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CAPITULO |

Introduccion
La Empresa Yamaha Sucursal Babahoyo esta ubicada en el cantén Babahoyo provin-
cia los Rios, en la calle 5 de junio y Pedro Carbo. Es una empresa que opera hace mas de 10 afios,
inicio sus actividades econdmicas el 23 de enero del 2012 seglin Registro Unico del Contribuyente
(RUC) No. 0190007510001. Yamaha Babahoyo, es una Empresa cuya actividad economica se
enfocan en la venta de motos para Retail y Mayoreo, aceites y repuestos y accesorios, cuenta con
una infraestructura definida para el desarrollo empresarial, ya que es una de las principales lineas

de exportacion en el mercado.

Esta empresa ha emprendido multiples proyectos en apertura de varios locales a nivel
nacional, En varias ciudades del pais, los mismos que se caracterizan por poseer disefios vanguar-

distas, deportivas y utilitarias, pantaneras, doble proposito, y scooter, y motos de carrera.

Cuando se analiza a una empresa de este tipo a modo general, se puede afirmar que en una
sola organizacion coexisten dos funciones habituales totalmente diferentes que al operar en con-
junto de manera ordenada y oportuna tiene la capacidad de entregar un producto final que cumple

con la finalidad de satisfacer la necesidad del cliente.

El presente estudio estd enmarcado en la linea de investigacion de gestion de la informacion
contable perteneciente a la cuenta de créditos y cobranzas, es fundamental que las empresas cuen-
ten con una politica efectiva en la recuperacion de carteras morosas y calificacion crediticia para

evitar que el riesgo de incobrabilidad aumente cuando no se cuenta con politicas procedimientos



al momento de acreditar o cobrar. el proceso no se siguio correctamente y estos errores dieron

como resultado que el cliente incumpliera con el pago. Residencia en Segun (Gonzalez, 2018),

Una de las caracteristicas de este tipo es la facilidad de pago que otorga a través de créditos
,siendo esta una estrategia de mercado para atraer clientes, al almacén incrementar ventas pero a
Su vez generar una cartera de ventas por cobrar por el producto que fue comercializado ,como
todo proceso normal de crédito al almacén asume un riesgo el cual consiste en el incumpliendo de
pago de aquellos clientes que esta puede ser con morosidad o directamente incumplir con el pago

, lo que para el almacén tiene gastos y perdida monetarias.

El trabajo planteado analizo los valores monetarios de la cartera de crédito del almacén y
mediante entrevista se dio a conocer los requisitos y los procesos para adquirir su producto, por lo
que se aplicé indicadores financieros especificamente para un resultado sobre el comportamiento
econdmico en base la informacion y obtener un resultado sobre el comportamiento econémico en
base la informacion proporcionada. Describe el caso ocurrido en Espafia, que revel6 que el 6% de
las empresas espafiolas sufrieron dafios por infringir la ley; porque el 83% de las empresas permite

que sus clientes entren en mora 'y el 7% cobra intereses a sus clientes en caso de mora.

El primer caso describe claramente que si las empresas permiten que sus clientes paguen
en términos que no estan establecidos y, ademas, no se aplica una regulacién de la tasa de interés,
esto puede hacer que la empresa no pueda pagar para resolver su solvencia, sino hacia el declive
financiero. Un aumento de las infracciones significa que las empresas no tienen financiacion sufi-

ciente para seguir operando, porque



las cuentas por cobrar aumentaron porque los créditos se aplicaron de manera flexible,
independientemente de la liquidacion adeudada; Utilice los procedimientos de cobro como ultimo

recurso.

Este trabajo esta basado en la linea de investigacion “Gestion Financiera, administrativa,
tributaria, auditoria, control” y en la sublinea de investigacion “Gestion financiera, tributaria y

compromiso social”

La metodologia cualitativa — cuantitativa ya que la investigacion cuantitativa se obtendra
en la empresa Yamaha Sucursal Babahoyo se analizara el volumen de las ventas que han realizado
durante las Gltimas 4 semanas y la investigacién cualitativa evita la cuantificacion. En el cual se
analizara las notas narrativas de los fendémenos estudiados utilizando técnicas como la observacion

participante y las entrevistas no estructuradas.

Definicion
La baja recuperacion de la cartera vencida de Almacenes Yamaha Babahoyo,
constituye un grave problema que afecta la viabilidad a largo plazo de una institucion y, en

definitiva, del propio sistema ecuatoriano, con un modelo de gestion que especifica la evolucion

de las actividades a las que debe ajustarse el sistema.

crédito cuando el cliente lo solicita, se le revisa en el Buro de crédito , en el cual se
evalUa al cliente en que calificacion se encuentra o si esta en central de riesgo, se analiza al para
procesar a solicitarle la documentacion respectivas como el Rol de pago o Ruc, o Rise y facturas
respectivas salvo el caso las tengas en caso de tener negocio propio, se llena la solicitud para

obtener la direccion de su casa y trabajo , calle transversales y referencias como llegar a la casa ,



ademas se solicita celular personal del mencionado, y dos referencia de familiares ( como mama,

papa, hermanos tio) para poder contactary presionar en caso de atraso.

El Administrador, cajera, vendedor de repuestos y cobrador depende para las llamadas que
se realizaran en €l, Almacenes Yamaha Babahoyo, no hay la suficiente presion por el administra-
dor no designa a los clientes diarios para posibles visitas y llamadas, el administrador debe ubicar

al cliente, repartir de forma diaria para visitas y llamadas telefénicas.

Ubicar al cliente y su garante y entregar articulos y (anuncios), contacto telefonico, pré-
rroga, refinanciamiento y reestructuracion de deuda, razones por las cuales se necesita agregar un

modelo de gestion de cobranza de cartera vencida.

Las causas principales de las dificultades que han sufrido algunos sistemas financieros y
ciertas entidades de tamafio considerable ha sido la morosidad. Dentro de un contexto de trabajo
se demuestra que el indice de morosidad de una institucion comercial seleccionada es explicado
por la deficiente evaluacion econdmica y financiera, por la situacion econémica regional de los
sectores econdmicos que son financiados, también por las politicas y reglamentos de la institucion,

asi como para su recuperacion.

Debido a los cambios que ha tenido la contabilidad en los ultimos afios con la globaliza-
cién, ha generado que los paises se internacionalicen y que se habran a nuevas estrategias de mer-
cado que les permita ser mas competitivos a nivel empresarial, y la auditoria es una técnica funda-
mental, dado que le otorgaréa interesantes posibilidades de adaptacion al cambio que se vive cons-

tantemente.



EL PROBLEMA

1.1 Antecedentes de Problema

Planteamiento del Problema
Esta investigacion indagara en las causas y consecuencias de un aumento de la ilegalidad
en el almacén de Yamaha Babahoyo, entre 2019 y 2020. Es claro que la principal causa del pro-

blema es que la empresa no cuenta con una politica de crédito y cobranza

Otro factor que puede incidir en el aumento de la cartera en mora es que, en el periodo de
2015 al 31 de diciembre de 2018, el departamento de Contabilidad estuvo a cargo de la cobranza
de creditos y deudas, pero al aumentar el negocio se decidio crear una nueva cuenta de cobranza.
profesion. Al inicio del 2019, con el fin de dar seguimiento a los clientes en sus pagos y evitar que
la cartera morosa siga creciendo, aun asi, al 30 de junio de 2019, la cartera morosa registrada
aproximadamente 890 clientes, 35 clientes de crédito cuota con cuentas vencidas, causado por

acuerdo social

Yamaha Babahoyo; Este problema se ve agravado por el hecho de que la empresa Yamaha
Babahoyo no cuenta con el personal suficiente para realizar los tramites de cobro y llamada de

peaje en tiempo y forma.

