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RESUMEN

El sector de la construccion de Guatemala, en los ultimos afios ha sido uno de los
que ha tenido mejor desempefio, siendo favorecido entre otros factores por el
aumento en la demanda de vivienda nueva, remodelacion y construccion
industrial, es importante para el desarrollo de un pais debido a que proporciona
elementos que brindan un bienestar basico en la sociedad construyendo desde la
infraestructura del pais, hasta proyectos habitacionales y de bienestar familiar, asi
mismo es considerado como uno de los mayores empleadores, debido a que su
efecto es multiplicador, por cada trabajo en la construccion se generan dos

trabajos mas en el mismo sector 0 en otras areas de la economia.

Actualmente son pocas las empresas que utilizan la herramienta del ciclo de
conversion de efectivo y desconocen la utilidad de esta, tomando en consideracion
esta situacion, el presente informe se elaboré con el fin de dar respuesta a la
siguiente pregunta: ¢Cual es el estado actual del ciclo de conversion de efectivo
de una distribuidora de materiales de construccion de la ciudad de Guatemala y

como se puede optimizar?

El punto de vista utilizado en este informe es el financiero, tomando como objeto
de estudio una distribuidora de materiales de construccion en la ciudad de
Guatemala, asi mismo el periodo histérico durante el cual se realizo el trabajo es
de los udltimos 3 afios, del 2017 al 2019, delimitandose el mismo a la ciudad de

Guatemala.

Se utiliz6 el método cientifico en sus tres fases, la indagatoria durante la cual se
recabd la informacion necesaria por medio de una entrevista, investigacion
documental y de campo, la fase demostrativa por medio de la cual se realizaron
los analisis correspondientes, con el objeto de obtener los resultados necesarios,
para establecer la mejor solucion al problema que se planted, en la fase expositiva
se dan a conocer los resultados de la investigacion que se utilizaran para ampliar

aun mas los conocimientos sobre el ciclo de conversiéon de efectivo.



Los resultados mas importantes y principales conclusiones del trabajo profesional
de graduacion realizado acerca de la optimizacion del ciclo de conversion de
efectivo de una distribuidora de materiales de construccion de la ciudad de

Guatemala se presenta a continuacion:

El periodo de conversion del inventario demuestra para los afios 2017 al 2019,
gue se dio una disminucion de los dias en que la distribuidora se demora para que
los inventarios se conviertan en ventas efectivas, siendo para el afio 2017 un PCI
de 59 dias, para el afio 2018 de 56 dias y por ultimo para el afio 2019 se calculd
un periodo de conversion de inventario de 49 dias, en este afio es donde se
observa con mayor claridad los esfuerzos de la administracion por agilizar la

rotacion de los inventarios.

En lo que respecta al periodo de conversion de las cuentas por cobrar, se
determind que durante el periodo analizado este indicador ha disminuido, para el
afio 2017 el PCC fue de 39 dias, para el afio 2018 este fue de 35 y para el 2019
disminuy6 aun méas a 33 dias, que la empresa se demora en convertir las cuentas
por cobrar en efectivo, es importante mencionar que el plazo que se le da a los
clientes de crédito es de 30 dias, por lo que durante los tres afios estudiados los

clientes han incurrido en retraso en el pago de los compromisos adquiridos.

Al analizar el periodo de conversion de las cuentas por pagar, se logré determinar
que la distribuidora cumple efectivamente con los compromisos de pago a sus
proveedores en el tiempo establecido, incluso con algunos dias de anticipacion,
debido a que el plazo otorgado de crédito es de 30 dias y la empresa esta
pagando a los proveedores segun los datos analizados, en el 2017 le pag6 en 29
dias, en el 2018 pagd en 27 dias y durante el 2019 se pagd en 29 dias
nuevamente, por lo que durante estos tres afios se les ha pagado a los
proveedores de uno a tres dias anticipadamente, fortaleciendo la relacién

comercial.



INTRODUCCION

En Guatemala el sector de la construcciébn es uno de los que ha tenido un
crecimiento constante, se han realizado inversiones en proyectos habitacionales
principalmente, ya sea en urbanizaciones o edificios de apartamentos, asi mismo
se ha dado un incremento en las construcciones de edificios para oficinas y una
combinacion de centros de negocios con apartamentos y centro comerciales, para
ofrecer al publico en general una vivienda con todos los servicios a su alcance y

en el mismo lugar.

En el capitulo uno se establecen los antecedentes, donde se indica que el sector
de la construccién es de suma importancia para el desarrollo de un pais debido a
que proporciona elementos que brindan un bienestar basico en la sociedad
construyendo desde la infraestructura nacional, hasta unidades de bienestar
individual, asi mismo se mencionan algunas empresas que son referente en el
sector de distribucion de materiales de construccion, considerando desde las mas
antiguas a algunas empresas jovenes que incursionan en el mercado hace poco

tiempo.

El capitulo dos, desarrolla el marco teérico dentro del cual se trata de dar una
panoramica del sector de distribucidon de materiales de construccion, asi como
también se desarrollan los temas como lo son la administracion del capital de
trabajo de donde se derivan la administracion de los inventarios, la administracion
de las cuentas por cobrar y la administracion de las cuentas por pagar, posterior a
ello se describe lo que es el ciclo de conversion de efectivo, asi como los periodos
de conversion del inventario, el periodo de conversion de las cuentas por cobrar y

el periodo de conversion de las cuentas por pagar.

En el capitulo tres, se define el problema con la finalidad de optimizar el ciclo de

conversion de efectivo de una distribuidora de materiales de construcciéon de la



ciudad de Guatemala, se justifica y se hace la pregunta ¢ Cual es el estado actual
del ciclo de conversion de efectivo de una distribuidora de materiales de
construccion de la ciudad de Guatemala y como se puede optimizar?

Se establece como objetivo general: Optimizar el ciclo de conversién de efectivo
de una distribuidora de materiales de construccion de la ciudad de Guatemala, por
medio del andlisis del periodo de conversion del inventario, periodo de conversion
de las cuentas por cobrar y periodo de conversion de las cuentas por pagar, para
reducir en lo posible este indicador y que la empresa cuente con efectivo liquido

de una forma mas acertada.

Los objetivos especificos, que se utilizaron de guia para el informe son:
Diagnosticar el periodo de conversion del inventario actual, de una distribuidora de
materiales de construccion de la ciudad de Guatemala, por medio de la férmula
establecida, para conocer el tiempo promedio en dias en que los inventarios estan
listos para la venta; determinar el periodo de conversidon de las cuentas por cobrar
actual, a través de su formula matematica, para entender cual es el tiempo que
transcurre desde que se paga la compra del inventario, hasta que se cobra la
venta del producto; establecer el periodo de conversion de las cuentas por pagar,
mediante la formula de calculo correspondiente, para comprender cual es el
tiempo en dias que la empresa se demora en saldar sus deudas a corto plazo;
analizar el ciclo de conversién de efectivo, con la ayuda de la férmula establecida,

para implementar estrategias que permitan optimizarlo.

Se detallan los métodos y técnicas que se utilizaran para el desarrollo del trabajo
profesional de graduacion, considerando como base fundamental el método
cientifico en sus tres fases, indagatoria, demostrativa y expositiva, asi como
técnicas de investigacién, documental, investigacion de campo, entrevista guiada y

observacion directa.



El andlisis y resultado del informe se presentan en el capitulo cuatro, en este se
determinan el periodo de conversion del inventario, el periodo de conversion de
las cuentas por cobrar, el periodo de conversion de las cuentas por pagar, asi
como se calcula el ciclo de conversion de efectivo de una distribuidora de
materiales de construccion, se realizan los andlisis respectivos para cada periodo
y ciclo y se establecen sugerencias para la optimizacion del ciclo de conversion de
efectivo, tomando en cuenta la situacion actual de la distribuidora y que hasta el
momento desconocia la herramienta antes mencionada, para la administracion del
efectivo y conocer el periodo durante el cual la empresa necesita de recursos

propios o financiamiento externo para su funcionamiento.

Por ultimo, se presentan las conclusiones y recomendaciones derivadas del
trabajo profesional de graduacion realizado, asi como la bibliografia utilizada,

anexos que respaldan el trabajo y los indices de tablas, figuras y de anexos.



1. ANTECEDENTES
Se deben conocer los aspectos generales y la base sobre la cual se realiza el informe,
considerando que el fin principal es, el de optimizar el ciclo de conversion de efectivo de
una distribuidora de materiales de construccion de la ciudad de Guatemala, por lo que a

continuacion se presentan los antecedentes relacionados al tema del informe.

1.1 Marco referencial empirico

La Camara Guatemalteca de la Construccion es en la actualidad el ente que representa
al sector de la construccion en Guatemala a nivel nacional y regional siendo una
asociaciéon civil, sin fines politicos o lucrativos que se encuentra conformada por
empresas constructoras, fabricantes, proveedoras, consultoras, financieras y de
cualquier servicio vinculado al sector de la construccién en el pais. Estd camara basa
su gestion gremial en la busqueda del fortalecimiento del sector de la construccion en el
pais basado en tres ejes: Incidencia en politicas publicas y privadas, fortalecimiento

institucional y servicios al agremiado. (Camara Guatemalteca de la Construccion, 2017).

Su vision es: “Incrementar la participacion e importancia del Sector Construccion en el
Producto Interno Bruto (PIB) de forma sostenida para contribuir al desarrollo del pais”.
Su misién es: “Promover que el crecimiento en participacion e importancia del sector
construccion en la economia nacional sea transparente, sano y sostenido”. Su politica
de calidad es: “Somos para los asociados y clientes una entidad de apoyo a sus
necesidades e intereses del sector formal de la construccion a través del compromiso
con la mejora continua y eficacia de nuestros procesos del Sistema de Gestion de la
Calidad”. (Camara Guatemalteca de la Construccién, 2017). Como se puede observar
es una institucion de relevancia para la promocion y desarrollo del sector con una

estructura definida y enfocada a beneficiar al pais en general.

La Asociacion Guatemalteca de Contratistas de la Construccion (AGCC) es una entidad
qgue se encarga de promover la competitividad y desarrollo a nivel nacional, por medio
de una infraestructura moderna y eficiente, agremiando a diferentes contratistas

privados y publicos, nacionales y regionales, empresas desde las mas antiguas hasta



las mas jovenes, con la finalidad de mejorar y crear infraestructura que contribuyan al

desarrollo del pais. (Cadmara Guatemalteca de la Construccién, 2017).

Su vision es: “Posicionar al Sector de Contratistas Publicos y Privados, como motor
fundamental de la actividad econémica para lograr el desarrollo sostenido del pais”. Y
su Mision es: “Promover el crecimiento del Sector de Contratistas Publicos y Privados,
asegurando que su participacién, importancia e influencia en el desarrollo nacional se
logre con excelencia técnica, innovacion continua, transparencia y calidad”. (Camara
Guatemalteca de la Construccién, 2017). Esta asociacion es una de las fundadoras de
la Camara Guatemalteca de la Construccion, que se enfoca principalmente en fomentar
la competitividad para la creacion de oportunidades de desarrollo de la infraestructura

del pais.

La Asociacion Nacional de Constructores de Viviendas (ANACOVI) es una entidad que,
organiza y representa a los constructores y desarrolladores de viviendas, para propiciar
el desarrollo y crecimiento sostenido de esta industria; y asi poder lograr ser el lider
gremial con una amplia representacion del sector constructor y desarrollador de
proyectos de viviendas, logrando que se establezca una adecuada plataforma politica,
legal, financiera, normativa y de estandares de calidad para lograr la solucion definitiva

del déficit habitacional guatemalteco. (Camara Guatemalteca de la Construccién, 2017).

Su vision es: “Ser el lider gremial con una amplia representacién del sector constructor
y desarrollador de proyectos de vivienda, habiendo logrado que se establezca una
adecuada plataforma politica, legal, financiera, normativa y de estandares de calidad
para lograr la solucion definitiva del déficit habitacional guatemalteco”. Y su mision es:
“Unir, organizar y representar a constructores y desarrolladores de vivienda, para
propiciar el desarrollo y crecimiento sostenido de nuestra industria’. (Camara
Guatemalteca de la Construccion, 2017). La ANACOVI juega un papel importante en el
sector considerando que se encarga de promover la creacion y desarrollo de proyectos

habitacionales para la poblacién en general y facilitar el acceso a ellos.



La Asociacion Bancaria de Guatemala (ABG) realiza constantemente analisis sobre el
comportamiento macroecondmico nacional y a nivel mundial, esta actividad la viene
realizando desde el afio 2012 para proporcionar al sistema bancario nacional
informacion oportuna y que sirvan de complemento a las cifras oficiales, sobre las
situaciones en los principales sectores econdémicos del pais, que incluyen al sector
bancario y financiero, y el impacto en la region. (Asociacion Bancaria de Guatemala,
2018). La ABG como parte de sus funciones realiza estudios de la situacion econémica
del pais, considerando que los cambios en los principales sectores econémicos afectan
de una forma directa o indirecta al sector financiero, y estos informes contribuyen a

tomar decision mas acertadas.

El dltimo informe sobre el analisis economico del comportamiento macroeconémico
nacional fue emitido en junio del afio 2018 en el que se indica que el Construction
Intelligence Center (CIC) revisé sus pronoésticos de crecimiento en la industria de la
construccion mundial y se pronostica que la produccion mundial de construccion
aumentara a 12.4 billones de dolares en 2022, frente a los 10.4 billones de dolares en

2017. (Asociacién Bancaria de Guatemala, 2018).

La construccién a nivel internacional segun el informe de Euler Hermes en el 2018 se
espera que la facturacién de la construccién se incremente en +3.2% en comparacion
con el crecimiento del afio 2017 que fue de +2.4%, esta dinamica de crecimiento puede
variar segun la region y el entorno econdémico de los paises, se espera que esta
tendencia vaya en aumento derivado del crecimiento de inversiones en infraestructura
en regiones desarrolladas del mundo, a pesar de ello la construccion se encuentra entre
los 3 principales sectores con peores condiciones de pago en todo el mundo.
(Asociacion Bancaria de Guatemala, 2018). En la actualidad se puede observar que el
sector se encuentra en una época de crecimiento y desarrollo, principalmente por que

se fomenta la inversion privada en el sector.



En Guatemala segun este informe presentado por la Asociacion Bancaria de
Guatemala, el indice Mensual de Actividad de la Construccion (IMACON) se ubico en
75.4 mostrando un crecimiento de 0.5% a diciembre de 2017, este incremento se debe
a la ejecucion de proyectos habitacionales y modificaciones a las viviendas ya
existentes, asi mismo a marzo 2018 la cantidad de licencias de construccion fue de
654,806, en junio 2018 el indice mensual de costo de construccién se ubicé en 149.73,
donde se puede observar una leve recuperacion de este indice en relacion al mes
anterior que fue de 148.92, durante el primer trimestre del afio 2018 el ingreso medio
por el sector construccion disminuy6é a Q1,402.9 millones en relacion a los Q2,268.5

millones del cuarto trimestre del 2017. (Asociacion Bancaria de Guatemala, 2018).

Uno de los aspectos que mas incide en cualquier sector de la economia es, el Producto
Interno Bruto (PIB), en el afio 2017 el (PIB) asociado al sector construccion fue de 2.7 y
para el afio 2018 fue de 3.3. (Asociacion Bancaria de Guatemala, 2018). Como se
puede observar se da un incremento del (PIB) de 0.6 y a pesar de ello se siguen dando

disminuciones de créditos para este sector, principalmente por falta de capacidad de

pago.

1.1.1 Importancia del sector construccién

A nivel regional, el sector de la construccion es uno de los que ha tenido mejor
desempefio en los ultimos afos, favorecido entre otros factores por el aumento en la
demanda de vivienda nueva, remodelaciéon y construccion industrial; en el caso
particular de Guatemala, el sector se esta recuperando y se pronostica un crecimiento
del 7.8% para el afio de 2021. Uno de los eslabones mas importantes de la cadena de
valor de la construccién, lo representan los distribuidores de materiales para
construccion, que a su vez se complementan con productos de ferreteria, agregados
para construccion y asesoria. Dentro de la cadena de valor, es indispensable contar con
comparfiias productoras de cemento, que ademas de ofrecer productos de las mas altas
especificaciones, cuenten con una fuerza de distribucion que penetre a los diferentes

segmentos del mercado de una manera eficaz y eficiente. (FUNDES, 2018).



1.1.2 Retos y oportunidades del sector
El sector de la construccién enfrenta retos importantes, que requieren una atencién

inmediata y puntual:

e Entrada de nuevos competidores.

¢ Regulaciones y reglamentaciones laborales y ambientales cada vez mas exigentes

e Precios cada vez mas competitivos, con lo cual se exige una alta eficiencia en los
costos y gastos.

e Entrada de nuevos distribuidores

1.1.3 Operacién
La operacion puede ser entendida como toda aquella actividad que esta estrechamente
ligada con el producto y su comercializacion, destacando con claridad: La compra del

producto, su almacenamiento, su venta y su distribucion.

Las operaciones en una empresa son todas aquellas actividades que tienen relacién
con las areas de esta que generan el producto o servicio que se ofrece a los clientes.
Se podria decir que es la “forma de hacer las cosas dentro de la empresa”, tal que sus
actividades permitan prestar el servicio o producir el producto que se da o entrega a los

clientes para cumplir sus expectativas. (Gémez, 2015).

1.1.4 Inventarios sector construccion

Algunos aspectos criticos de la operacién en el sector construccion:

e En comercializacion de materiales para construccion y ferreteria, es sumamente
importante el nimero de veces que rota el inventario, inclusive puede suceder que
algun producto no tenga un alto margen, pero que rota de manera acelerada y

genere un beneficio interesante.



e Por lo anterior debe analizarse cual es la rotacién de los inventarios, no solamente
totales, sino por producto o familia a efecto de que aquellos de mayor rotacion

puedan tenerse en existencia.

