Universidad

EcotecC

D1VvISION DE POSGRADO

Titulo del trabajo:
El crédito directo como estrategia comercial diferenciadora para la empresa Boflex S.A. en
Ecuador.

Linea de Investigacion:
Emprendimiento y Desarrollo Empresarial

Modalidad de titulacion:
Proyecto de desarrollo

Programa de Maestria
Maestria en Administracion de Empresas con mencion en Sostenibilidad de Sectores

Titulo a obtener:
Magister en Administracion de Empresas con mencion en Sostenibilidad de Sectores

Autor (a):
Lcdo. Hugo Vicente Dumes Montoya

Tutor (a):
Magtr. Elba Calderdn Farfan

Guayaquil-Ecuador
2020



DEDICATORIA

A mi familia, por apoyarme siempre, por su paciencia en los momentos en que me he tenido
que esforzar y su presencia constante. Porque siempre han confiado en mi y son mi fuerza

para los esfuerzos permanentes.



AGRADECIMIENTO

Agradezco a Dios por llenarme de sabiduria, salud y fuerzas para culminar este proyecto

que es una meta personal y profesional planteada.

A mis familiares, en especial a mi esposa, por tener la paciencia en todo este largo pero

fructifero proceso académico.

Agradezco a la gerencia de la empresa Boflex por su apertura, por la informacion y la

paciencia en las largas reuniones.

A mis compafieros de maestria, por su apoyo en los trabajos grupales, por las alegrias y

preocupaciones compartidas en clase, pero sobre todo por el gran aprendizaje.

A mis profesores, por las explicaciones repetidas, por ser un apoyo a mi desarrollo y

ayudarme a culminar esta fase académica de mi vida.



CERTIFICADO DE REVISION FINAL

- Universicdaaqa
¥ JEcotec

ANEXO NT16
DIVISION DE POSGRADO

CERTIFICACION DE REVISION FINAL

QUE EL PRESENTE PROYECTO DE DESARROLLO O ESTUDIO DE CASO
(DEJAR EL QUE CORRESPONDA) TITULADO:

El crédito directc como estrategia comercial diferenciadora para a empresa
boflex s.a. En ecuador.

ACOGIO E INCORPORO TODAS LAS OBSERVACIONES REALIZADAS POR LOS
MIEMBROS DEL TRIBUNAL ASIGNADO ¥ CUMPLE CON LA CALIDAD EXOGIDA
PARA UN TRABAJO DE TITULACION DE POSTGRADO, POR LO QUE SE
AUTORIZA A: (NOMBRE DEL MAESTRANTE), QUE PROCEDA A SU
PRESENTACION.

Samboronddn, 06 de Marzo del 2020

Samborondoén, 06-03-2020

& J7 s R
Gt e Coabiteern T

Mgtr. Elba Caldérsn Farfan.

TUTOR



CERTIFICADO DE PORCENTAJE DE COINCIDENCIAS

, Urniversicdad
Ecotec
DOVISAON DI POSGRADD

PROCESO DE TITLRACON
CERTIHCADO DEL PORCENTAIE OF COINCIDENCIAS

Habiendo sido nombrado MGTR. ELBA CALDERON FARFAN, tutor del trabajo de
ttdacion  “EL  CREDITO DIRECTO COMO ESTRATEGIA COMERCIAL
DIFERENCIADORA PARA LA EMPRESA BOFLEX S.A. EN ECUADOR" elaborado
por HUGO VICENTE DUMES MONTOYA, con mi respeciiva supanisidon como
requerimiento parcal para Ia obtencion del ttule de MAGISTER EN ADMINISTRACION
DE EMPRESAS CON MENCION EN SOSTENIBILIDAD DE SECTORES

Se nforma que el mismo ha resultado tensr un porcentge de concdencias 5% mismo
que g pusde vesificar en o siguients ink:

URKUND

Oocument  TESIS MAESTRIA 2 MUGO DUMES dogs (D63479635)
Submitted  2020-00-05 0988 05201
Submitted by moamijes imoarmijosPecocec edu oc)
Raceiver scaidercnecotec@an slysi ursund com
Message  TESIS MAESTRIA HUGO DUMES Show full message

Ste of thic apecax. 23 pages long document consists of text present in I sources.

: 'I.”a ?(
MGTR. EL ERON FARFAN
PROFESOR TUTOR




RESUMEN

El crédito comercial se basa en transacciones financieras para que exista intercambio
puntualmente esa cantidad en los plazos negociados. Actualmente no se puede entender ningun
tipo de negocio que en su momento no necesite un crédito, pues este facilita, en un momento
dado, el tener liquidez para poder comprar, hacer pagos, etc. Sin embargo, es muy importante
el analisis de estos para un buen resultado financiero de todas las partes involucradas. En este
estudio en el capitulo 1 se revisé la teoria del tema a tratar, en aspectos de créditos, sector
plastico en Ecuador y el uso legal de estos instrumentos en conjunto. En el capitulo 2 se expone
la metodologia a utilizar para extraer toda la informacion necesaria, con metodologia descriptiva
y de corte mixto, basada en entrevistas a expertos y duefios de empresas en el sector y encuesta
a clientes sobre preferencias en créditos. Para finalizar, tras realizar las técnicas indicadas en la
metodologia, se analizaron los datos de estas, y en el capitulo 3, se realizé una propuesta de
cierre de estudio, basada en la aplicacion politicas de crédito a clientes para mejorar la relacién
comercial. Tras realizar el estudio, se evidencio que el otorgamiento del crédito es un valor
agregado muy aceptado por el cliente en las empresas para el establecimiento de negocios

exitosos y duraderos.

Palabras clave: crédito, ventas, resultados comerciales, politicas de crédito.
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ABSTRACT

The commercial credit is a financial operation where a person or entity lend a Mont of
money to other interested part and these part engages to give back the money in negotiated
terms. Nowadays, it is difficult to understand any deal without credit, because it makes easy to
have liquidity to buy, pay, etc. Nevertheless it is important the analysis for a good financial
result for all the interested parts. In this study, in chapter 1 the author checks the theory about
the credits, plastic sector and the legal use for this instrument in the sector. Later, in chapter 2
the author explains the methodology to use for extract primary information, with a descriptive
and mixed methodology, based on interviews to experts and enterprises owners in plastic sector
and in other side, the author makes a poll about customer’s preferences. Finally, the author
makes an analysis for data extracted, and he closes the study with a proposal of credits strategies
in the selected organization for get better the commercial relation. Before the study, the author
could show by the credit grant that it makes a competitive advantage with customers in order to

make successfully business.

Key words: credit, sales, commercial results, credit politics.
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INTRODUCCION

Antiguamente, el comercio se inicia como un sistema de trueque, en el que se
intercambiaba una cosa por otra, por ejemplo, pieles de animales o servicios por alimentos.
Para ordenar estos cambios, se fue estableciendo el concepto de las monedas. Estas
estandarizaron el concepto del valor y simplificd mucho el comercio, pues, fue posible contar
las monedas en lugar de pesarlas, lo cual facilit6 las transacciones en general. (McCarthy,
2016).

A partir de 1990, se empieza a dar el comercio electrénico. En 2011, en EE.UU, las
ventas de los comerciantes que operan exclusivamente en linea superaron por primera vez las
de las cadenas tradicionales con tiendas fisicas, segun un reporte de comScore. Sin duda, la
tecnologia ha tenido un gran impacto en la evolucion de los medios de pago y mas aun con la
Ilegada de los teléfonos inteligentes, que hoy son la herramienta més usada para hacer
compras online en la mayoria de los paises (Reynolds, 2011).

La economia mejora, sin embargo, la capacidad econémica no crece como el resto de
precios y costos de vida, por lo que aparecen los créditos y préstamos para poder continuar
con la actividad econémica. El acceso a los préstamos se ha transformado completamente a lo
largo de los siglos. En sus inicios se trataba de un servicio disponible solo para la nobleza, y
para esa pequefia parte de la sociedad con mas poder y nivel adquisitivo alto (Reynolds,
2011).

Pero a partir del siglo XVIII, con la creacion de los primeros bancos comerciales en
Europa y posteriormente en otras partes del mundo, mucha méas gente pudo acceder a estos
créditos; hasta la actualidad, en la que practicamente cualquier persona puede cumplir los
requisitos para que se le conceda un credito y acceder a diferentes condiciones comerciales

(Huerta de Soto, 2016).



El progreso de Internet y las nuevas tecnologias han traido consigo el desarrollo de la
banca a través de nuevos canales digitales, y con esto un nuevo concepto de crédito que sirve
para cubrir necesidades diferentes que la sociedad ya tenia preestablecidas: son los llamados
créditos rapidos online (Garcia, 2012).

Los créditos evolucionan y las formas de contacto para la negociacion de estos también,
desarrollandose el analisis de informacion a nivel digital y reduciendo los tiempos de estos,
para las actividades comerciales y desarrollo de negocios.

Boflex S.A. es una industria ecuatoriana familiar, dedicada a la fabricacion y
Comercializacion de Tuberias y Accesorios de Polietileno de Alta y Baja densidad para
diferentes usos.

