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RESUMEN

Este estudio se centra en la comparacién de las ventas de cartera y el crédito convencional como
estrategias de financiamiento para empresas de repuestos de inyeccion diésel en el sur de Quito

en el ano 2023.

Para alcanzar este objetivo, se utilizd el método mixto. EI método cuantitativo incluyé la
recoleccién y analisis de datos numéricos sobre los diferentes tipos de financiamiento y su
impacto en las empresas. Mientras, el método cualitativo proporcioné una comprension mas
profunda mediante la interpretacion de datos no numéricos, como observaciones y analisis
textuales. Se realizaron encuestas a 25 empresas de repuestos de inyeccién a diésel, recopilando
informacion detallada sobre sus experiencias respecto a los dos tipos de financiamiento

utilizados. Esta informacion permitié evaluar factores como: tasas de interés, plazos y comisiones.

Los resultados muestran que el 60% de las empresas prefieren los créditos convencionales
debido a las tasas de interés mas bajas y la estabilidad a largo plazo. Sin embargo, el 24% opté

por vender la cartera, valorando el acceso rapido de capital. El 16% combin6é ambas estrategias.

la venta de cartera puede ser una solucion eficaz para mejorar la liquidez a corto plazo, ya que
permite a las empresas obtener efectivo rapidamente mediante la venta de cuentas por cobrar.
Los créditos convencionales, por otro lado, si bien pueden ser mas dificiles de obtener e implicar
un proceso de aprobacién mas estricto, a menudo ofrecen mejores condiciones a largo plazo,

como tasas de interés mas bajas y mayor estabilidad financiera.

Se concluye que no existe una estrategia que sea mejor para las empresas. En su lugar,
recomendamos considerar un analisis equilibrado de cada una de las estrategias para tomar la
mejor decision de financiamiento en funcién de las necesidades especificas y la situacion

financiera de cada empresa.

Palabras clave:

Estrategias financieras, venta de cartera, préstamos convencionales, inyeccién a Diesel, liquidez,

rentabilidad.



ABSTRACT

This study focuses on the comparison of portfolio sales and conventional credit as financing

strategies for diesel injection spare parts companies in the south of Quito in the year 2023.

To achieve this objective, the mixed method was used. The quantitative method included the
collection and analysis of numerical data on the different types of financing and their impact on
companies. Meanwhile, the qualitative method provided a deeper understanding by interpreting
non-numerical data, such as observations and textual analysis. Surveys were conducted with 25
diesel injection spare parts companies, collecting detailed information on their experiences
regarding the two types of financing used. This information made it possible to evaluate factors

such as: interest rates, terms, and commissions.

The results show that 60% of companies prefer conventional loans due to lower interest rates and
long-term stability. However, 24% chose to sell the portfolio, valuing quick access to capital. 16%
combined both strategies. Portfolio selling can be an effective solution for improving short-term
liquidity, as it allows businesses to raise cash quickly by selling accounts receivable. Conventional
credits, on the other hand, while they can be more difficult to obtain and involve a stricter approval
process, often offer better long-term terms, such as lower interest rates and greater financial

stability.

It is concluded that there is no strategy that is better for companies. Instead, we recommend
considering a balanced analysis of each of the strategies to make the best financing decision

based on the specific needs and financial situation of each company.

Keywords: Financial strategies, portfolio sale, conventional loans, injection to Diesel, liquidity,

profitability.
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1. TEMA
Evaluacién de estrategias de financiamiento a través de la venta de cartera comparados con los
créditos convencionales para empresas de repuestos de inyeccion a Diesel en el sector

automotriz en el sur de quito en el periodo 2023.

2. INTRODUCCION

El sector automotriz en el sur de Quito ha experimentado un crecimiento significativo, lo que ha
aumentado la necesidad de estrategias efectivas de financiamiento para las empresas de
repuestos de inyeccion a diésel. Este estudio se enfoca en la comparacion entre dos estrategias

de financiamiento: la venta de cartera y los créditos convencionales.

La venta de cartera puede ser una estrategia de financiacion viable ya que permite a las empresas
aumentar rapidamente la liquidez mediante la transferencia de cuentas por cobrar. Por otro lado,
los créditos convencionales proporcionan financiamiento con plazos y tasas de interés
establecidas. Sin embargo, no existen estudios que comparen estas estrategias en la industria

de repuestos de inyeccién a diésel, lo que demuestra la importancia de esta investigacion.

El propdsito de este estudio es analizar los efectos de la venta de cartera y los créditos
convencionales en el crecimiento econdmico de las empresas de inyeccién diésel. Al evaluar
factores como: rentabilidad, liquidez, comisiones y tasas de interés, se busca determinar que
estrategia es mas eficaz para impulsar el crecimiento y la sostenibilidad a largo plazo de las

empresas de esta industria.

Los resultados de este analisis brindaran a las empresas datos importantes que les permitira
tomar decisiones sobre que opcién de financiamiento es el mas adecuado para cumplir con los

objetivos y meta de la empresa.

3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA:

Las empresas de inyeccion a diésel enfrentan importantes desafios en el financiamiento para
expandir sus operaciones. Las estrategias convencionales, como los créditos, ofrecen estabilidad
a largo plazo, pero pueden ser dificiles de obtener y requieren un proceso de aprobacion riguroso.
Por lo cual, estas empresas deberian considerar estrategias de financiacion alternativas como la

venta de carteras. Por lo tanto, es importante investigar y comparar los efectos de las estrategias



de financiamiento en el crecimiento de las empresas de inyeccién diésel en el sur de Quito. Esto
permitira a estas empresas opciones de financiamiento que mejor se adapten a sus necesidades

de expansion.

Muchas empresas desconocen los beneficios y riesgos asociados a esta estrategia de venta de
cartera, lo que impide que tomen decisiones informadas que puedan mejorar significativamente

la gestion financiera y operativa de la empresa.

Este estudio busca que las empresas de inyeccion a diésel tengan acceso a fuentes de

financiacién mas diversas y eficientes.

3.1  Formulacion de los problemas:

3.1.1 Problema General:

¢, Cual es la estrategia de financiacion mas eficaz para empresas de repuestos de inyeccion a

Diesel en el sector automotriz en el sur de Quito en el periodo 20237

3.1.2 Problemas Especificos:

1. ¢ Cuales son los efectos en los plazos, tasas de interés y otros factores relevantes entre la

venta de cartera con los créditos convencionales?

2. ;Cual es la influencia de las estrategias de financiamiento a través de la venta de cartera y los

créditos convencionales en el crecimiento econdmico de las empresas de inyeccion a diésel?

3. ¢ Cual es el nivel de conocimiento y aplicacion de la venta de cartera como estrategia de
financiamiento, y cuales son los factores que inciden en su adopcién o rechazo por parte de las

empresas de repuestos de inyeccion a diésel?

4. JUSTIFICACION:

La evaluacion de estrategias financieras a través de venta de cartera comparados con los créditos
convencionales para empresas de repuestos de inyeccion diésel es importante porque permite
identificar la estrategia de financiamiento mas efectiva. para estas empresas, considerando
factores como tasa de interés, plazos de pago, liquidez y rentabilidad. Ademas, la venta de cartera

es una practica comun en el sector financiero, pero su aplicaciéon en las empresas de repuestos



de inyeccion a diésel no ha sido ampliamente explorada. Por lo tanto, la evaluacion de la venta
de cartera permitira ampliar conocimiento en esta area y determinar si es una estrategia de

financiamiento mas efectiva que los créditos convencionales.

Las empresas podran utilizar los resultados del estudio para comprender mejor qué estrategia de
financiacién es mejor para ellas. Esto les ayudara a mejorar la gestién de su dinero, ser mas

competitivos y crecer de forma mas estable.

Las empresas de inyeccidon a diésel deben tener las herramientas financieras para adaptarse
rapidamente a los cambios del mercado. Las ventas de carteras pueden resolver rapidamente los
problemas de liquidez, permitiendo a las empresas satisfacer sus necesidades operativas sin
recurrir a préstamos a largo plazo que pueden amenazar su estabilidad financiera. Este estudio
examinara como se puede utilizar esta estrategia de manera efectiva para abordar los desafios

econdmicos actuales y futuros.

Los créditos convencionales, por otro lado, si bien son una fuente de financiamiento bien
establecida, a menudo requieren cantidades significativas de garantia y tienen procesos de
aprobacién mas largos y complicados. Esto puede ser un obstaculo para las pequefas y
medianas empresas que no cuentan con los activos necesarios como garantia. Comparar esta
estrategia con las ventas de cartera nos permitira identificar las barreras y oportunidades que

enfrentan las empresas a la hora de elegir una fuente de financiacion.

Finalmente, es importante considerar el impacto de estas estrategias en la sostenibilidad a largo
plazo de la empresa. No se trata sélo de conseguir financiacion, se trata de hacerlo sin perjudicar
el futuro de la empresa. Esta investigacion proporcionara informacién para beneficiar a las

empresas de inyeccion a diésel para elegir la mejor estrategia de financiamiento.

5. OBJETIVOS:
5.1 Objetivo General:

Determinar la estrategia de financiamiento mas efectiva para las empresas de repuestos de
inyeccion a diésel en el sector automotriz en el sur de Quito durante el periodo 2023, a través de

la comparacion entre la venta de cartera y los créditos convencionales.



