEHICULO
OBSERVACION: LA MATRICULA SE ENTREGA A NOMBRE DEL SR CALVOPINA VILCASANA CRISTIAN
MAURICIO.

ACELERACION DE PAGOS.- Si el (la) deudor (a) dejara de pagar una o mas cuotas de las convenidas en
la(s) 24 letra(s) de cambio, el acreedor podra declarar vencida la totalidad de la deuda y exigir su
inmediata cancelacion.

El vehiculo materia de este contrato queda bajo PRENDA INDUSTRIAL a favor de NATALIA PEREZ VACA
los documentos seran entregados una vez cancelados en su totalidad.
Para canstancia firman paor duplicado en: Ambata, 20 de Octubred(i“i(]ls

e
Vendedor: NATALIA PEREZ VACA Compradef: NA I50AQU|ZA JESSICA SILVAN;
Dir: TUNGURAHUA, AMBATO, SANTA ROSA. COCHA VERDE, CLL
GONZALES SUAREZY VEINTIMILLA CS 1P BEIGE CON CAFE 2
CUADRAS ESCUELA SANTA ROSA
Iclf: 0998988174 2755314

[

S Hryd

7
—— =
Garante: QUIQUINTUNA LLANGANATE CRISTOBAL €0001318
Dir: TUNGURAHUA, AMBATO, SANTA ROSA, COCHA VERDE, CLL Telf: 2755314 0993497663 MARICELA VELOZ
GONZALES SUY VEINTIMILLA CS IP BEIGE CON CAFE 2 CUADRAS Hora:11:19:27

ESCUELA SANTA R

Fuente: Automotores Cumanda
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llustracion 5.4 Aclaratoria

ACLARATORIA

En la ciudad de Ambato, hoy dia 20 de Octubre del afio 2015 comparecen a la celebracion del presente
instrumento aclaratorio, por una parte la Sra. QUIQUINTUNA POAQUIZA JESSICA SILVANA con C.C.
1805216197, en su calidad de ADQUIRIENTE y que en adelante se le podra llamar simplemente el
ADQUIRIENTE; y por otra parte por sus propios y personales derechos al (la) sefior(a) NATALIA PEREZ
VACA con C.I. 1803880978, a quien en adelante se lo denominara simplemente como la
"INTERMEDIARIA", quienes halldndose en capacidad civil para contratar y por lo mismo para contraer
obligaciones, libre y voluntariamente tienen a bien celebrar el presente instrumento ACLARATORIO de
conformidad con las cldusulas que a continuacién se detallan:

CLAUSULA PRIMERA: ANTECEDENTES.- a) El (la) sefior (a) CALVOPINA VILCASANA CRISTIAN MAURICIO, en
su calidad de propietario(a) de un vehiculo de las siguientes caracteristicas:

Marca: CHEVROLET

Color: DORADO

Clase: AUTOMOVIL

Motor: LCU142660096
Chasis: 8LAUYS527XF0295221
Modelo: SAILAC1,44P 4X2 TM
Ano Fab: 2015

Matriculado: AMBATO A3525712
Ano de Mat.: 2015

Placas: TBE9300

Soat:

Dejo mediante contrato de mandato celebrado el 16 de Octubre del 2015, al MANDATARIO sefior(a)
NATALIA PEREZ VACA, para que realice la gestién de INTERMEDIACION para la venta del vehiculo antes
descrito.

b) El (1a) sefior(a) NATALIA PEREZ VACA, es el INTERMEDIARIO, persona natural dedicada a la actividad de
"Venta al por menor, comision e intermediacién de vehiculos usados" con su negocio legalmente
constituido.

CLAUSULA SEGUNDA: ACLARATORIA.- Con los antecedentes enunciados, los comparecientes tienen a
bien por medio del presente instrumento ACLARATORIO, aclarar que el (la) sefior(a) NATALIA PEREZ
VACA, no es propietaria del vehiculo descrito en la cldusula primera, literal a), siendo que cumple
unicamente la funcion de INTERMEDIARIO y que por lo tanto realiza la gestion de venta del vehiculo de
propiedad del (la) sefior (a) CALVOPINA VILCASANA CRISTIAN MAURICIO, en el estado, con los accesorios
y las condiciones mecdnicas en que se halla el vehiculo y que el ADQUIRENTE declara conocerlo y
aceptarlo; por lo que se deslinda de toda responsabilidad que deviniere de esta transaccién.

( /i
\ )

—Ft
Vendedor: NATALIA PEREZ VACA Comprador: QUIQUINTUNA POAQUIZA JESSICA SILVAN,

o

Fuente: Automotores Cumanda
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llustracion 5.5 Contrato de Prenda Industrial

CO001318

CONTRATO DE PRENDA INDUSTRIAL ABIERTA

En la ciudad de Ambato, hoy dia 20 de Octubre del afio 2015, comparecen a la celebracion del presente
contrato de PRENDA INDUSTRIAL ABIERTO;

a) Por una parte la sefiora NATALIA PEREZ VACA con C.C. 1803880978, domiciliado (a) en la ciudad de
Ambato, provincia de Tungurahua, en su calidad de ACREEDOR PRENDARIO y que en adelante se le podra
llamar simplemente el ACREEDOR PRENDARIO

b) Por otra parte por sus propios y personales derechos la Sra. QUIQUINTUNA POAQUIZA JESSICA
SILVANA, de estado civil SOLTERQ Y , de profesidn ESTUDIANTE , respectivamente, domiciliadas en
provincia de TUNGURAHUA , canton AMBATO, parroquia SANTA ROSA ,a quienes en adelante se les
denominara DEUDORES PRENDARIOS

¢) Y por otra parte QUIQUINTUNA LLANGANATE CRISTOBAL ,por su propios derechos, de estado civil
CASADO ,y POAQUIZA TOALOMBO MARIA OLGA de profesion COMERCIANTE , COMERCIANTE
respectivamente, domiciliados en la ciudad de AMBATO ,a quienes en adelante y para efectos de este
contrato se los podra denominar LOS FIADORES SOLIDARIOS ", quienes hallandose en capacidad civil para
contratar y por lo mismo para contraer obligaciones, libre y voluntariamente tienen a bien celebrar el
presente contrato de PRENDA INDUSTRIAL ABIERTO de conformidad con las cldusulas que a continuacién
en Adatallan.

