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I ntroduccién

Uno de los instrumentos de gran importancia en las actividades financieras de las empresas,
es € establecer procesos y politicas en € area de crédito y cobranzas para la recuperacién de
cartera vencida, como es € caso de la empresa importadora y comercializadora de
fertilizantes Interfilk S.A., es considerado €l pilar fundamental de la solvencia o iliquidez de

laempresa, por tal motivo es de gran relevancia larealizacion de estainvestigacion.

Esta investigacion se la propone, por la carencia de procesos y politicas formalmente
establecidas, afectando a la recuperacion de cartera vencida del departamento, la misma que
esta llegando a cifras aarmantes y la mayor parte de los clientes estédn pasando a ser clientes
morosos, debido a un ma proceso de seleccion y evauacion de los montos crediticios a
otorgar a cada uno de ellos. La propuesta esta atribuida de instrumentos y mecanismos
técnicos que posibilitan la gestion efectiva de los valores por cobrar de la empresa,
garantizando la recuperacion, proteccion, liquidez y manejo sostenible de las operaciones de

laempresa Interfilk S.A.

El primer capitulo consta del disefio de lainvestigacion, en el cual se plantea, se formulay se
sistematiza € problema, ademés se establece la justificacion y los objetivos de la

investigacion.

Dentro del capitulo 2 se da a conocer |os antecedentes de la empresa y ademas se rediza €l
marco tedrico donde se muestran definiciones que se recogieron de diferentes autores, los
cuales nos ayudan a tener ideas claras de como realizar un buen plan estratégico para reducir

la cartera vencida de laempresa Interfilk S.A.

En e capitulo 3 se plantea la metodologia de la investigacion que se utiliz para redlizar €
presente proyecto, ademéas muestra los resultados y € andlisis de las técnicas e instrumentos

gue se utilizaron para recabar mayor informacion.

El capitulo 4 contiene la propuesta que es € plan estratégico disefiado para corregir las
falencias que tiene la empresa, € cua esta compuesto de herramientas como vision, mision,
objetivos y las estrategias que de acuerdo al andlisis de diferentes matrices servirdn para

mejorar su estructura, su imagen y cartera



Capitulo 1
Disefio de lainvestigacion
11 Tema
Desarrollo de un plan estratégico para recuperar la cartera vencida de clientes e
implementacion de procedimientos para € control del riesgo crediticio para la Empresa
Interfilk S.A., parael afo 2016.

1.2 Planteamiento del Problema

Se revisaron las causas que estan provocando la iliquidez en Interfilk S.A., la empresa no
dispone de un plan estratégico para la recuperacion de cartera vencida de clientes, tampoco
politicas definidas en € sistema de cobranzas, tampoco una adecuada politica de crédito,
existe ausencia de procedimientos de control, no hay una correcta administracion de sus
recursos propios, todo esto ha hecho que se dificulte el movimiento del dinero dentro de la
empresa restandole liquidez a capital invertido y seguidamente perdiendo la capacidad

financiera para afrontar sus obligaciones con |os proveedores.

Como parte de la problemética general expuesta, se ha obtenido como resultado falencias en
el tema de créditos y cobranzas considerando como factor critico €l area de cartera, no llevar
estos temas de una manera correcta, puede llevar a una situacion de peligrosailiquidez o hasta

el cierre delaempresa.

A continuacion, se detallan las falencias o causas especificas que originaron que la cartera
vencida de Interfilk S.A. incrementara, informacion que fue analizada a través del informe de
edad de la cartera (Anexo 1), realizado por la CPA Mayra Astudillo del departamento de
contabilidad.

1. No seleccionaron adecuadamente a sus clientes, ya que las concesiones de los créditos
fueron otorgadas sin ninguna calificacion y garantia real que sustente la recuperacion del
mismo, esto también provoco que Interfilk S.A. tenga clientes con sobreendeudamiento.

2. No determinaron adecuadamente los limites crediticios y los plazos de pago.

No hubo una correcta gestion de cobranza, ya que no efectuaron € seguimiento apropiado
a los vendedores y recaudadores con €l fin de controlar y medir e cumplimiento de la
recuperacion de |os créditos otorgados en |os plazos establ ecidos.

4. No existié una politica definida parala concesién de los créditos, pues, los mismos fueron

manegjados sin ningun criterio de evaluacion.
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5. No se redlizaron conciliaciones de saldos periddicas, y esto permitid la manipulacion de

valores recaudados, y que estan causando perjuicios para Interfilk S.A.

1.3 Formulacioén del problema
¢De qué manera la implementacién de politicas y procedimientos, aportard en la mejora de la
cartera vencida de clientes de laempresa Interfilk S.A en €l afio 2016?

1.4 Sistematizacion del problema

¢QuEé estrategias debe implementar Interfilk S.A., pararecuperala carteravencida?

¢Como determinar los procedimientos o politicas que debe aplicar Interfilk S.A. para la
recuperacion de su cartera vencida?

¢Cuad sera d resultado econdmico de la propuesta parala empresa Interfilk S.A.?

1.5 Jugtificacion dela lnvestigacion

La investigacion se basd en un estudio profundo, que comprende la recopilacion de
informacion de la empresa Interfilk S.A., del andlisis del balance general (Anexo 2) y del
andlisis de la edad de la cartera(Anexo 1), ambos con corte al 31 de diciembre del 2015, estos
datos fueron proporcionados por e Gerente de la empresa y por e departamento de
contabilidad, éste estudio permitié contribuir ala solucion delos diferentes problemas que no

se han analizado desde un inicio y como resultado ocasiono lailiquidez en Interfilk S.A.

Se aplico conceptos de crédito y cartera, riesgo del crédito, ventas, cobranzas, con la finalidad
de plantear un plan estratégico para la recuperacion de cartera vencida y control del riesgo
crediticio, por lo tanto este trabgjo sirve de guia y contribuye a que su Gerente tome
decisiones acertadas y de esta manera mejorar el aspecto econdmico en la empresa, ya que

con los procedimientos actuales no han logrado e resultado esperado en Interfilk S.A.

Para € desarrollo de este plan fue importante conocer la situacion actua de la empresa,
observando, analizando los diferentes indices como son ventas a crédito, rotacion de cuentas
por cobrar, relacion de cartera con afios anteriores, etc. A partir de esta informacion se pudo
instaurar de forma claralamision, vision, objetivos y |as estrategias que se gjecutaran a corto

y largo plazo, |legando a cumplir sus metas de forma exitosa.



Esta investigacion fue orientada a propietario de Interfilk SAA., para que de esta manera
constituya un aporte a afianzamiento de laempresay sirva como pauta de que estudios deben
realizar al momento de querer detectar las falencias que estan ocasionando €l incremento de la

carteravencida.

1.6 Objetivosdelainvestigacion
16.1 Objetivogeneral

Elaborar un plan estratégico que ayude a mejorar la recuperacion de cartera vencida, con la

implementacion de procedimientos de control en laempresa Interfilk S.A. en € periodo 2016.

1.6.2 Objetivo Especifico

1 Identificar lasfalencias en € proceso de crédito y cobranza en la empresa Interfilk S.A.

2 Definir las mgores estrategias para la recuperacion de la carteravencida de Interfilk S.A.
3 Implementar politicas y procedimientos de crédito como de cobranzas para una adecuada

tomade decisiones y gestion en laempresa Interfilk S.A.

1.7 Deimitaciony alcance delainvestigacion
El estudio se realizo en el cantén Lomas de Sargentillo en la empresa Interfilk S.A., ubicado

en & km 44 viaManabi, a una cuadra de la Comision de Transito del Ecuador.

Campo: Administracion

Area: Crédito y Cobranza

Aspecto: Recuperacion de cartera

Delimitacion espacial: Interfilk S.A., Canton Lomas de Sargentillo
Delimitacion temporal: Noviembre 2015 a Noviembre 2016



Figura 1 Localizacién de Interfilk SA.

L omas de Sargentillo km45.5 via M anabi

Interfilk SA.

Fuente: Google Maps

1.8 Ideaadefender
La aplicacion del plan estratégico permitird recuperar la cartera vencida de la empresa
Interfilk S.A., del cantén Lomas de Sargentillo



1.9 Operacionalizacion delasvariables

Tabla 1l Variables dependientesy variablesindependientes

AR R DESCRIPCION DESCRIPCION
CONCEPTUAL | OPERACIONAL | INDICADOR TECNICA
wn Ei;gﬁ;ng uggu?re Metodologiade estudio | Investigacion
I|'|—J ue ayudan al Analizary delasituaciondela | documental
0 = d'(rqecc'ac))/nam' ento desarrollar
Wy reccl ' estrategias que empresa.
m o P - de una empresa ayuden alograr ;
<z an estratégico con |af|na||daj de con éxito los Entrevista
- W cumplir las metas obietivos
< a deseadas. y
> W deseados por la Observacion
% empresa Estudio de la estructura
- organizacional.
o g Es una necesidad ﬁarn?Ieir;ar (;: Cantidad de cartera | Investigacioon
w = constante para eriodos vencida en periodo | documental
D W |Reduccion  de| obtener liquidez b .
< A en e negocioy se anteriores con e anteriores.
=2 Q carteravencida : . fin de detectar y L
r Z realiza por medio : Investigacion
i L mejorar los
< a de la aplicacion roblemas alisi d al
> de estrategia p Correcto andlisisa ocument
a clientes.

Elaborado por: LaAutora




Capitulo 2

2. MarcoTedrico

2.1 Antecedentesdelainvestigacion
Para la elaboracion del plan estratégico se ha estimado conveniente indagar en biblioteca
universitaria y trabgjos investigativos de distintos autores de similar indole a estudio que

estamos realizando, que han servido de guia, los cual es se citan a continuacion:

(Lozano, 2012), en su tesis Elaboracion de un plan estratégico para e control y recuperacion
de cartera vencida que permita aumentar € indice de liquidez en la Cooperativa de Ahorros
y Crédito Guamote Ltda., en € canton Naranjito. Donde hace referencia que toda entidad
financiera, para poder sostenerse exitosamente en el tiempo y en el mercado, en e que se
desenvuelve, alcanzando un nivel de calidad actualmente exigente, debe llevar procesos de
trabgjos eficientes y adecuados que les permita de una manera técnica, salvaguardar los

recursos de la empresa.

(Cifuentes, 2011), en su tesis Disefio e implementacion de un plan estratégico para la
empresa Disempack Ltda. Donde hace referencia para que la planeacion estratégica llegue a
ser importante para la empresa, |os directivos deben tener en claro cud es su razén de ser, a

donde quiere llegar y sobre qué bases se sustenta cada una de sus acciones.

(Moreno, 2010), en su tesis Plan estratégico de recuperaciéon de la cartera financiera
existente en la Espoch. Donde hace referencia que la administracion de |la cartera es generada
al momento de conceder un crédito, posteriormente, que esa cartera depende de que sea sana 0
enferma, de la adecuada investigacion del cliente y acertada toma de decision; siendo
necesario reaizar un seguimiento, mediante una adecuada administracion, donde se planee,

organice, gecutey dirijay revise lamisma.

2.2 Antecedentesdel Sector
El cantén Lomas de Sargentillo esta ubicado en la provincia del Guayas y a 46 km de
Guayaquil en la via Guayas-Manabi, con una superficie de 62 km2, es e més pequefio de los

25 cantones de la provinciadel Guayas.



De acuerdo a ultimo censo de poblacion y vivienda realizado por € Instituto Nacional de
Estadisticas y Censo (INEC), Lomas de Sargentillo tiene una poblacion total de 18.400
habitantes, de los cuales 8.942 son mujeres que representan € 48.6% y 9.458 son hombres
gue representan el 51.4%.

“En & 2001, Lomas de Sargentillo tenia 14.194 habitantes, por |o cual se calcula unatasa de
crecimiento demogréfico durante la Ultima década del 2,93% promedio anual”. (Municipal,
2010).

Figura 2 Datos demogr aficos de L omas de Sar gentillo
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Fuente: Instituto Naciona de Estadisticay Censos (INEC)

Lomas de Sargentillo es conocido tradicionalmente como un lugar de amacenamiento y de
grandes piladoras de arroz, caracterizado por una mayor disponibilidad de aguay € desarrollo
de la produccion agricola (maiz, melon, verduras, pepinos, ciruela, melén, platanos, guineos,

frgol, etc.).

“La rama mas importante en que se ocupa la PEA es la actividad agropecuaria, que representa
el 45%, seguida por € comercio que ocupa a 16%, y por la actividad manufacturera, que
representa el 8%, la construccion 4% y € transporte 3%. Todas las demés ramas de actividad
representan menos del 2% de la PEA cada una.” (Senplades, 2014)



Figura 3 PEA de Lomasde Sargentillo

LOMAS DE SARGENTILLO: Poblacion Ocupada por Rema de Actividad
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Fuente: Instituto Naciona de Estadisticay Censos (INEC)

2.3 Antecedentesdelaempresalnterfilk S.A.

La empresa Interfilk S.A., tuvo sus inicios en la ciudad de Guayaquil en Agosto del 2009,
siendo su propietario € Ing. Luis Tapia NUfiez, quien empezd a trabgjar en una empresa
dedicada a la venta de agroquimicos muy reconocida en € medio, como vendedor, donde
adquirio experiencia en esaramay decidid independizarse, instalando su pequefia empresa en

las Bodegas Triviani, ubicada en lavia Perimetral km 25.5 via Daule.

A medida que iba aumentando las ventas y la rentabilidad del negocio, € propietario tomo la
decisién de ampliarse, cambiando € negocio a un establecimiento propio y a un lugar

estratégico (zona agricola), se ubicd en el cantdn Lomas de Sargentillo km 43 via Manabi.

Laempresa Interfilk S.A., se dedica ala venta de fertilizantes, abonos foliares, correctores de
suelo y brinda asesoria referente a nutricion de plantas, con el fin de dar un servicio completo.
Interfilk S.A., es una empresa que suministra productos y servicios de alta calidad en forma
responsable, basdndose en su experiencia técnica, cientifica y comercial, siempre innovando

con tecnologias de punta que dan beneficio al agricultor y al campo.

Luego de haber transcurrido més de 6 afios desde la creacién de Interfilk S.A., basdndose en
su mision y visién ha permitido que ésta empresa pueda desarrollarse y deje de ser un
peguerio negocio a una empresa que requiera de implementos tecnol 6gicos, un mayor control
en los procesos, implementacion de politicas, aumento de personal, etc., pero este crecimiento

no ha sido bien mangjado lo que ha ocasionado que en la actualidad Interfilk S.A. afronte



ciertos problemas como: iliquidez, reduccién de ventas, incremento de gastos.
24 BasesTeoricas

2.4.1 Administracion
“Se refiere a las tareas y actividades asociadas (planeacion, organizacion, direccién y control)

con la direccién de una organizacion o de una de sus unidades”.(Hellriegel, 2002)

Un buen gerente es €l responsable de asegurar que su empresa logre sus objetivos a través de
diferentes tareas que incluyen la planeacion, la organizacion, la direccion y e control del

trabajo de la empresa, por eso es necesario tener claro este concepto ya que en Interfilk sevaa
llevar a cabo una planeacién estratégica para recuperar su cartera vencida, y se debe decidir
gue tareas se van allevar a cabo, como efectuarlas y asegurarse que se hagan.

2.4.2 Plan estratégico

“Planeacion estratégica es € proceso de 1) diagnosticar € entorno externo e interno de una
organizacion, 2) establecer una vision y una mision, 3) idear objetivos globales, 4) crear,
elegir y seguir estrategias generales, y 5) signar recursos para alcanzar las metas de la
organizacion”. (Hellriegel, Administracion, Un enfoque basado en competencias, 2002).

Con la planeacion estratégica se busca adoptar un método o crear estrategias a fin disminuir €l
riesgo de las ventas a crédito y aumentar la recuperacion de la cartera en Interfilk S.A., por
medio de las oportunidades del entorno y enfrentando las amenazas con base en las fortalezas
y debilidades que tiene Interfilk S.A.

“Plan estratégico se refiere al plan maestro en el que la alta direccién recoge las decisiones
estratégicas corporativas que ha adoptado hoy, en referencia a lo que hard en los tres
proximos afnos, paralograr una empresa competitiva que le permita satisfacer las expectativas

de sus diferentes grupos de interés”.(Vicufa, 2015)

Interfilk S.A., no tiene definido un plan especifico que le ayude a cumplir las metas deseadas
y asegurar su éxito en el mercado. Ademas, contar con un plan nos ayuda a mitigar riesgos e
incertidumbres, e propietario de Interfilk S.A., debe dar respuesta a estas interrogantes y

ayudara atener claro sus objetivos.
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¢Doénde estaba ayer?

¢Doénde estoy hoy?

¢Dénde quiero estar mafiana?

¢Qué haré para conseguirlo?

Coincidiendo con Antoine de Saint Exupery en que ““el mundo entero se aparta cuando ve

pasar a un hombre que sabe a donde va”.

2.4.3 Proceso de Planeacion Estratégica

“La planeacion estratégica es un proceso que involucra varias etapas, que parten desde la
definicion de un horizonte para la vision, hasta llegar a monitoreo estratégico en donde los
indicadores de gestion evalUan e logro de los resultados del plan”. (Amaya, 2005)

Figura 4 Proceso de Planeacion estratégica
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Fuente: Amaya (2005). Gerencia: Planeacion & Estrategia

Cada elemento tiene un rol importante en el plan, por 1o que es necesario que el propietario de
Interfilk S.A., defina cada uno de los elementos en el orden establecido, partiendo de todo
este proceso Interfilk S.A., va a reducir costos e incrementara la productividad al establecer

claramente los resultados por acanzar.

