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1. Planteamiento del Problema

En la actualidad es comun adquirir mercancia a crédito sin necesidad del uso de efectivo
alguno, los locales dedicados al comercio llevan a cabo ventas al contado y crédito, dandoles a
la clientela la opcién de pagar después, sin embargo, este tipo de transacciones conllevan un
elevado riesgo que es asumido por el vendedor. Si bien es cierto que mientras mas ventas se
den, el flujo de dinero entrante sera equivalente a ello, esto resulta cuando todas las ventas son
al contado, pero si se dan a crédito, el ingreso de efectivo no se dara de inmediato, sino después
de meses, dependiendo del tipo de plan de pago de los clientes. Por lo cual, es importante que
los negocios comerciales tomen precauciones para este tipo de transacciones, con la finalidad
de asegurarse que la clientela sea puntual en los pagos correspondientes, sin embargo, este no
es el caso de “Agro Fortaleza”.

El comercial Agro Fortaleza con RUC 0993048542001 (anexo #01), es un local dedicado
a la comercializacién de ventas al por mayor de productos quimicos que realiza ventas a crédito
y al contado, inicio sus actividades econdmicas el 11 de septiembre del 2017, teniendo una
experiencia superior a 5 afios en el mercado local, permitiéndole posicionarse y ganar clientes
en su corto tiempo, sin embargo, esto no ha impedido a que surjan problemas en el manejo de
Su negocio.

Durante el ultimo afio (2022) ha tenido inconvenientes en la cobranza de las ventas
anteriormente realizadas, y con ello, sus cuentas por cobrar han aumentado de manera
preocupante ocasionando la disminucién de efectivo que ingresa al negocio, por ende, no le ha
sido posible realizar mas ventas a crédito debido a esta situacién. La problematica por la que
esta pasando el comercial “Agro Fortaleza” surge por el poco control y organizacion que se les
ha dado a las ventas a crédito, ya que, cuando otorgan créditos a clientes que lo solicitan no
aplican los pardmetros o requisitos necesarios que les asegure la devolucién a futuro de dicha
venta. Por ello, el objetivo del desarrollo del presente informe es verificar la existencia de una

normativa de politicas de crédito y cobranza en el comercial.



La otorgacion de créditos es una estrategia que se ha dado desde hace mucho tiempo
durante las transacciones comerciales, dandole beneficios a los vendedores y compradores, ya
gue, cada uno recibe algo a cambio de otra cosa, en el caso del comprador lo recibe al instante,
pero el vendedor lo recibira después un tiempo que se ha pactado con anticipacion. Desde ese
preciso instante se origina el riesgo de no recuperar lo invertido por parte del vendedor, porque
la otra parte puede que le pague o puede que no lo haga y un simple pacto hablado no genera
una seguridad suficiente. La aplicacion de politicas de créditos y cobranzas se ha vuelto
necesaria para las personas, debido a la irresponsabilidad de las personas al no cumplir sus
promesas de pago, generando desconfianza entre las personas.

Las politicas de crédito se conocen como pautas impuestas por la gerencia al otorgar
créditos a los clientes, considerando varios parametros como la cantidad de plazos que se dan
al cliente y asi poder recuperar la inversion, los beneficios obtenidos para ambas partes por la
transaccion y el tipo de crédito al cual podra acceder el cliente, mientras que las politicas de
cobranza se ponen en acciéon después de otorgar el crédito a los clientes, esta normativa se
integra de actividades que se deben seguir para que los pagos sean puntuales. El objetivo del
establecimiento de este tipo de politicas es ofrecer legalidad al acuerdo y seguridad para ambas
partes por posibles inconvenientes que puedan darse en el transcurso del proceso y asegurar la
recuperacion de las ventas realizadas.

Son muchas los negocios que han caido en deudas debido a la misma problematica, por
lo cual, la gerencia debe ser la encargada de establecer estrategias que impidan este tipo de
situaciones, pueden parecer politicas sin fundamento o poco necesarias debido a la experiencia
en ventas que las personas han ganado con el tiempo, pero los tiempos son cambiantes, y la

organizacion y control son necesarios para mantener a flote un negocio.



2. Justificacion

El presente trabajo de investigacion busca analizar la relevancia que tienen las politicas
de crédito y cobranzas dentro de una organizacion. Estas politicas se consideran importantes
por su ayuda en el control de acciones que muchas veces no son tomadas en cuenta, los
comerciantes con el objetivo de aumentar su volumen en ventas recurren al otorgamiento de
créditos a personas que no son capaces de cumplir con la obligacién respectiva, sin tomar en
cuenta las consecuencias que a largo plazo surgirdn por esta accion espontanea y sin
premeditacién alguna, por ende, el desarrollo del presente informe es pertinente debido a su
contenido, este demuestra la importancia que tiene la aplicacién de las politicas de créditos y
cobranzas en los negocios independientemente de su actividad econémica, ya que, si se dan
ventas a crédito el riesgo es el mismo, sea comercial o no; aunque en este caso en especifico,
la investigacion nace de la problemética existente en el comercial “AgroFortaleza”.

El alcance de este caso de estudio tiene como finalidad conocer el proceso que realiza el
comercial "AgroFortaleza" cuando lleva a cabo ventas a crédito, y que tipo de personas toma en
cuenta para ello. Debido a su actividad econémica es comun otorgar créditos a los clientes con
el fin de expandir la cartera de clientes que comprar los productos, sin embargo, se debe tomar
en cuenta el riesgo implicado. Las ventas a crédito tienen ventajas y desventajas, estas
transacciones permiten que las actividades ordinarias sigan su curso dia a dia, el movimiento de
inventarios seria constante y sus ventas en general se incrementarian, a corto plazo; pero a largo
plazo surgen inconvenientes como el aumento excesivo de las cuentas por cobrar, la falta de
efectivo para liquidar gastos varios, entre otros.

A pesar de que las politicas de crédito y cobranzas se han implementado desde hace
mucho tiempo en diversas entidades, existen muchas mas que desconocen la utilidad que brinda
este tipo de herramientas de gestion de control, por lo cual, la conceptualizacion citada dentro

del marco tedrico permitira el entendimiento y comprension del mismo.



3. Objetivos
Objetivo General
o Verificar la existencia de una normativa de politicas de crédito y cobranzas en el comercial

"Agro Fortaleza” del cantén Babahoyo en el periodo 2022

Objetivos Especificos
¢ Indicar la relevancia de aplicacion de las politicas de crédito y cobranzas.
¢ Investigar la manera adecuada de establecer politicas de crédito y cobranzas.
e Demostrar el procedimiento que el comercial “Agro Fortaleza” aplica al realizar las ventas

a crédito y, asi poder conocer las debilidades que tiene el procedimiento de otorgamiento

de crédito del comercial “Agro Fortaleza”.

El objetivo general que se ha establecido se lograra solo si se han cumplido los 3 objetivos
especificos. EI cumplimiento del primero y el segundo objetivo se lo realiza dentro del marco
conceptual, se obtendran datos de diversas fuentes de informacion, y se citaran las opiniones de
diversos autores que han realizado trabajos sobre las politicas de crédito y cobranzas en
diferentes instituciones, indicando la relevancia que tiene la aplicacién de las mismas, ademas
de investigar las cuestiones a tener en cuenta al inicio del establecimiento de estas politicas, es
decir, los requisitos o parametros a analizar con la finalidad de asegurar la recuperacién de la
inversién por el crédito y garantizar la seguridad comercial de ambas partes.

Cuando se hayan cumplidos los dos primeros objetivos, seguiremos al tltimo objetivo, el
cual estara centrado en los resultados y la discusion de los resultados, partes del informe que se
enfocara en demostrar del tipo de procedimiento que el comercial, e identificar las debilidades

del mismo.



4. Lineas de Investigacion

El presente trabajo de investigacion esta acorde a los lineamientos establecidos por la
carrera de Contabilidad y Auditoria de la Universidad Técnica de Babahoyo, como lo es la linea
de investigacion de Gestion Financiera, Administrativa, Tributaria, Auditoria, Control, en la su
sublinea de investigacion es Gestion Financiera, Tributaria y compromiso social.

Las Politicas de Créditos y Cobranza del Comercial “Agro Fortaleza” es el tema que se
desarrollara en el presente informe, y con esto se busca mejorar en gran manera la perspectiva
gue tienen las personas al creer que mientras mas ventas a crédito mayor seran los ingresos, y
en consecuencia su volumen de ventas aumentaria, sin embargo, al no existir un limite en este
tipo de ventas ni las medidas de precaucion necesarias para recuperar la inversion realizada, el
comercial asume un gran riesgo, afectando sus operaciones ordinarias.

4.1. Articulacion del caso de estudio con las préacticas pre profesionales

En las practicas pre profesionales realice varias actividades siguiendo las politicas
internas establecidas por la empresa Hidrautec S.A., como el orden y registro de facturas,
verificacion de la informacion de clientes, anulacion de facturas en casos necesarios. Mediante
el cumplimiento de las politicas el funcionamiento de una entidad sera eficiente, por ello, surgi6é
la idea de investigar si otros negocios, implementaban politicas internas. En el presente caso en
especifico, “Agro Fortaleza” es un negocio comercial que debe de aplicar politicas de crédito y
cobranza debido a su actividad econdmica, y se investigé este tema en particular para averiguar

si la organizacion lo aplican o no.