CLAUSULA PRIMERA: ANTECEDENTES.- El Deudor Prendario ha obtenido un crédito de la sefiora
NATALIA PEREZ VACA, para la compra de un vehiculo, por lo que, con el fin de garantizar el cumplimiento
de todas las obligaciones pasadas, presentes o futuras, directas o indirectas, contractuales o
extracontractuales, que haya contraido o que contraiga ala Sra. QUIQUINTUNA POAQUIZA JESSICA
SILVANA con la sefiora NATALIA PEREZ VACA, las partes han acordado celebrar el presente CONTRATO DE
PRENDA INDUSTRIAL ABIERTO.

CLAUSULA SEGUNDA: OBJETO DE LA PRENDA INDUSTRIAL.- Con el objeto de garantizar el oportuno
cumplimiento de todas las obligaciones pasadas, presentes o futuras, directas e indirectas,
contractuales y extracontractuales, mas los respectivos intereses, comisiones, derechos, impuestos, gastos
y honorarios judiciales y extra judiciales que llegare a tener en el presente o futuro el DEUDOR PRENDARIO
constituye a favor y/o a la orden de la sefiora NATALIA PEREZ VACA la PRIMERA Y PREFERENTE PRENDA
INDUSTRIAL ABIERTA sobre el vehiculo de su propiedad, el mismo que tiene las siguientes caracteristicas:

Marca: CHEVROLET

Color: DORADO

Clase: AUTOMOVIL

Motor: LCU142660096
Chasis: 8LAUYS527XF0295221
Modelo: SAILAC 1,4 4P 4X2TM
Afo Fab: 2015

Placas: TBE9300

CLAUSULA TERCERA: DEFINICIONES.- En el presente contrato se define a la palabra obligacion u
obligaciones, a el o los créditos, pasivos o deudas vencidas y por vencer, directas o indirectas, individuales
o conjuntas, sean como obligados principales o como fiadores solidarios, fiadores avalistas, sea cual fuere
el origen de las obligaciones que el DEUDOR PRENDARIO, mantenga a favor o a la orden del ACREEDOR
PRENDARIO, hasta la fecha de la suscripcion del presente contrato, asi como todas aquellas obligaciones
que en el futuro contraigan, individual o conjuntamente y que hayan sido solicitadas o requeridas por
cuenta u orden del DEUDOR PRENDARIO, o por terceros autorizados o avalados por ellos, directa o
indirectamente.

1de5
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llustracion 5.6 Continuacion del Contrato de Prenda Industrial

CLAUSULA CUARTA: DECLARACION.- Ef DEUDOR PRENDARIO declara que no pesan gravamenes de ninguna
especie sobre el vehiculo objeto de la PRENDA INDUSTRIAL que mediante este instrumento se perfecciona.
Declara expresamente ademds, que no existe impedimento alguno que se oponga a la ejecucion de este
contrato y que la PRENDA INDUSTRIAL sera extensiva a todos los aumentos y mejoras que reciba dicho
bien.

El vehiculo prendado permanecer4 en poder de la Sra. QUIQUINTURNA POAQUIZA JESSICA SILVANA, quien
declara que cuidara y conservara como corresponde, en el inmueble situado en la siguiente

direccion: TUNGURAHUA, AMBATO, SANTA ROSA, COCHA VERDE, CLL GONZALES SUAREZY VEINTIMILLA CS
1P BEIGE CON CAFE 2 CUADRAS ESCUELA SANTA ROSA de acuerdo a lo previsto en el Codigo de Comercio.

De igual manera el DEUDOR PRENDARIO, declara expresamente que el vehiculo objeto de la PRENDA, en el
caso de que sufriera deterioro alguno por el efecto del uso, manipulacion, disposicién o por cualquier otra

causa, reemplazara o sustituira las partes o piezas, por otro u otros de la calidad y caracteristicas similares.
Las partes nuevas que reemplacen a las anteriores, se entenderan automaticamente prendadas a favor del
ACREEDOR PRENDARIO, en los términos y condiciones que este instrumento sefialan.

En caso de incumplimiento de lo dispuesto en la presente cldusula, se sancionara al DEUDOR PRENDARIO,
conforme lo tipificado en el articulo 592 del Codigo de Comercio y demas normas pertinentes.

CLAUSULA QUINTA: DE LA VERIFICACION.- El DEUDOR PRENDARIO se obliga a permitir hacer la inspeccion
del bien prendado en cualquier tiempo que el ACREEDOR PRENDARIO le solicite, a fin de verificar su estado
de conservacion, la integridad, como el hecho de que se encuentre en posesion y tenencia del DEUDOR
PRENDARIO. En el caso de que el DEUDOR PRENDARIO no prestare las facilidades para verificar la
existencia o analisis de la prenda a las personas delegadas por el ACREEDOR PRENDARIO, éste podra dar
por vencido el plazo de las obligaciones garantizadas con este contrato de prenda y exigir el pago de las
mismas. De la misma manera, en caso de que, el DEUDOR PRENDARIO cometieras las infracciones
establecidas en el art. 592 del Cddigo de Comercio, se aplicaran las sanciones correspondientes.