11



En lafigura5 se presenta en forma interrogativa lo que debe contener los elementos del plan

para una mejor compresion.

Figura 5 Preguntas ala queresponde un plan estratégico

Valores En qué creemos y

Filosofia Credo con que principios
actuamos.

Compromiso

Misidn ‘ ¢A qué nos dedicamos? ¢ Quiénes somos?
Vision ‘ ¢Hacia dénde vamos?
Objetivos ‘ ¢Qué resultados esperamos obtener?
Politicas - éBajo qué criterios tomamos decisiones?
: ¢Qué acciones realizamos para lograr los
Estrategias A
objetivos?
Programas ‘ ¢Con qué secuencia, cuando y quién hace las
actividades para lograr los objetivos?
Presupuestos # éCuanto dinero requerimos?

Fuente: Munch (2013). Planeacion estratégica: €l rumbo hacia el éxito

244 Andlisisde Entorno

“Las empresas, los consumidores, los inversores, los politicos y, en general, todos los
ciudadanos deben tomar continuamente decisiones econdmicas que se ven afectadas, en
mayor o menor medida, por € grado de dinamismo del entorno econdmico del pais en € que
desarrollan sus actividades”. (Garrido, 2012)
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El entorno comprende factores externos que van a influir en Interfilk S.A., sean estos de
manera directa o indirecta por gemplo € incremento del IVA del 12 a 14%. Tener
conocimiento de este evento nos permite analizar como va afectar esta regulacion a la
empresa y a su vez tomar decisiones econdmicas adecuadas. Son factores como Politico-

Legales, Econdmicos, Tecnoldgicos, Clientes, Proveedores, etc.

245 MatrizF.O.D.A.

“Mediante €l andlisis de las fortalezas y debilidades, oportunidades y amenazas, también
conocido como andlisis FODA o DOFA, y en ingles SWOT, es posible lograr una de las
findidades basicas del proceso de planeacién: convertir amenazas en oportunidades y
debilidades en fortalezas”. (Munch, 2013)

Figura 6 Definicion Matriz FODA

4 \ ( ™\
ePuntos fuertes y eFactores externos del
caracteristicos de la entorno que prqpigian el
empresa que facilitan el logro de sus objetivose
logro de sus objetivos
\ FORTALEZAS OPORTUNIDADES y
’

DEBILIDADES eFactores externos del

entorno que afectan
negativamente e
impiden el logro de los
objetivos

ePuntos debiles, factores
propios de la empresa
que obstaculizan e
impiden el logro de los
objetivos

)

Fuente: Munch (2013). Planeacién estratégica: € rumbo hacia el éxito

Para la formulacién de una estrategia de futuro y lograr €l objetivo se utilizara la herramienta
delaMatriz FODA para conocer lasituacion real en que se encuentra Interfilk S.A.
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24.6 Modeodelas5 fuerzasde Porter
“Este modelo ayuda a conocer las amenazas del entorno, para que se puedan redlizar
estrategias que beneficien a negocio”.(Amaya, 2005)

Figura7 Modelo delas 5 fuerzas de Porter

Amenaza de
AUEVOS
compaetidoras
Poder de Rivalidad y Poder
negociacidn de wmpmndl del negociacion de

los proveedores % los clientes

Amenaza de
MuUewos
productos/
servicios

Fuente: Porter, M 2008. Las cinco fuerzas competitivas

Rivalidad entrelos competidores del mer cado

La intensidad de la competencia se da por varios factores. competidores numerosos,
diversidad de competidores, crecimiento lento de laindustria, altas barreras de salida, etc.

Interfilk S.A., tiene 4 competidores directos que son Quimica Industrial, Solvesa, Fertisa,
Corporacién Noboa. Las empresas como Agripac, Ecuaguimica, ChemTech son competencia

indirecta ya que solo comercializan €l producto e Interfilk S.A., formulay distribuye.

Amenaza de los nuevos competidores
La existencia de nuevas empresas es una amenaza para € sector ya que intensificaria la
competencia y reduciria la rentabilidad. Porter identifica 6 tipos de barreras. la economia de
escala, la diferenciacion, inversiones de capital, € acceso a canales de distribucién, las

desventajas de | os costos independientes y |as regul aciones gubernamental es.
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Para Interfilk S.A., no fue fé&cil introducirse en € mercado, ya que existian empresas
consolidadas con una vasta experiencia, asi que ante esta amenaza busco |a estrategia de no
solo comerciaizar sino formular y brindando asesoria sin costo como un plus a servicio que
daba Interfilk S.A.

Amenazas de productosy servicios sustitutos
Los productos sustitutos se convierten en una verdadera amenaza mucho mas cuando estos
productos ofrecen unamejor calidad y a un bago costo. Lo que conlleva a que la empresa deba
bajar costos y como consecuencia reduce el ingreso en laempresa.
Interfilk S.A., en la actualidad presenta este inconveniente, en e medio se vende foliares que
son importados desde Chile, tienen mejores componentes y tiene e mismo costo que los
foliares que son producidos en el Ecuador.

Poder de negociacion delos proveedores
Los proveedores pueden tener impacto en la rentabilidad de la empresa si imponen sus
propias condiciones en términos de costos y calidad.
Muchos proveedores tienen clientes exclusivos que de acuerdo a tipo de negociacion se
hacen acreedores a un trato especia o exclusivo.
Interfilk S.A., tiene la exclusividad con un proveedor del pais vecino Perd, ya que importa

rocafosforica con un ato porcentaje de nitrogeno, producto que nadie vende en el Ecuador.

Poder de negociacion delosclientes
Los clientes en muchas ocasiones pueden forzar a las empresas a bajar los precios, exigir
mejor calidad, para atacar esto se debe establecer estrategias destinadas a reducir su poder de
negociacion y asi captar un mayor numero de clientes.
Interfilk S.A., aplico la estrategia de ofrecer un servicio postventa, € cua fue que vende sus

productosy adicional brindala asesoria gratuita al agricultor.

2.4.7 Estructura organizacional

“Se puede establecer que la estructura organizativa de una empresa es e esguema de
jerarquizacion y division de las funciones componentes de ella a través de los diferentes
niveles y delimitar la responsabilidad de cada empleado ante un supervisor inmediato”.
(Daniel Martinez Pedrés, 2005)
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Toda empresa cuenta con una estructura organizacional, con € fin de reducir la confusion
respecto a quien dalas 6rdenes y a quien las obedece. Una estructura definida permite llevar a

cabo € objetivo de la empresa.

Interfilk S.A., tiene una estructura organizacional pero no se cumple en la préctica, situacion
que laanalizaremos en el capitulo 3.

“La estructura organizacional se define como la suma de las formas en las cuaes una

organizacion divide sus labores en distintas actividades y luego las coordina”.(Choy, 2006)

La empresa Interfilk S.A., no cuenta con cargos definidos, por lo cua se debe evaluar la

estructura actual y de acuerdo alas metas propuestas se debe realizar 10s cambios pertinentes.

“Disefio de la organizacion es cuando los administradores construyen o cambian la estructura
de la organizacion. El disefio ideal depende de factores de contingencia como la estrategia,

estructura, tamafio, tecnologia, ambiente.” (Martinez, 2011)

La estructura organizaciona es la forma de disponer los niveles jerarquicos, por lo tanto en
Interfilk S.A., se debe establecer una estructura lineo-funcional, ya que esta combinacién
ayudara a que € propietario ademés de tomar las decisiones correctas establezca funciones
especificas para cada trabajador con la finalidad de evitar la lentitud reduciendo los costos e
incrementando la productividad.

24.8 Cartera

“Cartera es un conjunto de activos financieros mantenidos simultdneamente por el individuo” (Gomez,
2012)

Ese conjunto de clientes que en su momento los vendedores de Interfilk S.A. obtuvieron
dentro de esa area de ventay que en un mayor porcentagje se ha convertido en cartera vencida
por causa de un mal direccionamiento. Cabe mencionar que la calidad de la cartera se
considera uno de los indicadores fundamentales del éxito de un programa de crédito.

“Cartera vencida es parte del activo, constituida por los documentos y, en general, por todos

los créditos que no han sido pagados a la fecha de su vencimiento”. (Mangonez, 2006)
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Como consecuencia de la crisis que actualmente € pais esta atravesando por causa de menos
ingresos petroleros y un gasto publico que no cubre las necesidades se ha visto reflgjado en €
aumento del indice de morosidad de la cartera en € Ultimo afo. Obviamente las empresas
grandes tienen menos morosidad porque disponen de una estructura disefiada cosa que no
sucede con |las pequerias 0 medianas empresas y estas a su vez solo participan en un segmento
de crédito por lo que la cartera vencida y la morosidad han subido, es una realidad y es

producto de la situacion econdémica del pais.

249 Crédito

“Laposibilidad de obtener dinero, bienes o servicios sin pagar en e momento de recibirlos a
cambio de una promesa de pago realizada por e prestatario de una suma pecuniaria
debidamente cuantificada en una fecha en el futuro. Por consiguiente €l crédito comercial o
inter-empresarial es la venta de bienes o servicios mediante un acuerdo entre proveedor y
cliente de aplazar e pago del intercambio comercia a una fecha determinada en e
futuro”(Brachfield P. , Gestion del credito y cobro, 2009).

Interfilk S.A., otorgo créditos en muchos casos de una forma informal, es decir no se firmé
ningln documento como letras de cambio, pagares, cheques simplemente e vendedor

receptaba el pedido y laempresa haciala entrega de los fertilizantes al comprador.

El crédito es necesario para estimular las ventas, ya que los clientes no solo deciden en
funcidn de la calidad del producto, precio sino en las condiciones de pago y € plazo, estos
dos ultimos factores se convierten en un elemento decisivo para cerrar €l negocio, pero
también se genera el factor riesgo, porque existe la expectativa de que e deudor pagara €l

total de lafacturaen el plazo acordado.

2.4.10 Riesgo derivado del crédito comercial

“Un principio basico de la gestion empresarial es que toda venta a crédito implica la
contingencia de que se produzca una perdida derivada del impago definitivo. A este riesgo
hay gque anadir la eventualidad de que el deudor sea moroso, por lo cual e acreedor debera
soportar € coste financiero que supone la morosidad. Por este motivo un principio basico en
la gestion del riesgo comercial es diversificar al maximo la cartera de clientes y evitar las
concentraciones de riesgo”.(Brachfield P. , Gestion del credito y cobro: Claves para prevenir

lamorosidad y recuperar los impagos, 2009)

17



Es imposible garantizar que todas las operaciones se cobraran puntualmente. “Existe un dicho
“nunca hay que poner todos los huevos en la misma cesta”, Interfilk S.A. ahora debe aplicar
ese principio basico y asi mismo la diversificacion sectorial para no concentrar €l riesgo en un
solo sector industrial, como tampoco que Interfilk S.A. sea e principal proveedor a crédito de

un cliente determinado, es mejor repartir €l pastel con otros competidores y asi disminuimos
el riesgo.

2.4.11 Politica de Crédito

“Una vez definida la estrategia de riesgos de la compafia es conveniente siguiendo las lineas
marcadas por la estrategia, establecer las politicas de crédito que han de interpretar dicha
estrategia en una normativa concreta y de facil comprension para todos los empleados. Si la
estrategia de riesgos es la columna vertebral de la gestion de crédito de clientes, las politicas
de crédito y cobranza son el esqueleto que permite transmitir y aplicar de forma préctica los

fundamentos tedricos de la estrategia”.(Alsina, 2009)

Una politica de crédito sirve para ver la forma como se hacen las cosas referentes a crédito
para los clientes, |os criterios que se van a utilizar para tomar decisiones. Entonces son una
serie de directivas dictadas por la direccion de la empresa con la colaboracion del
departamento de crédito y comercial. Interfilk S.A. tuvo por varios afios la politica de dejar
libertad de actuacion a sus empleados, norma que no tuvo buenos resultados por la falta de
control, entonces con este proyecto vamos a determinar o que se debe hacer y o que no se
debe hacer con relacion a la concesion de créditos con la finalidad de controlar el volumen

total de saldo de clientesy la calidad de su riesgo.

2.4.12 Funcion de cobranzas

“Es un sistema de control para el departamento de ventas que informa sobre |os estados de
cuentas por cobrar de los clientes. Un buen sistema de cobranza daré informacion actualizada
por cada cliente, activando alarmas sobre clientes morosos y una mala funcién de cobranzas
provocara graves problemas ala gerenciade ventas y alaempresa”. (Vega, 1991)

Podemos decir que una venta consta de un pedido y de un cobro, un vendedor que no cuida ni

selecciona sus clientes esta atentando contra el bienestar de la empresa.
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Si Interfilk S.A., hubiera aplicado un buen sistema de cobranza tendria informacion
actualizada de clientes y de esa manera se activarian las alarmas sobre los clientes morosos
con lafinalidad de ir saneando las cuentas por cobrar. Interfilk S.A., tuvo una mala funcion de
cobranza, ya que la informacion proporcionada no fue veridica ni proporcionada a tiempo, ya

gue se continud despachando pedidos a clientes atrasados en sus pagos.

2.4.13 Cuentaspor Cobrar

“Las cuentas por cobrar derivadas de las operaciones propias de la empresa son sumas de
adeudan los clientes por ventas de bienes y servicios a credito, normamente las empresas
venden a credito, a 30 0 60 dias, con o que se crea una cuenta por cobrar alos clientes, pero
de estas cuentas no todas se |legan a cobrar, de modo que se produce un incobrable, mas bien
diriamos un gasto, € cua varia de acuerdo a la politica que se tenga en € departamento de

credito y cobrosy en el departamento de ventas de laempresa”. (Meza, 2007)

Las empresas prefieren vender en efectivo y no a credito pero por las competencias que
existen en el mercado obligan a ofrecer credito. Lamentablemente Interfilk S.A. mango un
esguema que entre mas vende mayor es e beneficio, concepto erroneo ya que se olvido de
una cuestion primordia de e cobro de las ventas. Si una venta no se cobro en lugar de
aportar un margen comercial provoca una perdida. Interfilk S.A. no cobro puntualmente sus
facturas y se vio en la necesidad de recurrir a terceros para obterner los medios financieros .
Ahora se propone una gestion activa de cobro para acelerar e proceso de entrada de efectivo a

laempresa

2.4.14 Rotacion de cuentas por cobrar

Es la proporcion entre € total de ventas anuales a crédito y el promedio de cuentas pendientes
de cobro. Nos indica € plazo en términos de dias que los clientes se demoran en cancelar los
créditos que la empresales otorgo.

Ventas a crédito

Rotacion de cuentas por cobrar =

Cuentas x cobrar

Considerando que una ata rotacion indica que se cobran muy pronto y una baja rotacién
sefia a ciclos més lentos de cobro.
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Interfilk S.A. en ocasiones por tolerancia excesiva no tiene definido tiempos o controles sobre
la rotacién de su cartera, un gemplo claro es cuando una factura que se maneja de “contado”

se alargaaun crédito de 30 dias, hasta més de 120.

2.4.15 Mortalidad de insolvencia en las empresas

Prueba de ello la elevada tasa de mortalidad que presentan los nuevos negocios, ya que €
86% de las empresas creadas desaparece transcurridos los primeros 6 afios desde su
constitucion, aunque durante los 5 primeros afos de actividad ya desaparece € 65% de las
nuevas empresas. Y o que es peor el 50% de las empresas que se crean, desaparecen antes de
los 4 primeros afios de existencia, y lafase més critica se produce durante los 2 primeros afios
de funcionamiento. (Brachfield P. , Jaque alos impagos, 2000)

Las principales causantes de las crisis empresariales son |os mismos empresarios que por

ineptitud, inexperiencia o falta de formacién provocan una situacion de insolvencia.

2.4.16 Causasdemorosidad en losclientes
Las principales causas de los impagados se puede agrupar de la siguiente categoria: iliquidez
y problemas financieros, econdémicos, circunstanciales, culturales, de nivel intelectual, causas

emocionales. (Brachfield P. , Jague alos impagos, 2000)

Conocer qué tipo de impagado tenemos adelante, es una informacion muy Util, antes de iniciar
las gestiones de recuperacion puesto que cada tipo de impagado requiere unas técnicas de

cobro determinadas.

2.4.17 Laconcesion de creditosvsliquidez

Al conceder créditos, las empresas deben renunciar a la liquidez a cambio de invertir en sus
clientes, trasladando en el tiempo la obtencion del dinero correspondient6e a las transacciones
comerciales efectuadas. (Brachfield P. , Como vender a credito y cobrar sin contratiempos,
2003)

Por lo tanto, las empresas que venden a crédito realizar una inversion con la intencion de
obtener una recompensa economia en el futuro. Por supuesto, las empresas deben procurar
que e plazo transcurrido desde la operacion comercial hasta € ingreso de los fondos
obtenidos por las mismas sea el menor posible y que el beneficio conseguido haga rentable las

transacciones
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2.5 Marco Conceptual

25.1 Riesgoeincertidumbre

“El riesgo es inherente a funcionamiento de cualquier empresa y estd motivado por la
incertidumbre de lo que puede pasar en un futuro. Por todo ello la empresa debe andlizar,
evaluar y minimizar los riesgos para cumplir sus objetivos, de manera que la gestion de

riesgos es una de | as funciones claves de la actividad empresaria”. (Brachfield P. , 2015)

2.5.2 Ciclodemaduracion

“Es e plazo que transcurre desde que el empresario compra las materias primas, las
transforma, las almacena, las vende y finamente hasta que consigue cobrar a cliente”.
(Brachfield P. , 2003)

25.3 Créditonecesario
“En un cliente antiguo € crédito necesario representa e monto de crédito que en teoria
necesita e cliente de compras regulares y recurrentes para mantener unas relaciones

comerciales fluidas”. (Alsina, 2009)

2.5.4 Clientes morosos

“El término moroso se viene utilizando para designar a deudor que se retrasa en €
cumplimiento de una obligacion, es decir, que incurre en mora. Uno de los grandes problemas
a los que se enfrentan diariamente las empresas es poder cobrar de forma adecuada a sus
deudores y conseguir un flujo de cobros que les permita funcionar sin tensiones de liquidez ni
sufrir pérdidas econdmicas provocadas por la morosidad e insolvencia definitiva de los
deudores”.(Brachfield P. , 2003)

255 Liquidez
El grado en que una empresa puede hacer frente a sus obligaciones corrientes es |la medida de

su liquidez a corto plazo.