5. Articulacion del Tema

El tema de mi proyecto de préacticas es Contabilidad para emprendedores y constitucion
legal de la empresa y uno de los subtemas a desarrollar se vincula de manera indirecta en el
tema del informe a desarrollar titulado Politicas de Créditos y Cobranza del Comercial "Agro
Fortaleza" en la ciudad de Babahoyo. El taller 4 dado a los beneficiarios del proyecto se dio a
conocer de forma un poco técnica sobre la empresa y sus clasificaciones, y el activo, pasivo,
patrimonio, ingresos y egresos, Y, la elaboracion de los estados financieros, cabe mencionar que
se dio importancia en el reconocimiento de los rubros pertenecientes a cada grupo, como es el
caso del grupo activo y sus subgrupos, activos corrientes y no corrientes. En activos corrientes
los principales son efectivos y sus equivalentes, cuentas por cobrar e inventarios, y se explicé la
importancia de cada uno de ellos a las personas.

De esta manera, surge la iniciativa basado en el estudio de caso como estrategia
pedagdgica y de investigacion cientifica, que permita articular las actividades de docencia,
investigacion y proyeccion social, llevadas a cabo en la Universidad Técnica de Babahoyo,
adicionalmente, contribuya a incrementar la produccion intelectual de los nuevos profesionales,
docentes, capitalizar la informacion disponible en los sociales y comunitarios, construir un
repositorio institucional de casos para uso pedagoégico, comprender el entorno y las realidades
locales, y facilitar los procesos de ensefianza — aprendizaje mediante la combinacion de la teoria

con la praxis.



6. Marco Conceptual

En esta parte del informe, se citaran las conceptualizaciones de palabras claves de
diferentes autores, y con base a ello se ira desarrollando la investigacion.
Ventas

Pérez et al. (2021) definen a la venta como aquel contrato en el cual, el vendedor
transfiere un servicio o producto a un comprador, a cambio de una cantidad de dinero establecido
por el vendedor, esta transaccidén puede ser un proceso impersonal o persona; consideran a las
ventas como una de las primeras actividades que ha realizado el hombre desde sus inicios hasta
la actualidad, ofreciendo productos, servicios u otros enfocandose en un determinado mercado
meta.
Crédito

Es una transaccion financiera que se realiza entre dos 0 mas personas naturales o
juridicas donde se entrega dinero o mercancia de acuerdo al limite de valor establecido por
ambas partes, y después de un tiempo determinado, el deudor (parte pasiva), le devolvera con
intereses al acreedor (parte activa) lo otorgado al principio. Este proceso ayuda a las empresas
a aumentar el volumen de las ventas, mostrando mejores resultados en su situacion financiera,
siempre y cuando esto se aplique de la forma adecuada. (Cabezas, 2022, pag. 08)
Ventas a Crédito

Las ventas a crédito, a diferencia de las ventas al contado, su cobro no es al momento de
la operacion, si bien es cierto, es el proceso en donde el comprador adquiere un bien o servicio
por parte del vendedor, pero el pago del mismo se lo realizara a futuro en varias cuotas o en un
pago unico, esta forma depende de las condiciones previamente establecidas al momento de
acceder a un crédito. (Lopez, 2020, pag. 01)
Otorgamiento de crédito

Es el procedimiento secuencial en el cual una persona solicita un crédito a la entidad
comercial o financiera, este proceso consiste en varias etapas, dado que, para otorgarlo, la
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entidad debe investigar ciertos aspectos del cliente en cuestion antes de aprobarlo, una vez
comprobada la informacion recibida por parte del solicitante, el crédito es concedido, pudiendo
ser en efectivo, bienes o servicio, la decisiébn dependera del cliente. (Tisalema, 2022, pag. 21)
Politicas de Crédito y Cobranza

Politicas de Crédito

Las politicas de crédito son la normativa interna que cada entidad establece con la
finalidad de recuperar la inversion realizada al otorgar préstamos a los clientes, las politicas son
las acciones estratégicas que la administracién tiene que aplicar cuando los clientes soliciten
algun crédito, mediante ello se podra determinar si son aptos o no, para cumplir con sus
obligaciones en futuro. Este tipo de estrategias se consideran medidas de prevencién que una
entidad debe tener, ya que, la misma esta corriendo un mayor riesgo. (Gutierrez & Peralta, 2021,
pég. 26)

La venta a crédito o crédito comercial es un factor principal que incide en el aumento de
las ventas ordinarias y, por ende, su promocion y otorgamiento deben basarse en criterios y
condiciones determinados por la entidad. Antes de proceder al otorgamiento de un crédito, es
fundamental analizar la informacién obtenida del solicitante, dado que, si no se realiza un andlisis
profundo de la situacion, y se aprueba ello, existirdn inconvenientes a futuro.

Las politicas del crédito ademés de ser de utilidad en el analisis crediticio de los clientes,
sirven como una guia util para la entidad, permitiendo ajustar y mejorar su portafolio o cartera de
clientes, y asi mantener una buena rentabilidad, a su vez, logra establecer los limites minimos y
maximos que una entidad tiene para financiar los créditos, minimizando las posibles pérdidas a
largo plazo, evaluando oportunidades de negocio y asegurando la liquidez. (Guerra & Garcia,
2023, pag. 08)

Politicas de Crédito.

1. El asesor comercial solicitara al cliente la siguiente informacion.
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Tabla 1 Documentacidon solicitada al cliente

Documentacion

Personas Naturales Personas Juridicas

Copia de la cédula de identidad del solicitante Copia de cédula del representante legal.

Copia respaldo patrimonial (casa, vehiculo, Copia del nombramiento del representante legal.
terreno) Copia RUC de la entidad

Copia servicio basico (casa) Copia de respaldo patrimonial como casa,
Referencias Personales vehiculo, terreno

Copia de RUC (en caso de tenerlo) Copia de facturas proveedores (Ultimos 3 meses)

Copia de planilla servicio basico (Casa o0 negocio)
Copia del informe financiero

Copia de las declaraciones del impuesto a la renta
de los dltimos 2 afios

Copia de declaraciones IVA (Ultimo 6 meses)
Copia de escritura, constitucion, estatutos de la
compafiia

Copia del registro mercantil de nombramiento
Referencias personales y comerciales.

Elaboracién Propia
Fuente: (Cabezas, 2022)
2. Una vez recibida la informacion solicitada, el departamento de crédito y cobranza sera el

encargado de definir el cupo de crédito, ademas de investigar informacion externa como:
- Verificacion de deuda en el SRI
- Deudas o pagos pendientes en otras entidades por la misma linea de producto
solicitada.
- Nivel de endeudamiento y calificacién en el Sistema Financiero
3. El analista encargado de confirmar la informacion procedera a realizar un informe y
presentard una calificacion interna del cliente acorde al cumplimiento de los parametros

establecidos.
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Tabla 2 Parametros de las Personas Naturales para la calificacion interna

Calificacion

Parametros para Personas Naturales Si No
(0-10)

Comentarios

adicionales

Presentacion de copia de cédula
Presentacion de planilla de servicios basicos
Presentacion de respaldo patrimonial
Presentacion de RUC (en caso de tener)
Presentacion de referencias personales
Vivienda propia

Esta laborando en la actualidad

Posee deudas ante el SRI

Mantiene deudas pendientes en otras entidades
por la misma linea de producto solicitada.
Bajo nivel de endeudamiento

Baja calificacion en el sistema financiero

Elaboracién Propia

Tabla 3 Parametros de las Personas Juridicas para la calificacion interna

Calificacion

Pardmetros para Personas Naturales Si No
(0-10)

Comentarios

adicionales

Copia de cédula del representante legal.

Copia del nombramiento del representante legal.
Copia del nombramiento del representante legal.
Copia RUC de la entidad

Copia de respaldo patrimonial como casa,
vehiculo, terreno

Copia de facturas proveedores (Ultimos 3 meses)
Copia de planilla servicio basico (Casa o
negocio)

Copia del informe financiero

Copia de declaraciones de impuesto a la renta
(dltimos 2 afios)

Copia de declaraciones IVA (Ultimo 6 meses)
Copia de escritura, constitucién, estatutos de la
compaiiia

Copia del registro mercantil de nombramiento

Referencias personales
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Referencias comerciales

Posee deudas ante el SRI

Mantiene deudas pendientes en otras entidades
por la misma linea de producto solicitada.

Bajo nivel de endeudamiento

Baja calificacion en el sistema financiero

Elaboracion propia
4. En funcién de la calificacién interna que el cliente obtenga se determinara el nivel de
riesgo.

Tabla 4 Nivel de Riesgo

Tipo de Crédito  Calificacién Interna (Nivel de riesgo) Monto Cuotas
Crédito alto 86 — 100 Desde $1501 en adelante 24
Crédito medio alto 61 -85 Desde $1001 hasta $1500 15
Crédito normal 41 - 60 Desde $801 - $1000 12
Crédito medio bajo 21-40 Desde $501 hasta $1000 8
Crédito bajo 0-20 $0

Elaboracion propia

5. En caso de que el monto de la solicitud de crédito sea superior al cupo aprobado, la
administracion decidira si otorgar un 10% al limite establecido o denegar la solicitud.

6. La cantidad de cuotas en las cuales se podra pagar el crédito se establecera acorde al
monto aprobado.

7. La aprobacién y concesion del crédito se dara cuando el cliente haya presentado la
informacion solicitada y el departamento de crédito y cobranzas analizara el caso, una vez
culminado ello, se inicia la relacién contractual entre ambas partes. En dicho documento
se estableceran las condicionales como el plazo a pagar, la tasa de mora, las formas de
pago y las formas de cobranza.