5.2 Obijetivos Especificos:

1. Investigar los efectos en los plazos, tasas de interés y otros factores relevantes entre la venta

de cartera y los créditos convencionales para empresas de repuestos de inyeccion a diésel.

2. Evaluar la influencia de las estrategias de financiamiento a través de la venta de cartera y los

créditos convencionales en el crecimiento econdmico de las empresas de inyeccion a diésel.

3. Determinar el nivel de conocimiento y aplicacién de la venta de cartera como estrategia de
financiamiento, asi como los factores que inciden en su adopcion o rechazo por parte de las

empresas de repuestos de inyeccion a diésel.

6. MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL
6.1 Marco teorico

6.1.1 Estrategias financieras

La importancia de las estrategias financieras en la vida de una empresa es fundamental, ya que
determinan la consecucion de recursos y objetivos a largo plazo. Estas decisiones son tomadas
por la mas alta autoridad dentro de la organizacion, como el consejo de administracion, el gerente
general o la comisién ejecutora del consejo. Las estrategias financieras se refieren a la parte del
proceso de planificacion y gestidn estratégica de una organizacion que se relaciona directamente
con la obtencion de los recursos necesarios para financiar las operaciones de negocio y con su
asignacion en alternativas de inversién que contribuyan al logro de los objetivos esbozados en el

plan, tanto en el corto como en el largo plazo. (Santana Balcacer Breny Maribel, 2016)
a) Estrategias Financieras a Largo Plazo:

De acuerdo con (De Contabilidad et al., 2017) Se identifican tres principales estrategias

financieras a largo plazo:

e Sobre la inversion: se destaca cuatro tipos de estrategias: ofensivas, defensivas, de
reorientacion y de supervivencia. Para determinar la estrategia adecuada en cuanto a la
inversion, es crucial examinar lo establecido en la estrategia general de la empresa para

luego seleccionar las alternativas de crecimiento o desinversion.



e Sobre la estructura financiera: Debe estar alineada con los resultados econémicos
esperados, buscando gestionar el riesgo financiero de la organizacion.

o Sobre la retencion y/o reparto de utilidades: considera aspectos como el acceso a
préstamos a largo plazo, la posibilidad de los propietarios de obtener mayores
rendimientos en inversiones y el mantenimiento del precio de las acciones en mercados

fiduciarios. (p.38)

b) Estrategias Financieras a Corto Plazo:

De acuerdo con (De Contabilidad et al., 2017) Se identifican tres estrategias financieras a corto

plazo:

o Sobre el capital de trabajo: esta compuesto por activos circulantes o corrientes, junto
con financiamiento corriente o pasivo circulante.

e Sobre al financiamiento corriente: incluye el uso de descuentos por pronto pago de un
ciclo de pagos que se ajuste a la estrategia de capital de trabajo, asi como la eleccion de
lineas de crédito y garantias para obtener el financiamiento requerido.

o Sobre la gestion del efectivo: la planificacion financiera es un instrumento clave para
garantizar el logro de la estrategia de gestion del efectivo y la utilizaciéon del presupuesto

de caja. (p.38)

6.1.2 Venta de cartera

El factoring o venta de cartera es una forma antigua de financiamiento que permite a las empresas
obtener liquidez rapidamente al ceder sus facturas pendientes a cambio de dinero inmediato. Esta
practica se ha convertido en una herramienta util para pequenas y medianas empresas que
pueden enfrentar dificultades financieras al no poder acceder a créditos bancarios

convencionales. (Correa Andrea del Rocio, 2020).

El factoring se considera una herramienta que proporciona liquidez inmediata a bajos costos, es
mas flexible en su operacion y, por lo tanto, reduce el trabajo administrativo en el mantenimiento
de la cartera de la empresa, y se esta convirtiendo claramente en una alternativa de asistencia
financiera a mediano plazo para las pequefas empresas en Ecuador. (Calderén Mufioz Andrés
Felipe, 2014)



Para (Sanchez Garcia SABER et al., 2016) también puede considerarse como una actividad de
tipo comercial financiero donde el empresario transfiere el préstamo a un tercero como resultado
de una operacién comercial, a un factor, que se encarga de la gestién y contabilidad del préstamo,

asumiendo asi el riesgo de insolvencia y notificando al deudor a tiempo para saldar la deuda.

El factoring es una actividad en la que una empresa transfiere sus cuentas por cobrar a un tercero
con el fin de obtener liquidez o como garantia de un préstamo financiero, lo que implica que se
cobran intereses por el servicio prestado por el factor. Este método de financiacion también se
utiliza a nivel internacional para empresas de paises en desarrollo, donde bancos y entidades no

bancarias actian como financistas para obtener capital. (Bilgin & Dinc, 2019)

6.1.2.1 Ventajas de la venta de cartera

De acuerdo con (Andrés Felipe Calderon Munoz, 2014):

e Permite a las empresas conseguir financiacién rapidamente.

o El proceso es mas rapido y no requiere mucha documentacion

e Pagos puntuales a los proveedores.

e Mejor administracion del inventario.

e Permite a las empresas obtener liquidez inmediata al cobrar las facturas pendientes sin
esperar las fechas limite de pago de los clientes.

o El factoring estimula la inversién, crea empleo y promueve el crecimiento econémico de

las empresas. (pp.13-14)

6.1.2.2 Desventajas de la venta de cartera

Segun (CHERO CHERO MARIA DENISSE, 2020):

e Los clientes estan sujetos a una estricta evaluacién de riesgos por parte de la empresa
de factoring, lo que puede limitar el uso de esta herramienta.

e El costo de obtener liquidez inmediata puede ser alto debido a los intereses y comisiones.

e Los productos perecederos y los negocios con vencimientos superiores a 180 dias

generalmente no son elegibles para el factoring. (p.26)



6.1.2.3 Contrato de venta de cartera

El (Cddigo de comercio, 2019) del Ecuador regula la transferencia de cartera, comprendido en
los articulos 667 al 672. En este tipo de operaciones, las empresas legalmente constituidas
transfieren titulos de deuda negociables a cambio de un anticipo de fondos, asumiendo el
comprador obligaciones como gestionar los cobros, financiar al proveedor o asumir riesgos de
insolvencia. El contrato debera constar por escrito, especificando los importes y plazos del

anticipo.

Una vez firmado el contrato y transferidos los titulos, el transmitente no esta obligado a identificar
al deudor, a menos que exista prueba de fraude por parte del comprador. Las garantias
concedidas se consideran transferidas al comprador, dentro del limite del importe de la
negociacion. Las operaciones de venta de cartera, salvo un acuerdo distinto, se realizan sin

recurso, implicando que el comprador asume la solvencia de los deudores.

No se consideran operaciones de factoring aquellas en las que se delega en terceros la gestion
del cobro de los instrumentos de crédito. EI marco regulatorio tiene como objetivo regular y
proteger las operaciones de factoring, estableciendo claramente las responsabilidades y

obligaciones de los sujetos involucrados en este tipo de operaciones comerciales. (p.95)

6.1.3 Cartera de crédito

La venta de cartera de crédito es una operacion financiera en la que una institucion financiera
transfiere todo o parte de su crédito a un tercero a cambio de una contraprestacion financiera.
Las carteras suelen venderse a un precio inferior al valor nominal de los puntos porque el
comprador asume el riesgo de acumular los puntos. Esto se consigue notificando al deudor la
cesién de la deuda. El comprador de la cartera busca obtener ganancias comprando préstamos
con un descuento sobre el valor nominal y administrando su cobranza de manera mas eficiente.

(Lopez et al., n.d.)

6.1.4 Cartera vencida

Se trata de préstamos cuya fecha de vencimiento ha pasado y el deudor aun no ha pagado el
importe adeudado de acuerdo con los términos del préstamo concedido. Es decir, se trata de una

deuda que las partes no han reembolsado en un plazo determinado. La recuperacion de estas



cuentas incluye acciones como negociar los términos de pago o, en casos extremos, dependiendo
del periodo de espera, se pueden emprender acciones legales para recuperar parte o la totalidad
de la deuda. (PRECIADO URRUTIA NELSON DAVID, 2024)

6.1.5 Cartera Castigada

Se refiere a un préstamo o crédito que no ha sido desembolsado segun los términos acordados
y que se considera improbable o dificil para el prestatario realizar pagos futuros debido a varios
factores, como una situacion financiera del prestatario. Las cuentas castigadas son aquellas que
permanecen impagas o en espera de cobro si el deudor no ha cumplido con los requisitos de
cancelacion previstos. (PRECIADO URRUTIA NELSON DAVID, 2024)

6.1.6 Créditos convencionales

(Ross, 2012) los créditos convencionales ofrecen a las empresas la oportunidad de obtener
financiacién a través de préstamos con plazos y tasas de interés definidos, lo que puede
beneficiar a quienes tienen buen crédito y acceso a tasas de interés ventajosas. Es importante

evaluar los costos financieros para determinar la rentabilidad de cada forma de financiamiento.

(Revista Lideres, 2020).En el pais existen varios segmentos de crédito, definidos por la
Asociacién de Bancos Privados del Ecuador y regulados por la Junta de Regulacion de la Politica
Monetaria y Financiera, abarcan una amplia gama de préstamos como créditos productivos,
comerciales, de consumo, educativos, de vivienda, inmobiliarios y microcréditos agricolas y

ganaderos, entre otros.