Este problema se ve agravado por el hecho de que la empresa Yamaha Babahoyo no cuenta
con el personal suficiente para realizar los tramites de cobro y llamada en tiempo y forma, entre
2016 y 2017 se evidencia un aumento del 20%, es decir, adoptando una politica por la cual un el

cliente puede obtener un préstamo mediante el pago de una comisién inicial equivalente al 30%



incurrido para la compra de activos de la empresa y el 70% pagado en crédito dentro de 12 a 18

meses, emitido por la institucion financiera, que también ha realizado los procedimientos de cobro.

Ademas, la empresa Yamaha Babahoyo aprob6 13 cupos de crédito, sin calificacion credi-
ticia correspondiente, lo que aumenta alin mas la cartera morosa, ahora la cartera morosa tiene un
valor total de 119 $ 187,95, mostrando un aumento al 3,70%., acumulado durante periodos de 2016

a 2017.

Como resultado, para aumentar los ingresos, los vendedores no aplicaron un proceso de
revision de crédito completo a cada cliente, lo que aumentd los errores. Una politica también in-
troducida por la empresa para otorgar créditos incluye una asignacion de $2,200 para los clientes
que no usan su salario base para pagar otras deudas y una asignacion de $4,500 para aquellos

clientes que son duefios de sus negocios.

Situacion problematica

Hoy en dia, las empresas buscan lograr mayores utilidades, enfocandose en dotar a su
fuerza de ventas de méas recursos para hacer crecer su cartera de clientes. Pero a medida que su
base de clientes crece, a veces los representantes de ventas no hacen una evaluacion integral de
cada uno de ellos, para verificar si tienen los recursos necesarios para hacer frente a la situacion

de la deuda, lo que los pone en riesgo de cometer delitos.

El incumplimiento ocurre cuando un cliente no cumple con los pagos establecidos en el
contrato de compraventa, para las pequefias empresas esto representa un riesgo e incentiva a los
empresarios a buscar soluciones alternativas para reducir los indices de criminalidad; Uno de ellos
es el uso de procedimientos de cobro de deudas con el propoésito de cancelar la deuda por parte de

los clientes, sin embargo, cuando la empresa no cuenta con una politica de cobro de deudas, este



proceso no es efectivo y el cliente evita la deuda y la unidad puede tomar acciones como la
retirada de productos no son una opcién muy recomendable debido a los costes que implica el
proceso. Segun (Gonzélez, 2018) describe los resultados del informe presentado por las empresas
espafolas de la Asociacion de Entidades Gestoras de Recaudacion Angeco, CEOE y Cepym, en el
que se muestra que la 10% entre las empresas espafiolas puede presentar un retroceso econémico

por su indice de criminalidad y la 64% entre los negocios afectados. consecuencias del crimen.

La cobranza debe ser asumida no s6lo como un desarrollo administrativo, sino también,
como un procedimiento sociocultural. Aprobar sus cambios y redefinirla puede resultar una tarea
tan dificil y complicada como ejercerla. No obstante, la exigencia de alcanzar un concepto reno-
vado y valido nos invita a abordar este fendmeno desde la perspectiva de la negociacion y de la

interdependencia en Rosales Gonzales 2007.

JUSTIFICACION
Esta investigacion es muy importante porque beneficiara a la empresa Yamaha Babahoyo,
ya que ayudara a mejorar los procedimientos de solicitud de concesion de crédito a los clientes,
dando las herramientas adecuadas para cobrar el efecto de reducir la cartera morosa este afo. -

2020

Se procura confirmar el interés en la empresa para brindar eficiencia, eficacia y economia

en sus operaciones, para obtener el nivel alto de estabilidad empresarial

Es una empresa que cambiara los patrones de créditos y cobranza, implementando planes
estratégicos que apunten a controlar las ventajas como también las desventajas de extender un

crédito, tendra que examinar si debe extender o restringir los créditos , pues constituiran pilar



fundamental de la fuentes de datos que la empresa instale con sus métodos de cobranzas que
permitan elevar las condiciones econdmicas que respalden el capital , la garantias y la capacidad
de cumplir los compromisos y promesas que llevaran la responsabilidad y estabilidad de la em-

presa dentro del sistema crediticio.

Por estas circunstancias es necesario esta investigacion porque de no hacerlo, la empresa
tendré que cerrar, En tanto que el aporte que se considera para pueda seguir creciendo por el bien

de los usuarios y la sociedad.

A través de este andlisis, se plantea como propuesta el Manual de procedimientos Tedricos

Précticos dirigidos al area de Crédito y Cobranzas ayudara al mejoramiento de la cartera.

Se plantea este Propuesta considerando que los procedimientos actuales de control de
Cuentas del Departamentos de Créditos y Cobranzas no han logrado alcanzar los resultados espe-

rados que rebajen la cartera vencida.

En esta investigacion se recopild informacién de los libros e investigaciones realizadas
sobre la aplicacién de politicas de crédito y cobranza en una empresa comercial, asi como infor-
macion de documentos y registros elaborados por la empresa proporcionados por el departamento
de crédito y cobranza de la empresa Yamaha. Ademas, se han utilizado diversos sitios web para

abordar el disefio de manuales de politicas de crédito y cobranza.

Objetivo General
Valorar la Auditoria de gestidn a los procesos operativos y financieros de crédito y co-

branza y su incidencia en la Rentabilidad. Caso de estudio empresa Yamaha Babahoyo



Objetivos Especificos
Sistematizar las bases tedricas y metodologicas para sustentar el analisis de los factores

que incrementan la cartera de inversiones de bajo rendimiento de la Compafiia. Yamaha Babahoyo.

Hay que elaborar nuevas técnicas de cobranzas para la reduccion de morosidad y recaudo
de la cartera vencida de Almacenes Yamaha Babahoyo y realicen ventas de créditos y minimicen

la morosidad.

Desarrollar diagndsticos sobre la gestion de cuentas de clientes, para identificar factores

materiales que han afectado la cartera morosa de Yamaha Babahoyo.

La cobranza tiene que conocer nuevas técnicas procesos y estrategias y ayuda administra-
tivas, que, puestas en practicas como Ilamadas telefonicas y visitas, y notificaciones, reduciran los

indices de la cartera vencida.

4. Establecer lagunas en el proceso de cobranza para reducir la cartera vencida de la em-

presa Yamaha Babahoyo.

Disenar e implementar estrategias efectivas de recaudo de la cartera Yamaha Babahoyo

CAPITULO Il - MARCO TEORICO O REFERENCIAL

2.1 Marco Tedrico

La Empresa Yamaha Sucursal Babahoyo esta ubicada en la calle 5 de junio y Pedro Carbo.
Es una empresa que opera hace méas de 10 afios en el mercado, sus actividades se enfocan en la
venta de motos para Retail y Mayoreo, aceites y repuestos. Esta empresa ha emprendido multiples

proyectos en apertura de varios locales a nivel nacional.



