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Resumen:

Dentro del presente estudio se procede analizar el recaudo de cartera en la empresa
Kimberly Clark Ecuador en el afio 2013, especificamente dentro de la region de la
sierra, y su afectacion directa en el proceso contable la cual tiene una incidencia en los
saldos en cartera de los presentes distribuidores, los cuales tienen el poder de
negociacion al momento de la venta y pago de la cartera vencida, afectando a
indicadores financieros como dias en cartera, diferencias de cartera, y rentabilidad de la
compafiia, en los primeros trimestres del afio 2013 los distribuidores de la compafiia no
tienen una buena tendencia de pagos a su vez las diferencias en cartera aumentan ya que
para realizar la ventas se deben incurrir en negociaciones especiales aumentando los
costos de venta y reduciendo la rentabilidad de la compafiia. Para poder tener una mejor
conducta de pagos y mejorar indicadores financieros se debe tomar decisiones criticas
para el negocio y asi poder conseguir un crecimiento rentable y sostenido, para ello se
aplicara la integracion vertical hacia adelante la cual consiste en estructurar el canal de
distribucion 'y hacerlo mas corto para llegar de mejor forma al consumidor final, para
dicha reestructuraciéon es necesario crear clientes mayoristas que cancelen al contado
bajando el poder de los distribuidores sobre la compafiia, mejorando asi las
recaudaciones e indicadores financieros.

Palabras Clave:

Gross Profit, Gross to Net, DSO, diferencias en cartera, ventas netas, utilidad
operacional, negociones especiales, operacional, utilidad neta.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

Tema:
Sistema contable en la empresa Kimberly Clark Ecuador.
Titulo:

Estudio de las recaudaciones de cartera como incidencia en el proceso contable de la

empresa Kimberly Clark Ecuador en el afio 2013.

1.1.1 Planteamiento Del problema

La empresa Kimberly Clark Ecuador sufre de un déficit en sus flujos de efectivo
mensual debido a la deficiente gestidn de la recuperacién de las carteras de los clientes,
en los ultimos afios ha tenido que recurrir a préstamos emergentes para el pago de
algunas deudas y obligaciones del giro del negocio como la adquisicion de materiales y
suministros de oficina o el pago parcial de dividendos a los accionistas, la compafiia ha
tenido que recurrir a estos préstamos, los cuales ascienden cerca de 600 mil ddlares

para no afectar la imagen de la empresa.

1.1.1.1 Diagnostico Del problema

Los sintomas de este problema es un déficit en el flujo de efectivo mensual de la
empresa que asciende a 550 mil dolares que con lleva a solicitar pequefios préstamos a
instituciones bancarias locales cuyo monto es de 600 mil dolares a un plazo de un afio
para suplir algunos pagos del giro del negocio como pago a accionistas y proveedores

de materiales , el débil control y falta de personalizacion de la cuenta de los clientes por
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parte del &rea comercial no ayuda a controlar y mantener limpias las carteras de los
clientes el resultado de esto es que no se pueda tener una informacién clara para
proceder a cobrar respectivamente en los plazos acordados esto sucede a la mala
informacion de los vendedores ya que no proporcionan una adecuada informacion de las
ventas y descuentos de sus respectivos clientes por esta razén se espera una ayuda del
area comercial para cumplir correctamente con la informacion otorgada por los

vendedores.

1.1.1.2 Pronéstico

Si la mala gestiéon de cobro sigue afectando a la compafiia serd necesario realizar una
nueva politica de crédito y esto afectara a toda la empresa, Kimberly Clark tiene 30 dias
de crédito y se estd recuperando las ventas a crédito cerca de los 55 dias, por temas de
procesos se deberia bajar el volumen de ventas, actualmente el area comercial esta
vendiendo a los clientes de Quito y Sierra cerca de los tres millones de dolares y se
deberian bajar las ventas a los dos millones quinientos mil dolares ya que si siguen con
el mismo nivel de venta los clientes tendran su inventario alto y por lo tanto no poseeran

el suficiente flujo de efectivo para hacer frente sus obligaciones de pago con la empresa.

1.1.1.3 Control del prondstico

Para controlar y mejorar el sistema de cobro es necesario realizar cambios internos en
la empresa como bajar el nivel de operatividad en el registro de cobro para ello es
necesario controlar de mejor manera el area comercial ya que ellos deben tener en
cuenta que las ventas a crédito que produzcan se deben cobrar en los plazos acordados

y entregar la informacion correcta para el registro en el sistema, para ello el
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departamento de crédito y cobranzas deben tener procesos operativos adecuados como
la integracion de tablas dinamicas para mejoramiento de los dias de cobro los cuales

estan en un plazo promedio de 30 dias.

1.1.2 Formulacion del problema

Kimberly Clark Ecuador no cuenta con un control adecuado en las recaudaciones y
registros contables de cobros, por esta razon existe un atraso en la recuperacion de la
cartera de los clientes de Quito y sierra de la empresa, producidos por una alta
operatividad en los procesos contables de la compafiia, y por no tener un control

adecuado en las ventas a crédito especialmente con los clientes Pareto de la empresa.

La informacion que entrega la parte comercial para el registro contable de los pagos es
deficiente ya que los descuentos otorgados a los clientes que implementa el area

comercial de la compafiia no estan claramente especificados.

1.1.3 Sistematizacion del problema

¢Que se esta haciendo para la mejora del proceso de cobro?

e ;COmo se podréa controlar las ventas que produce el area comercial?

e ;COmMo mantener una mejor comunicacion entre los departamentos de la
empresa especialmente entre el departamento comercial y el financiero?

e ;COmo rebajar la operatividad en el area de crédito y cobranzas para tener una

mejor informacion de las carteras de los clientes?

1.1.4 Objetivo general
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e Estudiar las recaudaciones de cartera como incidencia en el proceso contable de

la empresa Kimberly Clark Ecuador en el afio 2013

1.1.5 Objetivos especificos

Elaborar una base de datos de la cartera de la empresa Kimberly Clark Ecuador,

con la finalidad de proceder al cumplimiento de los pagos dentro de los plazos

acordados.

e Elaborar una base de control de los descuentos realizados a los clientes.

e Elaborar un plan de mejora para la comunicacion entre el &rea comercial y los
clientes de la empresa.

e Estudiar los descuentos otorgados a los clientes de la empresa Kimberly Clark

Ecuador.

1.1.6 Justificacion

La investigacién se la realiza para resolver los problemas que tiene la empresa para la
gestion de cobro ya que esto estd afectando a la comparfiia en sus flujos de caja
mensuales, también el planteamiento de esta investigacion es para mejorar y controlar
las ventas realizadas por la parte comercial para tener un mejor proceso de registro y

saneamiento de las carteras de los clientes.
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1.2 Marco tedrico

1.2.1Estado actual del conocimiento sobre el tema

En la empresa Kimberly Clark el area de finanzas esta dividida en tres departamentos
que son el departamento de credito y cobranzas, control de ventas y analisis del negocio,
en el departamento de crédito y cobranzas se recolecta las ventas a credito que realizan
el area comercial de la compafiia, aproximadamente se da crédito a 30 dias en los
clientes de Quito y Sierra, los clientes actuales que posee Kimberly Clark estan
divididos en cuatro regiones que son clientes de Quito, Sierra, Guayas y Costa, esta
division se la realizo por el motivo que los clientes clave estan en la provincia del

Guayas y en la cuidad de quito.

En el area comercial estd encargado de las ventas de toda la compafiia, la mayoria de las
ventas que realiza el area comercial va a acompariadas con diferentes promociones para
incentivar el volumen de venta, estas promociones se las ve reflejadas con notas de
crédito, estos créditos que tienen los clientes se los saben descontar cuando realizan los

pagos a su vez estos pagos los registra el area de crédito y cobranzas.

Para entender el proceso de cobro es necesario saber ciertas funciones del area
comercial (ventas), financiera y logistica, para que se pueda realizar una venta es
necesario que el ejecutivo de venta ingrese el pedido, este pedido pasa por el area de
finanzas especificamente por crédito y cobranzas aqui se aprueba el pedido o se lo
rechaza dependiendo de la morosidad y cumplimientos de los pagos del cliente, luego

que el pedido se ha aprobado logistica procede a despacharlo.

Para poder aprobar un pedido es necesario que el cliente este al dia en sus pagos, la

persona que aprueba los pedidos debe ingresar al sistema contable y ver la cartera del
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cliente, esta debe estar al dia y limpia para la aprobacién, para esto es necesario que la

persona que se encarga del registro ingrese al sistema el pago que realiza el cliente.

La persona encargada de los cobros de la zona de quito es un cobrador del area de
crédito y cobranzas pero para la zona de sierra el que cobra son los mismos ejecutivos

de venta,

Ya sea el cobrador o el ejecutivo de venta deben entregar un recibo de cobro el cual
debe estar especificado las facturas y los descuentos por parte del cliente, este recibo

debe ser entregado a la persona encargada de los registros contables.

Justo en el proceso antes descrito existe un problema, como los clientes tienen un
crédito por las promociones estas se los descuentan con su respectiva nota de crédito
pero la mayoria de promociones los clientes se descuentan antes de que les llegue la

nota de crédito fisica.

Un ejemplo de los descuentos es el siguiente, si el cliente tiene facturas que pagar por
$1000 dolares y el ejecutivo de venta ofrecié una promocion por $100 dolares, el cliente
nos puede girar un cheque por $900 dolares ya que la diferencia se descuenta con una
nota de crédito por promociones, a continuacion se demuestra un recibo de cobro donde

el ejecutivo nos detalla el pago:
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Recibo de Cobro
97047
Nombre del Cliente COMERCIAL SALVADOR PACHECO MORA S.A. Codigo Cliente: 40147553
Cobrador: ANDRES ALVARADO Fecha de Emision: 10/05/2013
Descuentos
Valor %PP Valor Valor Descripcion No.N.C.
09/05/2013 AUSTRO 25153 E01100189671 1.009,01 S 9,01 $ - $ 100,00 63263 | S 900,00
$ B
S R
S R
$ R
$ B
$ R
S R
S R
VALOR TOTAL CHEQUE/S O DEPOSITO/S O TRANSFERENCIA/S $ 900,00

Observaciones: DESCUENTAN RETENCIONES Y N/C

Nota: PAPELETA #

Bajo este formato debe de quedar extrit el pago i aKi y-Clark Ecuador S.A.
Aplica para toda forma de pago.

Favor identificar la nota de crédito de cada descuento caso contrario indicar con la palabra"N/A".

CLIENTE

(Kimberly Clark Ecuador, 2013)

En este ejemplo el pago esta cuadrado ya que en el sistema esta generada la nota de

crédito por promociones y no salta esa diferencia en la cartera del cliente.

Un problema es que los clientes se descuentan anticipadamente, esto si llevamos al
ejemplo anterior quiere decir que el cliente se descontaria los $100 ddlares sin tener el

documento 63263 que corresponde a la nota de crédito.