Laliquidez implica, por tanto, la capacidad puntual de convertir los activos en liquidos o de

obtener hacer disponible para hacer frente alos vencimientos a corto plazo”.(Rubio, 2007)

21



256 Deuda

Como resultado del contrato surge la deuda, la misma que sirve para designar la posicién
pasiva de la relacion obligatoria, puesto que € sujeto pasivo-el deudor- asume € deber de
cumplir una determinada prestacion, que es hacer € pago. (Brachfield P. , Andlisis dd
moroso profesional, 2013)

26 MarcoLegal
2.6.1 NIFF

Las NIIF (Normas Internacionales de Informacion Financiera), son un conjunto de normas
contables comprensibles y de cumplimiento obligatorio, que permiten tomar decisiones
econdémicas a los participantes de los mercados de capitales de todo € mundo, através de la
estandarizacion de la informacion de los estados financieros, permitiendo que estos sean

comparables, transparentes y de alta calidad.

Aplicaran NIIF para PYMES a partir del 1 de enero del 2012, todas aquellas compafias que

cumplan las siguientes condiciones:

1. Activostotaesinferiores a4 millones de dolares
2. Registren un valor bruto de ventas anuales inferior a5 millones de dolares.
3. Tengan menos de 200 trabajadores (Personal Ocupado).

Para este calculo se tomara el promedio anual ponderado.

2.6.2 Cuentaspor cobrar en losestados financier os segun NI IF para pymes
Para que una entidad reconozca una cuenta por cobrar (activo financiero) de acuerdo a lo
dispuesto en la Seccion 11 de NIIF para Pymes; este instrumento debera cumplir con las

siguientes condiciones:

1. Los rendimientos para la entidad sobre e instrumento pueden ser un importe fijo, estar
sujetos a unatasa fija, unatasa variable o alguna combinacion de las mismas.

2. No contiene clausulas contractuales que pudieran provocar que €l tenedor (la entidad)
pierda e importe principa y cualquier interés atribuible al periodo corriente o a periodos
anteriores

3. Las clausulas contractuales que permiten a emisor (cliente) pagar anticipadamente un
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instrumento de deuda o permitan que el tenedor (laentidad) lo devuelvaa emisor  antes
de lafecha de vencimiento, no estan condicionadas a sucesos futuros.
4. No existe un rendimiento condicional o una clausula de reembolso excepto para €l

rendimiento de latasavariable y parala clausula de reembol so.

Atendiendo a su origen, las cuentas por cobrar, se pueden clasificar en dos grupos.
A cargo de clientes

A cargo de otros deudores

En e primer grupo, se deben presentar los documentos y cuentas a cargo de clientes de la
entidad, derivados de la venta de mercancias o prestacion de servicios, que representan

la actividad normal dela misma

En e segundo, deberdn mostrarse |as cuentas y documentos por cobrar a cargo de otros

deudores, agrupandolas por concepto y de acuerdo a su importancia. Estas cuentas se originan
por transacciones distintas a aquellas para las cuales fue constituida la entidad, tales como:
préstamos a accionistas y afuncionariosy empleados, ventas de activo fijo, impuestos
pagados en exceso, €etc.

2.6.3 Normasde valuacion

Las reglas que deben cumplirse se dividen en:

Reconocimiento inicial de cuentas por cobrar.
Reconocimiento posterior de cuentas por cobrar.
Reconocimiento inicial de otras cuentas por cobrar.
Reconocimiento posterior de otras cuentas por cobrar.

Estimacion paraincobrabilidad.

o g~ WD PRE

Liguidacion de cuentas por cobrar mediante adjudicacién o dacién en pago de activos.

2.6.4 Normasde presentacion

Las normas relativas ala presentacion de las cuentas por cobrar se refieren especificamente a
1. Estado de situacion financiera

2. Estado deresultado integral
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2.6.5 Normasdereveacion

La entidad debe revelar |os principales conceptos que integran €l rubro de cuentas por cobrar,

tales como:

1
2.
3.

Cuentas por cobrar comerciales.
Otras cuentas por cobrar.

Estimaciones paraincobrabilidad.

Asimismo, con base en su importancia relativa, la entidad debe revelar los principales

componentes del rubro de “otras cuentas por cobrar”, tales como:

1
2
3.
4

. Otros componentes (por g emplo, anticipos de gastos a comprobar).

Cuentas por cobrar a partes relacionadas.
Reclamaciones a aseguradoras.

Impuestos por recuperar.

Ademas, debe revear:

Su politica para determinar estimacion paraincobrabilidad.

Su politica paradar de baja cuentas que sean incobrables.

3. Andisis de los cambios entre € saldo inicia y final de la estimacion por cada periodo

presentado.

L as concentraciones de riesgo gque tenga en sus cuentas por cobrar.

La concentracion por tipo de moneda o unidad de intercambio, destacando |os principales
saldos por cobrar en las diferentes monedas.

El monto de las cuentas por cobrar otorgadas en garantia colateral o cualquier otro tipo de
garantia 0 sobre las cuales exista un gravamen, explicando las principales caracteristicas

de la garantia o gravamen.

En el caso de cuentas por cobrar comerciales, se considera que los saldos individuales o de un

mismo grupo econodmico, tal como partes relacionadas, que representen més del 10% de esas

cuentas por cobrar, son una concentracion de importancia, 1o cual debe revelarse, indicando €l

tipo de cliente.
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2.6.6 LeydeRégimen Tributario cuentasincobrables
Seglin € Art 10 numeral 11 de la Ley Organica del Régimen Tributario Interno y €l Art 25

numeral 3 del Reglamento parala Aplicacion de la Ley Organica de Régimen Tributario.

La normativa tributaria considera deducible | as provisiones para créditos incobrables cuando:

A w0 DdpPRF

Corresponde a 1% sobre créditos pendientes de cobro al cierre del periodo

No excedala provision acumulada el 10% de la carteratotal.

No sereconoce €l carécter de créditos incobrables alos créditos concedidos a

Socios, conyuges, parientes (4to grado de consanguinidad y 2do afinidad), sociedades
relacionadas.

La eliminacion definitiva de los créditos incobrables se realizara con la provision y a los

resultados del gjercicio, en la parte no cubierta por la provision condiciones:

1.

2
3.
4

Constar durante 5 afios 0 mas en la contabilidad.
Mas de 5 afios desde |a fecha de vencimiento original del crédito.
Prescripcion parael cobro del crédito.

En caso de quiebra o insolvencia del deudor.

En una sociedad, cuando ésta haya sido liquidada o cancelado su permiso de operacion

Laprovision por cuentas incobrables es no deducible cuando:

1
2.

Cuentas por cobrar no corresponden a giro del negocio.

Exceso del 1% de provision respecto alas cuentas por cobrar pendientes de cobro al final
del periodo.

Provision sobre cartera que corresponda a sociedades rel acionadas.

Provision acumulada exceda del 10% de la cartera total.

Baja de cartera con afectacion a resultados a pesar de haber constituido una provision.
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Capitulo 3
3. Metodologia dela I nvestigacion

3.1 Tipodeinvestigacion

Para desarrollar €l presente trabajo se utilizaron los siguientes tipos de investigacion:

3.1.1 Investigacion Exploratoria

Utilizamos este tipo de investigacion ya que nos permite tener una vision general de la
problematica que tiene Interfilk S.A. Se va a explorar y buscar todo lo concerniente con €
problema, identificar variables, recolectar datos, con lafinalidad de tener unaidea clara de la
situacion y en consecuencia proponer alternativas que van a permitir alcanzar €l objetivo de

estatess.

Se tuvo que familiarizarse con la empresa Interfilk S.A., lo que llevo a que conozcamos todo
lo referente a esta empresa como: vision, mision, la actividad a la que se dedica, que
productos vende, sus ventas, su persona es decir un estudio de la situacion actual de la
empresa para poder determinar la problemética. Una vez ya recolectados los datos va a
permitir realizar este andisis y determinar qué factores son relevantes a problema, se pudo
determinar que su cartera se encuentra vencida y eso esta ocasionando la falta de liquidez en
Interfilk S.A.

3.1.2 Investigacion Descriptiva

Esta investigacion es también |lamada estadistica, se pudo conocer la situaciéon exacta o €
punto por el cua la empresa ha llegado atener esailiquidez. La recoleccion de datos que en
este caso se considerd: las ventas a contado, las ventas a crédito, la cartera de clientes segun
los dias de crédito, la rotacion de cuentas por cobrar, permitié realizar esa relaciéon con todas
estas variables con lafinalidad de analizar los resultados y extraer generalizaciones que van a
contribuir a objetivo de estatesis y parabeneficio de Interfilk S.A.
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3.2 Enfoquedelalnvestigacion

3.2.1 Enfoque Cuantitativo

Se utilizd este método ya que se esta recopilando informacién de manera numeérica, es decir
estamos utilizando informacion real econdmica, financiera de la empresa Interfilk SA. y se
esta desarrollando € andlisis entre las diferentes variables que expusimos en € capitulo 1 que

servira paraladeterminacion y la solucion del problema encontrado en la empresa.

3.2.2 Enfoque Cualitativo

Permitié distinguir, orientar, describir e interpretar los fendmenos investigados y su relacion
frente a la perspectiva de |os agentes sociales. Es decir, por medio de esta modalidad se pudo
identificar, analizar y buscar guias estratégicas que ayuden a solucionar los problemas

actuales que presentan la empresay su entorno.

3.3 Técnicasdeinvestigacion

3.3.1 Observacion Directa

Con esta técnica se pudo visualizar, analizar cua es € proceso operativo que lleva Interfilk
S.A. pararedlizar sus cobranzas, para otorgar crédito a sus clientes, € control que se llevaen
sus ventas, cuentas por cobrar y decisiones que se gecutan en Interfilk SA., para poder
determinar cudles son las falencias y tomar los correctivos necesarios para mejorar la cartera
vencidade Interfilk S.A.

3.3.2 LaEntrevista

Se recurre a esta técnica ya que se requeria profundizar en € tema, por elo se llevd a cabo
una entrevista con € gerente general de la empresa Ing. Luis Tapia, para conocer las causas
que hubieron generado el problema gque afectaala empresa, y, por tanto proponer correctivos.
Asi también se llevd a cabo entrevistas con la gerente administrativa Ing. Alicia Nufiez
encargada de la supervision de las ventas, cobranzas, créditos y finamente con la CPA.
Mayra Astudillo persona encargada de la contabilidad de laempresa Interfilk S.A.

Todas estas personas fueron necesarias entrevistarlas ya que son quienes gecutaron los

procesos, las decisiones, politicas y conocen las debilidades y fortalezas que tiene la empresa

y es de gran aporte para llevar a cabo este proyecto en post de megjoras para Interfilk S.A.
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3.3.3 Bibliografica o Documental

Permitié analizar los datos cientificos para € desarrollo del marco tedrico y sustentaciéon de
dichas bases.

Se revisaron los diferentes estados financieros y reportes que arroja €l sistema operativo €l
cua manga Interfilk S A. (Sistema Abago) Ver Anexo 3 y 4. balance general, estado de
resultado, reporte de ventas por cliente, reporte de costos, reporte de cartera vencida.

3.4 Analisisdelasituacion actual delnterfilk SA.

El levantamiento de informacién que se redizd en la empresa Interfilk S.A., se ha podido
rectificar 1a problemética establecida en nuestro diagnostico inicial, en la que se determina
gue no solo la cartera vencida esta afectando € indice de liquidez de la misma, sino € ato
nivel de gastos y se establece que, si en un futuro esta situacion no cambia, podria traer

consecuencias que llevariaalaempresaalaquiebray a cierre delamisma.

En toda empresa se van a presentar factores internos y externos que influyen en el avance de
la misma, por lo cual se debe andlizar estos elementos, con la finalidad de poder desarrollar

estrategias que ayuden a superar las deficiencias.

341 Andlisisinterno

3.4.1.1 Producto
Interfilk S.A., es una empresa dedicada desde sus inicios a la importacion, distribucion y
comercializacion de una gran gama de insumos agricol as, especializandose en los fertilizantes

tanto edaficos como foliares.

Edé&ficos: Fertilizantes que se colocan en laraiz o suelo

Foliares: Fertilizantes que se colocan en las hojas

A continuacion, en latabla2 y Anexo 5 se presenta las lineas de productos que vende Interfilk
SA.
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Tabla 2 Productosde Interfilk S.A.

Listade _ _ Correctoresde
» Listade Foliares
Fertilizantes Suelo

Roca Fosforica Harbest - Ga Sulca 40

Sulfato de o _
_ Inicio - Enraizador o
Magnesio Fitosil

Urea Potasio
Sulfato de Zinc | Magnesio 14%
Sulfato de
Amonio
Nitrato de
Potasio
Sulfato de
Potasio
Sulfato de Calcio
Muriato de
Potasio
8-20-20
15-15-15

Zinc

Cdcio - Boro

Sultén 30%

Acido bérico

Acido Fosférico

Fuente: Empresa Interfilk S.A.
Elaborado por: LaAutora

3.4.1.2 Evolucion delacartera

Realizando un andlisis de las ventas anuales en los ultimos 3 afos, se puede observar en la
tabla 3 que en € ano 2013 la empresa tuvo € mayor ingreso en sus ventas; tomando como
base el afio 2013, |as ventas se redujeron en un 10% en el afio 2014 y un 30% en € afo 2015,
a causa de la mala administracion de la cartera y la mala direccion en la empresa que se ve

reflggada en lailiquidez de Interfilk S.A. Ver Anexo 6
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Tabla 3 Ventas anuales I nterfilk S.A.

2013 2014 2015
Ventas Interfilk S.A. 2.364.594,52 $2.117.258,07 $1.626.241,60

Fuente: Empresa Interfilk S.A.
Elaborado por: LaAutora

Figura 8 Ventas anualesde Interfilk S A

Total Ventas Anuales

$2.500.000,00
$2.000.000,00
$1.500.000,00
$1.000.000,00
$500.000,00
$0,00

B Total Ventas Anuales

Total Total Total
general general general
2013 2014 2015

Elaborado por: LaAutora

Interfilk S.A., ya no cuenta con vendedores ya que desvincul¢ de su rol a personal, decision
gue fue tomada por la falta de financiamiento y no representaba tener ese gasto de sueldos ya
gue no se percibia la ganancia de las ventas, si en un futuro era complicado recuperar esa

cartera, a causa de un mal otorgamiento de crédito y lafatade control interno.

Interfilk S.A., ha venido trabajando desde afios atras, beneficiando a sus clientes por los
productos que ofrece en & mercado, un gran niUmero de ellos se les otorgd crédito al momento

de lacompra.

Sus ventas a crédito suman 2960 facturas con un monto de asignaciéon $5.705.694,05; de los
cuales 1165 facturas fueron otorgados en el 2013 con un monto $ 2.013.492,15; en € 2014
fueron otorgados 963 facturas con un monto de $ 2.075.872,45 y en el 2015 fueron otorgados

832 facturas con un monto de $ 1.616.329,45; como se puede apreciar en latabla 4.
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Tabla 4 Numero de ventas a crédito vencidas

. Crédito otorgado _ Cartera Créditos vencidos
Afio Monto asignado ) _
(facturas) vencida (por clientes)
2013 1165 $2.013.492,15 $317.538,41 #46
2014 963 $2.075.872,45 $504.955,73 #83
2015 832 $1.616.329,45 $ 230.266,94 #50
TOTAL 2960 $5.705.694,05 | $1.052.761,08 #179

Fuente: Empresa Interfilk S.A.

Elaborado por: LaAutora

De la totalidad de créditos otorgados desde el 2013 hasta la actualidad, 179 corresponden a
créditos vencidos con una totalidad de $1.052.761,08 que representan un promedio del 19%

del monto asignado global; y un 6% del niUmero de facturas a crédito entregados en total, 1o

cual son cifras preocupantes.

Tomando como referencia € afio 2015, sus ventas totales fueron de $1.626.241,60 y los
costos sumaron $1.195.386,74 teniendo una utilidad de $430.858,86, podemos determinar dos

situaciones; la primera que esta generando una ganancia de un 25% en cada producto y

segundo que esa ganancia no se encuentra efectiva porque representa de manera relativa, la

cartera que se encuentra vencida, como se puede apreciar en latabla 5. Ver anexo 7

Tabla5 Reporte Costos 2015 Interfilk S.A.

2015
Suma de Costo | Suma de Ventas Sumade Cartera
Producto . .
$ $ Utilidad Vencida
Total general $1.195.386,74 | $1.626.241,60 $ 430.854,86 $ 230.266,94
2014
Suma de Costo | Suma de Ventas Sumade Cartera
Producto . .
$ $ Utilidad Vencida
Total general $1.489.654,83 | $2.117.258,07 $627.515,71 $504.955,73

Fuente: Empresa Interfilk S.A.

Elaborado por: LaAutora
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Se realiza un corte a 31 de diciembre 2015, Interfilk S.A., cuenta con una cartera vencida de
$230,266,94 en donde el mayor porcentgje recae en vencimientos que superan los 90 dias,

como se puede apreciar en latabla 6. Ver anexo 2

Tabla 6 Edad dela cartera 2015 de Interfilk S.A.