En varias ciudades del pais, los mismos que se caracterizan por poseer disefios vanguardis-
tas, deportivas y utilitarias y de carrera doble propdsitos. de este tipo a modo general, se puede
afirmar que en una sola organizacion coexisten dos funciones habituales totalmente diferentes que
al operar en conjunto de manera ordenada y oportuna tiene la capacidad de entregar un producto

final que cumple con la finalidad de satisfacer la necesidad del cliente.

De acuerdo con Barrionuevo (2011, p. 11) en su trabajo de tesis Auditoria de la gestion del

de negocios de Babahoyo en el afio 2010 explica como se desarrolla una auditoria en cobranza.

El proceso de Facturacion

En un ciclo de transaccion tipico, se genera una factura después de concluido el proceso
contractual y de venta. El proceso de facturacién tradicional siempre ha formado parte de un con-
junto mas amplio de procesos de negocio en el comercio que incluyen la colocacion y aceptacion
de una orden, el procesamiento de la orden, la entrega de la mercancia y el pago final. desde la
perspectiva del comprador, y uno de pedido-a-cobro desde la perspectiva del vendedor. Juntos
reciben el nombre de “proceso comercial”. Por consiguiente, del proceso de negocio, una factura
nunca es un documento aislado, sino que siempre es el resultado—y esta ligado con—otras activi-

dades. (Guia de Imprementacio de Facilitacion del Comercio, 2012)

Los aspectos de pago de una factura generalmente involucran la generacién receptora de
la factura en respuesta a los detalles de pago que aparecen en la misma. Debido a que una factura
es en parte una solicitud de pago, existen claras sinergias entre los sistemas de pago y el proceso

de facturacion. Notese que la factura no es un documento bancario. Los enlaces del proceso de
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facturacion y los bancos pueden proporcionar servicios adicionales como el procesamiento, la dis-
tribucidn de la factura y el financiamiento de la cadena de suministro. (Guia de Imprementacio de

Facilitacion del Comercio, 2012)

Desventajas de los sistemas basados en el papel
En las (Guia de Imprementacio de Facilitacion del Comercio, 2012) nos habla que todas
las partes perciben que la emision y el intercambio de facturas impresas ocasionan una visibilidad

Optima respecto a los gastos y recibos actuales y estimados.

La falta de controles, los procesos secuenciales de aprobacion manual y la carencia de una
perspectiva de toda la empresa pueden retrasar los pagos. Esta prolongacion ocurre principalmente
debido a que el proceso de facturacion depende de otro tipo de acciones dentro del proceso comer-

cial como los pedidos y la entrega.

Esto genera costos en términos de intereses y descuentos que se pierden. Las principales

desventajas del proceso tradicional de facturacion son:
Errores en ambos lados al momento de la elaboracion e ingreso de datos;
Altos costos operativos por factura tanto del lado del vendedor como del receptor;
Incluso mayores costos en el caso de errores o controversias; y

Participacion de maltiples sistemas.

11



¢ Qué importancia tiene la facturacion en las empresas?

Las facturaciones en la mayoria de las mismas realizan sus ventas utilizando el sistema de
crédito, lo que permite al acreedor o vendedor en una buena facturacion, el cobro puntual de las
mismas y asi la viabilidad y sostenibilidad de las empresas, dado que, si el sistema de factura falla,
el cobro se vera afectado dilatando el recaudo de lo invertido y muchas veces imposibilitando el

cobro juridico de las mismas. (LA NACION, 2017).

Por otro lado, la factura deber ser emitida con la mayor precision, claridad y exactitud, pues
al momento de aceptar las condiciones de pago, es de suma importancia determinar con precision
la fijacion del plazo permitido al cliente o comprador, el valor de la misma, la fecha de creacion,

el servicio ofrecido o el bien que se vendié ente otros. (LA NACION, 2017).

Proceso de ventas

El proceso de venta es la sucesion de pasos que una empresa realiza desde el momento en
que intenta captar la atencion de un potencial cliente hasta que la transaccion final se lleva a cabo,
es decir, hasta que se consigue una venta efectiva del producto o servicio de la compafiia (Valdés,

2019).

“Este proceso, cuando lo representamos graficamente, tiene forma de embudo, va avan-

zando, no todos los potenciales clientes se convierten en compradores reales” (Valdés, 2019).

A continuacion, te detallamos cuéles son los pasos que este modelo tiene en cuenta para

explicar el ciclo de venta desde el principio hasta el fin.

Las 4 fases del proceso de venta

El proceso de venta estd formado por 4 fases, son las siguientes:

12



Fase 1: Atencion (A)

En esta fase la empresa va a intentar llamar la atencion de sus potenciales clientes hacia su
producto o servicio. Puede hacerlo utilizando muchas técnicas, pero todas ellas deben estar rela-

cionadas con la accion final que seré la venta. (Valdés, 2019).

Por ejemplo, probablemente si se vende motos de un comercial como tal conseguiremos
captar la atencion de los posibles clientes en la calle, pero ¢vamos a incrementar las ventas con
esto? Dificilmente. Hay que llamar la atencion del usuario e intentar hacerlo avanzar con nosotros

en los siguientes pasos. (Valdés, 2019).

Fase 2: Interés (1)

“Una vez que hemos captado la atencion del cliente debemos despertar su interés”

(\Valdés, 2019).

¢ Cémo se hace esto?

Pues, si seguimos con el ejemplo de ventas de motos, podrias explicarle las ventajas que le
supone una determinada marca. Y hacerlo mejor que nadie. Podemos servirnos de graficos, de
infografias, u ofrecerle opiniones de expertos que les ayuden a descubrir por qué ése es esa moto-

cicleta que necesita.

El potencial cliente debe comenzar a inclinarse hacia las posibilidades que ofrece la em-
presa en esta fase, y eso s6lo se logra si nos aseguramos que le ofrecemos la informacion que

necesita y somos claros, concisos y diferentes al resto en esto. (Valdés, 2019).

Fase 3: Deseo (D)

13



Si tras captar la atencion del cliente en la primera fase, logramos despertar su interés en la fase
anterior, es muy probable que el cliente potencial llegue a la fase 3. En ella, se experimenta el

deseo por tener ese producto o servicio. (Valdés, 2019).

Fase 4: Accion (A)

Si el cliente pasa por todas estas fases sin desistir, entonces se producira la fase final, la de
la accion. En esta fase ya esta convencido de lo que quiere produce la transaccién econémicay la

compra. (Valdés, 2019).

Se termina asi el ciclo de venta del producto dentro de la empresa. Todo lo que siga sera

ya parte del proceso postventa.

El proceso de venta estd intimamente relacionado con el proceso de compra. Mientras el
proceso de venta lo desarrolla la empresa buscando que se produzca la transaccién econémica en
la fase final, el segundo lo lleva a cabo el cliente. Este consiste en el proceso que sigue un usuario
desde que se da cuenta que tiene una necesidad o motivacion hasta que adquiere para resolverla.

Una buena estrategia de marketing debe considerar ambos ciclos. (Valdés, 2019).

