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RESUMEN

Este trabajo sistematiza la  experiencia de la implementacion del
departamento de cartera en la empresa Cosmenales S.AS., ubicada en la
ciudad de Medellin, perteneciente al sector industrial y farmacéutico. Antes
del ano 2017, la compania presentaba una serie de problemdticas, todo a
causa de la falta de control y supervision de las cuentas por cobrar y la
ausencia de un departamento de cartera. Por o cual, por iniciativa propia de
quien desarrolla este trabajo, se propuso la creacion del drea con el fin de
mejorar la situacidon que presentaba la empresa por esa época. En esa via,
este trabagjo busca a través de la metodologia de sistematizacion de
experiencias, exponer el caso de la mejora contable en cuestion, detallando
la implementacion, evolucidon y conclusion de todo lo concermiente al
departamento de cartera en la empresa.
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ABSTRACT

This work systematizes the experience of the implementation of the portfolio
department in the company Cosmenales S.A.S., located in the city of Medellin,
belonging to the industrial and pharmaceutical sector. Before 2017, the
company presented a series of problems, all due to the lack of control and
supervision of accounts receivable and the absence of a portfolio department.
Therefore, on the initiative of the person who develops this work, the creation
of the area was proposed in order to improve the situation presented by the
company at that time. In this way, this work seeks, through the methodology of
systematization of experiences, to present the case of the accounting
improvement in question, detailing the implementation, evolution and
conclusion of everything concerning the portfolio department in the company.

Keywords: Systematization of experiences, implementation, portfolio, tools,
development.

INTRODUCCION

Cosmenales S.AS., es un laboratorio que fue constituido en el ano 2001,
dedicado a la fabricacion y distribucion de productos cosméticos capilares y
para el cuidado del cuerpo, con experiencia y presencia en diferentes lugares
del Valle de Aburra y otros municipios. Para el ano 2017, la empresa no
contaba con el departamento de cartera, por tal razdn poseia muchos
problemas por falta de control y supervision referente a las cuentas por cobrar.

Las diversas fuentes de informacion permitieron reconocer la importancia de
la creacion de cartera, drea sumamente importante para la mayoria de las
companias. En esa via, por iniciativa de quien realiza esta consultoria, en el
ano 2018 se inicid con la implementacion de esta drea y es por medio del
método de sistematizacidon de experiencias, que se permite la construccion
detallada de las vivencias de la empresa en este asunto, dejondo como
resultado ensenanzas y referencias para el aprendizaje de otras personas.

En el desarrollo de esta sistematizacion se describen cuatro momentos que
facilitan la recuperacion de la memoria escrita sobre todo el proceso que se
desarrolla entre el 2018 y 2019 para la creacion y puesta en marcha, del
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departamento de cartera. El primer momento, menciona las necesidades de
la empresa, en esta parte se detalla la problemdatica presentada por la falta
de confrol. El segundo momento habla de la propuesta de implementacion
de cartera, como también, se describen cada una de las herramientas
implementadas para un mejor desempeno en la ejecucion de las actividades
concernientes a las cuentas por cobrar. El tercer momento trata de la
socializacion en el campo de trabajo, cuenta detalladamente la experiencia
de la creacién del departamento, los conflictos que trajo consigo la
implementacion de politicas y la supervision constante de cada una de las
carteras de los vendedores. Y el cuarto momento hace referencia a los
impactos de la implementacién del departamento de cartera, se evidencian
los resultados obtenidos con la implementaciéon, al igual que la evolucidn de

forma comparativa, en la cual se usan grdficas y tablas para una mejor
comprensidn de la situacion.

Como valor agregado de esta sistematizacion se realizd un manual de
funciones y procedimientos para el departamento de cartera, con el fin de
establecer los lineamientos para la ejecucion de las labores concernientes al
drea de cobranzas, como también sirve para aclarar dudas, retroalimentar,
entre ofras.

METODOLOGIA

A la luz de una consultoria contable, este trabajo se desarrolld a la luz de la
investigacion mixta, con perspectivas cualitativas por medio del método de
sistematizacion de experiencias y el uso de algunas técnicas cuantitativas
como una encuesta, permitiendo la construccion detallada de vivencias,
dejando como resultado ensenanzas y referencias para el aprendizaje de
ofras personas. Se usaron fuentes primarias, como didlogos con trabajadores
de la empresa, cuyo instrumento fue la guia de conversacion a través de la
técnica del grupo focal, otra técnica de investigacion abordada fue la
encuesta, la cual fue elaborada con preguntas abiertas y cerradas; otras
fuentes emprendidas fueron las secundarias ya que se consultd en libros,
articulos y trabajos de grado con una problemdtica similar a la investigada,
con el uso del instrumento de las fichas bibliogrdficas y su respectiva técnica,
la recoleccion bibliografica.
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CONTEXTO EMPRESARIAL Y PERTINENCIA INVESTIGATIVA

Cosmenales S.AS., se encarga de la elaboracion y distribucion de productos
cosmeéticos y articulos para la belleza y el cuidado del cuerpo. Su portafolio
de productos o servicios, contiene productos como: Geles Fijadores, Ceras
Capilares (Crema vy Liquida), Lacas, Siicona, Tratamientos Capilares con
Keratina, Repolarizador I6nico (Tratamiento con Tecnologia de lones Positivos),
Shampoo Profesional, Shampoo Zero Sal, Bdlsamo, Jabdn y Gel Antibacterial,
Cremas Exfoliantes, Crema Alisadora, Crema Capilar con Proteccidn Térmica,
Aceites para Masajes, Bases Endurecedoras y Removedor de Esmalte, entre
otros; igualmente se distribuyen productos de terceros de Marcas
reconocidas.

Para lograr la distribucién de las diversas lineas, se cuenta con una estructura
de comercializacidn conformada por diferentes canales: Peluquerias, Tiendas
de Belleza, Tiendas Naturistas, Droguerias, Graneros, Cacharrerias,
Misceldneas, Mini Mercados, y Distribuidores Mayoristas, entre otros; estos
canales son atendidos por un equipo de representantes de ventas que se
encargan de manejar los diferentes mercados de la empresa y estdn divididos
por zonas geogrdficas tanto en Medellin como en su drea Metropolitana vy la
provincia Antioquena; se atienden regiones como: El Oriente Antioqueno,
Magdalena Medio, Suroeste Antioqueno, Urabd, Occidente Antioqueno,
Norte de Antioquia, Pereira, Manizales y Armenia, igualmente contamos con
distribuidores a nivel nacional en Bogotd, Cali, Bucaramanga, Villavicencio,
Valledupar, Pasto, Ibagué y Popaydn entre ofras ciudades.

Cosmenales S.A.S, se caracteriza por tener productos con valores agregados
diferenciadores, tanto en su formulacion como en la cadena de distribucion,
estos conceptos son novedosos y han permitido fener posicionamiento en el
mercado; adicionalmente la estructura de distribucion permite al equipo de
ventas y ala empresa lograr tener presencia de productos en la gran mayoria
de clientes de los municipios del area Metropolitana. (Cosmenales, s.f).

La empresa desde su creacion en el ano 2001, no contaba con politicas ni
conftroles para el recaudo y manejo de la cartera, por lo que se presentaba
una rotacion lenta y, con estados de cuenta morosos; una problemdtica
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bastante grande a causa de la falta de revision, verificacion y seguimiento,
pues el ejercicio de control era nulo. Los vendedores eran responsables del

retorno y cumplimiento de recaudos, pero estos daban mayor prioridad a las
ventas y no alos cobros.

El departamento de cartera es indispensable para tener informacién actual y
real sobre el estado de cuenta general y especifico de los deudores,
presupuesto, rotacion, control y seguimiento de la misma, ante la inexistencia
de politicas y organizacion de estos temas, se presentaban problemas como
facturas perdidas, ofras sin firmar, clientes con varias facturas generadas en un
mismo periodo de tiempo, baja rotacion de la cartera, clientes con ventas a
crédito sin el debido proceso de codificaciéon, solicitudes de crédito sin
documentos anexos como: Fotocopia de cédula, copia del RUT, entre otros
documentos que también son importantes; asignaciéon de crédito a clientes
reportados negativamente en centrales de riesgo, desvio de dinero por falta
de vigilancia en los procesos de cobranza, alteraciones de recibos de pago,
no existian planillas para el control de entrega de efectivo, no se tenian
medidas para el recaudo a tiempo, no se reportaban a los clientes
negativamente alas centrales de riesgos, no se escaneaban las solicitudes de
crédito, ni se archivaba la papeleria de los clientes, no se realizaban
presupuestos de cobros mensuales, no se efectuaban actividades que
incentivaran al vendedor a realizar un mayor recaudo, los pedidos se
facturaban sin verificar el estado de cuenta del cliente, no se conciliaban las
consignaciones sin identificar mes a mes.

Debido a esta problemdatica, en el ano 2018, por iniciativa de quien desarrolla
esta investigacion, se toma la decision de estructurar el deparfamento de
cartera, con el fin de verificar, inspeccionar y supervisar todo lo referente a las
cuentas por cobrar de los clientes. Esta experiencia que aun sigue
desarrolldndose, que ha tenido impactos positivos en la empresa de acuerdo
a lo que se ha generado, vale la pena reconocerse como una propuesta de
mejoramiento contable que se valora a través de la sistematizacion de
experiencias como herramienta potente no solo para dejar evidencia escrita
de una experiencia vivida, sino para dejar un referente, que posiblemente
evitard que se presente una situacion o problemdtica igual, como se tuvo en
su momento antes de la implementacion del departamento de cartera.
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A través de la sistematizacion se puede contar de manera detallada cada
una de las situaciones ostentadas dentro de la empresa como todos los
conflictos desplegados a raiz de la construccion de dicha drea, cambios y
ejecucion del control, asimismo, se mencionard de manera explicita cada una
de las herramientas realizadas, como su funcidn e importancia para el

cumplimiento de los objetivos que no solo radica en cartera sino que se
expande ala consecucion de los objetivos gerenciales de la compania.