Todas las diferencias por los descuentos anticipados de los clientes generan un impacto
sobre la cobranza ya que estos saldos (diferencias) son contabilizadas como saldos

pendientes de cobro en la cartera, y afectan a los dias de cartera.

Actualmente Kimberly Clark esta manejando medio millon de ddlares de diferencias en

cartera y esto se ve reflejado como saldos pendientes de cobro.

Estas diferencias producidas por promociones por parte del area comercial son
liquidadas por el area de control de ventas, que es la encargada de generar las notas de

crédito por promociones.
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En teoria las diferencias por descuentos anticipados por parte de los clientes deberian
desaparecer cuando el ejecutivo de venta solicite la emision de una nota de crédito por

dicho descuento.

En el siguiente grafico se muestra las diferencias en cartera de toda la compaiiia:

DIFERENCIA Columnlabels K
E CARTERA CARTERA Total
E CORRIENTE EVENCIDA
Row Labels DE1A30DIAS DE31AG60DIAS DE61A90DIAS DE91A120DIAS MAS DE 120 DIAS
+QUITO MT 6.356,87 124.830,39 7.884,08 66.963,38 76.332,86 107.014,36 389.381,94
+ GUAYAS MT 49.141,77 41.282,02 45.609,89 14.736,31 64.489,32 215.259,31
+QUITOTT 9.620,85 30.228,95 29.806,08 28.291,11 40.517,36 1.199,64 139.663,99
-IKCP 1.621,84 64.971,65 41.043,83 7.621,80 1.374,83 13.959,39 130.593,34
EC- QUITO 652,74 27.407,28 32.541,73 3.294,22 1.347,49 1.082,52 66.325,98
EC - KCP ESPECIALIZADO 438,64 19.563,25 3.301,72 1.041,69 26,88 241,89 24.614,07
EC- COSTA 422,21 5.364,28 3.139,56 2.170,64 0,46 12.521,32 23.618,47
EC- GUAYAS 108,25 8.460,84 123,38 115,25 113,66 8.921,38
EC- SIERRA 4.176,00 1.937,44 1.000,00 7.113,44
+ GUAYAS TT 25.966,08 17.784,38 9.415,36 34.452,26 15.100,38 942,45 103.661,41
+SIERRA TT 8.354,85 28.101,93 10.044,65 19.301,01 1.605,84 14.523,59 81.931,87
+ COSTATT 8.366,29 9.397,00 33.795,18 17.841,21 2.361,48 5.268,23 77.029,39
+ FIBRAS 788,20 788,20
+ OTRAS VENTAS 18,91 18,91

Grand Total 60.286,78 324.456,07 173.271,70 220.868,86 152.029,06 207.415,89

(Kimberly Clark Ecuador, 2013)

Como se puede observar Quito y sierra tienen las mayores diferencias afectando asi a

los dias de cobro de la empresa.

En Kimberly-Clark ecuador las diferencias en cartera es un problema de todas las areas
ya que son saldos que en su gran mayoria estan pendientes de cobro o liquidacion por
parte de la compafiia, para dar un esquema més global de las diferencias en cartera se

las puede dividir en los siguientes grupos:

o Diferencias por devoluciones, faltantes y errores de carga (Departamento
Logistico).

e Diferencias por promociones (Departamento Comercial).

o Diferencias de precios (Departamento Comercial).

e Diferencias por convenios (Departamento Comercial).
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Actualmente la revision de estas diferencias es un problema para la compafiia ya que no
estan claros los saldos pendientes de las carteras de los clientes, la mayor concentracion
de diferencias o saldos sin identificar estan en los clientes de Quito y Sierra, existen

diferencias por medio millén de délares solo en estas dos Zonas.

1.2.2Adopcidn de una perspectiva tedrica

La administracion y politicas de crédito estan estrechamente relacionadas con el giro del

negocio y la competencia del mercado en que la empresa opera.

La buena o mala administracion de las Cuentas por Cobrar afecta directamente la
liquidez de la empresa, ya que un cobro es el final del ciclo comercial donde se recibe la
utilidad de una venta realizada y representa el flujo del efectivo generado por la
operacion general, ademas de ser la principal fuente de ingresos de la empresa base para

establecer compromisos a futuro.

El administrador financiero debe hacer un profundo anélisis sobre el impacto que tiene
un cambio en las politicas de crédito y cobranza, sobre la rentabilidad, liquidez y riesgo

de la empresa.

La flexibilizacion de las politicas de crédito (normas crediticias para aceptacion de
cuentas, términos de crédito: plazo, limites de crédito, descuentos otorgados, términos
especiales) puede estimular la demanda, pero genera un costo por llevar cuentas por

cobrar adicionales, y un mayor riesgo de pérdidas por cuentas incobrables.

La posibilidad de flexibilizar las politicas de credito encuentra sus limites

fundamentalmente en tres variables:
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1. El mercado. Dado que las organizaciones juegan en el mercado, las acciones de

los competidores no pueden ser ignoradas ya que van a tener influencia en el

impacto que tienen los cambios en la politica de crédito sobre las ventas.

2. La capacidad de produccion. En la medida que la flexibilizacion estimula la

demanda, esa demanda incremental tiene que poder ser satisfecha.

3. Los flujos de caja. No podemos olvidar que va a haber una mayor demanda en

inversion en capital de trabajo.

Con estos elementos basicos vamos a sensibilizar una extension de los términos de

crédito y evaluar entonces la conveniencia o no de realizar dichos cambios en funcién

de la mayor o menor rentabilidad que estos generen a la empresa.

Cambios en politicas de crédito

Impacto en ventas

Impacto en rentabilidad

Para ello debemos conocer:

La rentabilidad de las ventas adicionales

- La demanda afiadida de producto que surge del relajamiento de las normas de

crédito.

- La mayor lentitud del periodo promedio de cobranza

- El rendimiento requerido sobre la inversion.

Para maximizar las utilidades que surgen de las politicas de crédito y cobranza, la

empresa debe variar dichas politicas en forma conjunta hasta que se llegue a una

solucion Optima. Para juzgar el impacto de cada decision se debe realizar un analisis de
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sensibilidad y luego hacer una comparacion costo-beneficio para escoger el mejor curso

de accidn a seguir.

(C & Horne, 2012)

1.2.3 Marco conceptual

Administracion de cuentas por cobrar: Son los derechos exigibles que tiene una empresa

por:

e Mercancias vendidas a crédito
e Servicios prestados
e Comision de préstamos

e Cualquier otro concepto analogo.

(Vasquez, 2012)

Cartera: Son las deudas que los clientes tienen con nuestra empresa, y estan originadas

en las ventas que se hacen a crédito.

Composicion de la cartera:

e Facturas
e Notas de crédito

e Saldos

Dias de cartera (DSO): Indicador financiero que determina el numero de dias requeridos

para cobrar las cuentas a crédito segun su rotacion:
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Cuentas x

DSO = Cobrar < 30
Ventas (NET) Dias

(Kimberly Clark Ecuador, 2013)

Diferencias en Cartera: Saldos en cartera por las siguientes causas:

ORIGEN DE DIFERENCIA CLASE DE DIFERENCIA
201 DIFERENCIA EN PRECIOS
202 DEVOLUCIONES Y AVERIAS
203 ACTIVIDADES MANUAL DE CICLO
204 DIFERENCIAS POR RETENCIONES
205 CASH DISCOUNTS PROCEDENTES
206 CONVENIOS
207 SALDO COBRABLE ( QUE EL CLIENTE DEBE REINTEGRAR POR QUE NO ES PROCEDENTE)
208 ABONOS A FACTURAS

(Kimberly Clark Ecuador, 2013)

1.2.4 Hipdtesis

Con un control adecuado de las ventas y mejoramiento del proceso de registro de pagos
se podrad tener una mejor informacién de cartera para que la misma sea cobrada

debidamente.

1.2.5 Identificacion y caracterizacion de las variables

Variables Dependientes:

e La compafiia Kimberly Clark sufre de un déficit en los dias de cartera (DSO), la
politica de crédito de la empresa es de 30 dias plazo para las ventas a crédito

pero el recaudo de es de 60 dias.
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e El departamento de crédito y cobranzas tiene inconvenientes para la
identificacion de los saldos de cartera (Diferencias en cartera).

e El departamento comercial no tiene seguimiento de la cartera de sus clientes.
Variables independientes:

e La demora en los dias de cobro es porque los clientes de Quito y Sierra de la
empresa no poseen una cultura de pago.

e EI departamento comercial no facilita la informacion adecuada para el registro
contable de los respectivos descuentos de los clientes.

e El departamento comercial no se personaliza de la cartera de sus clientes.

CAPITULO Il. METODO.
2.1 Tipo de estudio

El presente plan se basa en un tipo de investigacion descriptivo ya que analiza y

describe el proceso de cobro de la empresa Kimberly Clark Ecuador.

El objetivo de la investigacion descriptiva consiste en llegar a conocer las situaciones,
costumbres y actitudes predominantes a traveés de la descripcion exacta de las
actividades, objetos, procesos y personas. Su meta no se limita a la recoleccion de datos,
sino a la prediccion e identificacion de las relaciones que existen entre dos o mas
variables. Los investigadores no son meros tabuladores, sino que recogen los datos
sobre la base de una hipdtesis o teoria, exponen y resumen la informacion de manera
cuidadosa y luego analizan minuciosamente los resultados, a fin de extraer

generalizaciones significativas que contribuyan al conocimiento.

(B., Dalen, & Meyer, 2012)
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2.2 Modalidad de investigacion

La modalidad de investigacion que posee este plan se fundamenta en una investigacion
de campo ya que los datos son directamente obtenidos de la empresa Kimberly Clark

Ecuador.

La segunda modalidad de investigacion que se implementa en este plan es de proyecto
de desarrollo ya que se basa en la necesidad que tiene la compafiia de mejorar los dias

de cartera con un mejoramiento en el proceso de cobro.

2.3 Método

El método seleccionado para esta investigacion es de campo es el siguiente:

Método Historico — Ldgico

En la investigacion de campo se debe implementar el método histérico — l6gico ya que
se estudiara la incidencia de las recaudaciones en el proceso contable de cobro, se dard a
conocer los diferentes problemas historicos que ha tenido la empresa para el

mejoramiento de los dias de cartera

También se deberd investigar los puntos griticos donde se analizara los problemas y a su

vez se desarrollara las respectivas soluciones para los mismos.

2.4 Poblacion y muestra

Poblacion: Kimberly Clark Ecuador

Muestra: Ejecutivos de demanda de Quito, Loja y Cuenca.
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2.5 Seleccidn de instrumentos de investigacion

Los instrumentos que se implementara para esta investigacion seran entrevistas y

encuestas.