Es esencial que los solicitantes evaluen detenidamente sus ingresos y gastos para determinar si
estan en capacidad de cubrir las cuotas del crédito. A través de un analisis financiero riguroso, se
puede garantizar una gestion adecuada del préstamo. En el pais, el volumen total de crédito
alcanzé los USD 2,436 millones en diciembre pasado, siendo el crédito comercial el mas
solicitado, especialmente por sectores como la compra y venta de vehiculos y las industrias

manufactureras.

(El comercio, 2015). En Ecuador, la Superintendencia de Bancos ha establecido nuevos tipos de
créditos que estan actualmente en vigencia. Estos tipos de créditos abarcan una variedad de

necesidades financieras. Estos nuevos tipos de créditos buscan cubrir una amplia gama de



necesidades financieras tanto para individuos como para empresas en Ecuador, brindando

opciones especificas segun el propdsito del préstamo.

6.1.1.1.

6.1.1.2.

Ventajas de los créditos convencionales

Se pueden adaptar para satisfacer las necesidades especificas de una empresa, con
condiciones de pago y tasas de interés negociables.

Utilizar el crédito tradicional y realizar pagos puntuales puede ayudar a una empresa a
crear un buen historial crediticio, lo que facilita la obtencion de financiacion en el futuro.
Pueden crear relaciones a largo plazo con bancos y ofras instituciones financieras,
garantizando asi condiciones crediticias mas favorables en el futuro. (Roger Odoardi,
2024)

Desventaja de los créditos convencionales

Obtener un préstamo tradicional puede ser un proceso largo y complicado que requiere
una evaluacion exhaustiva de la situacion financiera de la empresa.

Los préstamos convencionales suelen requerir garantias importantes, lo que puede limitar
la capacidad de una empresa para obtener dicho financiamiento.

Los préstamos convencionales pueden tener costos asociados, como intereses y tarifas,

que pueden aumentar el costo total de financiamiento. (Roger Odoardi, 2024)

6.1.1.3. Estrategia de Analisis de créditos bancarios:

Para (Garcia & Paredes L., 2014).El analisis de créditos bancarios es un proceso metddico y

sistematico que se utiliza para determinar la capacidad de pago de un cliente, es decir, su

capacidad para devolver el préstamo en los términos acordados. Para ello, se evaluan diversos

factores, como los ingresos y gastos del cliente, su historial crediticio, su deuda existente y las

garantias y colateral que ofrece.

Uno de los aspectos mas importantes del analisis de créditos bancarios es la evaluacion de la

capacidad de pago del cliente. Se analizan los ingresos y gastos del cliente para determinar si

tiene la suficiente capacidad econdmica para devolver el préstamo sin comprometer su

estabilidad financiera.



El historial crediticio del cliente también es un factor importante en el analisis de créditos
bancarios. Se revisa el historial crediticio del cliente, incluyendo su puntualidad en el pago de

deudas anteriores, para evaluar su responsabilidad y solvencia financiera. (pp.123-134)

6.2 Marco conceptual

6.2.1 Liquidez

En finanzas, la liquidez se refiere a la facilidad con la que un activo puede convertirse en efectivo
sin afectar su valor. Un activo con alta liquidez puede venderse rapidamente y sin problemas a
un precio de mercado estimado, mientras que aquellos con baja liquidez pueden ser dificiles de
negociar cuando no hay oportunidades de compra y venta.(;Cémo Calcular La Relaciéon de
Liquidez? - Guia Definitiva - B2Broker, 2022)

6.2.2 Rentabilidad

Es la capacidad de una empresa de generar ganancias netas que superen las pérdidas durante
un periodo de tiempo, lo que significa tener un saldo positivo a favor. La rentabilidad se calcula
en funcion de la utilidad generada en relacion con la inversion inicial realizada por los accionistas,
lo que permite evaluar el desempeno de un sector y cuanto beneficio obtienen los inversionistas

por arriesgar su capital. (Alexandra et al., 2008)

6.2.3 Venta de Cartera

La venta de cartera, también conocida como factoring, es un proceso financiero que involucra la
transformacion de activos financieros o flujos de efectivo futuros, permitiendo a las empresas
obtener financiacion sin incurrir en deudas ni pasivos. Este mecanismo se utiliza como
herramienta de profundizacién financiera ya que incentiva el ahorro, expande los mercados de
valores y brinda ventajas comparativas sobre los modelos tradicionales financieros. (Cristina &
Moreno, 2016)

6.2.4 Costo financiero

Incluye todos los gastos asociados con la obtenciéon de financiamiento, como intereses, costos

de capital y comisiones adicionales. Estos costos son esenciales para el desarrollo y operacion
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de la empresa y deben gestionarse cuidadosamente para no afectar negativamente la rentabilidad

de la empresa. (Costos Financieros: Qué Son y Cémo Se Calcula, 2013)

7.
7.1.

7.2.
7.21.

MARCO METODOLOGICO

Métodos y técnicas de Recopilaciéon de datos

Investigacion experimental: es una metodologia de investigacion que evalua el efecto
de una variable independiente sobre una variable dependiente. Este caso compara el
efecto de dos estrategias de financiamiento diferentes (venta de cartera y créditos
convencionales) de las empresas de repuestos de inyeccién diésel durante un periodo
especifico (2023). Un disefio experimental es apropiado en este caso, ya que permitioé
manipular la variable independiente (estrategia de financiamiento) y observar su efecto
sobre la variable dependiente (determinar si las ventas de cartera representan una
estrategia de financiamiento mas efectiva que los créditos convencionales para estas
empresas).

Método Cualitativo: proporcion6 una comprension mas profunda mediante la
interpretacion de datos no numéricos, como observaciones y analisis textuales.

Método Cuantitativo: Se centrd en la recopilacién y el analisis de datos numéricos, como
informacién financiera y estadisticas.

Encuestas: Método de recoleccion de datos que implicé la obtencidn de informacién de
una muestra de individuos mediante un cuestionario estructurado. Las encuestas se
utilizaron para estudiar las caracteristicas, opiniones, actitudes, creencias, motivaciones,
intenciones, comportamientos y otras variables, analizadas en las empresas de inyeccion

a diésel.

Métodos y técnicas de Analisis de datos

Poblacion

De acuerdo con (Lopez-Roldan & Fachelli, n.d.), una poblacion finita se refiere al conjunto total

de elementos que constituyen el ambito de interés analitico y sobre el cual se desean inferir

conclusiones estadisticas o teoricas. Esta poblacion puede ser el universo marco, que es el

conjunto preciso del cual se extrae la muestra, o el universo hipotético, al que se pueden

extrapolar los resultados.
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Por lo tanto, en este estudio se empleé el calculo de una poblacién finita, que en este caso son
25 empresas de inyeccion a diésel. El objeto de estudio se centra en las empresas que prestan

estos servicios en la industria automotriz en la provincia de Pichincha en el sur de Quito.

7.2.2. Muestra

Para (Lopez-Roldan & Fachelli, n.d.). La muestra en un estudio es una seleccién de unidades de
una poblacion que se realiza con el objetivo de conocer ciertas caracteristicas de esa poblacion,
de manera representativa y con un costo reducido en términos de dinero, tiempo y esfuerzo. A
través de técnicas estadisticas, leyes probabilisticas y disefios muestrales basados en diversos
métodos de muestreo, es posible aproximarse al conocimiento de estas caracteristicas sin la
necesidad de recopilar informacién exhaustiva de toda la poblaciéon, como en un censo. La
muestra consiste en elegir una parte representativa de la poblaciéon objeto de estudio, lo que

implica una tarea especifica con implicaciones metodoldgicas y requisitos técnicos. (pp.5-7)

La muestra para este estudio se determiné con base en los siguientes criterios, tamafo de la
muestra buscado, el nivel de confianza deseado, el margen de error maximo, la probabilidad de
ocurrencia y la probabilidad de error o fracaso. El muestreo garantizé que los resultados sean
sélidos que respalden plenamente la evaluacién de las estrategias de financiacion de las

empresas de inyeccion diésel.

B N*(z)z*p*q
" ©Z(ND + 22%p*q

n= tamafo de muestra buscado

N= tamario de la poblacién

z= valor estadistico que depende del nivel de confianza
€= error maximo

p= probabilidad de ocurrencia

g=(1-p) probabilidad de fracaso
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Desarrollo:

27*(1,9)%*0,5%0,5

"= (59%)2%(27-1) + (1,9)2%0,5%0,5

25,28
ATy

n = 25 encuestas (empresas)
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Tabla 1. Muestra empresas de inyeccion a diésel.

N° | RUC RAZON SOCIAL

1 | 1790011062001 | ADECO CIA. LTDA.

2 | 0590011886001 | SEGUNDO ELOY CORRALES E HIJOS SECOHI CIA. LTDA.

3 | 1791252616001 | COSMOLLANTA IMPORTADORA CIA. LTDA.

4 |1791260066001 | CACERES DIESEL CIA. LTDA.

5 | 1791405501001 | MOTORCLASS IMPORTADORES S.A.

6 | 1791714539001 | TRACTOSUR CIA. LTDA.