Edad delacartera
1a30dias $ 41.519,27 | 18%
31 a60dias $ 25.571,19 | 11%
61 a 90 dias $ 61.328,30 | 27%
Mayor a 90 dias $ 101.848,14 | 44%
Total $ 230.266,90 |100%

Fuente: Empresa Interfilk S.A.

Elaborado por: LaAutora

Figura 9 Edad dela cartera 2015 Interfilk S.A
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Elaborado por: LaAutora

Basandonos en estos datos, los créditos que superan los 90 dias de mora con un total de
$101.848,14 equivalen a 44% de latotalidad de la cartera, 1o cual determind lo siguiente:

1. Losclientes han pagado minimas cantidades y no en el tiempo convenido en la forma de

pago;
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2. Delos 26 clientes gue tiene una morosidad gque supera los 90 dias, 15 clientes mantienen
valores representativos; 1o mismo sucede con créditos que superan los 61 dias de los 9
créditos, 7 mantienen valores gque superan los $1000,00;

3. Varios créditos fueron otorgados bajo la relacion de amistad mas no bajo un criterio de
andisis al cliente sobre su capacidad de pago;

4. Algunos casos de créditos que se otorgaron bgo relacién de amistad, se encuentran

incobrables porgue no se puede ubicar a cliente, es decir fueron victimas de estafa.

Esta conclusién se pudo determinar luego de revisar € informe detalado de cuentas por
cobrar del afo 2014 y 2015.

Como consecuencia se ve afectada la liquidez, situacion que se atribuye a que, en €
departamento de ventas, crédito y cobranza, los empleados no seguian los procedimientos ya
que no existia un control interno por parte de las lineas de supervision y lo méas importante no

existia una adecuada politica de crédito y cobranza.

La cartera vencida del 2015 corresponde a 50 clientes, en relacién a las ventas redlizadas de
manera global en ese periodo no representa un gran porcentge, pero s se lo analiza solo como
cartera vencida hay un tema critico ya que existen clientes que sobrepasan los 200 dias de
vencimiento, esto es un claro indice que no se realizd un andlisis previo a cliente para

otorgarle € crédito.

Lo que podemos observar es que a pesar de que ciertos clientes tenian facturas ya vencida en
pagos, aun asi la empresa Interfilk S.A., opt6 por seguirles vendiendo 1o que da a notar que
pUSO en riesgo a su cartera 'y que no tuvieron una politica que aplique cargos a morosidad ya
gue los valores adeudados no se le aplica intereses de mora y esto reduce la posibilidad de
solvenciaen € corto plazo.

Como se puede apreciar en la Tabla 7, en la cartera por cobrar que posee Interfilk S.A., €
73% de la misma se encuentra vencida, mientras que el 27% de la cartera se encuentra por
vencer, estos valores indican gue no poseen una politica clara de otorgar créditos, ya que se
debieron tomar medidas preventivas, apenas un cliente mostrara indices de iliquidez,

automati camente haber cerrado créditos para salvaguardar los intereses de Interfilk S.A.
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Por lo general, en las empresas se trata de mantener un indice de carteravencidadel 5 a 10%
en morosidad, para mantener una tasa de liquidez aceptable, esta politica es cominmente

utilizada por empresas de cualquier sector de la economia.

Tabla7 Carteravenciday por vencer delnterfilk SA., al 31/12/2015

Tipodecartera Monto decartera % decartera
Carteravencida al
230.266,94 73%
31/12/2015
Cartera por vencer al
85.497,50 27%
31/12/2015

Fuente: Empresa Interfilk S.A.
Elaborado por: LaAutora

Otro punto que se analizd es la rotacion de cuentas por cobrar, donde se reflgja que en esta
cuenta hay altos valores pendientes por recuperar, notandose un arrastre de deudas, y la mora

€S Un riesgo constante.

Ventas a crédito 2015 $1.616.329,45

Rotacion de cuentas por cobrar 2015 =

Cuentas x cobrar $ 230.266,94

Rotacion de cuentas por cobrar 2015 = 7,01 x 30=210

Teniendo una rotacion de cuentas por cobrar de 7 veces, es decir 210 dias que Interfilk SA.,

tarda en recuperar su dinero.

De acuerdo a los resultados obtenidos con la metodol ogia de investigacion que se ha aplicado,
se puede resumir que la empresa Interfilk S.A., actuamente no cuenta con un buen control de
su cartera vencida, razon por la cua se ve afectado su indice de liquidez, pero no es € factor
determinante; ya que la cartera vencida no llega ni a 50% de lo vendido, la ganancia de las
ventas no se encuentra efectiva porque representa de manera relativa, la cartera que se

encuentravencida
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Tabla 8 Relacion decarteray ventasde Interfilk SA

2014 2015
Ventas a crédito Interfilk SA. | $2.075.872,45 $ 1.616.329,45
Ventas al contado Interfilk S.A. $41.385,62 $9.912,15
Total ventas Interfilk SA. $2.117.258,07 $ 1.626.241,60
Ganancia de las ventas
Interfilk SA. $627.515,71 $ 430.854,86
Carteravencida Interfilk S.A. $504.955,73 $ 230.266,94

Fuente: Empresa Interfilk S.A.

Elaborado por: LaAutora

Figura 10 Relacion de carteray ventasde Interfilk S. A
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Elaborado por: LaAutora
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Teniendo este andlisis se reviso e estado de resultados del afio 2014 y 2015 y se observo que
existen excesivos gastos innecesarios y causé que ciertos meses finalicen con salgo negativo
como se puede apreciar en el anexo 6 y como consecuencia Interfilk S.A., tuvo que hacer

préstamos bancarios, como un intento de subir la liquidez.

Evidentemente Interfilk S.A. es una de las tantas empresas privadas que deben enfrentar el
problema de liquidez, de continuarse esta problemética la empresa aumentara su cartera
vencida y de mantener e exceso de gastos producto de una maa administracion como
consecuencia, prevalecera la incapacidad por cumplir con sus obligaciones a corto plazo y a
medida que pasa el tiempo, la situacion empeorara, 1o que podra conducir al cierre de Interfilk
SA.

3.4.1.3 Estructuraorganizacional actual deInterfilk S.A.

Figura 11 Organigrama actual de Interfilk S A
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Fuente: Empresa Interfilk S.A.
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El propietario tiene muchas responsabilidades laborales a su cargo y no dedica tiempo a la
parte administrativa o a solucionar problemas frecuentes ya que por lo general pasa en

reuniones realizando negociaciones y no se lo encuentra en la oficina muy a menudo.

Al revisar las funciones segun organigramafacilitado por Interfilk S.A., se pudo constatar que
en la préactica no es asi, no se efectlia una correcta delegacion de funciones. La persona como
gerente de compra y venta, ademas de sus funciones especificas, esta encargada del area de
cgjas, contabilidad, despacho, esto afecta porque de esta manera no logra redlizar todas sus

responsabilidades.

En su momento existieron vendedores y ellos también estaban encargados de las cobranzas,
pero no tenian un supervisor de manera directa quien gecute y controle el accionar de este

personal, situacién que fue aprovechada para realizar desfalcos ala empresa.

En laactualidad la gerente de administracion y finanzas, Ing. Alicia NUfiez quien es la esposa
del propietario es quien gecuta la mayoria de funciones como: aprobar créditos, realizar
cobranzas, verificar despachos, atencion de clientes, control de inventarios y quien supervisaa
las demés areas, se puede notar que tiene excesiva carga de trabgjo. Interfilk S.A., inicié con

12 empleados, alafecha se encuentran laborando 7 personas.

3.4.1.3.1 Funcionesactualesdel personal delnterfilk SA.
Por medio de observacion y entrevistas que se realizo a persona de Interfilk S.A., se pudo

conocer lafuncion actual que desempefian en la empresa

Gerente General
Es & representante legal de la empresa y es la persona encargada de redizar cierre de
negociaciones, aplicar estrategias necesarias de forma empirica, apoyar a sus empleados en €

area de ventas y asesoriatécnica a clientes.

Gerente Administrativoy Financiero
Supervision de todas las areas, quien aprueba los créditos, realiza gestiones de cobranza,
realiza pago a proveedores, mangjo del flujo de efectivo, control de inventarios y lo que

respecta ala parte administrativa de la empresa.
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Dpto. de Comercio Exterior

Encargado netamente de las importaciones y de la publicidad de Interfilk S.A.

Dpto. de Contabilidad
Se encarga de recibir y clasificar toda la documentacién de manera ordenada, realiza las
declaraciones de impuestos, lleva control de las cuentas contables, rediza los estados

financieros de laempresa, etc.

Dpto. de Compray ventas
En la practica no existe ese departamento y ese puesto es reemplazado por la secretaria de la
empresa, quien recepta y archiva documentos, recibe y redliza llamadas telefonicas, factura

las ventas, elabora cheques a proveedores, asistente contable.

Dpto. de Produccion

Se encargada de realizar las formulaciones de |os productos y maneja €l area de bodega

Auxiliar de bodega
Es la persona que realiza despachos y también brinda asesoria técnica alos clientes.

342 Andlisisexterno

3.4.2.1 Competenciadelnterfilk SA.
La competencia directa de Interfilk S.A., son las siguientes empresas; Quimica Industria

Montalvo Aguilar, Solvesay Fertisa.

Ladiferenciacion que tiene Interfilk con relacion alas otras empresas son las siguientes:
1. Cadlidad en sus productos, ya que tiene més nutrientes.
2. Unicaempresa que vende Roca Fosférica con un alto porcentaje de nutrientes que
favorece alatierra
Ofrece €l servicio de entrega alas empresas sin costos.
4. Costos son relativos que se puede negociar a momento de la venta, ya que no incurre

con tantos gastos administrativos.
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Tabla 9 Competencia directadelnterfilk S.A

Nombre comercial

I nformacion

Productos

QUIMASA SA.

Quimica
Industrial
Montalvo Aguilar

Compafiia con experiencia de mas de 33
anos en & mercado, que también importa,
comercidiza y distribuye fertilizantes y

agroguimicos

*Solubles

* NPK Quimica
*NPK Fisica
*Edafica

* Especiaidades
nutricionales

* Pesticidas

FERTISA

Fertilizantes,
Terminalesi
Servicios SA.

Lidera la importacion y comercializacion
de fertilizantes, formulando técnicamente
abonos completos segun las necesidades
de los diferentes cultivos y suelos. En los
ultimos afios ha diversificado sus lineas de
Negocios:

agroquimicos,  pecuarios,

acuicolas, y agro-insumos en general .

* Fertilizantes

* Agroquimicos

SOLVESA

Solvesa Ecuador

Con 30 afos en € mercado, provee un
portafolio de fertilizantes especializados
para las necesidades de cada cultivo.
demés, contamos con un equipo técnico
para otorgar asesoria y recomendaciones
en el uso adecuado de nuestros productos.
Los programas de fertilizacion se realizan
a partir de los resultados de andlisis de
suelo y foliar, con un concepto de manejo
cultivos de dta

nutriciona  para

produccion.

* Fertilizantes

* Foliares

Elaborado por: LaAutora
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Las empresas como Agripac, Ecuaquimica, ChemTech son competencia indirecta ya que solo
comerciaizan €l producto, pero son empresas grandes y conocidas en e mercado.

3.4.2.2 MedidasRegulatorias

En e Ecuador se puede observar varias situaciones que afectaron el desarrollo de los
negocios. A partir dejulio de 2015 se ha generado una desacel eracién sumamente fuerte de la
economia ecuatoriana debido a varios factores como: e gobierno tuvo que realizar un recorte
al presupuesto de este afio 2016 de USD 1. 420 millones, a causa de la baja de precios del
crudo debido a un exceso de oferta de paises como EE.UU. Rusia y Brasil; déficit fiscal;
disminucion de exportaciones e importaciones; reduccion del crédito y del consumo, factores
gue hacen que la economia ya no tenga el circulante dentro del mercado y ocasiona la

recesion econémica.

A la empresa no le afectan las medidas que establece € gobierno, ya que los fertilizantes no
estan gravados con IVA tarifa 14% y en e tema de salvaguardias tienen arance 0%; a
Interfilk S.A. le afecta es lafaltade liquidez que tiene €l pais, debido a que los clientes ya no
compran de manera recurrente ya que hay menos capacidad de consumo, menos capacidad de

pago, menos ventas y cobro es decir una paralizacion o decreci miento.
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3.4.2.3 AndisisdeMatriz FODA

Tabla10Matriz FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Asesoria técnica especializadaen
los productos que ofrece haciendo

andlisis de suelo

No aplican politicas de crédito ni

cobranza

Productos de mejor calidad

Incremento de cartera vencida

Se formula de acuerdo alos
requerimientos del cliente

No existe control interno

Excesivo gasto innecesario

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Liberacion de porcentaje de arancel
paraimportaciones de productos

agricolas

Inestabilidad financiera

Exclusividad con un proveedor de
Pera

Situacién econdmicadel pais

Posee maquinaria granuladora de
fertilizantes que no existeen e
mercado

Pérdida de confianza con

proveedores

Fuente: Empresa Interfilk S.A.

Elaborado por: LaAutora

3.5 Poblacion y muestra

La presente investigacion se desarroll6 en un marco documental por o que no sevaallevar a

cabo una férmula para determinar una muestra o poblacién, ya que la poblacién es € total de

|a carteravencida

3.6 Aplicacion y andlisisde entrevistas

En la presente investigacion se realizd tres entrevistas, dirigidas a las personas que tienen
relacion directa con la apertura de crédito dentro de la empresa, responsable de revisar e
investigar a los clientes y tomar la decision al otorgar cupos, establecer tiempos de crédito y

forma de negociacion. Gerente General, Gerente Administrativo Financiero y Contadora.




Entrevista de andlisisde cartera de clientesde la empresa Interfilk S.A.
Nombresy apellidos del encuestado: Mayra Astudillo
Cargo que ocupa: Contadora de Interfilk S.A.

1. ¢Existealgun proceso que se g ecute para otorgar créditosa clientes?

No existe proceso, y se otorga porgue € negocio y €l mercado asi 1o exigen

2. ¢Cudl eslasituacion delas cuentas por cobrar dela empresaInterfilk S.A.

Es muy criticaata punto que se estarecibiendo bienes como parte de pago

3. ¢Como estd afectando la cartera vencida ala empresa I nterfilk S.A.?
No hay flujo de efectivo, esta afectando gravemente nuestra liquidez y nos vemos en la
necesidad de recurrir a préstamos bancarios en los cuales cancelamos intereses. Esos
MisSmMOos intereses nos generan un costo financiero que podrian ser cobrados a cliente en

mora

4. ¢Quéha ocasionado que exista esta cartera vencida?

Se otorgaron créditos sin los controles respectivos

5. ¢Quésoluciéon Ud. considera viable para solucionar la cartera vencida?
Es un problema no tan facil de mitigar, pero se lo puede controlar, seguir gestionando con

los clientes y como o estamos haciendo ahora aceptar bienes como parte de pago.

6. ¢Considera que la implementacion de un plan estratégico ayude a mejorar la
situacion actual deInterfilk SA.
Por supuesto, tendriamos pasos ya determinados para llegar a objetivo, se plantearian
politicas de crédito y de cobro con la finalidad de que esta situacion no vaya en
crecimiento y en Ultimo de los casos tener que cerrar la empresa.

7. Detalleque areasintervienen en €l otorgamiento del crédito

Solo la Ing. Alicia Nufiez (Gerente Administrativa) es quien autoriza el crédito a los
clientes.
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8. Detalle como es €l proceso para otorgar un crédito
Realmente no existe un proceso establecido. Los factores que permiten decidir otorgar €l
crédito son: un andlisis de las ventas realizadas, que sean empresas 0 personas conocidas,
como también se asignan montos y tiempo del crédito de acuerdo a producto y a la

totalidad de lafactura.
9. Detallecual ese proceso paradar seguimiento a las cuentas por cobrar

La persona asignada toma e reporte de las facturas vencidas del sistema operativo de la

empresay se empieza arealizar las respectivas |lamadas.
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Entrevista de andlisisde cartera de clientesde la empresa Interfilk S.A.

Nombresy apellidos del encuestado: Alicia Janeth Nuiiez Ponce
Cargo que ocupa: Gerente Administrativo y Financiero de Interfilk S.A.
1. ¢Existealgun proceso que se g ecute para otorgar créditosa clientes?

No, solo se llena una solicitud de crédito y se pide una referencia comercial que en
ocasiones se verificaba.

¢Cual esla situacion delas cuentas por cobrar delaempresa Interfilk SA.
Clientes no cancelan porque no tienen efectivo por la situacién econémica del pais. Los
clientes se estan tomando més tiempo de los dias que se les dio e crédito para pagar la

factura

¢Como esta afectando la cartera vencida ala empresa Interfilk SA.?
Afecta porque no existe la liquidez para la compra de mercaderia y poder rotar €

inventario, para el pago aproveedores, a personal, etc.

¢Qué ha ocasionado que exista esta cartera vencida?
La misma situacién que estamos atravesando en € pais, la fata de controles en los

procesos y la mala administracion.

¢Qué solucion Ud. considera viable para megjorar la cartera vencida?
No otorgar créditosy en caso de realizarlo dejar garantias.

¢Considera que la implementacion de un plan estratégico ayude a meorar la
situacion actual deInterfilk SA.