TEORIAS Y REVISION DE LA LITERATURA

El departamento de cartera es un drea sumamente importante para diversas
empresas y requiere de una gestion eficiente por parte del personal
encargado; el mal manejo de esta, llevard a serios problemas, por ejemplo:
Falta de liquidez, pérdidas por ventas no cobradas, endeudamiento, baja
rentabilidad. Muchos trabajos de investigacion sobre la gestion de cartera, por
parte de estudiantes pertenecientes a distintas universidades nacionales e
internacionales, evidenciaron en la recolecciéon de la informaciéon, el mal
manejo que la mayoria de empresas dan a las cuentas por cobrar, en esta
via, muchas de estas investigaciones determinan una serie de problemas de
importante mencion para este desarrollo.

Albys Johanna Rivero Moreno, (2014), estudiante de la universidad de
Carabobo, realizd una investigacion en la Empresa Venezolana del Vidrio,
C.A (Venvidrio) y encontré diversas falencias en la administracion de las
cuentas por cobrar, ejemplo: Facturas con vencimientos altos sin trazabilidad,
ausencia de informes sobre estados de cuenta de los deudores, personal mal
capacitado, falta de confrol en la gestion, entre ofras. La estudiante, propone
a la compania el diseno del manual de funciones y procedimientos para el
drea de cobranza, como la implementacion de nuevas estrategias que
permitan la aceleraciéon de la rotacion de cartera.

Otro estudio, se llevd a cabo en la empresa ecuatoriana Magtaco
Construcciones Cia. Ltda., empresa perteneciente al sector inmobiliario y de
la construccion. Como resultado investigativo, se evidencié la ausencia del
drea de cobranzas, denfro del plan de mejoramiento se propone la
estructuracion o creacion del departamento ya que las cuentas por cobrar
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merecen un tratamiento especializado, y una buena gestion que permita el

alcance de los objetivos corporativos, como la formacién de tdcticas que
permitan la realizacién del recaudo a tiempo. (Heredia, 2013).

Otro caso con situaciones similares a las anteriores, se presentd en una
empresa del sector cosmético en Cali, BEST COSMETIC S.A.S., donde no existian
politicas ni ordenamientos en las cuentas por cobrar; el grupo de trabajo que
lleva a cabo la investigaciéon propone a la compania como valor agregado,
la creacion de politicas y acciones favorables para la rotacidn de cartera.
(Anaya, V. E., Echeverry Diaz, J.S., & Loaiza Rios, L. M., 2018).

A partir de estas investigaciones se puede concluir, que existe similitud en los
problemas hallados de cartera, tfodas demuestran la poca importancia que
las empresas otorgan a las cuentas por cobrar, la falta de personal en esta
dreq, la poca gestidn, los malos procesos e incremento de las cuentas
morosas, cuando deberia ser, al contrario, ya que este es uno de los activos
mds importante para las organizaciones y la mala administracion repercute
de manera negativa. También, se pudo evidenciar que los estudiantes
terminaron con propuestas semejantes, ya que planteaban la creacion de
manuales de funciones y procedimientos para el drea de cartera, punto
significativo ya que todas las empresas deberian de contar con manuales de
funciones y procedimientos no solo para cartera sino para todas las demads
dreas; los manuales tienen como objetivo sintetizar y detallar cémo se deben
ejecutar cada una de las funciones que tiene establecido el cargo, sirve para
aclarar dudas, retroalimentar, entre otras.

Para este trabajo es importante reconocer una serie de categorias de andlisis
tedrico que orientardn el desarrollo, en términos de los asuntos propios de
cartera y todo lo que compromete, asi como de los manuales de
funcionamiento que son herramientas Utiles para la eficiencia empresarial.

En esa viqg, se puede definir que la cartera o cuentas por cobrar, son uno de
los activos mds importantes para cualquier compania u organizacion, del
recaudo depende que la empresa pueda cumplir con el resto de las
obligaciones, ya sea con proveedores, empleados y ofros terceros. Se debe
adoptar politicas y procedimientos para una buena gestion de cobranza,
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asimismo, un seguimiento constante de la misma que garantice el recaudo
bajo los términos establecidos. Cupelli (1999), plantea:

El crédito y la cobranza es el administrador natural y de su gestion
depende el fluir de fondos de la empresa, base de su subsistencia. En la
medida en que mejor se sistematice la actividad de crédito y cobranzas
se logrard una mayor eficiencia, y con ello, se alcanzardn mejores
indices de cobrabilidad. (p. 11).

De acuerdo a lo anterior se puede establecer que, la rotacidon de cartera es
un indicador financiero muy importante el cual permite evaluar el desempeno
del retorno de las cuentas por cobrar, como el ejercicio del personal que
labora en el drea. Por otra parte, Weston y Brigham (1984), senala:

Las empresas preferiian vender al contado en lugar de hacerlo a
crédito, pero las presiones de la competencia obligan a la mayoria de
las empresas a ofrecer crédito. De tal forma, los bienes son vendidos, los
inventarios se reducen y se crea una cuenta por cobrar. Finalmente, el
cliente pagard la cuenta y en dicho momento la empresa recibird el
efectivo, el saldo de sus cuentas por cobrar disminuird. (p. 128).

La competencia que existe actualmente, permite que se creen facilidades de
pago, es decir, crédito, con el fin de obtener nuevos clientes; pero se corre el
riesgo de presentar situaciones de posibles impagos, dando lugar a
requerimientos de fratamientos organizados, llevando consigo la necesidad
de que toda organizacidon econdmica cuente con el apoyo, gestion e
inspeccion del departamento de cartera, porque este mismo, a través del
diseno de diversas estrategias, puede hacer que muchos clientes cancelen
antes de la fecha pactada, por ejemplo: Asignacion de descuentos u ofertas
adicionales que comprometen al cliente a realizar los pagos mucho mads
rapido.

Otro concepto bastante importante a tener en cuenta, es el manual de
funciones y procedimientos, ya que todas las dreas de la empresa deberian
contar con uno, pues este esquematiza y detalla la ejecucion de cada una
de las funciones que tiene establecidas un cargo especifico, sirve para aclarar
dudas, retroalimentar, entre otras. Definiciones halladas de diversos autores,
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definen el manual de procedimientos como la mejor forma de aprovechar el
conocimiento que se tiene de la organizacion vy sintetizar a través de estas
herramientas de manera detallada los lineamientos de trabajo (MUnera, 2002).
Asimismo, se considera primordial la representacion grdfica para su mejor
comprension, para este caso los diagramas de flujo serian de gran ayuda para
aclarar conceptos y procesos rigurosos (Diamond, 1983). Cabe aclarar que

ambos conceptos acompanados de una buena administracidon aportardn
valor agregado a cualquier compania.

ANALISIS Y DISCUSIC')N. DE RESULTADOS:
DE LA SISTEMATIZACION DE EXPERIENCIAS

Primer momento:
Necesidades de la empresa

La administracion de las cuentas por cobrar para toda organizacion es de
suma importancia y es una labor de seguimiento constante, la cual debe
adoptar unas politicas para su buen funcionamiento. Cosmenales S.AS.,
necesitaba el departamento de cartera, pues habia demasiadas falencias y
se requeria ejercer vigilancia en las cuentas por cobrar a clientes. Existia gran
desorden, no se evidenciaban los impactos de recaudar a tiempo la carteraq,
como tfampoco se daban cuenta de las facturas que se recaudaban con
moras elevadas y aun asi se seguian generando nuevas ventas a estos
clientes, todo por la falta de control y la autonomia que se le otorgaba al
vendedor para el manejo de la cartera, llevando consigo flexibilidad en los
plazos para los pagos del cliente ya que solo habia supervision en las
proyecciones de ventas, lo que generaba mayor atencion por el
cumplimiento de dicho presupuesto y poca importancia al recaudo.

La inexistencia del departamento de cartera traia como consecuencia el
reporte diario de casos de facturas perdidas, otras sin firmar, clientes con varias
facturas generadas en un mismo periodo de fiempo, baja rotacion de la
cartera, clientes con ventas a crédito sin el debido proceso, solicitudes de
credito sin documentos anexos, codificacion de clientes sin el debido juicio,
enfre otras situaciones que se convertian en el pan de cada dia para la
empresa, la cual estuvo asi desde el ano 2001 (fecha de creacion de la
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compania) hasta el ano 2017 (antes de la implementacion del
departamento).

Hacia falta todo, desde la adecuacion de un espacio para el desarrollo de las
actividades concernientes a cartera, hasta la creacion de todos los protocolos
que se debian tomar para la ejecucion.

Segundo momento:
Propuesta de implementacion del departamento de cartera

Creacion del departamento

Antes no existia ni siquiera un espacio fisico en la empresa para la atencion de
la cartera, no se veia como una necesidad y gracias a la insistencia de quien
desarrolla esta propuesta, gerencia acepta la adecuaciéon de una zona para
la organizacion de todo lo referente al requerimiento contable de cartera, asi,
se facilitaron los medios para empezar a trabajar en todo lo concerniente a
los procesos propios. Actualmente, se cuenta con un espacio para el frédmite
de cartera.

Creacion de las politicas

El primer paso fue la creacion de las politicas en el ano 2018, por iniciativa
propid, se investigaron y propusieron una serie de elementos que permitian
llegar a acuerdos sobre la manera en que se debia manejar la cartera en la
empresa. Una vez escritas, fueron avaladas por gerencia y se dieron a conocer
a todos los involucrados, tanto empleados como a los vendedores para que
estos las transmitieran a los clientes. Las cuales se describen en el Anexo 1 que
se encuentra al final del texto.