Las encuestas se las realizara a todos los ejecutivos de demanda de las zonas de Quito,
Sierra 'y Cuenca, dichas encuestas iran enfocadas a analizar el presente proceso contable
del area de crédito y cobranzas y como este proceso afecta a las recaudaciones de

cartera de la empresa.

Las entrevistas Unicamente se procedera a su realizacion a los principales gerentes de
ventas de la zona de Quito y Sierra, estas entrevistas tendran el objetivo de analizar e
identificar los problemas que poseen por el actual proceso contable de las

recaudaciones de cartera.

2.6 Validez y confiabilidad de los instrumentos

En el presente plan de investigacién se validara la confiabilidad de los instrumentos a
utilizarse mediante la implementacién de pruebas piloto tanto para las encuestas como

para las entrevistas antes mencionadas.

Se estableceran los niveles de confianza estadisticos que se requieren para la
investigacion, los cuales estaran con niveles de confianza del 98%.Se asegurara que los
instrumentos midan de manera confiable las variables que deban medir. Se hara

investigacion de campo preliminar para cumplir con este objetivo

2.7 Operacionalizacion de variables

El estudio de la recaudacion de la cartera se podra medir con los siguientes indices:
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VARIABLE FINANCIERA

DIMENSIONES

INDICADORES

TECNICAS E INSTRUMENTOS

Rotacion de cartera

Es un indicador el cual indica el tiempo que se demora la
empresa en convertir en efectivo las cuentas por cobrar que
hacen parte del activo corriente.

VENTAS A CREDITO
CUENTAS X COBRAR

Dias de cartera (DSO)

Indicador financiero que determina el nimero de dias
requeridos para cobrar las cuentas a crédito segdin su
rotacion.

CUENTAS X COBRAR i
VENTAS NETAS X 30 DIAS

Analisis de la rotacion
del inventario

Sefiala el nimero de veces que el inventario de productos
terminados sa ha renovado como resultado de las ventas.

COSTO DE VENTAS
INVENTARIO DE PRODUCTO TERMINADO

Analisis de los dias de
inventerio

Se refiere al nimero de dias que en promedio, el inventario
de productos terminados ha permanecido en las bodegas
antes de venderse a los clientes.

360 Dias
ROTACION DE INVENTARIO

VARIABLE CONTABLE

Andlisis del proceso
contable

Este indicador medira el nivel de operatividad que posee el
proceso contable y ayudara a identificar el tiempo
empleado para resolver las diferencias en cartera,

Encuestas y entrevistas

Fuente: Manual de gestidn financiera- Econ. Juan Rodrigo Saenz Flores.

Elaborado por: autor.

Mediante estos dos indicadores se podra analizar como esta actualmente la empresa en

la gestion de la recuperacion de las ventas a crédito, también dard una visualizacion

global de como esta el proceso contable de la empresa.

2.8 Procesamiento de datos

Los datos obtenidos de las pruebas pilotos seran tabulados en el paquete de Microsoft

Office Excel y luego seran traspasados al informe en el Microsoft Word, la informacion

resultante sera analizada para el posterior desarrollo de la investigacion.
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CAPITULO Il RESULTADOS

3.1 Levantamiento de Datos / informacion.

3.1.2 Objetivo de la entrevista.

Estudio de las recaudaciones de cartera como incidencia en el proceso contable de la
empresa Kimberly Clark Ecuador en el afio 2013.

Entrevista No1:

Preguntas:

1. ¢Cbémo ve usted el proceso contable en la empresa Kimberly Clark Ecuador?

Concentracion de cartera en distribuidores y con ello mucho poder de decision
en favor del cliente en cuanto a pagos y negociacion.

2. ¢Cudl cree usted que es el mayor inconveniente en el proceso de registro de
pagos?

v Morosidad de la cartera.
v Concentracion de venta y por consecuencia cartera.

3. ¢Queé opina usted acerca del poder de negociacidn que tienen los clientes
actuales de Kimberly Clark?

Con la concentracion de cartera y venta el poder de negociacion lo tiene el 70%
el cliente lo que perjudica nuestros indicadores.

4. ¢Cudl cree usted que es el mayor inconveniente con respeto a las diferencias en
cartera?

No se tiene el mayor control en descuentos, el cliente se descuenta antes de la
emision de las notas de credito lo que incrementa el riesgo de diferencias.

5. De su opinidn sobre el actual proceso de recaudo por parte del area comercial de
la companiia.

Al tener las dos funciones, venta y recaudo, el ejecutivo en su don de vender
negocia dias adicionales de pago para conseguir mayor venta.
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Entrevista No2:

Preguntas:

=

¢Cémo ve usted el proceso contable en la empresa Kimberly Clark Ecuador?

Operativo
Repetitivo
Tedioso
Desordenado
Con errores.

UK

N

¢ Cudl cree usted que es el mayor inconveniente en el proceso de registro de
pagos?

El envi6 de la informacion de correcta levantada por la persona que cobra.

3. ¢Que opina usted acerca del poder de negociacidn que tienen los clientes
actuales de Kimberly Clark?

Se ha dado mucho poder de negociacion a los clientes.

4. ¢Cual cree usted que es el mayor inconveniente con respeto a las diferencias en
cartera?

Descuentos otorgados en negociaciones tacitas.

5. De su opinion sobre el actual proceso de recaudo por parte del area comercial de
la companiia.

Deficiente con muchos puntos de mejora.

Encuestas

3.1.3 Objetivo de la encuesta

Estudio de las recaudaciones de cartera como incidencia en el proceso contable de la

empresa Kimberly Clark Ecuador en el afio 2013.



3.1.4 Tabulacion

Variables:

Grafico No 1. Efectividad de cobranza
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1. Efectividad de cobranza.
a) Excelente 0 0%
b) Bueno 2 17%
c) Regular 8 67%
d) Malo 2 17%
1. EFECTIVIDAD DE COBRANZA
0%
. . B a) Excelente
M b) Bueno
67% c) Regular
m d) Malo

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor

v Del total de encuestas aplicadas un 67% muestra que la efectividad de cobranza

es regular por el alto indice de cartera vencida que posee los clientes.

Graéfico No 2. Pago de facturas vencidas por parte de los clientes

2. Pagos de facturas vencidas por parte de los clientes.

a) Excelente 0 0%

b) Bueno 2 17%
¢) Regular 7 58%
d) Malo 3 25%
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2. Pagos de facturas vencidas por
parte de los clientes

0% 17%
M a) Excelente
- . M b) Bueno
\ 58% ' c) Regular
m d) Malo

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor

v" Los pagos de facturas vencidas por parte de los clientes es regular ya que el 58%
no pagan dentro del plazo pactado con KC, en general la conducta de pagos es

deficiente ya que solo un 17% cancelan al vencimiento de las facturas.

Gréfico No 3. Calidad de servicio por parte del cliente hacia el personal de KC

3. Calidad de Servicio por parte del cliente hacia el personal de KC.

a) Excelente 0 0%
b) Bueno 1 8%
c) Regular 9 75%
d) Malo 2 17%

3. Calidad de Servicio por parte del

cliente hacia el personal de KC.
17% 0% 8%

M a) Excelente
. M b) Bueno
\ 75% / c) Regular
m d) Malo

Fuente: Encuesta
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Elaborado por: Autor

v El servicio que recibe los empleados de KC por parte de los clientes es
deficiente por los varios reglamos de los mismos, en general el trato hacia el
personal no es bueno, cerca de un 75% de los encuestados menciona que es

regular.

Gréfico No 4. Exactitud de la informacion dada por el cliente

4. Exactitud de la informacién dada por el cliente.

a) Excelente 0 0%

b) Bueno 2 17%
c) Regular 7 58%
d) Malo 3 25%

4. Exactitud de la informacion dada
por el cliente

0%
- ’ M a) Excelente
M b) Bueno
58% c) Regular
v m d) Malo

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor

v’ La exactitud de la informacion dada por el cliente referente a reportes de ventas
KC y pagos es deficiente ya que no todos los clientes poseen la accesibilidad y

orden que la corporacion requiere.



Grafico No 5. Comunicacion entre cliente y proveedor

5. Comunicacion entre cliente y proveedor.

a) Excelente 0 0%

b) Bueno 4 33%
c) Regular 6 50%
d) Malo 2 17%

5.

Comunicacion entre cliente y
proveedor

0%

M a) Excelente

M b) Bueno
50% c) Regular
m d) Malo

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor
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v" En general la comunicacion que posee KC con los clientes es regular ya que la

corporacion no comunica temas relevantes a tiempo a todos sus clientes, y estos

a su vez no dan la oportunidad para la libre comunicacion.

Grafico No 6. Cumplimiento de rutas por parte del cliente

6. Cumplimiento de Rutas por parte del cliente.

a) Excelente 0 0%

b) Bueno 2 17%
c) Regular 6 50%
d) Malo 4 33%




33

6. Cumplimiento de Rutas por parte
del cliente

0%
. M a) Excelente
M b) Bueno
50% c) Regular
v m d) Malo

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor

v Lamentablemente las rutas por parte de los clientes no son adecuadas, mas del
50% de las rutas no realiza la cobertura necesaria. Los clientes no realizan una

distribucién numérica eficiente.

Gréfico No 7. Gestién de diferencias por parte de finanzas

7. Gestion de diferencias por parte de finanzas.

a) Excelente 0 0%
b) Bueno 10 83%
c) Regular 2 17%
d) Malo 0 0%

7. Gestion de diferencias por parte
de finanzas

0% __ 0%
17% M a) Excelente
M b) Bueno
c) Regular

m d) Malo
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Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor

v La gestion del departamento financiero en dar soluciones a las diferencias de
cartera es buena ya que del universo de encuestados el 87% menciona que es

bueno, como area de soporte da un buen servicio.

Graéfico No 8. Gestion de diferencias por parte del cliente

8. Gestion de diferencias por parte del cliente

a) Excelente 0 0%
b) Bueno 0 0%
c) Regular 10 83%
d) Malo 2 17%

8. Gestion de diferencias por parte
del cliente

O%_\O%

‘ . B a) Excelente

B b) Bueno

83% : c) Regular
H d) Malo

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor

v’ Las diferencias en cartera que poseen los clientes no son debidamente atendidas
por los mismos, esto causa que el saldo de sus carteras aumente. Cerca del 84%

de los encuestados menciona que es deficiente la gestion de diferencias.



Grafico No 9. Confianza hacia el cliente

9. Confianza hacia el cliente.

a) Excelente 0 0%

b) Bueno 3 25%
c) Regular 5 42%
d) Malo 4 33%

0%

9. Confianza hacia el cliente

M a) Excelente
M b) Bueno
c) Regular

m d) Malo

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor
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v La confianza que tiene KC hacia los clientes es irregular ya que la mayoria de

distribuidores no cumplen los acuerdos pactados con la empresa, mas de la

mitad de los encuestados poseen mucha incertidumbre y desconfianza con los

clientes.

