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|.- Introduccién

“Desarrollar un sistema de informacion financiera para apoyar el control interno y
la toma de decisiones en una empresa exportadora e importadora de maquinaria
industrial con el fin de lograr una mayor eficiencia” es estudiado con el fin de
proponer medidas de solucién en el campo practico, en la empresa Maquinaria

Industrial Taiwan, S.A..

Este andlisis, se enfoca en aquellas empresas Exportadoras e Importadoras de
Equipo y Maquinaria de Alto valor (ventas anuales que superan los cuatro millones
de dolares) las cuales deben tener un control especial comparativamente con
empresas productoras y de venta directa en el comercio local, pues su materia
prima son los repuestos, accesorios y maquinaria que son proveidas desde otros

paises.

Dicha maquinaria, accesorios y repuestos, generalmente son enviados desde la
bodega del proveedor, hasta las bodegas de los clientes que se ubican tanto en
cualquier pais fuera de Costa Rica como en él.

Lo anterior necesariamente, implica contar con un sistema de informacion que
permita realizar las ventas y a su vez mantener el control en la gestion financiera

de la compaiiia.

Para el caso especifico de la Empresa Maquinaria Industrial Taiwan S.A.
(MITASA), la venta de maquinaria para el moldeo de plastico, tales como
extrusoras, sopladoras, inyectoras, entre otras, y los accesorios, asi como los
repuestos, ha significado mantener ventas que superan los cuatro millones de

dolares en un afio.

Una operacion promedio de venta, oscila entre los USD$50,000.00 y los
USD$600,000.00, lo cual involucra un desarrollo de cada proyecto en forma



excesivamente controlada, pues generalmente estas operaciones son manejadas
mediante esquemas de financiamiento tales como cartas de crédito, “Stand By”,
financiamiento de la empresa a los clientes, “Leasing” operativo y financiero, asi
como contratos especiales muy rigurosos, donde el menor error, significa pérdida

de dinero; considerando ademas que todo esto ocurre entre diferentes paises.

Actualmente MITASA ubica el 30% de sus ventas en Costa Rica, controla en un
100% su oficina en México, ventas que en el exterior representan el 70% de los

ingresos totales brutos.

Por otra parte, los principales proveedores estan ubicados en Taiwan, China,
Hong Kong y un menor porcentaje de las compras provienen de paises como

Italia, Estados Unidos y la India.

La cantidad de proveedores y la cantidad de clientes en diversos paises, significa
contar con un rastreo exhaustivo de las transacciones realizadas y un seguimiento

minucioso del dinero.

Es necesario un Sistema de Informacion Financiera para los inversionistas
Taiwaneses, pues se esta inyectando capital en abrir otras oficinas, asi como la

implementacion de nuevos proyectos tales como la venta de equipo médico.

Lo anterior debe involucrar el conocimiento minucioso de la rentabilidad de cada
operacion en los nuevos proyectos y el control interno necesario para la correcta

toma de decisiones.

Ademas, es necesario para el Departamento Financiero pues permitira contar con

pardmetros financieros y de control.

Por toda esta situacion MITASA esta muy interesada en el desarrollo de un

sistema de informacion y de control financiero que permite darle seguimiento a sus



transacciones, sea 4&gil y seguro para que favorezca las posibilidades de
crecimiento de la empresa tanto en cuanto a la introduccion de productos nuevos
(equipo médico por ejemplo, area en la que existe posibilidad de extender el
mercado) como en cuanto a la apertura de nuevos mercados aparte del ya

existente en Centroamérica, El Caribe y México.

El andlisis se realizara en las Instalaciones donde se ubica la Empresa MITASA en
Costa Rica que abarca el mercado Centroamericano, Panama y El Caribe, asi
como MITASA en México que abarca el mercado de ese pais, tomando como
base del estudio la informacion financiera existente de dos periodos fiscales
(setiembre 1998 a setiembre 1999 y setiembre 1999 a setiembre 2000).

Este trabajo es importante desde el punto de vista profesional, porque permite
aplicar en el campo practico-profesional, el conocimiento adquirido a través del

nivel de preparacion teorica que se obtiene con la Maestria.

Ademas, para MITASA representa que desde el punto de vista profesional, sea
analizado su entorno a lo externo como a lo interno, de forma tal que se
determinen sus debilidades en cuanto al control y al sistema de informacién
financiera, lo que permitira vislumbrar claramente cual sera la perspectiva que
debe tomar el area financiera y de ventas para corregir los procedimientos y
practicas establecidas por afios.

Este tema se escogié porque el analisis de control interno basado en un sistema
de informacién financiera, implica desarrollar un espectro muy variado de
conocimientos en diversas éareas como contabilidad, analisis financiero,
administracion financiera, ademas de abarcar otras disciplinas de las ciencias
sociales, por lo tanto, con el fin de lograr los conocimientos adquiridos en el grado

de licenciatura asi como lo desarrollado en la maestria.



Adicionalmente, debe tomarse en cuenta que los accionistas de una empresa
como MITASA, estan primordialmente interesados en maximizar los retornos
monetarios de sus intereses de propiedad en la compafia, por lo tanto, de
acuerdo como se adopten las medidas de control y de informacién financiera en
esta compafiia en particular, asi se podran anticipar y preveer muchas situaciones

gue pongan en peligro los recursos con que cuenta.

Considerando lo expuesto, es de esperar que con el desarrollo de este proyecto,
se propongan métodos alternativos de control y de informacién que aseguren las
decisiones que se toman en cada transaccion de ventas y de gestion financiera,
considerando las limitantes existentes, tales como que el estudio se basara con
los datos existentes en la oficina principal de MITASA en Costa Rica, pese a que
existe una oficina en México y se abrié otra en Taiwan, ademas que se realizara
con entrevistas a diversos funcionarios de la compafiia y documentos existentes,

gue se emplean en los procesos internos.



Il.- PERSPECTIVAS TEORICAS

2.1.- Control Interno

Segun el Comité sobre Procedimientos de Auditoria del Instituto Americano de
Contadores Publicos Titulados;

"El control interno comprende el plan de
organizacion y todos los métodos y medidas
adoptadas en una empresa para salvaguardar sus
bienes, comprobar la exactitud y veracidad de los
datos contables, promover la eficiencia operante y
estimular la adhesion a los métodos preescritos por
la gerencia. " ()

Un sistema de control interno, excede aquellos asuntos directamente relacionados
con las funciones de los departamentos financieros y de contabilidad. Podra
comprender el control del presupuesto, los costos estandares, informes peridédicos
de operacién, analisis estadisticos y su publicacion y circulacion, un programa de
educacion orientado para ayudar al personal en el desempefio de sus
responsabilidades y un cuerpo de auditores internos que proporcione una garantia
adicional a la gerencia sobre el acierto de los procedimientos delineados y la

medida en que son efectivamente llevados a la practica.

El control interno comprende también, actividades en otros campos, Como son:
estudios de tiempo y movimiento, y el uso de controles de calidad por medio de

un sistema de inspeccion.

Por lo tanto, podemos decir, que el control interno es una funcion de la gerencia,

cuyo objetivo es salvaguardar y preservar los bienes de la empresa y evitar

1 Holmes, Arthur W. Auditoria principios y procedimientos. Editorial Union Tipogréafica, Segunda Edicion.
Barcelona, Espafia. 1989. P4g. 23.
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desembolsos indebidos de fondos. Asimismo es un sistema que se basa en una
clara definicion de funciones, donde mediante normas y reglamentos se define la

responsabilidad y autoridad de los encargados de ejercer las diferentes funciones.

Con el gran crecimiento material de las diferentes organizaciones comerciales, ha
aumentado la complejidad de las operaciones, y las transacciones se han
multiplicado, por lo que se ha hecho imperativo que la gerencia tenga a su
disposicion datos veridicos basados en los objetivos de conservacion del activo,
eliminacion de errores y determinacion de ingresos. Los datos comerciales y los
informes contables deben prepararse con efectividad y economia, es decir, que el
costo de obtenerlos sea menor que el beneficio que producen, asi como también
es imperativo fabricar y vender un producto con ganancia en un mercado

competitivo.

Esto se logra, con la implantacion de eficientes sistemas de control interno, los
cuales van a variar de una compafia a otra. Pero donde se puede encontrar una
serie de principios cardinales, que deben tomarse en cuenta a la hora de disefar

un sistema de control interno.

Al formular un sistema de control interno, el personal debe quedar segregado de
acuerdo con sus funciones en la siguiente forma:

Los que ordenan o autorizan las transacciones.

Los que ejecutan las transacciones.

Los que son responsables del resultado de las transacciones.

De acuerdo con la practica y los usos diarios en la compafia MITASA, las
principales areas donde opera el control interno son en el Departamento
Financiero, el de Operaciones del Exterior y en Operaciones Nacionales. Estos
tres departamentos son el eje central de todas los movimientos de ventas,
compras, que involucran transacciones mas especificas como contratos de

clientes, movimientos ocurridos en la oficina de México, pagos a proveedores,
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cobro a clientes, entre otros, en los cuales debe existir un control que permita
agilidad, pero con informacion suficiente y precisa que permita salvaguardar los

activos y dineros involucrados.

2.2.- Transacciones comerciales.

Desde el punto de vista del control interno, pueden dividirse en las siguientes
clases:

Adquisicion de activo y de servicios (compras).

Venta de activo y servicios.

Recepcion de dinero en efectivo.

Desembolsos en efectivo.

Transacciones internas.

2.3.- Compras.

Para tener un control eficiente sobre los procedimientos de compras es
fundamental que haya separacién entre quiénes las realizan y quiénes pagan y

permitan su realizacion.