El 90% de las ventas de la organizacion son de contado y la concesion de crédito es
baja, pero existe gran cantidad de clientes mas grandes que necesitan de créditos por su
volumen de compra e incluso procesos de pago internos. Las condiciones normales de
negociacion de la organizacion, por el tipo de cliente (informal y de tamafio pequefio), son de
contado. Sin embargo, en la actualidad la capacidad de la planta permite negociaciones a nivel
mayorista y se podria trabajar con 30 a 60 dias crédito, con un buen anélisis de perfil

crediticio.

Objeto de la investigacion
El crédito comercial también es un mecanismo que facilita la fluidez de los intercambios
comerciales y el desarrollo econémico, al reducir los costos de transaccion y los asociados al

pago de contado (Superintendencia de Bancos y Seguros, 2019)



La particularidad del crédito comercial como fuente financiera es que el prestatario y el
prestamista se corresponden con el comprador y el vendedor, respectivamente. Por tanto, si
existe expansion econdmica, el vendedor o proveedor es el que se esmerard en disefiar una
politica de clientes que atraiga al mayor nimero de estos. Si la economia esta en recesion,
seran los compradores o clientes, los que aumentaran los periodos de pago y el volumen de los
créditos. Por tanto, un incremento en la cuenta de clientes puede ser voluntario o involuntario.
(Huerta de Soto, 2016)

En este sentido, en momentos de dificultades financieras el crecimiento del crédito
comercial concedido puede amplificar esa situacion de dificultad afectando negativamente a la
eficiencia y a la competitividad de las empresas. Asi, las empresas que con el objetivo de
incrementar ingresos y captar clientes decidan actuar sobre el crédito comercial, pueden

conseguir el efecto contrario.

Problema de investigacion

El credito constituye la esencia del desarrollo econémico; sin él seria imposible la
existencia del comercio ya que éste subsiste gracias al mismo. La necesidad de otorgar al
comprador plazo para el pago obliga, a su vez, al distribuidor a solicitarlo del fabricante. El
crédito comercial, también denominado interempresarial, es el que se conceden las empresas
no financieras entre si y representa un canal de financiacién basico al margen de los
tradicionales circuitos bancarios. (Gomez J. , 2017)

El crédito comercial se suele conceder de manera informal a través de aplazamientos del
pago de una transaccion sobre bienes o servicios, en la que el vendedor actia como

prestamista y el comprador como prestatario. En este sentido, aquellas empresas con mayor



capacidad para acceder a los mercados de crédito pueden actuar como financiadores de sus
clientes a través del cobro aplazado. (Gémez J. , 2017)

El aspecto menos positivo del crédito entre empresas es que siempre encierra un
elemento de riesgo de impago al hacerse las empresas concesiones de créditos entre unas y
otras bajo aspectos no financieros. Esta situacion puede provocar en una coyuntura econémica
de recesion, por el tan temido efecto del incumplimiento de sus compromisos de pago. (Huerta
de Soto, 2016)

Por esto, el crédito lleva consigo la eventualidad de la pérdida parcial o total de su
importe, al no hacerse efectivo el pago a su vencimiento, por insolvencia del deudor o por
intencionalidad del moroso. Esta contingencia constituye un riesgo que si no fuera
contrarrestado de algiin modo, salvaguardando el interés del proveedor, obligaria a efectuar
las operaciones comerciales al contado, con la evidente restriccion mercantil que ello
significaria. Ahora bien, las empresas adoptan sistemas crediticios para disminuir el riesgo,
teniendo en cuenta que cualquier procedimiento que reduzca este, produce el efecto de
ampliar ain mas el crédito, y por tanto, de ampliar las transacciones comerciales. (Garcia,

2012)

Preguntas cientificas o ideas a defender
¢ Es factible la aplicacion de crédito directo en la empresa Boflex S.A. con sus clientes a
nivel nacional?
Ademas, de esta premisa se abren nuevas interrogantes como:
v' ¢ Qué teorias existen para manejo del crédito comercial directo?
v ¢ Qué estrategia financiera es la mas factible para minimizar el riesgo de los créditos

comerciales?



v ¢Cuénto es el riesgo de inversion en este tipo de negocio?

v' ¢Cbémo esta la tasa de morosidad por créditos directos en los Gltimos afios?

v’ ¢Cudles serian las condiciones para otorgar un crédito directo en el Ecuador?
v’ ¢Cudles serian los nuevos mercados posibles que aplicarian a esta modalidad?

v' ¢ Qué estrategias se podrian manejar con el crédito directo?

Objetivos de la investigacion

Obijetivo general

Proponer estrategias financieras en base al crédito directo para incrementar las ventas de

la empresa Boflex S.A. en el Ecuador.

Obijetivos especificos

1. Fundamentar las bases tedricas relacionadas al financiamiento comercial y crédito.

2. Diagnosticar la empresa respecto a las ventas en el Ecuador en el sector plastico, y los
perfiles de clientes.

3. Proponer estrategias financieras especificas para mejorar los resultados de Boflex S.A.

en base al otorgamiento de crédito directo.

Justificacion de la investigacion:
La presente investigacion aportard en las diferentes dimensiones, con diferentes
perspectivas:
Desde el punto de vista tedrico, se tomara en consideracion las diferentes estrategias
financieras que se pueden implementar en una organizacion y su nivel de éxito en cada caso

para el sector. A nivel académico enriquecera al conocimiento, lo que permitira tener una



mejor conceptualizacion de la realidad existente sobre la estrategia financiera a implementar y

su impacto en la utilidad del negocio.

Desde el punto de vista practico, se realizard un andlisis sobre la estrategia de crédito
directo y su contribucion al incremento de ventas siendo generadoras de mayor utilidad
también considerando los riesgos que esta representa. Comparar los efectos crediticios en los
otros paises para poder tomar decisiones en el Ecuador, donde se pretende implementar esta
estrategia financiera.

A nivel metodoldgico, el tipo de estudio es descriptivo, puesto que analizara la
estrategia de crédito directo y el incremento de las ventas en relacién a esta decision
empresarial para el periodo especificado. El enfoque de la investigacion es mixto, pues
recurrira a elementos cuantitativos y cualitativos para analizar el objeto de estudio. Enmarcado
al enfoque anterior el método a utilizar sera de caracter analitico-sintético, ya que se verificara
informacion de una realidad existente hasta un llegar a un punto especifico. Las técnicas que
se utilizardn para esta investigacion seré la revision de bibliografia, revision documental,
encuestas a clientes y entrevistas a expertos del sector, entre otras herramientas, para concluir
la viabilidad del proyecto.

La investigacion a realizar es de modo descriptivo, ya que analiza dos variables:
dependiente e independiente y observa su interrelacion, en base casos descriptivos. A lo largo
del estudio, se analizaran cifras nacionales, que se contrastan con opiniones, puntos de vistas
gue mantienen los expertos en el temay asi, poder aplicar el impacto de establecer politicas de
crédito para potenciar las ventas de los clientes. El alcance de esta investigacion es
exploratorio y con alcance dentro de la ciudad de Guayaquil, en la empresa Boflex SA. En los

dos ultimos afos.



Aspecto innovador:

Se basa en establecer estrategias financieras diferentes e innovadoras, para incrementar
las ventas de la empresa Boflex S.A. en el Ecuador, a través de comparativos con diferentes
empresas del sector plastico. Esta empresa por su perfil actual no basaba sus ventas en el
otorgamiento directo de créditos a clientes y transacciones de gran volumen a largo plazo, de

ahi la importancia de instaurar un analisis de perfiles crediticios de clientes para incrementar

nuUevos Negocios.



CAPITULO 1. EL FINANCIAMIENTO COMERCIAL Y EL CREDITO



1. Financiamiento comercial y el crédito

1.1 Crédito

Un crédito es una operacion de financiacién donde una persona presta una cierta cifra
monetaria a otro quien a partir de ese momento, garantiza al acreedor que retornara esta
cantidad solicitada en el tiempo previamente estipulado mas una cantidad adicional, que se
suma al monto (Alvarez, 2009)

Asi, el crédito sera la confianza que se tiene en la capacidad de cumplir y en la solvencia
de un individuo, de saldar dicha obligacion contraida. Llegado el caso de que el deudor no
pudiera hacer frente al crédito que le fue concedido, el acreedor se encuentra en su derecho de
comenzar acciones legales para cobrar el dinero faltante de pago. (Arana, 2012)

El crédito comercial se refiere a formas de pago en corto plazo. La caracteristica mas
importante es que estos créditos se garantizan con una factura comercial, con niveles de
autorizacion legal y se conceden por parte de una empresa a otra (Alvarez, 2009). A veces un
crédito se consume con un préstamo, sin embargo, existen diferencias entre ellos; en términos
generales, el préstamo es en forma mucho mas acotado que el crédito. Ademas, el préstamo se
concede todo de una vez, el crédito es dinero disponible el cual se puede utilizar o no.

La morosidad es un elemento que va implicito en el crédito, ya que hay un porcentaje de
esta que la entidad tiene en cuenta. Sin embargo, es mucho més el beneficio lo que obtiene el
propio banco por los créditos que concede, que el dinero que pierde por la morosidad. El
crédito es un elemento que esta y que siempre estara dentro de la economia de un pais y que es
necesario, esencial, para que el propio pais tenga solvencia, la capacidad empresarial y el
apoyo social, adicionalmente a mejorar la capacidad negociadora de los clientes. (De Lara,

2015).