Si es necesario un plan estratégico ya que la empresa estd a punto de llegar a una alerta.
Detalle que éreasintervienen en e otorgamiento del crédito

Solo yo autorizo, antes era mas simple esa verificacion, o haciamos de una manera

empirica pero ya estamos mejorando.
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8. Detalle como es €l proceso para otorgar un crédito
Antes era solo cédula, certificado de votacion y llenaba una ficha. A raiz que veia que la
situacion de Interfilk S.A., estaba critica nos reunimos y decidimos cambiar el proceso.
Ahora pido planilla de servicio bésico, hago la verificacion del domicilio, hago

confirmaciones de las referencias y pido garantias reales.
9. Detalle cual es € proceso para dar seguimiento a las cuentas por cobrar Sacamos €l

reporte y realizamos las gestiones como |lamadas telefonicas, visitas a los clientes y en

Gltimainstancia ya estamos recurriendo a procesos legal es.
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Entrevista de andlisisde cartera de clientesde la empresa Interfilk S.A.

Nombresy apellidos del encuestado: Luis Tapia NUfiez
Cargo que ocupa: Gerente Generd
1. ¢Existealgun proceso que se g ecute para otorgar créditosa clientes?

Procesos que sean como politicas establecidas no. Muchos créditos se otorgaron
basandose en |a confianza mas que en un procedimiento o andlisis de las capacidades que

se puedan otorgar.

¢Cudl esla situacion delas cuentas por cobrar dela empresa Interfilk SA.
Falta de liquidez, no habido una rotacion de una manera eficiente.

¢Como esta afectando la cartera vencida a la empresa Interfilk S.A.?

Hasta el afio pasado hemos podido cumplir con satisfaccion todas las obligaciones que se
han contraido. Hemos tenido incluso retrasos en pago de ndmina, pago a proveedores,
retraso en las importaciones, se tuvo que reducir a personal. Pero no solo por la cartera
vencida es que no tenemos liquidez también es por demasiados gastos en los que ha

incurrido laempresa.

¢Qué ha ocasionado que exista esta cartera vencida?
La falta de estrategias, de coherencias a momento de hacer los despachos, la falta de

andisis, lafalta de presion aclientes.

¢Qué solucion Ud. considera viable para solucionar la cartera vencida?
Ejercer la presion de cobro, hacer cronogramas de visitas y cobros diarios, recibir pagos

parciales, |legar acuerdos con clientes alargo plazo o mediano plazo.

¢Considera que la implementacion de un plan estratégico ayude a mejorar la
situacion actual deInterfilk SA.

Todo lo que sea en beneficio para la empresa y este sea bien instrumentado va ayudar a
sdir deestacrisis
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7. Detalleque areasintervienen en el otorgamiento del crédito
Ahoralo esta redlizando la gerente administrativa.

8. Detalle como es €l proceso para otorgar un crédito
Hace falta realizar un proceso unificado y que capacitemos a nuestro personal. Yaes hora

de poner un orden en la empresa.
9. Detallecual ese proceso paradar seguimiento a las cuentas por cobrar

Se lo redliza de manera semanal sacando un reporte y se realizan las respectivas llamadas

ovisitas
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3.7 Analisisdelosresultados
Después de haber utilizado las diferentes técnicas de investigacion como instrumento para
este trabgo investigativo los resultados rectifican la existencia del problema dentro de la

empresa Interfilk S.A.

Los principales problemas son la fata de liquidez y gastos excesivos en que ha incurrido
Interfilk S.A., producto de una mala administracion de su cartera y la mala direccion de sus

directivos.

1. Lacarteravencidarepresentael 14% de las ventas totales de Interfilk S.A.

2. Los representantes de Interfilk S.A. atribuyen que la estabilidad econdmica del pais se
esta viendo afectado |os negocios.

3. Sereconoce gque laempresa Interfilk S.A., no posee politicas crediticias, ni tampoco posee
procesos establecidos para otorgar créditos a clientes.

4. Interfilk S.A., se ha basado en las relaciones con los clientes, més que en procedimientos
y revisiones crediticias para otorgar créeditos.

5. Interfilk S.A., importa fertilizantes y provee a sus clientes, pero esta fata de liquidez ha
tenido que incurrir en préstamos y a haber falta de pagos por parte de los clientes, se
corre € peligro deincumplir con lasinstituciones financieras y proveedores.

6. Los representantes de Interfilk S.A., consideran idonea establecer politicas crediticias y

procesos que salvaguarden los intereses de la empresa.

48



Capitulo 4
Propuesta

4.1 Temadela propuesta
Plan estratégico para el departamento de crédito y cobranza para la recuperacion de cartera de

laempresa Interfilk S.A., del cantdn Lomas de Sargentillo en € periodo 2016.

4.2 Justificacion dela propuesta

La empresa Interfilk S.A., ha presentado un alto grado de iliquidez ocasionado por la cartera
vencida en los Ultimos afios, por o que se estima necesario realizar un plan estratégico que
tenga como objetivo establecer |os procesos y politicas necesarias paralograr €l mejoramiento

de carteray crecimiento del negocio.

Al hablar de plan estratégico encierra diferentes parametros como es la misién, vision,
objetivos, andlisis de la situacion actual, FODA, estrategias y un plan de accion, los cuaes

van ayudar a salvaguardar 1os intereses de la empresa.

La empresa ha venido trabgjando de forma empirica y no cuenta con herramientas
indispensables que ayudan como apoyo y guia por 1o que es necesario incluirlas en € negocio,

paratener un proceso claro y lograr los objetivos deseados.

El plan de implementacion de procedimientos y politicas constituye una herramienta de
gestion administrativa y financiera que a través de procedimientos normativos sencillos,
comprensibles y sistematicos, tienden a brindar una apropiada orientacion a los empleados.
Interfilk S.A. carece de estos procesos, situacion que ha llevado a tener una cartera con una

morosidad altay que esta ocasionando una fuerte inestabilidad financiera.
Con la presente propuesta se lograrda mejorar las falencias de la empresa, brindandole una

mejor rentabilidad a través de la implementacion de politicas y procesos para la correcta

recuperacion de la cartera venciday disminucion de la morosidad actual.
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4.3 Elaboracion del plan estratégico

Plan estratégico para el departamento de crédito y cobranza para larecuperacion de

carteradelaempresalnterfilk S.A., del canton Lomas de Sargentillo en € periodo

2016.
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I ntroduccién

El presente plan estratégico realizado para la empresa Interfilk S.A., tiene como proposito
para el departamento de crédito y cobranza la recuperacion de cartera, estableciendo objetivos

gue ayuden amejorar las falencias existentes.

Para lograr con éxito esta finalidad se aplicara €l siguiente plan, que esta compuesto por
herramientas como vision, mision, objetivos y estrategias de acuerdo a anadisis de diferentes
matrices que serviran para la correcta recuperacion de la cartera vencida y disminucion de la
morosidad actual.
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1

Misién

Elaborar productos 100% confiables alos agricultores para que puedan cultivar con calidad.

Brindar soluciones integrales y asistencia técnica oportuna a sector agricola, con un equipo

calificado y comprometido.

2.

Vision

Ser una empresa lider en importacion, distribucion y comercializacion de productos de uso

agricolaen e Ecuador.

3.

4.

ObjetivosdeInterfilk SA.

Lograr una mayor participacién el mercado.

Aumentar la capacidad de proveer soluciones técnicas e integrales a los
requerimientos y necesidades que manifiesten los cultivos del agro ecuatoriano.

Expandirse por medio de la apertura de |ocales en sitios estratégicos.

Obtener una mayor rentabilidad.

Mejorar los procesos realizados para la concesion de créditos con e fin de obtener una
seleccion adecuada de |a cartera de clientes.

Disminuir el nivel de cartera vencida aplicando una buena gestién de cobranza.

ValoresdeInterfilk S.A.

Honestidad: Realizar €l trabgo diario con absoluta transparencia, ser coherentes para
ayudar a crecimiento de quienes o reciben, asi como de quienes |o generan.
Responsabilidad: Asumir con compromiso las actividades asignadas siguiendo los
lineamientos y reglas establecidas.

Productividad: Hacer méas con menos recursos.

Definicion de lasfunciones del departamento de cobranza

Gestionar €l control de valores por venta.

Recaudar el valor de las facturas y més conceptos establecidos por la empresa.

Elaborar € informe diario de recaudacién y remitirlo diariamente a Contabilidad
acompariada de |a correspondiente documentacion de soporte.

Efectuar €l andlisis de las posibles cuentas incobrables para su liquidacion.

Efectuar programas y acciones parala eliminacion de la cartera vencida.
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Mantener estadisticas de recaudacion y de cartera vencida
Reportar diariamente la morosidad de |os clientes para evitar futuros despachos'y

realizar €l respectivo control.

6. Definicion delasfunciones del departamento de crédito
Efectuar lainvestigacion crediticia de posibles clientes para el otorgamiento de créditos.
Llevar un control documental y electrénico de los clientes acreditados.
Autorizar |los créditos y ampliacion de los mismos.
Coordinar y supervisar € proceso de recuperacion de cuentas por cobrar
Obtener y conservar actualizada la informacion acerca de los clientes actuales y
potenciales.
Andizar lainformacién y € limite de riesgo que se va a conceder a cada cliente.
Presentar |os informes respectivos ala gerencia general.

Realizar arqueos de documentos.

7. Generacioén de estrategias
Para e desarrollo de estrategias, se procedera a realizar € andlisis de la matriz FODA vy €
modelo de las cinco fuerzas de Porter, con las que se podran identificar las oportunidades del

negocio, aprovechar mejor |os recursos, conocer las falencias en la empresa.

7.1 Estrategia FODA

De acuerdo a la tabla 12 de la matriz FODA, donde se establecen las oportunidades,
debilidades y amenazas de Interfilk S.A., del periodo actual.

Se rediz6 e andisis mediante la combinacion de estos factores para asi definir diversas

estrategias como los de crecimiento, supervivencia, fuga.
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Tabla 11 Matriz FODA actual

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Asesoriatécnica
especializadaen los
productos que ofrece

haciendo andlisis de suelo

No aplican politicas de crédito

ni cobranza

Productos de mejor
calidad

Incremento de cartera vencida

Se formula de acuerdo a
los requerimientos del

cliente

No existe control interno

Excesivo gasto innecesario

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Liberacion de porcentaje
de arancel para
importaciones de

productos agricolas

Inestabilidad financiera parala

empresay clientes

Exclusividad con un
proveedor de Per

Situacién econdmicadel pais

Posee maquinaria
granuladora de
fertilizantes que no existe
en el mercado

Pérdida de confianza con

proveedores

Elaborado por: Autora

Fuente: Empresa Interfilk S.A.
Elaborado por: Autora
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Tabla 12 Estrategia FO, DO, FA, DA

ESTRATEGIA FO
(DE CRECIMIENTO)

ESTRATEGIA DO
(DE SUPERVIVENCIA)

Promocionar einnovar la
variedad de productos que
ofrece Interfilk S.A., para

atraer nuevos clientes

Implementar un proceso de
otorgacion de crédito eficiente
gue permitalacorrecta

evaluacion de los mismos

ESTRATEGIA FA
(DE SUPERVIVENCIA)

ESTRATEGIA DA
(DE FUGA)

Ofrecer otras formas de

pago, en caso de que los o
_ Evaluar periodicamente el
clientes no puedan pagar _ _
trabagjo que realiza el personal
en su momento como € ] o
_ del &reade crédito y cobranza
canje de la deuda por

bienes

Fuente: Empresa Interfilk S.A.
Elaborado por: Autora

Elaborado por: LaAutora
7.2 Andlisisdelas cinco fuerzas de Porter
Con este andlisis podemos determinar € grado de competitividad en € mercado y las

deficiencias que presenta Interfilk S.A.

Rivalidad entrelos competidores existentes
Aumentar las promociones de ventas, mediante descuentos y politicas de crédito.
En créditos cuyo pago se redlice antes del plazo previsto se procedera de acuerdo al monto si
es mayor a $ 1.000,00 su descuento sera del 2% y si el monto es menor a éste su descuento
seradel 1%. Esta politica es implementada para dar un incentivo al cliente ante la cancelacion

de su factura
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Amenaza de los nuevos competidores
Ofrecer mejores condiciones de ventas, brindando facilidades de pago o planes acumulativos
y brindando politicas de descuento.
En ventas al contado mayor de $1.000,00 se puede redlizar el 2% de descuento.

Amenaza de productosy servicios sustitutos
En este mercado hay una diversidad de productos sustitutos, pero se debe buscar productos de
mejor calidad a un bao costo, para que mayor la ganancia y este de acuerdo a los
requerimientos del cliente.

Poder de negociacion delos proveedores
Tiene una diversificada cartera de proveedores nacionales e internacionales que le permite

manejar muy bien los precios, por |o tanto no influye en su mayoria.

Poder de negociacion delosclientes
El propietario es muy flexible @ momento de la negociacién con los clientes, como
consecuencia la lenta recuperacién de cuentas incobrables.

8. Descripcion delos procedimientos de control

Los procedimientos de control deben incluir los medios necesarios para que vigilen las
operaciones y transacciones, que se presentan desde e momento que se otorga € crédito por
una compra hasta el cobro del mismo, a través de flujo-gramas |6gicos de los procedimientos
de registro y aprobacion del crédito. Para lo cua se ha elaborado un manual de
procedimientos, considerando la division de deberes y responsabilidades.

Serealiza un cuestionario de control interno, como se puede apreciar en latabla
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9. Plan deaccion

La propuesta del presente proyecto de investigacion se basa en establecer las reglas para
conceder y administrar créditos a los clientes. Los procesos y procedimientos de gestion,
conforman uno de los elementos principales del sistema de control interno, por lo cual, debe
ser plasmado en manual es practicos que sirvan como mecanismo de consulta permanente. En
la empresa Interfilk S.A., se cuenta con un solo departamento financiero, que es € que se va

hacer cargo tanto del érea de crédito como de cobranza.

9.1 Politicas de otorgamiento de créditos en la empresa Interfilk S.A.
Para acceder a un crédito en la empresa Interfilk S.A., debera cumplir con las siguientes

medidas y documentacion:
Documentacion basica del solicitante de crédito

Llenar la solicitud de crédito. Anexo 7

Presentar original y copia de cedulay certificado de votacion del representante legal de la
compariia o persona natural que solicitael crédito.

Origina y Copia de cedula y certificado de votacion del cényuge del solicitante del
crédito.

Origina y copia de laplanilla de servicios basico del establecimiento o vivienda segin sea
el caso (juridico o natural).

Fotografia externa del establecimiento

Origina y copiadel R.U.C. (opcional)

Justificativo de los ingresos

Croquis detallado de la ubicacidn del establecimiento con puntos de referencia

Croquis del domicilio del deudor.

Estados financieros del cliente.
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Se estudia lainformacion obtenida para decision de otorgar o negar créditos

Se verifica y andliza la documentacion presentada a través de verificacion telefonica,

realizando lavisitaal cliente.
Aceptacion de clientes para otorgar creéditos

Después del andlisis y haber sido aprobado e crédito, se calcula un limite de créditos en

funcion de su capacidad de compras y pago atiempo en |os plazos establecidos

Si en lainvestigacion se indicara la no conveniencia de otorgar crédito a cliente, se podria

considerar algunas aternativas adicionales para e buen fin de las operaciones

Un maximo de pedido
Chegue conformado contra entrega de mercancia
Ventas limitadas a plazo o cantidad

Traspaso de bienes

9.2 Proceso de analisis para otorgar un crédito a clientes

A continuacion, se presenta el proceso basico para otorgar crédito. Cabe destacar que es
responsabilidad del departamento de crédito y cobranza, informar e resultado del proceso
antes de otorgar € crédito, mismo que debe ser realizado de forma oportuna, para agilitar la

ventay brindar seguridad alos intereses de la empresa.
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o)

Figura 12 Proceso para otorgar crédito

Cliente debe solicitar una
compra con un precio
mayor a $1000,00

Ser cliente de Interfilk
S.A,, por lo menos los

ultimos 3 meses

Pedir referencias y
solicitar a los bancos

informacion de su historial

!

El cliente lleva

los requisitos

Se le otorga la lista de
requisitos que requerimos y

le decimos que no lo cumple

Le decimos que estamos
para su servicio en cuanto
los llene

FIN

S|

Se le solicitan los papeles

\%

que requerimos

Se realiza la validacién y
analisis de los documentos,
se pacta visita

Se le da una cita para que
cierre el negocio con la
Gerente administrativa

Elaborado por: Autora 9
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9.3 Paliticas de crédito
El plazo de pago del crédito que se conceda, comenzara a partir de la fecha en que se
emitalafactura.
El cliente que se atrase en e pago de uno de sus créditos, aunque sea por un dia, se le
suspendera su linea de crédito, hasta que cumpla por completo con sus compromisos
vencidos. Para la reapertura de la linea de crédito se considerara la morosidad y la
intencion de pago por parte del cliente.
En caso de que a un cliente se le suspenda su linea de crédito, solo se le autorizaran
nuevas compras de contado, hasta que se ponga al corriente con sus cuentas vencidas.
El atraso repetitivo de un cliente en € pago de su crédito tendrd como consecuencia la
suspension o cancelacion de la linea de crédito, de acuerdo al criterio emitido por la
Gerente Administrativa.
Cuando un cliente con linea de crédito nos pague con cheque y a mes nos devuelven méas
de un cheque, se le cancelara su linea de crédito y solo se le permitira hacer nuevas
adquisiciones de contado.
Para clientes establecidos €l limite de crédito dependera del monto mensual de facturacion
y de laexperiencia de pago que se tenga hasta el momento.
Toda la venta a crédito serd documentada y no se autorizaran créditos menores a
$1000,00.
El tiempo de respuesta de autorizacion de crédito sera de 3 dias habiles.
Para gque establezca una linea de crédito, € solicitante primero debera hacer tres compras
de contado, siendo € promedio de estas tres el monto de crédito inicia, pudiendo este ser
incrementado a razon de las compras y frecuencia con que se le facture, esta decision
estara a cargo del Gerente Administrativo.
Los plazos de crédito serén de 8, 15 y 30 dias y serén autorizados conforme a monto de
limite de crédito preestablecido.
Se utilizara como guia para € cupo la siguiente formula No. De meses de plazo x
promedio mensual de comprasigual.
En ventas al contado mayor de $1.000,00 se puede realizar e 2% de descuento.
En créditos cuyo pago se realice antes del plazo previsto se procedera de acuerdo al monto
s es mayor a $ 1.000,00 su descuento sera del 2% y si € monto es menor a éste su

descuento sera dd 1%. 10




9.4 Politicasy procesos para la cobranza en la empresa Interfilk S.A.

Una venta no esta culminada, hasta que se termine de recaudar los valores monetarios en su
totalidad. Si una empresa no gestiona de forma oportuna las cobranzas puede conducir a la
quiebra o inoperatividad por falta de liquidez. El establecer politicas y procesos de cobranzas
garantizan €l control necesario para salvaguardar la recuperacion de lainversion y ganancias.