7 | 1791767780001 | GLOBAL TIRES CIA. LTDA.

8 | 1791829050001 | IMPORTADORA VINICIO PORRAS CIA. LTDA.

9 | 1792306779001 | CARDIDAM AUTOPARTES CIA. LTDA.

10 | 1792382017001 | IMPORTADORA PAREDES IVAN RENATO Y COMPANIA IPAIRE
SA.

11 | 1791947274001 | COPINTERLLANTA S.A.

12 | 1791987349001 | REPUESTOS AUTOMOTRICES SUR REPUESUR CIA. LTDA.

13 | 1792035813001 | IMPOREPUESTOS DIESEL S.A.

14 | 1792118085001 | RUEDA GARANTIZADA RUEDAGAR CIA. LTDA.

15 | 1792453747001 | DIMAPAR S.A.

16 | 1792472040001 | IBAMOTORS CIA. LTDA.

17 | 1792496721001 | DISTRIBUIDORA AUTOMOTRIZ AUTOREPUESTOS PICHINCHA
DAUTORPICHINCHA S A.

18 | 1792497426001 | IRSAMOTOR SOCIEDAD ANONIMA

19 | 1792601843001 | IMPORTADORA TRAILERPARTS CIA.LTDA.

20 | 1792692881001 | IMPORTADORA NIRELAUTOPARTS CIA.LTDA.

21 | 1792748887001 | UNIVERSAL MOTORS COMERCIALIZADORA UNIVERMOT S.A.

22 | 1792756707001 | IMPORTADORA Y DISTRIBUIDORA MRCITY TRANS TIRES
CIA.LTDA.

23 | 1792774837001 | DISAUTRAM IMPORTACIONES DISTRIBUIDORAUTOMOTRIZ
CIA.LTDA.

24 | 1792836077001 | ORIGPARTS ORIGINAL AUTOPARTS CORP C.L.

25 | 1792940257001 | ANDES IMPORT ANDESEC CIA.LTDA.

Nota. Fuente. Superintendencia de Compariia Valores y Seguros, 2022.
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Dada una poblacion 27 empresas, el tamafo de muestra requerido (n) es de 25 encuestas

(empresas) al departamento financiero. El valor estadistico (z) es 1,9 indica un nivel de confianza

del 95%. El error maximo es del 5% y la probabilidad de ocurrencia es del 50%. Por tanto, la

probabilidad de error también es del 50%.

8. INTERPRETACION DE RESULTADOS

A continuacion, se realizara la interpretacion y analisis de los resultados obtenidos en la encuesta

realizada de inyeccion a diésel en el sector sur del Distrito Metropolitano de Quito.

PREGUNTA

¢ Qué opcion de financiamiento considera mas favorable para su empresa de repuestos de

inyeccién a diésel?

Tabla 2. Opcion de financiamiento mas favorable.

Alternativa Frecuencia|Porcentaje
a) Venta de cartera 6 24%
b) Préstamos convencionales 15 60%
c) Opcibnayb 4 16%
TOTAL 25 100%

Nota. Fuente. Encuesta

Elaborado por: Chamorro Daniela

llustracion 1. Opcion de financiamiento mas favorable.

m 3) Venta de cartera

= b) Crédito convencionales

Nota. llustracién 1. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

c) Opcidnayb
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INTERPRETACION: Los créditos convencionales es la opcion mas utilizada con un 60%. En
cambio, las ventas de cartera representaron el 24% y una combinacion de ambas represento el
16%.

ANALISIS: La mayoria de las empresas prefieren los créditos convencionales, lo que indica que
buscan soluciones financieras que les brinden mayor seguridad a largo plazo. Este tipo de
financiacidon permite a las empresas la organizacién de pagos y gestionar eficazmente el capital
de trabajo. La venta de cartera indica que si bien algunas empresas aprecian la rapida obtencion

de capital que proporciona, no es una opcién conocida o estudiada por estas empresas.
VENTA DE CARTERA
PREGUNTA 1

1. ¢Cual es el nivel de conocimiento sobre la venta de cartera?

Tabla 3. Conocimiento sobre la venta de cartera.

Alternativa Frecuencia|Porcentaje
Alta 2 20%
Medio 5 50%
Bajo 3 30%
TOTAL 10 100%

Nota. Fuente. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

llustraciéon 2. Conocimiento sobre la venta de cartera.

50%

W Alta Medio Bajo

Nota. llustracion 2. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela
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INTERPRETACION: El 20% de las empresas tienen un alto nivel de conocimiento sobre esta
opcién de financiamiento. El 50% de las empresas tiene conocimientos medios y el 30% restante

tiene conocimientos bajos.

ANALISIS: La distribucién del conocimiento sobre la venta de carteras muestra que se puede
aumentar la educacion y la informacion sobre este instrumento financiero. Dado que solo una de
cada cinco empresas tiene un alto nivel de conocimientos, las empresas podrian beneficiarse de
programas de formacion y asesoramiento que expliquen detalladamente las ventajas y

desventajas de la venta de carteras.
PREGUNTA 2
2. ¢Qué porcentaje de financiacion provino de las ventas de la cartera?

Tabla 4. Financiacion por venta de cartera.

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
5%-25% 6 60%
26%-45% 1 10%
46%-65% 2 20%
66%-85% 1 10%
Més del 86% 0 0%

TOTAL 10 100%

Nota. Fuente. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela
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llustracién 3. Financiacién por venta de cartera

Ha)5%-25%
m b) 26%-45%
H c) 46%-65%
d) 66%-85%
H e) Mas del 86%

Nota. llustracion 3. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

INTERPRETACION: Se encontré que el 60% de las empresas recibieron entre el 5% y el 25% de
la financiacion. El 10% de las empresas indicé que el porcentaje de venta de cartera estaba entre
el 26% y el 45%. El 20% de las empresas obtuvieron entre el 46% y el 65%. El 10% de las
empresas restantes entre el 66% y el 85%. Ninguna empresa recibi6 mas del 86% de la

financiacion.

ANALISIS: EI 60% de las empresas utiliza esta estrategia para menos del 25% de su financiacion,
lo que refleja una dependencia limitada de las ventas de cartera, posiblemente debido a una
preferencia por métodos mas convencionales. Sin embargo, la existencia de empresas que
obtiene entre un 66%-85% de su financiacion a través de la venta de carteras sugiere que este
enfoque puede ser una solucién eficaz para necesidades de liquidez especificas, aunque no sea

el método principal.
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PREGUNTA 3

3. ¢Cual fue el principal motivo para introducir la venta de cartera como estrategia de

financiacion?

Tabla 5. Motivo para introducir la venta de cartera.

Alternativa Frecuencia|Porcentaje
Mejorar las condiciones de la deuda 3 30%
Consolidar deudas 4 40%
Obtener liquidez 1 10%
Minimizar la dependencia de préstamos bancarios 2 20%
TOTAL 10 100%

Nota. Fuente. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

llustracién 4. Motivo para introducir la venta de cartera.

M a) Mejorar las condiciones de la
deuda

M b) Consolidar deudas

H c) Obtener liquidez

d) Minimizar la dependencia de
préstamos bancarios.

Nota. llustracion 4. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

INTERPRETACION: El 40% de las empresas lo hizo para consolidar deudas. El 30% de las
empresas selecciona la opcidén para mejorar el estado de la deuda, mientras que el 20% utilizé
esta estrategia para minimizar la dependencia de los préstamos bancarios y el 10% por obtener

liquidez.
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ANALISIS: La consolidacién de deuda muestra que las empresas estan tratando de simplificar
sus estructuras financieras y reducir los costos asociados con multiples obligaciones de deuda.
Esta estrategia permite a la empresa consolidar sus deudas en una sola, lo que facilita su gestion
y reduce la carga financiera. Una mejora en el perfil de la deuda es la segunda razén mas comun
que indica el interés de la empresa en negociar condiciones mas favorables para la deuda
existente. Minimizar la dependencia de los préstamos bancarios, aunque es menos frecuente,
refleja los esfuerzos por diversificar las fuentes de financiamiento y reducir la vulnerabilidad a los
cambios en las condiciones de los préstamos bancarios. Por ultimo, la obtencion de liquidez,
aunque es importante, no es el principal motivo para incluir la venta de cartera como estrategia

de financiacion.
PREGUNTA 4
4. ¢Como utilizé la venta de cartera como estrategia de financiacion durante el ultimo afio?

Tabla 6. Utilizacion de la venta de cartera durante el afio 2023.

Alternativa Frecuencia|Porcentaje
Muy frecuentemente 2 20%
Frecuentemente 2 20%
Regularmente 2 20%
Ocasionalmente 4 40%
TOTAL 10 100%

Nota. Fuente. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

llustracién 5. Utilizacion de la venta de cartera durante el afio 2023.

M a) Muy frecuentemente

40% H b) Frecuentemente
20% c) Regularmente
d) Ocasionalmente
20% 4 )

Nota. llustracién 5. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela
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INTERPRETACION: Se utilizé la venta de cartera como estrategia de financiacion con la siguiente

escala: Muy frecuente, frecuente y regularmente se distribuyen uniformemente entre el 20% de

las empresas de cada escala y el 40% aplico esta estrategia de forma ocasional.