En resumen, un crédito es una operacion de intercambio de dinero por una promesa de
pago. Una de las consultas y dudas més recurrentes, suele ser la diferencia entre crédito y
préstamo. Aungue se suelen tratar como lo mismo, pero no lo son. De hecho, aunque tienen
muchas cosas en comun, conociendo las diferencias se podra aprovechar el dinero de una
forma mucho mas eficiente. En términos generales, el préstamo es en forma mucho méas
acotado que el crédito, el cual es mas flexible. Sin embargo, el préstamo se concede todo de

una vez, el crédito es dinero disponible el cual se puede utilizar o no.

1.1.1. Tipos de crédito y sus caracteristicas:

Existen varios tipos de crédito en funcién de su destino (Montafio, 2013):

a) Crédito de produccion o comercial: se dedica a financiar los campos relacionados con

el desarrollo de las actividades econdmicas del pais. También ayudan en el pago de las

compras de bienes, capital de trabajo, servicios y proveedores, en una organizacion. Se

suelen pagar en el medio y corto plazo.
b) Crédito de consumo: aquellos que se piden para cubrir necesidades de tipo personal
(compra de bienes, necesidades puntuales, etc.), y suelen tratarse de algun bien o

servicio. Solo se entregan a las personas fisicas.

Por su forma de operacion existen diferentes tipos de crédito (Sanchez, 2012)

a) Tarjetas de crédito: este tipo de financiamiento brinda una linea de crédito, es decir, un

monto total sobre el que se realizan compras y pagos. La principal caracteristica es la

temporalidad, ya que permite disponer de dinero que no se tiene al momento.
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b) Préstamos de libre inversion: Son créditos abiertos que al solicitarse no se anclan a un
fin especifico y que por ende se pueden dirigir a varios fines. La ventaja es justamente que los
montos y los planes de pago estan disefiados de acuerdo con el objetivo, por ende son
especializados.

c¢) Préstamo para bienes de consumo duradero: el uso de este tipo de crédito esta
relacionado con la adquisicion de bienes que tienen vida atil y un valor comercial
determinado: automoviles, mobiliario, electrodomésticos y equipos.

d) Crédito directo. Este producto esta dirigido a las pequefias y medianas empresas que
requieren financiamiento para cubrir las necesidades de inversion de la actividad. Su finalidad
es facilitar crédito para adquisicion de inmuebles, maquinaria y equipo, cancelacion de

pasivos, recuperacion de inversion, entre otros.

En general, cada cliente dependiendo del uso que le vaya a dar al dinero obtenido
selecciona un tipo de producto financiero que se necesite. Algunas empresas ofrecen sus
productos con mayores 0 menores ventajas dependiendo del cliente. Asi, una misma empresa
puede ofrecer el préstamo personal y otra el mejor crédito personal, que son dos productos
distintos. Si ya se es cliente de una empresa de capital privado las condiciones mejoraran, sin
embargo, si uno es cliente por haber pedido un préstamo, puede suceder que no convenga
solicitar un préstamo en esa empresa. Es mas facil obtener crédito si se posee historial

crediticio con la empresa en cuestion.

1.1.2. Evolucion de créditos
Antiguamente el trueque era un medio de intercambio mayoritario y permitia sobrevivir

y acceder a todo tipo de bienes y recursos posibles. Esto permitio generar interes con el
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tiempo y productos, para generar el cambio de recursos. La ganancia venia de los intereses de
las operaciones, sin embargo, con la llegada del cristianismo, la economia se vio afectada
debido a la falta de liquidez financiera motivada por la prohibicion de los préstamos con
intereses (Ettinger, 2015)

Afios después, los judios fueron convirtiéndose en los grandes prestamistas que
financiaron las empresas méas importantes de la historia medieval. Por lo general, los
préstamos ofrecidos podian variar, desde el interés cero para miembros de su comunidad,
hasta tasas de interés razonables para otros prestatarios siempre en base a la confianza y la
solvencia de estos.

Durante el siglo XV1II se produjo un cambio importante, con la creacion de bancos
comerciales, primero en Europa y después en Estados Unidos. Esto supuso una creciente
facilidad para acceder a préstamos, incluso por parte de pequefios comerciantes y empresarios.
Ya entrados en el siglo XX, practicamente cualquier persona con una idea de negocio, un
servicio, o simplemente una necesidad econémica, podia acceder a préstamos con los que
cumplir suefios personales y colectivos (Ettinger, 2015).

Actualmente, el crédito comercial se ha modernizado y por ende sistematizado y esta
ensanchando sus fronteras y multiplicando su cobertura para ampliar la magnitud se sus
operaciones haciendo posible que clientes con escasos recursos que antes no podian tener
acceso al mismo hoy en dia tengan la posibilidad de hacerlo (Reyes, 2016)

El crédito comercial consiste en el ofrecimiento de crédito por parte de un proveedor de
productos y servicios, a su cliente, permitiéndole pagar por ellos mas adelante, es decir, en el
futuro. Ambos pactan una fecha de pago que obviamente el cliente deberéa respetar y cumplir
porque de lo contrario puede caberle alguna accion legal en su contra por no respetar

conforme el plazo acordado (Reyes, 2016).
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En la actualidad, el crédito es muy usado, pues cada vez son mas las personas que optan
por esta forma de obtener liquidez para sacar adelante sus proyectos de manera agil y sencilla,
pero antes no era no se tenia esta facilidad. Esto incremento la utilizacion del crédito en los

ultimos afos.

1.1.3. Teorias sobre el uso de créditos comerciales:

Para ejecutar procesos de crédito, como factor diferenciador de la parte comercial, las
empresas deben contar con un debido proceso para autorizar la venta a crédito a sus clientes.
El primer paso es contar con una solicitud de credito, que todo cliente nuevo debe completar
con todos los datos para ser analizado. Esa solicitud formal de crédito por un monto y bajo
ciertas condiciones, debera ser sometida a aprobacion por parte de la Gerencia General, 0 este
podria delegar la tarea en un Comité de Crédito en la empresa (Arana, 2012)

Si la empresa tiene capacidad financiera, es decir flujo de caja suficiente para ofrecer
financiamiento a medio o largo plazo (seis meses 0 mas), lo que aplica es el financiamiento en
donde si se establecen intereses sobre el capital adeudado. El documento que sustenta el
crédito no es la factura comercial, sino un pagaré, una letra, una prenda o una hipoteca (De
Lara, 2015)

Este aplazamiento se hace con el objetivo de captar clientes e incrementar ingresos; en
contraposicion, ello supone soportar el riesgo de impago. Asi, se puede considerar la
concesion de crédito comercial a los clientes como una inversion en activo corriente que
pretende incrementar ventas a costa de soportar mayores riesgos (De Lara, 2015)

En general, dar crédito a los clientes (vender al crédito) es una forma de aumentar las
ventas 0 de mantener relaciones comerciales con un cliente; sin embargo, puede también

significar problemas de liquidez o la posibilidad de que el cliente al que se le otorgo el credito
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no llegue a pagarlo. Por lo que antes de tomar la decision de dar crédito a los clientes es
necesario establecer una politica clara de créditos y cobranzas, evaluar bien al cliente que

solicita el crédito, establecer claramente las condiciones del crédito, entre otros aspectos.

Ya sea que la empresa se trate de una empresa proveedora o de un pequefio negocio en
donde ocasionalmente los clientes digan que s6lo podran pagar dentro de un mes, se deben

establecer procesos que ayuden a dar crédito a clientes sin incurrir en mayores riesgos.

1.1.4. Importancia del crédito comercial
El credito constituye la esencia del desarrollo econémico; sin él seria imposible la

existencia del comercio; ya que éste subsiste por este aspecto. La necesidad de otorgar al
comprador plazo para el pago obliga, a su vez, al distribuidor a solicitarlo del fabricante. El
crédito comercial, también denominado crédito interempresarial es el que conceden las
empresas no financieras entre si y representa un canal de financiacion basico al margen de los
tradicionales circuitos bancarios (Munch, 2014). En este sentido, aquellas empresas con
mayor capacidad para acceder a los mercados de crédito pueden actuar como financiadores de
sus clientes a través del cobro aplazado.

Los créditos comerciales que otorgan los proveedores en las empresas son un claro
fendmeno de extra bancarizacion financiera. El desarrollo del crédito interempresarial tiende a
ser mayor en un contexto de mercados de capitales imperfectos, y con economias en crisis.
Estas operaciones al tener un alto costo financiero, pero rapida respuesta por parte de las
organizaciones, son muy usados (Gémez D. , 2016)

El aspecto menos positivo del crédito entre empresas es que siempre encierra un

elemento de riesgo de impago al hacerse las empresas concesiones entre unas y otras bajo
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criterios no financieros. Esta situacion puede provocar en una coyuntura econémica de
recesion ante el incumplimiento de los compromisos de pago (Gomez D. , 2016)

Por esto el crédito lleva consigo la eventualidad de la pérdida parcial o total de su
importe, por no hacerse efectivo el pago a su vencimiento, por insolvencia del deudor o por
intencionalidad del moroso al que se le otorga el préstamo. Esta contingencia constituye un
riesgo que si no fuera contrarrestado de algin modo, salvaguardando el interés del proveedor,
obligaria a efectuar las operaciones comerciales al contado (Munch, 2014). +

Ahora bien, las empresas adoptan sistemas crediticios para disminuir el riesgo teniendo
en cuenta que cualquier procedimiento que reduzca el riesgo produce el efecto de ampliar ain

mas el crédito, y por tanto, de ampliar las transacciones comerciales para ser mas exitosas.