El departamento de compras en cualquier compafiia debe dedicarse
exclusivamente al tramite y colocacion acertada de los pedidos autorizados de
compra de todo el activo necesario en la organizacién. Ademas todas las compras
hechas por este departamento deben de estar aprobadas por un funcionario
ejecutivo importante. Si la empresa es pequefa, y no hay un departamento de
compras, es aconsejable que una persona tenga las facultades exclusivamente,

para hacer todas las compras, con la aprobacién de otra persona.

En cuanto a la adquisicion de servicios como mano de obra, las efectuara el

departamento de personal. Y la adquisicion de servicios profesionales y de activo
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fijo es una facultad que la realizan habitualmente los funcionarios ejecutivos

principales o el consejo de directores.

Las compras gue realiza una empresa siguen los siguientes tramites:
a) solicitud hecha a algun departamento, b) envié de la orden de compra a un
proveedor, c) recepcion de las mercancias o servicios, d) la aprobacion de la

factura.

Un adecuado control interno permite que estos tramites se realicen en forma

ordenada y transparente. Para ello puede aplicarse el siguiente procedimiento:

Requisicion de compra: El departamento que solicita partidas para el activo o
servicios, o el almacenista la reposicion de inventarios, debe enviar una
requisicion por escrito al departamento de compras, debidamente aprobada. La
misma debera tener un nimero de copias de acuerdo con las necesidades del
sistema. La original se envia al departamento de compras y una copia debe

guedar en el lugar de origen.

Orden de compra: Se deben solicitar y recibir ofertas antes de comprar el articulo
solicitado. La orden de compra se formula, una vez que ha sido aprobada por el
funcionario apropiado. La orden original se envia al proveedor, una vez aceptada,
constituye un contrato. Se enviaran copias al departamento que hace la
requisicion, al de recepcion, al de contabilidad, sirviéndole de aviso para calcular
los desembolsos futuros, al de presupuesto, sirviendo de base para reducir las
apropiaciones y de indicacion de que se cumpla con los planes fijados; al
almacenista, que le avisara que espacio debe preparar para dicho material.
También el funcionario que autorizo la orden de compra debe tener una copia.
Asimismo el departamento de compras debe conservar una y archivarla. En el
caso de que se cancele la orden, todas las copias deberan recogerse y archivarse,

ya que debe de haber una secuencia numeérica completa.
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Recepcion: El departamento de recepcion debe pesar, contar, medir, inspeccionar
en cuanto a calidad y especificaciones, las mercancias compradas. Debe preparar
su informe de recepcion y mandar una copia al departamento de compras, al
almacenista, al de contabilidad, el cual la adjuntara a la factura del proveedor, y
otra se adjunta a la copia de la orden de compra del departamento de recepcion y
se archivan. Es importante que no se reciba nada si no se cuenta con una orden

de compra.

Facturas: La factura se aprueba hasta que la mercancia haya sido revisada y
aprobada. Las facturas primero se envian al departamento de compras donde se
les pone un sello con el nimero de la orden de compra, fecha de recepcion y
comprobacién de la recepcion. La orden de compra se transfiere del archivo de
Pedidos Enviados al de Recibidos. Se aprueba la factura y se envia al
departamento de contabilidad, con una copia del informe de recepcion.
Contabilidad coteja la factura con su orden de compra y el informe de recepcion,
verificando el monto. Luego estara lista para ser pagada. Se le pone el sello de
pagado y se archiva con la copia de la orden de compra. Toda factura debe ser
aprobada por el funcionario facultado para ello.

2.3.- Ventas.

Hay dos tipos de ventas.

Ventas al contado: Un control interno eficiente exige que una persona haga la
venta, y revisa que otra persona reciba el pago. Las ventas deben ser registradas,
con sus respectivos montos. Un buen sistema de inventario ayuda a contabilizar
bien las ventas de contado, ya que si se encuentran diferencias entre los
inventarios fisicos y los contables, significa que hay robo de mercancia o de dinero

en efectivo.

Ventas a crédito: Las ventas al crédito requieren de:
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La recepcion y preparacion de la orden de venta.
El embarque del pedido.
El cargo y la facturacion al cliente.

La recepcion del pago del cliente.

Los procedimientos seguidos en las ventas a crédito varian considerablemente de
una empresa a otra, por lo que cada una de ellas debe adoptar un sistema de
control interno de acuerdo con sus necesidades. A nivel general, los pedidos
deben ser aprobados por el departamento de ventas y la division de crédito. El
pedido sirve como aviso de entrega del almacén. Otra persona diferente de la que
recibe el pedido debe cotejar la mercancia con el pedido. Luego la mercancia y la
copia de embarque del pedido se envian a la sala de embarque y se revisan

nuevamente y se despacha.

Embarque hace los ajustes necesarios por ejemplo en gastos adicionales de
transporte, y envia la copia del pedido al departamento de facturacion, el cual
corrige las copias de la orden de ventas para que concuerden, y se preparan las
facturas de venta. Se envia la original al cliente y copias para archivar junto al

pedido, a contabilidad y al departamento de ventas, y se le notifica al vendedor.

El cliente debe firmar una copia de recibido, cuando se le entrega su mercancia. El
departamento de ventas y crédito tienen la obligacién de asegurarse de que los

pedidos no sean ficticios.
2.4.- Recibo de efectivo.
Al establecer un sistema de control interno para recibos de efectivo, debe tratarse

gue su operacion garantice que todo el efectivo recibido se contabilice y que no

deje de recibirse ningun pago.
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Por ejemplo en el efectivo recibido por correo, es fundamental que la persona que
abra el correo no esté relacionada con la caja, con la contabilidad, ni con ninguna

otra forma de fondos en efectivo, como es la caja chica.

Normalmente para un adecuado control de efectivo se recomienda que:

Todas las recepciones en efectivo deben liquidarse a través de un solo punto en
una organizacion. Si hay sucursales, estas deben depositar los cobros en efectivo
en un banco local, avisando a la oficina matriz. No debe permitirse que una

sucursal haga desembolsos del efectivo que recibe.

La recepcion y la contabilizacion de efectivo debe hacerse por separado.

El efectivo debe depositarse en el banco como se recibe. No deben hacerse
desembolsos del dinero recibido, sino por cheque o usando fondos especificos

establecidos para este fin.

Las facturas y los estados deben mostrar a que orden deben extenderse los
cheques de remisién de fondos. Los cheques extendidos al portador o a la orden
de una tercera persona, son mas faciles de cobrar que los que se hacen a la orden

de una persona autorizada en la empresa.

La compafiia debe autorizar por escrito, a los bancos en que deposita sus fondos,
el aceptar cheques y otros valores facilmente negociables Unicamente para abono
en cuenta, limitando asi el cobro indebido de los mencionados instrumentos de

crédito.
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[Il.- METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

El presente estudio es un analisis descriptivo, explicativo y propositivo, por lo cual
se toma como referencia las fuentes existentes en la compafia que permitan
arrojar una tendencia para describir el problema y con base en esta definir

recomendaciones.

Las dos técnicas para recoger informacion que se utilizara son el analisis
bibliografico y documental (documentos de la empresa), es decir uso de fuentes
secundarias, asi como fuentes primarias, tales como entrevistas a personeros de

la empresa.

Para conocer los elementos tedricos de un sistema de informacion financiera y de
control interno, se revisara informacion bibliografica, tales como tesis, libros,
revistas, folletos de la Empresa MITASA, leyes y reglamentos, principalmente,
respecto al tema de control interno y sistemas de informacién financiera,

precisamente porque el estudio se basa en estos temas.

Para conocer y describir la empresa, asi como analizar los problemas que se
presentan con la informacién financiera y de control interno, se entrevistara a
funcionarios de la Empresa MITASA, primero al cuerpo gerencial de la compaiia,
Gerente General, Sr. Cheng Hsien Yin Kuo; Gerente de la division Costa Rica, Ing.
Luis Zamora; Gerente de la divisién Internacional, Ing. Carlos Carranza, Gerente
de Operaciones, Sr. Ronulfo Herrera; Encargado del area de Proyectos, M.B.A.
Marco Ramirez; Encargado de la Oficina MITASA-México D.F., Lic. Gabriel
Garcia, lo anterior basado en preguntas acerca de las necesidades de la empresa

de desarrollar un Sistema de Informacion Financiera y de Control Interno.

Adicionalmente, se tomaran en cuenta opiniones de la contadora de la Compaiiia,
Sra. Paula Murillo Sanchez, en torno al Control Interno en el Departamento

Financiero.
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Se revisardn los documentos que son empleados por el Departamento de
Operaciones, como base de control de las ventas nacionales e internacionales; asi
como los que se utilizan en el Departamento Financiero para el control en esa
area, con el objetivo de hacer la propuesta referente al control interno y el sistema

de informacidn financiera.

Se revisaran los procedimientos del Departamento de Operaciones asi como el
Financiero, mediante la comparacion de los procedimientos establecidos por

escrito, con respecto a los procedimientos reales que se realizan diariamente.

Seguidamente se muestra una tabla resumen que contiene para cada objetivo, la

actividad y las fuentes, asi como los plazos para realizarlos.
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- |V -
CAPITULO 1

FUNCIONAMIENTO DE LA EMPRESA

MAQUINARIA INDUSTRIAL TAIWAN S.A.
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4.1.- Descripcion de la Empresa

La empresa Maquinaria Industrial Taiwan S.A. es una empresa con ventas en
Centroamérica, El Caribe, Panama y Meéxico. Ciertamente, la apertura del
mercado Mexicano, si bien tuvo problemas al inicio, fue el marco de referencia que
le sirvi6 a la empresa para penetrar con mayor fortaleza a finales de 1998, de
forma tal que se alcanzaran ventas solamente en ese pais que sobrepasaron los

2,5 millones de délares.

Relacionando la forma en que la empresa decide “aventurarse a un mercado” se
puede deducir que se emplea la filosofia Japonesa, donde el formato “prueba-

error’ parece que es el que han empleado.