Gréfico No 10. Cumplimiento de acuerdos comerciales

10. Cumplimiento de acuerdos comerciales.

a) Excelente 0 0%

b) Bueno 3 25%
c) Regular 6 50%
d) Malo 3 25%




10. Cumplimiento de acuerdos
comerciales

0%

M a) Excelente
M b) Bueno

i c) Regular

m d) Malo

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor
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v Los acuerdos comerciales firmados por los distribuidores no llegan a cumplirse,

un 50% de los encuestados afirma que dichos acuerdos no son cumplidos al

100% en aspectos comerciales (ventas) y financieros (Cobranza).

Grafico No 11. Implementacion de promociones

11. Implementaciéon de promociones.

a) Excelente 0 0%
b) Bueno 0 0%
c) Regular 6 50%
d) Malo 6 50%

11. Implementacidon de promociones

0% 0%

M a) Excelente
M b) Bueno

m c) Regular

m d) Malo
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Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor

v La implementacién de promociones hacia el consumidor final por parte de los
distribuidores es muy deficiente, la mayoria de promociones se las margina el
distribuidor y no las hace llegar al consumidor. Esto quiere decir que los
porcentajes de descuento que se aplican a la venta para que llegue al detallista
(tienda) no son debidamente aplicados por los distribuidores. Todos los

encuestados afirmaron que dicha implementacion es regular y mala.

3.2 Presentacion y andlisis de resultados.

Como se ha visto en las encuestas y entrevistas se puede ver que los clientes tienen

mucha influencia sobre las negociaciones con KC.

Esta influencia tiene un efecto directamente proporcional en ciertos indicadores que

estaremos mencionando para el presente estudio.

Se va analizar los siguientes indicadores para visualizar los problemas que tiene la
empresa en funcién de las recaudaciones y estas como afectan al proceso contable de la

compafiia.

Ventas a credito y contado.
o Diferencias en cartera.

e Gross profit (GP)

e Gross to Net (GTN)

e Diasen cartera (DSO)

e Costos de distribucion.
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e Niveles de inventario clientes

3.2.1 Ventas a credito vs contado

Para el presente estudio se muestra el porcentaje de ventas a credito versus las ventas de

contado que tiene KC con los clientes de la zona sierra:

Gréfico Nol2. Ventas sierra octubre 2012 — agosto 2013

B VETAS CASH

W VENTAS CREDITO

Fuente: Cubo portillo Kimberly Clark Ecuador
Elaborado por: Paul Corral.

Como se puede ver las ventas a credito tienen un peso muy relevante para toda la zona
de la sierra, y por consiguiente tenemos un DSO muy elevado ya que la rotacion de las
cuentas por cobrar es bajo, en promedio la rotacion de la cartera es de 0,60 lo que nos
indica que las ventas a credito no se estan recuperando a tiempo por problemas de pago

en los clientes de KC.

Segun las encuestas el cerca del 70% de todos los clientes no cancelan al vencimiento
de las facturas, esto sin contar los descuentos generados al momento de cancelar

generando asi diferencias en cartera.
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Las diferencias en cartera suman al saldo por cobrar perjudicando los indicadores.

A continuacion se muestra el peso que tiene las ventas a credito por trimestre:

Gréfico No 13. Peso de ventas credito vs contado 3Q-2012- 3Q 2013.

VENTAS NETAS

m VENTAS CREDITO  m VETAS CASH

3Q2012 4Q 2012 1Q 2013 2Q 2013 3Q 2013

Fuente: Cubo portillo Kimberly Clark Ecuador

Elaborado por: Paul Corral.

En el grafico No 13 podemos observar que el peso de la venta a credito es mucho mayor
a las ventas de contado (cash), cerca del 75% en promedio se vende a credito a pocos

clientes de los cuales no pagan a su debido tiempo.

El giro de negocio que tiene Kimberly Clark es la venta de productos de la canasta
basica ecuatoriana como papel Higiénico, pafales y toallas sanitarias, se vende
productos de alta rotacidn y por consiguiente los clientes deberian tener el suficiente

flujo de efectivo para los pagos a proveedores.
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Las ventas a credito que realiza la empresa también tiene un efecto directo sobre las

diferencias en cartera, los clientes se descuentan importantes montos que afectan el

saldo en cartera.

Gréfico No 14. Diferencias de cartera- agosto 2013

DIFERENCIA Column Labels
CARTERA

Row Labels CORRIENTE
SIERRA TT 24,184.55
EC - SIERRA 24,184.55
ACTIVIDAD PROMOCIONAL 6,186.05
DEVOLUCIONES 1,695.17
DIFERENCIA DE PRECIOS 387.96
OTROS 13,840.11
RETENCION 2,075.26

Fuente: Cubo de cartera kimberly Clark Ecuador

Elaborado por: Autor.

CARTERA Total
VENCIDA

59,235.84 83,420.39
59,235.84 83,420.39
17,834.03 24,020.08
7,193.82 8,888.99
1,282.90 1,670.86
32,840.70 46,680.81
84.39 2,159.65

Como se puede ver en el grafico No3 las diferencias afectan el saldo en cartera en 83k

lo cual dificulta la cobranza de la cartera.

Para generar una venta cualquier empresa necesita de un incentivo hacia los clientes

para poder comercializar el producto, dicho incentivo son las promociones para

enganchar a los consumidores.

En kimberly Clark Ecuador tienen un indicador para saber el % de inversion que se hace

a los diferentes canales de distribucion para poder efectuar la venta, el cual se llama

GTN (Gross to Net).

El indicador GTN va de la mano con el gross profit que es la utilidad que dejan las

ventas.
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A continuacién en el siguiente cuadro podran observar que el nivel de inversion se

mantiene entre un 16%, mientras que la utilidad tiene diferentes variaciones.

Gréfico No 15. GTN vs GP enero 2013-agosto 2013

GTN VS GP

1 5 (o] (o]

ENERO FEBRERO MARZO  ABRIL MAYO  JUNIO JULIO  AGOSTO
2013 2013 2013 2013 2013 2013 2013 2013

Fuente: Cubo Portillo Kimberly Clark Ecuador
Autor: Paul Corral.

Este grafico se lo puede interpretar de la siguiente manera, las ventas que genera KC
con una inversion promedio del 16% no son tan rentables ya que en promedio solo nos

dejan un 21% de GP.

Este fendmeno sucede porque los productos que generan mayor rentabilidad no se los
esta vendiendo en la magnitud que deberia, ya que los clientes como tienen el poder de

negociacion solo compran productos baratos que dejan baja rentabilidad para KC.

Para entender la gama de productos que maneja Kimberly Clark Ecuador se presenta

son tres clases de produccion:

e Tir 1. Productos de baja rentabilidad en su mayoria son conformados por

papales y pafiales simples.
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e Tir 2: Productos de rentabilidad media.
e Tir 3: Productos de rentabilidad alta, estos productos son papeles higiénicos y

pafales con calidad Premium.

Los productos de baja rentabilidad son muy econdémicos para el consumidor final por

ende los distribuidores prefieren generar venta atreves de esta gama de productos Tir 1.

Se muestra en el siguiente grafico las ventas netas vs la utilidad que dejo dichas ventas

en miles de doélares.

Gréfico No 16. Ventas netas —Utilidad enero-agosto 2013.

NET SALES VS GROSS PROFIT

m Net Sales (NSV)  ® Gross Profit
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Fuente: Cubo Portillo Kimberly Clark Ecuador
Autor: Paul Corral.

Una muestra que nos deja el grafico No 16 es que en los meses de abril y mayo se puede
ver gue teniendo ventas diferentes se puede ver que el nivel de rentabilidad casi es el
mismo por lo antes mencionado que no se esta realizando una venta con productos que

dejan una mayor rentabilidad.
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Adicional a esto para poder generar la venta de productos méas rentables el &rea
comercial tiene que incurrir en negociaciones especiales las cuales afectan en la cartera

del cliente.

3.2.2 Diferencias en cartera

Como ya se ha mencionado antes las diferencias en cartera aparecen cuando los clientes

se descuentan valores en los pagos.

Dichos valores que los clientes se descuentan en su mayoria son por negociaciones

especiales por parte del departamento comercial como ya se lo ha mencionado.

En el grafico No 17 y 18 se muestra las diferencias en cartera que tiene la zona de la

sierra;

Grafico No 17. Diferencias en cartera sierra, Enero 2013- Agosto 2013

DIFERENCIAS
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DIFERENCIA DE PRECIOS  m NEG ESPECIAL

B RETENCION
Enero  Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto

Fuente: Cubo de cartera kimberly Clark Ecuador.

Autor: Paul Corral.
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Grafico No 18. Peso por concepto de diferencia en cartera enero-agosto2013.
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Fuente: Cubo de cartera kimberly Clark Ecuador
Autor: Paul Corral.

Como se puede observar las negociaciones especiales tienen el mayor peso en la cartera
de los clientes, sumando a esto que también los clientes se descuentan promociones

tenemos una afectacion directamente a indicadores como DSO, GTN y GP.

Mientras mayor son las negociaciones especiales y promocionales otorgadas a los

clientes afecta directamente a las diferencias en cartera.

Se muestra a continuacion la tendencia que tiene las diferencias en cartera dentro de la

zona estudiada:
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Grafico No 19. Tendencia diferencia en cartera enero2013-agosto 2013.

DIFERENCIAS TENDENCIA
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6
65
53
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto

Fuente: Cubo de cartera kimberly Clark Ecuador.
Autor: Paul Corral.

Dentro de los penultimos meses del afio 2013 se puede ver claramente que la tendencia
en las diferencias es creciente, esto afecta a toda la compafiia, sobre todo a los procesos

de cobro y la operatividad que tiene el registro de las mismas.

Como se ha estudiado podemos observar que las diferencias en cartera afectan a los dias
en cartera (DSO), las recaudaciones de dichas diferencias se ven afectadas por las
negociaciones con los clientes, ya que los clientes tienen el poder de negociacion con

KC.

Los clientes que maneja KC los cuales son solamente distribuidores ya sean estos de
cobertura 0 mayoristas, tienen un poder de negociacién muy grande, se puede decir que
utilizan la negociacion de ganar-perder ya que sacan provecho a la compafiia con

descuentos especiales y plazos de credito extras, esto genera un problema dentro de la
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compafiia por lo que el indicador de dias en cartera ha sido muy elevado en los ultimos

Meses.

Se muestra en el siguiente cuadro como ha sido la tendencia de dias en cartera que

mantiene la zona de la sierra.

Grafico No 20. Tendencia de DSO enero-agosto 2013

DSO
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Enero  Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto

Fuente: Cubo de cartera kimberly Clark Ecuador.
Autor: Paul Corral

Esta tendencia del DSO se puede comprar con el giro del negocio que posee KC, es

decir depende de los dias de credito que en promedio se les da a los clientes.