Sobre las solicitudes de crédito

Después de la creacion de politicas, se modificaron los formatos de solicitud
de crédito, antes se manejaba el mismo formato de solicitud para persona
natural y persona juridica, no existia un proceso formal para la codificacion de
clientes, ni procedimientos para el resguardo de la papeleria que
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recolectaban los vendedores, se cumplia solo con el requisito de que el cliente
diligenciara dicha solicitud, pero no pasaba nada mds, tampoco se contaba
con la politica para el fratamiento de datos.

Actualmente, se manejan dos formatos para crédito que diferencian la
persona natural y la juridica, se cuenta con el formato de consentimiento
informado para el tratamiento de datos, asimismo, se hizo los sellos para la
autorizacion o rechazo de las solicitudes de crédito y los pedidos, se crearon
planillas para el control del efectivo y la programacion de facturas que
requieren seguimiento, plantillas de cartas relacionadas con el departamento
y se implementd una plataforma de mensajes de texto para las notificaciones,
ademds de la realizacion de concursos para incentivar a los vendedores; todo
esto no existia antes de la propuesta y ha sido realizado bajo construccién
propia de quien desarrolla este trabagjo.

A continuacién, se observan algunos de estos cambios:

Imagen No 1. Solicitud de crédito que se manejaba
antes de la implementacion de cartera
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Fuente: Pantallazo desde el equipo de cartera.
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A partir de la creacion del departamento y las politicas, se reestructurd el
formato de solicitud con la inclusidn de nuevos campos que den cuenta del
mayor detalle de la historia del cliente y que permite un mayor conftrol. Para

acceder al crédito comercial el solicitante deberd tramitar la respectiva
solicitud.

En la imagen No 2, se puede observar el formato de la solicitud de crédito
actual para persona natural; consta de los siguientes campos: Fecha de
diligenciamiento, nombre, apellido, nUmero de cédula, fecha de nacimiento,
estado civil, teléfono, direccién del negocio, direccidon de residencia, ciudad,
departamento; referencias comerciales y personales, correo electronico,
firma, huella dactilar, vendedor y zona.

Imagen No 2. Solicitud de crédito actual para persona natural

AUTORIZACION
SOLICITUD DE CREDITO PARA PERSONA NATURAL - INDEPENDIENTE
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TeRtons Flla
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Fuente: Pantallazo desde el equipo de cartera.

En caso de ser diligenciada se debe anexar: Fotocopia de cédula de
ciudadania y RUT en caso de tenerlo, la solicitud también debe ir
acompanada del consentimiento para el tratamiento de datos (requisito
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segun ley 1581 de 2012), este aplica para todos, independiente de Ia forma
de pago, excepto las personas juridicas. Por Ultimo, la coordinadora de

cartera se encarga de autorizar o rechazar la solicitud de crédito
posteriormente a su estudio.

En la imagen No 3, consentimiento para el tratamiento de datos, este consta
de: Nombre, firma y nUmero de cédula de ciudadania del cliente. El objetivo
de esta ley es brindar seguridad al cliente en cuanto ala administracion de los
datos personales, los cuales serdn tratados solo para fines comerciales. ES
OBLIGATORIA LA FIRMA DE ESTE DOCUMENTO ANTES DE PROCEDER A LA
CODIFICACION DEL CLIENTE.

Imagen No 3. Consentimiento informado

W
| L

COSMENALES .«

COSMETICOS INTERNACIONALES

CONSENTIMIENTO PARA TRATAMIENTO DE DATOS PERSONALES (HUELLA).

De acuerdo con la Ley Estatutaria 1581 de 2012 de Proteccion de Datos y sus normas reglamentarias,
autorizo expresamente para que mis datos personales vy los datos biomeétricos (huella dactilar) sean
incorporados en una base de datos responsabilidad de COSMENALES S AS. Para que sean tratados
con la finalidad de realizar gestion de clientes, cobros y pagos, facturacion, econémica y contable,
marketing. Prospeccion comercial.

El titular de los datos podra ejercitar sus derechos de acceso, correccion, supresion, revocacion o
reclamo por infraccion de sus datos, con un escrito dirigido a COSMENALES S A.S. A la direccion de
correo electronico informacion@cosmenales.com, Indicando en el asunto el derecho que desea ejercitar,
o mediante correo ordinario remitido Cr 65 # 45 a 28 MEDELLIN, ANTIOQUIA.

La politica de tratamiento a la que se encuentran sujetos los datos personales se podra consultar o
acceder a través del siguiente correo electronico: informacion@cosmenales.com, 0 a traves de la pagina
web WWW . COSMENALES.COM

TITULAR DEL DATO NOMBRE:
FIRMA:

Fuente: Pantallazo desde el equipo de cartera

Para las personas juridicas, se establecio también un formato especifico, en la
imagen No 4, se puede apreciar el formato de la solicitud de crédito para
persona juridica, la cual consta de los siguientes datos: Fecha de
diligenciamiento, Razén social, Nit, nombre comercial, nombre del
representante legal y nUmero de cédula de ciudadania del mismo, teléfono,
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direccion de la empresa, ciudad, departamento, correo electronico, sector
econdmico, nUmero de empleados, referencias bancarias, referencias de
proveedores; por ultimo debe firmar el representante legal con su respectiva
huella dactilar, nombre del vendedor y zona.

Imagen No 4. Solicitud de crédito actual persona juridica.

SOLICITUD DE CREDITO PARA PERSONAS JURIDICAS AUTORIZACION

Faoha

Yc_- i con la cédula de ciudadania N Expedica
¥ior (sociedade s comerciles I oS parsonas juridicas)

ieriiicada can =l HIT Iegaknents
por ~En ejercicin de mi Derecha 3 s Libertad y Austodsterminacion

B 30K DE L& EMPREEA ] infeirnatics, autanza 3 COSMENALES SAS. O 3 & eridad que mi acroedar delegue para regresentar o 3 su cesionario,
endoeatario o 4 quien csterte en el fuleo T calidad de acreedar, previo 3 | relacon conraciual i de mansrs irevocatle,

| i escria, express, concreta, suficients, voluntaria e infarmada, con b finalidad que [ infermacian comercial, crediticia, firancerns
y ch servicios te b cual say tular, refarica 8l nacimiento, sjecucion y exlincon de obligaciones dnerarias (indepsndisntementes

dee | naturalera del centrata gue kes dé aigen), 3 mi sompariamisnte e historal credticio, incuids ka informacion positiva y

Nomkre Comerdal | Muimers de empleadas |

Represenianie Legdl | CC ] | Estendo civi negativa de mis habios de pago, y aguela cus se refiera 3 s infarnacidn personal necesaria pars o estudic, analisis y
Tirecoin I i Temtana | aventual olorgamiente de un crédia o celebracdn de un conirato, ses en general administrada y en sspecial caplurada,

tratada, procesada, operada, verificada, transmitida, transferida, usada o puesta sn circulacian y consulada por lerceras
personas aulorizadas expresamente por s ley 1266 de 2006, incluidos los Usuasios de la Infsrmacian. Con ests mismas
alcances, atributos v finalidad sutorizo expressments para que tal informacion sea concerrida y reportada en ks Base de Datos
PROCREDITC operads por FENALCO

Corres Ekclrénics | Mévi o cebilar |
‘Seciar Ecandrmica |

REFERENCIA § BANCARIAS [*) De la misma marera aworize 3 FENALCO, coma Operador de s Base de Datos PROCREDITO que tiene uis firalidad
estriclaments comercial, inancier, crediicia y de servicios, para que procese, cper y administre | infarmacian de la cual
=ay Stular, y para que la misma sea tansferda y transmitds 3 Usuerios, ks misms que 3 offos operadarss naconakes o
que bengan | misena Sinalickad & una inalidad que comerends s que tiene PROCREDITO

[Tanes | T Sucarl T
[T de Cusia | [ Ftimers de cie |

Auwfnrizo tambkn 8 COSMENALES 845, Para que “Ia nofificackin™ 2 que hace referencla ol Decreto 2352 del & de
apgoaeto e 2010 en su arficulo 2%, 8 pusda surtir 2 través de meneajes de texto al numero suministrado en la parts
REFEREMNCIA § COMERCLALES PROVEEDORE 8 Inicial da eata soliciud yismnlan oeclaro al elgulents comeo alscironlco;

A8l mismo doy fe que & numero telsfonico dsl movil me partenace y en case 0a camblano 1o nolcars &
[Famare Comaraal | [ Cioted | [Conars COSMENALES 5.4.5.

Wi ; G Taltars
| [ cinced | | | | |

Cerfficn que los datos personales suminisirados poe mi, san versoes, compleios, ecaces, scuslizados, eals g
camprobables. Por tanto, cuslouier em.lr e la informaciin surministracds serd de mi dnica ¥ excusiva responsabilidad, ko que
axtapa 3 COSMENALES B.A 5. De u ante kg cades judiciales yio

US0 EXCLUSIVO DE LA EMPRE 34 ¥/O ESTASLECIMIENTC

Desctars que he leido y bl it dhe b presante Austorizacion, § acepto [ fnalidad e els deserits
y ks consesuencias gue se darivan de ella.

Concepta de vendedar | |PRDC_EDITD | El [Ho |

Crédito salicitacks | vanderor

Concepta Jefe de Crédito
Rechazads | [ Anrcbada | [ Cupo asignada |5
Plazn | 30 dias | 80 dias | 90 dias | Wy s CFI?:M DEL TITULAR DEL DATO.