CLAUSULA SEXTA: DE LOS SEGUROS.- El DEUDOR PRENDARIO se obliga a asegurar el bien en contra de los
riesgos que el ACREEDOR PRENDARIO estime necesario y renovar la pdliza de seguro hasta que haya sido
liberada la prenda. La péliza de seguros contratada deberd tener como beneficiario al ACREEDOR
PRENDARIO, para lo cual, la poliza o pdlizas y sus renovaciones deberan ser endosadas a la orden de la
sefiora NATALIA PEREZ VACA.

Si el DEUDOR PRENDARIO, no cumpliere con este requisito, el ACREEDOR PRENDARIO se reserva el
derecho de asegurar el bien objeto de la prenda a su favor, debiendo el DEUDOR PRENDARIO asumir todos
los gastos que se originen en la obtencion de la pdliza, autorizando expresamente a la sefiora NATALIA
PEREZ VACA, a cargar los valores de la péliza al crédito que a ese momento mantuviere el DEUDOR
PRENDARIO.

En caso de siniestro del bien asegurado objeto de la PRENDA INDUSTRIAL, el ACREEDOR PRENDARIO
cobrara directamente el seguro y el o los valores que reciba de los aseguradores, los mismos que los
aplicardn en abono a cualquier obligacién que mantuviere impaga. Si el seguro no llegara a contratarse, o si
la compafiia aseguradora no pagara o retardara o dificultara por cualquier motivo el cobro de la péliza o
polizas, el ACREEDOR PREDARIO no tendra responsabilidad alguna, siendo todos los riesgos y gastos por
cuenta del DEUDOR PRENDARIO.

CLAUSULA SEPTIMA: SANEAMIENTO.- El DEUDOR PRENDARIO declara que el bien objeto de la prenda se
encuentra libre de todo gravamen, no obstante de ello, se obliga al saneamiento en los términos de la Ley y
se responsabiliza por los vicios ocultos de dicho bien. Se obliga también a no vender, ni arrendar o disponer
de cualquier forma del mismo, sin autorizacion escrita del ACREEDOR PRENDARIO.

2de5
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llustracion 5.7 Continuacion del Contrato de Prenda Industrial

CLAUSULA OCTAVA: DEL VENCIMIENTO ANTICIPADO.- Las partes convienen en que se dé por vencido el
plazo de todas las obligaciones respaldadas por el presente contrato de PRENDA INDUSTRIAL, inclusive las
obligaciones que no se encuentren vencidas y que a consecuencia de ello el ACREEDOR PRENDARIO pueda
demandar el pago total de las obligaciones y sus accesorios que en este contrato se expresan, por la via o
accion judicial que estime mds conveniente, en los siguientes casos:

1. Si el DEUDOR PRENDARIQ se constituye en mora en el cumplimiento de sus obligaciones en favor y/o a
la orden del ACREEDOR PRENDARIO, o violare de alguna forma lo establecido en este contrato, o si el bien
prendado desapareciera o se deteriorara, fuera secuestrado, decomisado, embargado o limitado su
dominio por terceros;

2. Si el DEUDOR PRENDARIO no cumpliera con el pago de los impuestos fiscales o municipales, tasas o
contribuciones, o con el pago de los aportes al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social de sus empleados,
si los tuvieran;

3. Si el DEUDOR PRENDARIOQ se constituyera en fiador de empleados fiscales o contratista con el fisco o
entidades que tuvieran accion coactiva;

4. Si el DEUDOR PRENDARIO fuera demandado por la via coactiva por deudas propias o ajenas, o tuvieran
deudas con personas naturales o juridicas que gocen de acuerdo a la ley de mejor privilegio en la prelacién
de créditos, en tal forma que pongan en peligro la recaudacion normal de las obligaciones principales
contraidas con el ACREEDOR PRENDARIO;

5. Si el DEUDOR PRENDARIO fuera declarado en quiebra o insolvencia;

6. Si el DEUDOR PRENDARIO solicitara admision al concurso preventivo de acreedores o se acogieran a la
cesion de pagos;

7. Si el DEUDOR PRENDARIO no contratare los seguros convenidos en este contrato 0 no los renovare antes
de sus vencimientos, o el ACREEDOR PRENDARIO considerare inconveniente la financiacion de las primas
de los seguros respectivos;

8. En cualquier otra circunstancia en que, a juicio del ACREEDOR PRENDARIO, la solucién de las obligaciones
que esta contratd, no estan garantizadas o no se encuentran lo suficientemente aseguradas.

En cualquiera de estos casos, sera prueba suficiente la sola aseveracion del ACREEDOR PRENDARIO.
Ademds el ACREEDOR PRENDARIO se reserva el derecho de declarar de plazo vencido las obligaciones
contraidas por el DEUDOR PRENDARIO, referidas en la clausula segunda de este contrato, asi como todas
aquellas a las que acceda, y, a ejercer la accion personal o real prendaria, cuando ésta se constituya en
mora de pagar cualquiera de las obligaciones contraidas con el ACREEDOR PRENDARIO, aunque estuviera al
dia en el pago de las demds obligaciones.

CLAUSULA NOVENA: DE LA VIGENCIA.- EI DEUDOR PRENDARIO renuncia expresamente a la disposicion
contemplada en el Art. 586 del Cadigo de Comercio vigente, en el sentido de que el derecho del ACREEDOR
PRENDARIO no prescribird en dos afios, sino que, se mantendra vigente hasta que las obligaciones
amparadas por este contrato sean canceladas totalmente. El Acreedor Prendario se reserva el derecho de
ejecutar la garantia prendaria en orden al beneficio de excusién que le favorece.

3deb
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llustracion 5.8 Continuacion del Contrato de Prenda Industrial

CLAUSULA DECIMA: DE LOS GASTOS Y AUTORIZACION.- Todos los gastos administrativos, impuestos, tasas y
derechos a que diera lugar la celebracion de este contrato, asi como los reconocimientos de firmas,
inscripcion en el Registro Mercantil correspondiente, seréd de cuenta del DEUDOR PRENDARIO.

