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RESUMEN

Las entidades financieras representan para sus usuarios una fuente de servicios de
préstamos y créditos, préstamos que en otras entidades financieras no podrian acceder
debido a los requisitos exigidos y si logran obtenerlo estarian expuestos muchas veces a
pagar altos intereses. Estas instituciones se caracterizan por otorgar créditos a sus
clientes a tasas de interés bajas; pero como todas las demas instituciones de
intermediacion financiera enfrentan riesgos, el principal es el riesgo crediticio, el cual se
manifiesta en el incremento de la cartera morosa, que muchas veces se debe a una
inadecuada gestién del crédito, es en tal sentido que la presente investigacion se realizé
con el objetivo de disefiar estrategias financieras que permitan reducir los indices de
morosidad, la investigacion se desarroll6 en la financiera EFECTIVA Agencia Trujillo.

La metodologia utilizada fue en primer lugar analizar la situacion crediticia de la
institucion con la finalidad de obtener informacion de las caracteristicas del crédito
otorgado en financiera EFECTIVA, luego basandonos en practicas y modelos eficientes
de gestion crediticia se diseiid la propuesta de estrategias Financieras. Esta
investigacion es de tipo descriptiva propositiva. Tuvo como poblacién 428 clientes de la
Financiera, asi mismo se utilizaron los Métodos Histérico, Métodos Deductivo, y el
Método Estadistico, para lo cual se empled también las técnicas de la encuesta, la
Observacion, la entrevista y el andlisis documental

La investigacion obtuvo como resultado que financiera EFECTIVA presenta un indice de
morosidad por encima del promedio aceptable para este tipo de instituciones, asimismo
se determind que la principal causa de atraso es el endeudamiento de los usuarios con
otras instituciones y que no se realiza seguimiento a los préstamos en estado de
morosidad.

Palabras clave: Estrategias, Estrategias Financieras, Morosidad, rentabilidad, cartera de

créditos, riesgo crediticio.



ABSTRACT

Financial institutions pose to its users a source of credit and loan services, loans
from other financial institutions could not access due to the requirements and if
they would get exposed many times to pay high interest. These institutions are
characterized by lending to customers at low rates of interest; but like all other
financial intermediaries face risks, the main one being credit risk, which is reflected
in the increase in non-performing loans, which are often due to inadequate credit
management, it is in this sense that the present research was conducted with the
aim of designing financial strategies to reduce delinquency rates, research

developed in the financial EFFECTIVE Trujillo Agency.

The methodology was first analyze the credit status of the institution in order to
obtain information on the characteristics of the credit granted in financial
EFFECTIVE, then based on practical and efficient credit management models
proposed Financial strategies are designed. This research is descriptive
purposeful. Population had like 428 Financial clients, also the Historical Methods,
Deductive Methods, and Statistical Method, for which also use the techniques of

survey, observation, interviews and document analysis were used

The research result was that financial EFFECTIVE has a delinquency rate above
the acceptable average these institutions also determined that the main cause of
delay is the indebtedness of users with other institutions and not tracked the loan
delinquency status.

Keywords: Strategies, Financial Strategies, Delinquency, profitability, loan

portfolio credit risk.



INTRODUCCION
Las instituciones financieras reguladas especializadas en Micro finanzas en el
Peru son las Cajas Municipales de Ahorro y Crédito (CMAC), las Cajas Rurales de
Ahorro y Crédito (CRAC) y las Entidades de Desarrollo de la Pequefia y Micro

Empresa (EDPYME).

Dichas instituciones financieras enfrentan en el desarrollo de sus transacciones
financieras, el riesgo de no recibir el pago oportuno y exacto de los montos
prestados y su retribucion bajo la forma de tasa de interés. Este rasgo promisorio
de las transacciones financieras hace necesario que quiénes otorgan crédito y
qguiénes lo reciben dispongan de la mayor cantidad posible de informacion para

determinar el riesgo del crédito.

El problema de una elevada cartera morosa constituye un serio problema que
compromete la viabilidad de largo plazo de la institucion. Una institucion que
empieza a sufrir un deterioro de su cartera de créditos ve perjudicada su
rentabilidad al aumentar la proporcion de créditos con intereses no pagados,
ademas de generarse una ruptura en la rotacién de los fondos. El problema en la
rentabilidad se profundiza al tomar en cuenta que la entidad regulada tiene que
incrementar sus provisiones por los créditos impagos, lo que repercute
inmediatamente en las utilidades de la empresa.

De esta manera, un incremento importante en la morosidad hace que el problema

de incumplimiento se traduzca en uno de rentabilidad y liquidez, y finalmente en



un problema de solvencia si la institucion empieza a generar pérdidas y déficit de
provisiones.

Nuestra investigacion comprende los siguientes capitulos:

CAPITULO I: Se presenta la situacion problematica, se establecen algunas
limitaciones y se establecen los objetivos.

CAPITULO II: Comprende el marco referencial cientifico, se presentan los
antecedentes, la base tetrica bajo la cual se respalda nuestro estudio y se
conceptualizan términos relevantes para nuestro estudio.

CAPITULO III: Trata sobre la metodologia de la investigacion y se describe la
poblacion 'y la muestra, el disefio de la investigacion, los instrumentos y
procedimientos de recoleccion de informacion; asi como las técnicas de
procesamiento y analisis estadistico de datos.

CAPITULO IV: Se realiza la descripcion de resultados, se muestran los resultados
obtenidos durante la investigacion de campo en base a la metodologia utilizada
para llevar a cabo la investigacion.

CAPITULO V: Se presenta las conclusiones y recomendaciones a las que se
llegaron después de haber obtenido los resultados de nuestra investigacion.
Finalmente se presentan las referencias bibliograficas indicadas para cualquier
investigador interesado en el tema, acompafiandose al final de los anexos

respectivos.



CAPITULO |

PROBLEMA INVESTIGACION
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1.1. Situacién Problemética

Contexto Internacional

Segun el Blog Crédito y Prestamo.com (2011) La tasa de morosidad de los
préstamos concedidos por las entidades financieras llegd en noviembre al 5,68%.
El nimero de particulares y empresas titulares de créditos de dudoso cobro (los
gue encadenan mas de tres cuotas sin abonarse) volvid a crecer. Se trata de una
subida de 0,02 puntos con respecto a octubre y de 0,64 en tasa interanual, que

sitlla la mora, una vez mas, en el nivel mas alto desde 1996.

Las cifras que arroja el Banco de Espafa vuelven a ser negativos por segundo
mes consecutivo, tras un leve respiro en septiembre. En lo que va de afo, de
hecho, solo se ha respirado tres veces en lo que se refiere a la evolucion de la
mora -marzo y junio, ademas de septiembre- y supera ya los 108.000 millones de

euros.

Los ratios de mora de los bancos fue superior al de las cajas por tercer mes
consecutivo, si bien a este respecto el Banco de Espafa incluye una nota
aclaratoria en la que pide que se tenga en cuenta la reestructuracion del sistema
financiero (fusiones de cajas, conversiones de cajas en bancos, etc.) a la hora de
hacer un andlisis de esta evolucién. La morosidad de los bancos fue del 5,81% y

la de las cajas del 5,53%.
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Las provisiones de las entidades para cubrir la mora aumentaron en casi 1.000
millones de euros, hasta los 62.250 millones. Comparado con las provisiones de

hace un afo, estas dotaciones suben ya en 8.000 millones de euros.

Villena M. (2012) nos dice que Creciendo y estable, se encuentra el
comportamiento de la morosidad y que en los ultimos afios exhibe la banca vy el
retail, respectivamente. Esto, a pesar de las declaraciones que, tanto casas

comerciales como ejecutivos de la banca, han dado al respecto.

El estudio indica que “la solidez de la actividad y demanda interna han generado
gue la morosidad del sector bancario esté estable y que la de las casas
comerciales, aunque presentan un leve deterioro, no significa un riesgo

relevante”.

En sus estados financieros a junio, Falabella explicé que “en Chile, la eliminacion
del registro histérico de deudores ha continuado afectando los niveles de

morosidad, lo que ha generado un mayor gasto en provisiones”. Mientras, en su

analisis razonado, Cencosud sefalé que la caida de 0,8% en la partida de
servicios financieros se debid, en parte, a que “desde enero de 2012 hubo un
cambio en la legislacion que impulsé la toma de los seguros sOlo de forma

voluntaria”.

Al respecto, el jefe de la Division de Estudios de Economia, Jorge Herman, dice
gue el incremento en los niveles de impago en los retails, “en términos generales,
no es preocupante debido a los bajos porcentajes de mora alcanzados a la fecha”.
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Ademas, explica que la publicacion de la Ley Dicom soélo “deberia afectar
mayormente los niveles de morosidad de las empresas que tienen este tipo de
segmento de clientes mas riesgosos, tales como Hites, ABCDIN y La Polar y tener

un leve efecto sobre el resto de las instituciones financieras”.

Por otra parte, sefiala que “las nuevas regulaciones tales como el Sernac
Financiero y licitacion de seguros son un reto para el modelo de negocios de las
instituciones financieras”, y que estas medidas “generan una mayor transparencia
y claridad en la informacion entregada por los proveedores hacia los
consumidores, provocando mayor competencia entre las instituciones

financieras”.

Las cifras

Con todo, el estudio apunta que “la morosidad a mas de 90 dias de la cartera de
consumo de las casas comerciales “ha presentado un leve aumento o deterioro
en junio de 2012 en relacion al periodo anterior desde un 4,6% a un 5,5% de la

cartera de consumo”.

Eso si, Hermann especifica que en este deterioro existe una evolucién dispar

dentro de la muestra de empresas.

“‘Respecto a la morosidad de cada retailes se observa un aumento en Falabella,
Hites y ABC-DIN y La Polar, mientras que en Walmart, Cencosud y Ripley ha

permanecido practicamente estable en los ultimos trimestres”, explica el estudio.
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Situacion en la banca

En tanto, en el sector bancario las cifras parecen ser menos volatiles. Segun el
informe, “analizando la morosidad sobre 90 dias de los ultimos 4 trimestres se
observa que ha permanecido estable con un 2,4% de las colocaciones de

consumo’.

De hecho, sefala que “la cartera de consumo bancaria con una morosidad de 90
dias 0 mas presentd una caida pronunciada desde abril de 2009, manteniéndose

relativamente estable desde agosto de 2010”.

Contexto Nacional

Alva M. (2013) “Las deudas de personas con sistema financiero superan los S/.
7,000, en promedio “Diario Gestion, donde manifiesta que el crédito de consumo
promedio del sistema financiero atenud su ritmo de crecimiento en el ultimo afo,

segun informacion de la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP.

A julio del 2013, las diferentes entidades financieras del pais otorgaron créditos de
consumo por un monto promedio de S/. 7,053.6, mayor en 1.9% al registrado en
igual mes del afio pasado (S/. 6,924.6). Sin embargo, este increment6 fue menor
al 7.2% registrado entre julio del 2011 y julio del 2012. “El 1.9% es un crecimiento
bajo, tal vez deberia ser de alrededor de 5% o 6% interanual, seria mas
interesante que crezca a esos ritmos”, sostuvo el economista Jorge Olcese.

Explico que el menor dinamismo es natural en este periodo, pues ha habido
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mayores restricciones en las politicas crediticias de bancos y demas instituciones

financieras.

Por un lado, se ha dado un control mas exigente por parte de la SBS para evitar el
sobreendeudamiento de las personas; por ejemplo, en lo referido a niveles de
ingreso y en la informacion requerida a los potenciales deudores. Ademas,
algunas cajas municipales y rurales que han sufrido caidas fuertes en su
rentabilidad, por malos préstamos a pequefias empresas 0 negocios agricolas,
han restringido el otorgamiento de créditos de consumo para evitarse nuevos

riesgos, sefnalo Olcese.

Javier Ibafez, catedratico de ESAN, menciond que, adicionalmente, las politicas
de elevacion de encaje aplicadas por el Banco Central de Reserva (BCR) en la
primera parte del afio, disminuyeron la liquidez disponible en el sistema financiero
para este tipo de créditos. En el periodo de analisis, el nUmero total de deudores
de préstamos de consumo aumentd 10%, o en 434,000, hasta 4.7 millones, y el

saldo de esos préstamos, en 12%.

Segun el tipo de entidad; el préstamo de consumo promedio varia de acuerdo al
tipo de entidad financiera. Asi, la banca mdultiple es la que otorga el financiamiento
promedio mas alto (S/. 9,103.6), aunque es el monto que menos crecié en el

periodo analizado (1.6%).

En cambio, las cajas rurales y las Edpymes son las que muestran las mayores

alzas en los montos desembolsados, de 12.7% y 9%, respectivamente. Aunque
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estos resultados responden, mas bien, a una disminucion tanto en el numero de
deudores a los que atienden como en saldo crediticio que manejan. Olcese indico
gue las cajas municipales, las financieras y Mibanco estan siendo mas agresivos
en provincias y en zonas rurales y estan “jalandose” a clientes de las cajas rurales

y de las Edpymes.

Asimismo, en el ultimo afio, varias de estas dos Ultimas entidades se han
fusionado o se han convertido en financieras, lo que también explica el retroceso
en el numero de deudores y de créditos. El enfriamiento de préstamos de
consumo en las cajas rurales reflejaria, también, las menores ventas de los
pequefios negocios y microempresas, que no estarian yendo al mismo ritmo de

crecimiento econémico del pais, afirmé Ibafiez.

No obstante, los ultimos meses del afio y los primeros del siguiente suelen ser de
mayor actividad econdémica, de mas consumo y demanda por parte de las
familias, refirio Olcese. Por ello, estimé que habra un mayor avance de los
créditos en general y de los de consumo en particular hacia finales del 2013. “No
sera exacerbado pero si un poco mas rapido que en los meses previos”,

puntualizé.

La disminucién de encajes de los ultimos meses —por parte del BCR- también
ayudara a este repunte. “Si bien ahora habra mayor liquidez para préstamos, no
significa que se va a colocar de manera inmediata”, opiné Ibafiez. Y es que se
mantienen niveles de endeudamiento muy altos e indices de morosidad que

podrian ser un riesgo para algunas entidades financieras. “Esto las obligaria a ser
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mas cuidadosas y a trasladar estos recursos a poblaciones no atendidas de zonas

periurbanas y rurales”, concluyo.

Segun el diario el Peruano edicién 10 septiembre del 2012, en su articulo titulado:
Caen niveles de morosidad. La morosidad bancaria en el Peru se situé en 1.62%
en marzo de este afio y se presenta como una de las mas bajas en la region,
inclusive frente a los resultados obtenidos por Chile y México, reporté la

Asociacion de Bancos (Asbanc).

El gremio financiero informo que el ratio de morosidad de la banca privada en el
pais fue superior solamente en 0.02 puntos porcentuales respecto a febrero ultimo

y en 0.11 puntos en comparacion con marzo del afio pasado.

No obstante, Asbanc preciso que dentro del contexto latinoamericano, la banca

peruana ostenta ratios de morosidad menores a los de varios paises.