8. Latasa de mora es aplicable a los dias por retraso en el pago, mientras mas tiempo pase
al realizar el pago, mayor sera la tasa de interés que sea aplicable al cliente. Depende de

la entidad establecer un porcentaje para ello.
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9. Formas de pago: efectivo, cheque o transferencias directas desde la cuenta bancaria del
cliente. El cliente debera decidir que opcién es mas favorable.
10. En casos de ampliacién del cupo de crédito, este servicio es valido solo para clientes
antiguos, y el analisis de esta decision dependera del historial de pagos que ha mantenido,
el cupo puede incrementar o disminuir. (Cabezas, 2022)
Politicas de Cobranza

Espinoza (2020) opina que las politicas de cobranza son un conjunto de acciones
aplicables previamente establecidas de forma interna por la entidad, elaboradas con el objetivo
de recuperar los créditos otorgados, por ello, es importante mantener constante comunicacion y
contacto con los clientes, para poder ofrecerle diferentes alternativas de pago en caso de tener
inconvenientes en el cumplimiento de sus obligaciones. Las acciones ejecutadas en el proceso
de cobranzas son registradas detalladamente y asi, llevar un seguimiento continuo de estas
actividades.

Las politicas de cobranza son directrices generales que una entidad debe aplicar cuando
otorga créditos a sus clientes y, de esta manera recuperar la inversion realizada con anterioridad.
A continuacion, se veran las politicas que una entidad debe de tener para mantener una buena
gestion y recuperar su cartera de clientes.

Etapas de Cobranzas
Cobro Preventivo

o El proceso de cobranza comienza desde que el comprador adquiere el bien o servicio
hasta que este, quede totalmente cancelado.

e EI personal encargado de cobranzas tendr4 la obligacion de monitorear
consecutivamente a los clientes, especificamente cuando la fecha del pago de
cumplimiento este cerca.

e El encargado debe comunicarse con el cliente 5 dias antes de su fecha limite,
recordandole su obligacion pendiente.
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Cobro Administrativo
e En caso de que el cliente no haya cumplido con su obligacion el dia correspondiente, se
le tiene que hacer un recordatorio de su retraso ademas del interés por mora que se sera
recargado en su cuota.
e El personal de cobranza, ademas de realizar llamadas telefénicas, también enviaran
correos electronicos a la direccion de email proporcionada por el cliente.
¢ Cuando ha pasado una cantidad de tiempo determinada, la entidad enviara una carta
comercial al cliente informandole de la mora y la cantidad a pagar de las facturas con
retraso, con el objetivo de negociar un convenio de pago.
Cobro Pre Juridico
e El personal de cobranza también puede hacer seguimiento y monitoreo de campo a los
clientes, con la finalidad de conocer los motivos por el cual ha incumplido el pago,
conociendo de antemano las consecuencias del mismo.
Notificacion Reporte Negativo
e Cuando todas las vias de comunicacion han sido ineficaces, la entidad esta en su
derecho de presentar un reporte de las obligaciones pendientes en la central de riesgo,
haciendo que el cliente este en la lista morosa dentro del sistema de la central.
Cobro Juridico
e En vista de que el incumplimiento de las facturas sigue en aumento y con previa
autorizacion de la gerencia, se efectuarda un estudio y andlisis de los activos no
circulantes previamente presentados por el cliente, con la finalidad de negociarlos en el
mercado y recuperar la inversion, este proceso serd mediante recursos legales. (Henao
& Rico, 2022, pag. 50)

La gestidn de cobranzas puede resumirse en el siguiente cuadro:
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Tabla 5 Gestion de Cobranza

Etapa Término Accion

) i o Llamada telefénica para recordar
Cobro preventivo 5 dias antes del vencimiento ]
compromiso de pago

o . . Carta comercial para informar mora vy
Cobro administrativo 30 dias de mora )
negociar pago

Visita al domicilio para informar mora y

Cobro pre juridico 60 dias de mora ]
negociar pago
Notificacion reporte 15 dias laborales antes del ) )
) . o . Reporte negativo a la central de riesgos
negativo proximo vencimiento (90 dias)
Procedimiento ejecutivo por
Cobro juridico 120 dias de mora incumplimiento de acuerdo, tomando

compensacion de los activos

Elaboracioén Propia
Cartera por Vencer

Para Llangari (2020) la cartera por vencer se da cuando los clientes estan cerca de sus
fechas de vencimiento, este tipo de cartera es una accién en la cual el crédito no tiene las
condiciones para considerarse vencido, solo da a conocer el limite de dias que el cliente tiene
para cancelar su obligacion antes de que se esto se convierta en una cartera vencida.
Cartera vencida

La cartera vencida es lo opuesto a la cartera por vencer, se trata de un monto de crédito
concedido a una persona por una entidad, y un incumplimiento a su obligacién por parte de la
persona, ya que, no pago a tiempo, dando como resultado una cartera vencida. Esto para la
entidad conlleva a un riesgo crediticio, dado que el crédito otorgado esta en mora, es importante
recordar que la mora comienza desde el primer dia de vencimiento del pago. (Cedefio &
Zambrano, 2022, pag. 1952)
Morosidad

Son acciones que se originan por la falta de responsabilidad que tienen las personas al
no cumplir con sus compromisos pactados con anterioridad, es decir, dejan vencer las
obligaciones de pago. Ulloa (2020), define a la morosidad como una practica en donde el deudor,
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sea persona natural o juridica no cumple su obligacion al pago del crédito, ocasionando intereses
por mora, ya que, las entidades imponen valores a pagar cuando ocurre esta situacion, es decir,
mientras mas se demore a pagar, mayor sera el valor por mora.
Cuentas por cobrar
Para Nolazco et al. (2020) “Las cuentas por cobrar se crean cuando se dan ventas a
crédito y por préstamos que la entidad da a sus empleados, el aumento constante de este rubro
no es favorable una entidad, dado que, ocasionaria faltante de liquidez, las cuentas por cobrar
no son devengadas al instante, sino después de cierto periodo de tiempo.”
Importancia de las cuentas por cobrar
El manejo y control del rubro de cuentas por cobrar es muy importante para cualquier tipo
de negocio, dado que, un manejo inadecuado del mismo puede causar la quiebra de una
empresa. Es por eso que el control de la cartera de clientes y un sistema de cobranza efectivo
es indispensable, para el desarrollo econémico y financiero de un negocio. (Ordofiez, 2021)
Debilidades de las cuentas por cobrar
Las cuentas por cobrar representan una parte importante del activo y, por ende, es
vulnerable y debilidades cuando no se lo trata correctamente: Las principales debilidades que
este rubro posee son las siguientes:
e Falta de politicas de crédito y cobranza
e Poco control en el seguimiento de la cartera de clientes
e Envio de facturas retrasadas
e Poca resolucién de conflictos con los clientes

e Carencia de control en las cuentas por cobrar

No cumplir lo prometido al cliente. (Castro, 2020)

Cuentas Incobrables
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Para Lépez (2020) Las cuentas incobrables son aquellos rubros que una entidad ya no
podré recuperar luego de realizar ventas a crédito, es el dinero que los clientes no liquidaron en
el tiempo establecido, este es un riesgo que la entidad asume desde el inicio, dado lo frecuente
que se da esta situacion, si el incremento de las cuentas incobrables no se mantiene bajo control,
ocasionaria consecuencias economicas a la entidad.

Provision de cuentas incobrables

Las entidades que conceden crédito a sus clientes, asumen el riesgo que esta decision
trae, por lo cual, la estipulacion de politicas es importante antes de otorgar créditos, mediante
estas politicas se reduce el riesgo contraido y aumenta la probabilidad de recuperar el
financiamiento, el objetivo del aprovisionamiento de cuentas incobrables es afrontar el
impactante gasto futuro que se da por el riesgo de morosidad en el que incurrird la entidad por
las ventas a crédito. (Moreno, 2014)

De acuerdo al articulo 10 literal 11 de la LRTI (Ley de régimen tributario interno conocida)
(2021) Las provisiones para cuentas incobrables se dan durante las actividades ordinarias del
negocio efectuadas cada periodo anual impositivo, siendo el 1% del total de todos los créditos
dados y aquellos pendientes de cobro, la provision acumulada jamas podra ser mayor al 10% de
la totalidad de la cartera.

Ingresos

Los ingresos se identifican como toda entrante de dinero que tiene una entidad durante
un periodo contable, sea este mediante operaciones cotidianas o por eventos extraordinarios que
puedan darse. Los ingresos principales de una entidad se originan de las ventas de productos o
servicios que ofrece la empresa, dependiendo de la actividad econdmica de la misma; estas
ventas pueden ser a contado y crédito. (Itad, 2019)

Anélisis financiero
El analisis financiero se caracteriza por ser un procedimiento de acciones claras y

concisas que se llevan a cabo con el fin de analizar el objetivo requerido y la interrelacion
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coherente que existe entre los datos que se encuentran en los estados financieros, mediante el
respectivo analisis se podra identificar las falencias que puedan existir en relacion a la situacion
econdmica y financiera presente y futura de la empresa, lo cual le ayudard en la toma de
decisiones y el establecimiento de las medidas preventivas y correctivas necesarias, acorde al
momento oportuno, ademas permite realizar comparaciones a nivel internacional, nacional o
sectorial y asi conocer en qué lugar del mercado se encuentra la empresa en comparacion a
otras con la misma actividad econémica. (Guzman, 2018).