En este caso los dias de credito que se les otorga a los distribuidores de KC son 30 dias.

(Gerencia Financiera, 2013)

En buena teoria la zona de la sierra tendria 30 dias que en promedio se deberia recuperar

la cartera pero como se observa en el grafico No 9 tiene un promedio de 50 dias, cabe
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recalcar que este indicar muy esencial para el actual estudio depende de las ventas netas

que genere la zona.

Mientras mayor es la venta en un periodo determinado menor son los dias en cartera,

obviamente depende también de la recaudacion de la cartera que se obtenga.

Otra variable que debemos estudiarla es el costo de distribucion que tiene KC, ya que

este afecta a la rentabilidad que tiene la compafiia.

Para entender los canales de distribucion que tiene KC, se los puede dividir en dos

tipos:

e Canal Moderno

e Canal Tradicional

Para el presente estudio solo se analizara el canal tradicional ya que bajo este esquema

se maneja la zona estudiada.

El canal tradicional esta conformado por dos tipos de distribuidores:

e Distribuidores Cobertura: Realizan distribuciéon numérica.

e Distribuidores Mayoristas: Realizan distribucién ponderada.

Solamente estos dos tipos de distribuidores se manejan en la zona de la sierra.

3.2.3 Costos de distribucion

Para el presente estudio es necesario analizar los costos de distribucion que tiene la
empresa, ya que al tener una concentracion pequefa de clientes estos costos no tienen

incrementos considerables.

Actualmente el costo de distribucion se muestra en el siguiente grafico.



Grafico No 21. Costos de distribucién enero- agosto del 2013.
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Fuente: Cubo Portillo Kimberly Clark Ecuador

Autor: Paul Corral
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En el grafico No 21. Se ve que el costo incurrido en distribucion mantiene un promedio

de 108 mil délares mensuales lo cual afecta a la utilidad de la compafiia.

Para el analisis de las recaudaciones en cartera es necesario analizar la distribucion que

tenemos hacia nuestros clientes.

Algunos clientes pese a que el documento por ley de cobro es la factura, no pagan a
tiempo ya que la mercaderia no siempre llega en la fecha pactada y se toman dias extras

de credito, ya que cuentan los dias de credito a partir de la recepcion de la mercaderia.

La ultima variable que afecta a la recaudacion de cartera son los dias de inventarios que
poseen los distribuidores, en negociaciones de pago se ha visto que los clientes se toman

mas dias de credito asumiendo que sus inventarios estan altos y no tienen mucho flujo

de efectivo para los pagos.
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Grafico No 22. Dias de inventario zona sierra enero-agosto 2013.
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Fuente: Cuadro de seguimiento Kimberly Clark Ecuador

Autor: Paul Corral.

Como se puede observar los niveles de inventario de los distribuidores de la sierra estan
con un promedio de 30 dias lo cual significaria que el pago de la cartera de los clientes

tendria que ser optima pero no lo es, en el siguiente grafico se puede ver este fendmeno.

Grafico No 23. Inventario vs DSO enero-agosto 2013

INVENTARIO VS DSO

=¢=|NVENTARIO EN DIAS =li=DSO

49 51

41

20

Enero  Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto




50

Fuente: Cuadro de seguimiento, cubo portillo Kimberly Clark Ecuador
Autor: Paul Corral.

Los inventarios de los clientes son sanos, sin embargo la recaudacion de cartera se
dificulta ya que no cancelan dentro de los plazos de credito que tienen con KC por el

poder de negociacion que tienen los clientes.

Con todos los datos recopilados hasta el momento se puede ver que los clientes tienen el

total control sobre la compafiia.

Todos los datos recopilados muestran que en base a la recaudacién en cartera giran
varios indicadores que son esenciales para la compafiia, estas recaudaciones tienen una
influencia en el proceso contable ya que como se ha estudiado el registro de los pagos se
complican ya que los clientes en dichos pagos generan diferencias en cartera por las

razones antes mencionadas.

Para poder mejorar y bajar el indice de diferencias en cartera y mejorar los indicadores
es necesaria una estrategia en las politicas de credito que mantiene la compariia con sus

clientes.

Como se ha sefialado si se cambian las politicas de credito esto afectara directamente a
indicadores como DSO y ayudara a reducir diferencias en cartera, para proceder con

este cambio es necesario implementar una nueva estructura en nuestros clientes.

3.3 Aplicacién préctica.

Se ha estudiado varias incidencias que tiene la empresa con clientes con mucho poder

de negociacion, esto perjudica a la empresa y sus indicadores.



51

Para dar solucion a este inconveniente es necesario implementar una estrategia que
mejore los indicadores de la compafiia, para esto se ha realizado un benchmarking con

Kimberly Clark Bolivia.

3.3.1 Estrategia de efectivo

Se ha traido una idea ganadora que mejorara varios procesos e indicadores de la

compafiia, esta idea es la estrategia de efectivo.

La estrategia de efectivo es una idea en la cual se debe incrementar el nimero de

clientes con una policita financiera de pago al contado.

Actualmente KC solo tiene distribuidores autorizados los cuales realizan su venta en
Mayoristas y no realizan una distribucion de cobertura adecuada, esto quiere decir que
la estrategia de efectivo deberd aperturar los clientes atendidos por los distribuidores

actuales.

Los distribuidores que tiene KC solo realizan una distribucién ponderada, esto quiere
decir que solo llegan a los puntos mas relevantes de cada zona, para tener una mejor

idea en el siguiente grafico se muestra el peso de venta que tienen los distribuidores.
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Grafico No 24. Peso de venta enero-agosto 2013.
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Fuente: Cuadro de seguimiento, cubo portillo Kimberly Clark Ecuador

Autor: Paul Corral.

Como se muestra en el grafico No 24 tan solo un 6% de su venta llega a tiendas, esto
quiere decir que no realizan una distribucion numérica ya que su volumen de venta la

realiza solo en Mayoristas y Pafialeras.

Con la implementacion de la estrategia de efectivo los distribuidores que deseen seguir
trabajando con la compafiia necesariamente tendran que realizar cobertura, esto quiere

decir que su sell out deberd ser en mayor parte en tiendas.

Dicho esto el peso de la venta en tiendas debera ser por lo menos de un 50%.



Grafico No 25. Peso de venta proyectado agosto-diciembre 2013.
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Fuente: Cuadro de seguimiento, cubo portillo Kimberly Clark Ecuador

Autor: Paul Corral.

Gréfico No 26. Venta distribuidores agosto-diciembre 2013.
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Fuente: Cuadro de seguimiento, cubo portillo Kimberly Clark Ecuador

Autor: Paul Corral.
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Como se ha visto los distribuidores estan realizando necesariamente méas cobertura en
tiendas ya que todos los mayoristas y pafaleras ahora son atendidos directamente por

KC.

Como es previsto no todos los distribuidores van a seguir trabajando con KC ya que
como se les estd atendiendo directamente a los clientes Mayoristas y Pafialeras los
cuales son ex clientes de las distribuidoras algunos de ellos mostraran inconformidad

por la decision tomada.

Para esto se debe tomar en cuenta que la venta para los primeros meses se vera afectada
ya que la transicion y consolidacion de la estrategia tiene una curva de aprendizaje de

un mes.

(Kimberly Clark Bolivia., 2012).

Se ha analizado que la caida en venta también podra afectar al DSO pero gracias a que

los nuevos clientes pagan al contado hay un efecto contrario.

Las ventas a credito segun el cuadro No 12 hasta el mes de agosto tienen un peso del
75%, pero a partir de la implementacion de la estrategia de efectivo cambia dicha
situacion, la mayor parte de los clientes nos cancelan al contado como se muestra en el

siguiente cuadro.
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Grafico No 27. Ventas sierra enero — diciembre 2013

m VETAS CASH
m VENTAS CREDITO

Fuente: Cubo portillo Kimberly Clark Ecuador
Autor: Paul Corral

Como se ha mencionado en el mes de septiembre por la transicion de la estrategia es la
venta mas baja del afio pero, si analizamos a partir de octubre 2013 ya se comienza a ver
un crecimiento en ventas y sobre todo estas ventas en su mayoria son al contado
beneficiando a la cobranza de la compafiia, ya que ahora la mayoria de clientes no

tienen cartera.

Ahora las ventas cash en el Gltimo trimestre del 2013 son mas altas.
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Grafico No 28. Peso de ventas credito vs contado 3Q-2012- 4Q 2013.
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Fuente: Cubo portillo Kimberly Clark Ecuador
Autor: Paul Corral

Para entender el impacto de esta estrategia tendra en los indicadores como diferencias
en cartera se ha procedido analizar el GTN ya que el nivel de inversion se reduce por lo
que lo KC tiene el poder de negociacion, esto quiere decir que ya no incurrimos en
negociaciones especiales las cuales subian la incidencia de diferencias de cartera como
se ha visto en el cuadro No 18 y No 19, ahora con la implementacion de la estrategia se
puede reducir las diferencias en cartera las cuales afectan al proceso contable de la

compafiia.

En el siguiente cuadro podemos ver que el nivel de inversién baja de una forma

considerable:
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Grafico No 29. Tendencia GTN enero-diciembre 2013.
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Fuente: Cubo portillo Kimberly Clark Ecuador
Autor: Paul Corral

Ahora gracias a la estrategia de efectivo se ha podido bajar el nivel de inversion para

generar venta, como podemos visualizar en el grafico No 29 la tendencia es decreciente.

Como la inversion baja podemos concluir que la rentabilidad tendria una tendencia
creciente, ya que los nuevos clientes tienen mucho mas foco por parte de KC se puede

generar una venta mas rentable, el mix de venta mejora ofreciendo productos tir2 y tir3.

En el grafico No 15 y 16 del presente estudio se muestra que la rentabilidad de ventas
(GP) tiene un promedio del 20% pero como se ha mencionado a partir de septiembre

2013 el GP se incrementa como se muestra a continuacion:



Grafico No 30. Ventas netas —Utilidad de ventas agosto-diciembre 2013.
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Fuente: Cubo portillo Kimberly Clark Ecuador

Autor: Paul Corral

Grafico No 31. Tendencia GP 1Q2012-4Q2013.
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Fuente: Cubo portillo Kimberly Clark Ecuador

Autor: Paul Corral
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Para tener una idea mas clara de lo que est4 aconteciendo con la implementacion de la
estrategia, es la simple l6gica que se esta teniendo més foco en los clientes ya que ahora
tenemos poder de negociacion y esto da como consecuencia un crecimiento rentable

apalancado con ventas mas rentables y con inversiones mas bajas.

En el siguiente grafico se analizd la inversion y la rentabilidad que ha dejado la

compafiia en los trimestres a partir del 2012 hasta diciembre 2013.

Gréfico No 32. Tendencia GP vs GTN 1Q 2012- 4Q2013.