Venta:

La venta es toda actividad que incluye un proceso personal o impersonal mediante el cual,
el vendedor genera el impulso hacia el intercambio y satisface las necesidades y/o deseos del com-
prador (con un producto, servicio u otro) para lograr el beneficio de ambas partes. (Vasconez,

2015).
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Proceso de venta de la Empresa Yamaha sucursal Babahoyo
Estrategia:

La estrategia es el objetivo de la actividad que realiza la direccion de la empresa, que debe
perseguir que su organizacion funcione de manera eficiente, y la mejor manera de que esto ocurra

es que no existan conflictos en la misma. (Vasconez, 2015).

Es por esto que la ctpula de la empresa debera planificar su estrategia en funcion de los
objetivos que persiga, para lo que debe definir claramente lo que quiere conseguir, la forma de
conseguir los objetivos fijados y un posterior sistema de control. Es lo que se denomina Formula-
cién e Implantacion de la estrategia, los cuales no se quedan solo en el estudio previo, sino que en

la practica se desarrollan al mismo tiempo (Vasconez, 2015).

El volumen de Ventas

El volumen de tus ventas es la cantidad total de bienes, productos o ideas vendidas dentro
de un marco temporal dado, usualmente 12 meses. Dicha cantidad suele ser expresada en términos
monetarios, pero también podria figurar en total de unidades de inventario o productos vendidos.

(Tracy, 2021)
¢ Cémo aumentar el volumen de ventas?

Calcular un numero medio de conversion de propuestas en ventas por vendedor. Con cuan-
tos potenciales clientes consiguen interactuar un vendedor por mes y cuantos se transforman en

clientes. (Santos, 2019).
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Verificar cuales son los motivos de resistencia de la compra. Si se estan perdiendo poten-
ciales clientes, posiblemente es porque se esta invirtiendo tiempo, dinero y recursos humanos en
acciones equivocadas 0 en acciones correctas con las personas equivocadas. En ese sentido con-
viene delegar en el departamento de marketing alguna investigacion sobre la Bayer persona
(cliente ideal) del negocio, de modo a poder implementar estrategias para captar mas personas.

(Santos, 2019).

Relacionar los objetivos de ventas de la empresa con el volumen de prospeccién existente
en el mismo periodo, es decir, si la empresa necesita vender 100 mil délares por mes, tendra que
realizar, aproximadamente 25 mil d6lares/semana, por lo que el volumen de prospeccién tiene que
ser muy superior para alcanzar los objetivos propuestos. Normalmente, un buen volumen de pros-

peccidn es, por lo menos, tres veces mayor que el valor de la meta en negocios. (Santos, 2019).

Analizar y corregir desvios. Siempre que sea posible, una empresa debe optar por analizar
unidades temporales pequefias como una semana 0 un mes de modo a que se verifique que los
resultados no son suficientemente positivos y pueda cambiar de estrategia para nuevos planos de

prospeccion de clientes. (Santos, 2019).

Administrar el tiempo, usando la mayor parte con el analisis de los leads cualificados, es
decir, aquellas personas que proporcionaron informaciones concretas, estan de hecho interesados
en adquirir el producto o servicio y tienen condiciones financieras para hacerlo. Otros porcentajes
menores del tiempo, deben ser usados en la captacion de prospectos y mantenimiento de los clien-

tes actuales (e incluso clientes inactivos). (Santos, 2019)
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¢, Qué es el buro de crédito?
El burd de crédito es una empresa privada, independiente de las instituciones financieras,
de las comerciales y de las gubernamentales, que tiene como fin concentrar y proporcionar a sus
empresas afiliadas, la informacion referente al comportamiento que han tenido las personas fisicas

y morales con respecto a sus créditos. (CONDUSEF, 2001).

“Todas aquellas personas que hayan tenido, o que tengan actualmente algun crédito, for-

man parte de Ahi se registra el historial crediticio de cada Usuario”. (CONDUSEF, 2001).

“La informacion del bur6 es solicitada por las empresas afiliadas, tales como: bancos,
arrendadoras, establecimientos comerciales, tiendas de parta mentales, compafiias telefonicas,

compaiiias automotrices, con el objeto de evaluar a quienes les han solicitado un crédito”.

(CONDUSEF, 2001).

¢ Todo el mundo se puede enterar de mi situacion en el Buro?

“No, los datos que se registran en el buré son ABSOLUTAMENTE CONFIDENCIALES.
Nadie que no sea una empresa afiliada al burd, podra tener acceso a esta informacion mediante la

autorizacion de la persona a investigar”. (CONDUSEF, 2001).

¢ Qué utilidad tiene el Bur6 de Crédito?

El burd es un soporte muy importante para tomar la decision de otorgar un crédito, ya que
permite hacer una evaluacion efectiva del solicitante. Asi se agilizan los tramites, por ejemplo,
para conseguir una tarjeta de crédito, ya que se tiene un acceso directo a la informacién crediticia

del solicitante y se facilita la autorizacion de su crédito. (CONDUSEF, 2001).

¢ Cémo funciona el Bur6 de Crédito?
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“Esta empresa privada procesa y almacena la informacion de los usuarios de los diferentes
tipos de crédito a nivel nacional, que le envian las Instituciones financieras, de servicios, tiendas

departamentales y de autoservicio, inmobiliarias, agencias de autos, arrendadora”. (CONDUSEF,

2001).

Asi, después de cotejar todos los datos de cada persona, tales como nombre, registro federal
de contribuyentes, direcciones, teléfonos y fecha de nacimiento, el Burd obtiene la informacion
sobre todos los créditos que se le han otorgado y elabora un reporte actualizado que contiene la

siguiente informacion:

¢El Buro de Crédito puede determinar si se le otorga o no un crédito a algin usua-

rio?

No, el bur6 Unicamente procesa, almacena y actualiza informacion. Cada Institucion deci-
dira si considera o0 no como sujeto de crédito al solicitante, de acuerdo a la informacion que le
entrega el burd y con base en sus propias politicas y procedimientos para el otorgamiento de cré-

ditos. (CONDUSEF, 2001).
¢ Qué ventajas ofrece el Burd de Crédito?

“La principal ventaja del Buro6 de Crédito es que facilita la forma de decisiones para otorgar
créditos a un usuario, aceptando su solicitud -0 en su caso rechazandola-, mediante la consulta de

su historial crediticio, ya sea una persona fisica o una empresa”. (CONDUSEF, 2001).

Pagaré
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El pagaré es un titulo de crédito que establece un compromiso formal. Este compromiso
formal indica tres detalles. EI primero, quién paga a quién. El segundo, qué cantidad de dinero. Y,

el tercero, cuando debe realizarse dicho pago. (Sanchez, 2019).

Es decir, si lo decimos todo seguido, diremos que el pagaré establece un compromiso for-
mal de que una persona (suscriptora o firmante) pagara a otra (beneficiaria o tenedora), una canti-

dad de dinero en una fecha determinada. (Sanchez, 2019).

Este pago establecido al redactar el documento, se realizard mediante dinero de monedas
cuya conversion sea legalmente admitida. Esto es, monedas de curso legal. Como es l6gico, lo mas
comun en nuestro pais es el intercambio de pagarés firmados con el euro como moneda estandar

de pago. (Sanchez, 2019).