Los autores Nieto y Cuchiparte (2022) afirman el andlisis financiero se ha convertido en
una accion obligatoria que todas las empresas deben realizar independientemente de la situacion
en la gue se encuentran, dado que este proceso proporciona informacion valiosa, convirtiéndose
en una herramienta relevante para la toma de decisiones por parte de los altos mandos en la
organizacion.

Metodologia para el anélisis financiero

El método o analisis Horizontal es un tipo de analisis que permite la comparacion de
estados financieros similares, sean dos o mas periodos contables, con la finalidad de conocer la
variacion absoluta y porcentual de las cuentas, y asi comprobar si el cambio que ha tenido es
favorable o desfavorable. (Fajardo & Soto, 2018)

Razones financieras

Las herramientas necesarias que se deben utilizar para conocer la situacion financiera de
una entidad y el desempefio de la misma, son los indicadores financieras, método conocido como
andlisis financiero, ya que, permite evaluar de manera confiable el curso de los procesos
realizados.(Naula, 2016).

Razon corriente: Permite medir la liquidez de una entidad, mediante la siguiente formula.

Férmula 1 R. Corriente

Razoén Corriente = Activo Corriente / Pasivo Corriente
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Prueba é&cida: Permite medir su liquidez y capacidad de pago, mediante la siguiente
formula.

Formula 2 Prueba Acida

Prueba Acida = Activo Corriente — Inventarios / Pasivo Corriente

Rotacion de Cartera o Cuentas por Cobrar: Toroy Palomo (2014) definen a la rotacion
de cartera como una razon financiera que permite conocer la cantidad de veces que las cuentas
por cobrar han sido liquidadas en el periodo.

Férmula 3 Cuentas por Cobrar

Rotacion de Cartera o cuentas por cobrar = Ventas a crédito / cuentas por cobrar

Formula 4 Promedio Periodo de Cobro

Promedio Periodo de Cobro Cuentas por Cobrar x 365 / Ventas a crédito

Razon de Rentabilidad: Consiste en la capacidad que tiene una entidad para genera
utilidades en relacién a sus ingresos.

Formula 5 Rentabilidad

Margen de Utilidad sobre Ventas = Utilidad Neta / Ventas Totales Netas

Razén Solvencia: Tiene como meta el analizar la estructura financiera, es decir,
comprobar la capacidad de cumplimiento con los compromisos a un largo plazo.

Foérmula 6 De Endeudamiento

De endeudamiento = Pasivo Total / Activo Total

El resultado obtenido de esta razén muestra el porcentaje de participacion de terceras

personas en la empresa. indicando el grado de riesgo que posee.
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7. Marco Metodolégico

Se aplicé el método cualitativo de investigacion documental, debido a que, las politicas
de crédito y cobranza es un tema que abarca una gran cantidad de informacién se tuvo que tomar
en consideracidon minuciosamente datos e informacion de diversas fuentes, el autor Guerrero
(2015) expresa que la investigacion documental es reconocida como una de las técnicas
cualitativas mayor utilizadas en la realizacién de trabajos investigativos debido a que se encarga
de la recoleccion, recopilacion y seleccion de informacién proveniente de articulos de revistas,
informes de tesis, libros, periddicos e incluso documentos e informacién de sitios web confiables,
entre otras fuentes; en este tipo de investigacidn se requiere analizar los datos e identificarlos y
posteriormente seleccionarlos acorde al objetivo del estudio. (pag. 09)

Este tipo de investigacion también se la conoce como bibliogréafica ya que se caracteriza
por el uso de datos secundarios como fuentes de informacion, dirigiendo la investigacién a dos
tipos de aspectos, la primera es la relacion de los datos ya existentes de diferentes autores y la
segunda es proporcionar un analisis sobre la informacion citada. (Barraza, 2018 ).

Técnica de Entrevista

El entrevistador debe ser una persona capaz de poder llevar el rumbo de la conversacion,
mostrarse afable y amigable ganandose la simpatia del entrevistador, hacerlo sentir comodo y
usar un lenguaje conocido para él. La entrevista puede darse de forma presencial o virtual, en
dénde, solo existiran 2 personas, el entrevistado y el entrevistador; sin embargo, para poder
aplicar la técnica de observacién, se requiere hacer la entrevista de cara a cara. (Froncoso &
Placencia, 2016)

Instrumentos

Cuestionario

El cuestionario es la herramienta que se utiliza para aplicar la técnica de la encuesta. La
elaboracion del listado de preguntadas sera formulada teniendo en cuenta el tema y objeto de
estudio que se va a evaluar.
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8. Resultados

Mediante la entrevista (anexo #02) realizada al representante legal del comercial “Agro
Fortaleza” se ha podido conocer la probleméatica que tiene, ademas de sus causas y
consecuencias, la falta de politicas de crédito y cobranza han generado que las ventas a crédito
se descontrolen, y el comercial asuma riesgos al otorgar créditos a personas que no lo merecen,
ocasionando que las cuentas por cobrar aumenten exponencialmente de un afio a otro.

A continuacion, se presentaran los resultados obtenidos con base a la informacién
financiera que posee el comercial, se realiz6 un analisis horizontal a los Estados financieros de
los dos ultimos periodos 2021 — 2022 (anexo #03) con la finalidad de realizar una comparaciéon y
determinar la variacion porcentual que ha tenido el rubro de las cuentas por cobrar.

Tabla 6 Andlisis Horizontal de los rubros Efectivo y sus Equivalentes, Cuentas por Cobrar e

Inventarios.
Estado de Situacion Financiera
Comercial “Agro Fortaleza™
Variacion Variacion
2022 2021 Absoluta Relativa
Efectivo vy equivalentes al efectivo 22476500 189.786,00 34.979,00 18%
Cuentas y Documentos por cobrar 35570215 187.55593 1658.146,22 0%
Inventarios 280.946, 42 38552385 -104 577,43 -27%

Fuente: Estados de Situacion Financiera 2021 — 2022 del Comercial “Agro Fortaleza”

Con base a la tabla 6, se puede demostrar que las cuentas por cobrar relacionadas
directamente con las ventas a crédito, en el afio 2022 han aumentado un 90% en comparacion
al 2021, el incremento del efectivo fue menos del 20% y los inventarios se han reducido en un
27%. Ademés de la aplicacion del andlisis horizontal en los estados financieros de los dos
periodos que se realizé con el objetivo de demostrar su variaciébn porcentual, también se
implementd el uso de las razones financieras mencionadas en el marco conceptual con sus

respectivas formulas.
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Tabla 7 Ratio Financiero - Razén Corriente — Resultados

Ano 2021 Ano 2022
i Activo Corriente  954.931,89 1.155.753,74
Razon Corriente 1,33 1,27
Pasivo Corriente 718.200,66 911.105,49

Fuente: Estado de Situacion Financiera (anexo #04)

La razdén corriente permite medir la liquidez de una entidad, y el resultado obtenido
demuestra que el comercial “Agro Fortaleza” en el afio 2022 poseia $1.27 para cubrir cada $1 de
las obligaciones, una cifra un poco baja en comparacion al afio 2021 que por cada $1 de deuda,
hay $1,33 para cubirirlo.

Tabla 8 Ratio Financiero - Prueba Acida — Resultados

Afio 2021 Ao 2022
- Activo Corriente - Inventario 569 408,04 a74.807 32
Prueba Acida 08
FPasivo Corriente T18.200,66 911.105,49

Fuente: Estado de Situacién Financiera (anexo #04)

La prueba &cida al igual que la razén corriente permite medir la liquidez que posee la
empresa con la diferencia de que esta no toma en cuenta los inventarios, siendo un resultado
mas claro. En el afio 2021 por cada $1 de obligaciones, el comercial tiene $0,80 para cubrirlo,
mientras que el 2022 por cada $1 del pasivo, tiene $0,96 para cubrirlo. Este Gltimo aumento
debido a la cantidad de las cuentas por cobrar que hay.

Tabla 9 Ratio Financiero - Rotaciéon de Cartera — Resultados

Ao 2024 Afo 2022
Ventas 3 Crédite  490.482 04 523.034,18
Cuentas por Cobrar 137 555 93 355.702 15

Rotacion de Cartera o cuentas por cobrar

Fuente: Estado de Situacién Financiera (anexo #04) y Estado de Resultado Integral (anexo #05)

Tabla 10 Ratio Financiero — Periodo medio de cobranza — Resultados

Afio 2021 Anio 2022
A ) Cuentas por Cobrar x 365 63457914 45 128831284 8
Periodo medio de cobranza — 140
Ventas a Credito 4904582 04 583034 2

Fuente: Estado de Situacién Financiera (anexo #04) y Estado de Resultado Integral (anexo #05)
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Los resultados dieron a conocer que la rotacion de cartera o cuentas por cobrar durante
el afio 2021 se realizaron 3, mientras que el afio 2022 tan solo fue de 2 veces, para conocer con
exactitud el intervalo de tiempo, se aplico la formula del periodo medio de cobranza, esto nos
ayuda a ver cada cuanto dia se da el cobro.

Tabla 11 Ratio Financiero — Margen de Utilidad sobre ventas — Resultados

Ario 2021 Ario 2022
. Utilidad Meta 185.367,04 13.045.63
Margen de Utilidad sobre Ventas 28% —————
Ventas Totales Metas  653.976,05 72879272

Fuente: Estado de Resultado Integral (anexo #05)

Como se observa en la tabla 11, los resultados obtenidos en el afio 2021 acerca del
margen de utilidad que resultaron de las ventas realizadas fue de 28%, mientras mayor sea el
porcentaje, mayor sera la utilidad; en el aflo 2022 fue de 2%, un valor muy inferior en comparacion

al afio pasado, demostrando que la utilidad fue muy baja ese afio.