Las partes otorgantes de este contrato, de comun acuerdo, autorizan a la persona que el ACREEDOR
PRENDARIO designe, para que realice todas las diligencias tendientes a la legalizacidn de este contrato y de
manera especial obtenga la inscripcion en el Registro Mercantil.

CLAUSULA DECIMA PRIMERA.- DEL DOMICILIO.- Las partes, para efectos de este contrato, sefialan como
domicilio la ciudad de Ambato, para lo cual renuncia fuero y domicilio y se someten a los jueces
competentes del cantén Ambato, y al procedimiento de ejecucion contemplado en las leyes para estos
casos a eleccién del ACREEDOR PRENDARIO.

En sefial de aceptacion y para constancia y ratificacion de todo lo convenido en este contrato, firman las
partes en tres ejemplares de igual tenor y valor, en fa ciudad de Ambato, el 20 de Octubre del afio 2015.

ACREEDOR

DEUDOR DEUDOR

£

GARANTE GARANTE

4deb
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llustracion 5.9 Continuacion del Contrato de Prenda Industrial

Fuente: Automotores Cumanda



llustracion 5.10 Factura de Compra
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LA CANTIDAD DE: DIECIOCHO MIL CUATROCIENTOS CINCUENTA con 00/100

AUTOMOTORES CUMANDA )
RUC: 1803880978001 CIUDAD: TUNGURAHUA  AMBATO
DIRECCION: REDONDEL DE CUMANDA 032415200
¥TELEFONOS 1032415200 03241520 FAX y
s .
CLIENTE: QUIQUINTUNA POAQUIZA JESSICA SILVAI CONTRATO No C0001318 )
CODIGO:  C0000206 1805216197 ’
EMISION: 20/10/2015
DIRECCION:
TUNGURAHUA, AMBATO, SANTA ROSA, COCHA VERDE, VENDEDOR: BRAULIO PEREZ
TELEFONO: 0998988174 )
&
DESCRIPCION CANTIDAD | UND| PRECIO UNITARIO| DESC. TOTAL
CHEVROLET SAIL DORADO 2015 1.000 | UNI 17,600.000( 0.00 17,600.000 I
PRENDAS POR PAGAR 1.000 200.000(  0.00 200.000 1
DISPOSITIVO MANPER GPS 1.000 650.000( 0.00 650.000 1
Marca: CHEVROLET
Color: DORADO
Clase: AUTOMOVIL
Motor: LCU142660096
Chasis: 8LAUY527XF0295221
Modelo: SAIL AC 1,4 4P 4X2 ™™
Afio de Fabricacion: 2015
Matriculado: AMBATO A3525712
Afio de MAtricula: 2015
Placas: TBE9300
Soat:
— .
SUBTOTAL 18,450.00
DESCUENTO 0.00% 0.00
TOTAL NETO 18,450.00
GRAVADO 0.00
EXCENTO 18,450.00
I.V.A. e 0.00
PREPARADO| ELABORADO TOTAL: Al /) THAS0.00 |
W

RECIBI CONFORME

Fuente: Automotores Cumanda
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llustracion 5.11 Formulario de Licitud de Fondos

FORMULARIO LICITUD DE FONDOS
TRANSACCIONES QUE IGUALEN O SUPEREN USD.

Cidad. A/mbOH0 |Fecha: 20 110 ]20)5

TITULAR

Nombre o Razén Social | (Y i quinduri  Jeaquiza  JEsicg §ilvan]Teiéfonots) [
Provincia | |Wiyudhvg | ! [Actividad econémica

Identificacién Céaula |y ) 2| b9 Ruc Pasaporte 3

INFORMACION DE LA PERSONA QUE REALIZA LA TRANSACCION

Nombres Completos |Teléfono(s) |
Ciudad.: Provincia Relacién con Titular:

Identificacién Cédula Pasaporte [No. Direccién

TRANSACCION

Moneda polas [valor [T 600 |, wO

Tipo de Transaccién

DECLARACION DE DE LOS FONDOS ¥

Los fondos de esta transaacién Provienende:  \ o010 ()= | 2h (|

Los fondos de esta transaccidn serdn utilizados para: [ OPpiU Lfg’ \ fﬁ ",

A qué pais envia el giro (en caso que apligue):
Motivo del envio (en caso que aplique):
Declaro que el origen de los fondos entregados son licitos y consecuentemente no provienen de ninguna actividad ilegal o ilicita, tipificadas

Firma del cliente o Persona que realiza la transacciéon I Nombre completo y Sello de quien recibe la informacion