9.5 Politicas de cobranza en la empresa Interfilk SAA.

Acciones preventivas
Las acciones para la recuperacion de cartera de forma preventiva, incluye las siguientes
actividades:
Llamadas telefénicas
Vigitasa cliente
Envio de mail
Esto se aplicara en los siguientes casos
Clientes que descuiden la fecha de vencimiento
Clientes que tempora mente se atrasan, pero hacen el pago
Clientes que se atrasen siempre
Clientes que involuntariamente se atrasan por la situacion de la economia

Clientes que deliberadamente incumplen & pago.

Recuperacion de crédito en mora
El departamento de crédito y cobranza es el responsable de la concesion del crédito, asi como
también de todas las actividades de recuperacion de cartera en mora con diferentes tipos de

acciones.

11
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Tabla 13 Recuperacién de crédito en mora

Recuperacion de crédito en mora

Caobranza Ejecucion Tipo Responsables
o Visitas Dpto. de
) Desde antes de su vencimiento y hasta 5 .
Operativa . i Credito y
dias después Llamadas
cobranza
Telefonicas
Dpto. de
Administrativa  Desdelos 5 hastalos 30 dias Notificaciones Crédito y
cobranza
Dpto. de
o i Cartas del Crédito y
Prejudicial Desde los 30 hasta 90 dias
Abogado cobranza
Abogado
o i . Juicio Abogado
Judicial Vencimiento por mas de 90 dias o
Ejecutivo Gerente

Elaborado: Autora
La aplicacion y seguimiento efectivo de las politicas, puede mitigar € riesgo y reducir los

altos montos de cartera vencida, resultante de valores no cobrados que constituyen en una

disminucion de larentabilidad y pone en riesgo laliquidez de la empresa.

Accion deincentivos a los clientes puntuales

a) Reconocimiento: hacer conocer a cliente a través de una carta o llamada telefonica

que ha sido escogido para ampliar su cupo de crédito por llevar un buen historia

crediticio.

b) Entrega de incentivos fisicos. En fechas especiales 0 a final de un pago fuerte,

enviarle un pequeiio obsequio de acorde a perfil del cliente, por su responsabilidad en

cuanto alos pagos.

c) Entrega de certificados. Producto de la buena trayectoria del cliente en sus pagos, sin

necesidad que é o solicite, se puede extender un certificado por parte de la empresa,

d) donde conste que es un cliente que consta en nuestra cartera sel ecta.

12
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Realizar el seguimiento a los créditos concedidos
El departamento de cobranza debe supervisar y asegurar la recuperacion del crédito
otorgado.
El departamento de cobranza debe realizar € seguimiento del cliente en sus pagosy
comportamiento en €l tiempo
La gerente administrativa en este caso, es la encargada de cumplir y hacer cumplir las

disposiciones y procesos para salvaguardar 1os intereses de la empresa.

9.6 Proceso de gestion de cobranza
A continuacion, se presenta € proceso basico para la recuperacion de cartera en mora. Cabe
destacar que es responsabilidad del departamento de crédito y cobranza redizar estas

actividades.

13

64




Figura 13Proceso de cobranza a clientes Interfilk S.A

CarteraVencida

Registro de [lamada
Llamadatelefonica

\

Confirmacion
de pago

Sl |
NO N

Notificacion escrita

Cancelacion de <
deuda S \

Cliente NO
confirma pago

Comprobante de
pago l
\

Negociacion
de pago

Fin

Procedimiento
legal

Elaborado: Autora
14
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10. Plan de administracion

Dentro del plan de administracion observaremos € organigrama estructural y la descripcion

de los puestos

10.1 Organigrama

Teniendo en cuenta que todas las areas estan ligadas, ya que cada departamento se vera

af ectada de manera positiva o negativa seguiin € cambio que surja en Interfilk S.A.

Dadala situacién que atraveso Interfilk S.A., se vio en la necesidad de reducir a su personal y

no se habia establecido un organigrama actual .

Se procuré mantener € control, es decir que una sola persona no maneje todo, sino que exista

la dualidad de control y oposicion en sus actividades.

Figura 14 Organigrama M odificado con la propuesta

GERENTE GENERAL

ING. LUIS EDUARDO
TAPIA NUNEZ

DPTO. DE
COMERCIO
EXTERIOR

ING. PABLO
JIMENEZ GUEVARA

GERENTE
ADMINISTRATIVA.

Y FINANZAS

ING. ALICIA NUNEZ
PONCE

1 |y

DPTO DE CREDITO Y
DPTO. DE COBRANZA
CONTABILIDAD SRTA. MA.
ING. MAYRA FERNANDA NUNEZ
ASTUDILLO ‘L PONCE

GERENTE DE

PRODUCCION

SR. JOSE LUIS
MIRANDA M.

Elaborado: Autora

10.2 Descripcion de cargosy responsabilidades

AUXILIAR DE BODEGA

CARLOS MORA

Se han definido funciones especificas para cada uno de los trabagjadores, los cuaes se

muestran a continuacion:
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Nombre del cargo
Jefe Inmediato

Objetivo

Funciones

Elaborado: Autora

Tabla 14 Perfil del Gerente-Propietario

Gerente — Propietario

N.A

Planificar, andlizar y redizar estrategias nuevas y necesarias para €l

negocio, asumiendo las responsabilidades de éxito o fracaso que se

presenten.

1
2.

Comprometerse a brindar seguridad y confianza a sus colaboradores.
Mantenerse capacitado, actualizado e informado de las nuevas
tendencias del mercado, para que pueda generar mayores
conocimientos a sus empl eados.

Motivar a sus empleados para que todos trabgen con una buena
actitud, escuchandolos y procurando su mejoramiento.

Coordinar, delegar y establecer normas a su personal, para que tengan
unaguia clara de sus responsabilidades.

Redlizar cierre de negociaciones

Promover |las ventas
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Tabla 155 Perfil Gerente Administrativo-Financiero

Nombre del Gerente Administrativo-Financiero

cargo

Jefe Inmediato Gerente Propietario

Objetivo Es e mango éptimo de los recursos humanos, financieros y fisicos
gue hacen parte de la organizacién a través de las areas de

Contabilidad, Recursos Humanos, Servicios Administrativos.

Funciones 1. En coordinacion con la gerencia elaborar €l plan de
inversiones de la empresa

2. Es € responsable maximo de las areas de finanzas,
administracion y contabilidad de la empresa

3. Se responsabiliza, directamente o a través de su personad, de la
veracidad de las cuentas de la empresa en sus partidas de activo,
pasivo y resultados

4. Revision y presentacion de estados financieros elaborados por el
departamento contable.

5. Revision y presentacion de cuentas por pagar a proveedores y
otros.

6. Presentacion diaria de informe de contabilidad ingresos y egresos
de cuentas Bancarias y saldos en cgjas de la empresa.

7. Revision y presentacion de novedades diarias del area de
personal, contrataciones, retiros, faltas retrasos, llamadas de
atencion, revision de finiquitos por retiros del personal.

8. Aprobacion de créditos
Ejercer y verificar el gercicio del control interno

10. Coordinar  mangio y actualizacion de los inventarios de los

Elaborado: Autora

materiales utilizados por la empresa para la produccion.
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Nombre de

cargo
Jefe Inmediato

Objetivo

Funciones

Elaborado: Autora

Tabla 16 Perfil de Contador
Contador

Gerente Administrativo — Financiero

Analizar, ordenar e interpretar toda la documentacion recibida en €

mes.

Realizar registros contables de las operaciones de la empresa
Elaboracion y presentacién de cuentas anuales.

Mantener en orden y conservacion de documentos

Pago a proveedores y acreedores

Pagos al personal

Realizar declaraciones y pago de impuestos

Comprobacion de importes correctos

Control de movimientos de cuentas de la empresay sus saldos.

© 0o N o g kr W DN P

Verificar los cheques emitidos en el mes.
10. Elaborar los Estados Financieros del negocio.
11. Y demas funciones que |la empresa amerite

18
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Nombre del

cargo
Jefelnmediato

Objetivo

Funciones

Elaborado: Autora

Tabla 17 Perfil de Créditoy Cobranza

Crédito y Cobranza

Gerente Administrativo — Financiero

Asignar los respectivos créditos a clientes para € rapido
financiamiento, reportando a tiempo la contabilidad de lo que se

cobra

Otorgamiento de los créditos

Realizar |a gestion efectiva de las cobranzas
Presentar informes ala gerencia

Determinar malas deudas

Verificacion de documentos

o g~ w D PF

Y demas funciones que |la empresa amerite
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Nombre del cargo
Jefe Inmediato
Objetivo

Funciones

Elaborado: Autora

Nombre del cargo
Jefe Inmediato
Objetivo

Funciones

Elaborado: Autora

Tabla 18 Perfil Comercio Exterior

Comercio Exterior
Gerente — Propietario
Identificar y promover las oportunidades de negocio en el exterior

1. Conocimiento y aplicacion del sistema legal que rige € comercio
exterior del Ecuador

2. Legidacion y despacho aduanal; asi como regulaciones arancelarias y
no arancelarias.

3. Conocimiento de los términos de comercio internacional y de los
medios y formas de cobro y pagos internacional es.

4. Distribucion internacional, canales de distribucion, documentos de
embarque y modos de transporte

5. 'Y demés funciones que la empresa amerite

Tabla 19Perfil Comercio Exterior

Produccion
Gerente — Propietario
Elaborar un producto de calidad oportunamente y a un bajo costo

Redlizar un andlisis y control de lo que fabrica.
Realizar medicion del trabajo.

Controlar lahigiene y seguridad industrial.
Controlar laproduccion y losinventarios.

Llevar un control de calidad.

o gk~ W DN PP

Y demés funciones que la empresa amerite
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11. Plan de motivacién al personal

El personal de Interfilk S.A., a momento se encuentra muy preocupado por la situacion actual
de Interfilk S.A., temen que esta empresa se cierre.

Entonces dentro del cambio que se va a dar a Interfilk S.A., no podemos descartar a talento
humano ya que la motivacion a persona es un elemento que se debe implementar, de ta
manera que el personal tenga un desempefio eficiente y la atencion gque brinde a sus clientes

tanto externo como interno sea de calidad.

Motivacion através de comisiones
L as remuneraciones econdémicas son muy bien aceptadas y proponerles que si se recupera un

20% mensual de la cartera vencida se le otorgara un 5% de |o recuperado.

Motivacion através de reconocimientos

Una de las formas de implementarla en la empresa, en funcidn del desempefio, es en funcién
de los objetivos cumplidos; es decir, se puede dar un reconocimiento de mejor empleado a
nivel semestral al que haya logrado cumplir la meta. La forma de reconocimiento e incentivo
puede ser lafotografia del empleado en |la cartera de la empresa o reconocimiento de los altos
mandos a traves de una simple llamada telefénica en que diga: “Ma. Fernanda, jFelicidades!,
ya me enteré que superaste tu meta de cobranzas, espero me siga enterando de estas cosas”.
De una empresa hacia un colaborador puede ser un factor detonante de las capacidades del

mismo.

12. Control del riesgo crediticio
El departamento de crédito y cobranza de la empresa Interfilk S.A., seré responsable directo
de determinar €l riesgo de los clientes con crédito; paratal fin desarrollalo siguiente:
Clasificacion crediticia de la cartera de clientes
Conocimiento de la situacion financiera, econémicay juridica de cada cliente
Instrumentacion de las operaciones areadlizar
a) Seguimiento

b) Control de recuperacion
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4.4 Resultados de la implementacion

Una vez redlizada la recopilacion de informacion, el andlisis de los datos y |a elaboracion del
plan estratégico, se comenzo aimplementar este proyecto en laempresa Interfilk S.A., apartir
del 1 de enero del 2016.

Donde los resultados se ven reflgjados en los distintos estados financieros como € balance
general con corte a 30 de junio del 2016 (Anexo 7), y otros estados financieros proyectados

para demostrar como estara Interfilk S.A., en un futuro.

El costo versus el beneficio de la implementacion de procesos y politicas en € departamento

de crédito y cobranzas son las siguientes:

Costos
El dnico costo en que incurrird, es € rubro bgjo € concepto de gastos legales por $
6.908.10, se rediz6 e acuerdo que del total de la cartera vencida del afio 2015
($230.266,95) se pagara € 3% al abogado, que se proyecta serd cobrada en los siguientes
3 afnos de la siguiente manera 50% en €l afo 2016; 25% en e afio 2017 y 25% en € afio
2018, presentados en el estado de resultado. (Ver anexo 8)

No serealizala provision de cuentas incobrables ya que ninguna cuenta supera los 5 afios

deincobrables

Beneficios
La cartera vencida representd un 14% de las ventas totales a cierre del 31 de diciembre
del 2015 (Ver anexo 11), con laimplementacion de este proyecto en |os siguientes afios se

proyecta tener un 5% de cartera venciday un 95% de cartera cobrada. (Ver anexo 13)

No se incurrira en mas gastos legales, debido a que la aplicacion de correctos
procedimientos y adecuadas politicas de crédito y cobranza, permitira tener una cartera
mas sana y € gasto incurrido actualmente en este rubro esta destinado para depurar la

cartera vencida que mantiene Interfilk S.A., con corte a 31 de diciembre 2015.
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Se reduce € gasto administrativo, ya que no se incurrird en gasto de gestion de cobranzay
gasto por pago de honorarios (vendedores-cobradores), éste Ultimo se redujo en un 59%,
ya que, con la implementacion de este proyecto, permitird tener una cartera méas
manejable, con cupos mejor establecidos, clientes mejor evaluados. (Ver anexo 11)

Existird una considerable disminucion en los gastos de sueldos y salarios, por la misma
situacion que atravesaba Interfilk S.A., tuvo que desvincular de su rol a persona de la
empresa. A la fecha no se va a contratar mas persona ni a incurrir en gastos de
vendedores de manera provisional, ya que con €l persona que actualmente trabaja son los
necesarios para cumplir la meta establecida, se reduce € gasto de sueldo en un 48% en €
2016. (Ver anexo 11)

Se proyecta un incremento en las ventas de un 5%, esto no hara incrementar las cuentas
por cobrar, ya que a medida que e abogado realice su gestion proyectada, éstas reduciran
un 9%, pasando de ser un 14% en el 2015 aun 5% en el 2016. (Ver anexo 13)

El rubro de cuenta de caja-bancos tuvo un incremento considerable de més del 100%,
denotando lamejoraen laliquidez de laempresa. (Ver anexo 11y 14)

Estas mejoras ayudarén ala obtencion de liquidez ala empresa, por 1o que hay un impacto
positivo con las responsabilidades con nuestros proveedores, disminuyendo las cuentas

por pagar a proveedores. (Ver anexo 11)

El aumento de liquidez, impacta a la disminucién de las obligaciones bancarias,
mejorando € historial crediticio y siendo més responsable con socios estratégicos en €
negocio, disminuyendo una cifra considerable de un 25% debido a que Interfilk S.A., tuvo
gue sostenerse con préstamos €l tiempo que tuvo falta de liquidez para continuar con sus
operaciones, producto de la falta de una correcta gestion de cobranzas y politicas de
crédito. (Ver anexo 11)

En esta etapa de transicién las ventas se proyectan de preferencia que sean de contado, a
esto le sumamos la implementacién de los procedimientos y politicas nos da como

resultado, liquidez alaempresa. (Ver anexo 12)
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Se ha considerado valores conservadores por tres factores. situacion economica del pais,
cambio de gobierno, y con la aplicacién de restricciones de crédito, mis clientes se
reduciran.
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Conclusiones

Luego de una serie de andlisis realizados en este proyecto concluimos:

En lainvestigacion realizada se muestra claramente que en la empresa Interfilk S.A.,

existe problemas de liquidez debido a su cartera vencida.

La empresa Interfilk S.A., a pesar de que ciertos clientes tienen facturas ya vencidas
en pagos, aun asi la empresa ha optado por seguirles vendiendo, |o que pone en riesgo

asu cartera, reduciendo la posibilidad de solvenciaen el corto plazo.

Interfilk S.A., no realizé un andlisis previo al cliente para otorgarle respectivamente

un crédito, ya que muchos clientes sobrepasan los 300 dias de vencimiento.
La empresa Interfilk S.A., no posee politicas crediticias, ni tampoco posee procesos
establecidos para otorgar créditos a clientes. Se basa en las relaciones con los clientes

mas que en procedimientos y revisiones crediticias para otorgar créditos.

No se lleva un correcto proceso de cobranza razén por la cual existe una cartera con

altamorosidad.

Los atos mandos no realizaron los respectivos controles internos, o que provoco

fraudes tanto con clientes externos como internos

Interfilk S.A. no juzgd adecuadamente la solvencia de sus clientes ya que incurrié en

el riesgo de liquidez, riesgo de solvencia.