Tabla 12 Ratio Financiero — De endeudamiento

Afic 2021 Afio 2022
. Fasivo Total 718.200,66 911.105,49
De endeudamiento - T1% TG%
Activo Total 1.005.347 98 1.206.669,83

Fuente: Estado de Situacién Financiera (anexo #04)

El 71% del afio 2021 representa el total de los activos concedidos por los acreedores, el
porcentaje deberia ser bajo para mayor beneficio, sin embargo, en lugar de disminuir, este

aumento a 76% en el afio 2022, indicando con ello, el riesgo que tiene la entidad.
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9. Discusion de los Resultados

Con base en los resultados obtenidos se ha podido demostrar las consecuencias que se
han dado por la falta de politicas de crédito y cobranza, la tabla 6 se puede ver la variacion
porcentual que ha tenido las cuentas por cobrar, siendo un aumento del 90% en comparacion al
afio 2021. De acuerdo a Nolazco et al. (2020) “Las cuentas por cobrar se crean cuando se dan
ventas a crédito y por préstamos que la entidad da a sus empleados, el aumento constante de
este rubro no es favorable una entidad, dado que, ocasionaria faltante de liquidez.

En la tabla 7 se observa la liquidez que posee el comercial ante sus obligaciones, $1,33
del activo cubrié cada $1 del pasivo en el afio 2021, mientras que en el 2022 fue de $1,27. Este
valor puede dar a entender que la empresa posee liquidez, sin embargo, se debe tomar en cuenta
gue para la realizacién de este calculo los rubros cuentas por cobrar e inventarios estan incluidos.
En la tabla 8 se realizd el mismo proceso que la tabla 7 con la diferencia de que se excluyeron
los inventarios, dando como resultado $0,80 en el 2021 y $0,96 en el 2022; la diferencia es notoria
es este caso, y esto debe al aumento de las cuentas por cobrar en el 2022, pero no es seguro
gue dicha totalidad sea recuperable, asi que la liquidez no es estable.

Los ingresos que percibe la entidad son afectados directamente por otros rubros como
las cuentas por cobrar que se asocia directamente con las ventas a crédito siendo estas la
causando de que los ingresos se incrementen o disminuyan. Con la aplicacion de formular, se
conoci6 el margen de utilidad que obtiene a empresa con base a todas sus ventas netas, un 28%
en el afio 2021 mientras que el afio 2022 es de 2%, mientras mas elevado mejor seran las
ganancias obtenidas. Ademas, se midié el nivel que tiene la entidad para cumplir con sus
obligaciones a largo plazo, el 71% del 2021 indica que los acreedores son duefios de ese
porcentaje, en cuanto al 2022, esto subi6 a 76%.

Durante la entrevista con el representante legal, se le pregunto qué tipo de medidas o
condiciones, el Sr. Morales indico que para otorgar crédito a sus clientes solicita cédula de
identidad, una referencia personal y garantia (algunas veces no lo hace), si bien es cierto que la
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cédula es el principal documento de informacion que posee una persona, no es el Unico. La
informacion que solicita es muy poca para otorgar crédito a los clientes ademas del riesgo que
asume el comercial. Los autores Guerra y Garcia (2023) mencionan la relevancia de las politicas
del crédito, dado que son de utilidad en el andlisis crediticio de los clientes, sirven como una guia
atil para la entidad, permitiendo ajustar y mejorar su portafolio o cartera de clientes, y asi
mantener una buena rentabilidad, a su vez. (pag. 08)

La tabla 1 Documentacién solicitada al cliente, indica la informaciébn que debe de
solicitarse, sean personas naturales o juridicas, la tabla 2 Parametros de las Personas Naturales
para la calificacién interna, la tabla 3 Parametros de las Personas Juridicas para la calificacion
interna ayudan al comercial a calificar las personas que pueden acceder al crédito y con base en
el resultado se procede a aplicar la tabla 4, esto permitird reconocer a qué tipo de crédito pueden
acceder las personas, no todas pueden lograrlo.

El comercial “Agro Fortaleza” ofrece créditos de $250 y maximos de $3000, y las cuotas
varian entre 8, 12 y 15. Este tipo de condiciones no estan sujetas bajo ningln parametro de
calificacion, solo han sido fijadas por 6rdenes del propietario. La tasa de mora aplicadas es fija,
tan solo se recarga el 2%, no es acumulativa con la finalidad de brindar una mayor facilidad de
pago a los clientes, pero ni siquiera esto ha impedido el retraso en los pagos.

Las politicas de cobranza que aplica el comercial es el siguiente: Dos dias antes del
vencimiento del pago se realiza una llamada telefénica al cliente, en caso de no obtener
respuesta se contacta a la referencia personal, si aun asi no se ubica, se espera un limite
prudencial de 3 meses, posteriormente se da aviso a las respectivas autoridades. El autor
Espinoza (2020) considera que las politicas de cobranza previamente establecidas de forma
interna son elaboradas con el objetivo de recuperar los créditos otorgados, por ello, es importante
mantener constante comunicacion y contacto con los clientes, para poder ofrecerle diferentes

alternativas de pago en caso de tener inconvenientes en el cumplimiento de sus obligaciones.
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La comunicacion es lo importante entre el comercial y el cliente, mas aun si las ventas
realizadas han sido a crédito, en la tabla 5 Gestion de Cobro, se observan los procesos a seguir
para la cobranza que los comerciales deberian de aplica.

Al finalizar la entrevista se le pregunto al Sr. Morales el por qué no habia establecido
previamente politicas de crédito y cobranza, tomando en consideracion que el comercial cuenta
con un departamento encargado de otorgar créditos y cobros a los clientes, sin embargo, el Sr
Morales comento que no habia establecido un ninguna politica 0 normativas por escrita sobre el
manejo de estos procesos, debido a que no se habian dado este tipo de situaciones, desde el

2017 cuando inicio su negocio, €l no considero necesario este detalle.
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10. Conclusiones

La politica de créditos y cobranzas es una norma interna muy relevante para el curso del
negocio, mediante su aplicacién, las empresas pueden realizar un analisis crediticio de
su cartera de clientes, ademas de tener mayor seguridad al momento de asumir el riesgo
de inversion al otorgar créditos a las personas, como lo han sefialado varios autores en
el desarrollo del informe, la informacion necesaria debe solicitarse y con base a esto, se
podra analizar si es rentable aprobar el crédito o no.

Mediante la aplicacion de la entrevista al sr. Morales, representante legal del comercial
“Agro Fortaleza” se ha comprobado que el negocio no cuenta con una politica de crédito
y cobranza establecidas, solo tiene como base ordenes fijas y previamente impuestas
por el duefio del negocio, ademas se ha demostrado el aumento de la variacion
porcentual que el rubro cuentas por cobrar ha tenido de un afio a otro, esto se ha dado
a causa de las ventas a crédito realizadas en el afio 2021, siguiendo el proceso que
desde el inicio su actividad econémica se ha ido aplicando, aunque en este Ultimo afio
no ha sido muy efectivo

Con base en los resultados obtenidos mediante la aplicacion de las razones financieras,
se pudo conocer la situacién financiera que tiene la empresa, el aumento considera de
las cuentas por cobrar de un afio a otro se ha hecho notar en los estados financieros, la
capacidad de liquidez a corto plazo para afrontar los pasivos ha disminuido, al igual su
rotacion de cartera, es decir, el periodo de dias en cobranza ha aumentado, el margen
de utilidad sobre las ventas ha disminuido de un 28% (afio 2021) a 2% (2022), y el nivel
de endeudamiento ha incrementado de un 71% (afio 2021) a 76% (afio 2022)
aumentando el riesgo que ya tiene la empresa para el cumplimiento de sus obligaciones

a largo plazo.

28



11. Recomendaciones

A nivel general, se recomienda que todas las empresas u organizacion dedicadas a las
ventas a crédito de productos o servicios deben elaborar una norma interna de politicas
de crédito y cobranzas, en donde se estableceran los requisitos que los clientes deben
cumplir para poder acceder al crédito, y acorde a ello, se calificaran y se determinara qué
tipo de crédito pueden aplicar; los tiempos cambiantes ameritan la toma de medidas
necesarias, gue protejan la inversién por los créditos.

Se recomienda que el comercial “Agro Fortaleza” disminuya las ventas a crédito debido
a la problematica actual, no de forma permanente, sino hasta que la situacion econémica
actual mejore, ademas de la elaboracion e implementacion de politicas de crédito y
cobranza, estableciendo de forma clara y concisa el procedimiento que se debe realizar
para poder otorgar crédito a los clientes, hacer hincapié es el respectivo andlisis crediticio,
con la finalidad de comprobar el nivel crediticio de la persona en cuestion y una vez
aprobado, especificar las etapas de cobranza que el encargado de cobranzas debe
realizar.