Segun los ultimos reportes en torno a este ratio, la morosidad de Chile, México,
Colombia, Ecuador y Bolivia se sitia en 2.58%, 2.47%, 2.80%, 2.84% y 1.72%,

respectivamente.

En cuanto a microempresas, Asbanc precisd que, de manera desagregada por
tipo de crédito, la morosidad presentd comportamientos mixtos en los distintos
segmentos en el tercer mes del presente afio, pero permaneciendo en niveles

bajos en todos los casos.
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Asi, la morosidad de los créditos a las microempresas decrecié de 2.82% en
marzo de 2011 a 2.49% en marzo de este afo. En tanto, la morosidad de los

créditos hipotecarios se redujo a 0.88% en el periodo de anlisis.

Por su parte, la morosidad de los créditos a las medianas empresas cay6 de

2.35% a 2.19%.

En lo concerniente a los créditos no minoristas, en marzo de este afio la
morosidad para los préstamos corporativos disminuyo respecto a marzo de 2011
al pasar de 0.01% a 0.002%. En tanto, el ratio de morosidad de los créditos a las

grandes empresas aument6 de 0.21% a 0.25%.

La deficiente calidad de servicio de orientacion e informacion al usuario que
ofrecen algunas entidades financieras, bancarias o las empresas comerciales es
una de las principales causas del inicio o el aumento de la morosidad y, ademas,
incrementa los gastos operativos por cobranza. En ese sentido, la empresa
especializada en cobranzas coactivas Normaliza, afirm6 que tanto al momento de
otorgar un crédito o vender un producto, el personal debe brindar la orientacion

necesaria y alternativas al cliente, a fin de evitar el incremento de la morosidad.

Normaliza recomendd una adecuada instruccion al personal para mejorar la
calidad de atencion al cliente, asi como la instalacion de call centers en las que
los usuarios reciban previamente informacion y detalles sobre el crédito que

proyectan contratar.
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Urra C. (2014), en su articulo denominado “Sube el numero de morosos en el
Sistema Financiero a su mayor nivel en ocho afos”, donde nos dice que la tasa
de morosidad en el sistema financiero en diciembre del 2013 fue de 2.14%,
superando al 1.75% de similar mes del 2012, con lo que se convierte en la tasa
mas alta de los ultimos ocho afios, de acuerdo con los datos de la Asociacién de

Bancos del Peru (Asbanc).

Segun el gremio bancario, este incremento se dio principalmente en créditos a
medianas, pequefias y micro empresas. La tasa de morosidad de 2.14% no se
observaba desde diciembre del 2005. Pese al incremento de morosos, Asbanc
destaco que la tasa se mantiene por debajo de otros paises como Chile (2.2%),
Colombia (3.0%), México (3.4%), Brasil (5%) y Espafia (13%). Durante el 2014 el

estimado de morosidad sera de alrededor del 2%.

Al hacer un balance de los principales indicadores del sistema bancario en 2013,
el gremio inform6 que los créditos totales superaron los S/.169, 500 millones al
cierre del 2013, monto que representd una crecimiento anual de 12%, cifra
bastante importante, pero menor al dinamismo observado en el 2012 (15%), lo

cual se explica principalmente por el menor crecimiento de la economia.

La dolarizacion del crédito fue de 46% en diciembre 2013, una tasa menor al
porcentaje de similar mes del 2012 que alcanz6 el 52%. En el caso de los
depdésitos totales que las personas y empresas confian a los bancos locales
superaron los S/.170.000 millones en el 2013, representando un crecimiento anual

del 17%. Este crecimiento es mayor a la tasa registrada en 2012 (14%) e incluso
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que 2011 (10%), afios en los que hubo mayor crecimiento econémico que en

2013.

Contexto Local

Financiera Efectivaes una empresa del Grupo EFE supervisada por la
Superintendencia de Banca Seguros & AFP (SBS), especializada en el
otorgamiento de créditos al sector emergente.

Inicio sus operaciones en 1,999 como una Entidad de Desarrollo para la Pequefia
y Microempresa (EDPYME) convirtiéndose en el 2010 en entidad financiera.
Financiera Efectiva, a través de mas de 180 oficinas a nivel nacional, otorga el
financiamiento a los clientes que adquieren productos en las empresas vinculadas
al Grupo EFE: Tiendas EFE, La Curacao y Motocorp. Habiendo obtenido en los
ultimos 6 afios ratios de cartera, solidez y rentabilidad por encima del promedio

del sector.

GRUPO EFE

Financiera Efectiva conjuntamente con sus empresas vinculadas: Tiendas EFE,

La Curacao y Motocorp conforman un mismo grupo econémico.

Tiendas EFE junto con LA CURACAO conforman la cadena de electrodomésticos

mas grande del Perd, con 177 puntos de venta a nivel nacional, y una

participacion del mercado del 25%. A su vez, Motocorp es una cadena de tiendas
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especializada en la venta de motos multimarca, la cual inici6 operaciones en el

afno 2012, actualmente cuenta con 15 tiendas.

Dentro de los productos que ofrece Financiera Efectiva, tenemos los Créditos de
Consumo y los Depdsitos a Plazo fijo — Banca Preferente. En tal sentido, se ha
podido observar que el indice de morosidad se encuentra en aumento, esto en
los Créditos de Consumo, que son prestamos que se otorgan a los clientes para
gue estos los devuelvan gradualmente en cuotas con su respectivo interés Es
aqui donde se presenta los mayores indices de morosidad, esto como producto
del incumplimiento por parte de los clientes de sus obligaciones, muchas veces
porque estos no tienen la liquidez adecuada para pagar el préstamo por diferentes
motivos. Paralelo a esto también aumentan las colocaciones, resultando algo
favorable, para el control de la morosidad. Esto resulta viable siempre y cuando
se efectlie un seguimiento de los créditos desde el primer dia de atraso, contando
con el apoyo del area de créditos que son los primeros en detectar cuando un
cliente se encuentra en atraso desde los primeros dias.

Se ha podido determinar el incremento de morosidad con los desembolsos
otorgados en 05 ultimos meses de los cuales se tiene un valor importante pasado
los 151 dias, pasando éstas deudas a ser cobrados por terceros ( outsorrcing )
gue realiza la gestion y reporta a la Financiera semanalmente la situacion de las
cuentas a su cargo. Segun cuadro resumen se pude visualizar la cantidad de

cuentas que migran de acuerdo a las microzonas asignadas por la Financiera.
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ANEXO

CUENTAS MENSUALES - F. EFECTIVA TRUJILLO

AL 01.05.2014 Plaza ADCs ADCs Ej. Cobr Proc. P1 Proc. P2
Total menos1d la30d 31 a9%d 91a150d 151amasd
ZONA MICROZONA cuentas % % % % %

121- Manuel Alva Frias
808 - Florencia de Mora Alto 898 69.50% 6.03% 3.80% 3.70% 13.90%
809 - Florencia de Mora Alto 615 70.40% 6.30% 5.60% 2.60% 15.00%
814 - Huanchaco Alto 463 64.50% 7.10% 6.20% 2.80%
815 - Huanchaco Bajo 498 59.70% 7.00%| 4.40% 4.10%

122- Edwin Hector Gerrero
806 - La Esperanza Alto 732 70.60% 5.80% 3.00% 2.20% 14.72%
807 - La Esperanza Bajo 611 67.40% 4.80%| 2.50% 4.80% 18.00%
810 - Moche 277 91.30% 6.90% 1.81% 0 0
812 - Paijan Alto 603 61.50% 5.90% 4.70%! 19.10%

812 - Paijan Alto 150 64.00% 8.70%| 8.

7.30%]  10.70%

Es por eso que he elegido este tema pues permitira analizar los principales
factores que inciden en la morosidad de clientes, entre 31 a 150 dias de atraso,
permitiéndole a Financiera Efectiva Agencia Trujilo un mayor flujo de
recuperacion de su cartera morosa, enmarcado en un seguimiento de control los
créditos, que van a permitir disminuir los riesgos de morosidad y crear una cultura

de recuperacion y prevencion.

1.2. Formulacién del Problema:

¢De qué manera el disefio de Estrategias Financieras permitira disminuir los

indices de morosidad de la Financiera Efectiva Agencia Trujillo?

1.3. Delimitacion de la Investigacién

Accidn Social: Disefio de Estrategias Financieras

Sujeto Social: Financiera Efectiva. Agencia Truijillo

Ambito Espacial: Region Libertad, Provincia Truijillo, Distrito de. Truijillo

Ambito Temporal: La presente investigacion tiene como periodo de tiempo el

afo 2014.
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1.4. Justificacion e Importancia:

Con la finalidad de evitar la exposicion al riesgo de la cartera de crédito, se
propone realizar un analisis de los principales factores que afectan e inciden en la
morosidad de los clientes y que pueden ocasionar iliquidez momentanea y
decrecimiento de la rentabilidad financiera en la Financiera Efectiva Agencia

Trujillo

La Financiera Efectiva Agencia Trujillo, se constituye como una importante
fuente de crédito para el sector de pequefias y medianas empresas, COmo
también para el sector agrario promoviendo su sélido desarrollo y sostenibilidad,
permitiendo agilizar el financiamiento al sector microempresa generando a su

vez, ganancias en el crecimiento, eficiencia y equidad a sus clientes.

Con respecto a la justificacion metodoldgica esta es una investigacion Descriptiva
propositiva, basada en la observacion directa y la recoleccion de datos que seran
plasmadas en una encuesta dirigida y se propondra estrategias para minimizar
las principales causas que inciden en la morosidad de los clientes de la Financiera
Efectiva Agencia Trujillo. Ayudado con la revision de la literatura, el apoyo de
trabajos de investigacion, informes anuales y reportes de carteras vencidas de

morosidad de la Financiera Efectiva Agencia Truijillo.
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1.5. Limitaciones de lainvestigacion:

Dentro de las limitaciones que se ha tenido durante el desarrollo del trabajo de
investigacion tenemos:

Poca disponibilidad de tiempo para realizar la investigacidn, ya que me encuentro
trabajando.

Falta de comunicacion y confianza al solicitar informacion de la financiera.

Poca disponibilidad de tiempo para proporcionar informacion por parte de los

funcionarios de la empresa.

1.6. Objetivos:

Objetivo general.

Proponer estrategias Financieras que permitan reducir los indices de morosidad

de Financiera Efectiva Agencia Truijillo.

Objetivos especificos.

a) Analizar y determinar la situacibn econdémica financiera, de Financiera
Efectiva Agencia Truijillo

b) Analizar y evaluar la cartera de créditos.

c) Analizar la gestion de créditos de la Financiera para el otorgamiento de

créditos.
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CAPITULO I

MARCO TEORICO
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2.1. Antecedentes de Estudio.

Carrasco, V. y Ceballos, H. (2011) En su Tesis para optar el titulo de Magister en
Gestidn Bancaria y financiera, denominada “Modelo automatizado de Gestion
Crediticia para Minimizar la Morosidad en el Banco Nacional de Fomento,
Sucursal Ambato” Universidad Autonoma de los Andes, Facultad de Sistemas

Mercantiles y en la cual concluyen:

La implementacion de un modelo automatizado de gestion crediticia es un factor
preponderante para solucionar el alto indice de morosidad que al momento
mantiene la Sucursal Ambato del Banco Nacional de Fomento, por cuanto esta
medida significa en el mejoramiento de la calidad de la cartera, que es un
principio basico que debe tomar en cuenta para la reduccién del riesgo financiero

y sobre todo por la imagen corporativa proyectada.

Sabiendo que la razén de ser de la entidad, es el servicio a los demas y alcanzar
la satisfaccion plena del cliente, es importante que los créditos que se le
entreguen cumplan con su finalidad real que es financiar su actividad productiva;
de tal manera que el cliente mantendria un alto grado de reciprocidad con la

institucion financiera.

Otro factor importante, es el talento humano con el que cuenta la institucion y por
lo cual se deben la implementacion de esta medida aprovecharia sus
capacidades, evita la duplicidad del trabajo, se optimice el tiempo vy

particularmente delinea funciones y establece responsabilidades al funcionario,
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fomentando un mejor ambiente laborar a través del trabajo en equipo y en igual

carga laboral segun el cargo que tienen.

Barreno, M. y Moyota, A. (2010) en su tesis denominada ““Plan de Riesgo
Crediticio para disminuir la Morosidad de los Clientes En La Cooperativa De
Ahorro Y Crédito “Fernando Daquilema” de la ciudad de Riobamba durante el Afio

2009.” Universidad Estatal de bolivar, y en la cual concluyen:

La mayoria de los socios tiene créditos de montos inferiores, que son destinados

a la agricultura, pocos son destinados al consumo.

Desde el punto de vista del andlisis cuantitativo, se establece que la Cartera de
Crédito se ha incrementado de manera considerable en los ultimos meses
estudiados, esto nos permite opinar que la demanda de créditos por parte de los
clientes cada vez es mas exigente, debido a las facilidades en el otorgamiento y
en los procesos del tramite. También, se puede deducir que la Cooperativa no
presenta una cartera de morosidad alta, y que sus indices de riesgo crediticio se

encuentran por debajo de los limites fijados por la Superintendencia de Bancos.

De las opiniones vertidas por los Asesores de Crédito y el Jefe Comercial se
puede observar que por el exceso de carga operativa, el personal no logra cumplir
con las politicas departamentales, afectando al efectivo monitoreo y control del

riesgo del crédito.
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La Cooperativa de Ahorro y Crédito “Fernando Daquilema”, no cuenta con una
Area de Riesgos, que ayude a la evaluacion, control y prevencion de riesgos

frente a futuras eventualidades de factor econémico, natural, politico, etc.

El Departamento de Crédito y Cobranzas, no ejerce una actividad efectiva en la
Cooperativa, se limita al requerimiento de informacién y no al analisis profundo de
las causas del incumplimiento de metas; la falta de difusion de procedimientos y

capacitacion al personal limita su actividad en la gestion crediticia.