90 dias
Valor de credito despachada [ §

Huella

(WENDEDOR:]

G4, 65 45 A 2E Medellin = Tel: 430 09 00 43, 65 45 A 28 Medellin = Tel: 43000 00

Fuente: Pantallazo desde el equipo de cartera.

En caso de diligenciamiento se debe anexar: Fotocopia de cédula de
ciudadania del representante legal, copia del RUT, cerfificado de cdmara y
comercio vigente. Por Ultimo, la coordinadora de cartera se encarga de
autorizar o rechazar la solicitud de crédito posteriormente a su estudio.

Sobre el tratamiento y almacenamiento de la documentacion

La imagen No 5, muestra un estante, un espacio organizado a partir de la
implementacion de cartera, alli se almacena: Los formatos de solicitud de
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crédito (persona natural y persona juridica), consentimiento informado,
planillas (control de efectivo, programacion de facturas), talonarios de recibos
de pago, e implementos de trabajo. Cabe aclarar que son formatos en blanco
(para diligenciar).

Imagen No 5. Estante para los formatos e implementos para los vendedores.

Fuente: Fotografia propia.

Estos formatos se dejan en un lugar de facil acceso para el vendedor. Cuando
los formatos de solicitud de crédito son diligenciados, se procede a su
respectiva evaluacion por parte de la coordinadora de cartera, una vez
autorizado o rechazado el crédito, la documentacion es digitalizada y
archivada. Accion que no se desarrollaba antes de la implementacion del
departamento, 1o que ha garantizado un seguimiento mds efectivo a las
operaciones credificias y a la gestion de los vendedores.
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Imagen No 6. Digitalizacidn de las solicitudes de crédito por zonas.

Exte equipo » Discolocal () » SOLICITUD DE CREDITO CLIENTES - ACTUALIZ! Este equpo » Disco local (F) » SOUITUD DE CREDITO CLIENTES - ACTUALIZADAS » ZONA 01 HECTOR ARMAN
ombre ’ fecha de medfica
Nombre Fecha de modifica

L&
po

ALEJANDRO OSORIC GOMEZ
‘:0 K pEng‘"ES P\'J?. CCCUMF,NTOS ALEXANDRA MARIA RINCON GIL
ANLLY ZULEIBY ALVAREZ RUA
B0GOTA- 08 VTN 3p..  Corpet ASTRID ELENA JARAMRLO ECHEVERRY
CALIZONA 06 - EDGAR DE RSUSRESTRE.. 2207/2019340p.. Capel  BARBARA CARDUNA MATHEUS CORREA
BLANCA MIRIAM SERNA
DIEGOMAURKIOVALLEIOZONADS (90720191245, CHDE | caRMEN ROSA GOMEZ ORI
EDGAR DE JESUS RESTREPO CARDENAS .. (092013221 Carpet CAROUNA YEPES MONTOYA
GENYLILANABUSTAMANTE ZONADS  26/0¢ ; A i e
JULIO CESAR ESCORAR CQUENDO ZON.. 200820195202 Carpet DANELA PEDRAMITA CARDENAS
LUZ FANERY MACHADO ZONA 14 OVMMAMATIA GRSALES
DIANA PATRICIA MIRA PEREZ
MAREEL HENAQ GRISALES BTG X15p..  Carpet DORA ALICIA SANCHEZ PATING
SOUCTTUDES RECHAZADAS - TOORSLA..  28082013540p... Capst | DORASTELLA GARCIA SALAZAR
ERICA ESMERALDA SALADARRIAGA DIAZ
WILSON JACKSON MONTOYA ZONA 00 207/ 2019342 ¢ Carpet ESTESAN(A HOLGUIN LOAZA
ZONAQT HECTOR ARMANDO GUTERREZ 071020191156 s. Carpet | FRANCISCO ALONSO SANCHEZ
e & 3 GLORIA ELENA RESTREPO
ZON 02 - CARLOS ALBERTO RIOS CEBA.. GREICI YAMILE VASCO HERRERA
ZONA 04 HECTOR ARMANDO GUTERREZ  01/10/2019 1240 Carpet IRAIS ARROVAVE ALVAREZ
- JAIBER ARLEY PEREZ URIBE

Fuente: Pantallazo desde el equipo de cartera.

Es importante digitalizar los documentos, en este caso las solicitudes de
crédito, no solo para proteger la informacién de los clientes sino para que en
caso de reportar a centrales de riesgo o iniciar un proceso de cobro sea
mucho mds facil la buUsqueda de los datos adicionales que contiene la
solicitud (referencias), desde el buscador del computador que hacerlo de
manera manual. Se clasifica por nombre de vendedory zona, luego el nombre
del cliente, tal como se muestra en la imagen No 6.

La imagen No 7, es un ejemplo del contenido de las carpetas que detalla la
imagen No é. Se puede observar una solicitud de crédito diligenciada y con
sello de autorizacion, tiene anexo de la copia del RUT y fotocopia de la cédula
de ciudadania, cada solicitud digitalizada lleva el nombre del cliente.
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Imagen No 7. Documentos digitalizados.

Fuente: Pantallazo desde el equipo de cartera.

Inmediatamente, de que las solicitudes de crédito se hayan digitalizado, estas
se archivan en carpetas marcadas por vendedor y zona, se guardan en el
estante, asi como se evidencia en la imagen No 8, este estante permanece
bajo candado (politica para proteccion de la informaciéon). La Unica persona
a cargo del manejo de las carpetas, es la coordinadora de cartera.

Sobre los sellos

Estos sellos se implementaron con el fin de autorizar o rechazar las solicitudes
de crédito y los pedidos que diariamente reportan los vendedores. El sello en
los documentos representa que previamente fue estudiado por cartera, esto
permitird el desarrollo de los demds procesos.

Sobre la autorizacion de pedidos

Antes no se revisaban los pedidos, todo se facturaba independientemente de
los estados de cuenta que el cliente tuviera en el momento, lo mds importante
era vender y cumplir con las proyecciones a como diera lugar, sin importar las
consecuencias de estos sucesos, ya que no habia alguien que ejerciera
control ni politicas que permitieran evitar la facturacidon en caso de
inconsistencias; es asi que por consecuencia de lo anterior se crean los cupos
de crédito para una mejor evaluacion antes de realizar una factura de venta,
gracias a estos cupos los topes para las facturas se limitan y van de acuerdo
ala capacidad de pago del cliente, antes de otorgar dichos cupos se estudia
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el historial crediticio del mismo y a raiz de esa informacién se aplican, en
algunos casos los cupos pueden incrementar o disminuir, esto se da segun los
comportamientos de pago por parte del cliente.

En la siguiente imagen, podemos observar un tomapedido3 con sello, el
vendedor debe pasar todos los pedidos al departamento de cartera, este se
encarga de autorizar o rechazar la facturacion del pedido. (El drea de
facturacion solo factura los pedidos que tengan sello).

Imagen No 8. Tomapedido con sello.

Fuente: Fotografia propia.

Antes de pasar los pedidos a facturacidn, se debe verificar: El estado de
cuenta del cliente, en caso de tener facturas vencidas este debe cancelar
antes de facturar un nuevo pedido, o en caso de tener alguna factura, pero
no vencida, se verifica el cupo del cliente, de acuerdo a la viabilidad y a lo
que exponga el vendedor, cartera toma la decision.

Sobre el control del dinero en efectivo

La imagen No 9, muestra una planilla, la cual tiene como funcion detallar los
recaudos en efectivo que ingresan a la empresa, es usada por vendedores y
el recaudador. Es una planilla por mes para cada uno. La coordinadora de

3 Formato usado por el vendedor para tomar el pedido al cliente
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cartera las archiva después que ha finalizado el mes. Estd compuesta por los

siguientes campos: Nombre del recaudador, fecha de la entrega del recaudo,
valor cobrado y la firma de quien recibe el dinero.

Imagen No 9. Planilla de recaudos.

-

-
\

COSMENALES -

COSMETICOS INTERMNACIOMALES

FLANILLA OE RECALDOS

COBRADOR: |

FECHA VALOR ENTREGADO RECIBIDDO POR:

Fuente: Creacion propia.

Sobre los controles a las facturas con alto vencimiento

Antes no quedaban registro de los casos que se presentaban con las facturas
de dificil cobro. Ahora se maneja el registro en la planilla que muestra la
imagen No 10, fiene como funcidon, programar las facturas con altos
vencimientos, es decir, facturas que requieren seguimiento.
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Imagen No 10. Programador de facturas.

PROGRAMADOR DE FACTURAS

FECHA:Z I I

CLIEENTE: HOMEBRE DE NEGDCIO:

TELEFOMO: CELULAR: CORRED ELECTROMICO:

FAL LS rELHA FECHA X FECHA S ORISR ARIO S
Uk WERIA IMHTLSL

Cra. 65 45 A 28 Medellin = Tel: 43000 0D

Fuente: Creacidn propia.

Antes de la implementacion de cartera, los vendedores eran los encargados
de hacer seguimiento alas facturas que presentaban mora, una vez se ponian
de acuerdo con el cliente y acordaban una fecha para el pago, el vendedor
conservaba la informacion en papelitos, mensajes en WhatsApp, en la parte
de atrds de la factura, entre otras herramientas, pero no existia un control que
detallara la programacion, es decir, que ala hora de preguntarle al vendedor
sobre cuantas llamadas ha readlizado al cliente, cuantas fechas de
reprogramacion tiene la factura, no tenian informaciones concretas al
respecto, a raiz de eso se crea el formato de la imagen No 11, con el fin de
tener un control del seguimiento que se le hace al cliente.
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Actualmente, se diligencian4 las planilas con el objetivo de tener la
informacion detallada de las facturas que presentan complicaciones para el

recaudo, en caso de reporte queda la planilla como anexo a la factura, seria
una evidencia del seguimiento.