Requisitos de un pagaré

La regulacion legal de los pagarés es responsabilidad de la Ley Cambiaria y del Cheque,
la cual establece una serie de requisitos necesarios para que un documento sea considerado como
pagaré. Son los siguientes, debe constar por escrito en el titulo del documento que se trata de un

pagaré, ademas, debe expresarse en el mismo idioma que el resto de redaccion.

El compromiso incondicional de realizar el pago anotado en una cantidad fijada de euros
u otra moneda internacional equivalente, el vencimiento debe estar indicado, es decir la fecha li-
mite de validez del documento el lugar elegido para que el pago tenga lugar indicacion del nombre
del tenedor o destinatario que se beneficie del pagaré, fisica o también juridica (empresas o socie-
dades) la fecha firma el compromiso de pago firma personal de la persona suscriptora que se com-

promete a pagar.
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Cronogramas

Cronograma varios paises latinoamericanos para mencionar a un calendario de trabajo o

de actividades.

Caracteristicas del cronograma de pagos

El cronograma de pagos se fija para cancelar ordenadamente un crédito hipotecario, esta-
blece las cuotas a amortizar. EI niUmero de cuotas dependera de los afios fijados hipotecarios.

(Rebajas tus cuentas, 2019).

Caracteristicas del cronograma de pagos: El cronograma entregado es tentativo, el defini-
tivo es facilitado al firmar la escritura publica del crédito para vivienda. Donde indica el importe
total de intereses y las tasas: efectiva anual (TEA) y la de costo efectiva anual (TCEA). (Rebajas

tus cuentas, 2019).

¢ Qué se planifica en los cronogramas de pago?

En el cronograma de pago se planifica como se acuerda la composicion de la cuota hipote-
caria. Se registran factores como: la amortizacion, pago del seguro del inmueble, intereses y otros,

como el seguro de portes y desgravamen. (Rebajas tus cuentas, 2019).

Se verifica la (TCEA) que incluye los intereses y gastos del crédito. En la variacion de esta
tasa intervienen el monto y plazo de cada crédito. Asimismo, incluyen las comisiones y gastos,
que no representan un sobrecargo, sino el costo de los servicios bancarios. Las comisiones, gastos
y tasas de interés pueden variar su monto de una cuota a cuota, en ciertos contratos. Igual, otros

factores como los gastos con terceros por tramites fijados. (Rebajas tus cuentas, 2019).
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Reserva de Dominio

“Es un acuerdo en el que el vendedor mantiene la propiedad, como garantia, hasta que el

comprador pague la totalidad del precio”. (Gonzalez, 2016)

“El contrato con reserva de dominio es un acuerdo entre comprador y vendedor por medio
del cual el vendedor mantiene la propiedad del bien, pese a entregarlo, mientras el comprador no

pague el precio total. Esta reserva de la propiedad tiene efectos de garantia”. (Gonzalez, 2016)

Los contratos con reserva de dominio se hacen respecto de bienes muebles avaluados en
maés de 500 dolar, dentro de una venta a plazos. Duran hasta el momento en que se pague la tota-
lidad del precio. Son contratos “ad solemnizate”; es decir, que, para ser validos, obligatoriamente

deben cumplir con ciertas formalidades. Esos requisitos son los siguientes:

1.- El contrato se realizara en tres ejemplares.

2.- El contrato debera contener los siguientes datos: nombre, apellido, profesion y domici-
lio del vendedor y del comprador; descripcion precisa de los objetos vendidos; lugar donde se los
mantendra durante la vigencia del contrato; precio de venta; fecha de la misma, forma y condicio-
nes de pago con la indicacién de haberse emitido letras de cambio, pagarés a la orden u otro docu-
mento u obligacién cualquiera que asegure el crédito, determinando si se ha constituido prenda

comercial; y,

3.-El contrato debe ser firmado por las partes e inscrito en el Registro Mercantil. [1]
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2 Marco Metodologico
En el proyecto de investigacion de ( Velazquez y Zeledon , 2014) en el cual se orienta al
analisis y disefio de un sistema de informacion para el manejo de inventario y facturacion de un
negocio dedicado a la venta de motos y accesorios fue desarrollada bajo el enfoque de modelo
iterativo. Este modelo permite crear en cada etapa un prototipo cada vez mas mejorado hasta cum-

plir con las expectativas del cliente.

El sistema de informacion permitira la automatizacion en los procesos de control del in-
ventario y facturacion de forma eficiente, que conlleva a mejorar la gestion de la informacion para

la toma de decisiones en el negocio.

En el proyecto (Mina, 2018) de nos indicd un proceso en el cual nos justificaba que en
base a la necesidad inherente de establecer mejoras al proceso de facturacion para el control de
inventarios en cobranzas y créditos debia de realizar una serie de procedimientos en el cual segun
el (Sri, plataforma gubernamental, 2018) el proceso de facturacién permite emitir comprobantes

de venta autorizados por el SRI.

Sirve para respaldar las transacciones efectuadas por los contribuyentes en la transferencia
de bienes, por la prestacion de servicios o la realizacion de otras transacciones gravadas con tribu-
tos, al mismo tiempo que se registran las entradas y salidas de las mercaderias, lo que permite
actualizar el inventario contable, al ir anotando la cantidad y el precio de las mismas, atendiendo,

en todo momento, a su valor y a la cantidad existente.

Basado en lo anteriormente expuesto se establece la importancia de la presente investiga-

cién para Yamaha Babahoyo. porque estudiaba en el proceso mismo de facturacion para poder
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establecer las causas dicho proceso y proponer mejoras que contribuyan a un control efectivo de

sus inventarios en créditos y cobranzas.

2.1.2 Postura Teorica

Segun los autores (Mina, 2018) y (Suporte, 2021) y en sus definiciones muestran un grado
de similitud en el que nos dice que el proceso de facturacion es un ciclo de transaccion tipico, se
genera una factura después de concluido el proceso contractual y de venta. El proceso de factura-
cion tradicional siempre ha formado parte de un conjunto mas amplio de procesos de negocio. En
el comercio incluyen la colocacion y aceptacion de una orden, el procesamiento de la orden, la

entrega de la mercancia y el pago final.

2.2 Hipotesis

2.2.1 Hipotesis General
Con el andlisis de los procesos de facturacion se permitird establecer una estrategia para

optimizar el tiempo y asi aumentar el volumen de las ventas diarias

2.2.2 Sub hipotesis o derivadas
Al realizar una nueva estrategia en el proceso de facturacion accedera a mejorar el pro-

blema de estrés que sufre el encargado.

Un sistema manual en el proceso de facturacion retardaria al encargado a realizar con mas

eficiencia el manejo de los documentos y por ende bajaria el volumen de ventas diarias.
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Una buena optimizacion en el proceso de los documentos ayudaria a los encargados a tener

mas tiempo para realizar otro proceso en el cual aumente el volumen de las ventas al dia.

2.3 Variables

2.3.1 Variables Independiente

Proceso de Facturacién

2.3.2 Variables Dependiente

Volumen de las ventas

CAPITULO I1l.- METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

3.1. Metodologia de investigacion.

La metodologia de investigacion que se va a realizar es cualitativa — cuantitativa ya que la
investigacion cuantitativa es aquella en la empresa Yamaha Sucursal Babahoyo se analizara el
volumen de las ventas que han realizado durante las Gltimas 4 semanas y la investigacion cualita-
tiva evita la cuantificacion. En el cual se analizara los registros narrativos de los fenédmenos que
son estudiados mediante técnicas como la observacion participante y las entrevistas no estructura-

das.