i

Fuente: Automotores Cumanda



llustracion 5.12 Tabla de Amortizacion

AUTOMOTORES CUMANDA Pagina:
SALDOS DOCUMENTOS POR VENCIMIENTOS et
TP CUOTA NUM. DOC. F.EMISION. F. VENC. D.V. DEBE HABER SALDO
CLIENTE: 0000206 QUIQUINTUNA POAQUIZA JESSICA SIL Cod. Cta
Teléfono: 0998988174 Contacto: POAQUIZA TOALOMBO MARIA OLGA
FC 1 CO001318 20/10/2015 20/11/2015 -29 461.93 0.00 461.93
FC 2 (CO001318 20/10/2015 20/12/2015 -59 461.93 0.00 461.93
FC 3 (CO001318 20/10/2015 20/01/2016 -90 461.93 0.00 461.93
FC 4 CO001318 20/10/2015 20/02/2016 -121 461.93 0.00 461,93
FC 5 (0001318 20/10/2015 20/03/2016 -150 461.93 0.00 461.93
FC 6 CO001318 20/10/2015 20/04/2016 -181 461.93 0.00 461.93
FC 7 CO001318 20/10/2015 20/05/2016 -211 461.93 0.00 461.93
FC 8 CO001318  20/10/2015 20/06/2016 -242 461.93 0.00 461.93
FC 9 CO001318 20/10/2015 20/07/2016 -272 461.93 0.00 461.93
FC 10 CO001318 20/10/2015 20/08/2016 -303 461.93 0.00 461.93
FC 11 CO001318 20/10/2015 20/09/2016 -334 461.93 0.00 461.93
FC 12 CO001318 20/10/2015 20/10/2016 -364 461.93 0.00 461.93
FC 13 CO001318 20/10/2015 20/11/2016 -395 461.93 0.00 461.93
FC 14 CO001318 20/10/2015 20/12/2016 -425 461.93 0.00 461.93
FC 15 CO001318 20/10/2015 20/01/2017 -456 461.93 0.00 461.93
FC 16 CO001318 20/10/2015 20/02/2017 -487 461.93 0.00 461.93
FC 17 CO001318  20/10/2015 20/03/2017 -515 461.93 0.00 461.93
FC 18 CO001318  20/10/2015 20/04/2017 -546 461.93 0.00 461.93
FC 19 CO001318 20/10/2015 20/05/2017 -576 461.93 0.00 461,93
FC 20 CO001318  20/10/2015 20/06/2017 -607 461.93 0.00 461.93
FC 21 CO001318  20/10/2015 20/07/2017 -637 461.93 0.00 461.93
FC 22 CO001318 20/10/2015 20/08/2017 -668 461.93 0.00 461.93
FC 23 CO001318  20/10/2015 20/09/2017 -699 461.93 0.00 461.93
FC 24 CO001318  20/10/2015 20/10/2017 -729 462,03 0.00 462.03
* FC 1 CO001319  20/10/2015 20/10/2015 2 75.00 0.00 75.00
FC 2 CO001319 20/10/2015 20/11/2015 -29 75.00 0.00 75.00
FC 3 CO001319 20/10/2015 20/12/2015 -59 75.00 0.00 75.00
FC 4 CO001319 20/10/2015 20/01/2016 -90 75.00 0.00 75.00
FC 5 CO001319 20/10/2015 20/02/2016 -121 75.00 0.00 75.00
FC 6 CO001319 20/10/2015 20/03/2016 -150 75.00 0.00 75.00
FC 7 CO001319  20/10/2015 20/04/2016 -181 75.00 0.00 75.00
FC 8 CO001319  20/10/2015 20/05/2016 -211 75.00 0.00 75.00
FC 9 C0001319 20/10/2015 20/06/2016 -242 75.00 0.00 75.00
FC 10 CO001319 20/10/2015 20/07/2016 =272 75.00 0.00 75.00
Por Cancelar: 33 Vencidas: 1 11,836.42 0.00 11,836.42
TOTAL CLIENTES: 11,836.42 0.00 11,836.42

Fuente: Automotores Cumanda
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llustracion 5.13 Hoja de Entrega del vehiculo

CONTROL (SALIDA)

Vehiculo Tipo: /MC“‘W." / v
Color, .. /-?5"‘“}__(5 .

o8 3Ul‘0/770f0f(:’;$‘
é umanda

co N? 991298

Marca: (hewrole 4
Placa: 7DB¢ $300

Nombre Propietario: (¥ U"%/.F/."f?.').m“ 1% “/7 vilg_ Jessica i Jvang

SE REGISTRAN LAS SIGUIENTES PERTENENCIAS
RADIO _Jl NeuméTcos 9! BAYONETA 5
CENICERO 5. ENCENDEDOR #U  AREAcONDCONADO I/
ANTENA S BATERIA . | S CINTURONES _2)
PERRILLAS G ToEeAsoUNA S/ PLUMAS _s)
PARLANTES R TAPACUBOS *54 ALFOMBRAS ,_mj)j;‘_, o
LLANTADEEMERGENCA _ J/ PO 1 T. DE ACEITE 5
GATA 4l geeos Sl pucas Sy
LAVEDERUEDAS S TAPADEAGUA _ S|
NOVEDADES s MOQUETAS S5
# DE MOTOR
i nb . o
\

#DE CHASIS

O MROS A 1264220150 3P

sy

Observaciones:

Fuente: Automotores Cumanda
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4.10. PREVISION DE LA EVALUACION

Tabla 5.2. Prevision de evaluacion

¢ Quiénes solicitan evaluar? El Gerente y la Contadora

¢Por qué evaluar? Por la inexistencia de una manual de
procedimientos de crédito que ayuden a mejorar
el control interno, lo cual esto genera un gran
problema al momento de tomar decisiones.
¢Para qué evaluar? Para medir el grado de eficiencia y efectividad
al momento de cumplir con los pasos
establecidos para la otorgacion del crédito.

¢ Qué evaluar? El correcto proceso para otorgar un crédito.
Proceso para una correcta cobranza.

¢ Cuando evaluar? En forma periodica, es decir mensualmente.

¢, Como evaluar? Verificando que se cumplan cada uno de los
procesos establecidos.

¢ Con qué evaluar Recursos Humanos.
Capacitacion.

Elaborado por: Manzano VANESSA (2015)



CAPITULO VI
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Al finalizar la investigacion se concluye que la empresa no cuenta con un
proceso crediticio adecuado que le permita la pronta recuperacion de su
cartera, ya que se conceden créditos sin un correcto andlisis previo del cliente
y estos a su vez incumplen con sus promesas de pago dejando una alta cartera
vencida.

Se concluye que la empresa otorga créditos a partes relacionadas sin cumplir
con el respectivo procedimiento crediticio que es respaldado por una serie de
documentos que le permite a la empresa contar con garantias sobre las
obligaciones de los clientes.