Sobre los conductos de notificacion

Antes no se realizaban reportes negativos a centrales de riesgos, por ende,
tampoco habia noftificaciones para los clientes, la gestion para la
recuperacion de cartera la hacian a través de llamadas y mensajes de
WhatsApp, medios informales que podrian ser la causa de la poca
importancia que manejaba el cliente para pagar. Ahora con los medios
formales que se manejan, el cliente tiene otra actitud frente a las obligaciones
contraidas, tienen el conocimiento de qué sucede en caso de
incumplimiento.

Enlaimagen No 11, se muestra la carta de notificacion que se implementd de
acuerdo alas politicas, una vez realizada, se envia a la direccidn que el cliente
reporta en la solicitud de crédito, en esta se detalla aparte de los datos
principales del cliente, el valor en mora y la fecha en que debidé haber
cancelado la obligacion.

4 se diligencia con los siguientes datos: Fecha en que se inicia el seguimiento, nombre del cliente, teléfono,
celular, nombre del negocio, correo electrénico, luego se detalla el nimero de la factura que iniciara el proceso,
fecha inicial de programacién y los comentarios del cliente. Cuando esta planilla lleve varias fechas de
programacion sin cumplimiento por parte del cliente, se debera pasar a la coordinadora de cartera para iniciar
un proceso de cobro prejuridico, notificacion y por uUltimo reporte negativo a centrales de riesgo.
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Imagen No 11. Carta de notificacidn

Medellin, 23 de agosto 2019

Sefior (a): CINDY YOLIMA PULGARIN URAN
Dromicilio: CL 57 92 CC 43 BLANQUIZAL
Ciudad: MEDELLIN (ANTIOQUIA).

Cordial saludo,

Le comunico que Usted se encuentra en mora frente a las cbligacienes adguiridas
con COSMEMALES S.AS. Pormedio de contrato de adquisicion de bienes
celebrado y aceptado por Usted, toda vez que su fecha de pago fue el dia 17 de
julio del 2019, fecha en la cual usted debia haber pagado la suma de $271.890. En
consecuencia, de acuerdo con el articulo 12 de la Ley 1266, le solicitamos ponerse
al dia y pagar sus obligaciones de manera inmediata. Transcurridos 20 dias
calendario posteriores al envio de esta comunicacion, si usted no hace efectivo el
pago, o demuestra que lo realizé, con base en la autorizacién que usted nos ha
octorgado, de manera previa a la concesion del crédito v celebracion del contrato, en
ejercicio de su Derecho a la Libertad de Autodeter!'ninaciﬁn Infarmatica,
procederemos a concemnir en la Base de Datos PROCREDITO, la Informacion
Megativa gue refleje el estado actual de su obligacion como morosa. Esta
comunicacion se genera con la finalidad expresada en el mismo articulo 12 de la
mencionada Ley, es decir, con el fin de gque Usted pueda demostrar o efectuar el
pago de la obligacion, asi como controvertir aspectos tales come el monto de la
cbligacién o cuota y la fecha de exigibilidad.

Atentamente,

ELIANA BARRIENTOS VALDES

Departamento de Carfera.

Cra. 65 45 A 28 Medellin = Tel: 430 0% 00

Fuente: Creacidn propia.

Los mensajes de fexto se manejan a través de una plataforma llamada AVISEL,
por medio de esta aplicacion se puede nofificar al cliente, recordar los
compromisos de pagos pactados y anunciar las visitas del vendedor en la
zona.

Sobre los reportes a centrales de riesgo

Después de enfregada la carta o enviado el mensaje de nofificacion, el
cliente tiene 20 dias calendario para ponerse al dia con la obligacion, en caso
contrario se realiza el reporte negativo ala central de riesgo. El reporte genera
bloqueos a nivel comercial, es decir, las personas reportadas presentardn
inconvenientes a la hora de solicitar nuevos créditos con ofras entidades, en
caso de que este desee recuperar su vida crediticia deberd pagar las deudas
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pendientes, es una forma de presionar al cliente para el debido cumplimiento
en los pagos con todos los proveedores que tenga en el momento. La lista de

los clientes reportados también se debe bloquear en el sistema, con el fin de
evitar la generacion de nuevas ventas.

La actualizaciéon de la informaciéon se realiza cada mes (los primeros 5 dias),
consiste en ingresar los datos de los clientes a reportar o simplemente
actualizar de nuevo la lista de clientes que ya se encuentren en la planilla y
subirlo a la plataforma de procrédito. Antes la empresa no reportaba a los
clientes. En la imagen No 12, se encuentra la planfila que debe ser
diligenciada para la realizaciéon de los reportes negativos a la central de
riesgo, este formato estd en Excel y es proporcionado por Fenalco Antioquia
(Procrédito), alli se detalla todo lo referente al cliente que se reportard,
ejemplo: Se ingresa nombre completo, nUmero de cédula de ciudadania,
nUumero de factura, valor en mora, fecha de la obligacioén, direccién, ciudad,
departamento. Una vez finalizada se sube al portal de procrédito para
actualizar la lista de reportados.

Imagen No 12. Plantilla en Excel para reporte a procrédito.
, PLANTILLA DE REPORTE
7= PROCREDITO

GTRy sewericio renaLco Version:2.6

Informacién del Afiliado

Tipo de Documento 2|Seccional Afiliacién
Nimero Documento 811027993 |Fecha de Corte

1 2 3 4 3 6 7 8

. . . . . Sucursal |_, S . | Refinan
Tipo Documento Cliente | Nimero Documento Cliente Nombre Completo Tipo Garante Tipo Obligacidn | Ndmero Obligacidn | Tipo Contrato (

Obligacion

1028010173 MAYELI ALEJANDRA TORO GARCES 00 176489
30238027 SARA EUNICE GIRALDO HERNANDEZ 00 178714
30238027 SARA EUNICE GIRALDO HERNANDEZ 00 179337
15459126 ANDRES ELIAS ZAPATA 00 195534
70097032 LUIS FERNANDQ SALAZAR VELEZ 00 195871
1030599878 LAURA TATIANA AMORTEGUI CARDENAS 00 190089
39679748 MARTHA CRISTINA NARANJO SERRATO 00 199982
29671205 FLOR BETY MOSQUERA RIVAS 00 197774
52877722 FERNANDA ARDILA MORALES 0o 198666
51962442 ELSY YANIRA ANGULO RIVERA 00 197572
9078626 ALVARO RAFAEL CABALLERO PAOLA 00 188525
9072626 ALVARO RAFAEL CABALLERO PAOLA 00 188926
78750562 AMAURY ENRIQUE BARON CASTRO 00 187744
33226403 YOSELIS JUDITH CARBAL ANILLO 00 188636
71737362 CARLOS ALBERTO ECHEVERRY GALLEGO 00 189958
1035417825 JONATAN TABARES QUINCHIA 00 197130

Fuente: Pantallazo desde el equipo de cartera.
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Sobre los presupuestos en recaudos e incentivos a los vendedores

Anteriormente, la empresa solo contaba con el presupuesto en ventas, no se
asignaba presupuesto  para recaudos, con la implementacion del
departamento de cartera surge la necesidad de llevar a cabo un control para
los recaudos, que permite conocer los ingresos por zonas, vendedor, el
porcentaje de participacion, entre otfras variables que son indispensables para
la empresa y que permiten medir al vendedor.

Las proyecciones se fijan entre los primeros 5 dias de cada mes, ya que son los
dias de cierre del mes5 anterior y la informacion que se necesita para realizar
el presupuesto es con corte al 30, mientras se asigna el presupuesto no se
pueden ingresar recibos de caja, porque variarian las proyecciones.
Anteriormente, la empresa solo contaba con el presupuesto en ventas.

Para realizar las proyecciones sobre recaudos, esto se hace por vendedor y
zona, se descargan las carteras por cada vendedor con corte al Ultimo dia del
mes a presupuestar, del valor total se toma el 70%, ese mismo porcentaje
aplica para todas las zonas ese es el valor que deberdn cumplir como meta
cada vendedor. Los concursos se realizan cada tres meses; estos operan de
manera distinta, es decir, los porcentajes varian de la siguiente manera:

Se toma el 90% del total de la cartera de cada uno, ese seria el valor a
presupuestar (la cuota del mes), quien cumpla el 90% del valor que se fij6
obtiene el tercer premio, el cual en la mayoria de veces es de $100.000, el que
cumpla el 95% de la cuotaq, se lleva el segundo premio $150.000 y el 100% de
cumplimiento da un premio de $200.000 que corresponde al primer lugar.

Laimagen No 13, muestra el presupuesto que se fijo para el mes de septiembre
del 2019, alli también se detalla los porcentajes de cumplimiento para los
premios del concurso.

5 Se hace inventario, no se generan facturas.
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Imagen No 13. Tabla del presupuesto en recaudos mes de sepfiembre 2019.