Salinas J. (2005) en su tesis denominada “Reconocimiento de patrones de
morosidad para un producto crediticio usando la técnica de arbol de clasificacion
CART” Universidad Mayor de San Marcos, en la cual concluye:

En los sistemas bancarios o financieros es importante analizar el riesgo crediticio
cuando se le concede un crédito a un cliente para un producto determinado. El
presente trabajo de investigacion tiene como objetivo encontrar un patron de
comportamiento de la morosidad a partir de la informacién obtenida al momento
de solicitar un crédito para un producto crediticio y a su vez dar a conocer una
nueva técnica estadistica muy util para este campo que es la técnica de los
Arboles de Regresion CART la cual se aplica en situaciones donde se tienen un
conjunto de datos de individuos en los que se han medido variables predictoras o
independientes y una variable de clasificacion o de criterio que define el grupo al
gue cada individuo pertenece; y se quiere encontrar un conjunto de reglas de
decision que permitan explicar la clasificacidon existente y utilizar estas reglas para
poder clasificar a un nuevo individuo, esta técnica tiene la ventaja de una alta

potencia en sus estimadores. En el presente trabajo se hace una descripcién del
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CART como un algoritmo de desarrollo de arboles y se presenta una aplicacion de
dicho algoritmo al reconocimiento de patrones de morosidad y de no morosidad
para un producto crediticio de una entidad del sistema financiero nacional que
otorga préstamos a personas naturales. Se presenta el marco tedrico empezando
con una caracterizacion del sistema financiero nacional. Luego se dan algunas
referencias sobre el riesgo de crédito y se dan las bases tedricas sobre el
reconocimiento de patrones. Finalmente se presenta la metodologia del arbol de
clasificacion CART que es objetivo del presente trabajo y una definicion
conceptual de términos. La metodologia de la investigacion esta referida a la
descripcion del producto crediticio y la estrategia para la prueba de hipotesis. Para
aplicar el algoritmo de arbol de clasificacion CART se ha trabajado con un
producto crediticio del sistema financiero nacional que otorga préstamos en
dolares a personas naturales. En este caso particular, el fin que cumple el
producto crediticio consiste en otorgar lineas de crédito a todas aquellas personas
naturales dependientes que cumplan con los requisitos establecidos por la entidad
bancaria. El producto crediticio se ofrecié a personas dependientes de empresas
0 instituciones privadas y gubernamentales que se encontraron en situacion de
activos (empleados, obreros, etc.) o jubilados cuyos ingresos mensuales sean
mayores a US $ 700.00 o su equivalente en moneda nacional. Para el
procesamiento de la informacién se trabajé con la informacion de todos los
clientes que obtuvieron el producto crediticio. El trabajo se realizé en dos etapas:
Etapa |: Descripcion univariada y bivariada de las variables descriptivas y de la
variable criterio, para lo cual se utilizé el software estadistico SPSS versién 10.0.
Etapa Il: Aplicacién del algoritmo de arbol de clasificacion CART, para lo cual se

utilizéd el software CART 4.0 for Windows de la compariia Salford Systems [7];
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para generar los resultados de la clasificacion usando como medida de impureza
el indice de Gini con costos de mala clasificacion iguales. Finalmente, se presenta
el procedimiento de la técnica del arbol de clasificacibon CART para el producto
crediticio empleado, con la presentacion, andlisis e interpretacion de los datos
usando un analisis descriptivo univariado y bivariado. Luego se presenta el
analisis del arbol generado por el algoritmo CART. En los anexos se presenta un
manual del software CART vy las reglas de clasificaciéon para los morosos y los no

MmOrosos.

Benitez J. (2000) en su trabajo de investigacién denominado “El indice de
Morosidad de la Caja Municipal de Trujillo y sus Determinantes” Universidad

Privada Antenor Orrego, y en la cual arribo a las siguientes conclusiones:

El indice de morosidad obtenido por la Caja Municipal de Ahorro y Crédito de
Trujillo es explicado por la deficiente evaluacion econdmica y financiera del sujeto

de crédito por parte de la institucion financiera.

El entorno econdémico incide en los resultados obtenidos acerca de la calidad de
la cartera crediticia, en las instituciones financieras, asi tenemos que en periodos
recesivos de los principales sectores hacia donde se orienta el crédito, trae como
consecuencia que se tengan elevados indices de morosidad y problemas en las

recuperaciones de los mismos.

La politica crediticia asi como los reglamentos de créditos y la gestién en las

cobranzas inciden en los niveles de morosidad de las instituciones financieras. El
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escaso control de las propuestas crediticias en los comités de créditos y un
escaso seguimiento de los clientes con créditos vencidos también explica los

elevados indices de morosidad.

El presente trabajo sugiere otras lineas de investigacion para enriquecer la
problematica tratada, asi por ejemplo se debe determinar si los microempresarios
con menor desarrollo econémico son buenos pagadores o los empresarios que
tienen un desarrollo relativamente mayor ya que tienen acceso a fuentes de
financiamiento de la banca multiple.- Debe de indagarse si los prestatarios

varones 0 mujeres son buenos pagadores.

Debe investigarse acerca de como mejorar la tecnologia crediticia para la
microempresa en un entorno competitivo y de acuerdo a la globalizacion

economica actual.

Los créditos otorgados de manera individual son mas convenientes o aquellas
experiencias que otorgan créditos de manera grupal ya que permite un mejor

control del incumplimiento de los beneficiarios.

Sobre los niveles culturales de la poblacion respecto a los créditos, falta averiguar
si los microempresarios que tienen mayor nivel cultural son mejores pagadores
gue aquellos que tienen escaso nivel cultural; asi mismo no se sabe mucho de los
patrones culturales de incumplimiento de honrar los compromisos adquiridos en

nuestra sociedad.
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Piscoya, C. y Falla, M. (2007), En su Tesis para optar el Grado Académico de
Contador Publico. Denominada “Factores que originan la morosidad en los
microcréditos de los pequefios y microempresarios del Sector Plataforma Balta-

Mercado Modelo Chiclayo 2006”. Universidad Sefior de Sipan en la cual concluye:

Esta investigacion tuvo como objetivo general ofrecer una propuesta de mejoras
gue permita reducir el indice de morosidad en las instituciones micro financieras
gue otorgan crédito a los pequefios y microempresarios del Sector Plataforma
Balta-Mercado Modelo, una vez identificados los factores que originan este

fenomeno. Llegando a las siguientes conclusiones:

Con la finalidad de que los microempresarios cumplan con sus pagos las tasas no
deben ser muy altas y deben existir tasas preferenciales para los puntuales; con
referencia a los plazos estos deben ser puestos por uno mismo.

El 53% de los encuestados recomendoé que el otorgamiento del crédito debe ser
entregado en forma inmediata, mientras que el 31% esta conforme con lo

establecido.

Vargas, Gy Troskey, J. (2007), En su Tesis para optar el Grado Académico de
Contador Publico. Denominada “Propuesta de un modelo de gestion crediticia
para reducir la morosidad en el producto CREDIPYME y mejorar la rentabilidad de
la EDPYME Solidaridad SAC de la ciudad de Chiclayo”. Universidad Sefior de

Sipan en la cual concluye:
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La rentabilidad esta en funcion de la calidad de cartera, es decir mientras mejor
calidad de cartera exista mayor sera la rentabilidad. La calidad de la cartera, hace
que la rentabilidad de la EDPYME Solidaridad SAC, esté por debajo del promedio

de las EDPYMES del sistema.

La mora presentada en la EDPYME SOLIDARIDAD SAC, se debe principalmente
a
Falta de una politica clara de seguimiento a los créditos, el 77% de los créditos no

cuentan con un seguimiento adecuado.

Riesgo de crédito mal identificado, el 100% de los expedientes de crédito

muestran el riesgo del negocio sin proyectarse al tiempo de retorno de préstamo.

Otorgamiento de créditos a clientes de menor desarrollo (montos de crédito de S/
300 a S/ 1000) con niveles de sobreendeudamiento con créditos vigentes entre

tres y cuatro entidades del sistema.

Falta de objetividad en el analista en la evaluacion del crédito, asi como en el

seguimiento

No identificacion del destino del crédito.
El cumplimiento de meta induce a los analistas a descuidar la calidad de la cartera

POr su premuera en crecer sus colocaciones.

No utilizacién adecuada de las centrales de riesgos.
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Falta de facilidades logisticas necesarias para que los analistas cumplan

cabalmente su labor.

Falta de garantias reales que permitan presion de pago o recuperacion por la

cobranza legal.

2.2. Estado del Arte

Segun Bolafios A. (2013) en su articulo denominado “La morosidad rompe otro
récord tras acelerarse en junio hasta el 11,6%”, donde manifiesta que un repunte
de los préstamos que la banca clasifica de dudoso cobro y otro descenso en el
crédito concedido a empresas y familias confluyen para dejar una imagen
estadistica mucho mas sombria que la que reflejan otros indicadores, como la
moderacion de la prima de riesgo, la afluencia de turistas extranjeros o la salida
de la recesion de la zona euro. Porque el detalle de los balances financieros de
junio, difundido este lunes por el Banco de Espafa, revela que la tasa de
morosidad, la proporcién del crédito que se considera dudoso, alcanza ya el

11,6%, un nivel récord.

La morosidad no solo aflora los problemas de las entidades financieras
espafiolas, que deben reservar fondos para cubrir la posibilidad de no recuperar el
dinero prestado (se destinaron 116.344 millones a provisionar créditos, un 15%

mas que un afio atrds). También es un termometro del deterioro de la economia
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espafiola: la morosidad crece en paralelo a la recesion, que mina la capacidad de
pago de las empresas, y a la tasa de desempleo.

“El hecho de que el paro persista en niveles por encima del 26% contribuye a
explicar el aumento de la tasa de morosidad, sobre todo cuando se agota el
periodo de percepcion del subsidio de desempleo”, explica Joaquin Maudos,
catedratico de la Universidad de Valencia e investigador del Instituto Valenciano
de Investigaciones Econdmicas. “Mientras la economia esté en recesion, la mora

seguira subiendo”, afiade.

Los propios ejecutivos de la banca asumen que la proporcion de créditos fallidos
seguira al alza. “Es posible que la morosidad no se frene hasta el primer o
segundo trimestre de 2014”, pronostic6 hace unas semanas el consejero
delegado del BBVA, Angel Cano. Pero el incremento registrado ha ido mas alla de
lo experimentado en los ultimos meses. El volumen de préstamos dudosos escalo
en 6.214 millones, al pasar de 170.205 millones en mayo a 176.420 millones en
junio. Es la quinta mayor subida mensual en lo que va de crisis, un dato muy mal
recibido por la Bolsa, que perdi6o este lunes un 1,86% por el castigo a las

cotizaciones de la banca.

La explicacion al repunte mensual esta en las nuevas exigencias del Banco de
Espafia para dotar provisiones en la refinanciacion de créditos a las empresas. El
Fondo Monetario Internacional, que vigila de cerca al sector financiero espafiol
desde que la UE le concediese un préstamo de casi 40.000 millones para rescatar
a entidades insolventes, habia llamado la atencién sobre la morosidad oculta en

los préstamos refinanciados.
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Sobre todo en los créditos a grandes empresas, los bancos optan por alargar los
plazos y facilitar que en los primeros afios solo se paguen intereses, ante las
dificultades que tienen estas compafiias para devolver el préstamo. Ante las
dudas de la troika, el Banco de Espafia obligd primero a publicar los datos sobre
créditos refinanciados (127.000 millones, solo un 10% provisionados). Y en mayo,
endurecié las condiciones para definir cudndo un préstamo refinanciado podia

seguir considerandose sano.

El resultado es que las entidades han empezado a reclasificar préstamos.
CaixaBank, por ejemplo, reconocié en julio que habia calificado como dudosos
3.287 millones en operaciones de refinanciacién. “Como el Banco de Espafa ha
dado hasta el 30 de septiembre para cumplir su recomendacion, habra subidas de

la morosidad hasta entonces”, explica el catedratico Maudos.

Aun con el intenso repunte mensual, el volumen de créditos dudosos, sigue por
debajo de las cifras de noviembre pasado (191.600 millones), cuando la tasa de
morosidad alcanzo el anterior récord, un 11,4%. La razén se encuentra en el
traspaso de activos problematicos desde las entidades nacionalizadas (36.500
millones en diciembre) o con apoyo publico (14.000 millones en febrero), al banco
malo, la sociedad de gestion de activos de la reestructuracion bancaria (Sareb).

Como consecuencia del traspaso de activos a la Sareb, que adquiri6é viviendas,
suelos y préstamos con un descuento medio del 47%, desaparecieron de la
estadistica de créditos del sector financiero hasta 75.000 millones (la Sareb, pese
a su apelativo de banco malo, no es una entidad financiera, sino una gestora

inmobiliaria), entre los que la proporcién de dudosos era muy superior a la media,
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aunque el Banco de Espafia no especifico cuantos. En los meses en los que se
formalizaron esos traspasos de activos, la tasa de morosidad bajé en 1,5 puntos
porcentuales. Es decir, si esos préstamos siguiesen en la estadistica financiera, la

morosidad rondaria el 13% de los créditos.

El repunte de la morosidad también se debe al descenso del total de crédito
concedido a empresas y familias, que encadena afilo y medio a la baja. En
comparacién con junio de 2012, el préstamo total bajo un 12,9%, hasta situarse
en los 1,520 billones. Pero la comparacion anual esta distorsionada también aqui
por la asignacion de créditos a la Sareb; sin ese mordisco a la estadistica

financiera, el descenso del crédito concedido llegaria al 8,7% anual.

2.3. Bases teorico cientificas

2.3.1 Definicion de la Estrategia

Lainfiesta J. (2013) Apuntes sobre la teoria de la estrategia. Se puede definir a la
estrategia como "ciencia y arte de concebir, utilizar y conducir medios (recursos
naturales, espirituales y humanos) en un tiempo y en un espacio determinado
para alcanzar y/o mantener los objetivos establecidos por la politica".

Marketing, P. (2008). La estrategia basica de marketing. En la actualidad, al
referirnos a estrategia admitimos que la misma implica:

a) un proceso de planificacién de recursos y acciones que habran de utilizarse y
ejecutarse en el futuro; un plan que habra de desglosarse en una serie de
acciones concretas y precisas en el terreno practico; que la misma se refiere a

ejecuciones dentro de un ambito conflictivo, en el que habran de encontrarse
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intereses distintos y contrapuestos; que el proposito de toda estrategia es el de
ganar; que, finalmente, requiere el uso de recursos variados: fisicos, humanos,
intelectuales, etc.

Esto nos lleva a plantear, en primer lugar, los cinco factores basicos que debe
contemplar toda estrategia:

— Recursos: ¢De qué elementos dispondremos para alcanzar el objetivo
previamente establecido? ¢Estan disponibles? Si no disponemos de ellos,
¢podremos conseguirlos? ¢ Podremos realmente controlarlos?

— Acciones: ¢Qué pasos debemos dar para alcanzar el objetivo establecido?
¢, Cuadl es la secuencia? ¢ Cual es la relacion entre ellos? ¢ Cudl es el orden de
prioridades?

— Personas: ¢Quiénes, cuantas y de qué caracteristicas? ¢Qué acciones debe
ejecutar cada persona? ¢ Estan disponibles estas personas?

— Controles: ¢ Qué mecanismos debemos establecer para medir el cumplimiento
de las acciones, pasos, progresos, etc.?

— Resultados: ¢ Qué resultados reales y concretos se pretenden alcanzar conla o
las estrategias? ¢Pueden ser cuantificados? ¢Se han definido con suficiente
especificidad? Estos resultados, en conjunto, ¢aseguran el logro del objetivo

previamente establecido?.

K. J. Halten: (1987). “Es el proceso a través del cual una organizacion formula
objetivos, y esta dirigido a la obtencion de los mismos. Estrategia es el medio, la
via, es el como para la obtencion de los objetivos de la organizacién. Es el arte
(mafa) de entremezclar el analisis interno y la sabiduria utilizada por los

dirigentes para crear valores de los recursos y habilidades que ellos controlan.
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Para disefiar una estrategia exitosa hay dos claves; hacer lo que hago bien y
escoger los competidores que puedo derrotar. Analisis y accién estan integrados

en la direccion estratégica”.