¢ Si bien no existe una rotacion Unica, cuando esta es de 1 vez o mas al mes se puede

decir que se esta en buenas condiciones.

e Existen 3 niveles de inventarios: Maximo, Minimo y Reorden; cuanto mejor
comunicaciéon y rapidez en el surtido se tenga de parte del proveedor, estos tres

niveles deben estar casi juntos y tendiendo a acercarse al minimo.

e El realizar inventarios anuales o semestrales puede ser de utilidad para valorar la
situacién de la empresa y determinar impuestos, pero carece de sentido practico y

rentable; por ello se recomienda la realizacion de micro inventarios.

¢ Hoy en dia, la cantidad de productos es muy grande y va en aumento, por lo que es
indispensable el uso de un sistema informatico de control de inventarios. (FUNDES,
2018).

1.1.5 Compras sector construccion

Algunos aspectos criticos de la operacién en el sector construccion:

e Al momento de comprar es importante el precio, tanto para ofrecer productos a
precios competitivos como para mejorar la ganancia de la empresa; sin embargo, no

debe perderse de vista el factor de calidad del producto.

e La evaluacion de proveedores es una actividad que debe realizarse de manera
sencilla, pero permanente, tomando en cuenta factores como: Precio, calidad del

producto y tiempo de respuesta.



e Los proveedores son tan importantes como los clientes, por lo que debe mantenerse

una relacion comercial sana y de beneficio mutuo.

¢ Al realizar los pedidos, tener claridad del inventario actual y pedir solo lo necesario,

para cono incurrir en gastos almacenaje adicionales. (FUNDES, 2018).

1.1.6 Estructura organizacional

La estructura organizacional, expresa coOmo estan establecidas las lineas de autoridad y
responsabilidad, al tiempo que acota y da claridad a los procesos. Es importante que
los distribuidores, mantengan una estructura lo mas esbelta posible, es decir con el
personal indispensable para tener una operacion eficiente y con enfoque al cliente, al
tiempo de que sea lo mas econOmica posible. Casi siempre, el implementar un
organigrama, puede generar en los colaboradores inquietud por sentirse acotados y

mas vigilados, por lo que se recomienda para una exitosa implementacion:

¢ Informar al personal, la importancia de dividir las tareas principales, sin que esto
implique que dejaran de atenderse actividades cuando por cuestiones imprevistas

alguno de los colaboradores falte o bien que haya exceso de trabajo.

e El establecer nombramientos de gerentes o encargados, es con un fin practico de
definir las lineas de comunicacion claras y no significa que éstos deban olvidarse de

la operacion.

e Cada uno de los puestos, tendra una hoja en la cual se describen las caracteristicas,

alcance y principales responsabilidades de su puesto.

e El Gerente General, debe contemplar que debe haber una alineacion de sueldos con

relacion a la responsabilidad de cada uno de los colaboradores. (FUNDES, 2018).



1.1.7 Principales empresas del sector
Se realiz6 una breve descripcion de las principales empresas del sector de distribucion

de materiales de construccion:

1.1.7.1 Saper mayen

Naciéo como Distribuidora Mayén. Surge de la iniciativa de una persona, quien pensé
que el mercado de los materiales de construccion necesitaba un nuevo enfoque, que no
se trataba Unicamente de vender y ofrecer articulos para la construccidon, sino de
brindarle a los clientes un excelente servicio y ambiente agradable para realizar las

compras de estos articulos.

e Misién: Ofrecer una amplia gama de productos en cada una de nuestras sucursales
para satisfacer las necesidades del mercado, contribuyendo con el desarrollo integral

de la nacién.

e Vision: Ser lideres en la venta y distribuciébn de materiales para la construccion a

través de la excelencia en el servicio.

¢ Valores: Confianza, responsabilidad y servicio.

e Sucursales: Cuenta con sucursales en diferentes puntos del pais, Monte Verde, San
Juan, Roosevelth, Terminal, Villa Nueva, El Frutal, Pacifico, San Lucas,
Chimaltenango, Xela, ElI Rancho, Coban, Rio Dulce, Fraijanes, Poptin vy

Huehuetenango.

e Categorias: Bafios, cocinas, concretos y mezclas, fontanerias, griferia bafios, griferia
cocinas, materiales de construccion, PVC, repuestos plomeria, techos, tuberia y

accesorios de PVC. (Super Mayen, 2017).



1.1.7.2 Distribuidora mariscal

Se dedican a la comercializacién de piso cerdmico, pisos cerdmicos imitacion madera,
porcelanatos y materiales para la construccion y remodelacion de los hogares en
Guatemala. Ofrecen una experiencia de compra Gnica con un concepto innovador; asi
mismo dan respuesta a los suefios de los clientes a través de productos y servicios en
tendencias con variedad de pisos de colores, disefios y estilos innovadores. Para cada
proyecto cuentan con los elementos adecuados, y por lo tanto crean alta calidad en

cada ejecucion.

Ofrecen la mejor calidad a un precio bajo en pisos ceramicos, duelas ceramicas,
azulejos, fachaletas cerdmicas, muebles para bafios, porcelanatos, murales importados
y nacionales. Asi mismo, cuentan con materiales de construccion y acabados; loza
sanitaria, herramientas, obra gris, puertas, laminas de policarbonato, bombas vy
calentadores de agua, ofrecen impermeabilizantes, plomeria, bafieras; tienen una gama

de muebles para disefiar cocinas.

Distribuidora Mariscal fue fundada el 10 de octubre de 1968, la primera tienda, la
central, fue inaugurada en la calzada Aguilar Batres la cual estaba enfocada en obra
gris por lo que el cemento era su principal producto, pero hoy en dia prevalece con la

venta de diversidad de pisos para remodelacion.

e Valores: Excelencia, disciplina, pasion, desarrollo, vision y servicio.

e Sucursales: Roosevelth, Aguilar Batres, Carretera a El Salvador, Calle Marti y Villa

Nueva.

e Categorias: Adhesivos, azulejos, bafios, cocina, construccion, fachaletas, griferia,
jardineria, mallas, pisos ceramicos, porcelanato y techos. (Distribuidora Mariscal,
2020).
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1.1.7.3 Ferreteria EPA

Es una empresa de origen venezolano que constituye una red de tiendas con
soluciones para proyectos relacionados con la construccion, decoracion y
remodelacion, con un amplio surtido, los precios mas bajos del mercado y un excelente
servicio. Su filosofia es creer que invertir en el hogar aumenta el bienestar y la calidad
de vida de la familia, por eso consideran que proporcionar articulos de muy buena
calidad, préacticos y al mejor precio, ayuda a que la infraestructura de los hogares sea

mejor y por ende, estar en el hogar se pueda convertir en algo agradable para la familia.

Pensando en el fortalecimiento de la economia, se apoya a la industria nacional.
Muchos de sus proveedores han crecido con ellos. Asi mismo, mantienen sélidos lazos
con proveedores de las mejores marcas nacionales e internacionales existentes en el

mercado.

Es de total importancia cumplir cabalmente con el rol de la empresa privada, que es la
generacion de empleos, el pago de los impuestos y la mejora de las condiciones
econdémicas del pais. Tienen ademas una responsabilidad muy importante con sus
clientes, asegurandoles calidad y buenos precios en los productos que ofrecen. Todos
estos aspectos manifiestan el compromiso con la sociedad, un compromiso que va mas
alla de sus clientes y que incluye también el bienestar de sus colaboradores, al
promover su desarrollo ciudadano mediante la formacién en valores éticos y morales; al
ofrecerles oportunidades de progreso y prosperidad para su familia y la sociedad; y al
impulsar acciones voluntarias dentro de su comunidad. De igual forma, se preocupan
por generar nuevas plazas de empleo y creen gue la expansion e inversion en el pais

brinda mayor oportunidad a los jovenes.

e Sucursales: Rambla 10, Plaza Madero Roosevelth, Zona Portales y entrada a San

José Pinula.
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e Categorias: Acabados, automotriz, bafios, cocinas, construccion, deportes,
electrodomésticos, ferreteria, herramientas, decoracion, hogar, iluminacion, jardin,

lamparas, maderas, navidad, pinturas y seguridad. (EPA, 2018).

1.1.7.4 Novex Guatemala

Ferreteria Novex inicié operaciones en Guatemala en el afio 2001 con la apertura de la
primera ferreteria ubicada en Boulevard Los Proceres. Ferreteria Novex se dedica a la
venta de articulos y productos de ferreteria y herramientas (eléctricas y manuales) para

la remodelacion, mantenimiento y decoracion de hogares y oficinas.

Su experiencia la caracteriza por la amplia variedad de productos ferreteros con la
calidad, surtido y relacion de costo beneficio. Asi mismo, se diferencia por la asesoria
profesional que todo su equipo de sala de ventas ofrece a sus clientes, brindando una
experiencia agradable de compra para todos aquellos que los visitan.

e Servicios: Novex express, servicio a domicilio, asesoria profesional, enmarcado,

ventas institucionales, certificados de regalo, empaque y servicios Milwaukee.

e Sucursales: Préceres, Roosevelth, San Cristdbal, Carretera a El Salvador y San

Juan.

e Categorias: Jardineria, herramientas manuales y eléctricas, plomeria, bafios,
bombas y calentadores, ferreteria, materiales de construccién, cerrajeria, pintura,
iluminacién, eléctrico, automotriz, limpieza, organizacion, hogar, outdoors, mascotas
y electrodomésticos. (NOVEX, 2017).

1.1.7.5 El globo ferreteria
Ferreteria El Globo abrié sus puertas en el mercado guatemalteco por primera vez
desde 1,910, con el fin de comercializar productos ferreteros importados de alta calidad

a precios competitivos.
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Lo que nacié como una idea revolucionaria en el mercado, se ha transformado en una
tradicion familiar de generacidon en generacion, que aun después de 100 afos de
existencia sigue brindando una solucion integral y servicio especializado a los hogares

guatemaltecos.

e Sucursales: Zona 1y Zona 10. (El Globo Ferreteria, 2016).

1.2 Marco referencial tedrico

Desde sus inicios con el trueque y a lo largo de la historia, el dinero cambia de manos
todo el tiempo y a la vez ha evolucionado y tomado diferentes formas, segun los
cambios en las necesidades de los seres humanos, a pesar de estos cambios su fin
principal sigue siendo el mismo: ser utilizado como un medio de pago. El dinero como
medio de pago es invertido por las empresas para comprar recursos, materias primas,
equipos, vehiculos, que integra en el proceso productivo para obtener la maxima

ganancia y asi incrementar sus riguezas, que seran nuevamente invertidas.

El ciclo de conversion de efectivo es igual al plazo de tiempo, que transcurre entre los
gastos reales de efectivo de la empresa erogados para pagar los recursos productivos
(materiales y mano de obra) y las entradas de efectivo provenientes de la venta de
productos (plazo entre el pago de mano de obra y materiales y la cobranza de las
cuentas por cobrar), el ciclo de conversion es igual al plazo promedio de tiempo durante

el cual el dinero queda invertido en activos circulantes. (Cordoba, 2012).

John Maynard Keynes (1936) sugirié tres razones para que los individuos tuvieran
efectivo. Keynes denominé estos motivos como transaccionales, especulativos y
precautorios. Si no se refiere a los individuos, se puede usar estas tres categorias para

describir los motivos para tener efectivo en las corporaciones.
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e Motivo transaccional: para cumplir con los pagos, como compras, salarios, impuestos
y dividendos, que surgen diariamente en el curso de los negocios.

e Motivo especulativo: para aprovechar las oportunidades temporales, como una baja
repentina en el precio de la materia prima.

e Motivo precautorio: para mantener una reserva y poder cumplir con necesidades de
efectivo inesperadas. Cuanto mas predecibles son los flujos de entrada y salida de
efectivo para una empresa, menos efectivo se necesita tener como medida de
precaucion. La posibilidad de obtener préstamos con rapidez para satisfacer salidas
de efectivo emergentes también reduce la necesidad de este tipo de saldo en

efectivo.

Para las empresas, el recurso monetario es fundamental e importante, para poder llevar
a cabo sus operaciones habituales de compraventa, de transformacién de materias
primas en productos terminados o de prestacion de servicios, por lo que la
administracion del dinero es de suma importancia para conocer los recursos que tienen

una mayor probabilidad de convertirse en efectivo o en su defecto que ya sean efectivo.

Administracion del efectivo: En la era global y electronica del nuevo siglo, la
administracion del efectivo se ha convertido en una actividad cada vez mas elaborada
porque ahora los administradores financieros tratan de extraer hasta el Gltimo centavo
posible de utilidad de sus estrategias de administracion del efectivo.
Independientemente de lo que haya aprendido a lo largo de toda su vida respecto de
las virtudes del efectivo, el administrador financiero de una compafia trata activamente
de mantener este activo al minimo porque no genera utilidades. (Block, Hirt, &
Danielsen, 2013).

El ciclo de conversion de efectivo es una herramienta que le permite a las empresas
qgue lo aplican, llevar a cabo una administracion adecuada de las cuentas corrientes
relacionadas con este ciclo, le permite analizar el tiempo durante el cual las compras se

transforman en ventas, el tiempo que le lleva recuperar el efectivo de las ventas al
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crédito y el tiempo que demora para pagar sus compras al crédito, y dentro de todo este
ciclo lograr mantener un nivel de liquidez, que le permita seguir funcionando con

normalidad y a la vez cumplir con sus obligaciones a corto plazo.

El ciclo de conversion de efectivo es igual al plazo de tiempo, que transcurre entre los
gastos reales de efectivo de la empresa erogados para pagar los recursos productivos
(materiales y mano de obra) y las entradas de efectivo provenientes de la venta de
productos (plazo entre el pago de mano de obra y materiales y la cobranza de las
cuentas por cobrar), el ciclo de conversion es igual al plazo promedio de tiempo durante

el dinero queda invertido en activos circulantes.
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2. MARCO TEORICO
El Marco tedrico contiene la exposicion y analisis de las teorias y enfoques tedricos y
conceptuales utilizados para fundamentar el trabajo profesional de graduacion
relacionado con, la evaluacion y optimizacion del ciclo de conversion de efectivo de una

distribuidora de materiales de construccion de la ciudad de Guatemala.

2.1 Activo

El activo de una empresa corresponde a los bienes, derechos y recursos propiedad de
esta, que dispone para su funcionamiento y operacion, estos pueden ser bienes
muebles, equipos, maquinaria, construcciones, terrenos, derechos de cobro a clientes u
otros deudores, inventarios, son todos aquellos recursos que se trabajan para obtener

un beneficio econémico en el futuro.

“Activo es un recurso controlado por la entidad como resultado de sucesos pasados, del
que la entidad espera obtener, en el futuro, beneficios econémicos”. (Orellana, 2013).
Un activo es un recurso con valor que alguien posee con la intencidon de que genere un
beneficio futuro (sea econémico o no). En contabilidad, representa todos los bienes y
derechos de una empresa, adquiridos en el pasado y con los que esperan obtener
beneficios futuros. (Llorente, 2014).

Los activos son fundamentales en las empresas, debido que son resultado de lo que
estas han trabajado en el pasado y que han ido incrementando, para fortalecer su
capital y contar con un respaldo solido para obtener recursos financieros cuando sea
necesario, pertenecen a la ecuacion patrimonial de una empresa en el balance de

situacion general junto al pasivo y el patrimonio.

En la actualidad una de las formas en las que se mide el tamafio de las empresas, es
por el monto de los activos con los que cuenta, considerando que estos son los bienes

gue le pertenecen, que respaldan las deudas que ha adquirido a lo largo de su vida y
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que seguiran creciendo proporcionalmente con el paso del tiempo, toda vez las

empresas sean exitosas y generen ganancias.

El activo como se ha mencionado antes, es lo que la empresa posee en un determinado
periodo de tiempo, y la forma de calcularlo es por medio de la suma del pasivo con el

patrimonio neto, es decir:

Activo = Pasivo + Patrimonio Neto

En este contexto el activo se convierte en todo el patrimonio con el que la empresa
cuenta, siendo esta la estructura economica que se utilizara de base para tomar
decisiones que afecten el desarrollo y crecimiento de esta, estructura que se encuentra

financiada por las deudas y obligaciones que se detallan en el pasivo. (Llorente, 2014).

El activo se conforma en dos grandes grupos de cuentas, que tienen cierta distincién en
base al uso que se le dara a los bienes adquiridos y registrados en cada uno de estos
grupos, que son el activo corriente y el activo no corriente, en esta ocasion se estara
hablando principalmente del activo corriente y algunas de las cuentas que lo integran.
(Llorente, 2014)

2.1.1 Activo corriente

El activo corriente son todos aquellos bienes, derechos o recursos que las empresas
adquieren y que se convierten en efectivo en una forma rapida en menos de un afo,
segun las operaciones normales del negocio, como los inventarios, las materias primas
para producir, las cuentas por cobrar, el efectivo que se encuentra en la caja, son los

activos con una mayor liquidez. (Contabilidae, 2018).

El activo corriente esta formado por todos los bienes y derechos que se van a consumir,
enajenar o hacerse liquidos en el ejercicio normal de la actividad econdmica de la

empresa (menos de un afio). Son los elementos que se emplean en el dia a dia del
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negocio y que por eso no permanecen durante mucho tiempo en el patrimonio:
mercancia, dinero en el banco o en efectivo, cantidades que los clientes deben a la

empresa. (Eva, 2016).

Una entidad clasificara sus activos como corrientes cuando: Espera realizar, vender o
consumir al activo, en el transcurso del ciclo normal de la operacion de la entidad;
Mantiene al activo fundamentalmente con fines de negociacion; Espera realizar al activo
dentro de los doce meses posteriores al periodo sobre el cual se informa; El activo es
efectivo o un equivalente de efectivo, a menos que su utilizacion esté restringida, para
ser intercambiado o utilizado para pagar un pasivo por al menos los doce meses

después del periodo sobre el cual se informa. (Nubox, 2018).

Dentro del activo corriente se pueden encontrar algunas de las siguientes cuentas:
Inventarios, materia prima, articulos en proceso, articulos terminados, material de
empaque, papeleria y Utiles, repuestos y accesorios, grasas y aceites, Utiles y enseres,
valores mobiliarios a corto plazo, inversiones a corto plazo, clientes o deudores
comerciales, cuentas por cobrar, intereses por cobrar, comisiones por cobrar, deudores,
anticipo a proveedores, anticipo sobre compras, documentos por cobrar a corto plazo,
caja, caja chica, bancos, etc. De las cuales se definirdn las relacionadas al tema del

informe, como lo son los inventarios y las cuentas por cobrar.

