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Resumen

El presente trabajo es el resultado de la pasantia profesional desarrollada en el area de
cartera de la empresa Procafecol S.A., una empresa dedicada al comercio al por menor en
establecimientos no especializados con surtido compuesto principalmente por alimentos y
bebidas, por medio de las tiendas Juan Valdez, con presencia ademés en cadenas de grandes

superficies a nivel nacional e internacional, institucional y franquicias.

En este trabajo se registran el andlisis realizado a las cuentas por cobrar, logrando
identificar las debilidades y las acciones para fortalecer. Como resultado se logra la
actualizacion de la politica de cartera y la correcta gestion de la cartera para la empresa

Procafecol S.A., de acuerdo a las necesidades de la empresa.



Abstrac

The present work is the result of the professional internship developed in the portfolio area
of the company Procafecol S.A., a company dedicated to retail trade in non-specialized
establishments with assortment consisting mainly of food and beverages, through the stores Juan
Valdez, with presence also in chains of large surfaces at national and international, institutional

and franchise levels.

In this work, the analysis made to the accounts receivable is recorded, managing to identify
the weaknesses and the actions to strengthen. The result is the updating of the portfolio policy and
the correct management of the portfolio for the company Procafecol S.A., according to the needs

of the company.
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Capitulo 1. Tema de investigacion

Las cuentas por cobrar

Se puede definir las cuentas por cobrar:

“Las cuentas por cobrar o deudores representan ventas que se realizan en crédito - es decir,
los pagos por bienes se realizan algiin tiempo después de la entrega o después del cambio
en posesion legal... Aunque la cifra total de cuentas por cobrar puede ser bastante constante
en el tiempo, sus elementos y componentes individuales son continuamente de cambio y estos,

por lo tanto, necesitan un cuidadoso registro y seguimiento”. (Firth, 1976)

Tipos de cuentas por cobrar

Podemos encontrar 2 tipos diferentes de cuentas por cobrar, estas son las siguientes:

1. A corto plazo: En este caso la disponibilidad del dinero es inmediata y ademas,

el plazo de tiempo no es mas de un afio.
2. A largo plazo: En este otro caso, la disponibilidad tiene un plazo de

tiempo de mas de 1 ano. (Enciclopedia Econémica, s.f.)

Importancia de las cuentas por cobrar

“La importancia estd asociada claramente con el giro del negocio y la competencia. Estos
dos se relacionan con el otorgamiento del crédito a los clientes. Es por esto que, las ventas

a crédito se convierten en cuentas por cobrar realizando comiinmente a la empresa un

elemento fundamental de los bienes que posee”. (Perez, 2015)

Caracteristicas de cuentas por cobrar

¢ Entre las caracteristicas de esta definicion podemos encontrar las siguientes:
® Los derechos son cobrados en el plazo acordado ya sea a corto o largo plazo.

e Se evalda el historial crediticio y financiero del cliente antes de hacer el

préstamo.
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¢ Se solicitan referencias para efectuar las cuentas.

e Se establecen términos de pagos de intereses y de beneficios por pago puntual.
¢ Se emplean varios métodos de pago.

e Origen de cuentas por cobrar

(Enciclopedia Econémica, s.f.)

Afirma (Longenecker, 2012) "Administrar las cuentas por cobrar de una empresa se vuelve
particularmente crucial durante una recesion, cuando los clientes tienen dificultad para pagar las

cuentas”.

La gestion estratégica en las organizaciones de hoy es de vital importancia por que ayudan a
la toma de decisiones y mitigacion de los riesgos, para esto la organizacién se debe
apoyar en politicas o procedimientos para evaluar si las metas propuestas son cumplidas.

Las cuentas por cobrar representan para las organizaciones los recursos que se transformaran
en efectivo en corto plazo, por esta razon es importante la revision de las politicas contables de

cuentas por cobrar, politicas de créditos, objetivo y estrategias de la organizacion.

Titulo definitivo
Politica contable y procedimientos para la gestion de recaudo de cartera en la empresa Procafecol

S.A.

Descripcion de la organizacion
Procafecol S.A. queda ubicado en la ciudad de Bogot4, direccion Calle 73 N° 8-13 Torre A

Piso 3, Edificio Federacion Nacional de Cafeteros.

Procafecol S.A. nace en 2002 con el objetivo de generar negocios de valor agregado para los
cafeteros y su marca Juan Valdez® y cuenta con cuatro lineas de negocio: Tiendas

especializadas, Grandes Superficies, Canal Institucional y el portal e-commerce.

Su relacidn con los cafeteros colombianos es por varias vias: la primera es el reconocimiento

a la calidad de su café mediante el pago de una prima por calidad; en segundo lugar hace parte
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de la estrategia de posicionamiento del café de Colombia en el mundo y por ultimo a través del
compromiso permanente de generar valor al Fondo Nacional del Café (FoONC) para la
generacion de bienes publicos y los proyectos de Sostenibilidad en Accion® de la Federacion

de Cafeteros de Colombia.

Es la unica marca de café de relevancia internacional que pertenece a productores de café.
En el 2002 la Federacidon Nacional de Cafeteros de Colombia, organizacion sin &nimo de lucro
que representa a mas de 500.000 familias productoras de café, le dio a la marca Juan Valdez la
mision de abrir negocios alrededor del mundo que les generardn valor directamente a los

caficultores colombianos.