1.1.5. Teoria del impacto comercial del crédito

En las prestaciones de servicios los pagos pueden realizarse por anticipado, algo
habitual en los productos que se venden por encargo, al contado, en el momento de la entrega
del bien o de la prestacion del servicio, 0 a un determinado plazo a contar desde dicho
momento, originando lo que se denomina crédito comercial o de proveedores, el cual suele ser
muy utilizado por las empresas (Hayes, 2014)

Al ser este un crédito que se concede entre compafiias, es una fuente de financiacién
importante para muchas pymes que tienen dificultades para obtener fondos financieros por
otras vias alternativas, como pueden ser las bancarias. Las principales caracteristicas y su
impacto en las negociaciones comerciales son (Hayes, 2014):

a) Es automatico: La empresa que adquiere bienes o servicios de otra, desde el
momento en el que puede pagar a plazo, esta accediendo de modo automatico a una fuente de

financiacion, en la que el proveedor ocupa la posicion de prestamista y el cliente la de
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prestatario. Durante el periodo de pago que se pacte, el cliente dispone del importe de lo
comprado sin haber efectuado su pago.

b) Es facil de obtener: Es una financiacion relativamente facil de obtener, sin que
sea necesaria una negociacion compleja, si se compara con la obtencion de un préstamo de
una entidad de crédito.

C) Se basa en confianza: EI proveedor tendrd mayor propension a conceder crédito
comercial cuando el cliente adquiera sus bienes o servicios de forma regular en el tiempo y,
por decirlo de algiin modo, se fie de él. Puesto que el crédito se basa en la confianza de que el
cliente pague a vencimiento, muchas relaciones comerciales se inician con pagos al contado, o
inclusive por adelantado, y hasta que no existe una compra regular y, sobre todo, una
comprobacion de la seriedad del cliente, no se concede el aplazamiento. También hay que
tener en cuenta, que el proveedor tratara de conservar a sus mejores clientes concediéndoles
aplazamientos en el pago.

d) Es a corto plazo: Debe utilizarse para financiar el activo corriente de la
empresa (existencias, clientes y tesoreria), y no para adquirir elementos de activo no corriente
como pueda ser una maquina. A pesar de ello y precisamente por su facilidad de obtencion,
hay empresas que se apoyan en el crédito de proveedores para financiar la compra de
inmovilizado, lo que puede suponerles un desequilibrio patrimonial.

e) Facilidad para demorar los pagos: Los pagos a los proveedores son mas faciles
de retrasar sin que, en principio, surjan los problemas que aparecerian al devolver las cuotas
de un préstamo bancario (intereses de demora, comisiones por reclamacién de cuotas
vencidas, etcétera). Para ello, es importante que el cliente tenga la iniciativa en la emision del
documento de pago, por ejemplo, a través de una transferencia bancaria o un cheque. El

proveedor puede aceptar pequefios retrasos en el cobro, siempre que este finalmente sea
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realizado, y teniendo también en cuenta lo que mencionaba antes de la fuerza relativa de cada
una de las partes en la relacion comercial. Evidentemente, si se retrasa el pago, hay que
procurar siempre respetar el plazo legal establecido en la legislacion contra la
morosidad vigente, que es de 60 dias naturales después de la fecha de recepcion de las
mercancias o prestacion de los servicios.

1.1.6. Analisis de credito del sector plastico

De acuerdo a Pro Ecuador (Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones), en
2018 el sector generd 12.000 empleos directos y 56.000 indirectos (Pro Ecuador, 2019). El
PIB (Producto Interno Bruto) de esta actividad ha tenido algunas variaciones, resultado tanto
de la evolucidn del consumo interno y de las restricciones comerciales, principalmente. En lo
que a su participacion se refiere, ha tenido un peso promedio de 0,53% frente al total del PIB
en el periodo 2007-2017. Para 2019 se estimé esta participacion en 0,31%. Esta actividad no
ha mantenido un crecimiento constante, pero en su evolucion se observa el impacto de las
medidas de restriccion comercial. Una de las principales caracteristicas de la produccién de
plasticos es la dependencia que existe frente a las materias primas que no se producen
internamente (Pro Ecuador, 2019).

De 2010 a 2017 se dio un crecimiento sostenido en el sector plastico. No obstante, se
estima que el nivel de crecimiento de este se seguird incrementando en mayores niveles en los
préximos afios (Pro Ecuador, 2019). Para alcanzar estos niveles, es fundamental que no se
apliquen nuevos obstaculos al comercio y que internamente exista una demanda solida. Por
otro lado, en el Ecuador todavia hay un amplio rango de crecimiento que puede tener la
actividad. Si se analiza el consumo de plastico per capita, Ecuador maneja uno de los valores

promedios mas bajos.
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Figura 1. Crecimiento del PIB del sector plastico y caucho

Elaborado por: El autor, 2020.

Fuente: (Pro Ecuador, 2019)

Este sector depende en buena medida de la evolucion del comercio exterior, por lo que
a continuacion se presenta su situacion en este campo. En 2018, las importaciones de plasticos
se ubicaron en USD 690,00 millones, en tanto que en 2019 (a noviembre), alcanzaron los
USD 908,31 millones. Que un sector sea deficitario comercialmente no es un inconveniente si
en su conjunto el pais es superavitario.

En el caso de la produccion de plésticos, ésta requiere de insumos, pero provee
productos fundamentales para el resto de producciones y para los hogares, por lo que no se

puede prescindir del mismo.
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Figura 2. Balanza comercial sector pléstico
Elaborado por: El autor, 2020.

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2018)

La banca privada se preocupa principalmente en su actividad por el desarrollo de
empresas pequefas, y de esta forma aceptan contribuir a la generacion de mayores empleos e
ingresos y con esto volver mas dindmico el sector informal, aportando asi al desarrollo de los
paises a nivel global (Ettinger, 2015)

Hoy en dia, la banca se maneja de manera cuidadosa y posee bases mas sélidas, se cuida
muchisimo el descuadre entre pasivos y activos, mediante el correcto control, manejo y
asignacion de valor a estos. Ademas, todos los temas anteriores, el factor riesgo, que se
preocupa por a quien prestar y que monto, se estan controlando mas en los ultimos afios.

El crecimiento econdémico a nivel nacional, se ha dado gracias a que se han dado nuevas
politicas a favor de las personas y pymes, por medio de nuevas oportunidades laborales y
emprendimientos, esta ayuda a estabilizar la economia del pais y con eso disminuir el indice

de pobreza del mismo. Esta situacion estabiliza la situacion entre los bancos y solicitantes.
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La banca cumple con las regulaciones de modo permanente. La mayoria de estas
disposiciones, ya estaban implementadas por las entidades privadas antes de que sean
exigidas, pues su nivel de control era elevado. Es por este motivo, que la banca segmenta el
riesgo y diversifica su portafolio, y se dinamiza la economia.

Se cree que en la actualidad existe temor en la parte privada, pero es sobre todo el
aumento de conciencia de ser mas eficientes. El costo no es el mismo para un banco con
muchas agencias que uno con pocas, y por ende no se pueden abrir agencias en cualquier
lado. Existen bancos que optan por la fusion financiera, y al fusionarse estos, estos generan
mas estabilidad econdémica para sus clientes y el pais. Por ende, la seguridad para los usuarios
se van a sentir seguros a la hora de realizar sus transacciones bancarias en lugares estables
(Superintendencia de Bancos, 2018)

Las entidades de origen privado y publico autorizadas y constituidas legamente para
captar dinero del pablico en moneda nacional o extranjera en forma habitual o cotidiana;
conceder créditos para estimular el desarrollo econémico social y productivo del pais
(Checkley, 2009).

Como consecuencia de su relacién con el PIB, el crédito es un factor importante en el
establecimiento de politicas en cualquier gobierno, ya que se trata de un canal de otorgamiento
de préstamos que juega un rol muy importante. El rol mas importante es como mecanismo de
transmision de la politica monetaria y de explicacion sobre los impactos del racionamiento en

la actividad econémica” (Superintendencia de Bancos, 2018)
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Figura 3. Crédito a PYMES en Ecuador 2018.
Elaborado por: El autor, 2020.

Fuente: (Superintendencia de Bancos y Seguros, 2019)

Diariamente, en general, todas las instituciones financieras privadas realizan
operaciones bancarias generando rentabilidad. En Ecuador, el porcentaje de participacion a
diciembre 2017 fue del 85% en comparacién con el de la banca pablica. La cartera de crédito
se concentra en promover el consumo; dicha cartera de crédito esta compuesta en un 38% por
la cartera de comercial; seguido por la cartera de consumo (36%), la cartera de vivienda con el
14% y finalmente, la cartera para la microempresa con un 12%. Bajo este contexto, se cumple
lo anteriormente dicho, en donde el sistema financiero compuesto por las instituciones
financieras publicas y privadas realiza las acciones de intermediacion financiera con recursos
del publico y otros recursos generados dentro del giro del negocio (Superintendencia de

Bancos, 2018).