2.1.1.1 Inventarios

Los inventarios se refieren a todos aquellos articulos que la empresa compra para
comercializar o transformarlos en otros productos, que debe de almacenar hasta que se
dé la venta en un tiempo determinado, asi como todos aquellos insumos que utiliza

dentro del giro habitual del negocio.

Los inventarios de una compafiia estan constituidos por sus materias primas, sus
productos en proceso, los suministros que utiliza en sus operaciones y los productos

terminados. Un inventario puede ser algo tan elemental como una botella de limpiador
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de vidrios empleada como parte del programa de mantenimiento de un edificio, o algo
mas complejo, como una combinacion de materias primas y sub-ensamblajes que

forman parte de un proceso de manufactura. (Muller, 2005).

“Conjunto de bienes corporeos, tangibles y en existencia, propios y de disponibilidad
inmediata para su consumo (materia prima), transformacién (productos en procesos) y

venta (mercancias y productos terminados)”. (Perdomo, 2004).

Cuando una empresa es comercial su sustento sera la compra y venta, es decir el
intercambio de bienes y servicios, con el inventario las empresas deben de llevar
controles de la mercaderia durante la ocurrencia del periodo comercial y al final de este
se determina el saldo de este y se realizan comparaciones con periodos anteriores para

sacar conclusiones y tomar decisiones.

En un ambiente manufacturero justo a tiempo, el inventario se considera un
desperdicio. Sin embargo, si la organizacion tiene dificultades en su flujo de caja o
carece de control sélido sobre (i) la transferencia de informacién electronica entre los
departamentos y los proveedores importantes, (ii) los plazos de entrega y (iii) la calidad
de los materiales que recibe, llevar inventario desempefia papeles importantes. (Muller,
2005).

2.1.1.2 Cuentas por cobrar

Las cuentas por cobrar son todos aquellos derechos que tiene la empresa de exigir a
sus clientes que le paguen en concepto de mercaderias vendidas o servicios prestados,
asi como cualquier otra deuda a corto plazo que tuviere que cobrar, dentro de estas
cuentas se debe de incluir los documentos por cobrar. Estas representan el crédito que
concede la empresa a sus clientes, sin mayor garantia que la promesa de pago en un

tiempo determinado.
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Una cuenta por cobrar es una cuenta que presenta saldo deudor en el balance de
situacién de la empresa. Estas representan un conjunto de derechos a favor de una
empresa frente a terceros por la prestacion previa de un servicio o la venta de un
producto. Por tanto, las cuentas a cobrar son fruto de la actividad econdémica diaria de
la empresa. Estas cuentas por cobrar representan un crédito que la empresa concede a
sus clientes, contribuyendo asi a financiar la actividad econdmica de aquellos. De esta
manera las cuentas a cobrar representan para la empresa que concede el crédito, un

dinero que esta pendiente de cobrar por la venta de bienes y/o servicios. (Marco, 2017).

Con el crédito lo que se busca es incrementar el consumo, para que todos los sectores
del mercado tengan acceso a adquirir bienes y servicios, que normalmente no se
pueden adquirir pagandolos de contado, incentiva el uso de todo tipo de bienes y
servicios, por medio del crédito se da también la apertura de nuevos mercados, asi
mismo ocasiona un efecto multiplicador debido a que incentiva el consumo y con ello se

estimula la produccion.

Las cuentas por cobrar se clasifican dependiendo de su origen: a cargo de clientes, a
cargo de compafiias afiliadas, empleados, y demas, de forma separada de los
provenientes de ventas y servicios de los que sean otro origen. Los derechos exigibles
por dichos conceptos que conforman el capital de trabajo son los que disponen de
vencimientos a corto plazo y su cobro es al finalizar un afio o el ciclo financiero a corto
plazo de la entidad, si es mayor a 1 afo. En definitiva, las cuentas por cobrar significan
aplicaciones de recursos de la empresa los que se convertirdn en efectivo al final del

ciclo financiero a corto plazo. (Stevens, 2019).

2.2 Pasivo

El pasivo de una empresa corresponde a todas las obligaciones y deudas con terceros,
gue se originaron desde el inicio de las operaciones o0 que se adquirieron en un periodo
fiscal determinado, que le han permitido al negocio seguir operando y respaldando

financieramente la adquisicion de los activos. En los pasivos se pueden encontrar a los



20

proveedores, acreedores, documentos por pagar, cuentas por pagar, hipotecas,
préstamos a corto y largo plazo y toda aquella obligacion generada por el
financiamiento que surgiera del giro habitual del negocio. (Debitoor, 2012)

El pasivo, desde el punto de vista contable, representa las deudas y obligaciones con
las que una empresa financia su actividad y le sirve para pagar su activo. También se
conoce con el nombre de estructura financiera, capital financiero, origen de los recursos
y fuente de financiacién ajena. Son deudas que se tienen en el presente pero que se
han contraido en el pasado. Un ejemplo de obligacion es el préstamo con una entidad
financiera. Al adquirir ese préstamo, se esté obligado a pagar el principal y los intereses
al proveedor (documentado en una factura o en una letra de cambio). (Llorente, 2014).

Se entiende por pasivo, en la contabilidad financiera, a las obligaciones de una persona
0 empresa, es decir, a su deuda con diversos tipos de acreedores. El pasivo es
entonces lo contrario al activo, que representa los bienes y derechos financieros que
posee dicha persona o empresa. En ese sentido, en el pasivo se incluyen todos los
compromisos contractuales y deudas, recogidas en pagarés, compromisos de pago,
consumos pendientes de liquidacién, salarios por pagar, impuestos generados, etc. y
todos ellos deben descontarse del patrimonio neto de la empresa o persona, ya que son

salidas de capital (inversiones o pérdidas). (Raffino, 2020).

Los pasivos dentro de la contabilidad de una empresa, por lo general no se les da la
importancia que se merecen, con ellos también se puede conocer cual es la situacion
en la que se encuentra una empresa, la proporcién de pasivos con que se cuenta en
funcién de los activos de esta, se puede conocer la salud de un negocio por medio de
los motivos que lo llevaron a contraer dichos pasivos, ya que ellos representa las
obligaciones que se tienen con entidades o0 personas externas, estos se pueden
analizar en funcion de la rentabilidad que se obtendrd en un negocio financiado con

ellos.
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Como se ha mencionado antes el activo es lo que las empresas poseen y el pasivo son
las obligaciones o deudas que se contraen para el funcionamiento y operacion de esta,

y la forma de calcular el pasivo es la siguiente:

Pasivo = Activo — Patrimonio Neto

En el balance de situacion general cuando un pasivo aumenta, se puede observar que
el activo aumenta inmediatamente, generando la disminucién de otro pasivo o el
reconocimiento de un gasto, y si un pasivo disminuye significa que se esta erogando

efectivo para abonar o pagar esta obligacion.

Es de suma importancia administrar de una forma sana y objetiva los pasivos y
clasificarlos cuidadosamente debido a que, si la empresa tiene obligaciones a corto
plazo muy elevadas y no tiene el suficiente flujo de efectivo o los activos corrientes
necesarios para respaldar estos pasivos, seguramente no obtendria financiamiento en
el futuro, porque al analizar sus cuentas corrientes se puede observar que existe un alto

riesgo de no cumplir con los pagos correspondientes de estos.

Dentro del pasivo también se encuentran dos grandes categorias para clasificar las
obligaciones que se den con entidades o personas externas, estas categorias se
diferencian una de la otra, en una se engloban todas las cuentas de las obligaciones o
deudas a corto plazo (menos de un afio) conocida como pasivo corriente y en la otra se
reinen las cuentas de las obligaciones a largo plazo (mas de un afio) o pasivo no
corriente, en este trabajo se estara tratando principalmente el pasivo corriente y algunas

de sus cuentas que seran objeto de estudio.

2.2.1 Pasivo corriente
El pasivo corriente se refiere a cada una de las obligaciones o deudas a corto plazo que

la empresa ha adquirido durante un periodo fiscal determinado, considerando que son
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deudas con plazo menor a un afio y que se deben cumplir con ellas lo mas pronto

posible.

El pasivo corriente, también llamado pasivo circulante o pasivo a corto plazo, es la parte
del pasivo de una empresa que contiene sus deudas y obligaciones con una duracién
menor a un afo, es decir, las obligaciones y deudas a corto plazo. El pasivo corriente
forma parte, junto con el pasivo no corriente, del pasivo exigible y se encuentra dentro
del balance de situacion. En el pasivo se encuentran por tanto las deudas que la
empresa ha contraido para poder financiarse. La diferencia entre el pasivo corriente y el
no corriente no tiene nada que ver con su naturaleza (su origen o como se han
contraido dichas obligaciones) sino con el plazo que se tiene para pagar la deuda. En el

caso del circulante, ser& inferior a un afio. (Debitoor, 2012).

Por lo general los pasivos corrientes se convierten en una fuente de financiamiento de
bajo costo, segun las relaciones comerciales que se tenga con los proveedores se
puede negociar crédito de 30, 60 e incluso a 90 dias plazo, sin incurrir en algun tipo de
cobro adicional por el financiamiento obtenido, por lo que es una practica bastante
utilizada por las empresas extender al maximo la recurrencia de sus pagos. Estos
pasivos deben ser identificados con exactitud, para que reciban la atencién debida y se

administren de una forma eficiente.

Algunas de las cuentas que se encuentran en el pasivo corriente son las siguientes:
Proveedores, acreedores, cuentas por pagar a corto plazo, préstamos bancarios a corto
plazo, documentos por pagar a corto plazo, intereses por pagar, comisiones por pagatr,
entre otras, de las cuales se definiran las relacionadas al tema del informe, siendo estas
los proveedores y acreedores, considerando que son las cuentas involucradas para
poder determinar cudl es el ciclo de conversion de efectivo de una empresa, y con ello

poder establecer mecanismos que ayuden a la administracion de las mismas.
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2.2.1.1 Proveedores
Los proveedores son todas aquellas entidades o personas, a los que una empresa les
debe en concepto de inventarios de mercaderias, que seran utilizados para la venta o

transformacién en algun otro articulo.

Un proveedor es una persona O una empresa que proporciona existencias y
abastecimiento a otra empresa para que ésta pueda explotarlos en su actividad
econdémica. Por otra parte, el concepto de proveedor puede tener varios significados
gue dependen directamente de las funciones que vaya a realizar dicho proveedor.
Ademas, el destinatario de dichas existencias puede transformar los recursos obtenidos
o por el contrario venderlos sin méas. (Banda, 2016).

En la actualidad los proveedores se han convertido en aliados estratégicos de las
empresas, debido a que se logra negociar con ellos los plazos para el pago de la
mercaderia y con esto se obtiene un financiamiento sin costo, que sabiendo administrar
estos periodos de pago se logran obtener beneficios en otras areas en las que se

puede invertir el dinero.

La clasificacion de proveedores se puede hacer atendiendo a distintos enfoques, pero
sin duda la mas importante es la que se refiere al tipo de bienes, de forma que

distinguimos entre:

e Proveedores de productos: proporcionan un articulo que tiene un valor monetario y
satisfacen una necesidad tangible del mercado. Ejemplos: muebles, ordenadores,
vehiculos.

e Proveedores de servicios: el bien es intangible, pero se necesita la confluencia de
otros tangibles para producirlo. Ejemplos: compafias telefénicas, de agua o
electricidad. Hay quienes distinguen en dos subgrupos, los de servicios internos (con
control de todo el servicio y mas cercania con el cliente) o externos (abastecen a

varios clientes y permiten mayor oferta y flexibilidad).
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e Proveedores de recursos: satisfacen las necesidades de fuentes de caracter
econdémico de una empresa, basicamente de créditos, socios o capital. Ejemplos:

entidades financieras, prestamistas, cooperativas o autoridades. (Garcia, 2018).

2.2.1.2 Acreedores
Los acreedores son todas aquellas entidades o personas a las que una empresa le
debe por cualquier concepto que no sean mercaderias, por ejemplo, bienes, servicios o

articulos que se utilizan para el funcionamiento y operacion habitual del negocio.

Un acreedor es una persona, fisica o juridica, que ha entregado un crédito o un bien
material a otra persona (deudor) y espera recibir un pago a cambio. El acreedor tiene
derecho a exigir el pago o la obligacion acordada en la fecha previamente fijada. En
caso de que el deudor no cumpliera con su obligacion, el acreedor puede optar a
reclamar un activo real del deudor como compensacion (una vivienda o un coche, por
ejemplo). (Sevilla, 2015).

Ademas de la mercancia que venden o que utilizan en su proceso de fabricacién, las
empresas necesitan de otra serie de bienes y servicios para su funcionamiento. Y ya
gue se sabe lo que son los proveedores, la definicion de acreedores viene dada un
poco por eliminacién: Son acreedores aquellos a los que la empresa adquiere los
bienes y servicios necesarios para el desarrollo de su actividad pero que no son los que
vende ni los que integra en su proceso productivo. (Zamora, 2014).

2.3 Administracion del capital de trabajo

La administracion del capital de trabajo se refiere a la forma en que se manejan las
cuentas corrientes de la empresa dentro de las cuales se incluyen los activos y pasivos
corrientes y se determina la liquidez que la empresa pueda tener para sus operaciones,
el capital de trabajo es la diferencia entre los activos y los pasivos corrientes. La

administracion de los recursos de la empresa es clave para el desarrollo sostenido de la
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misma y mantener un nivel de solvencia adecuado para poder operar de una forma

continua y lograr maximizar el valor de esta. (Gémez, 2001).

El objetivo primordial de la administracion del capital de trabajo es el de controlar cada
una de la cuentas de activos y pasivos de la empresa para lograr alcanzar un nivel
aceptable de las mismas, dentro de las cuentas a las que se les debe de dar
importancia en el capital de trabajo se tiene principalmente a las siguientes: caja,
inventario, las cuentas por cobrar, los proveedores y las cuentas por pagar, debido a
gue por medio de ellas se puede alcanzar un nivel de liquidez aceptable. Es importante
administrar el capital de trabajo y que el margen entre los activos y los pasivos
corrientes sea amplio para que la empresa cuente con la capacidad necesaria de cubrir
todas sus deudas a corto plazo. (Gémez, 2001). La administracién del capital de trabajo
es fundamental para las empresas debido a que de ello depende analizar si se cuenta

con liquidez y efectivo o se debe de buscar otras fuentes de financiamiento.

Horne (2010) afirma: “La administracion del capital de trabajo es importante por
diferentes razones. Los niveles excesivos de activo circulante pueden contribuir de
manera significativa a que una empresa obtenga un rendimiento de su inversion por
debajo de lo normal. Sin embargo, las compafias con muy poco activo circulante
pueden tener pérdidas y problemas para operar sin contratiempos” (p. 206). Cabe
destacar que es importante que las empresas encuentren un nivel de liquidez aceptable
y equilibrado debido a que el exceso de liquidez afecta los rendimientos y contar con

poca puede afectar el giro habitual del negocio.

2.3.1 Administracién del inventario

La administracion de inventarios se da para que las empresas puedan contar con
disponibilidad de articulos ya sea para su uso dentro de la misma o para la venta al
publico en general, de igual manera es de vital importancia conocer las necesidades de
abastecimiento Optimas que la empresa necesita. El inventario es el conjunto de

mercancias o articulos que tienen las empresas para comerciar, permitiendo la compra
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y venta o la fabricacion antes de su venta, en un periodo econémico determinado. Los
inventarios forman parte del grupo de activos corrientes. (Jiménez, 2008). Es
imprescindible que las empresas cuenten con el abastecimiento adecuado de sus

inventarios, porque de ellos dependen las ventas y las entradas de efectivo.

El inventario en ocasiones es el activo con mayor participacion en los estados
financieros de una empresa debido a que se refleja en el estado de resultados y
también se puede observar en el balance general, los inventarios pueden comprender
las materias primas, los productos en proceso, productos terminados, materiales,
repuestos accesorios, empaques y envases. El fin de toda empresa comercial es la
compra y venta de bienes y servicios, he aqui la importancia de administrar los
inventarios que le permitird a la empresa tener control sobre el abastecimiento de estos
y contar siempre con existencias para la venta que permitirAn un funcionamiento
continuo y crecimiento de esta. (Jiménez, 2008). Las empresas deben prestar especial
atencién a sus inventarios y no descuidarlos para que exista una disponibilidad acordé

a las necesidades de esta.

Considerando la importancia que los inventarios tienen para las empresas, es
indispensable contar con una forma adecuada de administracion de inventarios,
métodos de costeo que se adecuen a las necesidades del negocio, para mantener
cierta disponibilidad de los productos y que estos se encuentren listos al momento que
sea requerido venderlos, en base a politicas que indiquen en qué momento y cuanto se
debe de abastecer, considerando el nimero de unidades, momento de produccion del
inventario y que insumos son relativamente mas importantes que otros. (Jiménez,
2008). Se debe contar con un sistema de valuacién de inventarios acorde a las

necesidades del giro habitual del negocio.

2.3.2 Administracion de las cuentas por cobrar
Es el conjunto de politicas y procedimientos que las empresas utilizan para administrar

las ventas al crédito, asi como la forma en que lleva el control de las facturas
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pendientes de pago de productos que ya fueron entregados a los clientes. En la
actualidad la mayoria de las empresas les ofrecen a sus clientes el poder realizar
compras en una fecha especifica y realizar el pago de esta en una fecha posterior,
cuando el disefio de esta politica se realiza de una manera efectiva, tanto la empresa
como los clientes se ven beneficiados al momento de realizar una compraventa de
productos. (Corvo, 2018).

En la contabilidad los clientes son todas aquellas personas que le deben a la empresa
por concepto de mercaderias, por lo que se puede considerar uno de los pilares para la
generacion de ventas y que su adecuada administracion le garantizara al negocio que
esas ventas se convertiran en efectivo, de lo contrario el negocio no contara con la
liquidez necesaria para su adecuado funcionamiento. (Corvo, 2018). Las cuentas por
cobrar son claves para la captacion de fondos de mercaderias que se vendieron tiempo

atras y que se confio en que los clientes pagarian.