M. Porter. Estrategias Competitivas. (1992). “La definicibn de estrategia
competitiva consiste en desarrollar una amplia formula de como la empresa va a
competir, cuales deben ser sus objetivos y qué politicas serdn necesarias para

alcanzar tales objetivos.”

2.3.2 Finalidad de la Estrategia

Ruiz A. (2008) Estrategia y Tactica, la finalidad de la estrategia es alcanzar y/o
mantener los objetivos fijados por la politica, utilizando lo mejor posible los medios
gue se disponen. Una estrategia es catalogada de buena si se consigue con ella
alcanzar los objetivos previstos por la politica y si en ella ha habido economia de
esfuerzos. Los objetivos pueden ser ofensivos, defensivos o simplemente de

mantener el status quo.

El alcanzar o mantener los objetivos, implica doblegar la voluntad del adversario,
esto es una decision. La decision es pues la consecucion de los objetivos a costa
de la voluntad del adversario y de los factores exdgenos y enddgenos que

intervienen en dicha decision.
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2.3.3 Estrategias de Cobranzas:

Bettina Wittlinger, Luz Carranza, y Tiodita Mori, (2008) InSinght . Mejores
Practicas en Estrategias de Cobranzas, en su publicacion indica que. El cliente
debe percibir la gestion de cobranza como algo continuo y no esporadico, de alli
qgue resulte muy importante el seguimiento oportuno y rapido de las acciones de
cobranza por los diversos participantes de la gestién: call center, asesores de
crédito, y gestores de campos. El cliente debe sentir que lo estamos marcando
constantemente, siendo dindmicos, agiles y resolutivos para controlar la situacion;
es fundamental realizar acciones dirigidas a todas las personas que participaron
en el crédito, incluyendo conyuges, garantes, y familiares/amigos que ofrecieron

referencias, de acuerdo con su perfil de riesgo y probabilidad de pago.

Se podria decir que la calidad de la unidad de cobranza no supera la calidad de
su personal. Una estrategia de cobranza bien-disefiada define los aspectos
positivos y negativos de cuestiones generales, tales como si manejar la cobranza
de manera interna o externamente via un tercero, al igual que las medidas a
tomar para asegurar la capacitacion, motivacion, y la medicion adecuada del

desemperio del personal.

2.3.4 Medios de la Estrategia:

Musachi M. (2003) citado en el Modulo | escenarios futuros y estrategia
empresarial. Se entiende por medios, toda la gama de recursos materiales,
espirituales y humanos, con que se cuenta para poner en ejecucion una decision.
El poder de un sujeto estratégico estd en funcién de los medios de los cuales

dispone para conseguir sus objetivos.
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La eleccion de los medios, en términos de cantidad, calidad y direccionalidad,
esta condicionada a la situacion vivida y al objetivo que se espera alcanzar. Se
tiene que considerar aquello que se denomina la esencia de la estrategia: la
vulnerabilidad del adversario y nuestro poder; esto se expresa en las acciones
propias dirigidas sobre las vulnerabilidades del adversario, empleando los medios
adecuados a estas vulnerabilidades, de acuerdo a las posibilidades y limitaciones,

previendo las reacciones adversas para preparar las acciones de réplica.

Justamente la estrategia se convierte en arte, en el momento en que el individuo
utilizando tan poderoso instrumento aplica con eficacia los medios disponibles

para conseguir un objetivo.

2.3.5 Los Modelos Estratégicos:

Musachi M. citado en el Modulo | escenarios futuros y estrategia empresarial
(2003) Como se ha visto en las lineas anteriores medios, espacio, tiempo,
objetivo, libertad de accidn, vulnerabilidad del adversario son los ejes de la
estrategia; pues bien, en base a estos elementos constitutivos, es que se han
desarrollado cinco (5) modelos estratégicos como una sintesis de comprension de
las diferentes alternativas como guia que se pueden utilizar en una situacion

concreta.

a. Amenaza directa: cuando los medios son muy potentes, el objetivo es

modesto y se goza de libertad de accion, la sola amenaza de esos medios
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puede llevar al adversario a aceptar las condiciones que se le quiere imponer,
y a renunciar a sus pretensiones de modificar la situacion existente.

Presion Indirecta: cuando los medios son escasos para constituir una
amenaza decisiva, el objetivo es modesto y la libertad de accién es reducida,
se buscara la decision mediante acciones mas o menos amenazantes de
caracter politico, econémico o psicosocial.

Acciones sucesivas: cuando los medios son escasos, el objetivo importante
y la libertad de accion reducida, se buscara la decisiébn mediante una serie de
acciones sucesivas, combinando, si fuera preciso, la amenaza directa y la
presion indirecta con acciones de fuerza limitada.

Lucha Total Prolongada: Si la libertad de accion es grande y escasa los
medios disponibles, ademas de medios rusticos y la técnica de guerrilla
utilizada, obligara al adversario a un esfuerzo mucho mas considerable que
no podra sostener indefinidamente.

Lucha Frontal: Cuando los medios son potentes, el objetivo es importante y
la libertad de accion reducida, se buscara la decision mediante un conflicto

violento y si es posible de corta duracion.

2.3.6 Las estrategias financieras

Vera M. (2009) Guia para el estudio de la asignatura de Estrategias Financieras

Empresariales, en la cual mencionan que en el area de las finanzas, la

formulacion del conjunto apropiado de estrategias resulta fundamental para

cualquier negocio, cualquiera sea su naturaleza, ya que toda actividad requiere la

presencia de recursos financieros para su funcionamiento.
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Siguiendo el orden de ideas ya desarrollado, puede definirse brevemente a la
estrategia financiera como parte del proceso de planificacion y gestion estratégica
de una organizacion, que se relaciona directamente con la obtencién de los
recursos requeridos para financiar las operaciones del negocio y con su
asignacion en alternativas de inversién que contribuyan al logro de los objetivos

esbozados en el plan, tanto en el corto como en el mediano y largo plazo.

La gestibn de esos recursos dependera, en primer término de los objetivos
generales perseguidos por la organizacion; pero si se trata de negocios lucrativos
estos objetivos generalmente son compatibles con la maximizacién del valor
invertido por los accionistas, y en general con la optimizacién de los intereses de
todos los actores involucrados en la empresa (stakeholders: accionistas, clientes,
proveedores, comunidad, gobierno), objetivo que en el largo plazo debe conducir
a esa maximizacion del valor, y que frecuentemente se convierte en el propdsito

no solo del gerente financiero sino también del gerente general.

Menguzato, (1995) En Redisefio de la Estrategia menciona, Para la
determinacién de estrategias financieras se deben de primero que nada identificar
las areas claves en las que nos vamos a enfocar, que en este caso son: el
director financiero, la competitividad, la innovacion, la financiacion y el riesgo
financiero, la informacion financiera y los estados financieros. Por ello debemos
de definir un objetivo estratégico que es el fin que deseamos alcanzar, y en este
caso propongo alcanzar el buen funcionamiento de la PYME. El criterio de

medicién para las estrategias se puede hacer en base a resultados.
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2.3.7 Estrategias de Financiamiento

Vera M. (2009) Guia para el estudio de la asignatura de Estrategias Financieras
Empresariales, donde manifiesta que las estrategias financieras son planes
funcionales hacia el futuro que apoyan las estrategias de la empresa para
buscar una autonomia que signifique ser autosuficiente en cuanto a
requerimientos financieros ,no importa el cémo estén distribuidos, pues lo
importante es que la empresa logre su cometido.

Entre las estrategias a seguir por la microempresa figuran : buscar una autonomia
gue signifique ser autosuficiente en cuanto a requerimientos financieros se
refiere ; ser capaz de generar los suficientes ingresos como para financiar la
compra de materia prima, maquinarias, equipos, terreno, pagar nomina, gastos de
administracion y tener capacidad de pago a los proveedores a corto plazo, por
medio de una buena aplicacion de recursos, para obtener liquidez que le ayude a
cubrir los pasivos demandados y les genere suficiente rendimiento para garantizar
Su crecimiento.

Los requerimientos financieros pueden separarse en dos categorias:

a. Necesidad estacional:

Puede atribuirse a ciertos activos circulantes temporales, varia a medida que el
afio transcurre. Estos requerimientos financieros y la implementaciéon de las
mejores estrategias ,la empresa lograra generar los suficientes ingresos como
para financiar la compra de materia prima ,previendo suficientes recursos
monetarios y creando una apropiada estructura financiera ,sobre todo cuando de

obtener efectivo se trata ,debido a que se busca la combinacion apropiada de
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financiamiento a corto plazo (pasivo circulante) y largo plazo ,con la ayuda de
estrategias ,se pueden mencionatr.

2.3.8 Estrategia conservadora de financiamiento:

Gitman L. (1999) Consiste en financiar todas las necesidades de fondos
proyectados con fondos a largo plazo y el uso de un financiamiento a corto
plazo para alguna emergencia o0 un desembolso inesperado. Es dificil imaginar
como se estableceria en la realidad esta estrategia ,ya que el uso de
financiamiento a corto plazo ,como las cuentas por pagar y los pasivos
acumulados ,son virtualmente inevitable.(Citado por Gonzalez L. 2008:p 41).

2.3.9 Ciclo del Crédito

El ciclo de crédito, es el que va a girar en torno y de acuerdo a lo establecido en
la gestion crediticia, si se cumple el ciclo del crédito tal como lo establece el
modelo de gestidon entonces se podra asegurar el cobro del crédito, por lo tanto la
morosidad podra ser controlada. A través de la siguiente figura se representa el
ciclo del crédito.

A continuacion desarrollamos el proceso del crédito:

FIGURA N° 01
CICLO DEL CREDITO

3.
{% DOCUMENTACION

2. INICIACION & %7 4. DESEMBOLSO

ﬂ MODELO DE ﬂ
GESTION
1. PLANEACION CREDITICIA 5. MANTENIMIENTO Y
DEL PRODUCTO ADMINISTRACION DE
CARTERA

o P

NORMALIZACION

Fuente: Elaboracion Propia 45



1. Planeacién Producto

Se debe considerar:

a)

b)

Modelo Rentabilidad: El cual permite atar el riesgo asumido al rendimiento
esperado por la entidad, con base en los resultados del modelo de
rentabilidad deben definirse las condiciones para las operaciones de crédito.
En este segmento es particularmente importante el modelo de rentabilidad
dado el costo del proceso de iniciacion y mantenimiento.

Mercado Objetivo: Es necesario precisar cuales son los segmentos que la
entidad esta dispuesta a atender de manera tal que especialice el proceso de
acuerdo con los requerimientos de los mismos, lo anterior implica la precision
de sectores, nivel de ingresos, localizacion geografica, criterios de aceptacion
de riesgo, productos y condiciones de los mismos.

Definicion de Productos: Divididos de acuerdo con el cubrimiento de

necesidades: familiares, personales y productivas.

Asimismo se deben definir las condiciones de los productos tales como:

Montos maximos

Plazos

Destinos

Criterios minimos de aceptacion
Montos minimos

Porcentaje de financiaciéon

Formas de pago

Requisitos

Escalonamiento de montos y plazos
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Un modelo eficiente se basa en la profundizacion del conocimiento del cliente,
el mayor incentivo para atender adecuadamente el crédito es la expectativa de
seguir obteniendo financiacion y el mejoramiento de las condiciones de las

nuevas operaciones: plazos, montos, actividades

d) Requisitos Documentarios: El segmento de usuarios de créditos de consumo

se caracteriza por la alta informalidad en el sustento de sus ingresos y gastos,
razon por la cual la informacion debe ser levantada por analistas
especializados directamente de las principales fuentes informantes como
centros de trabajo, entidades donde se ofrece servicios, entidades financieras,

etc.

. Iniciacion del Crédito

Para esta fase se debe tomar en cuenta:

a) Preventa: Para ello se debe realizar una entrevista filtro, la cual nos brinde

la siguiente informacion:
Determinacion del segmento al que pertenece el cliente.
Verificacion del cumplimiento de los criterios minimos de aceptacion.
Precisidon de la fuente de ingresos.
Identificacion de la clasificacion del cliente: nuevo o antiguo.
b) Levantamiento de Informacion: Para ello se debe obtener informacién que:
Determine la capacidad de pago del cliente
Experiencia crediticia vs. Centrales de riesgo.
Garantias

Propuesta de crédito
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¢) Revisiéon: Confirmacion del despacho interno, cumplimiento de parametros:
requisitos minimos de aceptacion, documentacion requerida y calidad de la

documentacion.

d) Verificacion: Se debe realizar a todos los solicitantes, solidarios y avalistas,
dos tipos de verificaciones: telefénica y ocular, se aplica cuando el solicitante

solidario o aval presenta ingresos adicionales.

e) Anadlisis de Capacidad de Pago: En esta etapa se analiza los montos a

aprobar segun: destino y plazo, experiencia crediticia con la entidad

f) Analisis de Garantias: Segun destino del crédito
Garantia real.
Hipoteca.
Prenda.
Garantia personal.

Garantia solidaria.

H) Aprobacion: Se debe establecer un sistema de consolidacién de firmas, no se

recomienda la aprobacion por parte de una sola persona, como mecanismo de
autocontrol. El analista que realiza el proceso de levantamiento de informacion

corresponde a la primera firma del proceso de aprobacion.

Excepciones: Aprobaciones que se realizan a pesar de no cumplir con alguna

de las condiciones, requisitos o criterios minimos de aceptacion, La politica

48



debe precisar cuales son los factores que pueden ser excepcionales, en qué

circunstancias y las condiciones para su normalizacion.

3. Documentacion: El objetivo de esta fase es:
Confirmacion de que los créditos cumplen los pardmetros de
documentacion.
Conformacién de la ficha del cliente.
Revision de las listas de chequeo para la constitucion de garantias de la

linea de crédito.

4. Desembolso: Se debe confirmar el cumplimiento de la totalidad de los
requisitos definidos en la aprobacion de la operacion: constitucion de garantias,

diligenciamiento de pagarés, tramites de constitucion de pdlizas de seguros

5. Mantenimiento y Administracion de Clientes

a) Mantenimiento: Cuyo objetivo es seguimiento ordenado y oportuno de los
clientes para asegurar que sigan siendo sujetos de crédito.
Actividades que deben realizarse:
Visitas de mantenimiento.
Identificacion temprana de problemas.
Calificacion interna de cartera.
Visita a garantias.
Renovacion de pdlizas.

Cobranza administrativa. (Primera etapa de cobro).
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b) Administracion de Clientes
Actividades que deben realizarse:
Control de utilizacién de cupos o lineas de crédito.
Propuesta de aumento o disminucién de cupos o lineas de crédito.
Renovacién o disminucion de cupo o linea de crédito.
Identificacion de cuentas para cobranzas.

Cambio de términos o condiciones de las operaciones.

c) Reconocimiento de Problemas: Cuyo objetivo es detectar y reportar con
oportunidad problemas que pueden afectar la calidad de la cartera y el proceso
de crédito.