Esto si bien resulté en Centroamérica, El Caribe y Panama, donde la empresa se
decidié vender maquinaria mediante la oferta directa a empresas productoras, dio

resultados, ya que actualmente son los clientes que mantienen.

En relacion con el mercado Mexicano, se pudo comprobar que no existiéo un plan
de Marketing formal, sino que aventurarse en ese pais, resulté al principio un
costo que se pudo evitar, pero fue la plataforma para que se conociera la manera
de penetrar, hasta la fecha donde se tiene dispuesta una oficina que es la que

maneja todo lo relacionado con las ventas en ese pais.

Seguidamente se presentan las caracteristicas principales, asi como diversos

aspectos relacionados con la comercializacion y politicas internas.
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4.2.- RESENA GENERAL DE LA EMPRESA

MITASA fue fundada en julio de 1985 por los Sefiores Yeou San Yin Mao
(Presidente y Cheng Hsien Yin Kuo (Gerente General), con el fin de ofrecer a la
industria tecnologia moderna para aumentar la competitividad y tomar ventaja en

el mercado.

La empresa se especializa en la venta de maquinas para produccion de plastico,
que es el principal producto, tales como: Inyectoras, Sopladoras, Extrusoras,
Flexograficas, entre otros y en menor grado, la venta de maquinas para
produccion de metalmecanica como Tornos, Fresadoras simples y con Control

Numeérico Computarizado.

El mercado que se abarca es amplio, ya que se atienden clientes de Costa Rica, el
cual representa aproximadamente un 30% del total de las ventas y otros paises,
México, Centroamérica, Panama y el caribe, que representan el 70% de las

ventas. Los mercados donde mas se vende es en México y Panama.

El mercadeo de la Compafiia es un concepto que estd inmerso en todos los
niveles, desde el Gerente General, quien también realiza ventas con los clientes
mas importantes, hasta el Técnico que se dedica a prestar servicio de reparacion y

mantenimiento, quien también se dedica a la venta directa.

A continuacién se muestra el organigrama de la compafia, el cual ha sido
modificado en los ultimos dos afios, ya que anteriormente todo su funcionamiento
y las decisiones de todos los niveles giraban en torno al Gerente General, quien
establecia el control, el tipo de mercadeo, las politicas de venta, entre otros,
aspecto que ha cambiado con la entrada de profesionales en cada area, de forma
tal que se ha desconcentrado las decisiones. Con esto, nacen otras areas

formales, que se describen seguidamente:



4.3 .- ORGANIGRAMA DE MITASA

GERENTE CONSEJO
GENERAL GERENTES
ENCARGADO ASISTENTE
PROYECTOS GERENCIA
GERENTE GERENTE GERENTE
TECNICO INTERNACIONAL FINANCIERO
TECNICOS VENDEDORES BODEGUERO VENDEDORES TECNICOS CONTADORES AUXILIARES
MEXICO .

Informacién por: Departamento de Contabilidad, Maquinaria Industrial Taiwan S.A., 2001.
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La empresa esta centralizada en la Gerencia General, la cual es asesorada por un
consejo de gerentes (Financiero, Siben Internacional y Técnico) para la toma de
decisiones, asi como un asistente quien se encarga de la coordinacion para la

atencion de los clientes de la compafiia.

Existe un encargado de proyectos, quien vela por proyectar el mercado de la
compafia, principalmente abrir nuevos mercados donde no se cuentan con
clientes y existe un mercado potencial. Ademds, se encarga de la estrategia

comercial, principalmente.

En cuanto a las gerencias establecidas, existe la gerencia técnica, la cual se
encarga de coordinar y asesorar a los clientes en el funcionamiento, reparacion,

instalacion y necesidades de equipo.

La gerencia internacional, coordina las ventas con los clientes de México y

centroamérica.

En cuanto a la gerencia financiera, ésta se encarga del control, crédito y cobro,
conseguir el financiamiento a los clientes y las estadisticas y proyecciones

financieras para la toma de decisiones.

4.4. MERCADEO Y COMERCIALIZACION

Ademas de la venta de maquinaria, también se vende repuestos y servicio técnico.
Es en este Ultimo punto, donde la empresa tiene un valor agregado que le ha
generado distincién en el ramo, ya que el mantenimiento que se le puede ofrecer a
los clientes, es una caracteristica que coloca a la empresa en ventaja con respecto

a sus competidores.
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Uno de los aspectos principales por lo cual existe amplitud de mercado, es porque
se cuenta con un sistema de mercadeo importante el cual empieza desde el
momento en que se contacta al cliente y hasta por toda una vida, mediante la
venta de repuestos y servicio. Lo anterior es fruto de que se tienen asesores
industriales que se encargan de analizar qué tipo de maquinaria requiere el
cliente, tecnicos con el fin de realizar las reparaciones del caso y ejecutivos de

venta que se dedica a atender al cliente en el punto de venta.

Este plan de mercadeo tiende a reorientar esfuerzos, por lo cual, no importa el
lugar, se realiza visitas a los clientes, con el fin de asesorarlo en el tipo de
maquinaria requerida segun las condiciones de la planta de produccién que

posean y el producto que deseen elaborar.

4.4.1- PLAN PARA ABRIR EL MERCADO INTERNACIONAL

El plan inicial de la compafia para vender en el exterior, se desarrolld de la

siguiente forma:

a.- Evaluacion preliminar de los mercados
b.- Evaluar el potencial de mercado

c.- Identificar los aspectos del entorno

d.- Desarrollar un Marketing estratégico

4.4.2- Evaluacion preliminar de los mercados

Esta variable esta relacionada con los objetivos de la empresa, porque las ventas
que se realizaron a partir de 1985 en Costa Rica, si bien eran cuantiosas por la
diferencia de precios de compra con los de venta y la poca competencia existente
en ese momento, el mercado costarricense tenia una limitante: La renovacién de
equipo y maquinaria ocurre en periodos muy largos de tiempo, las empresas

costarricenses estaban acostumbradas a recibir maquinaria subvencionada de
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gobiernos amigos como el Aleméan y el Japonés, por ejemplo, con intereses fijos,
financiada hasta 15 afios plazo.

Lo anterior, ocasionaba pensar en dos aspectos fundamentales:

a.- Segmentacion de Mercado

b.- Apertura del mercado

En relacién con el primer punto, la empresa MITASA se dio cuenta que las
maquinas Alemanas y Japonesas son de mayor calidad que las Taiwanesas y de
Hong Kong, lo que en el sector de plastico se puede decir: “Mas Robustas”. Esto
si bien era una debilidad para MITASA, ciertamente reflejaba un beneficio
“Maquinas a precio menor”. Las maquinas alemanas y japonesas si bien se puede

decir que son mejores, superan en precio hasta el doble o triple de las taiwanesas.

Aqui se dio cuenta de la segmentaciéon de mercado existente: MITASA se debia
ubicar en empresas que buscan menor precio y no tan alta calidad. Esto ultimo se
debe enfocar también que a la compafia no le es rentable vender maquinaria
Taiwanesa muy barata, puesto que generan problemas de reparacion constante,
lo que sin duda generaba reclamos y exceso de atencion que ocasionaba altos

costos.

Por eso, la compafia buscé la representacién de otras casas Taiwanesas y de
Hong Kong (actualmente existen suplidores de lItalia, la India y Estados Unidos)
gue produjeran maquinaria de alta calidad en esos paises, de forma tal que los

cliente obtienen producto de calidad y a precios mas baratos.

En relacién con la apertura de mercado, la empresa encontrd limitantes en el
mercado local ya que durante mas de 8 afos, se habia consolidado en empresas
grandes existentes en Costa Rica, tales como Yanber, Proplax, Irex, Poliplastic,

entre otras.
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4.4.3.- APERTURA DE MERCADO

La primera apertura internacional se dio precisamente cuando las subsidiarias de
estas empresas costarricenses ubicadas en otros paises, compraron maquinaria a

MITASA. Los paises donde se vendi6 fue Puerto Rico, Honduras y Panama.

Posteriormente, al visitar directamente tanto los vendedores como los técnicos de
MITASA estos paises que se mencionaron, se decidid realizar giras
promocionales, de forma tal que durante una semana aproximadamente, se

dedicara un vendedor en cada pais a visitar clientes potenciales.

Practicamente la empresa tomo la decision de abarcar la region centroamericana
sin investigar a fondo los antecedentes culturales, histéricos, costumbres, entre
otros. No obstante, la diferencia existente con el mercado costarricense no fue
significativa, tanto como la financiera (se debia poner énfasis en esta ultima, pues
el mercado financiero de estos paises no era tan seguro como el costarricense,
aspecto que se presté para que se realizaran ventas sin ninguna garantia y en

otras se perdiera por la poca garantia de pago existente).

4.45.- FORTALEZAS PARA ABARCAR EL MERCADO INTERNACIONAL

La principal fortaleza para abrir el mercado internacional de MITASA, es que la
empresa se dedica a vender maquinaria de plastico y metalmecéanica proveniente
de Taiwan, Hong Kong, India, principalmente, esto hace que realizar una venta en
otro pais, no requiera inversion alta, puesto que se solicita el producto una vez que

se concretd la venta, aspecto que se explica en el siguiente esquema:
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Diagrama N° 1
FLUJO DE LA MAQUINARIA VENDIDA INTERNACIONALMENTE

SOLICITUD MITASA
PROVEEDOR: COSTARICA
TAIWAN
HONG KONG
INDIA TRATO
ITALIA
v
CLIENTE

DESPACHO INTERNACIONAL

El esquema anterior, muestra que la venta en el exterior, se realiza directamente
del proveedor al cliente, de forma tal que MITASA es quien realiza la venta y
solicita la confeccidn de la maquinaria. Esto permite que una venta internacional,

requiera mayor esfuerzo en la promocion de ventas y en el servicio post-venta.