GP vs GTN TRIMESTRAL

=0—GP =li—=GTN

% % 24%

0% ” 19%

% 12%

1Q 2012 2Q2012 3Q2012 4Q2012 1Q2013 2Q2013 3Q213 4Q2013

Fuente: Cubo portillo Kimberly Clark Ecuador
Autor: Paul Corral

Como se ha visto en el Gltimo trimestre 2013 los indicadores tienen un efecto inverso ya
gue no se esta invirtiendo en la misma magnitud para generar venta (GNT) por esta

razon sube la rentabilidad de las ventas (GP).

Lo que se esta logrando es un crecimiento rentable y sostenido, como ya no se incurre

en negociaciones especiales las diferencias en cartera tendran una tendencia decreciente.



Grafico No 33. Tendencia diferencia en cartera enero2013-agosto 2013.
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Fuente: Cubo de cartera kimberly Clark Ecuador.

Autor: Paul Corral
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Gréfico No 34. Peso por concepto de diferencia en cartera agosto-diciembre2013.

DIFERENCIAS

m ACTIVIDAD
PROMOCIONAL

5%

B DEVOLUCIONES

B NEG ESPECIAL

B RETENCION

DIFERENCIA DE PRECIOS

Fuente: Cubo de cartera kimberly Clark Ecuador.

Autor: Paul Corral
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Ahora el peso mas relevante de diferencias en cartera es la actividad promocional el
cual estd concentrado en los distribuidores de cobertura los cuales se descuentan

promociones.

Para el proceso contable hubo una mejoria considerable ya que las diferencias en cartera
son minimas, la mayor parte de los clientes pagan al contado, Unicamente los pocos

distribuidores cobertura se pueden descontar saldos por concepto de promocioneles.

Contablemente entra el pago y automaticamente se registra y cruza con la cartera del
cliente por este motivo mejoramos y automatizamos el proceso contable, a su vez se dio
una mejora significativa al DSO ya que el 70% de la venta se la realiza al contado

bajando asi los dias en cartera.

Grafico No 35. Tendencia DSO afio 2013.
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Fuente: Cubo de cartera kimberly Clark Ecuador.

Autor: Paul Corral
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Para la implementacion de esta estrategia es necesario analizar la de distribucion de
nuestros productos para atender a todos los mayoristas pareto de la zona sierra los

costos de flete y distribucion en general se veran afectados.

Para que esta estrategia sea viable en términos de rentabilidad es necesario que los
costos de distribucion que seran incurridos para poder atender a todos los clientes no

afecten a la rentabilidad de la zona sierra.

Gréfico No 36. Costos de distribucién agosto-diciembre 2013.
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Fuente: Cubo portillo Kimberly Clark Ecuador
Autor: Paul Corral.

Los costos de distribucion aumentarian en promedio un 25% para poder sostener este
incremento en los costos es necesario bajar alguna otra inversién para esto con la
estrategia se desconcentran los clientes podemos bajar la inversion en negociaciones

especiales ya que los distribuidores no tienen el poder de negociacion.

(Kimberly Clark Ecuador, 2013)
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Para comenzar con la implementacion de una estrategia agresiva y obtener un
crecimiento rentable y sostenido hay que tener estrategias de estabilidad para ello se
debe analizar cudles son los clientes mas potenciales los cuales no estan atendidos
directamente por la compafiia, luego realizar un movimiento veloz para crearlos y tener
atendidos el mayor nimero de clientes al contado para asi no afectar en una magnitud

significativa las ventas. (Wheelen, Sanchez, & Mejia, 2007)

El fundamento técnico especificamente de la estrategia de efectivo es una integracion
hacia adelante ya que toma dediciones que por naturaleza son de caracter corporativo de

la organizacion.

Las decisiones puedes ser de tres tipos:

e Definir los limites en cuanto a actividades genéricas de la cadena de valor

o Establecer la relacion de la empresa con las audiencias relevantes fuera de sus
limites, fundamentalmente con sus clientes.

e ldentificar las circunstancias bajo las cuales dichos limites y relaciones deberian

cambiar para aumentar y proteger la ventaja competitiva de la empresa.

(Arnoldo C. Hax, 2004)

Los beneficios de la integracion hacia adelante son varios, como se ha visto ya en los
resultados tenemos una reduccion de los costos de venta (GTN), a vez el poder de

negociacion se ha incrementado a favor de KC.

Para la implementacion de la estrategia es necesario realizar un analisis financiero de las
politicas de credito, para esto se procedio analizar los meses de junio y julio y observar
el efecto que produce la implementacion de la estrategia si se hubiese tomado la

decision de implementarla en dichos meses.
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La integracion hacia adelante va de la mano con la cobranza efectiva, la cual toca
cobranza debe reunir tres requisitos fundamentales, esta debe ser adecuada, oportuna y

completa. (Aznar, 2005)

3.3.2 Andlisis Financiero

Grafico No 37. Analisis Financiero — Politica de credito Junio-julio 2013.

DATOS DE LA POLITICA DE CREDITO
VARIABLES JUNIO JuLIlO

VENTAS MENSUALES $1,294,668.28 | $1,218,666.61
PLAZO NORMAL DE PAGO (DIAS) 30.00

FORMA DE PAGO EFECTIVA (DE ACUERDO A LA EXPERIENCIA HISTORICA):

PORCENTAJE DE CLIENTES QUE PAGAN AL CONTADO 20%| $ 258,933.66 | $ 243,733.32
PORCENTAJE DE CLIENTES QUE PAGA A LOS 30 DIAS 50%| $ 647,334.14 | $ 609,333.31
PORCENTAJE DE CLIENTES QUE PAGA A LOS 45 DIAS 20%| $ 258,933.66 | $ 243,733.32
PORCENTAJE DE CLIENTES QUE PAGA A LOS 60 DIAS 10%| $ 129,466.83 | $ 121,866.66

VENTAS

®JUNIO mJULIO
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CONTADO 30 DIAS CREDITO 45 DIAS CREDITO 60 DIAS CREDITO

Fuente: Cubo portillo Kimberly Clark Ecuador
Autor: Paul Corral

En base a la politica de credito de los meses de junio y julio se puede observar que las
ventas al contado las cuales se tomara para realizar el analisis de la utilidad Neta son

muy bajas.
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Se procedio a realizar el siguiente andlisis financiero con la nueva politica de credito en

base a la estrategia de efectivo.

Para dicha estrategia como se ha estudiado se necesita los siguiente parametros para la

nueva politica de credito.

e Los clientes mayoristas deberan cancelar cada factura emitida al momento de la
entrega.

e Ningun cliente podrd realizarse descuentos sean éstos por negociaciones
comerciales, promociones, negociaciones especiales, rebates, etc., sin tener el
soporte del numero de nota de crédito emitida por parte de Kimberly-Clark.

e EI cliente debera realizar sus pagos con cheque girado a favor de Kimberly-
Clark, o mediante transferencias electrénicas a las cuentas autorizadas por la

compafiia.
(Kimberly Clark Bolivia., 2013).

En base a las nuevas politicas de credito a clientes del canal mayorista se plantea el

siguiente analisis:

Gréfico No 38. Analisis politica de credito — estrategia de efectivo aplicacidon
practica junio-julio 2013.

DATOS DE LA POLITICA DE CREDITO PROPUESTA
VARIABLES JUNIO JULIO

VENTAS MENSUALES JULIO $1,294,668.28 | $1,218,666.61
PLAZO NORMAL DE PAGO (DIAS) 30.00

FORMA DE PAGO EFECTIVA PROPUESTA

PORCENTAJE DE CLIENTES QUE PAGAN AL CONTADO 70%| $ 906,267.80 | $ 853,066.63
PORCENTAJE DE CLIENTES QUE PAGA A LOS 30 DIAS 25%| $ 323,667.07 | $ 304,666.65
PORCENTAJE DE CLIENTES QUE PAGA A LOS 45 DIAS 5%| $ 64,733.41|$ 60,933.33
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Fuente: Cubo portillo Kimberly Clark Ecuador.

Autor: Paul Corral

Gréfico No 39 Andlisis Financiero- estado de pérdidas y ganancias — junio-julio

2013.

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
VALORES EN $

POLITICA DE CREDITO ANTERIOR

POLITICA DE CREDITO PROPUESTA

CONCEPTO JUNIO JULIO JUNIO JULIO
VENTAS NETAS $1,294,668.28 | $1,218,666.61 | $1,294,668.28 | $1,218,666.61
COSTO DE VENTAS $ 980,849.72 |$ 940,384.96 | $ 945,107.84 |$ 901,813.29
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 313,81856 |$ 278,281.65|$ 349,560.44 |$ 316,853.32
COSTO VARIABLE TOTAL $ 42,092.05|$% 40,092.05|$ 42,092.05|$ 40,092.05
COSTO FIJO OPERATIVO $ 14794662 |$ 144,500.00 |$ 174,054.85|$% 170,000.00
DEPRECIACIONES $ 26,10823|$% 2550000 |$% 26,108.23 |$ 25,500.00
UTILIDAD OPERATIVA $ 9767166 |3 68,189.60|% 107,30531|$% 81,261.27
INTERESES $ 16,60418 % 1159223 |$ 1824190 |$ 13,814.42
UTILIDAD ANTES DE PART. LABORAL $ 8106748 |$% 5659737 |$ 89,06341|$ 67,446.86
15 % DE PARTICIPACION LABORAL $ 12,160.12 [ $ 8,489.61 |$ 13,359.51[$ 10,117.03
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 6890736 |$% 4810777 |$ 7570390 % 57,329.83
22 % DE IMPUESTO A LA RENTA $ 1515962 |$ 10583.71 [$ 16,654.86 [$ 12,612.56
UTILIDAD NETA $ 53747.74|$% 3752406 |$% 59,049.04 |$ 44,717.27

Fuente: Cubo portillo Kimberly Clark Ecuador.

Autor: Paul Corral.



67

Gréfico No 40 Tendencia utilidad Neta — politica anterior vs politica propuesta
junio, julio 2013.

UTILIDAD NETA ANALISIS

=—¢— Utilidad Neta ( Politica de credito propuesta)
=i Utilidad Neta ( Politica de credito Anterior)

59
54
38
JUNIO JULIO

Fuente: Cubo portillo Kimberly Clark Ecuador.

Autor: Paul Corral.

En conclusidn la estrategia de efectivo mejora las ganancias para los accionistas en un
17% promedio, con tendencia de crecimiento, ya que se mejora las condiciones de la
empresa por tener el poder de negociacién, como es claro en los graficos No 23 y NO 24
podemos ver que los costos de ventas se reducen ya que no se incurren en negociaciones

especiales para realizar la venta aumentando asi la utilidad operativa.

Con la diversificacion del riesgo se puede obtener mayores beneficios dejando mayor

rentabilidad en la compafiia.

También se procede analizar la tendencia que tiene la utilidad operativa por trimestre en

el afio 2013.
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Grafico No 41. Estado de pérdidas y ganancias afio 2013 por trimestre.