1.2.Marco legal del crédito
La inversion, en general, se determina por la incertidumbre y la tasa de interés, debido a

la falta de conocimiento que se tiene para predecir el futuro, sobre todo aplicado en los
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créditos. Se debe considerar los ciclos econémicos del pais, considerando que la tasa de
inversion tiene una relacion inversamente proporcional. Es decir, que a mayor tasa de interés
menor serd la inversion. Este resultado conlleva un circulo virtuoso el cual consiste en; si las
personas naturales o juridicas incrementan su inversion la cual se concentre en aumentar la
produccion, esta decision dara como resultado la generacion de fuentes de empleo debido a
demanda de mano de obra para las nuevas unidades de produccion, y a su vez incrementa los
ingresos de los hogares estimulando el consumo y el excedente va dirigido al ahorro por
medio de instituciones financieras las cuales captan estos recursos para emitir créditos, y asi
cerrar este circulo virtuoso mencionado anteriormente (Molina, 2015)

El Gobierno regula a las instituciones financieras por medio de cddigos y articulos; para
que permita acceder al crédito a las pequefias y medianas empresas, contribuyendo a la
actividad econdmica del pais por medio de su produccién con alto valor agregado y que
permita ser competitivos con grandes empresas y se apuntalen a competir en un contexto
internacional (Superintendencia de Bancos, 2018)

El marco legal del sistema financiero ecuatoriano lo constituye un conjunto de leyes,
reglamentos, decretos, normas y resoluciones que regulan la actividad financiera y se
establecen en herramientas y documentos especiales para regularizar el ahorro y la inversion

de los diversos elementos para el desarrollo de la economia.

Constitucion Politica del Ecuador

La Constitucion en su Art. 308 dice: “Las actividades financieras son un servicio de
orden publico, y podran ejercerse, previa autorizacion del estado, de acuerdo con la ley.” Esta
es la que determina las normas generales de la actividad financiera a través de la

Superintendencia de Bancos y Seguros (Republica del Ecuador, 2008)
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La Constitucion de la Republica del Ecuador en su Art. 302, dice: Las politicas
monetarias, cambiarias y financieras tendran como objetivos (Republica del Ecuador, 2008):

« Suministrar los medios de pago necesarios para que el sistema econémico opere con
eficiencia.

« Establecer niveles de liquidez global que garanticen adecuados margenes de seguridad
financiera.

« Orientar los excedentes de liquidez hacia la inversién requerida para el desarrollo del
pais.

« Promover niveles y relaciones entre las tasas de interés, pasivas y activas que
estimulen el ahorro nacional y el financiamiento de las actividades productivas, con el
proposito de mantener la estabilidad de precios y los equilibrios monetarios en la balanza de
pagos, de acuerdo al objetivo de estabilidad econdmica definido en la Constitucion.

El Banco Central es una persona juridica de derecho publico, cuya organizacion y

funcionamiento ser establecido por la ley.

Ley General de Instituciones del Sistema Financiero

Esta Ley regula la creacion, organizacion, actividades, funcionamiento y extincion de
las instituciones del sistema financiero privado, asi como la organizacion y funciones de la
Superintendencia de Bancos, entidad encargada de la supervision y control del sistema
financiero, en todo lo cual se tiene presente la proteccion de los intereses del publico. En el
texto de esta Ley la Superintendencia de Bancos se llamara abreviadamente "la

Superintendencia” (Superintendencia de Bancos, 2018)
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Las instituciones financieras publicas, las compafiias de seguros y de reaseguros se rigen
por sus propias leyes en lo relativo a su creacion, actividades, funcionamiento y organizacion.
Se someteran a esta Ley en lo relacionado a la aplicacion de normas de solvencia y prudencia
financiera y al control y vigilancia que realizara la Superintendencia. Son normas especificas
para el correcto funcionamiento de las instituciones financieras (Banco Central del Ecuador,

2018)

La Ley de Regulacion del Costo Mé&ximo Efectivo del Crédito permite (Banco Central
del Ecuador, 2011):
o La transparencia del costo del dinero
. Utiliza tasas por segmentos y determina que el BCE dé las caracteristicas de
cada uno de éstos.

. Elimina el cobro de comisiones
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CAPITULO II. MARCO METODOLOGICO
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2.1.Enfoque de la investigacion:

La investigacion utilizada sera con enfoque mixto; es decir, se usa una metodologia
cualitativa, con la finalidad de observar y analizar las interacciones sociales y describir los
hechos tal cual es experimentada por los sujetos en estudio, es decir, analizar una parte de la
poblacién y tomar tendencias de comportamientos. Esta se trabajara mediante entrevistas a 3
empresas del sector plastico en Guayaquil. Por otro lado, el enfoque cuantitativo, se realiza

por medio de encuestas a clientes de la empresa seleccionada.

2.1.1. Alcance de la investigacion

Para el desarrollo del trabajo de investigacion se aplicaran los siguientes tipos de
metodologias:

La investigacion historica, a utilizar en este estudio, describe lo que era en el pasado un
hecho que se estudia en la actualidad. En el presente trabajo se utiliza esta herramienta, ya que
se requerira de informacion pasada con respecto al comportamiento del sector seleccionado y
las ventas pasadas de la empresa seleccionada.

Adicionalmente, se realiza una investigacion descriptiva que se preocupa por la
interpretacion de informacion existente y extraida de fuentes primarias y directas, y con ellas
crear una propuesta viable para la mejora de los resultados de la organizacion, revisando las

variables del estudio.

La investigacion documental, en base a hechos historicos, es el proceso en donde el
investigador busca, de forma estratégica y macro, a través de la observacion y consulta en
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distintas fuentes documentales, recabar los datos e informacion existente sobre el tema que
pretende estudiar y asi posteriormente poder aterrizarlo en el sector seleccionado. En el
presente trabajo de investigacion, se va a utilizar esta, ya que se va analizar informacion
relacionada a las lineas de créditos comerciales que existen en el pais y en sector y todas sus
caracteristicas, y también de campo, pues por medio de la técnica de encuesta y entrevista,
sobre el tema concreto en la empresa seleccionada.

El estudio es de corte transversal, analizando la situacion de la empresa y examinar la
relacion entre variables de interés, crédito comercial y ventas, en un punto muy concreto para
generar proyecciones reales.

Finalmente, se aplica la investigacion explicativa, ya que el tema a abordar esta
vinculado a varios analisis, perspectivas y normativas legales; donde se incluiran datos
estadisticos y financieros, que a su vez permitan realizar conclusiones y recomendaciones,

ubicados en el capitulo I.

2.1.2. Instrumentos de recoleccién de datos:

Se utilizaran 3 tipos de técnicas para la realizacion de este estudio, de corte
cuantitativo y cualitativo. La técnica de muestreo seleccionada se basa en un muestreo no
probabilistico, debido a que los seleccionados para la muestra quedan a seleccion del autor
(Sampieri, 2006). Dentro de este se selecciona el muestreo a conveniencia, donde el sujeto se
seleccion por su accesibilidad y disponibilidad y es por conveniencia del investigador, por

acceso, expertos, disponibilidad de informacion, etc.
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Técnicas cuantitativas:

- Andlisis de sector plastico

- Encuestas a clientes de la empresa seleccionada

Técnicas cualitativas:

- Entrevistas a gerentes de empresas del sector plastico.
- Analisis FODA.

- Analisis PESTAL del sector

2.1.3. Entrevista en profundidad:
Se selecciona a 3 personas, con cargos gerenciales en el sector plastico en la ciudad de
Guayaquil. El objetivo de esta es conocer la experiencia en sus ventas y otorgamiento de

créditos a clientes.

La Muestra sera seleccionada a conveniencia. Es una técnica cominmente usada. Esta
conveniencia, que se suele traducir en una gran facilidad operativa y en bajos costos de
muestreo, tiene como consecuencia la imposibilidad de hacer afirmaciones generales con rigor
estadistico sobre la poblacion. Consiste en seleccionar una muestra de la poblacion por el
hecho de que sea accesible. Es decir, los individuos empleados en la investigacion se
seleccionan porque estan facilmente disponibles, no porque hayan sido seleccionados

mediante un criterio estadistico.
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Tabla 1. Muestra seleccionada para entrevista

Empresa Proseplas Plastigama Tubytek

Tiempo de constitucién 15 afios 24 afios 7 afios
de la empresa
Cargo que desempefia Hector Lam Carlos Alafia Jorge Jalil

entrevistado Gerente Gerente de producto Duefio

Elaborado por: El autor, 2020.

2.1.4. Encuesta
Se realizard una encuesta a clientes actuales de la empresa seleccionada para conocer
comportamiento de compra, y la valoracion sobre otorgamiento de crédito en sus compras,

como atributo adicional de compra.

Muestra de la encuesta
En la actualidad en la base de datos de una empresa seleccionada, Boflex, se tienen 75
clientes activos. Esta cifra al ser conocida y menor a una poblacion de 10000 elementos,

obliga que se realice un muestreo aleatorio simple para poblaciones finitas.