PRESUPUESTO DE RECAUDO CARTERA SEPTIEMBRE 2019

VENDEDOR VALOR PRESUPUESTADO ACUMULADO 30/sep VALOR ACUM %
WILSON JACKSON MONTOYA TORRES - 00 $ 40.500.000 $17.812.866 44,0%
CARLOS ALBERTO RIOS CEBALLOS - 02 $ 77.800.000 $45.177.231 58,1%
JENNY LILIANA GONZALEZ BUSTAMANTE - 03 $ 30.600.000 $ 20.852.232 68,1%
HECTOR ARMANDO GUTIERREZ VERGARA - 01 - 04 $ 86.900.000 $ 57.402.627 66,1%
DIEGO MAURICIO VALLEJO OSORIO - 05 $ 41.500.000 $ 38.300.732 92,3%
JULIO CESAR ESCOBAR OQUENDO - 07 $ 30.600.000 $ 20.806.381 68,0%
CARLOS MARIO BETANCUR VALENCIA -08 $ 9.500.000 $9.123.693 96,0%
NINI JOHANA HINCAPIE ARISTIZABAL - 15 $ 9.000.000 $ 10.638.944 118,2%
EDGAR DE JESUS RESTREPO CARDENAS - 17 $ 14.500.000 $ 3.620.189 25,0%
MARIBEL HENAO GRISALES - 18 $ 25.000.000 $ 20.758.642 83,0%
LUZ FANERY MACHADO ZAPATA - 14 $ 15.000.000 $20.113.341 134,1%

TOTAL $ 380.900.000 $ 264.606.878 69,5%

CONCURSO
% CUMPLIMIENTO PREMIO
20% $ 100.000
95% $ 150.000
100% $ 200.000

Fuente: Creacidn propia.

Después que se determinen los ganadores del concurso, la coordinadora de
cartera realiza el acta como evidencia de entrega del premio, se imprimen
dos copias, ambas se deben firmar por la coordinadora y el ganador, una
queda en contabiidad como soporte del comprobante de egreso y la
segunda copia del acta se archiva dentro del departamento de cartera
como evidencia de las actividades realizadas. Luego el gerente realiza el
pago en efectivo al ganador.

Sobre los compromisos de pagos de los empleados

Antes, los empleados acumulaban varias facturas sin cancelar, porque nadie
les exigia pagar los productos que llevaban, no existia inspeccion para ellos,
lo Unico que habia establecido de manera verbal era el descuento al que
tenian derecho los empleados, correspondiente al 30% y un a crédito de 30
dias para cancelar la factura, pero ninguno pagaba, la cartera 006 crecia
cada mds a costa de este desorden creado por los empleados.

6 Estados de cuenta de los empleados.
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Ahora, de acuerdo alas politicas nuevas (para el cliente interno), se les genera
facturas de venta, pero bajo la supervision de la coordinadora de cartera
quien que cada quincena los compromete a realizar el pago de manera

cumplida y en caso de tener cuentas vencidas no se podrd generar facturas
nuevas hasta que no haya cancelado.

Los compromisos se realizan de la siguiente forma, cada mes (en los primeros
dias), se debe imprimir la cartera de la zona 00, cartera en la cual aparecen
todos los estados de cuenta (facturas de venta) de los empleados y se
programa con cada uno de ellos los pagos para la primera y segunda
quincena del mes, estos compromisos son realizados por la coordinadora de
cartera, luego se pasan quincenalmente a gerencia para que sean
descontados en el momento en que se paga la nédmina.

Tercer momento:
Socializacion en el campo de trabajo

La creacién del departamento de cartera en Cosmenales S.AS., inicid en el
mes de febrero del ano 2018, a pesar de que fue por iniciativa propia de quien
realiza este trabajo, no se pueden negar los temores vividos al principio, pues
no se tenia la informaciéon clara de todo lo que comprendia un departamento
de cobranzas, 1o Unico que se sabia en medio de la ignorancia era que la
empresa no estaba haciendo el seguimiento adecuado que debia realizar
con todo lo relacionado a las cuentas por cobrar, ese fue el punto de partida
para la implementacion de todo lo anteriormente mencionado, a medida
que se evidenciaban las necesidades se hacian los cambios, investigaciones
de ofras empresas sobre el manejo de la cartera, se amplid el horizonte,
informacion de gran ayuda para la ejecucion de nuevas herramientas denfro
de Cosmenales.

En el mes de abril del mismo ano, se hizo una reunidén con los directivos y el
drea de ventas en cual se hacia la presentacion oficial del nuevo
departamento, se presentaron algunas propuestas por parte de la
coordinadora de cartera, quien ejerceria como tal el cargo, entre las
propuestas estaban las politicas para el cliente interno y externo, los nuevos
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formatos (solicitud de crédito, modelos de cartas), al igual que el anuncio
sobre la revision y autorizaciéon de pedidos antes de facturar, por el tiempo en
que se dio la reunidon aun faltaban muchas cosas por implementar, lo demads
se fue readlizando bajo la marcha; en la culminacion de la reunion, se
presentaron comentarios positivos y de agrado ante la creacion de cartera

por parte de los vendedores, pues estos sabian que seria una gran ayuda para
la labor que ejercian.

En el mes de mayo se dio inicio a las auditorias de carteras por zona y
vendedor, los resultados obtenidos fueron moras elevadas por falta de gestion,
algunas carteras con mayor problemdatica que otras, pero todo daba lugar a
gue habia que tomar cartas en el asunto. Los correctivos empezaron, cartas,
mensajes y nofificaciones fueron los procesos que emprendid el
departamento de cartera, todo esto desencadend enfrentamientos con el
drea de ventas, pues los pedidos se limitaban, porque si el cliente tenia
cuentas vencidas no se facturaba hasta que la cuenta estuviera saldada.

Las zonas que estuvieron afectadas con la medida fueron, la zona 02 - norte?,
zona 03 - oriente antioqueno? y la zona 18 - cadena de droguerias?, en estas
zonas la mayoria de los clientes poseian varias facturas con abonos muy
minimos comparados con las ventas, los vendedores de las zonas exponian
que los clientes siempre pagaban asi, ademads eran clientes de muchos anos
con la compania, por lo tanto, exigian no dejar de venderles a estos clientes,
a lo que la coordinadora de cartera se opuso, emprendiendo los nuevos
correctivos y la aplicacion de las politicas.

Por lo tanto, los cupos de crédito se comenzaron a manejar de la siguiente
manera: Para clientes nuevos se asignaria de acuerdo a la informacién que
suministrara PROCREDITO ya que otforga una guia para determinar si es
riesgoso o no la solicitud de crédito, asi como la confimacion de las
referencias comerciales a favor del cliente; para los clientes antiguos el cupo

7 Comprende los municipios de Bello, Copacabana, Girardota, Barbosa, Caucasia, Yarumal, Apartadd, Carepa,
Chigorodd, Turbo, Amaga, Andes, Ciudad Bolivar, Fredonia, Jardin, Santa Barbara, Manizales, Pereira, armenia.
8 Abejorral, El Carmen de Viboral, El Pefiol, El Retiro, El Santuario, Granada, Guarne, Guatapé, La Ceja, La Unién,
Marinilla, Rionegro.

9 En Medellin
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se aumentaria o disminuiric de acuerdo a su historial crediticio, el cual
evidencia el manejo que el cliente le ha dado al crédito.

Conla creacion de los cupos de crédito y este manejo, se evita la generacion
de facturas de venta elevadas en cuanto al valor total, como a la creacion
de multiples facturas. Las discusiones y enfrentamientos a diario se
apoderaban del entorno entre ventas y cartera, ya que todos los dias habia
Ccasos que ameritaban revisiones cuidadosas y por supuesto, levantaba
incomodidades, pues cada uno trataba de defenderlas posiciones e intereses
del momento.

Los cambios e implementaciones se daban de acuerdo a todas las situaciones
presentadas, por lo que las medidas de conftrol y seguimiento constante,
permitieron que en el mes de septiembre del ano 2018, después de una
auditoria por parte de la coordinadora de cartera, detectara fraude por parte
de uno de los recaudadores, este alteraba los recibos de pago y entregaba
menos dinero a la empresa, lo que dio lugar a su despido, por este tipo de
situaciones, se implementd la planilla para el control de efectivo vy
actualmente los talonarios son revisados y verificados por la coordinadora de
cartera por seguridad en la realizacién y entrega de los soportes.

En el mes de diciembre de 2018, la coordinadora de cartera hace una
propuesta a gerencia la cual es avalada, y consistia en la creacion de
concursos en recaudos para los vendedores a partir del ano 2019, con una
frecuencia trimestral la cual ayudard no solo a incentivar sino a la consecucion
de metas proyectadas. Este proceso fue bien recibido por los vendedores,
quienes son nuestra principal herramienta de recaudo.

A finales del ano 2018, con todas las implementaciones, el departamento de
cobranza ya hacia reportes a centrales de riesgos, para este proceso se cred
el programador de facturas con el fin de hacer seguimiento a las deudas de
dificil cobro o facturas con varios dias de mora, también se tenia la papeleria
de los clientes recolectada y organizada a la fecha, es decir, escaneada,
archivada y debidamente marcada en carpetas, también se manejaba para
la fecha una plataforma de mensajeria de texto llamada AVISEL, gracias a
esta se redujeron costos en el envio de las notificaciones de los clientes.
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Para esa misma fecha, se tomaron medidas en la recuperaciéon de las cuentas
pendientes por pagar de empleados, correspondientes a facturas de venta,
a fravés de la realizacion de los compromisos de pagos quincenales, situacion
que también generd conflicto porla costumbre que traian de generar facturas

sin la realizacién de pago alguno, todo debido a la falta de control y gestion
por parte de los directivos hacia los empleados.

Todos los procesos y cambios abordados para la construccidon de cartera,
fueron sometidos a evaluacion por gerencia, la cual en su mayoria obtuvo
autorizacion para el desarrollo en la ejecucion.

Actualmente cartera trabaja con todas las herramientas mencionadas en el
primer momento, trabajo arduo pero que a la fecha ha tenido buenos
resultados, gracias al buen control y gestion, a parte los vendedores asumieron
el nuevo rol en cuanto a las diferentes responsabilidades y compromisos en la
gestion de cartera, situacion que al comienzo representaba rigurosidad, pero
se ha ido ejecutando poco a poco.

Cuarto momento:
Impactos de la implementacion.