Se recomienda al comercial la elaboracién y aplicacion de politicas de crédito y cobranza,
con base en los resultados numéricos, su implementacion debe ser inmediata
convirtiéndose en una medidas necesaria para el desarrollo del negocio, el comercial
puede tomar como base los procesos ya aplicados e irle agregando informacion
complementaria, modificandolo a conveniencia propia, la solicitud de informacion debe
ser ampliado y especificar si son personas naturales o personas juridicas, establecer tipos
de créditos que los clientes puedan acceder acorde a su analisis crediticio, pedir garantias
muebles que cubran el crédito otorgado, imponer una tasa de mora superior a la utilizada
y ser acumulable, establecer etapas de cobranza como se manifiesta en la tabla 5 del

marco conceptual.
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13.Anexos

Anexo # 01
Consulta de RUC
RUC Raron social
0993048542001 AGROFORTALEZA S.A.
Estado contribuyente en el RUC
Representante legal
ACTIVO g ¢
Mombre/Razon Social: MORALES GARCIA GUSTAVO XAVIER
Identificacion: 090903177
Contribuyente fantasma N D Contribuyente con transacciones inexistentes N D

Actividad econdmica principal VENTA AL POR MAYOR DE PRODUCTOS QUIMICOS DE USO AGRICOLA.
Réginen

SOCIEDAD GEMERAL
Obligado a llevar contabilidad Contribuyente especial
| | MO

stk srvidcs e
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Anexo # 02

Comercial Agro Fortaleza
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Anexo #03

Entrevista

Cuestionario de la Entrevista

Entrevistador

Entrevistado

1. (Cuédl es laprobleméatica actual que tiene

Su hegocio?

2- ¢Usted considera que el establecimiento

de politicas interna sea lo adecuado?

w
1

¢Usted ha establecido algun control o
politica interna por escrito en su

negocio?

4- ¢Las ventas a crédito han aumentado su
volumen de ventas?

5- ¢Considera que la problematica actual
que tiene el negocio de deba a la falta de
politicas internas, especificamente a las
de crédito y cobranza?

6- ¢Qué tipo de condiciones establece

cuando otorga crédito a algun cliente?

7- ¢Todas las ventas a crédito son
realizadas mediante un pagaré o por
promesa de pago en caso de ser
conocidos?

8- ¢Las promesas de pago verbales han

fallado en su responsabilidad de pago al

igual que las escritas o son diferentes?
9- ¢Cual es el minimo y maximo de limite

que tiene al otorgar crédito a un cliente,

y cuantas cuotas de pago permite?

Dustin Cadena Trujillo

Gustavo Morales Garcia

El aumento de las cuentas por cobrar del periodo 2022 en
comparacion al 2021 ha sido muy notorio, y esto es solo el
resultado de las ventas a crédito que se realizaron durante el
afio.

Si, porque las politicas ayudan a establecer y mantener un
control dentro de la organizacion.

Lamentablemente tengo que decir que no, si bien es cierto que
he impuesto politicas en referencia al comportamiento y trato
a los clientes, estas han sido de manera oral, no hay nada por
escrito.

Si, las ventas a crédito son las que ayudan a aumentar el

volumen de las ventas durante el periodo fiscal.

Yo creo que si, porque lo clientes no han cancelado a tiempo
sus cuotas, y el retraso cada mes va aumentando, esto ha

generado la falta de ingresos y retrasos en pagos externos.

Cuando son clientes nuevos, solicito su cédula, una referencia
personal y garantia de algun bien inmueble, en ocasiones no
pido garantia, ya que, dan una parte del dinero en efectivo al
momento y el restante se divide en cuotas que solicite el

cliente.

En su mayoria, los clientes tienen que firmar un pagare que
sirve de constancia para futuros pagos, sin embargo, hay

excepciones en las cuales la promesa de pago es solo verbal.

Quisiera poder decir que son diferentes, sin embargo, no es
asi. Sean conocidos o desconocidos, no cumplen con su

obligacion y tienen retrasos en sus pagos.

Otorgamos créditos minimos de $250 y maximos de $5000.

Las cuotas varian entre 8, 12 y 15.
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11-

12-

13-

¢(Aplica alguna tasa de mora por retraso

en el pago mensual?

¢, Qué medidas de cobranza aplican?

¢Cudl es el motivo por el que no ha
establecido politicas de crédito vy

cobranza?

SActualmente ha pensado en la
elaboracion y establecimiento de estas

politicas?

Si, aplicamos una tasa de mora fija del 2% con la finalidad de
brindar una mayor facilidad de pago a los clientes.

Dos dias antes del vencimiento del pago se realiza una
llamada telefénica al cliente, en caso de no obtener respuesta
se contacta a la referencia personal, si aun asi no se ubica, se
espera un limite prudencial de 3 meses, posteriormente se da
aviso a las respectivas autoridades.

No lo habia hecho debido a que el funcionamiento del negocio
iba bien, sin embargo, durante el periodo 2022 las cosas fueron
cambiando. Los clientes comenzaron a retrasarse y no daban

ninguna justificacion de su tardanza.

Si, estoy decidido a realizarlo.
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Anexo # 04

Estado de Situacion Financiera

Comercial "Agro Fortaleza™
Angalisis Horizontal

iaci iaciéon
2022 2021 e Relativa

Activo
Activo Corriente
Efectivo y equivalentes al efectivo 224.765,00 189.786,00 34.979,00 18%
Bancos 0 0 0,00 0%
Activo Financieros 184.420,51 122.002,59 62.417,92 51%
Cuentas y Documentos por
cobrar 355.702,15 187.555,93 168.146,22 90%
Inventarios 280.946,42 385.523,85 104.577,43 27%
Servicios y ofros pagos
anticipados 31.216,23 19.941,44 11.274,79 57%
Activos por impuestos corrientes 78.703,43 50.122,08 28.581,35 57%
Total de Activos Corrientes 1.155.753,74 954.931,89 200.821,85 21%
Activo No Corriente
Propiedad, planta y equipo 50.916,09 50.916,09 0,00 0%
Total no Corriente 50.916,09 50.916,09 0,00 0%
Total Activo 1.206.669,83  1.005.847,98 200.821,85 20%
Pasivo
Pasivo Corriente
Cuentas y Documentos por pagar 768.673,49 565.960,25 202.713,24 36%
Otras obligaciones corrientes 142.432,00 152.240,41  -9.808,41 6%
Total Pasivo Corriente 911.105,49 718.200,66 192.904,83 27%
Pasivo No Corriente 0 0 0 0
Total Pasivo no Corriente 0 0 0 0
Total Pasivo 911.105,49 718.200,66 192.904,83 27%
Patrimonio Neto
Capital 295,564,34 287.647,32  7.917,02 3%
Total Patrimonio Neto 295.564,34 287.647,32 7.917,02 3%
Total Pasivo + Patrimonio Neto  1.206.669,83  1.005.847,98 200.821,85 20%

/

ING. ESTRE(YA LEVALLOS EZEQUIEL

CONTADOR

Escaneado con CamScanner

0 XAVIER

det A
REPRESENTANTE LEGAL
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Anexo # 05

Estado del Resultado Integral
Comercial "Agro Fortaleza"

Ingresos de actividades ordinarias
Ventas de mercaderia

Ventas contado

Ventas crédito

Total Ingresos

Costo de ventas y produccién
Materiales utilizados o productos vendidos
Costo de ventas Productos vendidos
Utilidad Bruta

Gastos Operativos

Gastos

Sueldos, salarios y demas remuneraciones
Aportes a la seguridad social (incluido fondo de
reserva)

Beneficios sociales e indemnizacion
Honorarios, comisiones y dietas a personas
naturales

Mantenimiento y reparaciones
Combustibles

Seguros y reaseguros (primas y cesiones)
Transporte

Agua, energia, luz y telecomunicaciones
Impuestos, contribuciones y otros
Suministros materiales y repuestos
Otros Servicios

Gastos Financieros

Comisiones

Total, Costos y Gastos

Utilidad Neta (Ingr{esos - Gastos)

ING. ESTKEULA CEVALLOS EZEQUIEL

CONTADOR

2022

728.792,72
728.792,72
145.758,54
583.034,18
728.792,72
625.610,07
625.610,07
625.610,07
103.182,65

90.137,02

85.304,85

42.494,17

8.644,41
5.5569,55

6.400,00
788,45
319,44
458,03

246
3.146,51
2.643,23

11.412,88

3.192,18

4.832,17

4.832,17

715.747,09

Escaneado con CamScanner

2021

653.976,05
653.976,05
163.494,01
490.482,04
653.976,05
382.884,08
382.884,08
382.884,08
271.091,97

85.724,93

83.330,79

42.494 17

7.446,94
6.932,96

4.250,00
788,45
319,44
458,03

246
3.146,51
2.643,23

11.412,88
3.192,18
2394,14
2394,14
468.609,01
185.367,04




Anexo #06

Solicitud de Autorizacion

.': ] UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO

,f FACULTAD DE ADMINISTRACION, FINANZAS E INFORMATICA O
DECANATO

Moraca

Babahoyo, 16 de agosto del 2023
D-FATI-UTB-00536-2023

Ingeniero.

Gustavo Xavier Morales Garcia.

REPRESENTANTE LEGAL DEL AGROQUIMICOS AGROFORTALEZA S.A. DEL
CANTON BABAHOYO.

Ciudad. -

De mis consideraciones:

Reciba un cordial saludo por parte de la Facultad de Administracién, Finanzas ¢ Informitica
de la Universidad Técnica de Babahoyo, donde formamos profesionales altamente
capacitados en los campos de Tecnologias de la Informacion y de Administracion.
competentes, con  principios y valores cuya practica contribuye al desarrollo integral de la
sociedad, es por ello que buscamos prestigiosas Empresas e Instituciones Publicas y Privadas
en las cuales nuestros futuros profesionales tengan la oportunidad de afianzar sus
conocimientos.