Dentro de la administracion de las cuentas por cobrar es fundamental implementar una
politica de crédito, en la que se definiran los criterios minimos que determinaran si se le
concede 0 no crédito a un cliente, dentro de estos criterios se puede mencionar los
siguientes: realizar diferentes andlisis como el de liquidez y de solvencia a corto plazo,
verificar cual es el historial crediticio, estados financieros y las condiciones econémicas
en las que se encuentran dichos clientes actualmente, verificar referencias con otras
empresas con las que ya haya hecho negocio, analizar los periodos promedio de pago
que realiza. (GOmez, 2002).

Para determinar si se le concede el crédito y cual seria el monto maximo segun los
resultados del analisis realizado, asi mismo la empresa debe de proporcionar a los
clientes diferentes métodos de pago que le faciliten el poder estar al dia en su limite de
crédito y mantener un récord saludable, la comunicacion con los clientes es
fundamental para evitar las cuentas morosas y que los mismos se retrasen con los

pagos que deben de realizar; la administracion de las cuentas por cobrar debe brindar
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un mejor flujo de efectivo y un nivel de liquidez aceptable para contar con disponibilidad
para realizar futuras inversiones o adquisiciones, asi como reducir el saldo de las
cuentas por cobrar. (GOmez, 2002). Es de suma importancia conocer a los clientes a los
que se les otorgara crédito, para determinar la capacidad de pago y el limite de crédito

gue se les otorgara segun la politica.

2.3.3 Administracion de las cuentas por pagar

Las cuentas por pagar para una empresas son todas aquellas deudas a corto plazo que
le permiten financiarse de cierta manera y este financiamiento lo obtienen sin ningun
tipo de garantia méas que la relacion comercial que ya se cuenta con los proveedores o0
acreedores, esta fuente de financiamiento se deriva de la adquisicion de mercaderias o
algun otro bien o servicio, en la que no se firma ningun tipo de documento formal que
evidencie la responsabilidad del comprador con el proveedor, en este sentido de comun
acuerdo las condiciones del crédito quedan establecidos en la factura emitida al crédito,
las cuenta por pagar se convierten en obligaciones presentes de operaciones o
transacciones pasadas, asi como la obtencion de préstamos a corto plazo si existieran.
(Candelas, De la Torre y Favela, 2013). En la actualidad una forma en que las
empresas financian sus operaciones es por medio de los créditos que los proveedores
otorgan.

La administracién de las cuentas por pagar se refiere al tiempo transcurrido desde que
se realiza la compra y el momento en que se programa el pago segun las condiciones
previas del crédito, como se puede observar ahora la empresa se convierte en el cliente
y es la que debe de cumplir con las obligaciones adquiridas a corto plazo, dentro de la
administracion de cuentas por pagar se deben de definir condiciones de crédito que
brinden un beneficio tanto al comprador como al proveedor, en el caso del comprador le
permite financiarse como ya se ha mencionado con anterioridad y en el caso del
proveedor le permite ampliar su cartera de clientes. Es importante que la empresa
conozca cual es el estatus de sus cuentas por pagar y justificar porque se originaron y

para qué estan siendo utilizadas, debido a que si no se lleva un proceso de control de
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estos pasivos puede alcanzar niveles que afectarian la liquidez y solvencia de la

empresa. (Seminario de Especializacion Financiera, 2017).

La administracion de las cuentas por pagar también se refiere a que se debe de llevar
una programacion de pagos acertada para poder cumplir con las obligaciones obtenidas
al corto plazo y para no afectar los convenios comerciales que se logran alcanzar con
los proveedores, estos realizan una verificacion de la informacion brindada por los
compradores para validar si es viable o no otorgar una linea de crédito que facilite el
poder realizar ventas al crédito, el proveedor debe de asegurarse de la capacidad de
pago del comprador y de que este no le ocasionara inconvenientes al momento de
brindarle esta oportunidad. (Seminario de Especializacion Financiera, 2017). Las
empresas deben de conocer cual es el tiempo que transcurre desde que realizan la
compra hasta la fecha de pago, para contar con la disponibilidad necesaria y asi cumplir

con sus obligaciones a corto plazo.

2.4 Ciclo de conversion de efectivo

El ciclo de conversion de efectivo es el tiempo en dias que transcurre desde el
momento que se paga la compra de las mercaderias hasta el momento que se cobran
las cuentas por cobrar que se generaron por la venta al crédito del producto terminado,
dentro de las situaciones mas importantes de una efectiva gestion de las finanzas
operativas se encuentra el manejo de la actividad corriente, esta actividad depende de
las caracteristicas de las empresas y de los cambios en las condiciones del sistema
econdmico. (Ecured, 2016).

Si al momento de calcular el ciclo de conversién de efectivo el resultado es positivo este
debe ser financiado por la empresa ya sea con capital propio o con financiamiento
externo, a una mayor duracion del ciclo se necesita una mayor cantidad de fondos para
gue la operacién sea normal, por esta razén es de gran importancia reducir o acortar los
dias del ciclo siempre y cuando que las condiciones lo permitan con la finalidad de

requerir menos fondos externos. (Ecured, 2016). Toda empresa debe prestar especial
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atencion al ciclo de conversion de efectivo, esto les permitira llevar un mejor control de
los ingresos de efectivo y del pago de sus obligaciones, asi como el poder determinar la
liquidez con la que cuentan en determinado momento, para la toma de decisiones

acertadas.

Algunas de las formas en que se puede cubrir esta duracién de ciclo pueden ser:
créditos bancarios, reduciendo el periodo de inventario, agilizar la labor de cobro u
obtener una linea de crédito con los proveedores con mayor duracion de dias de pago.
El ciclo se encuentra conformado por tres aspectos que son basicos en liquidez los
cuales son: el periodo de conversién del inventario, el periodo de cobro de las cuentas

por cobrar y el periodo de pago de las cuentas por pagar.

Las empresas tienen como objetivo reducir lo maximo posible su ciclo de conversion del
efectivo sin llegar a afectar sus operaciones diarias. Al lograrse esto se mejoraria la
capacidad de obtener utilidades, pues esto reduce también la necesidad de obtener un
financiamiento externo y, por ende, la empresa tendria dinero liquido rapidamente, Hay
gue resaltar que el dinero liquido no representa costos financieros para la empresa. La

formula para calcular el ciclo de conversion de efectivo es la siguiente:

CCE = Ciclo de conversion de efectivo

PClI = Periodo de conversion del inventario

PCC = Periodo de conversion de las cuentas por cobrar
PCP = Periodo de conversion de las cuentas por pagar

CCE =PCI + PCC-PCP

2.4.1 Periodo de conversion del inventario
El periodo de conversion del inventario se refiere al tiempo en dias promedio que
transcurre para que la materia prima se convierta en productos terminado y que se

encuentre listo para la venta, se considera desde el momento en que se compran las
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materias primas hasta que los productos son vendidos, para reducir este periodo de
conversion del inventario se deben de considerar diversidad de opciones tales como,
aplicar métodos de valuacion de inventarios, se puede revisar el proceso de
abastecimiento, establecer contratos con los proveedores que ofrezcan las mejores
condiciones de créditos, conocer a profundidad la operacion de la empresa, contar con
un sistema de distribucién eficiente. (Ecured, 2016). Las empresas deben de conocer el
tiempo en que pueden transformar la materia prima en producto terminado, para
establecer procesos que le permitan tener una produccion continua y siempre contar
con articulos para la venta. La formula para calcular el periodo de conversion de

inventario es la siguiente:

PCI = Inventario / Costo de ventas diario

2.4.2 Periodo de conversién de las cuentas por cobrar

El periodo de conversion de las cuentas por cobrar es el tiempo en dias promedio que
la empresa se demora para que los clientes paguen las mercaderias que se les
vendieron al crédito, el proceso de cobro es el que asegura que ingrese a la empresa el
efectivo proveniente de las operaciones del giro habitual de la misma, realizar un
analisis de las cuentas por cobrar depende principalmente de la politica de crédito que
cada empresa implemente con la finalidad de ordenar e incrementar la ventas que
realiza. (Ecured, 2016).

En el caso del periodo de conversién de las cuentas por cobrar es importante que los
dias de crédito sean acordes a las necesidades tanto de los clientes como de la
empresa, para que ambos se vean beneficiados del crédito que se otorga, este tiempo
estimado del periodo en ocasiones se ve influenciado por la antigiiedad de los clientes
o por el volumen de compras que realizan, en general el periodo ideal de cobro serian
30 dias, considerando que en ocasiones los proveedores otorgan el mismo lapso de
tiempo o incluso por el hecho que se les compra por mayor otorgan mas de 30 dias de

créditos. (Ecured, 2016). Es importante que las empresas den seguimiento a la gestiéon
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del cobro para confirmar los pagos de los clientes y asi contar con disponibilidad
cuando se necesite. La férmula para calcular el periodo de conversion de las cuentas

por cobrar es la siguiente:

PCC = Cuentas por cobrar / Venta diaria a crédito

2.4.3 Periodo de conversién de las cuentas por pagar

El periodo de conversion de las cuentas por pagar es el tiempo promedio en dias que la
empresa se demora en pagar las compras que ha realizado al crédito, segun las
politicas y lineamientos que los proveedores otorgan, que la empresa cuente con ciclos
extendidos de pago colabora a que los ciclos de efectivo sean menores y el
requerimiento de financiamiento sea de un nivel bajo, pero también es de vital
importancia que la empresa cumpla con sus obligaciones en los tiempos establecidos
para que las deudas a corto plazo no se incrementen y que esto no llegue afectar la
liquidez al momento de tomar decisiones, se recomienda que se cancelen las cuenta
por pagar desde la mas antigua hasta la mas reciente de forma cronoldgica para
mantener una relacion sana con los proveedores. (Ecured, 2016). La empresa debe
solicitar a los proveedores una linea de crédito razonable, para poder cumplir con las
obligaciones a corto plazo. La féormula para calcular el periodo de conversion de las

cuentas por pagar es la siguiente:

PCP = Cuentas por pagar / Compras diarias a crédito

Las empresas tienen como objetivo reducir lo maximo posible su ciclo de conversion del
efectivo sin llegar a afectar sus operaciones diarias. Al lograrse esto se mejoraria la
capacidad de obtener utilidades, pues esto reduce también la necesidad de obtener un
financiamiento externo y, por ende, la empresa tendria dinero liquido rapidamente. Hay

gue resaltar que el dinero liquido no representa costos financieros para la empresa.
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2.4.4 ;Cbomo acortar el ciclo de conversién del efectivo?

Se debe disminuir el periodo de conversion del inventario, para ello se debe de analizar
los procesos de produccion e identificar todos aquellos componentes que sean
innecesarios o0 que retrasen el proceso; esto con el propésito de fabricar los productos
de forma mas rapida y efectiva. Cuando se habla de una empresa comercial, lo que se
busca es reducir los tiempos de viaje y de arribo de los nuevos inventarios de
mercaderias, haciendo pedidos antes de que se agote el stock, considerando todo el

tiempo la demanda del producto.

Analizando y buscando los mecanismos para disminuir el periodo de conversiéon de las
cuentas por cobrar, para lograrlo se deben de tomar en cuenta dos cosas: primero, lo
relacionado con los clientes al contado que pagan en el momento de la compra, en este
caso se debe incentivar a los equipos que hacen la labor de cobro e implementar una
estrategia de cobro geografico y segmentado; la segunda, hay que considerar que, con
relacion a los clientes a crédito, se deben de realizar esfuerzos para que paguen en el
plazo otorgado, una manera de lograr esto es ofreciendo descuentos por pronto pago,

con el fin de que se motiven a cancelar los compromisos antes de su plazo.

Aumentando el periodo de conversiébn de las cuentas por pagar, esto se logra
negociando mas dias de plazo para el pago de las facturas al crédito con los
proveedores, sin llegar a perjudicar la misma imagen y reputacion crediticia de la
empresa. Estas operaciones también deben hacerse sin incrementar enormemente los
costos, intereses o que se limite la provisibn de materia prima (o él envid de

mercaderia), para que no se retrasen las operaciones habituales de la empresa.

2.4.5 Importancia del ciclo de conversion de efectivo

Para las empresas es de suma importancia conocer el tiempo que transcurre desde que
invierten el dinero en los activos corrientes de la empresa hasta que lo recupera, a esto
se le conoce como el ciclo de conversion del efectivo, antes de solicitar financiamiento

por medio de un crédito, se debe de realizar un andlisis de los estados financieros, de
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los cuales se originan muchos indicadores, principalmente los que tienen que ver con el
dinero en efectivo, un inadecuado manejo de estos indicadores puede ocasionar falta
de liquidez y por ende incumplimiento en los pagos a corto plazo, por no contarse con el
capital necesario para realizarlos, al no alcanzar el dinero en ocasiones se incurre en
solicitar financiamiento para no caer en mora de los pagos pendientes. (Jiménez, Rojas,
& Ospina, 2013)

Es fundamental conocer si las empresas van a poder cubrir todos los compromisos de
pago adquiridos al corto plazo, algo que no es facil pero tampoco es imposible de
conocer, los directores o ejecutivos que toman decisiones deben de conocer y manejar
este indicador, para poder aplicarlo a la empresa y que sea una herramienta de utilidad
para la toma de decisiones, el proposito del capital de trabajo es evitar que la empresa
se gquede sin efectivo, antes de pensar en financiamiento, los gerentes deben de
aprender a gestionar el dinero con el que cuentan. El ciclo de conversion de efectivo es
una medida del tiempo que transcurre desde la compra de materias primas para
producir articulos, hasta el cobro del dinero por la venta al crédito realizada y el plazo

para realizar el pago a los proveedores. (Jiménez, Rojas, & Ospina, 2013)

2.5 Materiales de construccion

Se definen como materiales de construcciéon a todos los elementos o cuerpos que
integran las obras de construccion, cualquiera que sea su haturaleza, composicion y
forma, de tal manera que cumplan con los requisitos minimos para tal fin. Que cumplan
con las propiedades técnicas, como resistencia mecanica, desgaste, absorcion, y
resistencia a la compresion. La mayoria de los materiales de construccion se elaboran a
partir de materiales de gran disponibilidad como arena, arcilla o piedra. (De arkitectura,
2011).

Los materiales de construccion son todas las materias primas que se utilizan en el
campo de la construccion y la edificacion de obras de ingenieria civil. Generalmente

estas materias primas ya se encuentran procesadas o modificadas para su uso e
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instalacion. Existe una infinidad de materiales que se pueden utilizar dependiendo tanto
de la arquitectura que se le quiera dar al lugar, como de la practicidad o seguridad que
debe llevar en caso de emergencias naturales como lo son los terremotos. (Enduro
Supplies, 2018).

2.5.1 Materiales naturales

Son aquellos que se emplean en las construcciones practicamente tal como proceden
de la Naturaleza, o sea sin experimentar cambios en su composicién quimica ni en
constitucion fisica, aunque se haya alterado su forma fisica natural. Por ejemplo, la
piedra triturada que es un material natural, cuya forma se ha alterado al ser

desmenuzado. (De arkitectura, 2011).

e Madera: La madera es un producto de los arboles y, a veces, de otras plantas
fibrosas, que se utiliza para fines de construcciébn cuando se corta 0 se prensa en
madera, como tablas, tablones y materiales similares, es un material de construccion

geneérico y se utiliza en casi cualquier tipo de estructura en la mayoria de los climas.

e Barro y arcilla: La cantidad de cada material utilizado conduce a diferentes estilos de
edificios. El factor decisivo generalmente esta relacionado con la calidad del suelo
que se utiliza. Cantidades méas grandes de arcilla generalmente significan usar el
estilo de mazorca o adobe, mientras que el suelo bajo de arcilla generalmente se

asocia con la construccién de césped.

e Piedra: Es el material de construccion mas duradero disponible y hay muchos tipos
con diferentes atributos que los hacen mejores o peores para usos particulares. La
roca es un material muy denso, por lo que también brinda mucha proteccion, su
principal inconveniente como material es su peso y su incomodidad. Su densidad de
energia también se considera un gran inconveniente, ya que la piedra es dificil de
mantener caliente sin utilizar grandes cantidades de recursos de calefaccion.

(Meprosa construcciones, 2020).
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2.5.2 Materiales artificiales

Son aquellos que han sufrido un proceso de transformacién antes de emplearse en las
construcciones, experimentando cambios fisicos y quimicos por ejemplo el cemento, el
acero etc. Tanto los materiales de construccion naturales como los artificiales se deben
emplear en las obras de acuerdo con sus propiedades fisicas y quimicas, siguiendo una
serie de normas, caracteristicas o necesidades que limitan su eleccion. (De Arkitectura,
2011).

Figura 1: Ejemplo de materiales de construccion

Fuente: Distribuidora de materiales de construccién. 2020.

En la imagen uno se muestran ejemplos de materiales de construccién, que por lo

general son comercializados por las distribuidoras, segun su clasificacion.

2.5.3 Propiedades de los materiales de construccion
Elegir bien es cuestién de saber combinar los elementos con propiedades diferentes
para realizar una obra. Ya sea la construccion de un anfiteatro con una arquitectura
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impresionante o la construccion de una bodega, se deben de tomar en cuenta todos los

aspectos siguientes de cada material.

e Se le llama densidad a su relacion entre la masa y el volumen que pueda tener el
material, es decir, que cantidad de materia contiene cada unidad. Esto nos ayudara a

considerar si un material pudiese tener porosidad y sera de facil o dificil manejo.