4.4.6.- DESARROLLO DE UN MARKETING ESTRATEGICO

La venta de maquinaria en centroamérica, se realiz6 basicamente por los
contactos que generé ciertas ventas. Al contactar empresarios en el sector de
plastico, conocedores ademas del entorno existente en sus paises, fue el aspecto

principal que facilité la venta en Honduras y Panama.

En estos dos paises se contacté a dos empresarios que no solamente adquirieron
equipo para sus empresas, sino también se dedicaron a contactar clientes a
MITASA. Esto permiti6 que en esos dos paises se lograran ventas superiores a

los 3 millones de délares.

El resto de los paises centroamericanos se decide que los vendedores visiten a
clientes potenciales, lo cual generé ventas importantes. Todo esto sin contar con

una oficina directa, sino que manejado desde Costa Rica.
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4.4.7.- INGRESO AL CARIBE

En el Caribe, se destac6 un vendedor con el fin de que viajara por Republica
Dominicana y Cuba, puesto que en Puerto Rico ya se realizaban ventas
importantes que nacieron a partir de la venta en Yamber Puerto Rico.

4.4.8.- INGRESO A MEXICO

El ingreso al mercado Mexicano no fue tan simple como se esperaba. Este
mercado se abarcO igual que los paises centroamericanos y el Caribe. Sin
embargo, la respuesta no resulté tan prospera como se esperaba.

Este mercado, tiene particularidades especiales, que hicieron que no se
consiguieran los resultados esperados. Primero: En México se concentran la
mayoria de las oficinas distribuidoras de maquinaria de plastico y metalmecénica
puesto que es un pais que por su cercania con la region centroamericana, el
caribe y Estados Unidos, permite el acceso de forma mas directa a los
productores. Segundo: Al estar los principales productores de maquinaria
(Alemanes, Japoneses, Estadounidenses y Taiwaneses) en esos paises, lograban
otorgar crédito directo a los clientes, aspecto que incidia de forma directa en las

ventas.

El primer esfuerzo de MITASA para entrar en México se dio al instaurar a un
agente vendedor con un apartamento-oficina para que realizara los contactos y

ventas.

Dicho esfuerzo no fue del todo satisfactorio pese a que se concretaron ventas.

Por lo acontecido, se decidio retirar la “oficina” existente.
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Un afio después, en 1998, y ya con la experiencia y conocimiento prueba-error, se
decide que para entrar en ese mercado, es mejor contactar a una persona
Mexicana que estuviera en el medio de plastiqueros, que precisamente trabajaba

para un cliente nuestro en México.

Se decide montar la oficina en ese pais, junto con una Secretaria y un ayudante.
La inversion no resultd alta, ya que el salario y los gastos se envian desde Costa
Rica, el servicio Técnico se subcontrata en Costa Rica o en México, la oficina es
dirigida por el Gerente Técnico, quien se dedica exclusivamente a atender el

mercado mexicano.

Lo anterior, da los resultados esperados y se logran ventas brutas que superan los
dos millones y medio de dolares solamente en ese pais para 1999. Actualmente
un contrato que se estd manejando, (empresa que suple a las maquiladoras de

centroamérica y México las bolsas plasticas) supera los 15 millones de ddlares.

4.5.- APERTURA DE MERCADO: ESTADOS UNIDOS Y SURAMERICA (JOINT
VENTURES)

Para explicar en detalle la forma en que la empresa va a entrar al mercado
estadounidense y suramericano, es necesario antes reflejar las casas extranjeras

que MITASA representa:
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Cuadro N° 1

Casas Extranjeras que representa MITASA
Empresa Principal Producto Pais Origen
Queens Extrusoras Taiwan
Po Yuen |Inyectoras/Sopladoras Taiwan-Hong Kong
Gentec Sopladoras/Extrusoras/Flexograficas | Taiwan
Genstar Sopladoras Hong Kong
Karlville Extrusoras/Sopladoras/Bolseadoras U.S.A-Taiwan
Mamata Bolseadoras India
Chi Chang | Sopladoras/Coextrusoras Taiwan
Cp Tools |Fresadoras/Tornos/CNC U.S.A.
Martignioni | Tratadoras Italia

Producto mas vendido actualmente: Inyectoras, Sopladoras y Extrusoras, en su

orden.

Nota: Existen otras cinco casas extranjeras Taiwanesas gque se representan pero

se realizan ventas en menor grado.

De las casas extranjeras existentes, Karlville tiene ademas de nosotros otro
representante en América. Dicho representante abarca: U.S.A. y Suramérica,

fisicamente esté instalado en Miami.

Lo anterior hizo pensar en la necesidad de unir esfuerzos los dos representantes
existentes, MITASA y Karlville USA.
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4.5.1.- TRATO FINAL DEL JOINT VENTURE MIAMI-COSTA RICA

En 1999 MITASA tuvo ventas anuales que llegaron a los 4 millones de ddlares,

Karlville ese mismo afo tuvo ventas cercanas a los 7 millones de dolares.

La union de las dos compaiiias significa mas oportunidades internacionales para
MITASA, un crecimiento en las ventas y ademas posesionarse en el mercado USA
y Suramericano. Ademas, se debe comentar que la empresa MITASA vende a
cualquier empresa que esté interesada en comprar maquinaria, mientras que
Karlville-Miami, tiene una segmentacion de mercado: vende a empresas con
proyectos grandes, esto significa que son empresas que estan en capacidad de
comprar mas de diez maquinas y solamente vende maquinas “grandes”, es decir,

aquellas con mayor capacidad de produccion y de mayor costo.

Cuadro N° 2
Resumen del acuerdo tomado por MITASA y Karlville. MIAMI

EMPRESA REPRESENTA AREA ACUERDO
MITASA PO YUEN MEXICO Cliente nuevo fuera de esta
area
GENTEC CENTROAMERICA | 20% utilidad bruta tip por contacto
GENSTAR CARIBE MITASA paga a Karlville
20% Utilidad Bruta por territorio si
Karlville va a vender Maquinaria que
MITASA no vende
Cliente viejo de MITASA fuera de
Esta area 20% utilidad bruta para
Karlville.
KARLVILLE HCI U.S.A Cliente nuevo fuera de esta area
LONGNEW ROTO PUERTO RICO | 20% utilidad bruta tip por contacto
KINGSTEEL SURAMERICA | Karlville paga a MITASA.
20% utilidad bruta por territorio si
MITASA va a vender Maquinaria que
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EMPRESA

REPRESENTA AREA

ACUERDO

Karlville no vende.

Cliente viejo de Karlville fuera de
Esta area 20% utilidad bruta para
MITASA

COMPARTIDO KARLVILLE

QUEENS

MAMATA

HCI SLITTER

CHI-CHANG

LONGNEW

Cada uno maneja exclusivamente
Su area salvo Chi-Chang en
México si vende equipo grande
Paga Karlville 20% utilidad bruta
a MITASA.

Ademas del beneficio de acceder mas facilmente al mercado U.S.A y

Suramericano, MITASA obtiene la posibilidad de incorporarse en un sitio Web

especializado, de los mas cotizados en Norteamérica y Europa.

En relaciébn con la cantidad de personal que atenderd esta oficina, MITASA

seguira empleando el sistema centralizado de oficinas, de forma tal que desde

Costa Rica se maneja, por un encargado supervisando el funcionamiento de esa

oficina.

4.6

.- DESARROLLO DEL WEB SITE

Actualmente la empresa KARLVILLE esta realizando una pagina Web con un

costo aproximado a los $20 mil, la cual permitira al cliente:

Observar la maquinaria que se vende
Realizar Cotizaciones

Comprar por tarjeta de crédito corporativas
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Esto representa para MITASA una oportunidad, puesto que se abarcaria gran
parte del mercado por Internet por uno de los sites mas famosos de venta de

Maquinaria y ademas se incorpora a la vanguardia en tecnologia.

La expectativa de ventas que tiene la empresa no fue proporcionada aunque el
Gerente General y Gerente Financiero de la Compafiia mencionaron que se refleja
que a finales de 2001 con dicho programa se aumenten las ventas en

aproximadamente 2 millones de délares de venta bruta.

4.7.- APERTURA DE OFICINA EN TAIWAN

La apertura de una Oficina en Taiwan es un proyecto que tiene MITASA con el fin
de relacionarse directamente con los proveedores en ese pais y en el resto de
paises asiaticos productores de Maquinaria. EI primer paso para “‘montar” una
oficina en ese pais, es la visita de dos técnicos y del Gerente General que tiene la

ventaja de hablar ese mismo idioma.

Esta estrategia es con el objetivo de conseguir un manejo mas accesible, facil y
rapido de la compra, distribucion y venta de la maquinaria, segun se detalla en el

siguiente esquema:
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Diagrama N° 2
Distribucion Administrativo-Funcional Internacional de MITASA

Ventay
Distribucién
Compray
Distribucién Administracion,
venta v logistica MITASA
MEXICO
MITASA
MITASA COSTARICA
TAIWAN >
OFICINA MATRIZ
Centroamérica, Panama
El Caribe
MITASA
\ MIAMI

4.8.- FERIAS INTERNACIONALES

Para lograr presencia en el mercado, MITASA tiene la estrategia de participar en
las ferias de maquinaria mas importantes a nivel mundial (Alemania, U.S.A., Hong

Kong y México).

Por el alto costo que representa participar en estas ferias, se llegé al acuerdo con
los proveedores que la mitad del costo del Stand y la movilizacién de puerto a
puerto sera cubierto por ellos, los costos de viajes y personal nuestro, asi como la
otra mitad del costo del Stand, por cuenta de MITASA.