El sefior DUSTIN MAGREDY CADENA TRUJILLO con cédula de identidad
No. 1207233063 estudiante de la Carrera de Contabilidad y Auditoria, matriculado ¢n ¢l
proceso de titulacion en el periodo junio — octubre 2023, trabajo de titulacion modalidad
Estudio de Caso, previo a la obtencion del grado académico profesional universitario de tercer
nivel como Licenciado en Contabilidad y Auditoria, solicita por intermedio del Decanato de
esta Facultad el debido permiso para poder culminar su proyecto, el cual titula:
“POLITICAS DE CREDITOS Y COBRANZAS DEL COMERCIAL
“AGROFORTALEZA” EN LA CIUDAD DE BABAHOYO EN EL PERIODO 2022.

Atentamente,

Ledo. Eduardo
DECANO
c.c: Archivo

Elaborado por:
Ing. Marilyn Coloma Aguilar

Av. Universitaria Km 2 % via Montalvo. Teléfono (05) 2572024
e-mall: decanatofafi@utb edu ec

Ledo. (duavdo Galeas Guijarro, MAE
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Anexo #07

Certificado de Autorizacion

Q Agrofortaleza

'/;» /aavn ol ;-/ym i
AUTORIZACION

Babahoyo, 11 de septiembre de 2023

Yo, MORALES GARCIA GUSTAVO XAVIER con numero cedula de identidad #0909603177, ¢
calidad de representante legal de la empresa AGROFORTALEZA S.A., con RUC
#0993048542001.

Por medio de la presente me dirijo a usted para comunicarle que se ha AUTORIZADO al
estudiante Sr. Dustin Magredy Cadena Trujillo, con cedula identidad #1207233063, de la carrera
de Contabilidad y Auditoria de la Universidad Técnica de Babahoyo para que realice ¢l estudio
de caso con el tema: Politicas de Créditos y Cobranza del Comercial "Agro Fortaleza" en la
ciudad de Babahoyo en el periodo 2022., ¢l cual cs requisito indispensable para poder titularse.

La empresa AGROFORTALEZA S.A sc compromete a entregar cualquier informacion solicitada
por el estudiante con la condicion de tener informacion entregada bajo confidencialidad.

Sc expide la presente solicitud del interesado, para los fincs que crea convenicnte

Atentamente,

jroFotaleza

Ing. M L ARCIA GUSTAVO XAVIER
Representante legal
C.I: 0909603177
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Anexo #08

S ———
3 DUSTIN MAGREDY
CADENA TRUJILLO



Sistema de declaracion de impuestos

Atraves de Internet

Obligacion Tributaria: 1021 - DECLARACION DE IMPUESTO A LA RENTA SOCIEDADES
Identificacion: 0993048542001 Razon Social: AGROFORTALEZA S.A.
Periodo Fiscal: ANO 2021 Tipo Declaracion:  ORIGINAL

Formulario Sustituye:

OPERACIONES CON PARTES RELACIONADAS LOCALES Y/O DEL EXTERIOR

CON PARTES RELACIONADAS LOCALES

Operaciones de activo 003 000
Operaciones de pasivo 004 0200
Operaciones de ingreso 005 000
Operaciones de egreso 008 000
O de reg: servicios de y 007 Q.00

CON PARTES RELACIONADAS EN PARAISOS FISCALES, JURISDICCIONES DE MENOR IMPOSICION Y REGIMENES FISCALES PREFERENTES

Opersciones de eclivo 008 0.00
Operaciones de pasivo 009 0.00
Operaciones de ingreso 010 0.00
Operaciones de egreso o011 0.00
O de (as, servicios administrativos, de consultoria y similares 012 000

CON PARTES RELACIONADAS EN OTRAS JURISDICCIONES O REGIMENES DEL EXTERIOR
Operaciones de activo Q13 Q00
Operaciones de pasivo 014 0.00
Operaciones de ingreso 015 0.00
Operaciones de egreso 18 0.00
Operaciones de regalias, servicios técnicos, administrativos, de consultorfa y similares 017 0.00
OO N AR KON N S s Ty T S S T e T O Pt
1 Sujeto pasivo exento de aplicacion del régimen de precios de transferencia? 030 No aplica

EST/ M ITUACION FINANCIERA

ACTIVOS CORRIENTES

m 189728.00
IENTOS POR COBRAR CORRIENTES
CUENTAS Y DOCUMENTOS POR COBRAR COMERCIALES CORRIENTES

RELACIONADAS
o ETH 0.00
Del exterior K1) 0 Q
(+) Deterioro acumulado del valor de cuentas y documentos por cobrar comerciales por incobrabilidad (provisi para crédilos i ) 4 \6‘.
La Informacién reposa en la base de datos del SRI, conforme la declaraciénreallzada por el contribuyente \) A' K
CODIGO VERIFICADOR

NUMERO SERIAL FECMHA RECAUDACION 0 P@NA
SRIDEC2022078383207 872358560517 18-04-2022 . o L
P . N

\
Escaneado con CamScanner




NO RELACIONADAS
Locales
Del exteror
() Detenoro acumutado del valor de cuentas y documentos por cobrar comerciales por incobrabilidad (provisiones para crédit

OTRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS POR COBRAR CORRIENTES
A ACCIONISTAS, SOCIQS. PARTICIPES BENEFICIARICS U OTROS TITULARES DE DERECHOS REPRESENTATIVOS DE CAPITAL

Locales
Del exterior
DIVIDENDOS POR COBRAR
En efectivo
En actvos diferentes del efectvo
OTRAS RELACIONADAS
Locales
Del exterior
(-) Deterioro acumulado del valor de otras cuentas y documentos por cobrar por lidad (p ! para crédik
OTRAS NO RELACIONADAS
Locales
Del exteror
(-) Detenoro acumulado del valor de otras cuentas y documentos por cobrar por (provisi para in
OTROS ACTIVOS FINANCIEROS CORRIENTES
A costo amortizado
(-) Deterioro acumulado del valor de otros activos fin a costo (pr para créditos incobrables)
A valor rezonadle
PORCION CORRIENTE DE ARRENDAMIENTOS FINANCIEROS POR COBRAR
Relacionaaas
No relacionadas
MPORTE BRUTO ADEUDADO POR LOS CLIENTES POR EL TRABAJO EJECUTADO EN CONTRATOS DE CONSTRUCCION
Relaconadas
No relacionadas

ACTIVOS POR IMPUESTOS CORRIENTES
Crédito tributario a favor del sujeto pasivo (ISD)
Crédito tridutario a favor del sujeto pasivo (IVA)
Crédito tributanio a favor del sujeto pasivo (Impuesto a la Renta)

Otros 338
INVENTARIOS
Mercaderias en transito
Inventario de maleria prima (no para la construccién)
I de en p { Y A bles en cor 6n para la venta)
Invenlanio de prod. lerm. y mercad. en 40 (excluyend /i 7 inados para la venla)
n e y les (no para la construccion)
lmventario de materis prma, L y parala 40
ro de Cles en 6n para la venla
[ o de /immuebl para la venta

(-) Deterioro acumulado del valor de inventarios por ajuste al valor nelo realizadle
ACTIVOS NO CORRIENTES MANTENIDOS PARA LA VENTA

Costo

(<) Deterioro acumulado del valor de activos no corrientes mantenidos para la venta

315 18755593
316 0.0¢
317 4807.60
318 0.00
319 0.00
320 0.00
21 0.00
322 0.00
k] 0.00
324 0.00
325 0.00
326 0.00
327 0.00
328 1222002.59
329 0.00
330 0.00
3 0.00
332 0.00
333 0.00
334 0.00
335 0.00
336 0.00
337 5012208

0.00
339 0.00
340 0.00
341 0.0¢
342 385623 85
343 0.0¢
344 0.00
M5 0.0
48 0.00
347 0.00
348 0.00
349 0.00

La informacién reposa en [a base de datos del SRI, conforme la decl 16 lizada por el contribuyente
CODIGO VERIFICADOR NUMERO SERIAL FECHA RECAUDACION rA a
SRIDEC2022078383207 872358560517 18-04-2022

mh . s f“"”
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Reserva por donaciones 603 0.00

Reserva por valuacion (p de la aplicacion de as de co dad - NEC) 09 000
Superavit por revaluacion de inversiones (procedente de la aplicacion de normas ecuatorianas de contabilicad - NEC) 610 000
Utihdades acumuladas de ejercicios anterores e 14450 00
() Pérdidas acumuiadas de ejercicios anteriores 812 0.00
Excedente / pérdida del ejercicio anterior (con soclos) (+/-) 613 c.00
Resultados |ados por por p vez de las NIIF (+/«) B4 0.00
Ulilidad del eercicio 615 88018 00
() Pércida del ejercicio 8'6 000
Excedente / pérdida del ejercicio econdmico (con soclos) (+1-) 617 0.00

0S RESULTADOS INTEGRALES ACUMULADOS

SUPERAVIT DE REVALUACION ACUMULADO

Propiedades, Planta y Equipo 618 coo

Activos Intangibles 619 0.00

Otros 620 C00

G yp ladas por v en de a valor le con on otro resultado integral (+/) 6210 000

y pé& lades por ls de fi de un neg: enel ) (+-) 6220 000

Gananclas y pérdidas acluariales acumuladas (+/-) 6230 000

La perte efe de las gor yp de los In de en una cobertura de flujos de efeciivo (+~) 6240 0.00

Otros (+) 6250 0.00

Dy o distrib a favor de titulares de derechos representalivos de capital en el ejercicio fiscal (Informativo) 626 0.00

D gados (I o ttuleres P de capital en el ejercicio fiscal (Informativo) 627 000
TOTAL DEL PATRIMONIO - sttt il b otk . " . — .