¢ Higroscopicidad. Esta es una propiedad de los cuerpos que nos indica qué cantidad
de agua puede absorber. Esto es muy importante considerar para materiales que
pueden absorber mucha agua y que pueden cambiar su volumen de acuerdo con
esto. Ayuda también a elegir mejor los materiales en zonas muy himedas como lo

son las costas.

e Coeficiente de dilatacion. Esta propiedad nos indica si un material puede contraerse
0 expandirse con la presencia de ciertas temperaturas. Los metales son muy dados a

tener este tipo de reaccion, por lo cual es un factor importante para considerar.

e Conductividad térmica. Esta propiedad nos indica qué tanto calor puede transmitir un
objeto. Esta es importante, por ejemplo, para situaciones donde se requiere de una

construccion que aisle el calor.

e Conductividad eléctrica. Como su nombre lo indica, esta propiedad sera de utilidad
para saber cuanta energia eléctrica puede transmitir un material y asi no estropear o

interferir con algunos otros materiales o servicios que tendra la construccion.

e Elasticidad. Esta es la capacidad de los materiales de regresar a su forma original ya
que cede el esfuerzo que los deforma. Los amortiguadores anti-terremotos, utilizan

muchos materiales elasticos y flexibles para amortiguar la fuerza sobre el edificio.
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¢ Rigidez. Al contrario que la elasticidad, esta propiedad mide la capacidad de los
materiales de permanecer en la misma forma a pesar de la fuerza a la que se
someta. Esto nos ayuda a elegir un material rigido en casos donde se requiera

inmovilidad en la construccion.

Estas son algunas de las propiedades a considerar a la hora de elegir materiales de
construccion para poder planear el como combinar sus caracteristicas para una

edificacion exitosa y duradera. (Enduro Supplies, 2018).

2.5.4 Otras propiedades
Ademas, los materiales empleados en construccién en general son también:
e Duros: es decir, no se rayan facilmente, por lo que son muy resistentes al desgaste y

a la friccion.

e Fragiles: se rompen con facilidad al recibir un golpe seco. Es el caso del vidrio, que

es muy fragil.

e Resistentes a la corrosién: aguantan muy bien condiciones medioambientales

agresivas, como humedad, cambios de temperatura, etc., y son muy duraderos.

e Econdmicos: la materia prima empleada es muy abundante. Es el caso del yeso
natural, la arena o la arcilla. El transporte a largas distancias, sin embargo, es lo que

mas encarece el precio de la materia prima. (De Arkitectura, 2011).

2.5.5 Distribuidores de materiales de construccion

Los distribuidores o proveedores de materiales de construccion venden materias primas
al por mayor (a la industria de la construccion) y al por menor (al publico en general). Se
relacionan con clientes particulares y proveedores, llevan registros financieros y
contables de sus operaciones y trabajan con materiales de construccién. Estos ofrecen

a los plomeros, albafiiles, jardineros, electricistas, etc., los elementos que necesitan
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para realizar su trabajo, pero también venden productos al publico en general.
(Educaweb, 2018).

Los distribuidores ofrecen materiales que se agrupan en dos grandes tipos: Los
materiales pesados, que incluyen arena, cemento, ladrillos, piedrin, cal, block,
costaneras, etc., y los materiales ligeros, que ofrecen accesorios de fontaneria, bafio,
electricidad, carpinteria, cocina, y equipamientos de decoracion, entre otros.
(Educaweb, 2018).

Los distribuidores de materiales de construccion tienen mucho contacto con los clientes,
realizan consultas telefénicas y atienden a los clientes en persona, gran parte de este
trabajo implica dar consejos sobre cuales son los materiales mas adecuados para
instalar un tipo de grifo determinado o sobre el tipo de madera mas apropiada para un
propoésito particular, también aconsejan sobre las herramientas y accesorios que deben
usarse en las tareas constructivas. (Educaweb, 2018).
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3.  METODOLOGIA
El presente capitulo contiene la metodologia que explica en detalle de qué y como se
hizo para resolver el problema del trabajo profesional de graduacion relacionado con la
evaluacion y optimizacion del ciclo de conversion de efectivo de una distribuidora de
materiales de construcciéon de la ciudad de Guatemala. El contenido del capitulo
incluye: La definicion del problema, objetivo general y objetivos especificos, método
cientifico y las técnicas de investigacion documental y de campo utilizadas.

3.1 Definicion del problema

En la actualidad muy pocas empresas utilizan el ciclo de conversion de efectivo y en su
mayoria no conocen este indicador, esto podria obedecer a que no cuentan con los
conocimientos necesarios para la aplicacion de este y lo Gtil que es para determinar las
necesidades de financiamiento que las empresas pudieran tener en un periodo

determinado.
e Especificacion del problema
¢.Cual es el estado actual del ciclo de conversion de efectivo de una distribuidora de

materiales de construccion de la ciudad de Guatemala y como se puede optimizar?

Subtemas

e (Cual es el periodo de conversion del inventario de una distribuidora de materiales

de construccion de la ciudad de Guatemala?

e (Cual es el periodo de conversién de las cuentas por cobrar de la distribuidora?

e ¢ Cual es el periodo de conversién de las cuentas por pagar de la distribuidora?

e Punto de vista

El punto de vista fue financiero.



41

e Delimitacion del problema
El trabajo se realizd principalmente sobre una distribuidora de materiales de

construccion ubicada en la ciudad de Guatemala.

e Unidad de anélisis

Para el informe se utilizé una distribuidora de materiales de construccion ubicada en la
ciudad de Guatemala, por fines didacticos se cambié su nombre a Distribuidora
Bernabé.

e Periodo historico

En el trabajo se encuentra informacién de los afios 2017, 2018 y 2019 de la empresa,
asi como informes macroeconémicos generados por el Banco de Guatemala, la
Asociacion Bancaria de Guatemala, e informacion obtenida de estudios realizados por

la Camara Guatemalteca de la Construccion del afio 2018.

e Ambito geogréfico
El trabajo se realiz6 en la Ciudad de Guatemala.

3.2 Justificacion

El trabajo se realiz6 con la finalidad de optimizar el ciclo de conversion de efectivo de
una distribuidora de materiales de construccion de la ciudad de Guatemala, para reducir
en lo posible este indicador sin afectar el giro habitual del negocio y que la empresa
cuente con efectivo liquido de una forma mas efectiva y asi determinar las necesidades

de financiamiento en el futuro.

Este sector es de suma importancia para el desarrollo de un pais debido a que
proporciona elementos que brindan un bienestar basico en la sociedad construyendo
desde la infraestructura nacional, hasta proyectos habitacionales y de bienestar familiar,
utiliza materias primas provenientes de otras industrias como el acero, el hierro, que en

paises como Guatemala se importan, cemento, arena, cal y madera, que pueden
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conseguirse a nivel local, asi mismo se le considera a nivel mundial como uno de los
mayores empleadores ejerciendo un efecto multiplicador dentro de la economia de un
pais, debido a que por cada trabajo en la construccién se generan dos trabajos mas en

el mismo sector o en otras areas de la economia relacionadas.

En la actualidad es indispensable que las empresas cuenten con liquidez y
disponibilidad de efectivo de una forma rapida, para no depender de instituciones
externas para obtener financiamiento debido a que eso incrementa sus deudas a corto
plazo, por tal motivo las entidades deben de implementar procesos que les permitan
aplicar efectivos controles en el inventario, politicas de crédito que se ajusten a las
necesidades de la empresa y de sus clientes, asi mismo alcanzar acuerdos comerciales

con los proveedores para contar con un abastecimiento continuo en los inventarios.

El sector de distribucion de materiales de construccion en Guatemala ha crecido y
tomado posicién conforme los afios han transcurrido y poco a poco se ha formalizado,
en su mayoria estos negocios son informales y por medio de la nueva legislacion que
se ha creado y el trabajo realizado por las entidades reguladoras, este tipo de negocio
se encuentra en un periodo de formalizacion para poder ser constantes en sus

operaciones.

3.3 Objetivos
A continuacién, se presenta el objetivo general y los objetivos especificos del presente
trabajo, que fueron los guias hacia dénde se decidié llevar el trabajo profesional de

graduacion y los resultados que se buscaron obtener.

3.3.1 Objetivo general
Optimizar el ciclo de conversion de efectivo de una distribuidora de materiales de
construccion de la ciudad de Guatemala, por medio del analisis del periodo de

conversion del inventario, periodo de conversion de las cuentas por cobrar y periodo de
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conversion de las cuentas por pagar, para reducir en lo posible este indicador y que la

empresa cuente con efectivo liquido de una forma més acertada.

3.3.2 Objetivos especificos

Diagnosticar el periodo de conversion del inventario actual, de una distribuidora de
materiales de construccién de la ciudad de Guatemala, por medio de la formula
establecida, para conocer el tiempo promedio en dias en que los inventarios estan

listos para la venta.

Determinar el periodo de conversion de las cuentas por cobrar actual, a través de su
férmula matematica, para entender cual es el tiempo que transcurre desde que se

paga la compra del inventario, hasta que se cobra la venta del producto.

Establecer el periodo de conversion de las cuentas por pagar, mediante la formula de
calculo correspondiente, para comprender cudl es el tiempo en dias que la empresa

se demora en saldar sus deudas a corto plazo.

Analizar el ciclo de conversion de efectivo, con la ayuda de la formula establecida,

para implementar estrategias que permitan optimizarlo.

3.4 Meétodo cientifico

Para llevar a cabo el trabajo profesional de graduacion con el método cientifico, se

necesitd una serie de etapas, tales como la observacién, deduccion o induccion.

Existen diferentes tipos de método cientifico, se pueden mencionar al experimental,

dialéctico, histoérico y sintético. En el presente trabajo de estudio, se utilizé este método.

3.4.1 Enfoque de lainvestigacion

En el presente trabajo de estudio, se utilizd el enfoque cuantitativo, estadistico,

deductivo, financiero y analisis numeérico.



44

3.4.2 Alcance de lainvestigacion
El alcance de este informe es explicativo, como su nombre lo indica, su esencia se

enfoca en explicar porque ocurrié un fenébmeno.

3.4.3 Disefio de la investigacion
El disefio aplicado al presente informe es no experimental, transaccional o transversal

descriptivo.

3.4.4 Fase indagatoria
En esta fase se recabd la informacion que inici6 con la definicion del problema,
reuniendo informacion tedrica y financiera para respaldar el andlisis de la problematica,

utilizando fuentes de informacion primaria y secundaria.

3.4.5 Fase demostrativa
Esta fase permitio analizar la informacion obtenida en la fase indagatoria, con el objetivo
de obtener los resultados necesarios, para determinar cuél seria la mejor solucion al

problema planteado y presentarla.

3.4.6 Fase expositiva

En esta fase se dan a conocer los resultados del trabajo profesional de graduacion y
gue serviran para ampliar los conocimientos sobre el ciclo de conversion de efectivo y
una forma correcta de administrar el mismo, en una distribuidora de materiales de

construccion de la ciudad de Guatemala.

3.5 Técnicas de investigacién aplicadas

Las técnicas son reglas y operaciones para el manejo de los instrumentos en la
aplicacion del método de investigacion cientifico. Las técnicas de investigacion
documental y de campo aplicadas en la presente investigacion, se refieren a lo

siguiente:
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3.5.1 Técnicas de investigacion documental

Las técnicas que se utilizaron fueron las siguientes:

e Fichas de informacion bibliografica (incluye libros, revistas, folletos, diccionarios,
periédicos y tesis) principalmente de fuentes de consulta para la presente

investigacion.

e Fichas de informacion electronica, derivado del libre acceso al internet, se puede
obtener examinar cualquier tipo de material, claro, teniendo el cuidado que las

fuentes sean fidedignas y de buena reputacion.

3.5.2 Técnicas de investigacion de campo

Las técnicas que se utilizaron fueron las siguientes:

e Técnica Entrevista
Se utilizé la técnica de entrevistas la cual se aplicé a tres personas relacionadas al area
financiera y contable, que tenian experiencia en aplicacion de ciclo de conversion de

efectivo.

e Técnica Observacion Directa

Se utilizé la técnica de observacion directa la cual se aplicé a los procesos de rotacion
de inventario, cuentas por cobrar y cuentas por pagar para realizar el andlisis del ciclo

de conversién de efectivo.
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4. DISCUSION DE RESULTADOS
El presente capitulo expone los resultados del informe relacionados con la evaluacion y
optimizacién del ciclo de conversion de efectivo de una distribuidora de materiales de
construccion de la ciudad de Guatemala, por lo que se realiz6 un andlisis de este
indicador para conocer cual su situacion actual, de acuerdo con la informacion obtenida

de la empresa de las cuentas por cobrar, inventarios y cuentas por pagar.

Distribuidora Bernabé, S.A. inici0 sus operaciones en el afio de 1996, por lo que lleva
24 afnos en el mercado de los distribuidores de materiales de construccion, teniendo
como enfoque principal la venta y distribucion de materiales de construccién en general
enfocado principalmente al consumidor final y en menor proporcion a subdistribuidores,
los productos que empez6 a distribuir se conocen como obra gris que son basicamente
tres, agregados, hierro y cemento. Después de 5 afios se incorporaron a la empresa los
hijos del fundador, quienes vieron la oportunidad de negocio ya que los clientes
demandaban diversidad de productos, los productos que empezaron a distribuir y

vender fueron los acabados, perfiles y ferreteria.

Dentro de la administracién y operacion de una empresa se debe de tener claro cuéles
son las actividades que se tienen que hacer, para quién se hacen y porqué se hacen,
asi mismo tener una imagen clara de donde se desea que esté la empresa en el futuro,
por lo que para ello es importante contar con una misién y visién claras de las

actividades que se realizaran y de la imagen que se quiere transmitir a futuro:

e Mision: Somos una empresa que se dedica a la comercializacion de materiales para
la construccion y ferreteria, ofreciendo un servicio personalizado y productos de alta
calidad para satisfacer las necesidades y expectativas del mercado.

e Vision: Ser lideres en la venta de materiales de construccion y ferreteria en el sector
norte de la ciudad capital, logrando ampliar nuestros puntos de venta a mediano

plazo, a través de la excelencia en el servicio.
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El equipo de trabajo dio inicio con 4 personas, el fundador y 3 colaboradores. Conforme
ha crecido la demanda, la empresa ha ido contratando personal en la actualidad cuenta
con 54 colaboradores aproximadamente, cuenta con dos sucursales y cubre el 80% de

la obra gris en su mercado.

Actualmente la distribuidora no tiene como politica la elaboracion anual de presupuesto
de ingresos y egresos, lo que ocasiona que no cuenten con una planificacién adecuada
de sus finanzas y que no utilicen herramientas de analisis financieros que les permitan
tomar decisiones, a pesar de ello y segun la informacion obtenida se puede observar

que la distribuidora ha contado con la liquidez para su funcionamiento afio con afo.

Trimestralmente el contador de la empresa elabora los estados financieros
correspondientes, los cuales son revisados en la misma frecuencia y con base a estas
revisiones es que los directivos toman decisiones que afecta el giro habitual del
negocio, al realizar la consulta a los directivos de la empresa si conocian el ciclo de
conversion de efectivo, estos respondieron que no estaban familiarizados con la
herramienta y por consiguiente durante el tiempo que el negocio ha funcionado no han
conocido los beneficios que la misma tiene para la administracion de los inventarios, la
cuentas por cobrar y cuentas por pagar, asi mismo los directivos indicaron que las
fuentes de financiamiento que utilizan en el corto plazo son los préstamos de entidades

bancarias reguladas.

Con el pasar de los afios Distribuidora Bernabé, se ha caracterizado por su enfoque
principalmente en la satisfaccion del cliente, prestando especial atencién a aquellos que
son frecuentes y que han depositado su confianza en la distribuidora, por lo que las

relaciones comerciales con estos se han fortalecido.

Es importante el estudio del ciclo de conversion de efectivo en la distribuidora, para
conocer la situacion en la que se encuentra la administracion de los inventarios,

cuentas por cobrar y cuentas por pagar, para que los ejecutivos cuenten con una
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herramienta cuantitativa y objetiva, y asi por medio de ella tomar decisiones acertadas y

con fundamento.

Tabla 1: Analisis vertical del estado de resultados de distribuidora Bernabé, S.A.,
de los periodos 2017, 2018 y 2019
(Cifras en miles de quetzales y porcentajes)

2017 % 2018 % 2019 %
Ventas netas 2,872,307 100 3,188,010 100 3,386,549 100
(-) Costo de ventas 2,383,861 83 2,600,460 82 2,736,021 81
Ganancia bruta 488,446 17 587,550 18 650,528 19
Gastos de operacion 408,706 14 525,169 16 564,351 17
Ganancia antes de impuesto 79,740 3 83,319 3 86,232 3
Impuesto sobre la renta 19,935 1 20,830 1 21,558 1
Ganancia del periodo 59,805 2 62,489 2 64,674 2

Fuente: Elaboracion propia con base en informacién del estudio realizado.

En la tabla 1 se presenta el estado de resultados en donde se puede observar que las
ventas se han incrementado en cada periodo, en los siguientes porcentajes del afio
2017 al 2018 el incremento de las ventas fue de un 11%, y del afio 2018 al 2019 el
incremento se dio en un 6% en relacion al afio anterior, asi mismo se puede observar
gue junto al incremento de las ventas se observé un incremento proporcional en los
costos de ventas en cada periodo analizado de igual manera se observa un incremento
proporcional en los gastos de operacion en cada uno de los periodos con relacion al
afo anterior, estos incrementos en las ventas, costos de ventas y gastos de operacion,
se ven reflejados directamente en que se dan incrementos en el impuesto sobre la

renta, como en la ganancia del periodo.
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En el afio 2017 el costo de ventas representaba el 83% de las ventas neta de ese
periodo, los gastos de operacion representaron el 14%, el impuesto de la renta
representd el 1% y la ganancia del periodo fue del 2%; en el afio 2018 el costo de
ventas fue de un 82% en relacion a las ventas netas, observandose una disminucion de
1% con relacion al afio 2017, pero los gastos de operacion se incrementaron en un 2%
alcanzando un 16% en relacion a las ventas de ese mismo periodo, por lo que a pesar
de que el costo de ventas disminuyd, no se pudo obtener un incremento en la ganancia
del periodo, quedando nuevamente en un 2%; en el periodo del 2019 se puede
observar nuevamente una reduccion del costo de ventas en 1%, por lo que representa
en este afio el 81% de las ventas netas, pero nuevamente se observa un incremento en
los gastos de operacién en un 1% con relacién al afio 2018, alcanzando un 17% en
relacion a las ventas y por consiguiente la ganancia del periodo sigue siendo de un 2%

al igual que en los dos afios anteriores.