Esto ha permitido dos aspectos: 1) Se logra presencia 2) Se cierran ventas en las
ferias.
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4.9.- METODOS DE PAGO

El sistema de pago a los proveedores, es a 150 después del Bill Lading, esto
significa que se obtiene un crédito sin intereses, que permite apalancarse a la

Compafia y da tiempo para que el cliente realice la cancelacién de la mercaderia.

Todas las compras se realizan FOB.

4.10.- METODOS DE VENTA

Todas las formas de venta de maquinaria son 20% 6 30% por adelantado, para
mandar a confeccionar la maquinaria y el resto previo a la entrega. Esto permite

que si el cliente decide no finiquitar la compra, se asegura el adelanto.

La mayoria de las ventas se realizan FOB, sin embargo, si el cliente requiere CIF,
Ex Work, FAS, y otras, se les brinda, con el consecuente cargo por prestar el
servicio de transporte, flete, seguro, segun.

4.11.- DETERMINACION DE PRECIOS

La determinacion de precios se realiza generando un 43% de margen sobre el
costo, con el fin de que se gane al final un 20% neto. Existe maquinaria y

repuestos que segun el valor es menor o mayor a dicho importe.

Ademas, existe comision de ventas que nos aplica el proveedor, pero solicitamos
gue se apliguen en descuentos, con el fin de tener precios mas bajos con respecto

a nuestros proveedores o0 mayor margen de utilidad.
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Actualmente los precios de maquinaria para produccion de plasticos, varia segun
el modelo y el tipo de maquina. El precio de venta para una sola oscila entre los
$30,000.00 y los $300,000.00.

Por su parte, las maquinas para metalmecanica tiene precios que se ubican entre

los $3,000.00 y $150,000.00, segun el modelo y caracteristicas.

4.12.- VENTA DE SERVICIO TECNICO

La venta de servicio técnico para empresas productoras de plastico y clientes que
ya no cuentan con garantia, se les provee a un precio de $60.00 la hora sin tomar

en cuenta pasajes ni viaticos, con un minimo de 4 horas por servicio.

4.13.- DOCUMENTACION REQUERIDA EN LAS VENTAS

Carta de Crédito banco de primer orden.
Bill Lading, Factura Comercial, Declaracién de Origen, Lista de Empaque.
A ciertos clientes se les exige Prenda sobre la maquinaria y letras, quienes tienen

crédito directo de la empresa.
4.14.- TIPO DE TRANSPORTE
Flete Maritimo en su mayoria

Flete Aéreo cuando son repuestos que urgen.

Existe convenio con DHL para las entregas que urgen a los clientes.
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4.15.- ALMACENAMIENTO

La maquinaria que se encuentra en Stock en Costa Rica, se mantiene en Almacén
Fiscal o con Garantia de Cumplimiento en las instalaciones, con el fin de no

nacionalizarla y asi remitirla més facilmente al exterior.

4.16.- MEDIOS PUBLICITARIOS

Panfletos
Participacion en Ferias Internacionales
Inscripcién en Revistas del sector

Camisetas, calcomanias, lapiceros y otros distintivos
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-V -
CAPITULO 11

EL SISTEMA DE INFORMACION FINANCIERA Y EL CONTROL

INTERNO EN MITASA
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5.1.- PROBLEMAS DEL CONTROL INTERNO

El problema existente del control interno en MITASA no es la carencia de controles
sino la definicion exacta y precisa de la forma en que se debe de tomar decisiones
ante varias alternativas que se presentan normalmente en todos los puestos ante
la exigencia en velocidad y atencion a los clientes, en una venta, entrega de
mercaderia, recepcion de dinero, definicion de un contrato, forma de cobro, entre

otros.

Esto significa que el control existe, pero no es adecuado a las exigencias normales
de la compaiiia, por lo cual lejos de implementar nuevos controles, debe mas bien

readecuarse la forma de realizar las tareas.

Ademas, el control es necesario para la toma de decisiones, pues una forma
adecuada de hacer las cosas es realizable en MITASA si se procuran cambios a
los errores que se encuentran, de esta forma la informacién que llegue a todos los
puestos asi como a los mandos medios y superiores, sera la adecuada y la que

permitira finalmente fijar el rumbo de la compaiiia, sobre bases precisas.

Igualmente la informacion financiera basada en datos exactos y controlados de
acuerdo al volumen de ventas, cantidad y tiempo en cuentas por cobrar y cuentas
por pagar, saldos en las cuentas, entre otros; es la guia de esta empresa y lo que
se denomina ‘“informacién financiera para el control interno y la toma de

decisiones”.
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5.2.- FORMA DE MANEJAR EL CONTROL INTERNO.

El control interno definido como “El control interno comprende el plan de
organizacion y todos los métodos y medidas coordinados adoptados dentro de una
empresa para salvaguardar sus bienes, comprobar la exactitud y veracidad de los
datos contables, promover la eficiencia operante y estimular la adhesién a los

meétodos prescritos por la gerencia.” (%)

En esta compaifiia, pese a que existen encargados de las areas de ventas, servicio
técnico, finanzas y operaciones, la responsabilidad de implementar controles y
mantenerlos actualizados, es dirigida especificamente al Gerente Financiero de la
compafia, quien asume también el rango de Contralor, por lo cual es el
responsable directo de fijar las politicas que rigen los puestos y las actividades

que realizan.

Esto ha permitido implementar controles en diversas areas como manejo de
bodega, se ha puesto énfasis en el sistema informético que sirve de informacion
para las areas de ventas, proveeduria, gerencia general, contabilidad, y servicio
técnico, pero existen limitantes que impiden desarrollar un esquema operativo de

control en forma periddica, los cuales son:

1.- El responsable realiza ademas sus actividades del manejo financiero de la

compainiia, y de otras subsidiarias de MITASA.

2.- Para el control del crédito, pese a existir un manual escrito para otorgar crédito,
no es posible implementar las restricciones impuestas, pues cada gerente de area

tiene facultades para otorgar crédito a sus clientes, dadas por el Gerente General.

2 Holmes, Arthur W. Auditoria, Principios y Procedimientos. Segunda Edicion,Editorial Hispanoamericana,
Espafia, 1979, P. 3.
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3.- El Gerente General impone la forma de realizar las actividades en todos los
puestos, restando accion jerarquica al encargado, aspecto que se expone a

continuacion.

5.3.- CENTRALIZACION DE LAS DECISIONES

El control interno en la compafiia estd centralizado en el Gerente General, quien
es el que toma las decisiones en todos los campos. Aspectos tales como las
decisiones en las ventas, las politicas de crédito, la forma de cancelacion de las
cuentas por pagar, el nivel de inventario, las compras, las comisiones a los
vendedores, los salarios del personal, los incentivos a implementar, asi como la

forma de desarrollar el “E-comerce” (%).

Dicho proceso en la toma de decisiones, es realizado de la misma forma que se
realizaba hace 15 afios, de forma tal que con el tiempo la empresa ha visto
aumentado el volumen de operaciones, y las politicas que sirven de base para
regular las actividades de ventas, financieras y operaciones, son adecuadas segun
la intuicién del gerente general, y las decisiones, se toman segun las necesidades

gue surgen de forma inmediata.

Lo anterior ocasiona dos situaciones muy particulares en esta compafia:

Las decisiones se toman al calor de una situacion o en el momento que surge un

problema.

No existen politicas definidas y claras para el resto del personal.

3 E-Commerce es el nombre relacionado en la compariia al desarrollo de una pagina Web asi como el empleo
de Software para contactar a los clientes y facilitarles catalogos via internet.
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Ambas situaciones acarrean un clima de inseguridad en las diferentes areas de la
compafiia, pues los problemas se presentan y que surgen naturalmente como toda
organizacion gestora, se abarcan desde diferentes aristas, adaptandolo segun la
posicion del Gerente General, o que sin duda causa finalmente que antes de
tomar una decision algun funcionario, prefiere consultarselo antes al Gerente

General.

Lo comentado sin duda hace que el accionar de la compafiia recaiga en este alto
funcionario, lo cual inmoviliza al resto de los departamentos si una decision

importante se debe tomar y no esta disponible.

Finalmente, esta situacion perjudica el control interno, pues toda decision se toma
segun las ordenes directas del Gerente General, independientemente que sea la
correcta o no, lo cual dista en ocasiones de la decisibn mas prudente e inclusive
se ha dado que una decision tomada de esta forma es contraria al control normal
gue debe tener la compafia, y acarrea otros problemas a los mandos medios de la
compafiia, como por ejemplo, la salida de repuestos sin una orden firmada, por la
inmediatez, y por la exigencia, (aspecto que después debe enmendarse) puede

significar pérdida de repuestos, accesorios entre otros.

5.4.- SISTEMA DE CONTROL DE LAS VENTAS Y LAS COMPRAS.

Para eso la compafia ha implementado un sistema denominado POVenta y
POCompra, que son los contratos o documentos que se elaboran con el fin de: 1)
Establecer en forma escrita los detalles de la venta y compra de maquinaria asi
como indicar el tipo de accesorios y opcionales 2) Establecer un contrato con los
clientes y con los proveedores en cada venta y cada compra, respectivamente 3)

Llevar un consecutivo por pais en el sistema informatico asi como en forma
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impresa para el control y mantener un historial para la toma de decisiones. La

informacion de cada uno de estos documentos es la siguiente:

e POVENTA:

En términos generales es un contrato escrito que debe firmar el cliente en sefial de

trato, donde se detalla:

Numero consecutivo

Nombre del cliente

Forma de pago

Forma de venta (fob, cif, c&f, ex-work, plaza)
Monto de la venta

Condiciones y tiempo de entrega

Descripcidn de la(s) maquina(s)

Descripcion de los accesorios

Descripcién de las herramientas y otros opcionales.

e POCOMPRA:

Es igual al contrato de POVENTA que firmo el cliente pero éste se realiza hasta
que el cliente haya dado el adelanto monetario estipulado en el POVENTA y hasta
gue lo haya firmado. Una vez que se cumplan esas dos condiciones, se realiza el
POCOMPRA que es la orden de compra que se realiza a la casa matriz en

Taiwan. Esta detalla lo siguiente:

Nombre de la casa matriz o casa fabricante
Forma de pago

Forma de compra (fob, cif, c&f, ex-work, plaza)
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Monto de la compra
Descripcién de la(s) maquina(s)
Descripcion de los accesorios

Descripcion de las herramientas y otros opcionales.