3.2. Modalidad de investigacion.
La modalidad que se aplica en esta investigacion es la de investigacién de Campo ya que
se hara un analisis sistematico de problemas de la realidad, con el propdsito bien sea de describir-

los, interpretarlos entender su naturaleza y factores constituyente. A través de esta modalidad, se
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establecen las relaciones entre la causa y el efecto y se predice la ocurrencia del caso o fendmeno

(Maribel, 2015).

3.3. Tipo de investigacion.
El tipo de investigacion es la investigacion descriptiva ya que analiza las caracteristicas de
una poblacién o fendmeno sin entrar a conocer las relaciones entre ellas. Se encarga de puntualizar

las caracteristicas de la poblacion que esta estudiando.

3.4. Métodos, técnicas e instrumentos.

3.4.1. Métodos.

El método de investigacion que se aplica es el método inductivo ya que es una estrategia
de razonamiento que se basa en la induccion, para ello, procede a partir de premisas particulares
para generar conclusiones generales. Esto supone que, tras una primera etapa de observacion, ana-
lisis y clasificacion de los hechos, se logra postular una hipétesis que brinda una solucién al pro-
blema planteado. Una forma de llevar a cabo el método inductivo es proponer, mediante diversas
observaciones de los sucesos u objetos en estado natural, una conclusion que resulte general para

todos los eventos de la misma clase.

3.4.2. Técnicas.
La técnica que se va a utilizar es mediante la observacion y la entrevista ya que se va a
observar de cerca el objeto de estudio y a entrevistar al encargado del proceso de facturacion a fin

de recopilar la mayor cantidad de informacién y registrarla para luego aplicar el analisis.
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3.4.3. Instrumentos.
Los instrumentos que se utilizaran para los analisis respectivos son papel, plumas, copias

y objetos pequefios por el cual se facilitara en el proceso.

3.5. Poblacién y muestra de investigacion.

3.5.1. Poblacién.
La poblacion para el presente trabajo de investigacion se encuentra dirigida a la empresa

Yamaha sucursal del canton Babahoyo y como referencia el personal que labora en dicha empresa.

3.5.2. Muestra.

Se realizara la respectiva muestra ya que solo va dirigida al personal que trabaja en el

interior de la misma.

LA ENCUESTA

Segun (Behar Rivero, 2008) La encuesta es una técnica de recopilacion de datos o infor-
macion de un cuestionario. La encuesta proporciona informacion sobre el conocimiento, las acti-
tudes, las creencias, las expectativas y los comportamientos de las personas. En esta encuesta se
realizaran encuestas al personal de las areas de: Gerencia, Contabilidad, Crédito y Cobranza de la

Empresa Yamaha Babahoyo.
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ENTREVISTA:

Segun (Behar Rivero, 2008) La encuesta es una técnica de recopilacion de datos o infor-
macion de un cuestionario. La encuesta proporciona informacion sobre el conocimiento, las acti-
tudes, las creencias, las expectativas y los comportamientos de las personas. En esta encuesta se
realizaran encuestas al personal de las areas de: Gerencia, Contabilidad, Crédito y Cobranza de la

Empresa Yamaha Babahoyo.
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2021 que presenta un resultado del 28.91% en Yamaha Babahoyo.

CAPITULO V

ANALISIS DE LOS RESULTADOS

RESULTADOS

En el siguiente cuadro podemos observar el resultado de la cartera con corte al 31 de enero
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En el siguiente cuadro se puede ver el resultado de la cartera con corte al 31 de MARZO 2021

que presenta un resultado del 12,43 % en Yamaha Babahoyo
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CONCLUSIONES

De los resultados obtenidos de las encuestas y entrevistas a los empleados de la empresa
Yamaha Babahoyo, se demuestra que no cuentan con un manual de politica de crédito y cobranza

preimpreso.

La razon del aumento de la cartera impaga es la falta de aplicacion de politicas crediticias,
tales como: estabilidad laboral de los clientes, estabilidad de residencia y capacidad de endeuda-
miento; Estas p6lizas ayudan a determinar si un cliente tiene la capacidad econémica para asumir

la deuda contraida por la compra de la propiedad.

Obviamente vendedores, si estan capacitados para otorgar crédito, pero lo hacen con la
supervision de las empresas de Aceptacion y Unicode y el departamento de crédito; quien analizo
el historial crediticio de Clientes y dio luz verde para continuar con los puntajes crediticios. Ade-
mas, el personal de ventas recibe capacitacion 3 veces al afio; sin embargo, los empleados que
integran los departamentos de crédito y cobranza no son capacitados ni evaluados; de hecho, ac-

tualmente estan gestionando la salida de su cartera acumulada, acumulada durante

Entre 2019 y 2020. Su cartera morosa; La razon por la cual decidieron no otorgar crédito
adicional directamente a la empresa Yamaha Babahoyo, para realizar una evaluacion crediticia
completa, a través del sistema de informacion, que permita consultar los burés de crédito e historial

laboral de cada cliente, que desee comprar un producto en crédito.

Con base en todos los antecedentes analizados, se puede concluir que se debe disefiar e
implementar el Manual Interno de Politicas de Credito y Cobranza para la Empresa Yamaha Ba-

bahoyo con el objetivo de mejorar los procedimientos y politicas de otorgamiento y cobranza de
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créditos.; y mejorar la gestion de los servicios de crédito y cobranza. Actualmente, el departamento

de crédito es responsable de recuperar carteras morosas y coordinar con el cobro de deudas.

RECOMENDACIONES
En el departamento de cobranzas se realiza la gestion de cobranzas de clientes con venci-
miento de cuotas entre 0 y 30 dias o clientes con retraso en el pago. El seguimiento del cliente se
realiza mediante una llamada telefénica o una carta de seguimiento. Si el cliente debe 3 0 méas
facturas, entonces notifique al recaudador de impuestos para cobrar en su casa. Si el cliente adeuda
5 cuotas, se aplicara el método de recuperacion, dependiendo del producto; en caso contrario, pro-

cede el reintegro legal o estatutario.

Los procedimientos adoptados por el departamento de crédito para otorgar crédito son los
siguientes: verifican la autenticidad de los documentos personales del cliente y también verifican

la calificacion crediticia determinada por el sistema Databook; este sistema

Es propiedad de Unicomer y Aceptaciones S.A.; quién esta autorizado a aceptar crédito o
no; El sistema de libro de datos lo ayuda a evaluar a los clientes en 3 minutos; Si se aprueba el
crédito, se emitird una factura y el producto se entregara dentro de las 12 horas a la direccion del

cliente.

CARTERA POR VENCER Y VENCIDA A 60 DIAS: La gestion (llamadas telefonicas y men-

sajes de texto) debe ser realizada por los CAJEROS/VENDEDOR de cada oficina.