Se observa que se han hecho esfuerzo por reducir los costos de ventas y obtener
mayores ganancias, pero se han descuidado los gastos de operacion los cuales se han
incrementado en porcentajes similares a las reducciones que se han dado en los
costos, esto significa que la empresa ha obtenido el mismo 2% de ganancia en cada
periodo del 2017 al 2019 y no logra superar esta barrera porcentual hasta el momento.

La distribuidora cuenta con estabilidad financiera y el respaldo tanto de los clientes,
como de sus proveedores, quiénes constantemente brindan apoyo en asesoria en el
area de la construccion y formas de administracion, que contribuyen al crecimiento de la
empresa convirtiéndose en un aliado estratégico en el mercado en que la empresa

realiza sus operaciones de compra y venta de materiales de construccion.

Para la distribuidora el estado de resultados es una herramienta fundamental para
realizar analisis y posterior a ello tomar decisiones, por lo que este estado financiero
debe de presentar la informacién real y veridica de los resultados de cada ejercicio

fiscal de la empresa.
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Tabla 2: Analisis vertical del balance general de distribuidora Bernabé, S.A., de

los periodos 2017, 2018 y 2019
(Cifras en miles de quetzales y porcentajes)

2017 % 2018 % 2019 %
Activo
Corriente
Caja y bancos 16,317 2 33,663 4 132,768 15
Cuentas por cobrar 305,305 41 304,038 39 307,513 36
Inventarios 386,903 51 400,853 52 365,640 43
Total, activo corriente 708,525 94 738,554 96 805,921 94
No corriente
Planta y Equipo 1,279 0 2,757 0 4,731
Equipo de Computo 3,797 1 3,921 1 5,753
Vehiculos 59,933 8 61,406 8 95,602 11
Depreciaciones Acum. (22,126) -3 (35,736) -5 (52,626) -6
Total, activo no corriente 42,882 6 32,347 4 53,461 6
Total, activo 751,407 100 770,901 100 859,382 100
Patrimonio neto y pasivo
Corriente
Proveedores y Acreedores 193,447 26 195,468 25 219,986 26
Impuestos por pagar 2,860 0 24,299 3 16,244 2
Res. para prestaciones 22,721 3 22,721 3 45,354 5
Total, de pasivo corriente 219,028 29 242,488 31 281,584 33
No corriente
Préstamos 794 0 1,064 0 - 0
Provision arrendamientos 49,200 7 46,560 6 69,275 8
Acreedores por pagar 15,000 2 20,000 3 19,108 2
Bonificaciones por pagar 15,102 2 - 0 - 0
Total, pasivo no corriente 80,096 11 67,624 9 88,383 10
Capital Contable 452,283 60 460,789 60 489,416 57
Suma igual a Activo 751,407 100 770,901 100 859,382 100

Fuente: Elaboracion propia con base en informacién del estudio realizado.

En la tabla 2 sé presenta el balance general de la empresa al analizar el total de

activos, se puede determinar un incremento de estos en cada periodo con relacion al
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afio anterior, del 2017 al 2018 el incremento fue del 3% y del afio 2018 al 2019 el
incremento que se observa es del 11%, al seguir desglosando y analizando cada una
de las cuentas que pertenecen al activo de la distribuidora, se podra realizar un analisis
especifico del comportamiento de las cuentas prestando especial atencion a las

cuentas relacionadas con el ciclo de conversion de efectivo y su optimizacion.

Al revisar las cuentas del activo corriente, se puede observar que la cuenta de caja y
bancos es la que ha reflejado un incremento considerable, del afio 2017 al afio 2018 el
aumento que se dio en esta cuenta fue de un 106% y del afio 2018 al 2019 el
incremento fue aun mayor siendo de 294%, por lo que se puede determinar que la
distribuidora trabajo durante estos dos afios para lograr obtener liquidez y obtener un
nivel de efectivo considerable que le permita seguir operando y trabajando sin ningun

inconveniente,

Asi mismo se puede observar que al realizar un analisis de la participacion de la cuenta
de caja y bancos con relacién al total de activos de cada afio, se logra determinar que
en el afio 2017 la participacién de esta cuenta en relacion al total de activos fue de un
2%, pero al analizar el afio 2019 se ve que la cuenta incrementé su participacion
alcanzando un nivel del 15%, con este analisis se observa con claridad el énfasis al
trabajo que la empresa realizé para alcanzar un nivel de efectivo sin afectar el giro
habitual del negocio, pero cabe resaltar que el contar con un nivel alto de efectivo
ocioso puede ser dafino para la salud de la empresa, por lo que se debe de administrar
de una forma adecuada para minimizar estos saldos y encontrar un equilibrio entre los

beneficios y los costos de liquidez de mantener este efectivo.

Al momento de analizar las cuentas por cobrar, se observa que estas han tenido un
incremento poco considerable entre el aflo 2017 al 2019 de la siguiente manera: Del
afio 2017 al afio 2018 lo que se observa es una disminucién de la cuenta en un 0.44% y
del afio 2018 al 2019 se observa un incremento del 1%, por lo que estas variaciones de

la cuenta son poco significativas, quiere decir que las cuentas por cobrar han sido
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constantes y no se ha logrado disminuir las mismas, al analizar esta cuenta con relacion
al total de activos se establece que se ha observado una disminucion en la participacion
de las cuentas por cobrar, del afio 2017 al 2018 su participacion en relacién al total de
activos disminuyd en un 2% y del afio 2018 al 2019 esta relacion con los activos
nuevamente sufre una disminucién de un 3%, en las cuentas por cobrar no se ha
observado una disminucion considerable, ya sea porque las ventas al crédito crecen

con relacion al crecimiento de los activos o porque la labor de cobro no ha sido efectiva.

En el caso de la cuenta de inventario durante el afio 2017 se encontraban en un valor
de Q386,903 y para el afio 2018 se observa un incremento a Q400,853, lo que implica
que durante este afio la empresa incurri6 en mayores gastos de almacenamiento
debido a que contaba con un inventario mayor en relacion al afio anterior, pero del afio
2018 al 2019 este inventario sufre una disminucion quedando un saldo de Q365,640, lo
que podria significar un incremento en las ventas durante ese afio y a la vez una
disminucién en los gastos de almacenaje por contar con un inventario menor en

relacion al afio anterior.

Al realizar un analisis de los activos no corrientes, se puede observar que estos han
tenido diferentes comportamientos durante el periodo que se esta investigando, entre
los afios 2017 y 2018 se observa que estos activos disminuyeron debido a que las
depreciaciones acumuladas se incrementaron durante este ciclo, afectando
directamente el saldo los activos no corrientes, pero durante el siguiente periodo del
2018 al 2019 se da un incremento en la cuenta de vehiculos y a pesar que también se

da un incremento nuevamente en las depreciaciones acumuladas.

Se puede observar que el saldo de los activos no corrientes mantiene su tendencia al
alza, cada uno de los comportamientos en las cuentas de activo afectan e influyen
directamente en el saldo del total del activo, reflejando un incremento del afio 2017 al
afio 2019, por lo que la distribuidora ha ganado mayor confiabilidad y estabilidad, ante

sus proveedores, acreedores e instituciones externas, reafirman su presencia en el
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mercado de la distribuciéon de materiales de construccion, el hecho de que sus activos
se han incrementado significa que la empresa ha obtenido mas recursos, monetarios,
materiales, equipos, vehiculos, que le permite introducir en sus procesos productivos y

con ello obtener mayores beneficios.

Cuando se analiza en el balance general los pasivos se puede determinar que estos
han presentado al igual que los activos, un incremento en algunas de sus cuentas mas
significativas como lo es el caso de los proveedores y acreedores que durante el afio
2017 al 2018 el incremento que se da es de un 1%, pero entre los afios 2018 y 2019 se
observa nuevamente un comportamiento al alza que en este periodo es de un 12.5%,
este aumento en la cuenta obedece a un incremento de las compras al crédito y de la
confianza que los proveedores le tienen a la empresa para poder otorgarles una linea

de crédito para que puedan realizar sus compras.

En el caso de la distribuidora se puede observar en las cuentas de pasivo, que se han
dado incrementos en la cuenta de impuestos por pagar, que son las obligaciones que la
empresa tiene ante la Superintendencia de Administracion Tributaria, asi como en la
cuenta de reserva para prestaciones, que serd utilizada al momento de pagar algun tipo
de prestacion a los colaboradores segiin como corresponda, esta cuenta representa un
desembolso ya sea a corto, mediano o incluso a largo plazo, segun como se de la
administracion del personal por parte de los ejecutivos de la empresa, se puede
observar que durante el periodo 2019, la distribuidora no refleja ningin tipo de
obligacién financiera, por medio de préstamo ante alguna entidad bancaria y
considerando el saldo del efectivo con el que dispone en su cuenta de caja y bancos,
no tuvo necesidad de buscar o considerar fuentes de financiamiento, esta trabajando y

subsistiendo con recursos propios.

Al analizar el capital contable con el que cuenta la empresa, se puede observar que el
mismo ha tenido ligeros incrementos, por ejemplo del afio 2017 al 2018 el incremento

gue se dio fue de 1.88% un incremento relativamente bajo y entre los afios 2018 y 2019
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el incremento observado fue de un 6% de igual manera fue un incremento poco
significativo de la cuenta de capital contable, al realizar un analisis vertical de esta
cuenta se logra determinar que en el transcurso de estos tres afios, su participacion en
relacion al total de pasivos en el afio 2017 fue de un 60%, porcentaje que persistio
durante el afio 2018, para el afio 2019 este porcentaje de participacion descendié en
tres puntos porcentuales quedando en 57% en relacion al total de pasivos con los que
cuenta la distribuidora, observandose que las que se han incrementado son sus

obligaciones a corto o largo plazo.

4.1 Andlisis del periodo de conversién del inventario

Segun la informacion recaba a través de una entrevista realizada (ver anexo A), a los
ejecutivos de la distribuidora, dieron a conocer que con relacién al inventario que ellos
utilizan de materiales de construccion, realizan revisiones periédicas del inventario y
segun los resultados de estas revisiones, se realizan los pedidos semanalmente, para
mantener un nivel de stock acorde a sus necesidades y requerimientos de sus clientes
0 mercado objetivo, esta decision de compra de inventario se toma antes de que el
stock quede a cero, asi mismo de debe de considerar que dentro del inventario se
encontraran articulos para la venta los cuales su rotacién no es tan frecuente pero que
al venderlos el ingreso sera considerable y otros articulos cuya rotacibn es mas

acelerada pero los ingresos percibidos de ellos dependen del volumen de la venta.

Posterior a que se realizan las revisiones de los niveles de inventario, los proveedores
visitan la distribuidora para la toma de los pedidos correspondientes, segun el resultado
de las revisiones realizadas, los productos llegan a las instalaciones semanalmente
segun la programacion de pedidos y se descargan para su almacenaje y dependiendo
del tipo de producto que se solicitd, se envia inmediatamente a los clientes, para no
incurrir en elevados costos de almacenaje, la empresa cuenta con un sistema
computarizado para realizar el registro de la entrada de los inventarios solicitados, asi
como de la salida cuando sea el momento de su despacho, estos registros se realizan

constantemente conforme se reciban productos y segun como se vayan despachando.
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Al consultar a los ejecutivos sobre si cuentan con una politica para la administracion de
los inventarios, indicaron que su politica se basa en los costos, las ganancias y las
pérdidas y en cuanto al método de valuacion de inventarios no cuentan con uno
definido, el cual es importante para llevar una adecuada administracion de los mismos,
el método correcto de valuacion también permite llevar un control y aplicacién adecuada
de los costos, asi como el evitar que algunos articulos permanezcan por mucho tiempo
almacenados, en la distribuidora utilizan de base los pedidos realizados segun los
requerimientos y compras de los clientes, en sus inventarios todos los productos

cuentan con una adecuada rotacion en bodega.

Segun la informacién recabada afirman que tienen problemas con sus inventarios, por
el hecho de que trabajan con diversidad de codigos en los productos en existencia, lo
gue genera problemas de control en los inventarios, a lo largo de la vida de la empresa
nunca han calculado la cantidad de dias en promedio en que se venden los inventarios,
no han tenido esa iniciativa y por lo tanto, no conocen la herramienta del periodo de

conversion de los inventarios, que seria de gran utilidad para la distribuidora.

4.1.1 Situacion actual del periodo de conversién del inventario

Se realizo el calculo de la rotacion de inventario de la distribuidora para determinar
cuantas veces en el afo el inventario es renovado, las lineas de productos que se
distribuyen se dividen en las siguientes grandes categorias: cementos, agregados,
hierro, block, PVC, perfiles, material eléctrico, griferia, quimicos, pinturas, pisos, losa
sanitaria, centro de color, tornillos y fijaciones, herramienta agricola, manual y eléctrica,
construccion liviana. El inventario esta constituido aproximadamente por 10,000 cédigos
de productos. La empresa vende y distribuye los materiales de construccion en todas
las colonias a su alrededor, para realizar las compras y el abastecimiento del inventario
toma de base los requerimientos de los clientes y segun estos realiza los pedidos

semanalmente.
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Tabla 3: Analisis de rotacion de inventario y periodo de conversion del inventario
distribuidora Bernabé, S.A., de los periodos 2017, 2018 y 2019
(Cifras en miles de quetzales, No. de veces y dias)

Descripcion 2017 2018 2019

Costo de ventas 2,383,861 2,600,460 2,736,021
Costo de venta diario 6,531 7,124 7,495
Inventario 386,903 400,853 365,640

Rotacién de inventario
(Costo de ventas/inventario) veces 6.16 6.49 7.48
Periodo de conversién del inventario

(Inventario/costo de ventas diario) dias 59 56 49

Fuente: Elaboracion propia con base en informacién del estudio realizado.

En la tabla 3 sé observan la rotacion del inventario durante el afio 2017 y 2018 ha
permanecido ligeramente constan durante estos dos afos, lo que puede indicar que la
administracion ha logrado conservar una operacion similar en estos dos periodos para
rotar su inventario, en el afio 2017 la rotacién fue de 6.16 veces, en el afio 2018 la
rotaciéon del inventario fue de 6.49 veces ahora bien, durante el afio 2019 esta rotacion
se vio incrementada y fue de 7.48 veces durante el afio, esta mejora se debe a que
hubo un incremento en ventas y la participacion del costo de ventas en relacién a estas
ventas, se redujo por lo que se obtuvo una mayor ganancia bruta, como se puede

observar en el analisis vertical del estado de resultados en la tabla 1.

Segun la informacion obtenida por medio de la entrevista guiada realizada (ver anexo
A), se logré determinar que en la distribuidora no se conoce el periodo de conversion
del inventario, tampoco la utilidad que este puede tener para la administracion de los
inventarios, de igual manera en ningun momento han calculado los dias que

transcurren, para que el inventario se convierta en una venta y genere ingresos para la
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empresa, en este caso por el tipo de productos que se trabajan en la distribuidora es de
vital importancia el reducir este indicador, para no contar con inventarios 0ciosos que

generen gastos de almacenaje.

En la tabla 3 se observan los resultados del periodo de conversion del inventario de los
afos de estudio 2017, 2018 y 2019, segun los datos obtenidos de la distribuidora y al
efectuar los calculos de los dias este periodo, para el afio 2017 se establecié un PCI de
59 dias que son los dias en promedio que el inventario se demoran en convertirse en
ventas efectivas para la empresa, estos dias se reducen para el afio 2018 y quedan en
56 dias, por lo que ya son 3 dias menos en que los inventarios permanecen

almacenados en la bodega y que se reduce el costo de almacenaje,

La reduccion con mayor significancia se da en el afio 2019 debido a que se logra
reducir este periodo a 49 dias, que en relacion al afio 2018 son 7 dias menos en que
los inventarios se encuentran almacenados y con relacion al afio 2017 son 10 dias
menos de almacenaje, para las empresa es importante que este periodo de conversion
de los inventario se logre reducir al minimo, porque esto significa que la empresa esta
teniendo una alta rotacion de inventarios, que los inventarios permanecen menos
tiempo en bodega almacenados y se convierten en una forma mas rapida en ventas

efectivas e ingresos para la empresa.

4.2 Analisis del periodo de conversion de las cuentas por cobrar

Al realizar la consulta a los ejecutivos de la empresa que si realizaban ventas al crédito,
a lo cual ellos respondieron que efectivamente realizan ventas al crédito, pero no
cuentan con criterios objetivos para otorgar crédito a un cliente, debido a que para dar
credito en muchas ocasiones se guian por la amistad, en otras situaciones se da crédito
porque los clientes ya son conocidos y el otro criterio empleado es porque los clientes

realizan compras frecuentes de materiales de construccion.
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Estos criterios que son las mas utilizados por la empresa para dar crédito, no son los
mas confiables debido a que no cuentan con un proceso en el cual se realice un estudio
o analisis socioecondmico y financiero, en el que se determine la capacidad de pago del
cliente y que cuenta con los recursos necesario para poder hacer frente al compromiso

gue esta adquiriendo ante la distribuidora.

Un aspecto curioso que se observa en la distribuidora es que, si cuenta con una politica
para administrar las cuentas por cobrar segun lo indicado en la informacion recabada,
pero a pesar de ello segun sus registros existen clientes morosos que se han atrasado

con el pago de los materiales de construccién que se les vendieron.

El procedimiento que utilizan en la distribuidora para realizar la labor de cobro es el

siguiente:

e Se revisa la fecha en que se le autorizo el crédito

e Se revisa la cantidad de dias plazo que se otorgé

e Si al cumplirse el plazo otorgado el cliente no se presenta a realizar el pago, se
procede a realizar la llamada respectiva, para recordarle el compromiso adquirido por
la empresa.

e Se da seguimiento hasta que el cliente se presenta a realizar el pago
correspondiente.