5.5.- DIFERENCIAS ENCONTRADAS DE POVENTA

De la informacion recabada se analizé que los dos contratos son necesarios pues
detallan la forma de cumplir una venta y la compra respectiva, ademas que
permite mantener informacion necesaria para la toma de decisiones como el
historial de ventas y compras, entre otros detalles anotados. No obstante, se
encontré defectos que es necesario subsanar para que dicho sistema sirva de

base en el control de las compras y las ventas:

1)Debe firmar el cliente en sefial de trato cada POVENTA. De la muestra tomada
se encontré6 que los clientes solamente firman estos documentos cuando son
ventas representativas (mayores a los USD$10 mil) montos menores a estos, no
se exige su firma, lo cual significa que de existir incumplimiento de algunas de las
dos partes, no se puede tomar como referencia el POVENTA e inclusive no

representa un contrato formal.

Esto también puede significar que el control para los repuestos y opcionales que
generalmente se venden en montos menores a ese indicado, no sea efectivo,
pues con esto se generan ventas que aparecen solamente en el sistema pero no
en forma impresa, con lo cual puede existir la pérdida de la respectiva cuenta por
cobrar asi como errores en la facturacion, aspecto que trae como consecuencia

que se pierda dinero por dicho error.

2) Se encontrd que la forma de pago que se estipula, con la forma de pago real

que realizan los clientes no es la misma, en la mayoria de los casos se otorga mas
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crédito del que se indica en la POVENTA, lo cual conlleva a incumplir el contrato y

aumentar las cuentas por cobrar.

3)La mayoria de los contratos POVENTA que se realizan estan en el idioma
inglés, es decir, son simplemente traducciones de los catalogos de los
proveedores, aspecto que conlleva a)cometer errores en la descripcion de la
maquinaria, repuestos y accesorios, lo que puede significar reclamos de los
clientes; b)Menor practicidad a los clientes cuyo idioma es el espafiol (pues como

se indico, los clientes son de Latinoameérica).

5.6.- DIFERENCIAS ENCONTRADAS DE POCOMPRA

Se determiné que las POCOMPRA, como se indico anteriormente, son érdenes de
compra que se realizan al proveedor con el fin de manifestar en forma escrita el
detalle de la maquinaria que deben fabricar. Esto sirve a MITASA para respaldar
ante cualquier reclamo producto de diferencias en la maquinaria embarcada de

Taiwan que envia el proveedor.

Esta funcibn béasica de las o6rdenes de compra en las compaiiias, Yy
especificamente en MITASA, desde el punto de vista de control interno es

adecuada, no obstante, se encontraron las siguientes irregularidades:

Las compras de Stock para Costa Rica no se compara la maquinaria, accesorios y
opcionales solicitados en la POCOMPRA con respecto a la que envia el
proveedor, aspecto que es subsanable, pero evidencia carencia de control en

proveeduria.

Existen POCOMPRA en el sistema que no se han anulado, pese a que no se
llegaron a realizar (dirigir al proveedor), lo cual, para efectos histéricos afecta si se
realiza una comparacion de las compras realizadas, por tipo de producto o por

anos.
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Pese a que en MITASA la mayoria de las compras a proveedor se realizan sin
incluir el flete y seguro (FOB), se encontré que existen POCOMPRA CIF (incluido
el flete y seguro), C&F (incluido el costo y el flete solamente), aspecto que
evidencia carencia de control en el tipo de compra e inclusive puede sobrevaluar

significativamente el costo de compras que se registra contablemente.

5.7.- EFECTOS OCASIONADOS EN EL SISTEMA DE INFORMACION
FINANCIERA POR LAS DIFERENCIAS ENCONTRADAS EN POVENTA Y
POCOMPRA

El sistema de informacion financiera es explicado mediante el aporte de
informacion que realiza para la toma de decisiones. Dichas decisiones en la
compafia MITASA, por lo general sirven para determinar la cantidad adecuada
para compra en Stock de repuestos, opcionales y maquinaria; cantidad de ventas
realizadas por pais, cantidad de compras realizadas por pais, ventas por grupos,
utilidad bruta generada en las ventas, principalmente.

Lo anterior es la materia que tienen los gerentes para determinar entre otras cosas
si deben solicitar mayores descuentos al proveedor, si existen opcionales que al
incluirlos aumenta o disminuye el margen bruto de utilidad, si las ventas o compras
deben realizarse FOB, CIF, C&F, Plaza, si el crédito dado a los clientes es
sumamente alto o por el contrario es acorde con el crédito dado por el proveedor.
Todas estas comparaciones se obtienen perfectamente del sistema descrito
POVENTA, POCOMPRA, no obstante, el sistema de informacion final, arrojaran
datos erréneos si persisten las diferencias anotadas y no se cumplen con las
estipulaciones minimas de firmas por parte del cliente, si los montos anotados no
son los verdaderos, y de persistir pueden llevar a equivocar el rumbo de la
compaifia MITASA.
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5.8.- REGISTRO CONTABLE DE LAS VENTAS: Un problema de control

financiero.

Habiendo expuesto las dificultades en el manejo del control en la oficina principal
en Costa Rica, y en las oficinas radicadas en México y Taiwan, asi como el control
en las ventas del exterior (Centroamérica, El Caribe y Suramérica), es importante

detallar el ingreso no gravable que se puede generar producto de las ventas.

De los estudios realizados en esta compaiiia, se evidencid que el ingreso que
generan producto de las ventas en el exterior, son canalizadas mediante ingresos
directos del socio, lo cual sin duda puede generar inconvenientes. Esto se realiza
con el fin de mostrar al fisco una compafila mas pequefia y que solamente se
dedica a la compra y venta de maquinaria en Costa Rica. De esta forma, no ha
manera de que se muestre contablemente el ingreso generado fuera de Costa

Rica.

Se encontrd que el registro implementado en esta compaiiia es el siguiente:

1.- Los registros contables, solamente se realizan sobre los ingresos y gastos
generados en Costa Rica

2.- Los ingresos y gastos registrados en el exterior, se registran como ingresos y

gastos de socios

3.- Solamente se registran las cuentas por cobrar y cuentas por cobrar de las

cuentas generadas en el exterior (fuera de Costa Rica).

Lo anterior, es significativo para el control contable, pues implica que no se puede

tener certeza financiera sobre la verdadera dimension de la compaiiia, ya que se
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pierde la dimension internacional del negocio, y como se menciond, las ventas

internacionales representan para MITASA el 70% de los ingresos.
Al respecto, si lo que se quiere es evitar el pago de tributos producto de los
ingresos de las ventas internacionales, cabe anotar que la Ley General de

Tributaciéon Directa en su articulo 1° sefala:

“ Impuesto que comprende la ley, hecho generador y materia imponible. Se

establece un impuesto sobre las utilidades de las empresas y de las personas
fisicas que desarrollan actividades lucrativas. El hecho generador del impuesto
sobre las utilidades referidas en el parrafo anterior, es la percepcion de rentas en
dinero o en especie, continuas u ocasionales, provenientes de cualquier fuente
costarricense. Este impuesto también grava los ingresos, continuos o eventuales,
de fuente costarricense, percibidos o devengados por personas fisicas o juridicas
domiciliadas en el pais; asi como cualquier otro ingreso o beneficio de fuente
costarricense no exceptuado por ley, entre ellos los ingresos que perciban los
beneficiarios de contratos de exportacion por certificados de abono tributario. La
condicién de domiciliado en el pais se determinara conforme al reglamento. Lo
dispuesto en esta ley no serd aplicable a los mecanismos de fomento y
compensacion ambiental establecidos en la Ley Forestal.

Para los efectos de lo dispuesto en los parrafos anteriores, se entendera por
ventas, ingresos o beneficios de fuente costarricense, los provenientes de
servicios prestados, bienes situados, o capitales utilizados en el territorio nacional,

gue se obtenga durante el periodo fiscal de acuerdo con las disposiciones de esta

ley.

Como se puede observar, los ingresos que no se generen en Costa Rica, no
pueden gravarse con impuestos. Sin embargo, existe una opcion para que el
control financiero de esta compafiia no se pierda y ademas, de que los ingresos
no se registren al socio, sino directamente a la compafiia, esto es estableciendo lo

gue se conoce como: empresa off shore, tal y como la utilizan en la actualidad los
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bancos. Para detallar mas este funcionamiento, seguidamente se propone la

siguiente forma de funcionar a la compafiia MITASA:
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-VI -
CAPITULO 111

CONCEPTO “TAX SHELTER”: ESTABLECIMIENTO DEL

MECANISMO “EMPRESA OFF SHORE” COMO BASE DEL

SISTEMA DE INFORMACION FINACIERA Y EL CONTROL
INTERNO EN MITASA
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6.1.- Concepto ONCEPTO “TAX SHELTER”: ESTABLECIMIENTO DEL
MANISMO “EMPRESA OFF SHORE”.

Actualmente la empresa MITASA divide sus operaciones en Costa Rica y en el
resto de los paises. Esto hace que los ingresos provenientes del exterior, sean
canalizados hacia el socio. Sin embargo, existe la opcidn que en lugar de reportar
los ingresos al socio, se realice a través de una compairiia establecida en Panama,

donde se registran todos los ingresos.

Lo anterior permite que la empresa en Costa Rica, solamente registre un
porcentaje producto de las comisiones, el resto del dinero generado, lo envia a

otra compafiia en el exterior.