No realizé planes estratégicos, ya que solo se centro en € aqui y ahora, su desarrollo

fue de manera empirica.

La empresa Interfilk S.A., no tienen una buena estructura organizacional, por lo cual

su personal no tiene una guia de funciones y normas establecidas.
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De acuerdo a estudio realizado en la empresa Interfilk S.A., se rectifica el problema
inicial, yaque s existe el problema de liquidez debido a su cartera vencida pero no es
el factor determinante; ya que también el excesivo gasto por causa de una mala gestion
financiera. Interfilk S.A., ahogd literamente a la empresa en los primeros afios,
cuando de preferencia se aconsegja reinvertir los beneficios con e objetivo de

capitalizar de manera suficiente el negocio.
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Recomendaciones

Revisar la metodologia utilizada para € proceso de crédito, ya que se observé fuertes
falencias operativas, como la falta de andlisis, documentacion incompleta, excepciones no
establecidas.

Se adopte correctivos inmediatos respecto alos eventos de riesgo identificados, que son
generados por fallas en los procesos y personas, por 10 que es necesario laimplementacion
de las politicas y procesos sugeridos, asi como la supervisién del personal, controles

existentes.

Interfilk S.A., debe concientizar a personal sobre la importancia de la herramienta de
procesos Yy politicas y las ventgjas en su aplicacion, con oportunidad de crecimiento

econdmico, profesional permitiendo minimizar errores, logrando estabilidad laboral.

La empresa Interfilk S.A., deberia socializar y entregar los flujogramas de los procesos
para gue conozcan las actividades que se desarrollan en sus areas de trabgjo.

La correcta aplicaciéon del proceso de cobranza permitira gjercer una idénea presion en la
gestion de recuperacion de cartera, permitiendo mantener laliquidez necesaria para €l

correcto funcionamiento del negocio, aumentando la rentabilidad del mismo.

Deberé de contar con un nimero de personal necesario y capacitado para cumplir con las

funciones asignadas.

Manejar y ordenar lainformacién y documentacion de |os clientes.

Aplicar de forma debida el proceso parala otorgacion de créditos, de tal forma que son los

clientes que adquieren crédito por sus compras, sean seleccionados de manera correcta.

Por ultimo se sugiere crear un proyecto donde se analicen los gastos generados en la

empresa basandose en |os estados de pérdida y ganancia.
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Anexo 1 Reporte Edad dela cartera con corte al 31/12/2015
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Elaborado por: Dpto. de Contabilidad
Fuente: Empresa Interfilk S.A.
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Anexo 2 Reporte en Excel de Edad dela cartera con corte al 31/12/2016

Cliente

Tipo & saldo Plazo De::s Saldo
Numero Dias Acumulado
mora

FACT S 928,48 30 -89 S 928,48
FACT S 324,00 30 -89 S 1.252,48
FACT S 5.167,44 60 79 S 5.167,44
FACT S 2.412,28 60 90 S 7.579,72
FACT S 4.915,00 60 -118 $ 12.494,72

FACT S 1.661,00 45 -161 S 14.155,72

FACT S 31,70 45 -187 § 31,70
FACT S 910,00 15 -15 S 910,00
FACT S 1.408,30 30 42 S 1.408,30
FACT S 810,00 30 -226 S 810,00
FACT S 186,50 8 -15 S 996,50
FACT S 356,00 30 -102 S 356,00
FACT S 130,00 45 52 S 130,00
FACT S 1.000,00 30 -122 S 1.000,00
FACT S 24,75 30 91 S 24,75
FACT S 2.675,00 60 98 S 2.675,00
FACT S 1.079,33 60 22§ 1.079,33
FACT S 821,40 60 -36 S 1.900,73
FACT S 5.900,00 60 -103 S 5.900,00
FACT S 1.298,63 30 -28 S 1.298,63
FACT S 4.482,92 60 55 S 5.781,55
FACT S 5.850,00 60 -189 S 5.850,00
FACT S 2.080,00 30 -303 S 2.080,00
FACT S 3.637,44 60 -366 S 3.637,44
FACT S 687,50 30 24 S 687,50
FACT S 599,00 30 -213 S 1.286,50
FACT S 257,60 30 23 S 257,60
FACT S 455,00 30 -65 S 455,00
FACT S 505,00 30 26§ 960,00
FACT S 4.637,50 30 4 S 5.597,50
FACT S 945,45 30 -276 S 945,45
FACT S 2.159,84 60 -289 § 2.159,84
FACT S 11.028,36 60 -72°S 13.188,20

FACT S 779,62 60 56 S 13.967,82

FACT S 650,00 60 22§ 650,00
FACT S 1.110,25 60 -344 S 1.110,25
FACT S 2.722,50 60 -50 S 2.722,50
FACT S 7.970,00 60 -59 S 7.970,00
FACT S 620,00 60 -16 S 620,00
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total

Elaborado por: Dpto. de Contabilidad
Fuente: Empresa Interfilk S.A.

FACT S 3.146,00 60 22§ 3.146,00
FACT S 3.367,80 60 -74 S 3.367,80
FACT S 120,00 60 -188 S 120,00
FACT S 767,50 60 -345 S 767,50
FACT S 105,14 60 -109 S 105,14
FACT S 24,50 60 -78 S 129,64
FACT S 70,50 60 -14 S 200,14
FACT S 105,14 60 -123 S 105,14
FACT S 1.143,45 60 -188 S 1.143,45
FACT S 2.286,90 60 -68 S 3.430,35
FACT S 623,70 60 47 S 4.054,05
FACT S 346,00 30 -51 S 346,00
FACT S 2.200,00 60 -325 S 2.200,00
FACT S 4.523,25 60 -154 S 4.523,25
FACT S 5.373,20 60 29 $ 5.373,20
FACT S 114,00 60 -15  $ 114,00
FACT S 470,25 60 -60 S 470,25
FACT S 780,00 60 -23 $ 780,00
FACT S 704,00 60 -78 S 704,00
FACT S 1.634,00 60 -222°S 2.338,00
FACT S 946,98 30 -28 S 946,98
FACT S 116,00 60 -311 S 116,00
FACT S 2.280,96 60 -16 S 2.280,96
FACT S 6.490,00 30 -10 S 6.490,00
FACT S 44.425,12 60 -344 S 44.425,12
FACT S 3.474,90 60 -89 S 47.900,02
FACT S 340,00 60 -56 S 48.240,02
FACT S 11.165,27 60 108 59.405,29
FACT S 10.028,80 60 -234 S 10.028,80
FACT S 13.227,88 60 -67 S 13.227,88
FACT S 37,16 60 31§ 13.265,04
FACT S 825,00 60 25 825,00
FACT S 7.773,19 60 -256 S 7.773,19
FACT S 16.715,66 60 -76 S 16.715,66
FACT S 1.296,90 30 44 S 1.296,90
S 230.266,94
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Anexo 3 Sistema Abago

Elaborado por: LaAutora

Fuente: Empresa Interfilk S.A.

Anexo 4 Sistema Operativo de Interfilk SA.
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Elaborado por: LaAutora
Fuente: Empresa Interfilk S.A.
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Anexo 5 Productosde I nterfilk S.A.

Elaborado por: LaAutora
Fuente: Empresa Interfilk S.A.
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Elaborado por: LaAutora
Fuente: Empresa Interfilk S.A.

Elaborado por: LaAutora

Fuente: Empresa Interfilk S.A.
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Anexo 6 Reportede Ventas Interfilk S.A.

REPORTE DE VENTAS INTERFILK S.A.
2015

Total general

Grupo Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre 2015

$ $
127.853,69  202.936,71

Total ventas

mensual 2015 $307.711,16 $150.965,25 $92.658,25 $84.071,50

$149.666,39 $145.380,19 $99.850,85 $85.274,10 $111.388,74 $68.484,77 $1.626.241,60

2014

Grupo Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Totalzgﬂleral

Total ventas ¢ 55 503 67 $121.074,88 $ $139.484,95 $ $ $135.108,56 $125.355,85 $115.399,86 $82.964,69 $152.730,90 $267.626,86 $2.117.258,07
mensual 2014 603, Or%488  170.330,99 404, 277.563,63  243.813,23 -0, 599, 599, 204, 139, 028, L1298,

2013

Grupo Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Totalzgfgeral

Total ventas ¢ 399 967 19§ 306.638,02 $ $156.812,12 $ $ $141.24951 $171.347,86 $101.06514 $132.271,61 $162.053,09 §$184.651,72 $ 2.364.594,52
mensual 2013 201, 038,02 135.371,07 Bls, 227.561,83  245.604,46 239, aall 005, 2l 053, o5, ~504.594,

Elaborado por: LaAutora

Fuente: Empresa Interfilk S.A.
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Anexo 7 Reporte de Costo 2015 Interfilk S.A.

REPORTE DE COSTOS 2015 INTERFILK S.A

Suma de Suma de Suma de Suma de
Producto

Cantidad Costo $ Ventas $ Utilidad
8-20-20 (50KG) 206200 |$59.759,48 |$83.071,25 |$23.311,77
SERVICIO DE MAQUILA 308525 | $ 0,00 $22.794,60 |$22.794,60
SULCA 40 GR CORRECTOR 198010 |$27.677,82 |$50.115,70 |$ 22.437,88
8-20-20 ZAMAGRO DAP 277450 |$75.898,03 |$97.167,00 |$21.268,97
FERTIFOSCA MEZCLA FISICA 96650 $34.497,84 | $54.834,00 |$20.336,16
10-30-10 158750 | $44.628,63 |$63.174,00 |$ 18.545,37
SULFATO DE CALCIO GRANULADO 238420 | $32.065,00 |$49.849,70 |$17.784,70
CACAO ZAMAGRO 155100 | $37.648,14 |$52.107,30 |$14.459,16
BANANO ZAMAGRO UREA 138600 | $ 7.604,85 $20.650,60 |$ 13.045,75
ROCA FOSFORICA FINA (50KG) 198750 | $39.928,32 |$52.799,00 |$ 12.870,68
10-30-10 ZAMAGRO DAP 140750 |$37.310,85 |$48.671,00 |$11.360,15
UREA MIX 145900 |$47.834,24 |$59.162,00 |$ 11.327,76
MURIATO DE POTASIO GRANULADO (MOP) ROJO 50KG 112025 | $49.133,03 | $59.670,05 |$10.537,02
8-20-20 ECC 78300 $25.193,13 | $33.416,74 |$8.223,61
FERTIFOSCA ZINC CNC 20 LT 2590 $ 8.554,50 $16.772,50 | $8.218,00
15-15-15 ZAMAGRO 83000 $13.622,17 |$21.778,76 |$ 8.156,59
FERTIFOSCA HARBEST CNC 20 LT 1340 $7.603,04 $15.330,50 | $7.727,46
SULCAMAG 18% CA - 6% MG - 16% S 55650 $10.032,33 | $17.704,70 |$7.672,37
15-15-15 102500 | $32.819,49 |$40.457,50 |$7.638,01
UREA MIX 2 185000 | $9.645,00 $17.240,00 |$ 7.595,00
CACAO ZAMAGRO SOLO CON MATERIA "PRIMA NITRATO 91900 $15.837,21 | $22.934,43 |$7.097,22
SULCAPO 24% K - 15% CA - 10% S 48150 $12.718,68 | $19.733,90 |$7.015,22
FERTIFOSCA POTASIO CNC 20LT 1820 $6.932,68 |$13.622,80 |$6.690,12
SULCAFOS 6%N 15%P 17%CA 12%S 57000 $17.099,85 |$23.775,90 |$6.676,05
INICIO ZAMAGRO DUPOCSA 49000 $15.911,27 | $22.540,00 |$6.628,73
PERLKA 7475 $13.386,00 |$19.526,00 |$6.140,00
FERTIFOSCA AZUFRE CNC 20 LT 2040 $ 4.406,40 $9.978,20 $5.571,80
FERTIFOSCA AZUFRE TANQUE 200 LT 1600 $ 3.088,00 $ 8.400,00 $5.312,00
SULFATO DE AMONIO ZB 82000 $19.199,15 | $24.400,70 |$5.201,55
FERTIFOSCA PREMIUM ZINC 20 KG 22354 $22.921,92 |$27.761,33 | $4.839,41
FERTIFOSCA CALCIO BORO CNC 20 LT 1530 $4.691,00 $9.217,50 $ 4.526,50
DESA PROD MULTIPROPOSITO SACO 50 KG 21000 $ 7.930,58 $12.390,00 |$4.459,42
FERTIFOSCA DESARROLLO DUPOCSA 32000 $10.134,02 | $14.440,00 |$ 4.305,98
FERTIFOSCA SULTAN (CNC 20LT) 400 $1.626,80 $5.580,00 $3.953,20
NITRATO DE POTASIO (25KG) 19875 $ 26.250,04 | $30.037,50 |$3.787,46
SULFATO DE CALCIO GRANULADO (CORRECTOR DE
SUELO) 50KG 59950 $ 8.015,00 $11.675,50 |$ 3.660,50
INICIO 25000 $ 7.496,82 $10.950,00 |$ 3.453,18
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FERTIFOSCA POTASIO CNC 10LT 830 $2.830,30 $6.216,70 $ 3.386,40
FERTIFOSCA HARBEST 1 LT 565 $3.108,97 $6.264,70 $3.155,73
SULFATO DE MAGNESIO GB 50400 $12.109,22 | $15.107,40 |$2.998,18
UREA MIX GR 38000 $ 2.058,00 $ 4.850,00 $2.792,00
SULFATO DE AMONIO GRANULADO 50 KG 206305 | $62.945,03 |$65.621,00 |$2.67597
DESARROLLO ZAMAGRO MP SIN COSTO SOLO NITRATO Y