Segun la informacién obtenida de la administracion de la distribuidora, esta no cuenta
con conocimiento o registro del tiempo real que se demoran los clientes en hacer
efectivo el pago correspondiente a los materiales de construccién que les fueron
vendidos al crédito, asi como desconocen los dias promedio que los clientes se tardan
en cumplir con sus compromisos ante la empresa y la importancia de conocer este

promedio de dias.
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La tesoreria basa su gestion en conocer el promedio de dias en que los clientes se
demoran en pagar, para contar con los recursos de efectivo necesario que le permitan
tomar decisiones a corto plazo, de acuerdo con esta informacién la distribuidora no
cuenta con los conocimientos base para el célculo del periodo de conversion de las

cuentas por cobrar, por lo que es una herramienta que no se utiliza.

4.2.1 Situacion actual del periodo de conversién de las cuentas por cobrar

Con la informacion obtenida de la entrevista realizada a los ejecutivos de la distribuidora
(ver anexo A), se determind la rotacion de las cuentas por cobrar para conocer la
rapidez y eficacia en que la empresa cobra sus facturas emitidas al crédito y también
establecer cuantas veces al afo la distribuidora convierte en efectivo las cuentas por

cobrar a los clientes.

Tabla 4: Andlisis de rotaciéon de cuentas por cobrar y periodo de conversién de
cuentas por cobrar distribuidora Bernabé, S.A., de los periodos 2017, 2018 y 2019

(Cifras en miles de quetzales, No. de veces y dias)

Descripcion 2017 2018 2019

Ventas netas 2,872,307 3,188,010 3,386,549
Ventas diarias 7,869 8,734 9,278
Cuentas por cobrar 305,305 304,038 307,513

Rotacion de cuentas por cobrar

(Ventas netas/cuentas por cobrar) veces 9.41 10.49 11.01
Periodo de conversion de las cuentas por

(Cuentas por cobrar/ventas diarias) dias 39 35 33

Fuente: Elaboracion propia con base en informacién del estudio realizado.
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Es importante sefialar que en su mayoria estos clientes a los que se les otorga el
crédito son conocidos en la empresa por amistad, o porque son clientes que realizan
compras frecuentemente y por esta razon es que les otorga crédito y a pesar de ello,
han llega a caer en morosidad y se retrasan con los pagos de los compromisos
adquiridos. Este tema es muy variable en las empresas del sector ya que se tienen

diferentes tipos de clientes y cada uno maneja diversas politicas de crédito.

La tabla 4 muestra los resultados obtenidos del calculo de la rotacion de cuentas por
cobrar de la distribuidora y como se puede observar en los periodos analizados, para el
afo 2017 la rotacién alcanzada fue de 9.41 veces, lo que significa que durante este afio
la empresa convirtid sus cuentas por cobrar en efectivo 9.41 veces, para el afio 2018
esta rotacion se increment6 a 10.49 veces, esto quiere decir que la conversion de las
cuentas por cobrar en efectivo se dio de una forma mas acelerada en relacién a afio
anterior, y como se observa en al tabla 4, lo que originé el incremento de esta rotacion
es que las cuentas por cobrar tuvieron una leve disminucién en el afio 2018 con
relacion al afio anterior, pero la mayor influencia se dio por el incremento de las ventas

gue se elevaron en un 11% para el afio 2018.

Al realizar el analisis del afio 2019 se puede observar nuevamente un aumento en la
rotacion de las cuentas por cobrar que de 10.49 que se encontraban en el afio 2018 se
elevaron a 11.01 para el siguiente afio, lo que significa que se aceler6 aun mas la
conversion de las cuentas por cobrar en efectivo y esto debido a que nuevamente se
dio un leve incremento en estas cuentas, asi como un incremento nuevamente en las
ventas del 6% que aunque fue menor al incremento del afio anterior, la influencia que
tuvo en la rotaciébn de cuentas por cobrar fue tal, que esta se incrementé de forma

positiva para la distribuidora.

Se ha calculado el periodo de conversion de las cuentas por cobrar de la distribuidora,
segun la informacion obtenida, es una herramienta que hasta el momento no conoceny

por lo tanto no han utilizado, lo que quiere decir que la empresa no tiene un dato exacto
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de los dias que se demoran en convertir las cuentas por cobrar en efectivo y obtener
liquidez, herramienta que seria de utilidad para mejorar la administracion de sus
cuentas por cobrar y analizar de una forma directa el tiempo que se demoran los
clientes en pagar las facturas al crédito que tienen pendientes, con ello mejorar de una
u otra forma el proceso de cobro para reducir tiempos, asi mismo reducir el saldo de los

clientes morosos y que estas cuentas no lleguen a convertirse en incobrables.

En la tabla 4 se realiz6 el célculo del periodo de conversion de las cuentas por cobrar,
para los afios del 2017 al 2019, para el afio 2017 se determindé un PCC de 39 dias, lo
que significa que la empresa se demora 39 dias en convertir las cuentas por cobrar en
dinero en efectivo, dentro de la informacién obtenida por medio de la entrevista guiada
(ver anexo A) los ejecutivos indicaron, que el plazo que otorgaban a los clientes que les
vendian al crédito por lo general era de 30 dias de crédito y segun este indice para el
aflo que se esta analizando 2017, se puede observar que existe un atraso en el pago
de los clientes de 9 dias en promedio, en relacion al plazo que regularmente se da para
el pago de las ventas al crédito, lo que significa que durante estos dias de retraso la
empresa debe de financiarse de alguna manera, considerando que los clientes no le
pagaran en el tiempo establecido y que esto implica que se incurriran en costos
adicionales para lograr mantener la operacion del negocio.

Al analizar el afio 2018 se puede observar que el PCC obtenido es de 35 dias, que en
relacion al afio anterior este ya ha disminuido, por lo que en este afio se mejoré el
proceso de cobro, debido a que los clientes voluntariamente se han presentado a pagar
sus saldos pendientes, dias antes de lo que se demoraban en él afio anterior, pero aun
se encuentra por arriba del plazo regular que es de 30 dias crédito, esto quiere decir
gue durante 5 dias la distribuidora incurre en gastos adicionales dando seguimiento a la
labor de cobro a estos clientes y en casos extremos financiarse con recursos propios o

ajenos para que el funcionamiento de la operacién sea el habitual.
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En el afio 2019 el PCC calculado ha sido de 33 dias en promedio, esto quiere decir que
se siguen haciendo esfuerzo por mejorar la labor de cobro y que los clientes paguen a
tiempo los compromisos con la distribuidora, lo que significa que la empresa ha
mejorado en la recuperacion del dinero en efectivo y por ende se encuentra con mayor
estabilidad en sus operaciones, esta reduccion continta de este indicador le permita a
la empresa tomar decision con mayor seguridad, debido a que cuenta con el dinero
disponible para su funcionamiento, considerando que los clientes a los que se les
otorga el crédito son conocidos, son amigos o frecuentes, se debe prestar especial
atencion a que no exista un retraso en sus pagos, debido a que basicamente el crédito
es bajo palabra, no existe ningin documento escrito que los obligue a cumplir con el

compromiso adquirido.

4.3 Analisis del periodo de conversion de las cuentas por pagar

Segun la informacién obtenida de los ejecutivos de la distribuidora, confirmaron que
ellos realizan compras al crédito y que para poder optar a esta opcion de compra,
deben de cumplir con requisitos y documentacion legal, que el proveedor les solicita
segun sus politicas para poder ser sujetos de crédito, asi mismo afirman de que en la
empresa cuentan con una politica, que les permite realizar una adecuada
administracion de sus cuentas por pagar y no incurrir en mora en los compromisos
adquiridos con los proveedores, quienes otorgan 30 dias calendario de plazo para el
pago de las facturas de compras al crédito y que hasta el momento del estudio la
distribuidora ha logrado cumplir con el pago en el plazo estipulado, logrando un
excelente récord crediticio, ganandose la confianza de sus proveedores y fortaleciendo

las relaciones comerciales con estos.

Considerando que segun la informacion obtenida y lo que indicaron los ejecutivos, la
distribuidora no ha incurrido en atraso en el pago de las facturas y compras realizadas
al crédito, por lo que no han visto necesario calcular los dias promedio en que se

demoran en pagar a los proveedores, de igual forma indican que no conoce la
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herramienta del periodo de conversion de las cuentas por pagar, por lo que no es un

indicador que utilicen para la administracion de sus cuentas por pagar.

4.3.1 Situacion actual del periodo de conversidn de las cuentas por pagar

Se efectuaron los calculos para conocer cual es el indice de rotacion de las cuentas por
pagar de la distribuidora, segun la informacion recabada en la entrevista realizada a los
ejecutivos (ver anexo A), al momento de realizar el estudio se determing, que en la
distribuidora ser realizan compras al crédito y que la excelente relacion que se tiene con
los proveedores les permite contar con un plazo de treinta dias calendario de crédito en
la compras realizadas, asi mismo los entrevistados indicaron que hasta el momento no
se ha incurrido en retraso en el pago a proveedores, considerando que si no se cumple
con los compromisos de pago adquiridos, estos detienen los despachos de los pedidos
realizados, hasta que se solvente la situacidén del retraso en el pago si se diera el caso,

situacién que se encuentra establecida desde el inicio de la relacion comercial.

Tabla 5: Analisis de rotacion de cuentas por pagar y periodo de conversion de las
cuentas por pagar distribuidora Bernabé, S.A., de los periodos 2017, 2018 y 2019
(Cifras en miles de quetzales y dias)

Descripcion 2017 2018 2019

Compras 2,467,659 2,656,367 2,780,131
Compras diarias 6,760 7,277 7,616
Cuentas por pagar 193,447 195,468 219,986

Rotacién de cuentas por pagar

(Compras/Cuentas por pagar) 12.76 13.59 12.64
Periodo de conversion de cuentas por pagar

(Cuentas por pagar/compras diarias) 29 27 29

Fuente: Elaboracion propia con base en informacién del estudio realizado.
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Como se puede observar en la tabla 5, se terminé la rotacién de las cuentas por pagar
para los afios 2017 al 2019, para conocer qué con que facilidad o rapidez la
distribuidora paga los compromisos adquiridos con los proveedores, para el afio 2017 la
rotacion fue de 12.76 veces en el afo, lo que significa que se le ha pagado a los
proveedores con mayor frecuencia y rapidez cumpliendo con el plazo de treinta dias
crédito que estos, otorga para el pago de las compras realizadas, asi mismo para el afio
2018 se observa un incremento que la hace llegar a 13.59 veces, lo que significa que
este aflo se cumplié con los compromisos de pago de una forma mas agil, debido a que
se contd con el efectivo de manera oportuna y con ello se gestionaron las deudas de
forma efectiva, nuevamente se cumple con el plazo establecido por los proveedores

para el pago de los compromisos al crédito.

Para el afio 2019 la rotacién disminuye a 12.64 veces en la que se realizan pagos a los
proveedores, esto significa que a pesar que disminuye en relacién al afio anterior aun
se cumple lo establecido en la relacion comercial con los proveedores y nuevamente se
les realizan los pagos dentro del plazo de crédito otorgando, como se puede observar
con veracidad en los resultados obtenidos en este indicador, es una realidad que la
distribuidora no se ha atrasado en los pagos a los proveedores y cumple con los plazos
establecidos, logrando con ellos reafirmar la relacién comercial y generando confianza

€n con sus socios comerciales.

Con la informacién obtenida en la entrevista guiada (ver anexo A) se realizaron los
calculos, para conocer cual es la situacién actual del periodo de conversion de las
cuentas por pagar de la distribuidora, estos resultados seran de utilidad para la toma de
decisiones considerando que segun lo indicado por los entrevistados, desde que la
empresa inici0 operaciones esta herramienta no la han utilizado para conocer la
cantidad de dias en promedio que se demoran en pagar los compromisos de las
facturas al crédito, a pesar que no se ha incurrido en retraso en el pago a los
proveedores, el conocer el promedio de dias en que se demoran en realizar los pagos,

puede ser de utilidad incluso para renegociar con los clientes una reduccioén en los dias
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de crédito que se le dan a estos y con ello mantener los niveles de efectivo adecuados

para las operaciones del giro habitual del negocio.

En la tabla 5 se reflejan los resultados obtenidos de calcular el periodo de conversion
de las cuentas por pagar y como se puede observar es una realidad lo que indicaron los
ejecutivos en la entrevista realizada (ver anexo A) de que hasta el momento no han
incurrido en ningun tipo de retraso en el pago a los proveedores, cumpliendo a
cabalidad con los compromisos adquiridos en las compras al crédito, para el afio 2017
el periodo de conversion de las cuentas por cobrar fue de 29 dias, esto quiere decir que
la distribuidora pago con un dia aproximado de anticipacion las facturas de las compras
al crédito, en el afio 2018 este periodo se redujo aun mas disminuyendo a 27 dias en
que la distribuidora se demoré en pagar a los proveedores, esta disminucion se pudo
haber originado debido a que a pesar que de las cuentas por pagar se incrementaron
en este afio, las compras tuvieron un incremento ain mayor y por lo tanto se efectuaron

mayor cantidad de pagos a proveedores durante el afo.

Para el afio 2019 el periodo de conversién de las cuentas por pagar aumento a 29 dias
que la empresa se demord en pagar a sus proveedores, como se puede observar en los
tres afios analizados, la distribuidora ha cumplido con pagar a sus proveedores a
tiempo e incluso les ha pagado con algunos dias de anticipacion, o que es bien visto
por estos y refuerza la relacién comercial entre ambos, creando un vinculo de confianza
mas fuerte al no ser clientes morosos y con base a estos datos se podria llegar a
considerar solicitar al proveedor una ampliacién del plazo de dias de crédito para con

ello mejorar el ciclo de conversién de efectivo.

4.4 Anélisis del ciclo de conversion de efectivo

Se aplico la herramienta del ciclo de conversion de efectivo para la distribuidora de
materiales de construccion de la ciudad de Guatemala, es una herramienta que segun
la informacién obtenida en la entrevista guiada, los ejecutivos indicaron que no tenia

conocimiento de la misma, por lo que en definitiva no conocen de la utilidad que tendria
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en la toma de decisiones, principalmente en lo relacionado al efectivo y la liquidez que
la empresa deberia de tener, para no incurrir en la busqueda de financiamiento externo,
y que con la adecuada administracion del efectivo, podria incluso realizar inversiones
para que, este efectivo genera ingresos financieros y que no se quede estatico sin

producir ningun beneficio.

Tabla 6: Analisis del ciclo de conversiéon de efectivo distribuidora Bernabé, S.A.,
de los periodos 2017, 2018 y 2019

(En dias)

Descripcion 2017 2018 2019
Periodo de conversion del inventario 59 56 49
Periodo de conversion de cuentas por cobrar 39 35 33
Periodo de conversion de cuentas por pagar (29) (27) (29)
Ciclo de conversion de efectivo 69 64 53

Fuente: Elaboracion propia con base en informacién del estudio realizado.

En la tabla 6 se realizaron los célculos correspondientes al ciclo de conversion de
efectivo de la Distribuidora Bernabé S.A., para el afio 2017 el CCE llego a ser de 69
dias, lo que quiere decir que durante estos dias la distribuidora debe de financiarse con
recursos propios si es que cuenta con ellos y si no debe de buscar financiamiento
externo, pero esto ocasionaria incurrir en gastos financieros por el pago de intereses de
dicho financiamiento, la distribuidora a pesar de que no conoce la utilidad de esta
herramienta, en los resultados obtenidos se puede observar que para el afio 2018 este
ciclo o indicador ha disminuido 5 dias, por lo tanto, para este afio el financiamiento en

gue incurrio la empresa fue menor que durante el afio anterior.

La reduccion del ciclo para el afio 2018 obedece a que cada uno de los elementos que
lo conforman se ven afectados por una disminucion, es decir que la empresa se demora

menos dias en que el inventario se convierta en ventas efectivas, en este mismo
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periodo la distribuidora mejora su labor de cobro reduciendo los dias promedios en que
los clientes realizan los pagos correspondientes, pero aun asi se encuentran retrasados
debido a que el plazo de crédito de los clientes es de treinta dias y en esta afio se estan
demorando 35 dias, asi mismo en este mismo afio se mejoran los dias de pago
promedio a los proveedores reduciéndose los mismos a 27 dias, cada uno de estos
cambios son positivos para la empresa logrando que el efectivo circule de una forma

mas répida acelerando un poco el ciclo.

En el afio 2019 se reduce aun mas el CCE, disminuyendo a 53 dias en que la
distribuidora necesita financiarse, por medio de sus propios recursos o por medio de
financiamiento externo, este es el resultado de las acciones de la empresa para mejorar
las operaciones diarias, reduciendo aun mas el tiempo en que se demoran los
inventarios en convertirse en ventas efectivas para este afio el PCI disminuyo a 49 dias,
7 dias menos con relacion al afio 2018 y 10 dias menos con relacion al afio 2017, el
PCC para el afio 2019 fue de 33 dias, logrando asi disminuirlo 2 dias con relacion al
afio 2018, pero se reduce 6 dias con relacion al afio 2017, por lo que en el transcurso

del periodo analizado la empresa ha hecho esfuerzos por mejorar su labor de cobro.

De igual manera el PCP para el afio 2019 disminuy6 a 29 dias que en relaciéon con el
afio 2018 se observa un leve incremento de dos dias, pero con relacion al afio 2017 es
la misma cantidad de dias promedio en que la distribuidora se demora en realizar el
pago a los proveedores y a pesar de esa situacion se sigue cumpliendo
anticipadamente con el compromiso de pago a los proveedores.

A pesar de que la empresa esta presentando un mejor ciclo de conversion de efectivo y
considerando que en el pasado no habian aplicado esta herramienta, se proponen una
serie de estrategias que le permitiran optimizar ain mas este ciclo, estrategias con base

en los calculos realizados en este informe.



68

Tabla 7: Analisis del ciclo de conversiéon de efectivo distribuidora Bernabé, S.A.,
de los periodos 2017, 2018 y 2019
(Cifras en miles de quetzales)

Descripcion 2017 2018 2019

Inventario 386,903 400,853 365,640
Cuentas por cobrar 305,305 304,038 307,513
Cuentas por pagar (193,447) (195,468) (219,986)
Ciclo de conversion de efectivo 498,762 509,423 453,168

Fuente: Elaboracion propia con base en informacién del estudio realizado.