Lo anterior, hace que se cree un mecanismo que se puede definir como “empresa
off shore”, relacionado este nombre con los bancos que llevan este nombre y que

son empleados para generar un escudo fiscal.

Este mismo principio es implementado en la compafiia bajo analisis, razén por la
cual se requiere institucionalizar mas el control, en vista que se complica la forma

financiera y operativa de funcionar.

Para explicar lo anterior, se detalla a continuacion la forma de funcionamiento asi
como la verdadera dimension que significa para una empresa implementar este

mecanismo, y las implicaciones.
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6.2.- Definiciéon de Empresa Representante “Off Shore”

Todas las empresas buscan implementar mecanismos que ayuden a aumentar los
ingresos, minimizar los gastos y crear escudos fiscales dentro de lo ético y
legalmente establecido.

Es por esto, que crear un mecanismo que ayude a las compafiias a disminuir sus
pagos y crear ahorro, es necesario y de hecho crear escudos fiscales es bien

asimilado por las compafiias.

De hecho, se pueden mencionar algunos métodos importantes tales como el
leasing operativo, banca off shore y otros méas sencillos pero igual de importantes
como los que generan los gastos por intereses, gastos por cambio de moneda,

entre otros.

Aunado a lo anterior, se puede mencionar que existe un sector muy importante,
gue son las empresas representantes de casas extranjeras, las cuales, por basar
su venta en productos importados, pueden mostrar la mayor parte de su operaciéon

en el extranjero y una pequefia parte nacional, aun y cuando su principal ambito

de accion sea nacional.

Los motivos para crear una empresa “Representante Offshore” es por las

siguientes razones:

1.- Mostrar una empresa mas pequefia al fisco

2.- Reportar solamente una parte de los ingresos al fisco

3.- Invertir el “excedente de dinero” fuera de Costa Rica
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4.- Los socios obtienen dinero de la compafiia mediante ingresos personales no

tributables.

5.- Permite de una forma indirecta manejar inventarios mas pequefios, y por lo

tanto operar mas eficientemente.

Como se puede observar, lo anterior muestra similitud con los beneficios fiscales y
de control que obtienen los bancos mediante sus “bancos offshore”, sin embargo,
presenta diferencias significativas en la forma de operar una empresa respecto a

un banco.

Respecto a los beneficios fiscales por las técnicas financieras, bibliografia

consultada indica lo siguiente:

“‘No existe nada reprochable en la conducta de un hombre o inversionista que
procure colocarse en una posicién fiscalmente favorable a sus intereses, situacion
esta que no puede confundirse con el denominado “fraude fiscal”’, que supone la
infraccion de las normas legales, partiendo del supuesto de que la persona se
encuadra dentro de una situacion especifica que le obliga a pagar determinados

impuestos, y pretende violar la norma juridica no acatando sus disposiciones.

Algunos autores (*) distinguen entre la evasion fiscal y el fraude fiscal. Por evasion
fiscal entienden la conducta de un contribuyente que busca, por las vias legales y
generalmente en el plano internacional, pagar el menor nimero de impuestos a un
determinado Estado con el fin de maximizar sus beneficios o utilidades; al paso
que el fraude fiscal lo consideran como una actitud deshonesta, que consiste en

hacer pagar al vecino aquello que legalmente le correspondia pagar a uno mismo.”

4 Chambost, Edouard, Guide Mondial des Secrets Bancaires, Editions du Seull, Paris, 1980.
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6.3.- Concepto Tax Shelter

“Los tax shelter pueden ser definidos como técnicas financieras contables que
tienen por meta generar y transferir partidas de gastos a fin de disminuir los

impuestos a pagar” (°)

Para efectos del presente estudio se menciona la palabra off shore, no obstante,
mas adelante al explicar y detallar los requisitos para crear una “representante off
shore de papel” respecto a un banco off shore”, se observaran las diferencias
significativas entre las dos, pese a que el objetivo que persiguen ambas, como se

indico, es el mismo.

Para efectos de ilustrar la aseveracién anterior, seguidamente, se detallan las

variables principales de un Banco Off shore.

6.4.- Caracteristicas Basicas de la Banca Off Shore.

La banca off shore, tiene las siguientes caracteristicas que pueden igualmente

implementarse en una compainiia, y son:

6.4.1.- Existencia de un intermediario financiero legalmente constituido en un
determinado pais, que generalmente es un paraiso fiscal o centro

financiero internacional:

6.4.2.- La realizacibn de operaciones bancarias por parte del intermediario
financiero, operaciones que se perfeccionan, consuman o0 surten sus

efectos en el exterior;
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6.4.3.- La preeminencia de las operaciones entre prestamistas y prestatarios
extranjeros con respecto al pais de origen o pais de constitucion del

intermediario financiero.

En general, los beneficios de un centro financiero offshore se derivan de la clase
de negocios que se lleven a cabo en el mismo, y difieren, segun se trate de un

centro financiero offshore de tipo funcional, o de uno de papel.

En los centros financieros de papel, por el hecho de no existir una presencia fisica
de las instituciones realizando operaciones bancarias diversas, como el
otorgamiento de préstamos y la recepcion de depdsitos, entre otros, los recursos
que generan para el pais anfitrion son escasos y provienen del cargo minimo por

el otorgamiento o renovacion anual de la licencia.

Como se detallé anteriormente, el off shore lo que persigue en definitiva es que la
empresa ubicada fuera del pais, sirva como sociedad establecida juridicamente en
el extranjero, con el fin de encaminar de Costa Rica hasta esa sociedad la mayor
parte de los dineros obtenidos, producto de las ventas, los cuales seran exentos

de la renta costarricense.

La forma de hacerlo se explica mediante el siguiente diagrama:

5 Sans, Catherine M., Bancos Offshore, FELABAN, X Encuentro Latinoamericano de Abogados expertos en
Derecho Bancario, Junio de 1991.
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Diagrama N°1
FORMA DE OPERAR DE UNA “REPRESENTANTE OFF SHORE DE PAPEL”.

CASA MATRIZ REPRESENTANTE
PROVEEDOR EMPRESA
»] EXTRANJERA
EXTRANJERO OFF SHORE
EMPRESA
MITASA SUBREPRESENTANTE

El diagrama anterior explica la posicidbn que ocupa cada empresa. Es necesario
crear una compafia fuera de Costa Rica, y por las consultas legales realizadas a
diversos abogados tributarios, esta debe tener un nombre no relacionado con la
compafia nacional. Los papeles que desempefia cada una de estas es el

siguiente:

e Proveedor Extranjero:

Es el proveedor de los productos que se venden en Costa Rica, es quien vende y

factura.

e Empresa Representante Off Shore:
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Actla como representante directo del proveedor, por lo tanto puede representar
una o varias casas extranjeras. También actla como proveedor directo de la
empresa radicada en Costa Rica. Es quien finalmente recibe el dinero en su

cuenta de las ventas realizadas en Costa Rica.

e Empresa Subrepresentante:

Es la empresa que finalmente vende los bienes en Costa Rica. No debe facturar,
Gnicamente actia como intermediario en la venta. Esta compafia es la que
mantiene la planilla, demas gastos y cuenta con inventarios. Obtiene Unicamente
un porcentaje por comision de las ventas que realice, puede estar dicho porcentaje
entre un 10% y un 20%, segun. EIl monto restante lo debe percibir el proveedor,

que precisamente es la “Representante Off Shore de Papel’.

6.5.- ¢Coémo se deben canalizar los recursos producto de las ventas?

Los beneficios de implementar el mecanismo bajo estudio, debe ser sumamente
detallado en los registros contables, asi como legales, pues la empresa
costarricense actia como intermediario en las ventas, lo cual implica que toda la
documentacion asi como el dinero que percibe ocurre precisamente por las

comisiones al interceder en nombre del proveedor.



Diagrama N° 2

FLUJO DEL DINERO PRODUCTO DE LAS VENTAS

@ $600,000
PROVEEDOR Pago productos EMPRESA ® C250.000
EXTRANJERO [€ C')E;ggﬁ'c\')ggA — !
A
(3]
Entrega O (150,000 o
Productos 15% Comision € 1,000,000
Traslado de Fondos
v ¢1,000,000 v
@) Pago Productos N EMPRESA
CLIENTE MITASA
NACIONAL (<€

@ Gestion de Ventas



@ - La empresa realiza la gestién de ventas en Costa Rica, busca sus clientes, y

vende la mercaderia.

@ - Por la venta ocurrida, el cliente nacional paga el valor pactado, en este caso se

ejemplifica en 1 millon de colones.

© - El proveedor entrega el producto al cliente.

O - El monto pagado por el cliente debe pagarse en su totalidad, es decir en este

caso por el 1 millén, debido a que la empresa radicada en Costa Rica, Unicamente

realiza la gestion de cobro.

© - Por la gestion de venta, cobro, manejo de mercaderia en Costa Rica, la

empresa nacional cobra un porcentaje de comisidon, en este caso se toma un 15%,

gue son los ingresos totales para operar, y sobre lo cual tributa al fisco.

O - Existe un excedente de dinero que se envia a una cuenta en el extranjero en

este caso a un Banco Off Shore, en la cuenta de la compafiia. Este dinero es el
usufructo que se obtiene y puede ser empleado por los socios de la empresa, sobre

el cual no se reportan ingresos al fisco.

@ - Finalmente se paga el monto de la mercaderia al proveedor.
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6.6.- Forma para establecer el mecanismo “REPRESENTANTE OFF SHORE” en
MITASA.

a.- Debe crearse una empresa en el extranjero (ej. Panam@) la cual no operara ni
mantendra ningun inventario, sino que Unicamente debe existir y registrarse ante

notario (por eso se indica que es de “papel”).
b.- Debe crearse una cuenta corriente en un banco off shore, tales como las
mencionadas PTA (°). Dicha cuenta es la que recibird los recursos de la compafiia

costarricense.

c.- La empresa Nacional costarricense debe independizar su contabilidad de la
empresa off shore

d.- Es necesario llevar una contabilidad aparte e independiente de la empresa

extranjera, pues sus ingresos son totalmente autonomos.