Se determind que el problema mas coman para que los clientes se retrasen en
sus cuotas para el pago de sus obligaciones es la falta de capacidad de pago.
Es decir no existe un analisis de la situacion financiera del cliente antes de
otorgarle el crédito por ello se genera la cartera vencida.

Mediante esta investigacion se determind los procedimientos de crédito
adecuados que la empresa debe seguir para cumplir con sus objetivos, ya que
esto permitira que el colaborador tenga un camino claro en sus labores
encomendadas.

Un manual de politicas y procedimientos de créditos permite que las
actividades establecidas se cumplan a cabalidad ya sean estas que vayan de la
mano con las normas legales y con la administracion de la empresa, asi la

institucion va a crecer econémicamente y su capital humano va a mejorar.

RECOMENDACIONES

Se recomienda a la Empresa adoptar el Manual de Procedimientos de Crédito
propuesto, para que realicen sus operaciones de manera eficiente y rapida en

una venta con financiamiento.
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Una vez que la empresa tenga sus politicas y procedimientos de crédito, el
empleado informara al cliente las condiciones que debe cumplir para acceder
al financiamiento, con lo cual sabra también sobre su responsabilidad de
cancelar la deuda en la fecha establecida, caso contrario se procederd a cobrar
el respectivo interés de mora.

Es recomendable que la empresa haga un seguimiento mensual del presente
manual para determinar si los colaboradores lo estan cumpliendo con calidad
para que de tal forma se puede conseguir mayor rentabilidad y liquidez.

Se recomienda a la Alta Gerencia que se realiza un andlisis profundo de todas
las condiciones establecidas para otorgar un crédito, asi como también contar
con la documentacion actualizada y suficiente del cliente, para que no se
genera morosidad ni cartera vencida.

Es recomendable el uso del manual de politicas y procedimientos de crédito,
pues permite a la empresa tomar buenas decisiones y tener un mejor control
interno en base a sus actividades principales, dandole asi estabilidad y solidez

empresarial en cuanto a su liquidez.
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Anexo 1
Hoja de recepcidn del vehiculo antigua

Anexo 1

Hoja de recepcion del vehiculo antigua

Fecha: Marca: Placa:
Motor: Chasis:
Afo IColor:
Clase fab:
CANT. CANT.
Llanta de emergencia
Gata y palanca Radio
Llave de ruedas Sticker matricula Aﬁo:T
OBSERVACIONES:
IMPRONTAS:
Entregado por: Recibido por:
Firma: Firma:
Nombre: Nombre:
Gl C.l.:
Teléfono: Teléfono:
Direccion: Direccion:

Fuente: Automotores Cumand
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Anexo 2: Acta de Entrega — Recepcion de Vehiculos Usados

) : ACTA DE ENTREGA-
—— automotores PEREZ VACA NATALIA DEL ROCIO RECEPCION DE

<\/umanda Toblons @) 24zsi00 2sos | VEHICULOS USADOS

OB D0 e COEVAR GONTABILIDAD 001001
R.U.C.: 1803880978001 AUTORIZACION SRI: 1116357681 No 0000291
B OB cioistm i s aesititann i sama srn sms ey smam P e i b S S S S S e S S kmr nnp e m e S e
RUGKSL ., oo cvisca s s cittds e 44T 55 S i s pm e i Fecha BN .. . cocsss s T nmmgr e
DAMBOEION; — .- oo mommiimasen i smias s st ss s e s RS S E S et emm ey = TEMION0; e s csiescosamiass snntatsare vowissses
Profesion o actividad econdmica:. ... ..o L0051 11 - o S

’ DESCRIPCION DEL BIEN USADO
Numero de placa o RAMV/CPN:

Estado y condiciones
particulares del vehicule:

Lugarylechadeceleblacifn: | o e e siod

Observaciones:

Firma Comitente Firma Comisionista

(@rnswr. Salazas Guevara Avaro Pail - TeN.:(03) 2 410831 - RUG: 1803341021001 - Aut N°. 13368 - del 0101 & 0300 - Fecha Aut,; 04/02/2015 - Vilida hasta: 04/Febirera/2016
Original: Comitente / Copia (Celeste): Comisionista

Fuente: Automotores Cumanda
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Anexo 3: Contrato de Servicio de Rastreo Satelital

MAN EC;\
kit

CONTRATO DE SERVICIOS MPGPS-
En la ciudad de AMBATO, a los dias del mes de del afio 2015, se procede a celebrar el presente contrato,

entre los intervinientes que a continuacion se mencionaran al tenor de las siguientes clausulas:

PRIMERA.- COMPARECIENTES.- Comp: ala ipcion del pi el Sr. DIEGO ALBERTO MANZANO PAZMINO en su
calidad de Propietario de la Empresa MANPERGPS. parte a la que se podrda denominar LA EMPRESA; y el
Sr.(a), quien suscribe este instrumento por sus propios

derechos y por lo que representa, a quien se podra denominar EL CLIENTE.

SEGUNDA.- ANTECEDENTES.- MANPERGPS, se dedicada exclusivamente a la venta e instalacion de un sistema de rastreo y monitoreo de

vehiculos, que permite prestar el servicio de izacion, paralizacion, ubicacién y rastreo de at a través de la utilizacion de los
sistemas GPRS y SMS. En caso de pérdida del vehiculo (robo comprobado) LA EMPRESA pondra en uso su tecnologia para ubicar,
paralizar y rastrear al vehiculo del cliente, dentro del drea de cob. i por el p de comt ién provisto por las

companias CONECEL S.A. (CLARD) y/o LA CORPORACION NACIONAL DE TELECOMUNICACIONES DEL ECUADOR (CNT).

TERCERA.- OBJETO Y SERVICIO.- LA EMPRESA ofrece e instala el dispositivo en el vehiculo cuyas isticas se llan en el Anexo
(1. Literal 1.), LA EMPRESA se compromete con EL CLIENTE, a iniciar, el rastreo, blog pi ivo y bl servicios
adicionales que constan en el anexo (1. Literal 3.), mediante una sefial codificada al vehiculo de propiedad de EL CLIENTE.