Segun la informacion observada en la tabla 6, se calculd el ciclo de conversion de
efectivo de Distribuidora Bernabé, S.A. para los afios 2017, 2018 y 2019 el ciclo
determinado fue de 69, 64 y 53 dias respectivamente, pero estos dias calculados que
necesidad de financiamiento representan en cada uno de los afios estudiados, por lo
gue se calculé nuevamente el ciclo con base en los valores monetarios de la cuenta de
inventario, cuentas por cobrar y cuentas por pagar, para determinar cuéal fue necesidad

de financiamiento de la distribuidora en los afos analizados.

En el afio 2017 el CCE en dias fue de 69 dias y esto representd una necesidad de
financiamiento para la empresa de Q498,762 aproximadamente, por lo que durante este
periodo la empresa debid financiarse con recursos propios o buscar financiamiento
externo, para lograr cumplir con sus operaciones diarias a la espera que los inventarios
se conviertan en efectivo, asi como el pago que los clientes realizan y obtener recursos
por esas vias, es importante resaltar que a una mayor duracién de este ciclo, mayor

sera la necesidad de financiamiento para la distribuidora.

Segun los calculos realizados para el afio 2018 el CCE fue de 64 dias y esto representa
una necesidad de financiamiento de Q509,423, algo curioso que se puede observar en

este afo es que a pesar de que el ciclo se ha reducido en 4 dias menos, con relacion al
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CCE del afio 2017, la necesidad de financiamiento es mayor incrementandose en
Q10,661.00, este incremento en la necesidad de financiamiento se debe a que las
ventas se incrementaron pasando de Q2,872,307 en el afio 2017 a Q3,188,010 del afo
2018, asi mismo los inventarios se vieron afectados por un incremento de Q386,903 del
afio 2017 se aumentaron a Q400,853 en el afio 2018, pero la variacion en las cuentas
por cobrar y las cuentas por pagar fue minima casi imperceptible, por lo que el ciclo se

redujo pero la necesidad de financiamiento se aumento.

Para el afio 2019 la necesidad de financiamiento que tuvo la distribuidora fue de
Q453,168 observandose una disminucién de la misma con relacion al afio 2018 que fue
de Q509,423, esto obedece a que también el ciclo de conversion de efectivo sufrié una
disminucién pasando de 64 dias del afio 2018 a 53 dias para el afio 2019, el ciclo se
redujo en 11 dias por lo que esto influyd en que se diera una reduccion en la necesidad
de financiamiento, esto gracias a los esfuerzos que la distribuidora ha realizado para
reducir cada uno de los periodos que conforman el ciclo y con ello mejorar el flujo de

dinero.

4.4.1 Optimizacién del ciclo de conversion de efectivo

Los resultados del estudio realizado demuestran que a pesar de que la distribuidora
desconoce el uso de la herramienta del ciclo de conversion de efectivo, al analizar los
calculos y resultados obtenidos el CCE de la empresa se ha ido disminuyendo de una
forma gradual, debido a los cambios que la administracion ha implementado y el
seguimiento que se le ha dado a las operaciones de las cuentas de inventario, cuentas
por cobrar y cuentas por pagar de una forma empirica y no con el fin de mejorar la
administracion de estas para la toma de decisiones, la implementacion de esta
herramienta sera de gran utilidad para que los ejecutivos de la distribuidora le presten la
atencion debida a mejorar la administracion de estas cuentas y con ello obtener un
beneficio a largo plazo, para conocer su situacion de liquidez y futuras necesidades de

financiamiento.



70

e Depuracion de codigos para descartar todos aquellos que no se
o utilizan o que incluso no han tenido rotacion de inventario por
'g alguna razon.
S e Implementar un método de valuacion de inventarios acorde al tipo
*5 o de inventario que se maneja para mejorar la administracion.
o T e Implementar y aplicar controles que les permita dar rotacion
© c controlada a los inventarios.
T 2 e Implementar nuevos procesos, para que los productos que se
= % almacenen sean los minimos.
5 O e Implementar estrategias de promocién de productos con baja
8 S rotacion para venderlos y sacarlos del inventario.
5 0 e Identificar la antigiiedad de los productos en el inventario, para
% 4 clasificarlos por su permanencia y facilidad de venta.
S 5 ¢ Identificar todos aquellos productos que no son de consumo masivo
> © y que su estacionalidad depende de la particularidad de este y la
© necesidad del consumidor de adquirir dicho producto.
E e Considerar trabajar bajo pedido todos aquellos articulos que su
volumen de venta es bajo y que por su particularidad son vendidos
a clientes especificos.
e Crear los lineamientos y criterios para otorgar créditos a los clientes.
3 = e Implementar un proceso de analisis socioecondmico y financiero,
o5 con puntos basicos a considerar, para determinar la capacidad de
o 9 pago de los clientes.
E’_ 5 e Establecer documentos minimos requeridos que respalden la
5 & informacion brindada.
i § e Establecer pardmetros de montos de crédito segun el nivel de
NS ingresos de los clientes.
g a e Crear nuevos plazos de crédito siendo el plazo maximo 30 dias,
S 4! estos plazos acordes a los montos de las compras y la capacidad
© 5 de pago del cliente.
S o e Mejorar el proceso de cobro en el paso 3, llamando al cliente 5 dias
0 S antes del vencimiento del plazo autorizado.
'5,% e Motivar a los clientes a que realicen sus compras al contado,
% > ofreciendo descuentos acordes al volumen de lo comprado.
ﬁ 9 e Incentivar a los clientes ofreciendo un descuento por pronto pago o
L algun otro obsequio de motivacion para que realice su pago antes
de que se venza el plazo.

Figura 2. Matriz de estrategias para optimizar el periodo de conversion del
inventario y el periodo de conversion de las cuentas por cobrar distribuidora
Bernabé, S.A.

Fuente: Elaboracion propia con base en informacién del estudio realizado.
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En la tabla 8, se presenta la matriz de estrategias que se propone a la distribuidora,
para optimizar el periodo de conversion de los inventarios y las cuentas por cobrar y asi

ponerlas en practica para reducir y optimizar ain mas el ciclo de conversion de efectivo.

Estrategias para optimizar el periodo de conversion de las cuentas por pagar

e Gestionar acuerdos con los proveedores, para solicitar una ampliacion en los
plazos de crédito, considerando el periodo de conversion del inventario y el
periodo de conversidn de las cuentas por cobrar, esta ampliacion del plazo de
crédito seria de uno a quince dias mas de crédito, acorde al volumen de
compras.

Figura 3: Matriz de estrategias para optimizar el periodo de conversién de las

cuentas por pagar distribuidora Bernabé, S.A.

Fuente: Elaboracion propia con base en informacién del estudio realizado.

En la tabla 9 se presenta la estrategia que se propone para optimizar las cuentas por
pagar de la distribuidora, que al lograr este acuerdo con los proveedores y
considerando el PCl y PCC con los que actualmente se cuenta, eso reduciria alin mas
el ciclo de conversion de efectivo, por lo que se lograria optimizar los dias que se

demora en recuperar la inversion.

Tabla 8: Proyeccion del ciclo de conversion de efectivo optimizado distribuidora
Bernabé, S.A., para los periodos 2020y 2021 tomando de base los periodos 2018
y 2019

(En dias)

Descripcion 2018 2019 2020 2021
Periodo de conversion del inventario 56 49 45 40
Periodo de conversion de cuentas por cobrar 35 33 30 30
Periodo de conversion de cuentas por pagar (27) (29) (35 (40)
Ciclo de conversion de efectivo 64 53 40 30

Fuente: Elaboracion propia con base en informacién del estudio realizado.
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En la tabla 10 se presenta la proyeccion del ciclo de conversion de efectivo optimizado
para los afios 2020 y 2021, al aplicar las estrategias propuestas para la optimizacién del
periodo de conversion del inventario, para el afio 2020 se espera que este periodo
disminuya ha 45 dias, al hacer el cambio en el paso numero tres del proceso de cobro
en llamar a los clientes con 5 dias de anticipacion a la fecha de vencimiento del plazo,
se espera que el periodo de conversion de cuentas por cobrar se reduzca a 30 dias y
para el afio 2020 se logre negociar nuevos acuerdos con los proveedores, para ampliar
el plazo de crédito de 30 a 35 dias, con estos cambios se logra optimizar ain mas el
ciclo de conversion de efectivo quedando para el afio 2020 en 40 dias, por lo que se
reduce el tiempo en que la distribuidora debe de financiarse con recursos propios o de
entidades externas.

Como se puede observar en la tabla 10 se determina la proyeccion del ciclo de
conversion de efectivo optimizado para el afio 2021, para este afio se espera que con la
aplicacion de las estrategias para optimizar el PCIl se reduzca a 40 dias y que al
continuar aplicando las estrategias propuestas para la optimizacion del PCC este
continte en los 30 dias que se demoren los clientes en pagar, asi mismo para el afio
2021 si se lograra negociar un nuevo acuerdo comercial con los proveedores, para
ampliar nuevamente el plazo de crédito cinco dias més y convenir un plazo de 40 dias,
se lograria una nueva disminucién del ciclo de conversion de efectivo quedando para el
afio 2021 en 30 dias de CCE, lo que le permite a la distribuidora financiarse en una

menor cantidad de dias en relacién al afio anterior.

Al momento que la distribuidora tome la decision de implementar esta herramienta, esto
contribuird a tener una visibn mas clara de las fuentes de financiamiento que la misma
utiliza, ya sea con recursos propios o se viera en la disposicion de solicitar
financiamiento externo, pero esta decision la podra tomar con base en el instrumento
implementado y con un fundamento objetivo, segun los datos que la misma genera en

Sus cuentas contables.
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CONCLUSIONES

1. Al calcular el periodo de conversion del inventario actual de una distribuidora de

2.

3.

materiales de construccion, se determiné que el tiempo promedio en dias en que
los inventarios se convierten en ventas efectivas durante los afios 2017, 2018 y
2019 fue de 59, 56 y 49 dias respectivamente, esto equivale a rotaciones de
inventario de 6.16, 6.49 y 7.48 veces durante los mismos afios, observandose
una reduccién de este indicador considerable para el afio 2019 con relacion al
afio 2017, lo que indica que la distribuidora ha incrementado la rotacion de sus

inventarios, reduciendo con ello los gastos de almacenaje.

Se estableci6 mediante el andlisis del periodo de conversion de las cuentas por
cobrar de la distribuidora, que el promedio en dias en que la empresa convierte
las cuentas por cobrar en efectivo para el afio 2017 fue de 39 dias, en el afio
2018 se calculd en 35 dias y por ultimo en el 2019 se obtuvo un resultado de 33
dias, equivalente a rotaciones de 9.41, 10.49 y 11.01 veces en los mismos afios,
cabe resaltar que la mayoria de clientes son conocidos, amigos o frecuentes y a
pesar de ello han incumplido con el plazo de crédito de 30 dias que se les
otorga, por lo que de igual forma se incurre en gastos adicionales para realizar la

labor de cobro durante estos dias de retraso.

Se logré establecer el alto compromiso de la empresa, para cumplir con sus
obligaciones hacia los proveedores, debido que al calcular el PCP la distribuidora
ha cumplido con el pago puntual de sus compras al crédito, durante el afio 2017
se pagaron a los proveedores en 29 dias y el plazo de crédito es de 30 dias,
pagandose con un dia de anticipacién, para el afio 2018 este indicador
disminuy6 quedando en 27 dias y en el afio 2019 el pago se realizaba a los 29
dias, lo que representaba a las siguientes rotaciones 12.76, 13.59 y 12.64 veces
que se le pagaba a los proveedores durante los afios de estudio, por lo que se
ha logrado tener una relacion comercial sana y estable con los proveedores,

convirtiéndose en aliados comerciales y estratégicos de la distribuidora.
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4. Se ha observado una disminucion del CCE debido a que sin conocerlo, se han
hecho esfuerzos para mejorar la rotacién de los inventarios, reducir el tiempo de
cobro y se les ha pagado a los proveedores con uno a tres dias de anticipacion,
siendo para el aflo 2017 de 69 dias que equivale a una necesidad de
financiamiento de Q498,762, en el 2018 fue de 64 dias y financiamiento de
Q509,423, para el afio 2019 descendié aun més dando como resultado 53 dias y
un financiamiento de Q453,168, estos financiamientos han sido con recursos

propios.

5. Para optimizar aun mas el ciclo de conversibn de efectivo, es necesario
implementar estrategias que permitan la reduccion de los dias que se demora el
inventario en convertirse en ventas efectivas, asi como estrategias para reducir
el periodo promedio de cobro y negociar con los proveedores acuerdos
comerciales para ampliar el plazo de pago sin afectar el récord crediticio que
hasta el momento ha logrado mantener, con estas estrategias después de haber
conocido la herramienta, para los afios 2020 y 2021 se proyecta continuar con la

optimizacién del CCE y reducirlo a 40 y 30 dias respectivamente.
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RECOMENDACIONES

Que las empresas que pertenecen al sector de materiales de construccion,
especialmente Distribuidora Bernabé, S.A. implementen el uso de la herramienta
del ciclo de conversion de efectivo, para lograr definir en cuanto tiempo se
recupera la inversion desde el momento que se compra el inventario, hasta el

cobro de las ventas realizadas y que se refleje en el ingreso del efectivo.

Es importante implementar un método de valuacion de inventarios, para
administrar de una forma mas objetiva los inventarios de la distribuidora y con
ello velar que se le de rotacién a todos los productos en stock, asi mismo realizar
revisiones y analisis periddicos del tiempo que llevan los productos almacenados
y al detectar uno que no se le haya dado movimiento en cierto tiempo,

implementar estrategias de promocion para sacarlo del inventario y venderlo.

Que las distribuidoras de materiales de construccion realicen analisis del tipo de
productos que se encuentran en sus inventarios, para determinar y conocer
cuales de estos productos no tienen la rotacibn adecuada y mejorar esta

rotacion, para evitar altos gastos de almacenaje.

Que la distribuidora trabaje en la creacion de criterios objetivos, que le permitan
definir el plazo de crédito y analizar a que clientes se les podra otorgar crédito,
segun la informacion proporcionada por el mismo y posterior a un analisis
socioeconémico y financiero realizado, erradicar la practica de otorgar crédito

porque los clientes son amigos, conocidos o clientes frecuentes.

Que las empresas que se dedican a la distribucion de materiales de construccién
implementen la elaboracion de presupuestos anuales y el ciclo de conversion de
efectivo, para contar con instrumentos que les permitan realizar andlisis
financieros objetivos, con base en los datos y resultados generados de sus

estados financieros.
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ANEXO A

Guia de entrevista
Esta herramienta se utilizard como guia, para obtener informacién relacionada con
aspectos del ciclo de conversion de efectivo de una distribuidora de materiales de
construccion de la ciudad de Guatemala, se formularon una serie de preguntas que
tratan los principales puntos de este estudio:

1. ¢Cuantos afos tiene la distribuidora en el mercado?

2. ¢Tienen como préactica la elaboracion del presupuesto de ingresos y egresos en

forma anual?

3. Segun los resultados de periodos anteriores ¢,como considera que se encuentra

la liquidez de la distribuidora?

4. ¢(Con que frecuencia realizan andlisis financieros y quién se encarga de

elaborarlos?

5. ¢Conoce o ha escuchado sobre el ciclo de conversion de efectivo?

6. Si la respuesta anterior es afirmativa. ¢Alguna vez han utilizado el ciclo de

conversion de efectivo en sus andlisis financieros?

7. ¢Qué fuentes de financiamiento utilizan en el corto plazo?

Inventario

8. ¢Con que regularidad se compra inventario para abastecer el stock?

9. ¢En qué momento toman la decisién de comprar mas inventario?
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10.Podria describir de una forma sencilla el proceso de compra y recepciéon de los

inventarios.

11.¢ Cuentan con un registro de los inventarios?

12.Si la respuesta anterior es afirmativa ¢ Qué registro utilizan?

13.¢Con que frecuencia realizan los registros de los inventarios?

14. ¢ Realizan revisiones perioddicas del stock de los inventarios?

15.¢ Cuenta con alguna politica para la administracion de inventarios?

16.¢Qué método de valuacién de inventarios utilizan?

17.¢ Existe inventario que no tenga la rotacion adecuada en bodega?

18.¢ Cree usted que tiene problemas en el control de los inventarios?

19.Si la respuesta anterior es afirmativa ¢Qué tipo de problemas considera que

sedan?

20.¢Alguna vez han calculado la cantidad de dias promedio en que se vende el

inventario?

21.Si la respuesta anterior es afirmativa ¢ De qué forma lo han calculado?

22.¢,Conocen el calculo del periodo de conversion del inventario?
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Cuentas por Cobrar

23.¢ Realizan ventas al crédito?

24.¢ Qué criterios consideran para otorgarle crédito a un cliente?

25.¢ Cuentan con una politica para la administracion de las cuentas por cobrar?

26.¢,Qué procedimientos utilizan para realizar la labor de cobro?

27.¢Cudl es el plazo en dias que le brindan a los clientes para el pago de las ventas
al crédito?

28.¢,Segun sus registros tendran clientes morosos en el pago de las facturas al

crédito?

29.¢Alguna vez han calculado la cantidad de dias promedio en que se tardan los

clientes en pagar las facturas al crédito?

30.Si la respuesta anterior es afirmativa ¢ De qué forma lo han calculado?

31.¢,Conocen el calculo del periodo de conversion de las cuentas por cobrar?

Cuentas por pagar

32.¢ Realizan compras al crédito?

33.¢,Qué requisitos deben cumplir para que les otorguen dias de crédito?

34.¢,Cuentan con una politica para la administracion de las cuentas por pagar?
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35.¢,Cual es el plazo en dias que les brindan los proveedores para el pago de las

compras al crédito?

36.¢,Se ha dado la situacion en la que se realice el pago al proveedor con dias

considerables de retraso?

37.Si la respuesta anterior es afirmativa ¢ Con que frecuencia se han retrasado en el

pago y cuantos dias de retraso?

38.¢Alguna vez han calculado la cantidad de dias promedio en que se demoran en

pagarle a los proveedores?

39.Si la respuesta anterior es afirmativa ¢ De qué forma lo han calculado?

40.¢Conocen el calculo del periodo de conversion de las cuentas por pagar?
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