CARTERA VENCIDA MAS DE 61 A 120 DIAS: La gestion (llamadas telefonicas, visitas a
domicilio/trabajo a deudor y garante, entrega de notificaciones) debe ser realizada por los CO-

BRADORES.
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CARTERA VENCIDA MAS DE 120 DIAS: La gestion (llamadas telefonicas, visitas deu-
dor/garante, acuerdo de pagos, refinanciamientos) debe ser realizada por el ADMINISTRADOR

con el apoyo del COBRADOR.
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ANEXQOS

LA CARTERA

It T Id.Cliente NOMBRE Tif.Pre. Ti.Mov. PRESUPUESTO |POR VENCER | YENCIDO DE1A30 DE 31 AGD | GESTION
17 120644B027 GISSELLA ANMNABELLE GAMARRA D9EBE1B535 053736558 T.808,77 7.BOG,7T
17 |120294B186 BELLA NARCISA GASTEZZ MEJIA 0969940423 0980951734 5.311,67 - 5.311,67 - -
17 1207515446 JOSE OMAR RUIZ PONCE 0396681893513 83052332 4 283,50 454 25 382925 454 25 454 25
17 1203664154 CARPIO WVERA MIXOM DARLYS 0991398779 [en blanco) 3.575,52 211.08 3.364 44 211,08 211,08
17 1206851501 LARS LARS WILMO ALEXANDER 0969115721 (en blanca) 3.5868,19 851,17 3.237,02 651,17 651,17
17 1205867581 LYNCH BECILLA 4UGUSTO RENATO 09395666684 0939588684 260785 31333 22894 46 327,78 327,78
17 1201247382 ISABEL CRIST IN& PIZARRO 22 22 2.208,04 2.206,04 TB,B4
17 1204564676 JORGE KLEBER GUAMAN ESCOBAR 052734077 052734077 2.191,09 2.191,09
17 1204945065 BENITEZ ELEND ANGELA DEL ROCIO 0965474827 (en blanca) 2.106.15 2.106.15 - -
17 1206802132 MOR4 GUERRA JOHNMIE ANDRES 0982050447 {en blanca) 2.051,91 - 2.051,91 97,98 97,91
17 1207778392 OSCUEZ HERDOIZ4 ALFREDO ABIMAEL 0960836539 (en blanca) 2.053,56 136,92 1.916,64 136,92 138,92
17 1205721135 JONATHAN MIGUEL ROMERO 5084 0994357046 (en blanca) 2.004,38 126,02 1.678.36 126.02 128.02
17 1204960387 DELGADO CUADRO STEFANY DE LOS ANG 0985778102 {en blanca) 2.064,38 197,26 1.867,12 187,28 197,26
17 |12027414089 CABEZAS VELIZ MACARIO LEOMEL 0959801599 0859801589 1.860,36 - 1.860,36 87.98 87,91
17 1204095035 CARLOS ALEX|S CAMPI MARTINEZ 1204093085 1204093035 1.914.84 177,72 1.737.12 177.88 138.20
17 1205685867 MUROZ OLVERA MARLENE ANTONIA 0979186964 {an blanca) 1.681,35 - 1.681,35 - -
17 1207708850 SANTOS JARAMILLO KEVIN ANTONIO 0979921359 (en blanco) 1.780,23 119,35 1.670,88 118,43 118,43
17 1205167271 FRANCGO RABASCO JAIME EMRIQUE 52730080 0851070288 1.568,50 78,50 1.491,00 78,50 78,50
17 1203070121 HERRER4 GARCI4A JUsW MARCELO 87610520 1203070121 1.483.08 148308 148 .81
17 0913860856 MANUEL DE JESUS LEON VILLAMAR 0993085653 (en blanco) 1.415,58 - 1.415,58 - -
17 1207693746 PAZMING RIVERS JENNIFER MERGEDES 0994534646 (en blanca) 1.517,20 117,50 1.399,70 107,20 117,50
17 1204434763 WERA PARR4GA EDDY EMILIO 0381267781 {an blanca) 1.512.01 126,06 1.385,85 126,08 128,06
17 1206523100 MARUN VILLAMARIN MANUEL FRANCISCO 0959783100 (en blanco) 1.455,72 B4 .37 1.371.35 B4,37 -
17 11202759732 ALARCON RIVERA JUAN SIMOM 0994329993 (en blanca) 1.555,90 190,59 1.365,21 180,69 190,69
17 1200886392 BOBADILLA SORROZa JHONNY MANUEL 03960732842 {an blanca) 146374 11246 1.351,28 112,48 1132 46
17 |1202540579 ANGEL KLEBER FIGUEROS AROCA 098208395 {en blanca) 1.260,78 - 1.260,76 - TB,B4
17 1207100288 ALEMAN MARQUEZ AILYN NAHIME 0985701204 (en blanca) 1.416,45 186,07 1.230,38 166,07 188,07
TABLA DE AMORTIZACION
Jx MUIU I LIV LIULL ZUL8 AZUL
B @ D E F G H \ J K L

PRECIOS Y FINANCIAMIENTO - RETAIL

8% 1% 1% 220%

CODIGO SAP DESCRIPCION APsi PVPlll;I;':All.IIdD Descuero 18 pl! »

VA

Pago CONTADO

10086084 | MOTO SZ150 140CC 2019 HEGRQ 523990008 26860 EPRPLRI 5 250605 40303 |8 210405 15200(5 1184015 930
10086085 |MOTO SZ180 1500C 2019 AZUL $2399.000 8 26860 EPRPL R 5 258605 40303 (% 210405 15200(8 1184015 %80
10086749 |MOTO Y8126 12CC 2019 AZUL $,875.00 8 210000 ERRPIAON § 21000|§ 31500|§ 7149(9 11880(§ W24\§ 7699
10091617 |MOTO Y8126 126CC 2020 NEGRD sLaso0§ 240000 EORPLTAUN § 21000 (5 31500 |§ 1714918 11880(% 9284|5769
10091518 |MOTO Y8124 125CC 2020 AZUL sLa7500§ 240000 BRRPTTAUN § 21000 (5 31500|§ (7149(% 11880(% 92%4\§ 7699
S 10091519 |MOTO YD110 110CC 2020 NEGRO s1305.00 § 156600 ONEAEEIM S 19660 (5 23003 |§ 12793|5 BAG4(S 6905|574
10034686 |MOTO YD110 110CC 2021 NEGRO sL392.00§ 156656 OOEREIM § 19660 (5 23003 |§ 12705|5 BeG4(§ 6005|§ 7M
1009530 |MOTO YB125 125CC 2021 ROUO 5200000 § 236200 PRCIETE § 23620 (§ 35280(§ 19206(5 13305(% 10364|§ 862
10095341 |MOTO YB125 125CC 2021 NEGRO S2100001§ 235200 EPRCRTN § 23500|5 35260(5 19208\ 13305|5 10364|§ 8622
10035342 |MOTO YB125 1250C 2021 AZUL 5200000 § 236200 RRREINTE § 23520 (5 35260 |§ 19206|3 13305|5 10364|§ 82
1009631 | MOTO SZ150 140CC 2021 NEGRO 52390008 268650 EPRPL KA 5 250605 40303 (% 210405 15200(5 1184005 9430
1009352 | MOTO SZ160 150CC 2021 AZUL 523990008 26860 EPRPLRI 5 250605 40303 |8 210405 15200(5 1184015 930
1007882 | MOTOTHG 10CC 2018 ROJO. 515990008 179038 ERRRNAIREE 5 79095 26863 |§ 46245 10131]5 7882|§ 6565
10078864 |MOTO THOC 110CC 2018 AZUL s1599.000 8 179035 ERRRNAIREE 5 79095 26863 |§ 4624 |S 10131]8 7T882\§ 6565
# A fikA B8 ILTIRM ¢ Annanl e Ancan (@ 4CCanle Ap7ecle  anac | ¢ 270

ARARTANA MATA T44AA AANAA A04A LIEARA A1_rnnnn
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PAGARE

4 9 Page |1 [v]of 1 B E pdf

FACTURAN. 129-002-000010023
CC. CLIENTE 1250220165

PAGARE ALA ORDEN
POR: US.8 2487.69

Debo (emos) y pagare (emos) solidaria e ineondicionalmente, a la orden de ALMACENES JUAN ELJURI CIA,
LTDA, A 720 DIAS en esta ciudad o en el luuar donde se me (nos) reconvenga, la cantidad de DOS MIL
CUATROCIENTOS OCHENTA ¥ SIETE CON 69?100 dalares de los Estados Unidos de America, en concepto de
capital.