Se usard la siguiente formula, donde:

N*ij*q
= 2 x 2%, %
dP*(N-1)+Z2*p*q

Figura 4. Formula poblaciones finitas

Fuente: (Morillas, 2015)

29



N= Universo (75 clientes)

Z=1,96 (para un nivel de confianza del 95%)
P=es la probabilidad de éxito (0,5)

Q= es la probabilidad de fracaso (0,5)

D= precision (5%)

La cantidad de encuesta a realizar en este caso seré de 60, para el negocio seleccionado,
con el fin de conocer la afinidad con el otorgamiento de créditos por parte de clientes actuales

de la organizacion.

2.1.5. Operacionabilidad de las Variables

Las variables de este estudio son:

Tabla 2. Operacionalizacion de variables.

Variable Concepto operacional Dimension Indicador

Morosidad de

Crédito directo Volumen compra entregado al Mejoras cartera
comercial a la compra cliente en concepto de préstamo con por comercial de la
pago en el futuro (30 a 60 dias) realizar empresa
Preferencias de Atributo de preferencia del clientea  Mejoras
consumidor la hora de seleccionar el producto de por Satisfaccion del
la organizacion realizar cliente

Cantidad de producto que tiene Grupos de  Incremento de

Ventas de producto salida en el mercado y es adquirido  interés de ventas por
por el cliente la empresa cliente

Elaborado por: El autor, 2020.
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2.2.  Andlisis e interpretacion de resultados

2.2.1 Antecedente Boflex S.A.

Boflex S.A. es una industria ecuatoriana familiar, dedicada a la fabricacion y
Comercializacion de Tuberias y Accesorios de Polietileno de Alta y Baja densidad para
diferentes usos como:

e Agua Potable

e Construccion

e Mineria

e Conducciones Eléctricas y Fibras.

La organizacion tiene mas de 10 afios en el Mercado y su misién es aportar en la
produccién de polietileno de alta calidad a través del mejoramiento continuo de sus procesos,
contribuyendo en la calidad de vida de los hogares ecuatorianos, con un enfoque de
responsabilidad social y preservacion del medio ambiente.

En el &mbito comercial Boflex S.A., al tratarse de una empresa familiar, siempre ha
crecido en clientes, en tanto en cuanto la gerencia lo ha permitido, siendo sus principales
clientes pequefios locales, pequefias ferreterias y algunos consumidores finales. Desde el afio
en que se cred Boflex, en el 2008, la cantidad de clientes no se ha incrementado de modo
explosivo, sino de un modo constante. Es a partir del 2019, con la entrada de nuevos
productos e inversion en maquinaria, que los clientes estan creciendo y cambiando su

naturaleza.
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2.2.2 Situacion comercial actual Boflex S.A.

De acuerdo al historico de facturacion de los ultimos 4 afios, se observan los siguientes

resultados:
Tabla 3. Histérico de facturacién/endeudamiento de Boflex S.A

2016 2017 2018 2019
Facturacion $934.344,39 $979.886,68 $1.324.896,26 $1.589.875,51

% crecimiento 5% 35% 20%
cuentas por cobrar  $135.679,72 $109.37527 $ 407.366,84 $ 468.471,87

% endeudamiento 15% 11% 31% 29%

Cantidad de clientes 36 44 57 75

Elaborado por: el autor, 2020.

Se observa un crecimiento continuado, que se incrementa a partir del afio 2018, sin
embargo, el nivel de endeudamiento de los clientes se ha incrementado también en los
resultados. Eso demuestra la necesidad de establecer politicas de crédito eficientes para la
empresa.

De los clientes que se poseen actualmente en la compaifiia, un total de 75 activos. Se
evidencia que la mayoria adquieren mangueras y son tamafio Pyme. La idea es captar el
mercado de empresas de proyectos, grandes, que pueda conseguirse con una buena propuesta

de crédito.
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Tabla 4. Perfil de clientes actual Boflex S.A.

2016 2017 2018 2019
Cantidad de clientes 36 44 57 75
Grandes 2 3 8 12
PYMES 26 27 49 63

2016 2017 2018 2019
Cantidad de clientes 36 44 57 75
Manguera 28 30 46 61
Accesorios 0 0 11 14

Elaborado por: el autor, 2020.

2.2.3 Resultados de la encuesta

La encuesta estuvo dividida en 2 areas, preguntas generales sobre perfil del cliente y
las una segunda seccion relacionada al tema crediticio de la empresa.
Caracteristicas generales
Se realizan varias preguntas para conocer el sector de trabajo del cliente encuestado, el
tiempo que es cliente de la empresa Boflex S.A. y que producto es el que méas adquiere, para

extrapolar la informacion extraida.

= Minero = Industrial = Agricola

Figura 5. Detalle de sector donde trabajan clientes Boflex S.A.
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Elaborado por: El autor, 2020.
Los encuestados son clientes de Boflex, pertenecientes en un 49% al sector industrial ya
que el producto es mas atractivo para este sector, 35% agricola donde se concentran los riegos

y 16% al sector minero, como se muestra en la figura 5.

B Menosdelafio Mentrely2afos M Masde?2 afios

Figura 6. Detalle de tiempo como cliente Boflex S.A.

Elaborado por: El autor, 2020.

El 51% de los encuestados son clientes de la empresa entre 1 a 2 afios ya que se

empez6 con una nueva linea de tuberia, siendo el 36% clientes desde hace mas de 2 afios.

Apenas el 13% son clientes de menos de un afio.
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B Manguera negra M Manguera azul  ®Accesorios & Otros

Figura 7. Productos adquiridos por los clientes
Elaborado por: El autor, 2020.
El producto que més se comercializa es la tuberia azul con un 45% ya que es material
virgen mas resistente, seguido por la manguera negra en un 38%. EI 16% de la venta es de

accesorios de mangueras.

M Todas las semanas M Cada 15dias ®Unavezal mes [ 0Otros

Figura 8. Detalle de frecuencia de adquisicién

Elaborado por: El autor, 2020.
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El 61% de los clientes adquieren productos 1 vez al mes, un 16% adquieren producto
todas las semanas y el 11% de modo quincenal. El 12% restante adquiere con menor
frecuencia. Es decir, se cuenta con clientes de compra frecuente, que adquieren manguera
principalmente, que poseen entre 1 a 2 afos de antigliedad en sus relaciones comerciales con

la empresa.

Caracteristicas Crediticias
Se realizan seis preguntas para conocer la valoracién del crédito como valor agregado en

el servicio de la empresa Boflex S.A.

mSI mNO

Figura 9. Necesidad de crédito en clientes

Elaborado por: El autor, 2020.

El 91% de los clientes han necesitado crédito en sus relaciones comerciales con la

compafiia debido a la situacion econémica, siendo apenas el 9% los que no lo necesitan.
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mSI mNO

Figura 10. Incremento de compras por crédito
Elaborado por: El autor, 2020.
El 96% incrementaria sus ventas si existiera un crédito comercial en la organizacion ya
que trabajan con pagos de instituciones publicas la gran mayoria y un 4% considera que el

cupo otorgado es ideal para sus compras.

M Hasta 15 dias mDe 15 a 30 dias ™ Entre 30 a 60 dias Mas de 60 dias

Figura 11. Necesidad y tiempo de crédito necesario

Elaborado por: El autor, 2020.
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El tiempo crédito necesario es a partir de 15 dias de la entrega, con un 48% de clientes y

el 36% a partir de 30 dias.

Valoracion de crédito en servicio Boflex

S.A.
50 42
40
30 23
20
10 3 S
1 q ﬂ
0
1 2 3 4 5

Figura 12. Valoracion de servicio Boflex S.A.
Elaborado por: El autor, 2020.
La mayoria de los clientes valorarian positivamente el servicio de Boflex, con el
incremento de atributo de crédito. Siendo apenas 10 personas que valorarian de modo neutral

0 negativo el servicio.

2.2.4 Resultados de entrevista en profundidad

Los entrevistados consideran que la realidad del sector PYME en Guayaquil en el sector
plastico es dificil. Todas las empresas necesitan ayudas crediticias para innovaciones y
crecimiento de sus negocios, sin embargo argumentan que es un proceso muy complicado el
acceder a un credito por cuestiones burocraticas, empresas de reciente constitucion, muy altos
los montos financieros, entre otros elementos.

Sin embargo, sus crecimientos hacen necesario crear politicas de credito para sus

clientes, pues todos los necesitan para sus compras y cumplir procesos de pago. El éxito,
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indica uno de los entrevistados, es hacer que el periodo de pago de los clientes, sea menor al
de pago a proveedores.

Los entrevistados coinciden en la necesidad de otorgamiento del crédito y que, si bien es
cierto, trataron de comenzar empiricamente, ahora poseen area de cobranzas y crédito que se
preocupan directamente de estos procesos, de otorgamiento y seguimiento.

La mayoria de los clientes necesita el crédito por su tamafo y para poder servir mejor a
sus clientes, de modo directo, de ahi la importancia de contar con este, como factor
diferenciador. El precio es un factor importante, pero si se otorga un buen crédito, se
disminuye la fijacion por este primero.

Los entrevistados proponen para que el proceso sea mas eficiente el seguimiento
exhaustivo a los clientes que lo tengan, y un estudio detallado sobre el otorgamiento, asi como
referencias crediticias anteriores, comerciales y bancarias. Un buen analisis, aseguré las

cuentas por cobrar y sustentd la situacion en la empresa, sin afectar a su flujo.