ANALISIS: El uso ocasional de la venta de cartera sugiere que las empresas se benefician de

esta estrategia solo en determinados momentos. Esto demuestra que, si bien la venta de cartera

se considera una herramienta util, no es la opcidn principal para la mayoria de las empresas, que

prefieren otras formas de financiacion. La distribucion uniforme: muy frecuente, frecuente y

regular indica que se puede adaptar a diferentes necesidades y estrategias financieras, aportando

flexibilidad en la gestion el capital de la empresa.

PREGUNTA 5

5. ¢Elijala razon por la cual la venta de cartera es una practica comun para la empresa?

Tabla 7. Practica comun de la venta de cartera.

Alternativa Frecuencia Porcentaje

Transferir sus activos crediticios, como cuentas por cobrar, facturas,
pagarés, entre otros. 2 20%
Conseguir recursos a corto plazo para activos que no estan
generando beneficios. 3 30%
Realizar un andlisis detallado de la cartera para determinar la mejor
tarifa de compra. 5 50%

TOTAL 10 100%

Nota. Fuente. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela
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llustracion 6. Practica comun de la venta de cartera.

B A) Transferir sus activos
crediticios, como cuentas por
cobrar, facturas, pagarés, entre
otros.

H B) Conseguir recursos a corto
plazo para activos que no estan
generando beneficios.

B C) Realizar un analisis detallado de
la cartera para determinar la
mejor tarifa de compra.

Nota. llustracién 6. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

INTERPRETACION: El 50% de las empresas eligen realizar un analisis detallado de la cartera
para determinar la tarifa de compra. El 30% de las empresas prefieren conseguir recursos de
corto plazo hacia activos que no estan generando beneficios, mientras que la transferencia de

activos crediticios representa el 20% restante.

ANALISIS: El beneficio de determinar las tarifas de compra éptimas mediante un andlisis
detallado de la cartera muestra la importancia que muchas empresas otorgan a la optimizacion
de sus activos crediticios y a la maximizacion de la rentabilidad. La segunda razén fue
comprometer recursos a corto plazo en activos improductivos, lo que refleja la necesidad practica
de liquidez inmediata, que es esencial para sostener las operaciones y responder a las
necesidades urgentes de capital. La baja frecuencia de las transferencias directas de activos
crediticios sugiere que, aunque es una practica comun, no es la principal motivacion para la

mayoria de las empresas.
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PREGUNTA 6

6. ¢Cual fue su objetivo para implementar la venta de cartera?

Tabla 8. Implementacion de la venta de cartera.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Obtener comisiones mas bajas 2 20%
Disminuir la carga financiera mensual 4 40%

Vender la deuda a un tercero para mejorar las condiciones de liquidez
de la empresa. 4 40%

TOTAL 10 100%

Nota. Fuente. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

llustracion 7. Implementacion de la venta de cartera.

40%

M a) Obtener comisiones mds bajas
B b) Disminuir la carga financiera mensual

c) Vender la deuda a un tercero para mejorar las condiciones de liquidez de la empresa.

Nota. llustracién 7. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

INTERPRETACION: El 20% tuvo el objetivo de lograr comisiones mas bajas, mientras que el
40% queria reducir su carga financiera mensual. El 40% restante tiene como finalidad vender la

deuda a terceros para mejorar las condiciones de liquidez de la empresa.

ANALISIS: Estos hallazgos indica que existen multiples motivos detras de la decisién de vender

la cartera. Aquellos que buscan ganar comisiones mas bajas pueden concentrarse en reducir los
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costos operativos y aumentar la rentabilidad. Por otro lado, quienes buscan reducir su carga
financiera mensual se centran en la gestion del flujo de caja y la estabilidad financiera a corto

plazo. Finalmente, aquellos que buscan mejorar su posicién de liquidez vendiendo deuda pueden

enfrentar necesidades de capital a corto plazo.

PREGUNTA 7

7. ¢Qué factores cree que podrian influir en la decision de rechazar la venta de cartera como

estrategia de financiacién?

Tabla 9. Factores para rechazar la venta de cartera.

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Condiciones del mercado 3 30%
Experiencias previas poco satisfactorias con la venta de cartera en el pasado 30%
Preferencia por otras fuentes de financiamiento 40%
TOTAL 10 100%

Nota. Fuente. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

llustracion 8. Factores para rechazar la venta de cartera.

H a) Condiciones del mercado

M b) Experiencias previas poco
satisfactorias con la venta de
cartera en el pasado

M c) Preferencia por otras
fuentes de financiamiento

Nota. llustracion 8. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

INTERPRETACION: El 30% menciond las condiciones del mercado como el factor decisivo,
mientras que otro 30% expres6 que una experiencia previa de venta de carteras insatisfactoria

podria provocar el rechazo. Por otro lado, el 40% de los encuestados indicé que la preferencia
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por otras fuentes de financiacion podria ser la principal razén por la que no se optd por esta

estrategia.

ANALISIS: Estos hallazgos resaltan que existen varios factores que pueden influir en la decisién
de una empresa de rechazar las ventas de cartera como método de financiacion. Las condiciones
del mercado son criticas ya que pueden determinar la demanda y el precio que una cartera puede
alcanzar, afectando asi la rentabilidad y la facilidad de negociacién. Las experiencias previas
insatisfactorias también son importantes, ya que pueden haber tenido un impacto negativo en la
efectividad y los beneficios de la estrategia. Ademas, la preferencia por otras fuentes de
financiacién sugiere que las empresas pueden tener alternativas disponibles que consideren mas

adecuadas en términos de costo, flexibilidad o términos contractuales.
PREGUNTA 8.
8. ¢Cualfue el impacto de la venta de cartera en su crecimiento econémico en el afio 20237

Tabla 10. Impacto en el crecimiento econémico por la venta de cartera.

Alternativa Frecuencia|Porcentaje
Muy positivo 0 0%
Positivo 5 50%
Neutral 5 50%
Negativo 0 0%
TOTAL 10 100%

Nota. Fuente. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

llustracion 9. Impacto en el crecimiento econémico por la venta de cartera.

H a) Muy positivo

M b) positivo
50% 50%
c) Neutral
d) Negativo
__—

Nota. llustracion 9. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

25



INTERPRETACION: El impacto de las ventas de cartera en el crecimiento econémico en 2023
mostrd una distribucion uniforme entre los encuestados. El 50% de las empresas eligieron que el

efecto fue positivo, mientras que otro 50% dijo que el efecto fue neutral.

ANALISIS: Las ventas de cartera tienen un impacto complejo en el crecimiento financiero de las
empresas estudiadas en 2023. Aquellos que han experimentado un impacto positivo pueden
haber visto beneficios como una mayor liquidez, una reduccion de las cargas financieras o la
liberacion de recursos para inversiones estratégicas. Por otro lado, quienes reportan un efecto
neutral pueden concluir que las ventas de cartera cumplen con expectativas minimas de mantener

la estabilidad financiera sin generar un crecimiento econdmico adicional significativo.
PREGUNTA 9

9. ¢Qué otros factores consideran relevantes para las ventas de la cartera durante el afio
20237

Tabla 11. Factores relevantes de la venta de cartera.

Alternativa Frecuencia|Porcentaje
La calidad crediticia de los deudores. 4 40%
Condiciones econémicas y de mercado. 2 20%

La rentabilidad de las inversiones

alternativas. 2 20%
La disponibilidad de liquidez en el mercado. 2 20%
TOTAL 10 100%

Nota. Fuente. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela
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llustracion 10. Factores relevantes de la venta de cartera.

M a) La calidad crediticia de los
deudores.

B b) Condiciones econdmicas y de
mercado.

H ¢) La rentabilidad de las inversiones
alternativas.

d) La disponibilidad de liquidez en el
mercado.

Nota. llustracion 10. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

INTERPRETACION Y ANALISIS: El 40% destacé la importancia de la calidad crediticia del
deudor, indicando que este factor es crucial a la hora de evaluar la viabilidad y los riesgos
asociados a la venta de una cartera. El 20% menciona las condiciones econémicas y de mercado
como factores determinantes, que reflejan el impacto del entorno econémico en la demanday los
precios de cartera. El otro 20% indicaron que la rentabilidad de inversiones alternativas es
importante, lo que obliga a las empresas a evaluar las ventas de cartera frente a otras
oportunidades de inversion disponibles. Finalmente, el 20% restante considera la disponibilidad
de liquidez del mercado como un factor importante y destaco la necesidad de garantizar una

demanda suficiente para el comercio planificado.
PREGUNTA 10
10. ¢ Cuales fueron los plazos de financiacién que obtuvo por la venta de cartera?

Tabla 12. Plazos de financiacion por venta de cartera.

Alternativa Frecuencia|Porcentaje
Menor a un afno 8 80%
Afio y medio a 2 afos 2 20%
Mayor a 2 afios 0 0%
TOTAL 10 100%

Nota. Fuente. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela
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llustracion 11. Plazos de financiacion por venta de cartera.

H a) Menor a un afio
M b) Afio y medio a 2 afios

B c) Mayor a 2 afios

Nota. llustracion 11. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

INTERPRETACION: EI 80% de los encuestados obtuvieron plazos de financiacién inferiores a un
ano. El 20% de las empresas informé que recibirian un plazo de un afo y medio a dos afos,

mientras que ninguna empresa menciono un plazo superior a dos afos.