En caso de mora reconoceré (emos) desde el dia siguienle 2 la fecha de exigibilidad, hasta la fecha en que se
produzea el pago total de lo adeudado, una tasa de interés que resulte de aplicar un recargo del g % parala
ohlizacion de que se trate a la fecha de vencimiento de la misma, sin exceder la Tasa de Interés Efectiva Maxima
Legal para el segmento comercial,

El beneficiario tendra derecho a demandar judicialmente la solucion o pago de todos los valores adendados
correspondientes al capital e interés, interes de mora v los generados por gestiones de cobranza extrajudiciales
v Judiciales, pago de impuestos, tasas, derechos notariales v de registro, honorarios profesionales v demas
gastos, siendo suficiente, para establecer el monto de tales gastos, la mera aseveracion del acreedor.

De acuerdo con las pertinentes facultades legales, expresamente declaro (amos) que, ademas del juez de mi
(nuestro) domicilio, me (nos) someto (emos) tambien, a eleccion del beneficiario, a la jurisdiccion de los Jueees
v Tribunales de la Ciudad de Cuenca, Provincia del Azuay, a quienes en forma voluntaria v expresa prorrogo
(amos) para que conozean de cualquier conflicto derivado de este documento, quedando ademas sujeto (s) al
Juicio Ejecutivo, Sumario, Ordinario, Monitorio, a eleccion del acreedor.,

Sin protesto. Eximese de presentacion para los pagos ast como de avisos por falta de ellos.

En 3, 2021-08-23

F)DEUDOR .. G
NOMERES ~ CABRERA PAREDESJULEYKA SHACORE NOMERES
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3% Page |1 ufl

CRONOGRAMA DE PAGO

§ & |pdf

CRONOGRAMA DE PAGOS

ATMACENES JUAN ELJURI CIA. LTDA

FECHADE OPERACION  2031-0-23
NUMERODEFACTURA  129-002-000

010029

CLIENTE CABRERA PAREDES JULEVEA CC: 1250220163
SHACORE

DIRECCION CALLE BARREIRO ¥ ULTIMO CALLEJON CLEMENTE
BAQUERIZO

PLAZ0 A720 DIAS

TASAEFECTIVAANUAL if0%

No.Cuota |Vencimiento| Valor No.Cuota |Vencimiento| Valor
1 2021-09-18 103,65 a 2021-10-18 103,63
i 20211119 103,65 4 20211219 103.63
1 2022-01-20 103.65 6 2022-02-21 103,65
1 2022-03-19 103.65 §  2022-04-20 103.65
g 2022-05-20 103,65 10|  2022-06-21 103,63
1 2022-07-24 103.65 12 2022-08-22 103,65
19 2022-00-23 103.65 14 2022-10-23 103.65
15 2022-11-24 103.65 10 2022-12-24 103.65
17 2023-01-25 103,65 18 2023-02-26 103,63
19 2023-03-24 103.63 20 2023-04-23 103.63
21 2023-0525 103.65 220 2023-06-26 103,65
29 2023-07-26 103.65 24 2023-08-18 103.74
TOTAL: 2487.69
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RESERVA DE DOMINIO

‘Eljuri
stablecidos desde 1
CUNTRATD DE COMPRA-VENTA CON RESERVA DE DOMINIO

MPARECIENTES: Comparecen por una parte ALMACGENES JUAN ELJURI CIA. LTDA. Con R.ULC_ 0190007510001, debidamente
resentada por e WALTER JEOVANNI RUELA RIVADENEIRA portador de Ia cedula de ciudadania 1203043088, en calidad
apoderado especial del representante legal; cuyo domicilic es 18 5 DE JUNIO Y PEDRO CARBO, de la Ciudad de Cusnca, a quien
adelante se le denominara simplements EL VENDEDOR o ACREEDOR, y, el (1a) 3efior (a __VALERO TOMALA ROSA EDITH

fadaniz numero (s) o RUC CI 1205577115 DR _CALLE K Y 5TO CALLEJON domicilio{s)
fad de BABAHOYQ provincia de LOS RIOS | de ocupacién ... de estad;o cwil
, con la {el) sefior (3) portador (3) de 13 cédula de ciudadania .. ., §e ocupacian

; @ quien {es) en adelante se lo (s) denominara (n) EL (LOS) COMPRADGH (ES] quien (es) libre y
Jntanamenle conviens {n] en suscribir el siguiente contrato de compra-venta con reserva de dominio, de conformidad con las
Jientes clausulas:

4USULA PRIMERA: EI VENDEDCR, es propietario de MOTO YAMAHA Modelo YB125 ANO 2021 CHASIS Mo:

PKEQ973M0532590 No: MOTOR _ JYM154FMI21148847 COLOR NEGRO Iamisma que se vende al (alos)
PRADOR (ES) Sefior_a _VALERO TOMALA ROSAEDITH 5] compra (n) con reserva de dominio.

YUSULA SEGUMDA: EL (LOS) COMPRADCR (ES) debera (n) conservar el objeto vendido, arriba descrito, en la Ciudad de
BAHQYQ bajo su control, cuidado y responsabilidad, sin poder vendaro, remaverlo, permutario, dario en prenda, ni disponer del
mo en forma alguna mientras no haya safisfecho infegramente su valor al vendedor, debiendo exhibirlo cuando éste o solicite.
caso de cambio de domicilio, el comprador, estara a lo dispuesto en el art. 358 del Cddigo de Camercio.

LUSULA TERCERA: EL {LOS) COMPRADORES como persona (5] entendida (3) en la materia expresamente declara (n) recibir el
sto materia de esta compra-venta con reserva de dominic, a su entera satisfaccion y sin derecho a reclamo algune, pues se frafa
un BIEN fotalmente nuevo y recién salido del almacén; tanto la entrega fisica del bien asi como |a inscripcion del contrato con
serva de Dominio, se lo realiza en esta ciudad de BABAHOYO dando asi cumplimiento a o que establece el art. 357 del Cadigo
Comercio.

LUSULA CUARTA: EI precio total que las partes han fijado por la presente compraventa con reserva de dominio es de
2792.00 dolares de los Estados Unidos de América, cualquiera que llagare a ser |a moneda de curso legal en la RepUblica del
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