Los resultados obtenidos desde la implementacion del drea de cartera, se
detallan a continuacion de manera grafica para una mejor comprension de
la evolucion del departamento. Es importante, analizar con cifras el cambio o
las fransformaciones a nivel financiero y de gestion que ha fenido la empresa
desde la implementacion del departamento de cartera

Para representar la situacion de cartera, se tomd un informe del sistema
contable que maneja la empresa con corte a 31 de diciembre del 2017, antes
de la implementacion del departamento de cartera.
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Tabla No 2. Informe de estado de cuenta deudores con corte al 31 de diciembre del 2017

ANO 2017

DIAS

VALOR

PART %

PORVENCER

386.067.075

54%

1a30

242102261

34%

31 a6l

23.109.099

5%

61a90

12.198 231

2%

mas de 90

41.946.087

6%

Total

$
$
$
$
$
$

715422 753

100%

Fuente: Elaboracién propia.

En la tabla 2, se pueden observar varios porcentajes de participacion, los
cuales representan lo siguiente: El 54% hace parte de las facturas que se
generaron en el mes de diciembre y se vencerian en enero, el 34% se vencid
en diciembre, y estd pendiente por cobrar, el 5% son cuentas que tienen mora
de 31 a 60 dias, es decir, ventas generadas en el mes de octubre, pendientes
por cobrar, el 2% saldos que estdn entfre los 61 a 90 dias, ahi se puede
evidenciar la falta de gestiéon, ya que son muchos dias de mora; de todos los
porcentajes que muestra la tabla, el mds preocupante es el 6% representa las
cuentas con mas de 90 dias de mora, el cual gran parte de este valor podria
considerarse como irrecuperable, equivalente a $41.946.087. A continuacion,
se detalla otra tabla con informacion de la cartera del ano 2018.

Tabla No 3. Informe de estado de cuenta deudores con corte al 31 de diciembre del 2018.

ANO 2018

DIAS

VALOR

PART %

POR VENCER

374.841.888

62%

1a30

176.227.427

29%

31 a6l

38.906.289

6%

61a90

4167 477

1%

mas de 90

13.850.984

2%

Total

$
$
$
$
$
$

607.994.065

100%

Fuente: Elaboracién propia
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Haciendo un comparativo entre las tablas (2 y 3) del 2017 y 2018, se puede
evidenciar una evolucion significativa. Las cuentas por vencer incrementaron
en un 8% con respecto al 2017, para un total del 62%, lo que significa una
mayor venta en el mes de diciembre. El valor que estd entre 1 a 30 dias
representa una disminucion de un 5% y se evidencia que en el mes de
diciembre se recaudd mds que el ano pasado. Los saldos entre los 31 a 60 dias
incrementaron un 1% con respecto al ano anterior, resultado de un empleado
menos en el cargo de recaudador de cartera durante ese periodo
(septiembre). Las cuentas entre 61 a 90 dias disminuyeron en 1%, un
porcentaje bajo en cuanto a recuperaciéon, pero hay que tener en cuenta
que el departamento de cobranzas llevaba poco y la gestidn principal se
inicid con los saldos que mayor morosidad representaba para la empresa, acd
se hace referencia a las cuentas con mds de 90 dias ya que gran porcentaje
de este se podia determinar cémo irrecuperable, la buena gestion se ve
reflejada en la disminucién de un 4% de este valor, ya que en el 2017 estaba
en un 6% que en términos monetarios eran: $41.946.087, cifra que en el 2018

pasd a $13.850.984 representando el 2% del total de la cartera, es decir se
recuperaron $28.095.103 (4%).

También se pudieron realizar algunos cruces de notas crédito con facturas
pendientes y se recuperaron otfras cuentas vencidas a fravés de la ejecucion
de cobranza, llevando a cabo algunas etapas como lo son: El cobro
preventivo, administrativo y prejuridico. En términos relativos, el proceso de
implementacion del drea de cartera permitid una evolucidn en los elementos
mas cruciales del cobro, a contfinuacion, se detalla graficamente los recaudos
obtenidos en el ano 2017 y 2018, informacion que fue extraida del sistema
contable.
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Tabla 4. Informe de recaudos por zonas, ano 2017

ZONAS

RECAUDOS AND 2017 PART %

ZONA 00

§249.474.664 9,2%

RECAUDOS ANO 2017

ZONA 02

$185.122.772 6,8%

5500.000.000

ZONA 03

$206.839.823 7,6%

5800.000.000

ZONAO1/04

$833.198.796 30,7%

5700.000.000

ZONA 05

§457.158.318 16,9%

5600.000.000

ZONA 07

$326.717.699 12,0%

5500.000.000

ZONA 08

$ 65.279.559 24%

5400.000.000

ZONA 14

$ 126.889.265 4,7%

ZONA 15

$ 148.763.099 5,5%

ZONA 17

$102.277.632 3,8%

ZONA 18

$9.998.467 0,4%

§300.000.000

§200.000.000

$100.000.000 I I I I I
$0 | I

ZONA ZONA ZONA ZOMA ZONA ZOMA ZONA ZONA ZONA ZONA ZONA
D0 02 03 01/04 05 07 0B W 15 17 I8

TOTAL

$ 2.711.720.094 100,0%

Fuente:

Elaboracion propia.

Tabla 5. Informe de recaudos por zonas, ano 2018.

ZONAS

RECAUDOS ARIO 2018

ZONA 00

$ 249.686.645

RECAUDOS ANO 2018

ZONA 02

$484.273.124

5800.000.000

ZONA 03

$ 236.050.849

5800.000.000

ZONA01/04

$ 785.847.036

5700.000.000

ZONA 05

$ 480.706.895

51600.000.000

ZONA 07

$ 330.554.543

5500.000.000

ZONA 08

$ 66.006.967

ZONA 14

$129.912.215

ZONA 15

$ 146.453.353

ZONA 17

$ 95.801.690

5400.000.000

$300.000.000

£200.000.000 I

5 100.000.000 I I I
o [ 1

ZONA 18

$ 112.696.660

ZONA ZONA ZONA ZONA ZONA ZONA ZONA ZONA IONA ZONA ZDNA

03 01f 05

TOTAL

$3.117.989.977

04

Variacion absoluta

Variacion Relativa

$406.269.833

15%

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo alainformacion contenida enlas tablas 4y 5, se puede interpretar
que las zonas con crecimiento en recaudos fueron: La zona 02 con una
participacion del 15,5%, un aumento del 8,7% con respecto al ano 2017,
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también tenemos la zona 18 que pasd de representar un 0,4% a un 3,6% en el

2018, lo que significa, que incrementd un 3,2% con respecto al ano anterior.
Las demds zonas no demuestran crecimiento, se mantuvieron estables.

Laszonas 02y 18 presentaban mayor morosidad y conflicto en larecuperacion
del cobro, enfoque principal de trabajo para el departamento de cartera, la
tabla muestra un aumento en el desempeno del recaudo para ambas zonas.
Como conclusién, se evidencia un incremento general en la recaudacion del
ano 2018, con una variacion absoluta de $406.269.883, lo cual corresponde a
un ingreso del 15% mds en comparacion al ano 2017, una cifra bastante
significativa.

Cabe aclarar, que el departamento de cartera es un proceso inacabado, adn
falta mucho mdas por implementar y mejorar, sin embargo, a lo largo de este
desarrollo no solo se evidencian avances y transformaciones en lo financiero y
contable, sino también en las percepciones y recomendaciones que el
equipo de trabajo tiene alrededor de la gestidn de cartera.

Gracias a la aplicacion de una encuesta para nueve vendedores y un auxiliar
de facturacion de Cosmenales, realizada el dia viernes 19 de octubre del 2019
(creada desde google y enviada via WhatsApp); se logrd identificar
parcialmente la percepcion que fienen respecto a todos los cambios
implementados. La encuesta se realizd con 12 preguntas, de las cuales 4 de
ellas eran preguntas abiertas y 8 de modalidad cerrada con el fin de que el
vendedor evaluara desde la creacion del departamento, desempeno y al
mismo tiempo que pudiera emitir opiniones personales.

En este sentido, se logrd identificar que todos los encuestados defienden que
era imprescindible crear un departamento de cartera, de la misma forma,
afirman que esto ha desarrollado cambios positivos para la organizacion,
reconocen que la coordinadora de cartera crea estrategias para asegurar el
recaudo a tiempo, la mayoria respondieron que algunas de esas fécnicas se
desarrollan a fravés de llamadas, mensajes, cartas y concursos, como
también, aseguran que se realizan controles y seguimiento de las cuentas que
presentan morosidad elevada, todos afirmaron que conocen la existencia del
protocolo para el oforgamiento de crédito, tienen el conocimiento de que se
realizan mensualmente los reportes negativos a centrales de riesgos,
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comprenden las politicas y contribuyen al cumplimiento, de este modo, saben

que la papeleria tiene un tratamiento para la conservacion de la informacion
de los clientes.

Sobre los aspectos a mejorar de 10 encuestados solo dos respondieron realizar
los concursos con mayor frecuencia ya que actualmente se hace trimestral,
los demds mencionaron que todo estd muy completo, en ofra de las
preguntas se planted, que le hacia falta al departamento de cartera, alo que
casi todos respondieron que no hacia falta nada, solo 1 persona respondid
que se necesitaba mayor apoyo por parte de los empleados y para conclurir,
se grafica las respuestas de la Ultima pregunta, sobre la evaluacion del
desempeno de la coordinadora de cartera.

CONCLUSIONES, RECOMENDACIONES Y LIMITACIONES

La creacién del departamento de cartera fue bastante significativa para
Cosmenales S.A.S, pues actualmente todo tiene un orden para la ejecucion
de diversos procesos; cada uno de los formatos que se crearon juegan un rol
importante y los vendedores respetan y aplican los protocolos que al
comienzo produjo tantos inconvenientes.