LA EMPRESA no sera responsable por cualquier pérdida o dafio que resulte por defe y en el si ni incurrira en
responsabilidad alguna por falta o demora en el tiempo de notificacion de EL CLIENTE, de la o que estén das para
solicitar el servicio o por el hecho de no haber dado aviso a la policia, librdndole de cualquier pérdida, costo, obligacion o reclamo que tenga
como consecuencia de lo descrito anteriormente, dado que el sistema opera en junto con el si de comunicacién provisto por las

compaiiias CONECEL S.A. (CLARO) y/o LA CORPORACION NACIONAL DE TELECOMUNICACIONES DEL ECUADOR (CNT), EL
CLIENTE conoce y acepta que si dicho sistema estuviese defectuoso o sin funcionar, el sistema no podra ser operado.

En caso de robo del vehiculo determinado en el Anexo (1. Literal 1.), el cliente debera reportar en forma inmediata el siniestro al Centro de
Monitoreo que opera las 24 horas del dia en forma continua, para efecto debe comunicarse en forma gratuita a los teléfonos: 032425100 o
0939994847 los mismos que constan en la tarjeta que sera entregada al cliente una vez finalizada la instalacion.

Los vehiculos recuperados por la Autoridad Comp de conformidad con la ley, seran movili , salvo i fuera de control, a
los patios de la Policia Nacional y permaneceran alli hasta que bajo providencia u orden de la Autoridad Comp previa pi ion de
la doc ion que resp la propi puedan ser entregados a los CLIENTES propietarios o a quien legal pond:

previamente a la entrega antes referida, EL CLIENTE pagara los valores que de conformidad con la ley corresponda a cualquiera de las
entidades de la fuerza publica por concepto de grias, tasas por custodia, etc.

Se deja expresa constancia que LA EMPRESA no asume responsabilidad alguna por el estado en que el vehiculo sea recuperado. LA
EMPRESA no sera responsable por lesiones o dafios de ninguin tipo ocasionados al CLIENTE, sus familiares o allegados, que por su propia
voluntad intervengan en el operativo de recuperacion. En caso de que la llamada hecha por EL CLIENTE o la persona autorizada, a la central
de Monitoreo de LA EMPRESA, devenga de una *falsa alarma”, EL CLIENTE desde ya, se obliga al pago de Trescientos délares
estadounidenses ($300,00) mas IVA y demas valores que se hubieren originado durante el proceso de recuperacion.

En caso de que EL CLIENTE no se encontrare al dia en sus pagos con LA EMPRESA, él podra solicitar la localizacion GPS, el bloqueo
preventivo, el desbloqueo del vehiculo previo el pago de D dolares dounid ($200,00) mas IVA, por concepto de
T ion o i 6n del si dicional a los pagos que tuviere vencidos por concepto de servicio. En caso de que EL
CLIENTE tenga vigente el servicio de rastreo y sucediera el robo de su vehiculo, conoce y acepta que tendra que cancelar previamente el

WWW.manpergps.com
MANPERASA ClA LTDA Av. Gonzalez Suarez y Juan Cajas,

redondel de Cumanda
Telfs: 032824304 - 032425100
Cel: 0939994847

Fuente: Automotores Cumanda
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valor de Tresci délares estad ($300,00) mas IVA., por pto de ilizacion del p iali de LA
EMPRESA, para la recuperacion del vehiculo que haya sido robado,

EL CLIENTE libera de toda responsabilidad a LA EMPRESA por el mal uso que del codigo secreto hiciere EL CLIENTE o las personas a las
cuales EL CLIENTE haya proporcionado.

LA EMPRESA solo emitira la sefal que rastrea y paraliza el vehiculo en los casos en que EL CLIENTE o las personas autorizadas por ésle,
al llamar al centro de Monitoreo de LA EMPRESA e indiquen el nimero de contrato y el cadigo secreto. )

La responsabilidad de LA EMPRESA terminara a partir de la instalacion del sistema en el vehiculo y la prueba de funcionamiento y captacion
P 1, servicio, pl (no atribuibles a la garantia) asi como la obtencién de un seguro
para el vehiculo son de cargo exclusivo de EL CLIENTE.

En los casos de que EL CLIENTE haya adquirido el vehiculo a crédito y EL CLIENTE incumpla con la deuda; LA EMPRESA esta aulorizada
an paralizar el vehiculo y si la situacidn lo merila a retirar el mismo.

de la sefal del mismo, por mantenimiento, la

CUARTA.- OBLIGACIONES - Sera de cuenta y cargo de EL CLIENTE realizar el mantenimiento del sistema de rastreo, acudiendo a las
instalaciones de LA EMPRESA para la revision del dispositivo cada SEIS MESES o cuando LA EMPRESA lo requiera.
LA EMPRESA dispondra de 48 horas luego de haber recibido el contrato debidamente firmado por EL CLIENTE, para activar en el sislema.

QUINTA - PAGO POR EL SERVICIO .- EL CLIENTE en virtud del presente contrato cancelara a LA EMPRESA los valores correspondientes a
la ir ion del dispositivo y la activacion del ido y por el periodo contratado. Esle valor se encuentra detallado en el Anexo
(1, Literal 2.)

SEXTA.- DURACION DEL CONTRATO:-El plazo de duracién del conlrato esla estipulado en e} Anexo (1. Lileral 2.), de este instrumento a
partir de la fecha de suscripcion del mismo.

SEPTIMA.- SUSPENSION Y TERMINACION DE CONTRATO.- LA COMPANIA podra st o inar el por las siguientes
causas:

Falta de pago de una o varias cuotas por parte de EL CLIENTE.