ANALISIS: La mayoria de las empresas prefieren vender la cartera con plazos de financiacion
mas cortos. Esto puede indicar una estrategia destinada a optimizar la liquidez a corto plazo y
gestionar el capital de trabajo de manera eficiente. Los plazos mas cortos también pueden reflejar
la naturaleza de la deuda que se vende, que puede disenarse para liquidarse rapidamente sin
comprometer la estabilidad financiera a largo plazo. La ausencia de un periodo de mas de dos
afos puede indicar que la empresa no ve el beneficio o la necesidad del compromiso financiero
a largo plazo asociado con la venta de la cartera y, en cambio, esta optando por soluciones de

gestién financiera mas agiles y flexibles.
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PREGUNTA 11
11. ¢ Cual fue la comision ofrecida (%) por la venta de cartera?

Tabla 13. Comisién por venta de cartera.

Alternativa Frecuencia|Porcentaje

1%-5% 4 40%
6%-10% 2 20%
11%-15% 1 10%
16%-20% 1 10%
21%-25% 1 10%
26%-30% 1 10%

TOTAL 10 100%

Nota. Fuente. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

llustraciéon 12. Comision por venta de cartera.

W 1%-5%

M 6%-10%

B 11%-15%
16%-20%

H21%-25%

W 26%-30%

Nota. llustracion 12. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

INTERPRETACION: Al 40% de las empresas ofrecieron del 1% al 5% de comisiones por la venta
de cartera. El 20% de los encuestados indicé que las comisiones ofrecidas oscilaban entre el 6%-
10%, mientras que en los siguientes rangos del 10% indicé que las comisiones oscilaban entre el

11% al 30% ofrecida por venta de cartera.
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ANALISIS: La comision por vender una cartera puede variar significativamente dependiendo de
los términos especificos de cada transaccion y de las negociaciones entre las partes involucradas.
El hecho de que la mayoria de las comisiones se concentren el rango del 1% al 5% sugiere que
este puede ser un punto de equilibrio comun en el que las empresas consideran aceptables los

costos de ejecucion de las comisiones.
PREGUNTA 12
12. ¢Realiz6 un contrato de venta de cartera?

Tabla 14. Contrato de venta de cartera.

Alternativa Frecuencia|Porcentaje
Si 1 10%
No 9 90%
TOTAL 10 100%

Nota. Fuente. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

llustracion 13. Contrato de venta de cartera.

uSi

H No

Nota. llustracion 13. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

INTERPRETACION: El 10% de los encuestados indicd haber firmado un contrato de venta de

cartera, mientras que el 90% restante no lo habia hecho.

ANALISIS: la mayoria de las empresas que participaron en la encuesta aun no han firmado
formalmente acuerdos concretos para la venta de sus carteras. Esto puede crear riesgos

potenciales en la transaccion, responsabilidad y proteccién legal de las partes involucradas. La
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falta de acuerdo puede generar confusion y disputas si surgen problemas durante o después de
la venta de la cartera. Por otro lado, una persona que opta por firmar un contrato puede hacerlo
para asegurarse de que los términos sean claros, las obligaciones estén definidas y los intereses

de ambas partes estén protegidos.
PREGUNTA 13
13. ¢, Cual de los siguientes tipos de cartera fue objeto de venta para la empresa?

Tabla 15. Tipos de cartera vendido.

Alternativa Frecuencia|Porcentaje
Cartera de créditos 6 60%
Cartera vencida o castigada 4 40%
Otro: 0 0%
TOTAL 10 100%

Nota. Fuente. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

llustracion 14. Tipos de cartera vendido.

M a) Cartera de créditos

M b) Cartera vencida o
castigada

m Otro:

Nota. llustracion 14. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

INTERPRETACION: El 60% de las empresas vende la cartera de crédito, mientras que el 40%

restante vende la cartera vencida o castigada.

ANALISIS: La mayoria de los encuestados prefieren la cartera de crédito como estrategias de
optimizacién de la liquidez mediante la venta de activos financieros que siguen siendo valiosos,

incluso si generan rendimientos mas bajos debido a las tasas de interés menores o rendimientos
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a largo plazo que tienen que esperar por varios afos. Por otro lado, quienes optan por vender la
carteras vencida o castigada buscan la recuperacion parcial de las pérdidas crediticias
consideradas irrecuperables, lo que puede impactar directamente en la gestion de riesgos y en

la optimizacion de recursos financieros.
PREGUNTA 14
14. ¢ Con que instituciones realiza la venta de cartera en el 20237

Tabla 16. Instituciones con la cual realiza venta de cartera.

Alternativa Frecuencia|Porcentaje
Bancos 5 50%
Cooperativas 3 30%
Otro: 2 20%

TOTAL 10 100%

Nota. Fuente. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

llustraciéon 15. Instituciones con la cual realiza venta de cartera.

H a) Bancos
M b) Cooperativas

m Otro:

Nota. llustracion 15. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

INTERPRETACION: el 50% de los encuestados realizaron la venta de cartera a través de bancos,

el 30% a través de cooperativas y el 20% mencionaron otras instituciones.

ANALISIS: los bancos son los principales en el mercado de venta de cartera. Probablemente
esto se deba a la sdlida infraestructura financiera de los bancos, asi como a su capacidad para

manejar transacciones a gran escala y brindar seguridad financiera. Las cooperativas también
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pueden ofreciendo alternativas flexibles o especializandose en necesidades financieras

especificas. La presencia de ofras instituciones muestra la diversidad de oportunidades de venta

de cartera, lo que refleja la adaptabilidad de la estrategia financiera.

CREDITOS CONVENCIONALES

PREGUNTA 15

15. ¢ Cual fue el impacto del crédito convencional en su crecimiento econémico en el afo

20237

Tabla 17. Impacto en el crecimiento econémico por el crédito convencional.

Alternativa | Frecuencia|Porcentaje
Muy positivo 2 11%
positivo 12 63%
Neutral 5 26%
Negativo 0 0%
TOTAL 19 100%

Nota. Fuente. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

llustracion 16. Impacto en el crecimiento econémico por el crédito convencional.

-

26%

Nota. llustracion 16. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

M a) Muy positivo
H b) positivo
c) Neutro

d) Negativo

INTERPRETACION: El 11% de las empresas menciona que tuvo un impacto muy positivo, el 63%

positivo y el 26% neutral en el crecimiento econémico.
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ANALISIS: los resultados muestran que el crédito convencional tuvo un efecto positivo sobre el
crecimiento econémico de las empresas en 2023. El impacto neutral puede sugerir que, si bien
el crédito convencional puede permanecer estable, no necesariamente contribuira a un
crecimiento adicional significativo. La falta de efectos negativos pone de relieve la eficacia y
estabilidad del crédito convencional como instrumento financiero seguro y util para las empresas

durante este periodo.
PREGUNTA 16

16. ¢ Qué porcentaje de su financiacion total provino de los créditos convencionales en el afio
20237

Tabla 18. Financiacion por crédito convencional.

Alternativa |Frecuencia|Porcentaje
5%-25% 9 47%
26%-45% 6 32%

46%-65% 3 16%

66%-85% 1 5%

Mas del 86% 0 0%
TOTAL 19 100%

Nota. Fuente. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

llustracion 17. Financiacién por crédito convencional.

M a) 5%-25%
H b) 26%-45%
B c) 46%-65%
d) 66%-85%
H e) Mas del 86%

Nota. llustracion 17. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela
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INTERPRETACION: El 47% de las empresas recibi6 entre el 5%-25% de financiamiento. El 32%
entre el 26%-45% de financiacion, el 16% entre el 46%-65%. Sélo el 5% de los encuestados
informo que entre el 66%-85% de su financiamiento procedia de préstamos convencionales, y

ninguno informd un porcentaje de financiacion superior al 86%.

ANALISIS: los créditos convencionales constituyen una parte significativa de financiacion total.
Dado que casi la mitad de las empresas obtienen hasta el 25% de su financiacién de préstamos
convencionales, estas organizaciones estan tratando de diversificar sus fuentes de financiacion,

combinando potencialmente capital, inversores y otras formas de crédito.
PREGUNTA 17

17. ;Cémo fue utilizado los créditos convencionales como estrategia de financiamiento

durante el periodo 20237

Tabla 19. Utilizacion del crédito convencional durante el ano 2023.

Alternativa |Frecuencia|Porcentaje
Frecuentemente 2 11%
Regularmente 8 42%
Ocasionalmente 9 47%

TOTAL 19 100%

Nota. Fuente. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

llustracion 18. Utilizacion del crédito convencional durante el ano 2023.

H a) Frecuentemente
47%
M b) Regularmente

42% c) Ocasionalmente

Nota. llustracion 18. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela
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INTERPRETACION: el uso del crédito convencionales como estrategia de financiacion en 2023

revel6 que el 11% de las empresas utilizaron esta estrategia con frecuencia, el 42% regularmente

y el 47% ocasionalmente.

ANALISIS: El uso ocasional las preferencias por la estabilidad financiera y la minimizacion de

riesgos de endeudamiento, empleando el crédito solo en situaciones de emergencia. El uso

regular implica un equilibrio entre una financiacion interna y externa, empleado créditos para

mejorar los proyectos y tener seguimiento de las variaciones en los ingresos. Aunque, se ha

utilizado esta estrategia de forma menos frecuente puede ayudar al crecimiento y desarrollo

significativo de financiacion externa.