Tabla 5. Resumen de entrevista realizada

Nombre Héctor Lam Carlos Alafia Jorge Jalil

Empresa Proseplas Plastigama Tubytek

Todas las empresas
necesitan ayudas
crediticias para
innovaciones y
crecimiento de sus

¢ Coémo consideran el sistema de
crédito actual para el sector
PYME servicios?

negocios, pero es Complicada De mas dificil
complicada la  obtencion y tramite obtencidn que una
obtencion demorado gran empresa
¢Sus clientes solicitan crédito en
su empresa? Si, cada vez es mas Si, siempre lo han  Si, siempre se les
necesario necesitado ha otorgado
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Con departamento Con departamento

¢COmo es el proceso’ de crédito y Desde el 4rea de crédito y
cobranzas comercial cobranzas
¢Para que necesitaban el crédito? Compras en gran Compras variadas
volumen Grandes compras y de alto monto
¢Qué propondria para que el Seguimiento o N _
proceso sea mas eficiente? e>§haust|vo al Segwmlgnto Analisis exhaustlvo
crédito y cobranza exhaustivo de perfiles
¢Como hizo que se sustentara esta Con mayor
situacion en su empreia demodo  on yn buen seguimiento y Con un buen
permanente: analisis crediticio analisis analisis crediticio

Incrementan su
¢Cémo sienten este tipo de Compran mas y no  Valor agregado volumen de
servicio de crédito sus clientes?  se fijan en precio  para el cliente compra
Elaborado por: El autor, 2020.

2.2.5 Anélisis FODA

De acuerdo a la naturaleza del sector plastico y el comportamiento de la empresa Boflex
S.A. se realiza el anélisis FODA siguiente:

Tabla 6. Anélisis FODA de Boflex S.A.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
1. Producto de alta calidad 1. Activacion de la construccion que
2. Baja cantidad de plastico reciclado incrementa ventas de productos de AAPP
3. Cliente con baja capacidad de 2. Eliminacion de aranceles de producto de
negociacion AAPP

3. Activacién economica del pais
4. Tecnificacion del sector
5.Reactivaciéon de ferias

4. Producto bien posicionado y
conocimiento amplio del cliente

5.Dificultad para conseguir la materia
prima virgen para la competencia

DEBILIDADES AMENAZAS
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1. Competencia bien posicionada 1. Cultura social de rechazo al uso del plastico
2. Altas barreras a la entrada del sector 2. Politicas gubernamentales de reduccion del
3. Alta inversion en planta sector de la mineria

4. Gran cantidad de competidores

5. Gran cantidad de productos

sustitutivos

6. Bajo nivel crediticio a clientes

Elaborado por: el autor, 2020.

De acuerdo al analisis interno, se observa que se posee un producto bien posicionado y

de calidad, pero que si bien es cierto existe mucha competencia, una estrategia clave para el

desarrollo de las ventas podria basarse en la revision del proceso crediticio para clientes y asi

poder incrementar la facturacion en distribuidores y clientes grandes.

2.2.6 Analisis PESTEL sector plastico

Segun el impacto externo que poseen los factores politicos, econdmicos, sociales y
tecnoldgicos en el sector servicio de control de plagas, se extraen los aspectos que afectan al
mismo. Este analisis hace referencia a aquellos factores que se toman en cuenta del entorno

que rodea a nuestra empresa y que pueden tener algan tipo de incidencia.

Tabla 7. Analisis PEST para sector plastico Ecuador

Ambito Politico Ambito econémico

1. Nivel de corrupcion 1. Tasa de inflacion
2. Lapolitica fiscal (tasas e incentivos) 2. Evolucion del desempleo
3. Reglamentacion cambiante en el 3. Los costos laborales altos para las

pais organizaciones
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4. Regulacion de la competencia

4. El nivel de ingreso disponible de los

consumidores

Socio-cultural

Tecnoldgico

1. Nivel de educacion
2. seguridad y salud ocupacional
3. Estilos de vida

4. Cultura, religion y costumbres

1. Nivel de tecnificacion
2. Acceso a la tecnologia mas
avanzada, por parte de ciertas empresas

3. seguridad de datos informaticos

Ambiental (ecolégico)

Legal

1. Manejo y Gestion de residuos
2. Certificado y licencias ambientales
3. Buen almacenaje de insumos

4. Uso de productos ecoldgicos

=

Ley tributaria y Codigo de trabajo.
2. Reglamentos de seguridad y salud
3. Reglamento de manejo y equipos

4. Leyesy Reglamentos ambientales

Elaborado por: El autor, 2019.

Se observa en el andlisis externo que la gran oportunidad que existe en el sector plastico

es la creciente preocupacion por el medio ambiente, la no contaminacién y los aspectos

legales, que obligan a las empresas a eliminar contaminacidn cruzada, en la que se encuentra

la produccion y contaminacion resultante.

Sin embargo, algunas amenazas se basan en la facilidad de acceso a productos para

realizar estos servicios y el alto costo de tecnificacion y talento humano necesarios para

ejecutar la actividad.
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CAPITULO I1l. PROPUESTA
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3.1. Estrategias Financieras
La estrategia financiera es una parte muy importante de las estrategias corporativas, ya
que abarca distintas decisiones de inversion y financiacion necesarias para lograr el méximo
beneficio.
Al hablar de estrategia financiera se hace alusion a la forma en que se usa el dinero de la
empresa de manera inteligente, pensando en la forma mas conveniente en que se puede extraer

de este dinero el mayor beneficio.

La gestion o manejo de los recursos dependera, en primera instancia de los objetivos
generales que busca alcanzar la organizacién. Dichas estrategias son decisiones financieras en
la planeacion y el control de los niveles altos en la empresa, las cuales son fundamentales en

la vida de la empresa y determinantes en la consecucion de recursos.

En este sentido, las estrategias financieras en determinada empresa, se resumen con
caracter de politicas, objetivos y planes radicados en acciones combinadas emprendidas por la

direccién para alcanzar los objetivos financieros y comerciales, y obtener rentabilidad.

Dentro de la estrategia financiera, existen algunos problemas a analizar importantes, que
se encuentra en las empresas para el otorgamiento de créditos a sus clientes que se basan en:

- No existencia de personal interno para andlisis de crédito

- Excesivos tiempos y burocracia de aprobacion de créditos

- Exigencias estandarizadas, que no siempre existen en todos los clientes y por ende no

se puede acceder al credito.
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3.2. Estrategias financieras aplicadas al crédito propuestas:

De acuerdo a la problemética establecida en el punto anterior, se plantean 4 estrategias principales, que se detallan a continuacion:

Tabla 8. Estrategia financiera propuesta

Estrategia Problematica actual Objetivo Tareas Responsable Fechainicio  Fecha fin
1.Analizar
situacion actual
de crédito Gerencia general 1-mar 30-mar
2.Analizar perfil
Exigencias de cliente actual Supervisor comercial 1-abr 15-abr
estandarizadas, que
no siempre existen
en todos los clientes Establecer un 3.Crear un
1 y porendenose  procedimiento de Procedimiento de
puede acceder al  otorgamiento de  otorgamiento de
crédito. crédito crédito Gerencia general 15-abr 30-abr
estandarizado
4.Comunicar
procedimiento a
clientes Asistente comercial 1-may 10-may
1.Analizar
tiempos actuales
Excesivos tiempos y otorgamiento de
burocracia de Reduccion de  crédito Gerencia general 1-abr 15-abr
aprobacion de tiempos actuales  2.Analizar tareas
créditos en analisisde  para reduccion de
2 créditos de tiempos de Gerencia general/supervisor comercial 15-abr 30-abr
clientes otorgamiento
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No existencia de Asignacion de

Asignacién de
responsabilidad

3 . responsabilidad  de otorgamiento
personal interno para de o iento de crédito a
andlisis de crédito € otorgamiento
de crédito gerente
administrativa Gerencia general 15-mar 20-mar
1.Analizar
volumen de
compra por Gerencia general/supervisor comercial 1-abr 15-abr
clientes actual
No existenciade  Asignar cupos de
politica de créditos  crédito a clientes  2.Crear politica
4 para clientes actuales en funcién de su  de crédito por
cantidad de cliente actual Gerencia general/supervisor comercial 20-abr 30-abr
compra
3.Comunicar
politicas a clientes Asistente comercial 1-may 10-may

Elaborado por: El autor, 2020

46



Estrategia: Establecimiento de procedimiento de crédito

El procedimiento, pues, que se propone para otorgar un crédito, es el siguiente:

a) Entrega de la solicitud de crédito por parte del cliente: Este documento sera
proporcionado por la empresa, de acuerdo a anexo I1 de este estudio. Este formato es bésico
para que el cliente Ilenen toda la informacion que éste contenga, de ser necesario con
garantias. Estas deben llenarse con letra legible y al final los solicitantes respectivamente
deben firmar con la rdbrica registrada en la cédula de identidad. Con esta firma se permite a la

empresa verificar informacion en paginas legales sobre la organizacion.

b) Solicitud y entrega de documentos legales:
- Copiadel RUC
- Copia de Cédula de Identidad y papeleta de votacion a color del Representante
legal
- Copia de las tres ultimas declaraciones de declaracion de renta anual

- Certificado original de proveedores

Y de ser posible entregar informacion de propiedades (propias o en alquiler, para conocer

los activos a nombre de la organizacion o la forma de operar de la misma.