Acciones que deben realizarse:
Desarrollar una actitud proactiva en el manejo de todas las fases del ciclo
de crédito.
Cumplimiento del programa de visitas.
Aplicacion de la guia para detectar problemas.

Calificacion continua de cartera.

6. Normalizacion o Cobranza: Cuyos fundamentos son: que la cobranza debe
realizarse por cliente y no por producto, la gestion de cobranzas requiere
estructuras especializadas, deben establecerse mecanismos de cobro para las
diferentes etapas, de acuerdo con su edad, nivel de riesgo, complejidad de
ubicacion y linea de crédito.

Por lo menos debe incluir las siguientes etapas:
Administrativa.
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Prejudicial.

Judicial.

El objetivo de la cobranza es minimizar los costos de la cobranza, la forma de
desarrollar la cobranza debe considerar aspectos relacionados con las
diferentes acciones que se realizan tales como:

Llamadas.

Cartas.

Visitas.

6.1 Mejores Practicas para la Cobranza
Cobranza por segmento.
Gestion de cobranzas independiente.
Seguimiento a la mora.
Seguimiento a las provisiones.
Seguimiento a las recuperaciones.
Unidades especializadas para el manejo de casos de mayor cuantia.
Enfoque hacia la negociacion antes que al cobro coactivo.
Utilizacién de subcontratistas, especialmente para las etapas prejudiciales
y judiciales.
Estricto seguimiento y control a los Subcontratistas.
Utilizacién de herramientas tecnoldgicas que Permitan:
Administrar bases de datos.
Administrar campafias de cobro.

Seguimiento diario a la gestion
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Medicién de productividad

6.2 Retroalimentacion al proceso de Iniciacion: Los resultados de cartera y la
efectividad en el proceso de cobranza deben ser tenidos en cuenta para:
Ajustar condiciones en las lineas de crédito.
Lanzamiento de nuevos productos.
Replanteamiento de los programas de mantenimiento.
Definicion de nuevos esquemas de cobro.

Redefinicion de politicas crediticias y de cobro.

7. Objetivo del Modelo de Gestion Crediticia Presentado: Establecer los
procesos que faciliten la administracion integral del crédito, para identificar en
forma oportuna problemas de cartera o deficiencias en los procesos que la
respaldan, incluyendo el analisis de productividad de las areas que participan
en todo el ciclo de crédito.

Debe cumplir con las siguientes condiciones:
Ser oportuno y veraz.
Fundamentarse en andlisis de costo/beneficio.

Tener un propdsito claro para asegurar acciones concretas

2.3.8 Morosidad Bancaria

Para Lopez, R. (2010) “Morosidad en la Banca” En términos generales, la
morosidad es la cualidad de moroso, la situacion juridica en la que un obligado se

encuentra en mora, siendo ésta el retraso en el cumplimiento de una obligacion,
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de cualquier clase que ésta sea, aunque suele identificarse principalmente con la

demora en el pago de una deuda exigible.

La tasa de morosidad se obtiene dividiendo los activos en mora sobre el total de

operaciones de activo de la entidad.

Para el Banco, la situacion contable activa de dudosos 0 morosos se otorgara a
las inversiones crediticias, valores de renta fija y demas saldos deudores cuyo

reembolso sea problemético. En particular, se clasificaran en esta categoria:

a) Como activos dudosos, aquellos vencidos o0 no, en los que se aprecie, a
juicio de la entidad, una reducida probabilidad de cobro. Este concepto
incluye los saldos reclamados judicialmente por la entidad, aquellos sobre
los que el deudor haya suscitado litigio de cuya resolucion dependa su

cobro y los activos cuyos titulares estén declarados en suspension de

pago.

b) Como activos morosos:
1. Los valores de renta fija vencidos y no cobrados sin mediar
renovacion o prorroga cuando hayan transcurrido seis meses desde
Su vencimiento.
2. Los efectos, cuotas de amortizacion de préstamos, creditos,
cupones y demas saldos deudores personales impagados, cuando

hayan transcurrido mas de noventa dias desde su vencimiento.

Se trata de un concepto diferente al de fallido, que es el que se considera

incobrable por parte de la entidad financiera.
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En banca, el ratio de morosidad es un dato que se calcula y se sigue bastante
por parte de analistas e inversores, y se trata de la relacion entre el importe de
los préstamos y créditos considerados morosos al final del periodo objeto de

estudio sobre el total de créditos concedidos.

Un concepto asociado a estas cuestiones es el llamado Ratio de Cobertura, que
no es otra cosa que la cantidad de provisiones que tiene la entidad sobre el total

de créditos que se han considerado como morosos.

2.3.9 Indicadores de Morosidad:

Como ha sido sefialado por Aguilar y Camargo (2004), no existe unanimidad en la
discusion sobre cudl es el indicador mas adecuado para evaluar los niveles de
morosidad que exhibe la cartera de una entidad crediticia.

En el Peru la calidad de cartera se mide a través de tres indicadores: tasa de
morosidad, cartera de alto riesgo y cartera pesada. Aun cuando una buena parte
del movimiento de estos indicadores sigue una tendencia comudn existen
diferencias debidas a sus diferentes definiciones y a su diferente sensibilidad a
variables que miden la evolucion del entorno macro y de la politica crediticia de
cada una las entidades

El indicador mas estable, exacto y menos susceptible a manejos contables es la
cartera pesada. Adicionalmente, puede servir como una sefial de alerta temprana
frente a la tasa de morosidad, mientras que para pase a mora deben transcurrir
30 dias. En el presente trabajo, y para el periodo estudiado, no se ha encontrado
indicios de una relacion de equilibrio de largo plazo entre los distintos indicadores

de calidad de cartera de las IMF.
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La Superintendencia de Banca y Seguros (SBS) publica informacion financiera a
partir de la que se pueden calcular una serie de indicadores de calidad de la
cartera de colocaciones de los bancos, a partir de los datos del balance general, y
de la informacion publicada fuera del balance. Estos son: cartera atrasada o

morosa y cartera de alto riesgo.

La cartera atrasada o morosa estd definida como el ratio entre las

colocaciones vencidas y en cobranza judicial sobre las colocaciones totales.

La cartera de alto riesgo es un indicador de calidad de cartera mas severo,
incluyendo en el numerador las colocaciones vencidas, en cobranza judicial,
refinanciadas y reestructuradas; no obstante, el denominador es el mismo, las

colocaciones totales.

2.3.10 Tipos de deudores

Segun la Revista Luxor Empresarial (2012) Para clasificar a un moroso y colocarlo
dentro de una las posibles categorias, es necesario en el andlisis previo, plantear

5 preguntas fundamentales:

e ¢ Quiere pagar el deudor?

e ¢Esta en condiciones de pagar?

e ¢Sabe el moroso que debe pagar?

e ¢Es considerado de buena fe el moroso en cuestion?

e ¢Tiene unarazon objetiva valida para no realizar el pago y mantener la

morosidad?
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Tras responder aquellas incognitas, los impagados pueden dividirse en cinco

clases diferentes.

1. Morosos intencionales que estan en condiciones de pagar, pero no
guieren cumplir su responsabilidad de hacerlo.
Son los impagados més dificiles de tratar. Tienen la capacidad y la liquidez
para cancelar sus deudas, pero no quieren hacerlo y buscan todas las
excusas posibles para evadir su responsabilidad. Su Unico objetivo es
complicar a la compafia y a su vez ganar dinero. Pueden subdividirse en dos
grupos.

» Los deudores que terminan pagando sus deudas, mas alla de no
cumplir con las fechas de vencimiento establecidas. Se los
considera en la categoria de intencionales porque solo quieren
retener el pago un tiempo mas para intentar obtener beneficios de
alguna financiacion a su favor por parte de la compaifiia.

» Los deudores que no pagan nunca, obligando al centro de contacto
a llevar la situacion a extremos no deseados como la coercion para

que cumpla sus pagos.

2. Morosos fortuitos que tienen intenciones de pagar, pero no pueden
hacerlo.
En esta categoria entran todos los impagados que tienen la intencion de
saldar sus deudas, pero no tienen liquidez para llevarlo adelante. Si tuvieran
los medios para cancelar sus pagos, lo harian sin dudarlo. Estos deudores

terminan cumpliendo con sus deudas si el centro de contacto brinda
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facilidades para reintegrar los pagos contemplando nuevas fechas de

vencimiento.

3. Morosos desorganizados que pueden cumplir con sus pagos, pero no
saben lo que tienen que pagar.
Estos deudores estan en condiciones de cancelar sus pagos y no tienen la
mala voluntad para no hacerlo, pero disponen de una mala administracion. No

saben lo que tienen que pagar al ser desorganizados.

4. Morosos negligentes
En esta categoria aparecen los que no muestran intenciones ni siquiera de
saber lo que adeudan con la compafiia. No se preocupan en disponer de una
buena gestion, a pesar de ser conscientes de ello. Optan por hacer cualquier

otra cosa en lugar de cancelar sus deudas.

5. Morosos circunstanciales que pueden cancelar sus deudas, pero no lo
hacen porque hay un litigio.
Son los deudores que pausaron el pago desde su voluntad porque afirman
gue el producto o servicio brindado, tiene una falla no esperada. Este tipo de
morosos son de buena fe y cancelaran la deuda cuando la compafiia

solucione el inconveniente.

2.3.11 Efectos de la Morosidad

Segun Garcia, C. (2012) en su investigacion “La Morosidad, un problema

Colateral de la Crisis Econdmica” donde dice que: La morosidad es una lacra que
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se propaga rapidamente mediante la conexion financiera de empresas ligadas

comercial o financieramente.

Los primeros insolventes no pagan llegando a provocar la insolvencia de los
segundos, y asi sucesivamente. Es, por tanto, una auténtica lacra que va minando
el tejido empresarial atacando su estabilidad y provocando la desaparicién de
empresas por causas ajenas a su actividad, simplemente por ser inducidas por

otras, los morosos iniciales, a formar parte obligada de nuevos morosos.

La morosidad provoca unos efectos negativos tanto sobre los acreedores como
también sobre el deudor, que obliga a ambas partes implicadas en una situacion
de mora a adoptar medidas para reducir la misma o neutralizar sus efectos

perversos.

Los principales efectos sobre los acreedores son:

1. Pérdida de valor de los activos financieros donde figura representado el
crédito moroso. Esta pérdida afectara al valor de la empresa que se vera
reducido en la misma medida que pierdan valor los activos que posee.

2. Dafia la cuenta de pérdidas y ganancias del acreedor como consecuencia
del reconocimiento de la pérdida del valor de ciertos activos.

3. Provoca un aparente e inicial perjuicio fiscal al acreedor, quién debera
liquidar el correspondiente impuesto del valor afiadido de la venta no
cobrada con el consiguiente perjuicio financiero. En realidad existe un
mecanismo fiscal para compensar este perjuicio financiero al permitir
rectificar la factura del deudor moroso en determinadas circunstancias y
condiciones. Esta medida de correccién no se aplica con caracter general,

sino restringida, y en alguno de los casos que se aplica puede ocasionar un
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perjuicio al no coincidir la fecha de liquidacién del impuesto no cobrado con
la fecha de compensacion. De cualquier manera la mora introduce siempre
un efecto fiscal negativo en el acreedor.

4. La demora en el pago, aunque no sea definitiva, supone siempre una
merma de liquidez (temporal o definitiva) en el acreedor, al verse
retrasadas o truncadas las expectativas de cobro previstas.

5. Como consecuencia del apartado anterior, entendemos que en situaciones
de mora se planteardn unas necesidades de recursos financieros para
cubrir esas expectativas fracasadas de liquidez que generan los morosos.
Esto naturalmente conllevara tener que asumir unos costes financieros que

redundaran negativamente en la cuenta de resultados.

La morosidad también provoca unos efectos negativos sobre el deudor, puesto
gque el retraso en el pago de determinadas deudas puede implicar la
consideracion de insolvente, desde el punto de vista concursal, lo cual obligaria al
deudor a solicitar el concurso de acreedores a su vez que permitiria a cualquier
acreedor a solicitar el concurso del deudor. Este escenario no es deseable para
ninguna empresa, aparte de por el elevado coste que conlleva, por el efecto
negativo que provoca en el desarrollo futuro de cualquier empresa la publicidad

de su estado de concurso.

2.3.12 Principios para Regular la Morosidad

El contenido de la nueva regulacién sobre morosidad se asienta en los siguientes

principios basicos:
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Para evitar la morosidad se deben establecer plazos maximos de pago que
regiran siempre el limite a incluir en los contratos entre comprador y
vendedor, contemplandose taxativamente que no podran pactarse plazos
superiores.

Rigurosidad en la aplicacién de estos plazos.

Impedir clausulas abusivas derivadas de una posicion de poder de grandes
empresas en detrimento de las pequefias y medianas.

Establecer como medida de coaccion para quienes incurran en demora
unos tipos de interés elevados (bastante por encima de los precios de
mercado) de exigibilidad inmediata y segura. Se trataria de desincentivar al
deudor en el uso de la morosidad como alternativa de financiacion (cara)
frente a la financiacion bancaria (mas barata). Se persigue que ante una
situacion de dificultad el deudor recurra a la financiacion bancaria en lugar
de provocar situaciones de morosidad con sus deudas.

Posibilitar denuncias de casos abusivos.

Proteccion del pequefio empresario que hasta la fecha se ha visto obligado
a admitir plazos de pagos excesivos y desproporcionados de algunos
clientes, y que por temor a represalias comerciales han sido incapaces de
denunciar o exigir plazos de pago mas racionales.

Transparencia informativa, con el claro objetivo de hacer publica y dar a
conocer la informacion sobre plazos de pagos individuales y sectoriales
gue hasta la fecha eran desconocidos, y asi facilitar la adopcion de
decisiones financieras mas eficientes en la politica financiera de la

empresa.
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Esta nueva filosofia va a hacer cambiar y mejorar indudablemente la

gestion financiera del ciclo corto y el razonamiento del mismo.

8. La transparencia permitira por ultimo un control de aquellas empresas o
sectores que sobrepasan los limites maximos de pago, funcién que debe

llevarse a cabo en el &mbito corporativo y no a nivel particular.

2.3.13 indices de Riesgo Crediticio

Marquez Flores, F. X. (2014). Propuesta de un plan de administracion de riesgo
crediticio en la Cooperativa de Ahorro y Crédito de la Camara de Comercio de
Loja. En su tesis propone criterios financieros ante el indice de riesgo crediticio
Permitiendo tomar decisiones oportunas para evitar el riesgo financiero de
incobrabilidad, y que la cartera tenga que ser castigada por cuanto no devenga
intereses. El area de Riesgos y el Departamento de Crédito, determinara las

politicas a seguir para un manejo eficaz de la cartera de crédito en la Financiera.

NDC Pretel Ruiz - 2014 Propuesta de un plan de riesgo crediticio para disminuir
la morosidad de los socios y no socios en la Cooperativa de Ahorro y Crédito"
PAKATNAMU" de la ciudad de Chepen, en su tesis nos dice que los indices de
morosidad proporciona informacion y alerta al administrador en cuanto al riesgo
gue esta expuesta la cartera de créditos permitiendo tomar las medidas

necesarias.