PREGUNTA 18

18. ; Qué otros factores consideran relevantes en los créditos convencionales?

Tabla 20. Factores relevantes del crédito convencional.

Alternativa Frecuencia|Porcentaje
Flexibilidad en las condiciones de pago 10 53%
Obligaciones de garantia 1 5%
Proceso de aprobacion del préstamo 5 26%
Atencion al cliente por parte de entidades financieras 14%
TOTAL 19 98%

Nota. Fuente. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

36



llustracion 19. Factores relevantes del crédito convencional.

M a) Flexibilidad en las condiciones de
pago

B b) Obligaciones de garantia

H c) Proceso de aprobacion del
préstamo

d) Atencion al cliente por parte de
entidades financieras

Nota. llustraciéon 19. Encuesta

Elaborado por: Chamorro Daniela

INTERPRETACION: El 53% de las empresas valora la flexibilidad en las condiciones de pago. El
5% menciono obligaciones de garantia, el 26% destaco el proceso de aprobacion del crédito y el

16% indicé la atencién al cliente por parte de las entidades financieras.

ANALISIS: El factor mas importante para la mayoria de las empresas es la flexibilidad de las
condiciones de pago, lo que refleja la necesidad de ajustar los pagos en funcion de los flujos de
efectivo y las circunstancias cambiantes. La menor prioridad son las obligaciones garantizadas
sugiere que este aspecto no es un obstaculo importante o que la empresa esta dispuesta a
cumplir con estas obligaciones si las condiciones son favorables. El proceso de aprobacién de
crédito fue relevante enfatizando la importancia de procedimientos eficientes y rapidos para
obtener los fondos necesarios. El servicio al cliente también es un factor importante, aunque en
menor medida, lo que sugiere que la calidad del servicio influye en la satisfaccion y la eleccion

de las instituciones financieras.
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PREGUNTA 19
19. ¢ Cuales son los plazos de pago que se obtuvo por el crédito convencional?

Tabla 21. Plazos de pago del crédito convencional.

Alternativa Frecuencia|Porcentaje
Menor a un afno 8 42%
1 a 2 afios 2 11%
Mayor a 2 afios 9 47%
TOTAL 19 100%

Nota. Fuente. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

llustracion 20. Plazos de pago del crédito convencional.

H a) Menor a un afio

47% o
Hb)1a?2afios

c) Mayor a 2 afios

Nota. llustraciéon 20. Encuesta

Elaborado por: Chamorro Daniela

INTERPRETACION: El 42% de los encuestados obtuvo plazos inferiores a un afio, el 11% de 1
a 2 anos, y el 47% plazos superiores a 2 afos.

ANALISIS: Los resultados muestran que se prefieren plazos mas largos, ya que casi la mitad de
los encuestados paga por mas de dos afios. Esto indica que muchas empresas estan buscando
opciones de financiacion a largo plazo para gestionar mejor el flujo de caja y la planificacion
financiera a largo plazo. Los plazos de menos de un afo, pueden ser mas comunes para las
empresas que buscan satisfacer necesidades inmediatas de liquidez o financiar proyectos a corto
plazo. El plazo menos utilizado es de 1 a 2 afios representa un término medio que satisface

necesidades especificas que no requiere un compromiso de corto o largo plazo.

38



PREGUNTA 20
20. s, Cual es la tasa de interés ofrecida por el crédito convencional que utilizé?

Tabla 22. Tasa de interés del crédito convencional.

Alternativa Frecuencia|Porcentaje
0%-5% 3 16%
6%-10% 4 21%
11%-15% 6 32%
16%-20% 4 21%
21%-25% 2 11%

TOTAL 19 100%

Nota. Fuente. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

llustracion 21. Tasa de interés del crédito convencional.

W 0%-5%

B 6%-10%
21%

21% 11%-15%
16%-20%

32% W 21%-25%

Nota. llustracion 21. Encuesta

Elaborado por: Chamorro Daniela

INTERPRETACION: El 74% de las empresas recibieron una tasa de interés entre el 6%-20%. El
16% representa las tasas mas bajas, esto es: 0%-5%, Finalmente, el 11% de las empresas

obtuvieron una tasa entre 21%-25% siendo la menos comun.

ANALISIS: los préstamos con tasas de interés entre el 11% y el 15% sugiere que este la tasa de
interés mas ofrecida en el mercado, posiblemente porque los prestamistas consideran que este
rango de tasas de interés es un equilibrio entre los prestatarios y los prestamistas. La presencia
significativa de tasas de interés mas altas 16%-25% indica que una proporcion significativa de los

préstamos se emiten con condiciones menos favorables, lo que puede reflejar un perfil de riesgo
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mas alto lo que afecta situacién financiera de la empresa. Por otro lado, las tasas de interés mas
bajas de 0%-10% son menos comunes, lo que indica que hay opciones mas asequibles para

quienes tienen buen crédito o se encuentran en un mercado competitivo.
PREGUNTA 21
21. ¢ la tasa de interés ofrecida fue?

Tabla 23. Periodo de la tasa de interés.

Alternativa Frecuencia|Porcentaje
Anual 10 53%
Mensual 7 37%
Trimestral 0 0%
Semestral 1 5%
Otro: 1 5%
TOTAL 19 100%

Nota. Fuente. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

llustracion 22. Periodo de la tasa de interés.

H a) Anual

H b) Mensual

M c) Trimestral
d) Semestral

| Otro:

Nota. llustracion 22. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

INTERPRETACION: El 53% de los encuestados eligi6 el interés anual. Los pagos mensuales
elegidos por el 37% de las empresas. Ninguno de los encuestados eligié tasas trimestrales,

mientras que las tasas semestrales y otros tipos de tasas se mencionaron en un 5% cada uno.
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ANALISIS: La tasa de interés anual proporciona una descripcién general clara y comparable de
los costos de los préstamos durante el ano, lo que le permite evaluar las ofertas facilmente. Las
tasas de interés mensuales indica la existencia de préstamos con plazos de pago mas frecuentes,
lo que puede ser beneficioso para la planificacion financiera mensual del prestatario, pero puede
crear una mayor carga administrativa. El menor uso de tasas trimestrales y semestrales sugiere
que estas formas son menos comunes, tal vez porque son menos familiares o preferidas por los

prestatarios y prestamistas.
PREGUNTA 22
22. ¢ En qué institucion financiera realiza el crédito convencional?

Tabla 24. Institucién financiera con el que realizé el crédito.

Alternativa Frecuencia|Porcentaje
Banco 6 32%
Cooperativa 10 53%
Otro 3 16%
TOTAL 19 100%

Nota. Fuente. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela

llustracién 23. Institucion financiera con el que realizé el crédito.

M a) Banco
m b) Cooperativa

H c) Otro

Nota. llustracion 23. Encuesta
Elaborado por: Chamorro Daniela
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INTERPRETACION: Las instituciones financieras utilizadas para recibir créditos convencionales
muestran que la mayoria de los encuestados con 53% utilizan cooperativas. Los bancos fueron
la segunda opcién mas frecuente, elegida por el 32% de las empresas, mientras que el 16% de

los eligen otro tipo de institucion financiera.

ANALISIS: La alta preferencia por las cooperativas como fuente de préstamos convencionales
indica que estas instituciones ofrecen condiciones ventajosas en comparacion con los bancos. El
32% de préstamos bancarios muestra que, a pesar de la competencia de las cooperativas, los
bancos siguen siendo una opcidn confiable para los prestatarios, posiblemente debido a su

estabilidad y amplia gama de servicios financieros.

9. DISCUSION DE RESULTADOS

El presente estudio de resultados se basa en las evidencias recopiladas a través de las

respuestas realizadas en la encuesta a 25 empresas de inyeccion a diésel.

Las cooperativas ofrecen tasas de interés menores a un afio del 9%-10% anual y 10%-15%
mensual, mientras que los bancos ofrecen tasas de interés menores a un afio de 8%-17% anual.
Las tasas para plazos mayor a 2 afios en cooperativas ofrecen tasas de interés de 15% anual y
12% mensual, mientras que los bancos ofrecen tasas de interés de 15%-22% anual y 12%-15%

mensual.

Esto quiere decir que las cooperativas tienden a ofrecer tasas de interés mas bajas en préstamos
a corto plazo. Esto puede resultar beneficioso para quienes necesitan financiacion a corto plazo
y buscan estabilidad en sus pagos mensuales. Sin embargo, estas tasas de interés mensuales
pueden ser relativamente altas en comparacion con las tasas de interés bancarias. Los bancos
pueden ofrecer tasas de interés a corto plazo mas competitivas, pero las tasas de interés a largo
plazo son mas volatiles. Esto significa que, si bien pueden resultar mas atractivos a corto plazo,

los costos de financiacién a largo plazo pueden ser mayores en algunos casos.