Recibida toda la documentacion por parte del vendedor, se entrega al responsable de

crédito (gerente administrativa) quien se dedica a realizar el analisis de los créditos para la

aprobacion o negacion de los mismos.
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Este departamento sera encargado de validar que las solicitudes estén correctamente llenas
y que los documentos que adjunten a la solicitud sean los correctos y estén completos. Ante
cualquier falta se informa a vendedor para completar esta informacion.

Realizados los respectivos andlisis de la solicitud de crédito se procede a tomar la decision
de aprobacion o negacidn del crédito. Si el Crédito esta negado se devuelve al vendedor para
que informe al cliente. Si el crédito fue aprobado, por la gerencia, este continuara con el proceso
de aprobacion.

La constancia de aprobacion del crédito se establecera en el documento de aprobacion,
donde se informa al cliente del crédito concedido por escrito y monto pertinente, por parte del

area de analisis de crédito.

Estrategia: Reduccion de tiempos de aprobacion de créditos

Tabla 9. Andlisis de procesos de crédito propuesto

Actividad Personal que participa Forma de interaccion Tiempo estimado
SOLICITUD Vendedor Fisica 2 horas aprox.
RECEPCION DE
DOCUMENTOS Vendedor Fisica 24 horas aprox.
ANALISIS DE LA
INFORMACION Responsable de crédito Digital 24 horas aprox.
COMPLETAR
INFORMACION Vendedor Fisica 24 horas aprox.
VALIDACION DE
INFORMACION Responsable de crédito Digital 24 horas aprox.
INFORME Responsable de crédito Fisico 24 horas aprox.

PRESENTACION A
GERENCIA Responsable de crédito Fisico 24 horas aprox.
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INFORMACION A

CLIENTE DE Vendedor Digital/Fisica 3 horas aprox.
APROBACION
aprox 7 dias
TIEMPO TOTAL (con informacion
completa)

Elaborado por: el autor, 2020.

En general se observa eficiencia en el uso de tiempos e integrantes en el analisis,

accediendo de este modo a eficacia en el otorgamiento y con ello disminucién de riesgo de

impago.

La estrategia comercial propuesta para el analisis de crédito, supone el otorgamiento de

créditos a 60 dias para grandes clientes y distribuidores, que compraran todos los meses.
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CONCLUSIONES

Las teorias detalladas en el estudio para financiamiento comercial y otorgamiento de
créditos en este estudio, muestran en general, el papel que desempefia el otorgamiento y
andlisis de crédito en una empresa es de gran importancia, debido a que, entre otras cosas, es
un instrumento muy eficaz en el proceso de crecimiento econémica, ya que es mediante el
crédito una de las formas mas eficaces en como puede impulsarse el desarrollo de la
organizacion. La ejecucion adecuada de una buena politica de créditos es fundamental para
la administracion exitosa de las cuentas por cobrar de toda organizacién para conservar l0s
clientes y atraer nueva clientela, la mayoria de las empresas encuentran que es necesario

ofrecer crédito para la consecucion de la misma.

Con el analisis de la metodologia aplicada, mediante la comparativa de
comportamientos del sector y la empresa seleccionada, se observa que es basico instaurar
politicas de crédito que se preocupen por el analisis principal del tipo de cliente debe
corresponder al mercado objetivo definido por la institucion, ya que la evaluacion
y administracion es completamente distinta. De tal manera si se desarrolla el proceso de
crédito conforme a lo estipulado por la politica, el resultado final de una operacion seré el

esperado, es decir, que se cumpla en los términos estipulado originalmente.

La propuesta desarrollada en el estudio se demuestra que el buen manejo de las cuentas
por cobrar es indispensable para que la organizacion logre sus metas, y que la confiabilidad de
los clientes es uno de los principales pilares de la empresa. El establecimiento de una
estrategia controlada va a permitir el buen manejo del sistema financiero de la empresa a
través del control de las cuentas por cobrar y de un analisis correcto de los créditos otorgados

en la organizacion.
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RECOMENDACIONES

De acuerdo a las teorias revisadas, sobre el financiamiento y crédito no se debe olvidar
que la estrategia financiera es un elemento de importancia en la implementacion del plan
general corporativo, por su union con los resultados comerciales. Ya que este abarca las
decisiones de financiacion necesarias para alcanzar el objetivo general, se convierte en una
pieza de la politica de gestion empresarial que determina las decisiones de inversion y
financieras, condiciones necesarias para lograr la maximizacion del beneficio a los
accionistas.

Al realizar el andlisis interno de la organizacion, y con los resultados de la encuesta
aplicada, se observa que se posee un producto bien posicionado y de calidad, pero que si bien
es cierto existe mucha competencia, una estrategia clave para el desarrollo de las ventas podria
basarse en la revision del proceso crediticio para clientes y asi poder incrementar la
facturacion en distribuidores y clientes grandes, por lo que se vuelve necesario poseer un
software de reporteria para analizar a nivel comercial volimenes de compra, que clasifiquen al
cliente por su capacidad de compra, incrementando la cantidad de producto adquirido y

asegurando el pago en el tiempo.

Con el analisis del otorgamiento de crédito para los clientes en la empresa seleccionada
algunas recomendaciones para el mejor funcionamiento se deben basar en destacar aquellos
créditos con riesgo superior a los demas estableciendo una categoria definida en la cartera de
clientes, para darles un seguimiento méas continto y de este modo calcular el costo de las
cuentas con cobranzas dudosas con el objetivo de minimizar las pérdidas en que pueda

incurrir la empresa.
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ANEXO I. ENCUESTA

Nombre de la empresa:

Sector en que trabaja:

Afos como cliente Boflex S.A.:

1. ¢Qué producto principalmente compra a Boflex?

a.

b.

C.

d.

Manguera negra
Manguera azul
Accesorios

Otros:

2. ¢Cada cuanto compra a Boflex?

a.

b.

C.

d.

Todas las semanas

Cada 15 dias

Una vez al mes

Otros: -

3. ¢Alguna vez no ha podido compras mayor cantidad por aspectos financieros (falta de

crédito, pagos de clientes, etc.)?

a.
4. ¢Compraria mayor cantidad si se le otorgara crédito en su compra?

a.

Si b. No

Si b. No
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5. ¢Cuénto seria la condicion de crédito que se adaptaria mas a su situacion?
a. Hasta 15 dias
b. De 16 a 30 dias
c. De 31a60 dias

d. Mas de 60 dias

6. Del 1 al 5 como valoraria el servicio de Boflex S.A. incluyendo el crédito directo,
donde 1 es malo y 5 es excelente:

1 2 3 4 5

¢Por qué?
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ANEXO Il. ENTREVISTA

Estimados buenas tardes, los hemos citado el dia de hoy para hacer una breve analitica

del proceso actual de crédito en las empresas del sector pléastico ecuatoriano.

¢Cdémo consideran el sistema de crédito actual para el sector PYME servicios?
¢Sus clientes solicitan crédito en su empresa?

¢Cémo es el proceso?

¢Para que necesitaban el crédito?

¢ Qué propondria para que el proceso sea mas eficiente?

¢Como hizo que se sustentara esta situacion en su empresa de modo permanente?

¢Como sienten este tipo de servicio de crédito sus clientes?

Muchas gracias por su participacion en esta entrevista
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ANEXO IIl. SOLICITUD DE CREDITO

2 Boflex

FORMULARIO DE SOLICITUD DE CREDITO

RVT 05
REV: 01 FECHA: 2019-05-2

*RAZON SOCIAL: [

*RUC:[

CORREO ELECTRONICO*|

*FECHA INICIO DE RELACION COMERCIAL:]|

*DIRECCION COMERCIAL:

*BANCO | *TIPO DE CUENTA|
[___*N° DE CUENTA|
*TELEFONOS/ FAX: |
*CIUDAD;| [ *PROVINCIA:

*REPRESENTANTE LEGAL: |

*No. CEDULA:| [ *CARGO:|

VENDEDOR: |

REFERENCIAS COMERCIALES

REFERENCIA 1

NOMBRE DE EMPRESA:

PERSONA DE CONTACTO
TELEFONO | CORREO ELECTRONICO [
DIRECCION

REFERENCIA 2

NOMBRE DE EMPRESA:
PERSONA DE CONTACTO
TELEFONO | CORREO ELECTRONICO [
DIRECCION

AUTORIZACION VERIFICACION DATOS

* CERTIFICADO BANCARIO ACTUALIZADO (NO MAS DE 3 MESES)

FIRMA:

NOMBRE:
CARGO:
EMPRESA:

Autorizo(amos) expresa e irrevocablemente a BOFLEX S.A. para que obtenga cuantas veces sean necesarias, de cualquier fuente de informacién
n, incluidos los burds de crédito, mi informacion de riesgos crediticios, de igual forma, BOFLEX S.A. queda expresamente autorizado para que
pueda transferir o entregar dicha informacién a los burds de crédito y/o a la Central de Riesgos si fuere pertinente

"EN CASO DE CONTAR CON MAS BODEGAS INCLUIR UN ANEXO CON LA INFORMACION SOLICITADA

TODOS LOS CAMPOS MARCADOS CON (*) DEBEN SER LLENADOS OBLIGATORIAMENTE
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