2.3.14 Gestion de Cobro

Brachfield, P. J. (2009). Cobro de impagados y recuperacion de deudas.
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Establecer una politica de créditos y un manual de procedimientos. Hay que
redactar una politica de créditos y cobros coherente con la situacion y un
decalogo de procedimientos que contenga las normas de actuacion en materia de
concesion de créditos y accion de cobro y mentalizar a todos los empleados de
ventas y de administracion de clientes que sigan al pie de la letra el manual de
procedimientos.

Establecer un limite de riesgo para cada cliente; esto es una cantidad maxima de
crédito que estamos dispuestos a arriesgar con el cliente y que no vamos a
sobrepasar en ningln momento si no es con la autorizacion de algun directivo
responsable. Gracias a los limites de riesgo se evitaran pérdidas elevadas si se
produce una situacién de morosidad.

Ademas se menciona que e | teléfono es un medio muy eficiente para el recobro
de impagados a condicion de que se utilice de la forma adecuada, puesto que
muchas empresas no emplean ningin método ni organizacion en sus gestiones
telefénicas, sin una metodologia de trabajo, sin continuidad y sin hacer un

seguimiento tendran muy poca efectividad.

2.3.15 Provisién de Cartera Atrasada

Saurina y otros (2000) Las normas contables y financieras en el pais establecen
gue las provisiones deben realizarse en funcion de la cartera atrasada (morosa).
De esta manera, cuando aumenta la cartera morosa, se provisiona mas y
viceversa, observandose, por tanto, una relacion positiva entre tasa de morosidad
y provisiones, ademas sefialan que las provisiones realizadas de esta manera

muestran un comportamiento prociclico. En las fases de expansion econdémica,
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disminuyen los créditos morosos, lo que va asociado con una disminucion de las
provisiones, y en periodos recesivos sucede lo contrario. Sin embargo, desde que
el riesgo latente del crédito no se incorpora adecuadamente en los resultados
contables de las instituciones a través de esta politica de provisionamiento, es
evidente que los beneficios (utilidades) obtenidos de esta manera no reflejan
correctamente la real situacion financiera de la empresa, llegando a distorsionar la
rentabilidad de largo plazo. Por otro lado, se corre el riesgo de sobrevaluar los
reales beneficios, o que puede traducirse en problemas de solvencia y en
incentivos para que los gestores se arriesguen a llevar a cabo politicas mas

agresivas en el mercado.

Josué Bernal y Cristina Espinoza (2014) Impuesto a la renta seflalan que
las “Provisiones representan pérdidas no realizadas, obligaciones contraidas o
posibles obligaciones. Para efectos de presentar en forma razonable la
informacion financiera, la normatividad contable establece el reconocimiento de
ciertas provisiones, una de ellas es la provision para cuentas de cobranza dudosa,
que consiste en reconocer como “gasto del periodo” la evidencia de incobrabilidad
de algunas partidas por cobrar, de esta forma el importe de cuentas por cobrar
gue se mostrara en el balance general es el que realmente se espera que genere

beneficios econdmicos a la empresa”.

2.3.16 Analisis de Politicas de Créditos

Camargo y Aguilar (2004) Analisis de la Morosidad de Inst. Microfinanciera en el
Perd. Concluye que, la calidad de la cartera de una institucién crediticia sera

funcién directa de la politica de colocaciones que ésta siga. Entre los factores
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especificos destacan la tasa de crecimiento de las colocaciones, el margen de
intermediacién financiera, el monto colocado por analista, el nivel de
endeudamiento de los clientes, la gestion y eficiencia operativas de la entidad, su
nivel de solvencia, la diversificacién sectorial y geogréfica de sus activos, las

garantias y la composicion de sus activos.

2.3.17 Financiera

La palabra financiera es un término que ostenta un uso recurrente en el &mbito de
las finanzas y de los negocios. Por caso, es que uno de los empleos que mas
recibe la palabra es justamente para designar a todo aquello relativo y propio del

mundo de las finanzas.

Las finanzas son aquella serie de actividades que se hayan asociadas
al intercambio de bienes de capital, ya sea entre individuos, entre empresas, 0
bien con estados, y sin dudas es una de las ramas de la economia mas

importantes en todo el mundo.

2.4 Definicion de términos basicos

2.4.1 Estrategia Financiera

Es la determinacion de los objetivos basicos a largo plazo de una empresa y la
adopcion de los recursos y la asignacion de los recursos necesarios para
alcanzarlos.

Es el proceso y mantenimiento de un ajuste variable entre los objetivos y recursos
de una compaifiia y las cambiantes oportunidades del mercado. El objetivo

fundamental de la planeacion estratégica es modelar y reestructurar las areas de
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negocio y producto de la compafiia de forma que den beneficios y crecimientos

satisfactorios.

Cartera atrasada
Es un indicador de calidad de cartera que consiste en las colocaciones vencidas y

en cobranza judicial sobre las colocaciones totales.

2.4.2 Crédito
Es la operacion financiera por la cual una entidad otorga una determinada
cantidad de dinero, a un plazo definido con la promesa de pago futuro del importe

mas los intereses.

2.4.3 Indice de Morosidad
Es la cartera de crédito vencida como proporcion de la cartera total. Es uno de los

indicadores mas utilizados como medida de riesgo de una cartera crediticia.

2.4.4 Politicas de Crédito

Son todos los lineamientos técnicos que utiliza el gerente financiero de una
empresa, con la finalidad de otorgar facilidades de pago a un determinado cliente.
La misma que implica la determinacion de la seleccién de crédito, las normas de

crédito y las condiciones de crédito.

2.4.5 Riesgo crediticio
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Es la probabilidad de sufrir pérdidas si los clientes y/o contrapartidas incumplen

sus compromisos contractuales que han adquirido por falta de solvencia.

2.4.6 Desarrollo

Palabra ambigua, que pertenece mas al lenguaje cotidiano que a una rigurosa
terminologia cientifica. En un sentido inmediato expresa simplemente crecimiento
econémico, el aumento de los bienes y servicios que produce una nacion,

generalmente medido como producto bruto o ingreso per cépita.

2.4.7 Factor

Cada uno de los elementos que intervienen en un proceso.

2.4.8 Economicos

Lo que tiene que ver con la economia nacional o local, especialmente cuando se
habla de "valor econémico”. El valor de un bien o servicios para el pais o el
municipio en su conjunto, en contraposicion a su valor privado o comercial.

Se puede decir que s la retribucibn monetaria a cambia de un bien o servicio
brindado o adquirido por determinadas personas

2.4.9 Finanzas

Finanzas estudia el flujo del dinero entre individuos, empresas o Estados. Las
finanzas son una rama de la economia que estudia la obtencién y gestién, por
parte de una compaiiia, individuo o del Estado, de los fondos que necesita para

cumplir sus objetivos y de los criterios con que dispone de sus activos.
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Las finanzas tratan, por lo tanto, de las condiciones y oportunidad en que se
consigue el capital, de los usos de éste y de los pagos e intereses que se cargan
a las transacciones en dinero. También suele definirse como el arte y la ciencia de

administrar dinero.

Las Finanzas es la parte mas importante del sistema financiero es decir es la
base en que giran las empresas y el mundo empresarial en general. Ya que se
encarga de ver y analizar como se emplean las empresas los recursos

econoémicos financieros.

2.4.10 Programa de Financiamiento

Es un conjunto coherente e interactivo de propuestas dentro de un sector
economico donde facilita la incorporacion de crédito para la formacion,
consolidacion y permanencia de la micro y pequefia empresa, con el propésito de

fortalecer sus actividades.

Viene a ser la posicion que toman las empresas de determinado sector
econdmico, con respecto a la busqueda de capital o dinero con el cual puedan
inyectar o invertir en sus empresas para reactivarlas o hacerlas crecer

econdmicamente.

2.4.11 Capital de trabajo

Es el recurso econémico destinado al funcionamiento inicial y permanente del

negocio, que cubre el desfase natural entre el flujo de ingresos y egresos
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Viene a ser una suma de dinero, con el cual se empieza 0 se constituye un

negocio 0 una empresa.
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CAPITULO I

MARCO METODOLOGICO
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3.1 Tipoy disefio de la investigacion

3.1.1. Tipo de investigacion:

El tipo de investigacion del presente trabajo es:
Descriptivo: Porque se ha describira y se ha explicara los factores que originan
la morosidad en los créditos otorgados por la institucién y su incidencia en la

rentabilidad.

Propositiva.-Porque se propondra estrategias para mejor el indice de morosidad

de dicha Financiera.
3.1.2. Disefio de la investigacion:

Para los propositos de la presente investigacion, el disefio mas apropiado que se

utilizo es el que se representa en el siguiente diagrama:
Donde:

X = Realidad
\ O = Observacion

X « o—>°P T = Modelo Tedrico

T

P =Propuesta
3.2. Poblacién y muestra:

3.2.1. Poblacién

La poblacién esta constituida por 428 clientes de la Financiera Efectiva Agencia

Trujillo, usuarios de los diferentes productos de la financiera y que se escogieron
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como poblacion porque se, encuentran en calidad de morosos, asi también se
tomara en cuenta a dos funcionarios relacionados en la gestion crediticia de
Financiera Efectiva Agencia Truijillo.

3.2.2. Muestra

Se aplicé la férmula para poblacion finita, es decir menor a 100,000 individuos,
con un nivel de confianza o seguridad de 1- a de 90.0% y un coeficiente (Za) de
1.65, donde:

n= (NxZ_a"2xpxq)/(e"2x(N-1)+Z_a"2xpxq)

N: Total de Poblacion: 428
p: Proporcion Esperada: 0.5
q (1-p) : ] 0.5
e: Nivel de error
aceptado: 3%
_ 291.3075 _ 274
1.06

Después de aplicar la formula tenemos como resultado una muestra de 274
clientes, mas los dos funcionarios, los que hacen un total de 275 personas.

3.3. Hipodtesis

El disefio de Estrategias Financieras permitird disminuir de manera considerable

los indices de morosidad de la Financiera Efectiva Agencia Truijillo.
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3.4.

Operacionalizacion

Variable Técnicas e
Independiente Dimensiones Indicadores instrumentos
Proceso de Crédito
Politicas crediticias :
Entrevista

Cumplimiento de

politicas

Recuperacion de

Seguimiento de

expediente

indices de morosidad

(Guia de entrevista)

Analisis documental

Estrategia Cartera (Fichaje)
Financiera
L, . Créditos Otorgados
Gestion de Creditos Créditos Recuperados | Observacion
(Guia de
observacion)
Variable )
Dependiente Dimensiones | Indicadores ltems Técnicas e
instrumentos
¢, Qué tiempo
Antigtiedad . ,
tiene qué no se
de las
Cartera deudas hace efectiva la
atrasada o deuda?
morosa Encuesta
¢Enla (Cuestionario)
Cartera de N° de actualidad se Entrevista
o alto riesgo procesos esta llevando (Guia de
Indices algun tipo de
de morosidad g P entrevista)
Créditos procesos contra o
o Analisis
Judiciales clientes
N° de documental
créditos MOorosos? . .
. . (Fichaje)
Colocaciones |vencidos : Se realiza una
Brutas ¢ Observacion
rigurosa (Guia de
. observacion)
evaluacion de
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los clientes
antes de
concederles un

crédito?

3.5. Métodos, técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

3.5.1. Métodos

Método Historico

Permitird conocer cémo han evolucionado los indices de morosidad y rentabilidad
de la Financiera Efectiva Agencia Trujillo, para hacer una comparacion de las

mismas.

Método Deductivo
Permitira hacer conclusiones de caracter singular o particular a partir de aspectos

generales.

Método Estadistico.
Permitira el andlisis de la informacion que se obtendra de las encuestas que se

aplicaran a los clientes de Financiera Efectiva Agencia Trujillo.

3.5.2. Técnicas

Encuestas:
Estas se aplicaron a los clientes de la Financiera Efectiva Agencia Truijillo, las

cuales contenian preguntas abiertas y cerradas. Un cuestionario de preguntas
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Observacion:

La observacién, nos permitirA conocer mas de cerca la realidad la empresa
Financiera Efectiva Agencia Trujillo, ya que para esto nos tendremos que
apersonar a las instalaciones de la Financiera, teniendo asi una idea més clara de
la problematica y de las condiciones bajo las cuales se encuentran los créditos

otorgados.

Entrevista:
Se realizara un cuestionario de preguntas claras y precisas, dirigidas a los
funcionarios (Administrador y al jefe de Créditos) de la Financiera efectiva

Agencia Trujillo, con el fin de obtener datos relevantes y significativos.

Analisis documental
Esta técnica nos va a permitir revisar la documentaciéon que se maneja en la
Financiera Efectiva Agencia Truijillo sobre todo aquello que esté relacionado con

el area de créditos y cobranzas.

3.5.3. Instrumentos de recoleccion de datos

Cuestionario:

Se ha elabor6 una relacién de preguntas e interrogantes las cuales se le
formularon y aplicaron a los trabajadores de la empresa Financiera Efectiva
Agencia Trujillo, con la finalidad de obtener informacion que nos permitio alcanzar
los objetivos propuestos, asi como también tener una idea de la realidad que

atraviesa la mencionada empresa.
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Guia de observacion
Este instrumento nos permitird registrar los hechos observados en el trabajo de
campo, asi como los diferentes procesos de registro de las operaciones de la

Financiera Efectiva Agencia Truijillo

Guia de Entrevista
Este instrumento nos permitird formular una seria de preguntas a los funcionarios

de la Financiera.

Fichaje
Este instrumento nos va a permitir anotar y recopilar informacion que

obtengamos de la Financiera.

3.6. Procedimiento paralarecoleccion de datos

Después de aplicar los instrumentos de recoleccidon de datos en este caso, la guia
de observacion, la guia de entrevista y el fichaje, se procedera a ordenar los
resultados e inmediatamente después analizarlos, lo que posteriormente no
permitira emitir una opinion acerca del problema planteado, y basandonos en
nuestra base tedrica poder proponer o disefiar las respectivas Estrategias
financieras que nos permitan reducir los indices de morosidad de la financiera

Efectiva agencia Truijillo.
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3.7. andlisis estadistico e interpretacion de datos

Después de aplicar los instrumentos de recoleccion de datos se procedera a
ordenar, tabular y graficar la informacion, utilizando el programa Microsoft SPSS

para después proceder a la interpretacion y analisis de los resultados obtenidos

3.8. Criterios éticos

La investigacién no es sélo un acto técnico; es ante todo el ejercicio de un acto
responsable, y desde esta perspectiva la ética de la investigacion hay que
plantearsela como un subconjunto dentro de la moral general aunque aplicada a
problemas mucho mas restringidos que la moral general, puesto que nos
estariamos refiriendo a un aspecto de la ética profesional.