La venta del vehiculo en el que esté instalado el dispositivo y que no haya sido notificado previamente a LA EMPRESA.

Manipulacion del disp y uso ioso del por parle de EL CLIENTE.
- SiEL CLIENTE cede, 0 negocia de lquier forma los hos derivados de presente contrato, sin el consentimiento
escrilo de LA EMPRESA.

OCTAVA.- CESION DE LOS DERECHOS SOBRE EL DISPOSITIVO:- EL CLIENTE podra en caso de transferir el dominio de su vehiculo,
hacerlo con el servicio de rastreo siempre y cuando la EMPRESA sea notificada por escrito de ello.

LA EMPRESA podréa emitir un nuevo contrato a nombre del nuevo usuario del sistema y dar por i el anterior, pre y cuando sea
notificada por escrito por EL CLIENTE y éste cumpla con los siguientes requisitos:
Entregar una copia de la carta de venta del vehiculo y las copias de las cédulas de [ del y compl . para

certificar la identidad del nuevo usuario.

Una carta dirigida a LA EMPRESA en la que EL CLIENTE confirma la cesion de los servicios al nuevo usuario.

En caso de que EL CLIENTE soficite a LA EMPRESA el traspaso del dispositivo de un vehiculo a ofro de su propiedad, EL
CLIENTE debera entregar a LA EMPRESA una copia de la matricula del vehiculo en el que se instalara el dispositivo. En esle caso
EL CLIENTE debera firmar un nuevo conlrato, ademas de cancelar los valores de cuarenta y cuatro con 64/100 dolares
estadounidenses ($44,64) mas IVA, por conceplo de montaje del dispositivo en el nuevo y desmontaje del dispositivo del vehiculo
anterior.

Fuente: Automotores Cumanda
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NOVENA.- DERECHO DE USO DE MARCAS Y NOMBRES - Las partes expresamente convienen y aceptan que las marcas de servicios y
producto, los nombres comerciales, los lemas y comerciales y en general todos los d hos de propiedad intel de LA EMPRESA, son
de propiedad de LA EMPRESA.

DECIMA .- DECLARACIONES - EL CLIENTE expresamente declara que conoce y acepta que el dispositivo es de propiedad de LA
EMPRESA, y ésta lo da en comodato a favor de EL CLIENTE por el tiempo que dure el presente contrato, una vez terminado el contrato sino
se hubiese efectuado una renovacion EL CLIENTE esta en la obligacion de egar el dispositivo a LA EMPRESA, el mismo que para la
desinstalacion EL CLIENTE llevara el vehiculo a los talleres de LA EMPRESA para que los técnicos autorizados retiren el sistema de rastreo
satelital.

EL CLIENTE no tiene derecho a conocer el lugar en el que se i el dispositivo en su vehiculo, y queda completamente
prohibido manipulario de ninguna manera de lo contrario cancelara el valor de T dolares ($300,00) mas IVA.,
pues las Unicas personas autorizadas para hacerlo son los técnicos de LA EMPRESA.

LA EMPRESA esta en la obligacion de indicar al EL CLIENTE la forma cémo funciona el dispositivo e indicar como debe reportar el robo de

su vehiculo.

EL CLIENTE tendra la obligacién de notificar por escrito con por lo menos 30 dias de anticipaci6n a la fecha de vencimiento del contrato a LA
EMPRESA su decisién de dar por terminado el contrato y no continuar con el servicio de rastreo satelital, de no recibir LA EMPRESA esta
notificacion la misma procedera a renovar el contrato automaticamente por un afio mas de servicio. EL CLIENTE esta obligado a cancelar los
valores que se hayan originado hasta la fecha de desi ion de que el haya i

DECIMA PRIMERA. DOMICILIO JURISDICCION Y COMPETENCIA

Cualquier divergencia ivada por la aplicacion de este , sera tratada por el Centro de Mediacion de la Camara de Comercio de
Ambato y/o por via legal.- Para constancia y aceptacion de todo lo anterior se ibe este en dos ejemp
LA EMPRESA EL CLIENTE
FIRMA AUTORIZADA
Declaro de manera expresa que he leido todas y cada uno de las clausulas que y me en con las
mismas.
ANEXOS 1.
1. DATOS DE VEHICULO
MARCA : MODELO:
PLACA : COLOR:
CONCESIONARIO: FINANCIERA:
2. DATOS DE INSTALACION Y PRECIOS
FECHA CONTRATO: FECHA VENCIMIENTO:
FACTURA: PRECIO:
FACTURARA : TIEMPO:
COBRARA : VENDEDOR:

www.manpergps.com
MANPERASA ClA LTDA. Av. Gonzalez Suarez y Juan Cajas,

redondel de Cumanda

Telfs: 032824304 - 032425100
Cel: 0939994847

Ambato - Ecuador

Fuente: Automotores Cumanda
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3. SERVICIOS ACTIVADOS

SBP BOTON PANICO: SI(C ) NO( )

SMC MICROFONO CABINA: Si( ) NO( )

SRC MENSAJES AL CELULAR: Si() NO( ) -
SDB DESCONEXION DE BATERIA: Si( ) NO( )

SRR REPORTE DE RECORRIDOS: Si( ) NO()

SAP APERTURA DE SEGUROS: Sl ) NO( )

4. ACCESO WEB

PARA INGRESAR AVER SU VEHICULO EN INTERNET SIGA LOS SIGUIENTES PASOS:
1.  WWW.MANPERGPS.COM
Localiza tu vehiculo

Por usuario

> ewN

Digite su usuario y contrasena

web cliente mANPER

Login

OBJETVO AL v

oususeo [N
—

WP Ingresar

LA EMPRESA EL CLIENTE

FIRMA AUTORIZADA

Declaro de manera expresa que [a informacion entregada es verdadera

Fuente: Automotores Cumanda