MURIATO 25750 $4.299,08 $ 6.855,46 $ 2.556,38
SULFATO DE CALCIO FINO 103050 | $14.632,24 |$17.109,00 |$2.476,76
EARTH ALIVE SOIL ACTIVATOR 224 $ 2.603,89 $ 5.052,00 $2.448,11
DESARROLLO 38000 $12.722,49 | $15.131,00 |$2.408,51
DESARROLLO ESPECIAL ZAMAGRO 13750 $2.343,39 $ 4.530,00 $2.186,61
FERTIFOSCA ZINC 1LT 849 $3.224,85 $5.254,16 $2.029,31
FERTIFOSCA POTASIO 1LT 742 $2.990,06 $4.985,25 $1.995,19
DESARROLLO SACO 50 KG 15000 $ 1.035,00 $ 2.955,00 $ 1.920,00
FOSFATO DI AMONIO (DAP) 50 KG 72570 $45.823,78 | $47.704,90 |$1.881,12
FERTIFOSCA CRECIMIENTO CNC 20 LT 560 $ 1.523,20 $ 3.334,00 $1.810,80
FERTIFOSCA SULTAN 1LT 218 $1.173,14 $2.871,00 $1.697,86
MEZCLA FINALIZADOR (50 KG) 9800 $3.513,34 $5.204,00 $ 1.690,66
FERTIFOSCA INICIO ENRRAIZADOR 1LT 606 $2.20851 |$3.866,36 |$1.657,85
DESARROLLO ZAMAGRO BRIONES 12500 $3.357,51 $ 4.750,00 $1.392,49
FERTIFOSCA SULTAN CNC 10LT 120 $ 480,00 $1.680,00 |$1.200,00
10-30-10 ZAMAGRO SOLO CON MURIATO SIN COSTO 15500 $ 1.935,50 $ 3.131,00 $1.195,50
FERTIFOSCA SULTAN 1/4LITRO 811 $1.752,50 $2.872,50 $1.120,00
FERTIFOSCA HARBEST 200LT 200 $ 1.000,00 $ 2.100,00 $ 1.100,00
FERTIFOSCA INICIO ENRRAIZADOR (CNC 20LT) 320 $ 963,20 $2.048,00 $1.084,80
FERTIFOSCA MAGNESIO CNC 20 LT 400 $1.384,00 |$2.44540 |$1.061,40
8-20-20 ZAMAGRO SOLO CON MURIATO SIN COSTO 14250 $1.821,75 $2.878,50 $ 1.056,75
INICIO ZAMAGRO BRIONES 7500 $2.026,25 $ 2.925,00 $ 898,75
NITRATO DE AMONIO (50KG) 18800 $8.695,51 $ 9.568,00 $872,49
SULFATO DE POTASIO GRANULADO 50 KG 11450 $9.960,76 $10.806,50 |$ 845,74
INICIO ZAMAGRO ULT 9000 $1.542,95 $2.377,20 $ 834,25
SULCAMEN 17%CA - 11% S - 5% ZN - 3% B 25850 $9.909,70 $10.722,00 |$812,30
FERTIFOSCA CRECIMIENTO 1LT 298 $1.004,74 |$1.787,30 |$782,56
FERTIFOSCA CALCIO BORO 1LT 396 $ 1.550,00 $2.330,38 $ 780,38
SULCA 40 GR 5000 $ 875,00 $ 1.500,00 $ 625,00
FERTIFOSCA ZINC CNC 10LT 182 $ 755,24 $1.356,20 | $ 600,96
FOSFITON 7505 $691,22 $1.275,85 $ 584,63
FERTIFOSCA HARBEST 500CC 181 $ 337,93 $ 894,00 $ 556,07
FERTIFOSCA AZUFRE CNC 10LT 220 $ 475,20 $1.001,50 $ 526,30
SULFATO DE ZINC 25 KG 3800 $ 3.306,25 $ 3.822,50 $ 516,25
CACAO PRODUCCION PTV 2500 $ 712,50 $ 1.225,00 $ 512,50
FERTIFOSCA MAGNESIO CNC 10LT 190 $ 663,10 $1.164,40 $ 501,30
UREA FINA 50 KG 6350 $ 2.996,00 $ 3.473,00 $ 477,00
INICIO FOLIAR ZAMAGRO 1LT 328 $ 251,52 $ 687,50 $ 435,98
FERTIFOSCA FINALIZADOR 50KG 3000 $1.041,75 $1.462,50 $ 420,75
FERTIFOSCA CRECIMIENTO CNC 10 LT 110 $ 281,00 $ 684,00 $ 403,00
FERTIFOSCA DESARROLLO 2750 $ 772,75 $1.175,00 $ 402,25
SULFATO DE MAGNESIO GRANULADO 50 KG. 20290 |$5.405,73 |[$5.799,70 |$ 393,97
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DESARROLLO MASSUH 4500 $1.671,13 $ 2.040,00 $ 368,87
CACAO ZAMAGRO C/zIG 2500 $ 265,00 $617,50 $ 352,50
CACAO INICIO PTV 3000 $1.137,00 $1.485,00 $ 348,00
FERTIFOSCA MAGNESIO 1LT 188 $ 761,01 $1.099,42 $ 338,41
SULFATO DE POTASIO TECNICO SOLUPOTASSE (25KG) 2500 $3.625,00 |$3.957,50 |$332,50
FERTIFOSCA FINALIZADOR CNC 10 LT 80 $ 243,60 $ 480,00 $ 236,40
FERTIFOSCA HARBEST CNC 10LT 20 $ 98,00 $ 323,00 $ 225,00
ZINC FOLIAR ZAMAGRO 1LT 157 $ 119,25 $ 342,50 $ 223,25
FERTIFOSCA AZUFRE 1LT 98 $ 262,46 $ 479,70 $217,24
FERTIFOSCA FINALIZADOR (Z) 3800 $1.552,30 |$1.748,00 |$195,70
FERTIFOSCA 1500 $ 693,23 $ 883,00 $189,77
FOSFATO MONOAMONICO 1825 $ 2.936,00 $3.124,00 $ 188,00
FERTIFOSCA SULTAN 1/2 LITRO 52 $ 177,32 $ 364,00 $ 186,68
ACIDO BORICO (25KG) 2900 $ 3.451,50 $ 3.613,50 $ 162,00
FERTIFOSCA MULTIPROPOSITO 1LT 138 $ 452,61 $ 595,00 $ 142,39
FERTIFOSCA FINALIZADOR 1LT 84 $ 372,78 $ 492,00 $ 119,22
8-20-20 D 1000 $ 338,70 $ 450,00 $111,30
SULFATO DE COBRE 25 KG 300 $ 960,00 $ 1.066,50 $ 106,50
CALIZA GRANULADA 45 KG 4590 $ 102,60 $ 202,50 $99,90
10-30-10 (50 KG) 450 $ 134,88 $ 225,00 $90,12
SULFATO DE HIERRO 1550 $ 573,50 $ 662,00 $ 88,50
DESARROLLO PRODUCCION MULTIPROPOSITO 1350 $ 408,05 $ 486,00 $ 77,95
YESO FINO 850 $112,01 $ 159,00 $ 46,99
8-20-20 EC 1450 $ 676,46 $ 715,00 $ 38,54
SULFATO DE ZINC GRANULADO (25KG) 75 $ 76,50 $ 101,25 $24,75
FERTIFOSCA FINALIZADOR CNC 20 LT 20 $ 107,00 $ 128,00 $ 21,00
AZUFRE MOJABLE 25 KG 150 $ 94,50 $ 115,50 $ 21,00
ACIDO FOSFORICO 35 KG 105 $ 143,85 $ 157,50 $ 13,65
SULCAUREA 100 $ 31,00 $ 42,00 $ 11,00
ACIDO CITRICO 75 $ 100,50 $ 109,50 $9,00
SULFATO DE AMONIO FINO 50 KG 6700 $ 2.140,62 $ 2.149,00 $8,38
BORAX 25 KG 125 $ 102,50 $ 110,00 $7,50
ACIDO FOSFORICO (40KG) 40 $ 54,00 $ 60,00 $ 6,00
82020 ZAMAGRO C-G-C 2950 $0,00 $0,00 $0,00
TOLDOS ECUATOLDO 30 $ 375,00 $ 375,00 $0,00
GRAMOXONE (CANECA 20LTROS) 20 $ 120,00 $ 120,00 $0,00
TEMIBLE INSECTICIDE 250CC 60 $ 1.020,00 $ 1.020,00 $0,00
PLEO 75CC 50 $1.052,70 $1.052,70 $0,00
HIPOCLORITO DE CALCIO 45 $ 85,50 $ 85,50 $0,00
GLIFOROX CANECA 40 $ 150,00 $ 150,00 $0,00
ANIMA (CANECAS 20LTROS) 20 $ 76,00 $ 76,00 $0,00
FUTURO 350 50 $ 572,00 $ 572,00 $0,00
Arroz Semilla #12 Kit 45 KG 25 $1.795,15 $1.795,15 $0,00
AMINAS 720 (CANECAS 20 LT) 60 $ 210,00 $ 210,00 $0,00
Arroz Semilla #9 Kit 45 KG 60 $ 4.054,50 $ 4.054,50 $0,00
AQUALIST 100 CC 6 $5,94 $ 3,18 -$2,76
8-20-20 26 CG 750 $ 306,24 $ 300,00 -$6,24
FERTIMAG F-ESP (SACOS 50KG) DEL MONTE 50 $ 17,27 $ 10,00 -$7,27
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DESARROLLO FOLIAR ZAMAGRO 1 LT 22 $ 10,10 $0,00 -$ 10,10
KRISTALON ROJO 12-12-36 FIN KG 6 $21,33 $9,78 -$ 11,55
CARBONATO DE CALCIO 50KG 1800 $212,75 $ 200,00 -$ 12,75
INMUNIT 400CC 6 $96,12 $43,92 -$ 52,20
PROWL 1 LT 12 $ 118,80 $54,24 -$ 64,56
LICTUS 250CC 18 $192,24 $ 88,56 -$ 103,68
MURIATO POTASIO STANDAR BLANCO 1430 $ 858,00 $ 743,60 -$ 114,40
UREA GRUESA 50 KG 231100 | $106.252,85 | $ 106.045,00 | -$ 207,85
YARALIVA NITRABOR 15N-26 CaO 12 $473,04 $ 215,76 -$ 257,28
SULFATO DE MAGNESIO GRANULADO 25 KG. 15950 $ 5.254,97 $ 4.983,00 -$ 271,97
Arroz Semilla Kit 45 KG 12 $ 858,60 $ 391,80 -$ 466,80
YARAMILA HYDRAN 19-4-19+MICROS 24 $1.027,42 $ 473,52 -$ 553,90
Total general 4450504 i i .
1.195.386,74 | 1.626.241,60 | 430.854,86

Elaborado por: LaAutora

Fuente: Empresa Interfilk S.A.
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Anexo 8 Estado de Resultado de Interfilk S.A. Proyectado

ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO

INTERFILK S.A.
INGRESOS 2016 2017 2018
VENTAS 1.707.553,68  1.792.931,36  1.882.577,93
TOTAL DE INGRESOS 1.707.553,68 1.792.931,36  1.882.577,93
COSTOS
COSTO DE VENTA 1.249.369,29  1.311.837,75  1.377.429,64
TOTAL DE COSTOS 1.249.369,29  1.311.837,75 1.377.429,64
GASTOS
SUELDOS Y SALARIOS 64.845,30 67.037,07 69.302,93
BENEFICIOS SOCIALES 33.460,02 34.590,97 35.760,14
APORTES DE SEGURIDAD SOCIAL(
INCLUYE FONDO DE RESERVA 1.285,59 1.329,05 1.373,97
OTROS GASTOS 21.255,05 21.680,15 22.113,75
HONORARIOS, COMISIONES 4.535,30 4.626,01 4.718,53
MOVILIZACION 3.572,08 3.643,52 3.716,39
SUMINISTROS DE OFICINA 3.915,83 3.994,15 4.074,03
SEGUROS Y REASEGUROS 5.589,00 5.700,78 5.814,79
TRANSPORTE 1.584,45 1.616,14 1.648,46
SERVICIOS BASICOS 16.169,90 16.493,29 16.823,16
MONITOREO-ALARMA-GUARDIANIA 1.209,34 1.233,53 1.258,20
DEPRECIACIONES 23.297,54 23.763,50 24.238,77
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 4.373,77 4.461,25 4.550,47
GASTOS LEGALES 3.454,00 1.727,00 1.727,00
PROV CTAS INCOBRABLES 0,00 0,00 0,00
GASTOS DE VENTAS 88.118,76 89.881,13 91.678,76
GASTOS FINANCIEROS 22.451,43 22.900,46 23.358,47
GASTOS NO DEDUCIBLES 3.598,60 3.670,57 3.743,98
TOTAL GASTOS 302.715,97 308.348,56 315.901,80
UTILIDAD ANTES DE PART. TRAB. 155.468,43 172.745,06 189.246,50
15% PARTICIPACION
TRABAJADORES 23.320,26 25.911,76 28.386,97
UTILIDAD ANTES DE IMP. RENTA 132.148,16 146.833,30 160.859,52
IMPUESTO A LA RENTA 30.394,08 33.771,66 36.997,69
UTILIDAD DEL EJERCICIO 101.754,09 113.061,64 123.861,83

Elaborado por: LaAutora

Fuente: Empresa Interfilk S.A
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Anexo 9 Solicitud de crédito Interfilk S.A.
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Elaborado por: LaAutora

Fuente: Empresa Interfilk S.A
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Anexo 10 Cuestionario de control interno para Interfilk SA.

Evaluacion del Control Interno

Cuentas por Caobrar

Sl

NO

NO
APLICA

OBSERVACIONES

1. Existe unavigilancia constante y
efectiva sobre vencimientos y

cobranza?

2. Se prepara mensual mente informes
de cuentas por cobrar, por antigtiedad
de saldos?

3. Setienelistas o catdogos de los
clientes direcciones, teléfono, o otros
datos?

4. Seredliza unaconfirmacion
periodica por escrito, mediante e
envi6 de notificaciones de los saldos

por cobrar.

5. Se cuentan con procedi mientos
parael registro de estimaciones de
cuentas de dificil recuperacion, en su

caso se tiene creada algunareserva?

6. Se tiene alguin control adiciona por
las cuentas incobrables cancel adas?

7. Existen politicas que ayuden ala

recuperacion de cartera?

8. Seredlizan las gestiones necesarias
paralarecuperacion de cartera

vencida?

9. Existe un manual que sirva de guia
paralarecuperacion de cartera

vencida en laentidad?

Fuente: Empresa Interfilk S.A.
Elaborado por: LaAutora
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Anexo 11 Balance General a 31 de diciembre 2015

ACTIVOS 2015
Activos Circulante

Caja- Bancos -$5.408,63
Cuentas por Cobrar $ 307.315,46
Ctas X Cobrar Clientes $ 230.266,94
Anticipo Manuel Jiménez $8.345,65
Anticipo Luis Tapia $5.174,40
Exprotecsax Cobrar $512,48
FDR ZAMORA $ 31.440,04
Anticipos a Proveedores $29.204,25
Préstamo Almacén Lomas $2.371,70
Realizable $29.173,89
Pagos Anticipados a Corto plazo $ 3.205,99
I nversiones $ 318,74
Vehiculos $ 20.880,65
Edificio $290.397,82
Terreno $ 85.000,00
Equipo de Oficina $2.993,05
Programas de Contables $661,50
Gastos Diferidos $ 800,00
Construcciones en Proceso $35.174,86
TOTAL DEL ACTIVO $770.513,33

PASIVOS

Pasivo Corriente

Documentos x Pagar $170.634,77
Obligaciones Bancarias $170.634,77
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Cuentas Por Pagar

$429.196,87

Proveedores
Obligaciones Fiscales-Sociaes
TOTAL DEL PASIVO

PATRIMONIO
Capital Suscrito
Aportes

Reserva Legal
Ganancia ano corriente
Ganancias Acumuladas

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

$ 405.607,66
$23.589,21
$599.831,64

$170.681,69

$ 800,00
$22.626,51
$12.905,03
$27.568,23

$106.781,92

$770.513,33

Elaborado por: LaAutora
Fuente: Empresa Interfilk S.A
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INTERFILK S.A.
Balance General 2016

Anexo 12 Balance General a 30 de Junio 2016 y Proyectado a 31 de diciembre 2016

ACTIVOS 30/06/2016 31/12/2016
Activos Circulante
Caja- Bancos $ 46.165,37 112.292,20
Cuentas por Caobrar $188.817,45 $277.559,67
Ctas X Cobrar Clientes $111.768,93 $200.511,15
Anticipo Manuel Jiménez $8.345,65 $8.345,65
Anticipo Luis Tapia $5.174,40 $5.174,40
Exprotecsax Cobrar $512,48 $512,48
FDR ZAMORA $31.440,04 $ 31.440,04
Anticipos a Proveedores $29.204,25  $29.204,25
Préstamo Almacén Lomas $2.371,70 $2.371,70
Realizable $43.636,79 $124.589,42
Pagos Anticipados a
Corto plazo $3.204,99 $ 3.205,99
| nver siones $ 318,74 $ 318,74
Vehiculos $20.880,65 $20.880,65
Edificio $290.397,82 $290.397,82
Terreno $85.000,00  $85.000,00
Equipo de Oficina $2.993,05 $2.993,05
Programas de Contables $ 661,50 $ 661,50
Gastos Diferidos $ 800,00 $ 800,00
Construccionesen
Proceso $35.175,86 $35.174,86
TOTAL DEL ACTIVO $718.052,22 $953.873,91
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PASIVOS
Pasivo Corriente
Documentos x Pagar $71.66056 $127.976,08
Obligaciones Bancarias $71.660,56 $127.976,08
Cuentas Por Pagar $396.248,77 $553.462,06
Proveedores $374.810,79 $499.747,71
Obligaciones Fiscales-
Sociaes $21.43798 $53.714,34
TOTAL DEL PASIVO $467.909,33 $681.438,13
PATRIMONIO $250.14290 $272.435,77
Capital Suscrito $ 800,00 $ 800,00
Aportes $22.626,51 $22.626,51
Reserva Legal $12.90503  $12.905,03
Ganancia afio corriente $79.461,22 $101.754,09
Ganancias Acumuladas $134.350,15 $134.350,15
TOTAL PASIVO +
PATRIMONIO $718.05223  $953.873,91

Elaborado por: LaAutora
Fuente: Empresa Interfilk S.A.
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Anexo 13 Cuentas por Cobrar Interfilk S.A. Proyectado a 3 afos

2016 2017 2018

Cuentas por Cobrar $ 27755967 $ 22426182 $ 171.177,42
Cuentas X Cobrar Clientes $ 200511,15 $ 14721330 $ 94.128,90
Anticipo Manuel Jiménez $ 8.34565 $ 834565 $  8.345,65
Anticipo Luis Tapia $ 517440 $ 517440 $  5.174,40
Exprotecsax Cobrar $ 512,48 $ 51248 $ 512,48
FDR ZAMORA $ 3144004 $ 31.440,04 $ 31.440,04
Anticipos a Proveedores $ 2920425 $ 2920425 $ 29.204,25
Préstamo Almacén Lomas $ 2371,70 $ 237,70 $ 237170

Elaborado por: LaAutora
Fuente: Empresa Interfilk S.A.
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Anexo 14 Flujo de efectivo Interfilk S.A., Proyectado

INTERFILK SA.
FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Ventas Mercaderia

Cobro de cuentas por cobrar
Total Ingresos

Menos. Costo de |os bienes vendidos
Utilidad bruta en ventas
Menos: Gastos de operacion
Proveedoresy Servicios
IESSy SRI

Préstamo Bancario + interés
Utilidad neta

Efectivo acumulado

Elaborado por: LaAutora
Fuente: Empresa Interfilk S.A.

Ao 2016

1.622.176,00
115.133,47

Ao 2017
$1.703.284,80
$ 142,944,442

Ao 2018
$1.788.449,04
$ 241.342,20

1.737.309,47

$1.846.229,21

$ 1.788.449,04

1.206.193,05

$1.293.097,21

$ 1.288.880,59

531.116,41

$ 553.132,00

$ 499.568,45

& || |R B B

279.418,42

14.552,82
119.444,34

$ 332.112,05

53.714,34
42.658,69

$ 340.140,56

59.683,42
42.658,69

117.700,83

124.646,92

57.085,78

& A B B

112.292,20

100

242.347,75

$
$
$
$ 181.732,69



Anexo 15 Maguina Granuladora

Elaborado por: LaAutora

Fuente: Empresa Interfilk S.A.

Anexo 16 Insumos de Interfilk S.A.

Elaborado por: LaAutora
Fuente: Empresa Interfilk S.A.
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Anexo 17 Producto granulado

Elaborado por: LaAutora

Fuente: Empresa Interfilk S.A.
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Anexo 18 Interfilk S.A.

Elaborado por: LaAutora
Fuente: Empresa Interfilk S.A.

Anexo 19 Interfilk SA. Misiony Vision

Elaborado por: LaAutora
Fuente: Empresa Interfilk S.A.
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Anexo 20 Publicidad de Interfilk S.A.

Elaborado por: LaAutora
Fuente: Empresa Interfilk S.A.
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Anexo 21 Exterior de Interfilk S.A.

Elaborado por: LaAutora
Fuente: Empresa Interfilk S.A.
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Anexo 22 Proveedores y Competencia

Elaborado por: LaAutora
Fuente: Empresa Interfilk S. A

Anexo 23 Proveedores y Competencia

Elaborado por: LaAutora

Fuente: Empresa Interfilk S.A
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