Problemas éticos fundamentales:

En la presente investigacion, se esta cumpliendo fielmente con los criterios éticos,
ya que en ningln momento se tratara de ocultar a los participantes la naturaleza
de la investigacion o hacerles participar sin que lo sepan. Asi mismo se hara de
conocimiento de los participantes que con el desarrollo de la investigacién no se
le ocultaran, ningun tipo de actos que podrian perjudicarles o disminuir su propia

estimacion. Por otro lado no se Invadira la intimidad de los participantes.

3.9. Criterios de rigor cientifico

La calidad de una investigaciéon depende del rigor con el que se realiza, que
condiciona su credibilidad, es por ello que la presente investigacion guarda los

siguientes criterios de rigor generales:
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Valor de verdad:
Porque desde el inicio de la investigacion, se logro establecer lasos de confianza

y de verdad entre todos los actores inmersos en la presente investigacion.

Aplicabilidad
Porque después de concluida la investigacion, se logré determinar el grado en
gue los descubrimientos de esta investigacion pueden ser aplicables a otros

contextos o sujetos que asi lo requieran y que presenten realidades semejantes.
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CAPITULO IV

PROPUESTA DE INVESTIGACION
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PLANEAMIENTO ESTRATEGICO DE LA FINANCIERA EFECTIVA AGENCIA

TRUJILLO

PRESENTACION:

El presente plan estratégico para la Financiera Efectiva Agencia Trujillo, se ha
elaborado con el motivo de dar solucion al problema planteado en el presente
trabajo de investigacion; el cual nos permite enfocar y reformular los objetivos
empresariales de la empresa como también un andalisis de la situacion interna y/o
externa de la organizacion; con la finalidad de disefar estrategias que permitan

reducir los indices de morosidad.

DESCRIPCION:

Financiera Efectivaes una empresa del Grupo EFE supervisada por la

Superintendencia de Banca Seguros & AFP (SBS), especializada en el

otorgamiento de créditos al sector emergente.

Inicié sus operaciones en 1,999 como una Entidad de Desarrollo para la Pequefia

y Microempresa (EDPYME) convirtiéendose en el 2010 en entidad financiera.

Financiera Efectiva, a través de mas de 180 oficinas a nivel nacional, otorga el

financiamiento a los clientes que adquieren productos en las empresas vinculadas

al Grupo EFE: Tiendas EFE, La Curacao y Motocorp. Habiendo obtenido en los
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ultimos 6 afios ratios de cartera, solidez y rentabilidad por encima del promedio

del sector.

OBJETIVO:

Fomentar en los Directivos y Funcionarios de la Financiera, la importancia de la
salvaguardia de los activos financieros mas significativos de la Institucion, con la
finalidad de asumir los peligros y enfrentarlos a través de la propuesta de estrategias

financieras, que permitan reducir los indices de morosidad.

ASPECTOS ESTRATEGICOS:
Vision: Ser una de las entidades financieras de mayor desarrollo del sistema
financiero, dirigido por lideres de alta trayectoria social y talento humano
competitivo; de confianza total para la captacién de clientes, ofertando productos
crediticios accesibles y alternativos con prioridad al financiamiento de la micro y
pequefia empresa, créditos de consumo, personales, entre otros.
Productos que Oferta:
Ponemos a tu disposicion los siguientes productos:

Creéditos de Consumo.

Deposito a Plazo Fijo - Banca Preferente.

Simulador de Plazo Fijo.
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MATRIZ FODA

La Matriz FODA, representa las fortalezas, oportunidades, debilidades vy
amenazas a las que la Institucion debe enfrentarse en el desenvolvimiento del
giro del negocio, desde el punto de vista interno y externo:

A continuacion se detallan las mismas:
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1. Experiencia en el mercado Financiero
F2. Atencion personalizada y sin costo
F3. Beneficios Solidarios (Seguros)

F4. Experiencia en el sector

F5. Estructura organizacional adecuada
F6. Personal capacitado

F7. Posicionamiento en el mercado
Financiero

F8. Imagen externa en crecimiento

F9. Personal suficiente para suplir
ausencias.

F10. Confianza y credibilidad en el mercado

D1. Ausencia de enlace entre oficinas
D2. Captaciones insuficientes

D3. Calidad en los servicios

D4. Bajo nivel de productividad

D5. Metodologia de crédito débil

D6. Control interno insuficiente

D7. Estructura fisica inadecuada

D8. Falta de Innovacién de productos y

servicios.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

O1. Organismos externos de apoyo

02. Sectores de mercado no atendidos
O3. Falta de atencion de la Poblacion
Economicamente Activa PEA

O4. Crecimiento del sector urbano marginal
O5.Demanda insatisfecha en sectores
periféricos

0O6. Ingreso a la Superintendencia de

Bancos

Al. Variacion climética

A2. Migracion

A3. Fuerte competencia en el sector mypes
A4. Sobreendeudamiento de
microempresarios

A5. Tasas de interés

A6. Aspectos legales

A7. Programas de Gobierno a bajo costo

A8. Riesgo Pais
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PROPUESTAS DE ESTRATEGIAS SELECCIONADAS PARA REDUCIR LA

MOROSIDAD DE LA FINANCIERA EFECTIVA AGENCIA TRUJILLO

ESTRATEGIA 1. Fortalecer el Proceso de Crédito:

El personal responsable del manejo adecuado de las colocaciones del dinero de
la Financiera, debera conocer con eficiencia el proceso que sigue cada crédito
para su correcta aplicacion y recuperacion, esto se consigue a través de
capacitaciones constantes al personal operativo de crédito por parte de la
Gerencia. Para un control eficaz del crédito, la Administracion y el personal de

crédito, deberan aplicar criterios no financieros:

Objetivo Estratégico

Revisar las politicas crediticias y los procesos de evaluacion de los expedientes a

fin de comprobar la capacidad de pago de los clientes.

Plan de Accion 1
Andlisis de las politicas Crediticias:

Actividades arealizar:

1. Analizar las politicas que rigen el otorgamiento de créditos con la finalidad de ver si
estas son demasiado complejas o sencillas, 0 en muchos casos ajenas a la realidad
de los clientes.

2. Llevar a cabo plan piloto que permita medir la aceptaciéon de acuerdo al segmento

de la poblacion.

Plan de Accién 2
Andlisis de la Documentacién Presentada

Actividades a realizar:
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1. Evaluar y comprobar concienzudamente la documentacion presentada por los
clientes, realizando verificaciones domiciliarias, con la finalidad de comprobar si todo
la documentacion presentada en confiable.

2. Contar con personal capacitado y responsable que permita confiar el fedateo de
documentos e informacién presentados por el cliente, en caso colocaciones

itinerantes.

ESTRATEGIA 2. Cumplimiento de politicas:

Las politicas de la gestion de cartera deben estar acordes a las necesidades de
los clientes, tomando en cuenta el tamafio y dimension de la actividad econdmica,
las caracteristicas del entorno en donde se desenvuelven, la capacidad de pago y

de endeudamiento en base del giro econémico del negocio, etc.

Plan de Accion 1
Gestion de Cartera

Actividades arealizar:

1. Las politicas de gestién de cartera, deben estar a la par y acercarse a la realidad

econdmica y capacidad de pago de los clientes.

ESTRATEGIA 3. Cumplimiento de procesos y procedimientos:

Para la concesion del crédito, se deberd comprobar que la informacién
proporcionada por el cliente sea fidedigna y que la misma repose en el record
individual del mismo.

Plan de Acci6on 1
Gestion de Cartera

Actividades a realizar:
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1. Realizar un andlisis del sistema financiero a fin de detectar alguna irregularidad en el
historial crediticio de cada cliente.
2. En caso de ser no bancarizados, se debera tomar referencias de vecinos, y nUmeros

telefénico reales.

ESTRATEGIA 4.Visitar al cliente:

El seguimiento frecuente al negocio del cliente por parte del Administrador de
cartera y por parte del Jefe de Crédito permite que el cliente asuma la
responsabilidad directa y se obliga al cumplimiento puntual del crédito. La visita
del Asesor Juridico, como proceso de Ultima instancia para requerir el pago, es
necesaria, pero inicialmente, la gestion de recuperacion debe ser realizada
especificamente por el Asesor, que fue quien promociono y coloco el crédito.

Plan de Accion 1
Seguimiento Crediticio

Actividades arealizar:

1. Visita al cliente después del desembolso para entregar carta de bienvenida,
dejando claro su importe a pagar, fechas de vencimiento, quien es la persona
encargada de su cuenta y en caso itinerante constatar si el producto adquirido es

su satisfaccion.

ESTRATEGIA 5.Procedimientos para gestion de cobros de cartera:

Los Administradores de Cartera son los responsables directos de la recuperacion

y del seguimiento. Para las operaciones de microcrédito se utilizara el scoring de
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cobranzas (Conducta de pago del cliente) que contiene variables de

comportamiento del cliente.

Plan de Accién 1
Gestion de Cobros
Actividades a realizar:

1. Se realizara llamadas telefnicas al cliente con fechas proximas al vencimiento de la
cuota.

2. Los administradores de Cartera deberan se hacer un seguimiento mas exhaustivo de
la conducta de pago de los clientes en caso haber atraso mas de 30 dias.

3. Ingreso de gestion diario, como los compromisos de pago.

4. Los gestores de cobranza deberan extremar la cordialidad con el cliente y no crear

clima de conflicto al momento de realizar un cobro.

ESTRATEGIA 6. El indice de riesgo crediticio:

Permite tomar decisiones oportunas para evitar el riesgo financiero de
incobrabilidad, y que la cartera tenga que ser castigada por cuanto no devenga
intereses. El area de Riesgos y el Departamento de Crédito, determinara las

politicas a seguir para un manejo eficaz de la cartera de crédito en la Financiera.
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Plan de Acci6on 1
Riesgo Crediticio
Actividades a realizar:

1. Realizar un analisis de las politicas a seguir para un manejo eficaz de la cartera de

crédito en la Financiera

ESTRATEGIA 7 Realizar provisiones:
Que permitan cubrir el riesgo crediticio, de acuerdo a las disposiciones de la
Superintendencia de Bancos, clasificada por lineas de crédito, rangos de

morosidad en dias y porcentajes por niveles de incobrabilidad.

Plan de Accion 1
Aprovisionamiento
Actividades arealizar:

1. Los Destinar un fondo que cubra los riesgos crediticios
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CAPITULO V
ANALISIS E INTERPRETACION DE
RESULTADOS
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4.1. Resultados en tablas y graficos.

GUIA DE ENTREVISTA AL JEFE DEL AREA DE CREDITOS DE FINANCIERA

EFECTIVA S.A-TRUJILLO

OBJETIVO: Obtener informacion de la situacion de los créditos otorgados en
Financiera Efectiva, Agencia Trujillo

1. Nos puede contar, ¢cual es el procedimiento para otorgar un crédito?

Respecto al procedimiento para otorgar el préstamo, éste comienza
cuando el Asesor de venta, Parte de la empresa comercial aliada, capta al
cliente y segun el perfil, llena la solicitud, para luego ser filtrados en su
sistema y llenar la Pre-solicitud. Luego es derivado al area de Créditos
donde la Asistente o Jcc realiza los filtros correspondientes, agenda en el
sistema e ingresa a la pagina de telefénica (call center) un N° de celular el
cual éstos llaman y por la misma pagina nos confirman la validacion de los

datos del cliente.

Ademas se tiene los tipos de clientes:

No bancarizados.

Bancarizados ok.

Bancarizados vib1.

Bancarizados vib2.
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En caso de no bancarizados se envia a verificacion domiciliaria, los deméas
bancarizados de la misma ciudad, la aprobacion se realiza con DNI y con
llamadas telefénicas otorgadas como referencias, y los clientes

bancarizados de otras ciudades se realiza verificacion domiciliaria.

Una vez realizado los procedimientos mencionados se procede con la
aprobacién de la linea de crédito a cliente para que el asesor haga la

simulacion de cuota a financiar.

¢, Se consulta a una central de riesgo al momento de evaluar un

crédito?

Al momento de evaluar la solicitud del crédito se realiza una consulta
mediante INFOCORP, el cual se evalla el comportamiento crediticio que
tiene el cliente se acuerdo al resultado se procede con el otorgamiento de
la linea de crédito. Ademas tenemos pagina de SBS; Es salud para clientes

dependientes formales; Sunat, para consulta de RUC.

¢,Cuenta con un reglamento de créditos?

La Financiera cuenta con una politica de créditos, el cual dentro de su

estructura contempla los tipos de préstamos y requisitos que usuarios

deben cumplir para obtener un crédito.
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4. ¢Quién autoriza los créditos?

Nos mencion6 que los créditos son aprobados por el jefe de créditos y
cobranzas, cuando se trata de créditos ordinarios y en cuanto a los créditos
extraordinarios, son derivados al Gerente de créditos y Cobranzas de la
Financiera para hacer una exclusion en cuanto a la autorizacion de linea de

créditos a otorgar.

5. ¢Cuéles son los procedimientos que se toman para la cobranza de los

créditos?

Sobre los procedimientos que se toman para la cobranza de créditos,
Notificaciones de pago entregados en su domicilio, cuando el cliente ya
esta atrasado, se hace firmar un compromiso de pago; también se realiza
operativos de cobranza donde se visita a los clientes de cuentas morosas;
en algunos casos se recogen el producto, a partir de 3 cuotas atrasadas,
dicho recojo es definitivo o preventivo hasta que el cliente regularice su

atraso.
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ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES DE LA FINANCIERA EFECTIVA
AGENCIA TRUJILLO
OBJETIVO: Recopilar informacion que nos permita realizar un analisis del porque
los clientes de la financiera Efectiva incurren en morosidad
Instrucciones: Lea detenidamente las preguntas y responda con veracidad

marcando o sefialando segun lo solicite.

1. Sexo:
Tabla N°01

Variable Frecuencia| Porcentaje
Masculino 87 3204
Femenino 187 68%
TOTAL 274 100%

Grafico N°01
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Interpretacion:

Como podemos apreciar la gran mayoria es decir el 68% de clientes que solicitan

préstamos son mujeres, mientras que solo el 32% de los clientes son varones.
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2. Edad:

Tabla N°02

Variable Frecuencia |Porcentaje
18 a 30 afios 80 29%
31 a 45 afnos 94 34%
46 a 60 afnos 63 23%
61 a mas 37 14%
TOTAL 274 100%

Gréfico N°02
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Interpretacion:

En cuanto a los rangos de edad de los clientes de financiera efectiva, tenemos

gue el 34% de los clientes encuestados esta comprendido entre 31 a 45 afos,

seguido por el 29% comprendidos entre 18 a 30 afios, el 23% de clientes se

encuentra entre 46 a 60 afios y por ultimo solo el 14% de clientes encuestados se

encuentra comprendido en el rango de 61 afios a mas
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3. Zona de Residencia:

Tabla N°03

Variable N %
Zona Urbana 157 57%
Zona Rural 117 43%
TOTAL 274 100%

Grafico N°03
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Interpretacion:

En lo referente al lugar donde residen los clientes de la financiera Efectiva,

tenemos que el 57% de los clientes de la financiera vive en zonas urbanas,

mientras que un considerable 43% de ellos manifestaron vivir en zonas rurales.