6.7.- Forma en gue se afectan la presentacion de los estados financieros

Los estados financieros se afectan, pues todas las ventas debe registrarse un

ingreso por comision, en lugar de registrar el monto total de la venta:

ANTES:

EFECTIVO 1,000,000
INGRESO POR VENTAS 1,000,000

® Payable Through sub-Account with.
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AHORA

EFECTIVO 150,000
INGRESO POR COMISIONES SOBRE VENTAS 150,000

Lo anterior ocurre por cuanto el monto restante debe girarse al proveedor, en este

caso “representante off shore de papel”’, segun se detallé en el diagrama N° 2.

Esto a su vez genera una cadena, pues se forma en realidad dos empresas aparte
una en el extranjero y la otra nacional, esta uGltima mas pequefia de lo que realmente

era, pues al percibir menores ingresos, sus renta se disminuye considerablemente.
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VII.-CONCLUSIONES:

7.1.- Actualmente las empresas Exportadoras e Importadoras de Equipo y
Maquinaria de Alto valor (ventas anuales que superan los cuatro millones de
dolares) deben tener un control especial comparativamente con empresas
productoras y de venta directa en el comercio local, pues su materia prima son los
repuestos, accesorios y maquinaria que son proveidas desde otros paises y
distribuidos igualmente a clientes ubicados en diversos paises. Esta operacion es
mas vulnerable al control, pues su marco de accién estd mas desconcentrado

fisicamente.

7.2.- En el caso de la Empresa Maquinaria Industrial Taiwan S.A. (MITASA), que se
dedica a la venta de maquinaria para el moldeo de plastico, tales como extrusoras,
sopladoras, inyectoras, entre otras, y los accesorios, asi como los repuestos, ha
logrado mantener ventas que superan los cuatro millones de ddélares en un afio (una
operacion promedio de venta, oscila entre los USD$50,000.00 vy los
USD$600,000.00). Dichos ingresos son generados a través de la oficina principal
ubicada en Costa Rica, pais que representa el 30% de sus ventas y un 70% en el
exterior (resto de Centroamérica, El Caribe y México).

En cuanto a la operacion de esta empresa, la maquinaria es adquirida en el
continente asiatico a través de la oficina en Tawan, donde se distribuye al mercado
centroamericano asi como el caribe mediante el control de la oficina en Costa Rica y

en México mediante la oficina que se ubica en México D.F..

7.3.- Consecuente con lo anterior, del analisis realizado se determiné que cada
venta requiere un control adecuado con la operacion de esta compafia. Se
encontré que generalmente las ventas involucran esquemas de financiamiento
detallados tales como cartas de crédito, “Stand By”, financiamiento de la empresa a

los clientes, “Leasing’(’) operativo y financiero, asi como contratos especiales muy

" Leasing es el término en inglés para la operacion financiera “arrendamiento”.
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rigurosos, donde el menor error, significa pérdida de dinero; considerando ademas lo
citado, que todo esto ocurre entre diferentes paises.

7.4.- Se determiné la necesidad que esta compariia base su estrategia de desarrollo
en el esquema de control, para que finalmente sea este el Sistema de Informacion

Financiera que utilicen los accionistas y los gerentes de la compafiia.

Al respecto, se estimé imprescindible involucrar datos minuciosos que reflejen la
rentabilidad de cada operacion en los nuevos proyectos y el control interno

necesario para la correcta toma de decisiones.

El sistema de informacién financiera es explicado mediante el aporte de informacion
que realiza para la toma de decisiones. Dichas decisiones en la compafia MITASA,
por lo general sirven para determinar la cantidad adecuada para compra en Stock de
repuestos, opcionales y maquinaria; cantidad de ventas realizadas por pais, cantidad
de compras realizadas por pais, ventas por grupos, utilidad bruta generada en las

ventas, principalmente.

Esto en definitiva es el desarrollo de un sistema de informacion y de control
financiero que permite darle seguimiento a sus transacciones, ademas agil y seguro
para que favorezca las posibilidades de crecimiento de la empresa tanto en cuanto a
la introduccion de productos nuevos (equipo médico por ejemplo, area en la que
existe posibilidad de extender el mercado) como en cuanto a la apertura de nuevos

mercados aparte del ya existente en Centroamérica, El Caribe y México.

7.5.- En relacion con el mercado Mexicano, se pudo comprobar que no existio un
plan de Marketing formal, sino que aventurarse en ese pais, resultdé al principio un
costo que se pudo evitar, pero fue la plataforma para que se conociera la manera de
penetrar, hasta la fecha donde se tiene dispuesta una oficina que es la que maneja

todo lo relacionado con las ventas en ese pais.
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Esto si bien resulté en Centroamérica, El Caribe y Panama, donde la empresa se
decidi6 vender maquinaria mediante la oferta directa a empresas productoras, dio

resultados, ya que actualmente son los clientes que mantienen.

7.6.- Internamente se encontraron inconvenientes que limitan el control del
encargado de esa actividad, segun se detallan seguidamente: a) El responsable
realiza ademas sus actividades del manejo financiero de la compaifiia, y de otras
subsidiarias de MITASA. B)- Para el control del crédito, pese a existir un manual
escrito para otorgar crédito, no es posible implementar las restricciones impuestas,
pues cada gerente de area tiene facultades para otorgar crédito a sus clientes,
dadas por el Gerente General. C).- El Gerente General impone la forma de realizar

las actividades en todos los puestos, restando accidn jerarquica al encargado.

7.7.- Actualmente el control de las ventas en MITASA, en cuanto a forma de pago,
tiempo de despacho, tipo de mercaderia, responsable encargado, nombre del
cliente, principalmente, estan determinados por la formula denominada “POVENTA”.
De igual forma el control de las compras, estd centralizada en la formula
“POCOMPRA”.

Estas férmulas de control implican un sistema interno que integran a las oficinas de
Taiwan, Costa Rica y México, donde se obtiene de forma precisa e inmediata, toda
informacion requerida al respecto. No obstante, mediante este estudio, se
encontraron defectos que son necesarios subsanar para que dicho sistema sirva de

base en el control de las compras y las ventas.

e Existen documentos que aparecen solamente en el sistema pero no en forma
impresa, con lo cual puede existir la pérdida de la respectiva cuenta por cobrar
asi como errores en la facturacion.

e No se obliga a los clientes a firmar el contrato, con lo cual se pueden generar
reclamos por diferencias en las entregas de mercaderia.

e Se encontraron diferencias en la forma de pago que se estipula con respecto a la

gue se ejecuta.
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e Existen diferencias en la descripcion de la mercaderia.
e No se constata la mercaderia que ingresa con respecto a la que se solicita al
proveedor.

e Existen compras que aparecen FOB y se ejecutan CIF.

Al respecto, se encontré necesario subsanar los dos contratos pues estos detallan la
forma de cumplir una venta y la compra respectiva, ademas que permite mantener
informacion necesaria para la toma de decisiones como el historial de ventas y

compras, entre otros detalles anotados.

7.8.- Para generar el sistema de informacion financiera, se estimd conveniente
modificar la forma de registro que actualmente se utiliza, con lo cual se disminuye a
su vez el riesgo fiscal. Lo anterior c como consecuencia de las siguientes

inconsistencias:

e Los registros contables, solamente se realizan sobre los ingresos y gastos
generados en Costa Rica

e Los ingresos y gastos registrados en el exterior, se registran como ingresos y

gastos de socios

e Solamente se registran las cuentas por cobrar y cuentas por cobrar de las

cuentas generadas en el exterior (fuera de Costa Rica).

Esto significa que el control existe, pero no es adecuado a las exigencias normales
de la compafia, por lo cual lejos de implementar nuevos controles, debe mas bien

readecuarse la forma de realizar los registros contables.
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7.9.- Con motivo de generar registros contables mas sanos que impliguen una
informacion financiera adecuada, se determind que los mas conveniente para
MITASA es crear una empresa que se denomina representante “Offshore”(®) con lo

cual generaria los siguientes beneficios:

Mostrar una empresa mas pequefia al fisco

e Reportar solamente una parte de los ingresos al fisco

e Invertir el “excedente de dinero” fuera de Costa Rica

e Los socios obtienen dinero de la compafia mediante ingresos personales no

tributables.

e Permite de una forma indirecta manejar inventarios mas pequefios, y por lo tanto

operar mas eficientemente.

Como se puede observar, lo anterior muestra similitud con los beneficios fiscales y
de control que obtienen los bancos mediante sus “bancos offshore”, sin embargo,
presenta diferencias significativas en la forma de operar una empresa respecto a un

banco.

7.10.- Para que en MITASA se pueda implementar este mecanismo de operacion

financiera, se considerd necesario realizar las siguientes variaciones:

7.10.1.- Debe crearse una empresa en el extranjero (ej. Panama) la cual no operara
ni mantendra ningdn inventario, sino que Unicamente debe existir y registrarse ante

notario (por eso se indica que es de “papel”).

8 Offshore es el término que utilizan los bancos para denominar a una empresa cuya operacion principal esta
fuera del pais.
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7.10.2.- Debe crearse una cuenta corriente en un banco off shore, tales como las
mencionadas PTA (°). Dicha cuenta es la que recibira los recursos de la compafia

costarricense.

7.10.3.- La empresa Nacional costarricense debe independizar su contabilidad de la
empresa off shore

7.10.4.- Es necesario llevar una contabilidad aparte e independiente de la empresa

extranjera, pues sus ingresos son totalmente autonomos.

® Payable Through sub-Account with.
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