La venta de cartera presenta comisiones por cartera vencida en menos de un afio de 10% a 15%
y comisién de cartera de crédito en cooperativas de un 20% en un lapso de tiempo de uno a dos
afnos. Mientras que, en los bancos se ofrece una comision por cartera de crédito entre 1% a 2%
y en cartera vencida una comision entre 10% a 30% en menos de un afo. Por plazos mayor a

dos anos el banco ofrece una cartera de crédito de 22%.
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Las cooperativas tienden a ser un poco mas exigentes cuando se trata de la cartera de crédito a
largo plazo, es decir, de uno a dos afos. En estos casos, suelen cobrar comisiones mas altas.
Sin embargo, para la cartera vencida a corto plazo, sus comisiones suelen ser mas moderadas.
Por el contrario, los bancos ofrecen comisiones mucho mas bajas cuando se trata de la venta de
cartera de crédito a corto plazo. Pero pueden llegar a cobrar comisiones bastante altas cuando

se trata de la cartera vencida o la cartera de crédito a largo plazo.

En resumen, los resultados de las encuestas muestran que las empresas de inyeccion diésel
prefieren los créditos convencionales a la venta de cartera. Estos créditos ofrecen tasas de interés
mas bajas, lo que los hace mas atractivos para las empresas que buscan financiacion a largo
plazo. Sin embargo, para las empresas que necesitan financiacién a corto plazo y estan

dispuestas a asumir los riesgos, la venta de cartera puede ser una opcién viable.

10. CONCLUSIONES

La estrategia de financiamiento para las empresas de repuestos de inyeccion a diésel. Se
encontré que el 60% prefiere los créditos convencionales, lo que demuestra su confianza en
métodos financieras tradicionales que ofrecen seguridad lo permite a las empresas organizar
mejor los pagos y gestionar el capital de trabajo. Ademas, un 24% de las empresas utiliza la venta
de cartera una opcidn que permite una rapida obtencion de capital, mientras que un 16% combina
ambas opciones de financiamiento, lo que indica una diversificacion en la busqueda de

estrategias financieras

Cuando se trata de las diferentes opciones de financiamiento a las que pueden recurrir las
empresas, parece que hay algunas diferencias entre la venta de cartera y los créditos
convencionales. El 80% de las empresas que utilizan la venta de cartera obtienen plazos de
financiacion inferiores a un afio, el 20% de uno a dos afos. Esto demuestra que la venta de la
cartera se utiliza principalmente para necesidades de financiacion de corto plazo, proporcionando
liquidez rapida, pero con una preferencia a cortos plazos. En cambio, los plazos para los créditos
convencionales son mas variados: el 42% tiene plazos menores a un afo, el 1% entre 1y 2
afnos, y el 47%, tienen plazos superiores a 2 afios. Esto sugiere que los préstamos
convencionales ofrecen mas flexibilidad en términos de plazos, lo que permite a las empresas

satisfacer sus necesidades tanto en el corto como largo plazo.
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En cuanto al conocimiento sobre la venta de cartera, el 50% de las empresas tienen un
conocimiento medio, mientras que el 30% reporta un conocimiento bajo. El 20% de las empresas
indican un nivel alto de conocimiento sobre esta opcién. Esto da una oportunidad para la
capacitacién y la educacién sobre métodos de financiamiento no convencionales que pueden

ayudar a las empresas a diversificar y optimizar sus estrategias financieras.

La frecuencia de uso de la venta de cartera varia, siendo utilizada de forma ocasionalmente por
el 40% de las empresas y muy frecuentemente, frecuente y regular por el 20% cada una. Esto
sugiere que las empresas aprovechan esta oportunidad en determinados momentos. Tomando
en cuenta que las razones mas comunes para utilizar la venta de cartera incluyen la consolidacién
de deuda con un 40% y mejorar las condiciones de la deuda en un 30%. Enfatizando la
importancia de que estas empresas mantengan una gestion financiera sdlida y reduzcan su

dependencia de los créditos convencionales.

Finalmente, el impacto de estas practicas financieras en el crecimiento econdmico parece ser
mixto: el 50% de las empresas informan un impacto positivo y otro 50% informan un impacto
neutral. Esto sugiere que, si bien las ventas de cartera y los créditos convencionales ayudan a
mantener la estabilidad financiera, no necesariamente conducen a un crecimiento econémico

significativo.
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12. ANEXO

Preguntas  Respuestas @ Configuracion

25 respuestas Ver en Hojas de calculo
Se aceptan respuestas .

Resumen Pregunta Individual

£Qué opcion de financiamiento considera mas favorable para su empresa de |_|:| Copiar
repuestos de inyeccion a diésel?

25 respuestas

@ a) Venta de cartera
@ b) Préstamos convencionales
c) Opcibnay b

CUESTIONARIO A EMPRESAS DE INYECCION A DIESEL.

¢, Qué opcidén de financiamiento considera mas favorable para su empresa de repuestos de
inyeccion a diésel?

Nota: Si su respuesta es corresponde al literal “a” conteste las preguntas hasta el numeral 14
(venta de Cartera).

Si su respuesta corresponde al literal “b”. conteste desde la pregunta 15 (créditos
convencionales).

Si su respuesta corresponde al literal “c”. conteste todo el cuestionario

a) Venta de cartera
b) Préstamos convencionales
c) Opcidbnayb

VENTA DE CARTERA

1. ¢Cual es el nivel de conocimiento sobre la venta de cartera?
a) Alta
b) Medio
c) Bajo
2. ¢Qué porcentaje de financiacion provino de las ventas de la cartera?
a) 5%-25%
b) 26%-45%
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10.

11.

c) 46%-65%

d) 66%-85%

e) Mas del 86%

¢,Cual fue el principal motivo para introducir la venta de cartera como estrategia de

financiacién?

a) Mejorar las condiciones de la deuda

b) Consolidar deudas

c) Obtener liquidez

d) Minimizar la dependencia de préstamos bancarios.

¢,Como utilizé la venta de cartera como estrategia de financiacién durante el ultimo afio?

a) Muy frecuentemente

b) Frecuentemente

¢) Regularmente

d) Ocasionalmente

¢ Elija la razén por la cual la venta de cartera es una practica comun para la empresa?

a) Transferir sus activos crediticios, como cuentas por cobrar, facturas, pagarés, entre
otros.

b) Conseguir recursos a corto plazo para activos que no estan generando beneficios.

¢) Realizar un analisis detallado de la cartera para determinar la mejor tarifa de compra.

¢, Cual fue su objetivo para implementar la venta de cartera?

a) Obtener comisiones mas bajas.

b) Disminuir la carga financiera mensual.

¢) Vender la deuda a un tercero para mejorar las condiciones de liquidez de la empresa.

¢, Qué factores cree que podrian influir en la decisién de rechazar la venta de cartera como

estrategia de financiacién?

a) Condiciones del mercado.

b) Experiencias previas poco satisfactorias con la venta de cartera en el pasado.

c) Preferencia por otras fuentes de financiamiento.

¢, Cual fue el impacto de la venta de cartera en su crecimiento econémico en el afio 20237

a) Muy positivo

b) Positivo

¢) Neutral

d) Negativo

¢, Qué otros factores consideran relevantes para las ventas de la cartera durante el afo

20237

a) La calidad crediticia de los deudores.

b) Condiciones econdmicas y de mercado.

c) La rentabilidad de las inversiones alternativas.

d) La disponibilidad de liquidez en el mercado.

¢,Cuales fueron los plazos de financiacién que obtuvo por la venta de cartera?

a) Menor a un afo

b) Afo y medio a 2 afios

c) Mayor a 2 afios

¢ Cual fue la comision ofrecida (%) por la venta de cartera?
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12.

13.

14.

¢ Realizé un contrato de venta de cartera?

a) Si

b) No

¢,Cual de los siguientes tipos de cartera fue objeto de venta para la empresa?
a) Cartera de créditos

b) Cartera vencida o castigada.

c) Otro:

¢, Con que instituciones realiza la venta de cartera en el 20237
a) Bancos

b) Cooperativas

c) Otro:

PRESTAMOS CONVENCIONALES

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

¢,Cual fue el impacto del crédito convencional en su crecimiento econdémico en el afio 20237
a) Muy positivo

b) Positivo

¢) Neutro

d) Negativo

¢ Qué porcentaje de su financiacion total provino de los prestamos convencionales en el afo
20237

a) 5%-25%

b) 26%-45%

c) 46%-65%

d) 66%-85%

e) Mas del 86%

¢, Coémo fue utilizado los créditos convencionales como estrategia de financiamiento durante
el periodo 20237

a) Frecuentemente

b) Regularmente

¢) Ocasionalmente

¢, Qué otros factores consideran relevantes en los préstamos convencionales?

a) Flexibilidad en las condiciones de pago.

b) Obligaciones de garantia.

c) Proceso de aprobacién del préstamo.

d) Atencion al cliente por parte de entidades financieras.

¢ Cuales son los plazos de pago que se obtuvo por el préstamo convencional?

a) Menor a un afo

b) 1 a2 afos

¢) Mayor a 2 afnos

¢,Cual es la tasa de interés ofrecida por el préstamo convencional que utiliz6?

NOTA: dependiendo del plazo referente a la pregunta anterior, cual fue la tasa de interés
¢la tasa de interés ofrecida fue?

a) Anual

b) Mensual
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22.

c) Trimestral

d) Semestral

e) Otro:

¢, En qué institucién financiera realiza su préstamo convencional?
a) Banco

b) Cooperativa

c) Otro:
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