4.N° De dependientes o carga Familiar:

Tabla N°04

Variable Frecuencia| Porcentaje
Ninguno 47 17%
1 a 2 personas 96 35%
3 a 4 personas 63 23%
5a mas 68 25%
TOTAL 274 100%
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Gréfico N°04
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Interpretacion:

Con respecto al nimero de dependientes o carga familiar, tenemos que el 35% de

los clientes encuestados, manifestd que tienen 1 a 2 personas, el 25% tiene de 5

a mas personas, el 23% tiene de 1 a 4 personas, mientras que solo el 17% de las

personas encuestadas manifesté no tener ningun tipo de dependientes o carga

familiar.

5. Actividad a la que se dedica:

Tabla N°05
Variable Frecuencia | Porcentaje
Comercio 137 50%
Produccion 42 15%
Servicio 95 35%
TOTAL 274 100%
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Grafico N°05
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Interpretacion:

De la totalidad de personas encuestadas, tenemos que el 50% de ellas se dedica

al comercio, el 35% al rubro de servicios, y solo el 15% de personas encuestadas

se encuentran comprendidos en actividades productivas.

6. Tiempo de actividad:

Tabla N°06

Variable Frecuencia Porcentaje
Menos de 6 meses 74 27%
Menos de 1 afio 83 30%
Menos de 2 afos 57 21%
Mas de 2 afios 60 22%
TOTAL 274 100%
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Grafico N°06
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Interpretacion:
Con lo que respecta al tiempo que tienen los clientes en sus respectivas

actividades, tenemos que el 30% de ellos tienen menos de un afio en su negocio,
el 27%, de personas encuestadas manifestd que tiene menos de seis meses en
su negocio, el 225 que tiene mas de dos afios y solo el 21% de las personas
encuestadas respondio que tienen menos de dos afos.

7. ¢Alguna vez se atraso con el pago de sus préstamos?

Tabla N°07
Variable | Frecuencia Porcentaje
SI 221 81%
No 53 19%
TOTAL 274 100%
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Gréfico N°07
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Interpretacion:
Ante esta interrogante, tenemos que el 81% de las personas encuestadas
respondi6 que si en algin momento se atrasd con alguna de sus cuotas, mientras

gue solo el 19%, manifestd que no se atrasaron en el pago de sus préstamos.

8. Motivo del atraso de sus pagos:

Tabla N°08
Variable Frecuencia Porcentaje

Bajo Nivel de Ventas 177 65%
Problemas Familiares 37 14%
Problemas de Salud 19 7%
Cierre del Negocio 11 4%
Otros 30 11%
TOTAL 274 89%
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Grafico N°08
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Interpretacion:

Como podemos apreciar en esta interrogante, tenemos que el 65% de las

personas encuestadas respondié que el motivo de su atraso en los pagos de sus

préstamos, es por el bajo nivel de ventas, el 14% por problemas familiares, el

11% por otro tipo de problemas, asi mismo tenemos que el 7% de las personas

encuestadas respondié que por problemas de salud, y por ultimo solo el 4% de

personas encuestadas respondié que por el cierre de su negocio.
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ANALISIS DE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES DE LA
FINANCIERA EFECTIVA AGENCIA TRUJILLO
Después de aplicar los instrumentos, podemos ver que la gran mayoria de los
clientes, es decir el 68% de ellos son mujeres y solo el 32% de ellos son varones,
por otro lado se sabe también que la gran mayoria de ellos estdn comprendidos
en el rango de 18 a 45 afos de edad, y en un menor nimero se encuentran los

clientes que tienen entre 46 a 60 y mas.

Asi mismo se pudo apreciar que en lo referente al lugar de residencia de los
clientes, este se encuentra compartido entre las zonas urbanas y zonas rurales
con 57% y 43% respectivamente, dentro de los cuales el 35% de ellos tiene una
carga familiar de una a dos personas, el 25% de cinco a mas, el 23% de tres a
cuatro personas y solo el 17% de las personas encuestadas respondiéo que no

tienen ningun tipo de carga familiar.

En lo referente al tipo de actividad que desarrollan, tenemos que el 50% de ellos
se dedica al comercio, seguidos por el 35% que dedica al rubro de los servicios y
en menos cantidad, es decir el 15% de las personas encuestadas, se encuentra
en el rubro de produccion. De todos ellos el 30% lleva menos de un afio en su
negocio, mientras que 27% tiene menos de seis meses en su hegocio, asi mismo
el 22% manifiestan tener mas de dos afios en su negocio y solo el 21% de los

encuestados respondid que tiene menos de dos afios en su negocio.

De las personas encuestadas, podemos apreciar que el 81% de ellas, manifiestan

que en alglin momento se atrasaron en pagar sus préstamos, mientras que solo el
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19% de ellos manifesté que no se han atrasado. Se pudo ver también que el 65%
de las personas encuestadas sefiala como uno de los principales motivos del
atraso en sus pagos, es el bajo nivel de las ventas, seguido por los problemas

familiares, entre otros

4.2. Discusién de resultados

Respecto al procedimiento para otorgar el préstamo, éste comienza cuando el
Asesor de venta, Parte de la empresa comercial aliada, capta al cliente y segun el
perfil, llena la solicitud, para luego ser filtrados en su sistema y llenar la Pre-
solicitud. Luego es derivado al area de Créditos donde la Asistente o Jcc realiza
los filtros correspondientes, agenda en el sistema e ingresa a la pagina de
telefonica (call center) un N° de celular el cual éstos llaman y por la misma pagina

nos confirman la validacion de los datos del cliente.

Ademas se tiene los tipos de clientes:

No bancarizados

Bancarizados ok

Bancarizados vib1l

Bancarizados vib2

En caso de no bancarizados se envia a verificacion domiciliaria, los demas
bancarizados de la misma ciudad, la aprobacién se realiza con DNI y con
llamadas telefénicas otorgadas como referencias, y los clientes bancarizados de

otras ciudades se realiza verificaciéon domiciliaria.
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Una vez realizado los procedimientos mencionados se procede con la aprobacién
de la linea de crédito a cliente para que el asesor haga la simulacién de cuota a

financiar.

Al momento de evaluar la solicitud del crédito se realiza una consulta mediante
INFOCORP, el cual se evalta el comportamiento crediticio que tiene el cliente se
acuerdo al resultado se procede con el otorgamiento de la linea de crédito.
Ademas tenemos pagina de SBS; Es salud para clientes dependientes formales;

Sunat, para consulta de RUC.

La Financiera cuenta con una politica de créditos, el cual dentro de su estructura
contempla los tipos de préstamos y requisitos que usuarios deben cumplir para

obtener un crédito.

Nos menciondé que los créditos son aprobados por el jefe de créditos y
cobranzas, cuando se trata de créditos ordinarios y en cuanto a los créditos
extraordinarios, son derivados al Gerente de créditos y Cobranzas de la
Financiera para hacer una exclusion en cuanto a la autorizacion de linea de

créditos a otorgar.

Sobre los procedimientos que se toman para la cobranza de créditos,
Notificaciones de pago entregados en su domicilio, cuando el cliente ya esta
atrasado, se hace firmar un compromiso de pago; también se realiza operativos

de cobranza donde se visita a los clientes de cuentas morosas; en algunos casos
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se recogen el producto, a partir de 3 cuotas atrasadas, dicho recojo es definitivo o

preventivo hasta que el cliente regularice su atraso.

Después de aplicar los instrumentos, podemos ver que la gran mayoria de los
clientes, es decir el 68% de ellos son mujeres y solo el 32% de ellos son varones,
por otro lado se sabe también que la gran mayoria de ellos estdn comprendidos
en el rango de 18 a 45 afos de edad, y en un menor nimero se encuentran los

clientes que tienen entre 46 a 60 y mas.

Asi mismo se pudo apreciar que en lo referente al lugar de residencia de los
clientes, este se encuentra compartido entre las zonas urbanas y zonas rurales
con 57% y 43% respectivamente, dentro de los cuales el 35% de ellos tiene una
carga familiar de una a dos personas, el 25% de cinco a mas, el 23% de tres a
cuatro personas y solo el 17% de las personas encuestadas respondiéo que no

tienen ningun tipo de carga familiar.

En lo referente al tipo de actividad que desarrollan, tenemos que el 50% de ellos
se dedica al comercio, seguidos por el 35% que dedica al rubro de los servicios y
en menos cantidad, es decir el 15% de las personas encuestadas, se encuentra
en el rubro de produccion. De todos ellos el 30% lleva menos de un afio en su
negocio, mientras que 27% tiene menos de seis meses en su negocio, asi mismo
el 22% manifiestan tener mas de dos afios en su negocio y solo el 21% de los

encuestados respondid que tiene menos de dos afios en su negocio.
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De las personas encuestadas, podemos apreciar que el 81% de ellas, manifiestan
que en algun momento se atrasaron en pagar sus préstamos, mientras que solo el
19% de ellos manifesté que no se han atrasado. Se pudo ver también que el 65%
de las personas encuestadas sefiala como uno de los principales motivos del
atraso en sus pagos, es el bajo nivel de las ventas, seguido por los problemas

familiares, entre otros.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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6.1. Conclusiones.

Con respecto al procedimiento para otorgar el préstamo, se concluye que éste
comienza cuando el Asesor de venta, Parte de la empresa comercial aliada, capta al
cliente y segun el perfil, llena la solicitud, para luego ser filtrados en su sistema y llenar
la Pre- solicitud. Luego es derivado al area de Créditos donde la Asistente o Jcc realiza
los filtros correspondientes, agenda en el sistema e ingresa a la pagina de telefénica
(call center) un N° de celular el cual éstos llaman y por la misma pagina nos confirman

la validacion de los datos del cliente.

Asi mismo se concluye que en el caso de no bancarizados, se envia a verificacion
domiciliaria, los demas bancarizados de la misma ciudad, la aprobacién se realiza con
DNI y con llamadas telefonicas otorgadas como referencias, y los clientes bancarizados
de otras ciudades se realiza verificacion domiciliaria. Una vez realizado los
procedimientos mencionados se procede con la aprobacion de la linea de crédito a

cliente para que el asesor haga la simulacion de cuota a financiar.

Se concluye también que al momento de evaluar la solicitud del crédito se realiza una
consulta mediante INFOCORP, el cual se evalla el comportamiento crediticio que tiene
el cliente se acuerdo al resultado se procede con el otorgamiento de la linea de crédito.
Ademas tenemos pagina de SBS; Es salud para clientes dependientes formales; Sunat,

para consulta de RUC.

Asi mismo concluimos que la Financiera cuenta con una politica de créditos, el cual

dentro de su estructura contempla los tipos de préstamos y requisitos que usuarios
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deben cumplir para obtener un crédito. Asi mismo los créditos son aprobados por el
jefe de créditos y cobranzas, cuando se trata de créditos ordinarios y en cuanto a los
créditos extraordinarios, son derivados al Gerente de créditos y Cobranzas de la
Financiera para hacer una exclusion en cuanto a la autorizacion de linea de créditos a

otorgar.

Sobre los procedimientos que se toman para la cobranza de créditos, Notificaciones de
pago entregados en su domicilio, cuando el cliente ya esta atrasado, se hace firmar un
compromiso de pago; también se realiza operativos de cobranza donde se visita a los
clientes de cuentas morosas; en algunos casos se recogen el producto, a partir de 3

cuotas atrasadas, dicho recojo es definitivo o preventivo hasta que el cliente regularice su

atraso.

Se concluye que los clientes de la financiera en su mayoria son personas de zonas
urbanas, como también de zonas rurales, dentro de los cuales en su mayoria estos
poseen carga familiar lo representa una obligacién ineludible y a la cual destinan la
mayoria de sus ingresos, lo que muchas veces no les permite hacer frente a sus

obligaciones contraidas con las instituciones financieras.

Se concluye también que la gran mayoria de clientes de la financiera, son personas
gue se dedican al comercio, otros se dedican a ofrecer servicios, mientras que otros se
dedican al rubro de produccién, muchos de ellos son nuevos en el negocio, mientras

gue otros ya tienen varios afios de experiencia en el negocio.
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6.2. Recomendaciones

Se recomienda capacitar adecuadamente al personal involucrado en la gestién
crediticia el cual debe poner mucho énfasis e interés en los procesos del analisis de la
informacion y documentacién presentada por el cliente con la finalidad de evitar riesgos
por la falta de documentaciébn que soporta el otorgamiento del crédito tales como:
documentos, copias de DNI y garantes, asi mismo consistencia e igualdad en la
legalizacion de la firma del cliente y garantes en solicitud y pagaré que pueden invalidar
la documentacion y llevar a un riesgo financiero de pérdida de la obligacion; asi como

de otros factores secundarios que influyen directamente en la gestion crediticia.

La administracion y control del riesgo constituye una actividad propia de toda institucion
financiera, en consecuencia se recomienda revisar las politicas crediticias con la
finalidad de implementar de procedimientos de analisis del riesgo de la cartera de
crédito, para evaluar las variables de comportamiento de moras, que servirdn como
pardmetro para la concesion de crédito a un cliente y como informacion

complementaria dentro del record crediticio individual.

Se recomienda a la Administracion tomar en cuenta las sugerencias del personal
involucrado en los procesos de gestion crediticia con la finalidad de orientar las
politicas y factores de evaluaciéon de acuerdo a la realidad de los clientes de la

institucion.
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ANEXOS

GUIA DE ENTREVISTA AL JEFE DEL AREA DE CREDITOS DE FINANCIERA
EFECTIVA S.A-TRUJILLO
OBJETIVO: Obtener informacion de la situacion de los créditos otorgados en

Financiera Efectiva, Agencia Trujillo

1. Nos puede contar, ¢cual es el procedimiento para otorgar un crédito?

2. ¢Se consulta a una central de riesgo al momento de evaluar un crédito?
3. ¢Cuenta con un reglamento de créditos?

4. ¢Quién autoriza los créditos?

5. ¢Cuéles son los procedimientos que se toman para la cobranza de los

créditos?
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ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES DE LA FINANCIERA EFECTIVA
AGENCIA TRUJILLO
OBJETIVO: Recopilar informacion que nos permita realizar un analisis del porque
los clientes de la financiera Efectiva incurren en morosidad
Instrucciones: Lea detenidamente las preguntas y responda con veracidad
marcando o sefialando segun lo solicite.

1. Sexo:

Masculino
Femenino
2. Edad:

18 a 30 afios
31 a 45 afos
46 a 60 anos

61 a mas

3. Zona de Residencia:

Zona Urbana

Zona Rural

4. N°De dependientes o carga Familiar:

Ninguno
1 a 2 personas
3 a 4 personas

5 a mas

5. Actividad a la que se dedica:

Comercio

Produccién
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Servicio

6. Tiempo de actividad:

Menos de 6 meses
Menos de 1 afio
Menos de 2 afios

Mas de 2 afios

7. ¢Alguna vez se atrasé con el pago de sus préstamos?

Sl
No

8. Motivo del atraso de sus pagos:

Bajo Nivel de Ventas
Problemas Familiares
Problemas de Salud
Cierre del Negocio
Otros
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