Se logroé rotacion mas rapida de cartera, bajar saldos morosos a fraves de las
herramientas como: Noftificaciones, llamadas, mensajes, entre otros, bajo la
representacion de la coordinadora de cartera; asimismo, se logré realizar
reportes negatfivos a cenfrales de riesgos, realizacidn de concursos para
incentivar la fuerza de ventas, compromisos de pagos quincenales con 1os
empleados para cancelar las facturas pendientes, proyecciones mensuales
de recaudos, la digitalizacion y archivo de la documentacion del cliente,
autorizacion de los pedidos antes de facturar, asignacion de cupos de crédito,
conciliacion de las consignaciones sin idenfificar mes a mes, inspeccion
constantemente de las carteras por zonas e identificar los saldos morosos para
la realizacion de seguimiento.

Cabe aclarar que, hay que seguir apuntando a la mejora continua del
departamento de cartera porque es un proceso inacabado, sin embargo, se
resaltan algunos aspectos que se deben mejorar y tener en cuenta a futuro
como, incluir al recaudador de cartera en los concursos, con el fin de
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incentivarlo y aumentar los resultados de las proyecciones, hacer los reportes
positivos a centrales de riesgo de los clientes mds representativos, ingresar mas
rdpido los recibos de caja con el fin de actualizar estados de cuenta de los

clientes y ejercer mayor control con las proyecciones de recaudos; para
ejercer mayor vigilancia con las carteras

Ademds se reconoce a partir de este trabajo que se deberia descargar el
informe de cartea mensual por vendedor y exportarlo a Excel (crear libros por
mes), diariamente preguntar al vendedor fecha de programaciéon de Ias
facturas para tener la informacién de: la labor del vendedor en cuanto a la
programaciéon de las facturas y evaluar el cumplimiento del cliente, esa
informacion le permite al encargado de cartera decidir cudndo debe
intervenir para agilizar el proceso de pago; esa labor es bastante buena
porque permite conftrol total, solo que en Cosmenales S.A.S actualmente no
se puede ejecutar porque el departamento de cartera solo tiene una persona
a cargo y es algo que requiere tiempo y dedicaciéon. La implementacion del
manual de procedimientos, fruto de esta sistematizacidon de experiencias, es
también un gran aporte para quienes en un futuro asuman la coordinacion
del departamento de cartera, teniendo en cuenta que se traduce en una
herramienta Util para la estandarizacién de los procesos y para dejar memoria
escrita de las posibles salidas a los problemas que existan en el dmbito
contable, particularmente en este.
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ANEXO 1

POLITICAS DEL DEPARTAMENTO DE CARTERA

Mision

El departamento de cartera es responsable de conservar una buena administracion
de las cuentas por recaudar, el otorgamiento del crédito se realizard bajo un estudio
previo a todos los interesados, con el fin de disminuir el riesgo de posibles pérdidas;
asimismo, se facilitardn diversas técnicas que permitan la consecucidn de los
objetivos.

Objetivos

Dirigir, proyectar, inspeccionar y verificar todo lo relacionado con las cuentas por
cobrar, asi como la implementacién de actividades y herramientas que permitan el
recaudo correcto y oportuno, permitiendo una mayor rotacién de la cartera (que
ésta se recupere dentro de los plazos establecidos), cumplimiento con el presupuesto
de cobranza y disminuciéon de las cuentas incobrables.

Responsabilidades
La coordinadora de cartera deberd inspeccionar la labor de los recaudadores y
vendedores; como tambien deberd cumplir con las siguientes funciones:

Verificar y autorizar todos los pedidos antes de facturar, aprobar o rechazar
solifudes de crédito, como también, verificar la documentacién exigida que
debe llevar, antes de la aprobacion o rechazo (codificacion de clientes).
Otorgar cupos de crédito, controlar la documentacion, tanto fisica, como en
medio magnético, con el fin de resguardar la informacién de los clientes.
Realizar proyecciones de recaudos mensuales por zonas, con el fin de obtener
confrol en los ingresos, asegurar el cumplimiento de las proyecciones de
recaudo de |la cartera.

Coordinar que el recaudo de la carfera se efectle en los términos vy
condiciones comerciales pactadas

Realizar seguimiento y control oportuno de las facturas expedidas por la
empresqa, reportar negativamente a centrales de riesgos a los clientes que sus
obligaciones superen los 90 dias de mora, realizar seguimiento diario (a través
de cartas, mensagjes, llamadas) de las facturas con mayor vencimiento.

Hacer acuerdos de pago con los clientes que tenga mayor morosidad.
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- Verificar la informacion de las cuentas por cobrar a clientes para conciliar las

consignaciones sin identificar, las cuales son reportadas por el drea contable,
cumplir las politicas y normas laborales establecidas.

Etapas de recuperacion de cartera

Tabla No 1. Etapas de la recuperacion

ETAPAS FINALIDAD

El vendedor deberd llamar al cliente antes del vencimiento de la factura,
Preventiva con el fin de recordarle el proximo pago de la obligacién contraida con la
empresa.

Una vez la obligacién presente desde 15 dias de mora y no superior a 60
dias (A partir de 45 dias desde la fecha de generaciéon de la factura de
Administratfiva vental), se iniciard un proceso de cobro persuasivo de las obligaciones a
través de llamadas, cartas, mensajes de texto. El vendedor seguird a cargo
de estalabor.

Si cubiertas las anteriores etapas la empresa no ha recibido el pago
efectivo de los valores en mora, a partir del dia 61 o de acuerdo al nivel de
Prejuridica riesgo se trasladard la gestion de recuperacidén a la coordinadora de
cartera, el cual realizard el envio de cartas, llamadas, mensajes de texto y
por Ultimo la notificacion en el cual se anuncia el reporte a centrales de
riesgos.

A partir del dia 90 de mora o de acuerdo al nivel de riesgo, se iniciard el
proceso para el reporte negativo a centrales de riesgo (procrédito).

Fuente: Creacién propia.

Politicas para el cliente interno:
Estas politicas aplican para todos los empleados de la empresa.

Dias de diferimiento de pago: Corresponde a 30 dias a partir de la fecha de enfrega
del pedido.

Cupos a oforgar: Este no superard el valor de $100.000 si es a crédito, en caso
contrario deberd de pagar el excedente de contado.

Politica de descuentos: Se ha definido un descuento del 30% si el producto es para
uso personal en caso de redlizar una actividad comercial con el producto el
descuento serd de 15%. LAS FACTURAS CON EL 30% DE DESCUENTO NO APLICAN PARA
REALIZAR DESCUENTOS ADICIONALES POR PRONTO PAGO (3%).
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Realizacién de pagos: Deberd acercarse al drea de recepcion con la factura (copia

recibida) mds el efectivo y la persona encargada deberd elaborar el recibo de pago
y se le enfregard como constancia del hecho.

Politica de cobro: En caso de impagos el departamento de cartera procederd a
realizar compromisos de pago con el fin de saldar la obligacion.

Nota: En caso de retiro de la compania el empleado deberd estar a paz y salvo por
todo concepto de facturacion.

IGUALMENTE DEBE SENALARSE QUE SU CUMPLIMIENTO ES OBLIGATORIO PARA TODOS.

Politicas para el cliente externo

Para clientes que quieran acceder al crédito, se deberd diligenciar la solicitud de
crédito ya sea persona natural o juridica, todas operan de la misma manera, esta
papeleria a la hora de ser framitada debe estar acompanada de fotocopia de la
cédula de ciudadania (de la persona que desea tomar el crédito), RUT (en caso de
tenerlo), al igual que el certificado de cdmara y comercio, el consentimiento para el
tratamiento de datos ley 1581 de 2012 (el consentimiento aplica para todos los
clientes independientemente si este decide tomar o no el crédito), todo el compilado
de la informacidn es verificada en centrales de riesgos y la DIAN por la coordinadora
de cartera, para posteriormente autorizar o rechazar el crédito.

Dias de diferimiento de pago: Corresponde a 30 dias a partir de la fecha de entrega
del pedido, aplica solo para los clientes que tienen crédito y residen en el drea
metropolitana. Para clientes de otras poblaciones tienen crédito de 45 y 60 dias, el
vendedor de acuerdo al cronograma de correrias asigna los dias de crédito para
estos clientes. Para aquellos clientes que no tienen crédito deberdn pagar de
contado al transportador una vez recibida la mercancia o en su defecto al vendedor
en el momento de la compra (aplica para clientes que estén ubicados en el drea
metropolitana), para clientes de otras poblaciones, deberdn consignar antes del
envio, para proceder con el respectivo proceso de facturacion y despacho.

Cupos a otorgar: Para clientes nuevos dependerd de la informacion que suministre
PROCREDITO v las referencias comerciales a favor del cliente; para los clientes
antiguos el cupo se aumentard o disminuird de acuerdo a su historial crediticio, el cual
evidencia el manejo que el cliente ha otorgado al crédito.
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Politica de descuentos: Se ha definido un descuento del 3% para aquellos clientes

que decidan pagar de contado o que los pagos se realicen con un plazo mdximo de
10 dias después de entregado el producto.

Realizacién de pagos: La empresa cuenta con diversos medios de pago para brindar
comodidad al cliente, sea en efectivo o transferencias electronicas.

Politica de cobro: La primera gestién la hace el vendedor a través del cobro
preventivo, pasa al cobro administrativo y en caso de impagos el departamento de
cartera procederd arealizar compromisos de pagos con el fin de saldar la obligacion,
o redalizar reportes negativos a centrales de riesgos.
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