VALORES EN $

PROYECCION DEL ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

2013

CONCEPTO 10 20 3Q 4Q

VENTAS NETAS $1,349,215.65 | $1,408,382.66 | $1,134,630.72 | $1,320,169.19
COSTO DE VENTAS $1,096,577.02 | $1,069,287.22 | $ 888,077.85 | $1,004,308.05
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 252,638.63 | $ 339,095.44 | $ 246,552.87 | $ 315,861.14
COSTO VARIABLE TOTAL $ 6249534 |$ 6680249 |$ 37,500.34 | $  40,728.03
COSTO FIJO OPERATIVO $ 139,057.61 |$ 14434297 |$ 146,498.87 | $ 147,946.62
DEPRECIACIONES $ 2453958 |$ 2547229 |$ 25852.74 | $  26,108.23
UTILIDAD OPERATIVA $ 2654610 | $ 102,477.69 |$ 36,700.92 | $ 101,078.26
INTERESES $ 451284 |$ 1742121|$  6,239.16|$ 17,183.30
UTILIDAD ANTES DE PART. LABORAL $ 2203326 |$% 8505648 |$ 30,461.76 | $  83,894.96
15 % DE PARTICIPACION LABORAL $ 3530499 [$ 1275847 [$  4569.26 [$  12,584.24
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 1872827 |$ 7229801 |$ 2589250 [$  71,310.71
22 % DE IMPUESTO A LA RENTA $  412022[$ 1590556 [$  5696.35 [$  15,688.36
UTILIDAD NETA $ 1460805|% 56,39245|$ 20,196.15|$  55,622.36

Fuente: Cubo portillo Kimberly Clark Ecuador.

Autor: Paul Corral

Grafico No 42 Tendencia- utilidad operativa 2013 por trimestre.

27

——0P

102

37

UTILIDAD OPERATIVA TENDENCIA

101

1Q 2013

2Q 2013

3Q213

4Q 2013

Fuente: Cubo portillo Kimberly Clark Ecuador.

Autor: Paul Corral
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CAPITULO IV. DISCUSION

4.1 Conclusiones

Para mejorar las recaudaciones en cartera se ha procedido a implementar una estrategia
en base a la integracion hacia adelante la cual posee diferentes formas de agregar valor a
los insumos y productos de la empresa, esto implica una mayor proximidad a los

clientes.

La compafiia que posee una integracion hacia adelante es autosuficiente para cubrir la
demanda del producto, las empresas plenamente integradas tienen el dominio completo

de las negociaciones con sus clientes.
(Arnoldo C. Hax, 2004).

En base a la mejora de las recaudaciones en cartera se puede mejorar el proceso
contable de la compafiia bajando la incidencia de las diferencias en cartera y asi

mejorando los dias en cartera como se ha analizado en el presente estudio.

La estrategia de efectivo no solo ayuda a mejorar las recaudaciones, también mejora la
rentabilidad dando mayor foro al consumidor construyendo confianza con los clientes

atendidos por KC.

Acerca del proceso contable se ha podido mejorar ya que se ha realizado una
automatizacién del registro en pagos en clientes mayoristas los cuales generan el 70%

de los registros contables.
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4.2 Recomendaciones

Para mejorar el la integracion que se ha implementado en la compafiia es necesario
realizar un analisis de costos de trasportes para bajar la incidencias que estos
representan, lo que se podria implementar para mejorar la afectacion se podria realizar

trenes de despachos para optimizar costos de flete.

Para controlar al incremento de clientes que se ha producido se debe analizar si es

necesario la contratacion de talento humano calificado que genere valor a la compafiia.

Otro punto de mejora es realizar mayores inversiones al consumidor final para que los
productos ofrecidos por nuestros clientes tengan una mayor acogida en el mercado y asi

mejorar su sell Out como nuestro sell In.
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ANEXO A

B LUNIVERSIDAD

O ISEKR

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL SEK

Oibjetiva de la entrovista;
Esmdio de las recaudaciones de cartera como incidencia en el proceso contable de la empresa
Kimberly Clark Ecuador en el afio 2013,

Pregunias:

1. iCdmaove usted el proceso contable en la empresa Kimberly Clark Ecuador?
Cneaiinoirh de (biiiie em Distuilguiolows o com o merelio
El —
tcdu ole L‘LEt‘cdm’l el [Ltu:s.' ‘u’fﬁﬂ alietle on utls o }a.ﬂ%m 4

Mol W
i dCudlcree usted gue es el mayor inconveniente en el process de registro de pagos?

Ffﬂﬂ’[::‘.l].r_{ﬂd :!4' El,n I:mj_w
EﬁWT.LLLtJ)EmV? W U.IJ_'l.ftn J':.!I Em et QLT LL Y g e CJ.I win_m

3. 40ué opina usted acerca del poder de negociacion que tienen los clientes actuales de
<Imberll,.l Clark?

e wAJ:,o-cm J,, mﬂum f LU..LIEIL é’rcf:b,{ t{f MAROC AT
BLG Towe Forh o diouts § ‘iuﬂnuﬂ fﬁcuﬁtm sties ingh cocdren

4. JCudl cree usted que es el mayor inconvenlante con re a las diferencias en carters?
A Ygaagn s L_ﬁmq__x}g B d.zr.l,:mtﬁw; Esg'C-E.ttuﬂE.
[ 1 ; I | . ]
tonenidts o ..ip J:Ll LA.IAJ.a,wﬁ-rf{ﬂ &be e E-D-fguﬁe Lmrm;u_&i

[ axQ 3 g TSP
5. De suopinids sobre el actud proceso de reca udo por parte del drea comerclal de la compadia.

.&E-'! S EITTY ﬂ‘u'.m tLy_: j}uu ,)r ;nid{l J tiﬁnual'!.w gl
i L‘{"3’“ r"‘?““‘L‘"‘ Eerey C{Am QLLQMVEA Jli],m%)
?&-m '\eﬂw ”"\“Elf-ﬂ Lﬂﬂlﬂ-ﬂt
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ANEXO B

+ B UMNIVERSIDAD
I I "NTERNACISNAL
Y ISEK
-]
UNIVERSIDAD INTEENACIONAL SEK

Objetive de la entrevisia:
Estudio de las recaudaciones de canera como incideneia en el proceso contable de la empresa
Kimberly Clark Ecuader et el afio 2003,

Preguntas:
1. #Como ve usted el proceso contable en la empresa Kimberby Clark Ecuadar?

.OEH'“‘&["’U-. &t?z?".j"ugli llg_}‘_..ql..:.l_ ';‘“-‘"l“—l:\uh“ (Eet prachies  Erredd

2. @Cudl cree usted que es el magor inconveniente en el proceso de registro de pagos?

e
BV e w e mboemic.dn e che Mooty o e
P liscme AL *'-T"lt"\-'
3. éQue opina ustad acerca del poder de negoclacidn que tienen los clientas actuales de

Wimberly Clark?

Je dedu  medhe ?E%" i Mache Cumeh o Yos

ey
4, dCudl cree usted gue es el mayor Inconveniente con respeta a las diferencias en cartara?

Il

Thsraria \'.'-‘“ll:l\\-.rltné.aﬁ on 'I"i"‘\hbl'_.-\..t_-n.r._; J"'I'-\-\_.!".*Z-E
—— L.

5. De su opinién sobre ef actual proceso de recaudo por parte del drea comercial de la compania.

Mii-c-\?i'q |t Pucnag i}afrlhj 44 W:aﬂ_l:IarLﬁ
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ANEXO C

$ | UNIVERSIDAD

{f} | INTERNACIONAL
4

ISEK

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL SEK
Objetivo de la encuesta:
Estudio de las recaudaciones de cartera como incidencia en ¢l proceso contable de la empresa
Kimberly Clark Ecuador en ¢l afio 2013,

Sefialar con una x la respuesta segiin su nivel de satisfaceion:

Variable Excelente Bueno Regular

Efectividad de cobranza, O O 2]

=
K
S

O

Pagos de facturas vencidas por parte de 0
los clientes.

[

Caldad de Servicio por parte del cliente
hacia el personal de KC.

&

Exactitud de la informacidn dada por el
cliente

Comunicacién entre cliente y proveedor.

BRI R |0O|0

Cumplimiento de Rutas por parte del
cliente.

Gestion de diferencias por parte de
| finanzas

i Gestidn de diferencias por parte del
cliente

®|(0O|(0O(0O|0O

| Confianza hacla el cliente.

|

0 o O o o

O

| Cumplimiento de acuerdos comerciales.

O BX| O
a

Implementacién de promociones.
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4 B UNIVERSIDAD
- | NTERMNACIOMAL
Y ISEK
L

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL SEK
Objetive de la encuesta:

Estudio de las recaudaciones de cartera como incidencia en el proceso contable de la empresa
Kimberly Clark Ecuador en el afio 2013.

Sefalar con una x la respuesta segun su nivel de satisfaccion:

Variahle Excelents | Bueno Regular Male

o | ® | o

Efectivided de cobranza. |

Pegos de facturas wencidas por parte de
los clientas.

Calidad de Servicio par parte del chente
hacia el personal de KL,

| Exactitud de la Informacién dada poral |
| chente,

= | O

Comunicacion entre diente y proveedar,

Cumglimiankg de Rutas por parte del
clirite,
Gastidn de diferencias por parte de
fimanzas,

O|0olo|o|o
0l=®|oo B =

0O oo

Gestion de diferenclas por parte del |
cliente |

|

Conflanze hacla el ciente.

olo| O
|B7| k| =

Cumplimients de acuerdos comerciales.

Implementacian de promaciones,

O

|
& |o|o]|
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1 B UNIVERSIDAD
i f iMTERMACIO ML
YISEK
L]
UNIVERSIDALD INTERNACIONAL SEK
Ohjetive de Lo encucesia;
Estudio de las recaudaciones de cartera como incidencia en el proceso contable de la empresa

Kimberly Clark Ecuador en el afio 2003,

Sefialar con una x la vespuesia seghn su nivel de satisfaccidn:

'_ Varlable Excelente Buend Regular Mala
| - . | SR
| Efectividad de cobranza. l ® O |
S S—— ! ———
I 1
| Pagos de facturas wencidas par parte de | o | —_— |
| los clientes. : = - gyl O
| Calictad de Servicio por parte del chente | | — ﬂ
hacia el personal de KC, | L] | Lt :l
Ewactitud de |3 informadidn dada por el 1 [ | _,Zl
clipnte. I'—:" | I: D
Comunicacidn entre cliente y proveador, O O 1 | ,ﬂ\ |
| cumplimianto de Rutas por parte dal {Ml
{ clienta, . O | = |
: Gestidn de diferencias por parte de I T . I
gt = gifers 5 BOT Par y | - | = B
finanzas. | 0 M | O U
Geation de diferendas por parte del / — |
cliente O U .JK | L |
S — SR N E— i — ]
Confianza hacia el diente. | ] 0 | \Dg
Cumplimiento de acuerdos comerdiales 1 ] l [ Pl
R —— | ——
Implementacidn de promociones. 0
o @ o i
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ANEXO F

‘ B UNIVERSIDAD
i ‘ I INTERNACIONAL
&

ISEK

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL SEK
Objetivo de la encuesta:
Estudio de las recaudaciones de cartera como incidencia en el proceso contable de la empresa
Kimberly Clark Ecuador cn el aiio 2013.