g ‘ ot Py 693 287647.32
A 699 1005847.98

0 DEL RESULTADO INTEGRAL

INGRESOS

INGRES0S DE ACTIVIDADES ORDINARIAS
VENTAS LOCALES DE BIENES

Gravadas con tarifa diferente de 0% de IVA 6001 23128287 6002 000
Gravadas con tarife 0% de Iva o exentas de VA 6003 422603318 6004 0.00
PREBTACKONES LOGA.E3 O SERVICIO8
Gravadas con tarifa diferents de 0% de IVA 6005 0.00 6008 000
Gravadas con tarifa 0% de Iva 0 exentas de IVA 8007 0,00 8008 a.00
EXPORTACIONES NETAS
QeNn. 6008 000 6010 000
De servicios 6011 0.00 6012 c.00
Total ingresos | Valor exento / oo objeto
Por prestacion de serviclos de construccion 6013 0.00 6014 000
« bajo la kidad de o similaros (rek de agencia) 6015 0.00 6016 0.00
C dos por perath 6017 0.00 6018 0.00
?'w,{m GRESOS DE ACTIVIDADES ORDINARIAS i v e 1 7 S e "“j"*‘*"‘f"‘ D Y N s TR 633676.05
g y ¢ ; ]

OTROS INGRESOS

POR REGALIAS Y OTRAS CESIONES DE DERECHOS " T Valor exento { no objeto

RELACIONADAS 6018 0.00 6020 0.00
NO RELACIONADAS

POR DIVIDENDOS Valor exento [ no objeto
Procedentes de sociedades [ lecidas en Ecuad

La informacién reposa en la base de datos del SRI, conf la declaraciénrealizada por el contribuyente

CODIGO VERIFICADOR NUMERO SERIAL FECHA RECAUDACION PA
SRIDEC2022078383207 872358560517 18-04-2022

PR

P A
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Sistema de declaracion de impuestos

A traves de Internet

Obligacion Tributaria: 1021 - DECLARACION DE IMPUESTO A LA RENTA SOCIEDADES
Identificacion: 0993048542001 Razon Social: AGROFORTALEZA S.A.
Periodo Fiscal: ANO 2022 Tipo Declaracion:  ORIGINAL

Formulario Sustituye:

OPERACIONES CON PARTES RELACIONADAS LOCALES Y/O DEL EXTERIOR

CON PARTES RELACIONADAS LOCALES

Operaciones de activo 003 0.00
Operaciones de pasivo 004 0.00
Operaciones de ingreso 005 0.00
Operaciones de egreso 008 0.00
Op de reg. s, de y 007 0.00
CON PARTES RELACIONADAS EN PARAISOS FISCALES, JURISDICCIONES DE MENOR IMPOSICION Y REGIMENES FISCALES PREFERENTES
Operaciones de activo 008 0.00
Operaciones de pasivo 009 .00
Operaciones de ingreso 010 Q00
Operaciones de egreso o1 0.00
Op de reg: L s, de riay 012 000
CON PARTES RELACIONADAS EN OTRAS JURISDICCIONES O REGIMENES DEL EXTERIOR
Operaciones de activo 013 0.00
Operaciones de pasivo 014 0.00
Operaciones de ingreso 015 0.00
Operaciones de egreso 016 0.00
Op de reg administrativos, de consultorfa y similares 017 000
4Sujeto pasivo exento de aplicacién del régimen de precios de transferencia? 030 No aplica

0 DE SITUACION FINANCIERA

ESTA

n 22476500
NTAS Y DOCUMENTOS POR COBRAR CORRIENTES

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR COBRAR COMERCIALES CORRIENTES

RELACIONADAS
Locales 2 0.00
Del exterior 313 000
(-) Deterloro acumulado del valor de cuentas y documentos por cobrar comerciales por incobrabilidad (p para créd ) 314 000
La informacién reposa en la base de datos del SRI, conforme la declaracidnrealizada por el contribuyente ; P
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NO RELACIONADAS

Locales 315 355702 15
Del exterior 316 0co
(-) Detenoro acumulado del valor de cuentas y documentos por cobrar comerciales por incobrabilidad (provisiones para créditos incobrables) 317 675475

OTRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS POR COBRAR CORRIENTES
A ACCIONISTAS. SOCIOS, PARTICIPES, BENEFICIARIOS U OTROS TITULARES DE DERECHOS REPRESENTATIVOS DE CAPITAL

Locales 318 000
Del extenor 319 0.00
DIVIDENDOS POR COBRAR
En efectivo 320 0.00
En activos dfferentes del efectivo 321 0.00
OTRAS RELACIONADAS
Locales 322 0.00
Del exterior 323 0.00
() Deterioro acumulado del valor de otras cuentas y documentos por cobrar por incobrabilidad (provisiones para créditos incobrables) 324 0.00
OTRAS NO RELACIONADAS
Locales 325 0.00
Del exterior 326 0.00
(-) Deterioro acumulado del valor de otras cuentas y documentos por cobrar por | bilidad (provisk para créditos | les) 327 0.00
OTROS ACTIVOS FINANCIEROS CORRIENTES
A costo amortizado 328 184420 51
(-) Detenoro acumulado del valor de otros activos fin comentes idos a costo amortizado (provisiones para créditos incobrables) 329 0.00
A valor razonable 330 000
PORCION CORRIENTE DE ARRENDAMIENTOS FINANCIEROS POR COBRAR
Relacionadas N 0.00
No relacionadas 332 0.00
IMPORTE BRUTO ADEUDADO POR LOS CLIENTES POR EL TRABAJO EJECUTADO EN CONTRATOS DE CONSTRUCCION
Relacionadas 333 0.00
No relacionadas 334 0.00
ACTIVOS POR IMPUESTOS CORRIENTES
Creédito tributario a favor del sujeto pasivo (ISD) 335 000
Creédito tributario a favor del sujeto pasivo (IVA) 336 0.00
Crédito tributario a favor del sujeto pasivo (Impuesto a la Renta) 337 7870343
Otros 338 0.00
NVENTARIOS -
Mercaderias en transito 339 0.00
Inventario de materia prima (no para la construccién) 340 0.00
Inventario de prodt enp (excluyendo obras/in les en i6n para la venta) 341 0.00
Inventario de prod. term. y mercad. en aimacén (excluyendo obras/i bk inados para la venta) 342 280946 42
Inventario de in h ientas, y les (no para la ) 343 0.00
Inventario de materia prima, suministros y materiales para la construccion 344 000
Inventario de obras/inmuebles en construccién para la venta 345 000
In rio de obras/i b inados para la venta 348 0.00
(-) Deterioro acumulado del valor de inventarios por ajuste al valor neto realizable 347 0.00
ACTIVOS NO CORRIENTES MANTENIDOS PARA LA VENTA
Costo 348 000
(-) Deterioro acumulado del valor de

ACTIVOS BIOLOGICOS

(L2

La Informacién reposa en la base de datos del SRI, conforme la declaracionrealizada por el contribuyente
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eserva por valuacion (procegente oe ia ce nomas \anas oe - NEU) o U

Superavil por revaluacion de inversiones (pr de la ap i0n de normas de - NEC) 610 co0
Utlidades acumuladas de ejerccios anteriores 611 107767 91
(-) Péraidas acumuladas de ejercicios anteriores 612 co0
E Ve / p cel e anterior (con socios) (+-) 613 coo
Resutados acur dos por por primera vez de las NIIF (+/-) 614 coo
Utiiicad del ejercicio 615 13044 83
(-) Pérdica dei ejercicio 616 coo
E Ipe del eje condmico (con socios) (+-) 617 000

OTROS RESULTADOS INTEGRALES ACUMULADOS

SUPERAVIT DE REVALUACION ACUMULADO

Propiedades. Planta y Equipo 618 oo

Activos intangibles 819 cco

Otros 620 oco

Ganancias y pérd'aas acumuladas por mversiones en Insirumentos de patrimonio medidos a valor razonabie con cambios en otro resultado integral (+-) 6210 oo

Ganancias y pérdidas acumuladas por la cor de i de un negocio en el i (+1-) €220 coo
Ganancias y pérdicas actuanales acumuladas (+-) 6230 oco

La parte efectiva de las ganancias y pérdidas de 10s Instrumentos de cobertura en una rtura de flujos de eft (+-) 6240 oco

Otros (+t-) €250 coo
D - { dos) a favor de litulares de derechos representativos de capital en el ejercicio fiscal (Informativo) 625 000
On pag. (g a Ywiares de derechos representativos de capiial en el ejercic:o fiscal (Informatvo) 627 cco

e

VENTAS LOCALES DE BIENES | Valor exento / no objeto
Gravadas con tarita diferente de 0% de VA €001 19336675 €002 000
Gravadas con tartfa 0% de iva o exenlas de VA 53542567 6C04
PRESTACIONES LOCALES E SERVICIOS
Gravadas con tarita diferente de 0% cde VA 000 6006
Gravadas con tasita 0% de iva 0 exentas de IVA 000 6008
EXPORTACIONES NETAS
De bienes 000 6010
De servicios 6011 000 6012
de 000 €04
de © similares (relaciones Je agencia) €015 000 €018 000

o 6017 000 €018 cco

S INGRESOS

POR REGALIAS Y OTRAS CESIONES DE DERECHOS

jor exento / no obeto

RELACIONADAS €019 000 6&c20 coo
NO RELACIONADAS 000

pon owoEN00S
Pro de -] en Ecuador 000 €024

La informacién reposa en la base de datos del SRI, conforme la declaraciénrealizada por el contribuyente i
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