Sefialar con una x la respucsta scgin su nivel de satisfaccion:

Variable Excelente Bueno

£

- ——

Efectividad de cobranza. O |

El

| Pagos de facturas vencidas por parte de
los clientes,

E

Calidad de Servicio por parte del cliente
hacia el personal de KC.

Exactitud de la informacién dada por ¢
cliente

|
L

B 0O|&

Comunicacion entre cliente y proveedor,

BlO®|(O|O|O

———
| Cumplimiento de Rutas por parte del
| cliente.

| Gestidn de diferencias por parte de
| finanzas

o|oo|(o|o

| O

i"S B0 E]'El

Gestidn de diferencias por parte del
| cliente

Confianza hacia el cliente.

Cumplimiento de acuerdos comerciales

Implementacién de promociones

O|oo0oo|o(O0|0|j0)|0 |0
O|ooo|®
DDEIE-L]JE]
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ANEXO G

B UNIVERSIDAD
|l INTERNACIONAL

ISEK

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL SEK
Objetivo de la encuesta:
Estudio de las recaudaciones de cartera como incidencia en ¢l proceso contable de la empresa
Kimberly Clark Ecuador en ¢l afio 2013,

Sefialar con una X la respuesta segtin su nivel de satisfaccion:

2
8
B

Variable Excelente Bueno

Efectividad de cobranza, O O

=
O

Pagos de facturas vencidas por parte de
los clientes

Calidad de Servicio por parte del cliente
hacia el personal de XC,

Exactitud de la informacidn dada por el
cliente,

Comunicacidn entre cliente y proveedor.

Cumplimiente de Rutas por parte del
cliente,

[ A 0 O = A

Gestion de diferencias por parte de
finanzas.

O ¥ B8 BB

Gestion de diferencias por parte del
cliente

Confianza hacia el cliente.

Cumplimiento de acuerdos comerciales.

Implementacidn de promociones.

O|0oO00|®w|0|00|]0|0

O(0oo)|0
O R\ B8 0O

BDDBID D'DDDD

|
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} B UNIVERSIDAD
{‘-‘ } I 'INTERNACIONAL

ISEK

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL SEK
Objetivo de la encuesta:
Estudio de las recaudaciones de cartera como incidencia en el proceso contable de la empresa

Kimberly Clark Ecuador en el afio 2013,

Scitalar con una x la respuesta segtin su nivel de satisfaccion:

Variable Excelente Bueno Regular

&

g
5

Efectividad de cobranza. O

Pagos de facturas vencidas por parte de
los clientes.

| Calidad de Servicio por parte del cliente
| hacla el personal de KC.

| Exactitud de la informacidn dada por el
| cliente.

0013 8 8|8 810 (0] 8

BIO 8|8 |0

| Comunicacion entre cliente y proveedor.

| Cumplimiento de Rutas por parte del
| cliente.

DEJEIE]'DD

® (0O

Gestidn de diferencias por parte de
| finanzas

|

|
Gestion de diferencias por parte del
cliente

&

Confianza bacia el cliente,

Cumplimiento de acuerdos comerciales,

Implementacion de promociones.

O|oojlo|0|(0|Oo|jo(0|0|0

O |88 0
B (O|0
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ANEXO |

" UNIVERSIDAD
Il INTERNACIONAL

ISEK

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL SEK
Objetivo de la encuesta:
Estudio de las recaudaciones de cartera como incidencia en el proceso contable de la empresa
Kimberly Clark Ecuador en ¢l afio 2013,

Sefialar con una x la respuesta segin su nivel de satisfaccion:

Variable Excelente Bueno

o|o|E

Efectividad de cobranza, O O

Pagos de facturas vencidas por parte de
los clientes

|

Calidad de Servicio por parte del chente
hacia el personal de KC,

B

Exactitud de |3 Informacidn dada por el
diente,

M| 0

Comunicacién entre cliente y proveedor.

Cumplimiento de Rutas por parte del
diente.

8 (00

Gestion de diferencias por parte de
finanzas.

Gestion de diferencias por parte del
cliente

o|o(0o@o D )|0)|0

Confianza hacia el chente.

(|

Cumplimiento de acuerdos comerciales.

Implementacién de promociones.

OO0 0|« |0|-
B@El& O

O (0O
=)
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ANEXO J

¢ B UNIVERSIDAD
d | wTERNACIONAL
W ISEK
v "

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL SEK
Objetivo de la encuesta;
Estudio de las recaudaciones de cartera como incidencia en ¢l proceso contable de la empresa

Kimberly Clark Ecuador en ¢l afio 2013,

Sefialar con una x la respuesta segun su nivel de satisfaccion:

Variable Excelente Bueno

Efectividad de cobranza O O

O
[

Pagos de facturas vencidas por parte de
| los clientes.

=
O

| Calidad de Servicio por parte del cliente
hacia el personal de KC,

| Exactitud de la informacién dada por el

cliente

|

i)
alo|a

Comunicacion entre cliente y proveedor.

&4

O
O | @
O
=

|

OO0Ooo|Oo|o0jojo(O|(0O
| O

Cumplimienta de Rutas por parte del
cliente.

Gestion de diferencias por parte de
finanzas,

o) 0

Gestidn de diferencias por parte del
chente

B

Confianza hacia el cliente,

Cumplimiento de acuerdos comerciales.

Implementacidn de promociones.

a (o[g|a
=
@IDDDD

O =
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ANEXO K

| UNIVERSIDAD
§ INTERNACIONAL

ISEK

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL SEK
Objetivo de la encuesta:
Estudio de las recaudaciones de cartera como incidencia en ¢l proceso contable de la empresa
Kimberly Clark Ecuador en ¢l afo 2013,

Sefalar con una x la respuesta segtn su nivel de satisfaccion:

Variable

§

Efectividad de cobranza,

| Pagos de facturas vencidas por parte de
los clientes,

a (O]
=

Calidad de Servicio por parte del cliente
hacia el personal de XC.

1

Exactitud de I3 Informacién dada por el
cliente,

&=
O|0|®

=

Comunicacion entre cliente y proveedor.

Cumplimiento de Rutas por parte del
cliente,

I D ——

Gestion de diferencias por parte de
finanzas,

S
al

Gestion de diferencias por parte del
diente

Conflanza hacla el cliente,

oo|o|o|oo0o|ofa|o

g0 8|0

Cumplimiento de acuerdos comerciales.

Implementacidn de promaociones.

O|ooo(yg|(oj0jo|o|(o|0
oo 00| 0

O
£l
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ANEXO L

¥ B UNIVERSIDAD
{:;} f nTERMACIONAL
ISEK

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL SEK
Ohbjetivo da la encuesta;
Estudic de las recaudaciones de cartera como ineidencia en el procese contable de la EMpress

Kimberly Clark Ecuador en ¢l afio 2013,

] C puesta sepin su nivel de satisfaccion:
Seflalar con una ¥ la respuest 5 | de zatisf;

| Varlahle : Extelente | Bueno | Regular Malo
- — i R
| Efectividad de cobranza, : 1 0 ! @ |
—_— S— _— 1 - — - —
| Pagos de facturas wencidas por parte de | : | — | -
| | [ f
|los clientes. : U = I M u
A e I | S—
| Calicdad de Servicio por parte del cente | 0 o’ | m 7y
| hacia el personal de KC, | - = L
- ! |
| T
| Exactitud de la informacidn dada por el | . | B -
cliente, ::l — | LE] ]
|
| Comunicacidn entre diente y proveedor. 1 0 | A ]
| Eumpiiniento de Rutas por parte del | - — |
| cliente. | = o b a
L — b —
Gastidn de diferencias par parte de = .
finanzas. u ® | U ]
i i
?Gi—e:tién de diferencias por parte del — [
! cliente 0 - & O
S — - - 1 !
| -
| Comfianza hacia e cliente, | !_—l E D E
. | E———
T 1
| Cumplimiento de acuerdos comercizlas, | | O | & O
| Imglementacidn de promaciones. | —
i O O ] il
|
L 1
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ANEXO M

k4 B UNIVERSIDAD

i § inNTEENACIONAL
Y ISEK

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL SEK
Objetivo de la encuesla:
Estudio de las recandaciones de cartera como incidencia en el proceso contable de la empresa
Kimberly Clark Ecuador en el afio 2013,

Sefialar con una X 13 respuesta sepiin su nivel de satisfaceion:

Conlianza hack &l cliente,

Variable | Excelente . Bueno Regutar .Mall:l
tfectividad de ;ncfanza. o [_-]. : [X] | _'_—_E_
".I:‘:lasgl:-;:;::;.u!u:u vencdas por pil"r.l.'.! I:;i." [ I._.I : . m : I:
g | o o [ m [ o
_E%::l:ud d:h infarmacién dada por o 0 0 | 0O
|
Comunicacién entre cliente y proveedar. 1 [ O i O
?Impumt de Rutas por parte del 0| m A
. ﬁ:::::}de diferencias por parie de 0] .| : ) O
E Er;r:ltir de diferencias por parte del M a0l m | ]
i
b

olo| ' | =

Cumplimiento de acwerdos comerciales. Il

Implemeantacitn de promocienes.

o olo o

O
O
14




ANEXON

+ B UNIVERSIDAD
u'- E INTERMNACIOMNAL
Y ISEK

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL SEE
Objetive de la encuesia;
Estudio de las recaudaciones de cartera como incidenciz en el proceso contable de la empresa
Kimberly Clark Ecuador en el afio 2013,

Sefialar con una x la respuesta seghn su mivel de satisfaccion:

Excelente | Busno | Regular Malo

o [olw]o

Varlable
| Efectividad de cobranza,

Pagos de facturas vencidas por parte de
g4 cligntes

Calidad de Serviclo por parte del ciente
hacia el personal de KC,

Exactitud de |z informacidn dada por el

chenta, { O
4

Comunicacidn entre dienta y provesdor, O

Cumplirmlanto de Rutas por parte del 0

clienta.

| Zestidn de diferencias por parte de
| finanzas.

Gestidn de diferanciag par parte del
cliente

Confianza hacia el dienta.

Curnplimbento de acuerdgos comercales. |

olojo | s|olojo|o|o
pRle 0 g =8| R

Irmplementacidn de promeciones,

Djooo|o|ooo|o|o

O
b=
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