A lo largo de diez afios y con importantes inversiones, ha logra conformar un equipo
sinérgico con conocimiento y experiencia; tenemos mas de 200 tiendas en operacion, son lideres
en la categoria en grandes superficies, posicionandose como la marca de Café Premium mas
reconocida y admirada en Colombia y consolidado su modelo de expansion a nuevos mercados

en el mundo. '

Las tiendas y cafés son la forma maés directa de llegar a vivir una experiencia auténtica
de café 100% Premium colombiano y conocer a través de los origenes un universo de
sabores y aromas de la mano de los baristas, quienes todos los dias preparan con orgullo

miles de tazas en cada una de las tiendas.

Como marca, representa alrededor del mundo los valores y tradiciones de los caficultores
colombianos, le entrega a los caficultores mayor valor por la calidad del café e importantes

recursos de regalias por la venta de cada taza o producto que lleve su firma en el mundo.

2

Promesa de valor.

Generar emociones, bienestar y satisfaccion alrededor del mejor café de Colombia.

! (Juan Valdez Café, s.f.)
2 (Juan Valdez Café, s.f.)



Mision.
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Cautivar al mundo con los cafés Premium de Colombia, generando valor a los caficultores

colombianos.

Vision.
Ser la marca de café Premium colombiano preferida globalmente por su calidad y

generacion de bienestar a su entorno.

Objetivos.
e Posicionar a Juan Valdez® como la marca del café Premium colombiano en sus

mercados actuales y potenciales.

e Fortalecer los modelos de negocio generando valor a los accionistas de forma

sostenible.

e  Construir y consolidar una cultura organizacional orientada al servicio y la
innovacion.
e  Generar satisfaccion a nuestros clientes alrededor de productos, ambiente y

servicios diferenciados.

e  Garantizar el cumplimiento de la promesa de valor de Juan Valdez® en los

mercados internacionales.

Valores.
v' Emprendimiento: Explorar, gestionar y aprender motivados por su propia
iniciativa.
v" Colaboracién: Construir iniciativas, compartir ideas y puntos de vista para
construir resultados en equipo.

v Integridad: Actuar de manera honesta, sincera y transparente.

v" Respeto: Reconocer, apreciar y valorar las personas, las ideas y las diferencias.

3

3 (Juan Valdez Café, s.f.)



Datos relevantes.

= Cuenta con mas de 1.790 empleados.

=  Las ventas anuales en 2018 fueron de 284.640.613.724.

=  Numero de tiendas a nivel nacional 298.

=  Numero de tiendas a nivel internacional 129.

Mapa de procesos.

w MAPA DE PROCESOS
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e e e e

Nersi: 1

JMHWW DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

Fecha: 11/Feb/2013

NUESTROS

Produccién

Gestion de la Operacidn Gestion Comercial

Gestion del Gestion Gestidn de Gestidn : A
i e 3 Tecnologia de la Finca Raizy
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Evaluacion y
Neloramien

|

Figura 1. Mapa de procesos (Juan Valdez Café, s.f.)
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Caracterizador proceso.

Ve PROMOTORA DE CAFE COLOMBIA S.A. CODIGO: Pc-GF-GT-001
Nl CARACTERIZADOR PROCESO: GESTION FINANCIERA FECHA: 27/Mar/2019
JM n aHez; NOMBRE DEL SUBPROCESQ: GESTION DE TESORERIA Y CARTERA VERSION: 2

Realizar el manejo sistematico y ordenado ds todas
las  operaciones  financieras:  presupuestales,
contables y de tesoreria, de acuerdo con lo
PROCESO establecido en el Estatuto Presupuestal y Financiero
para garantizar la optimizacién de los recursos
financieros de la Compafiia. .
Lideres {cargos

Optimizar el manejo de los recursos financieros de la |EEEEEEERSR )]
Compariia con el fin de garantizar el recaudo de los
ingresos y el pago de los compromises de manera
SUBPROCESO fransparents, eficiente y oportuna asi como la
administracion de les excedentes en forma eficiente

Lider del Proceso:
- Vicepresidente de Estrategia
y Finanzas

Lider del SubProceso:
- Gerente de Operaciones
Financieras

¥
segura.
El subprocaso va desde va desde el diserio de los lineamientos financieros de la Compariia para planear las actividades de la

gestidn de tesoreria y cartera, hasta la verificacion del cumplimiento de las operaciones de Tesorerfa y Cartera y toma de
accionas.

Documento de
referencia

PHVA Accion Producto Cliente

Plan Direccionamiento| | 1P ||Disefiar los lineamientos| | Politica de Proceso Politica de Ventas a
Estrategico Estrategico financieros de la| | Cartera Gestion Cradito y Recaudo de
Compafiia Financiera / Cartera en Procafecal
Proceso S.A Po-GF-GT-003,
Gestion
Comercial
Palitica y Direccionamiento Politica de Personal del
objetivos del Estratégico firmas de Proceso
SGC BASC bancos
Politica caja Todos los Politica de Caja Menor
menor procesos Po-GE-GT-002,
Politica de Persanal del 2P | Planear las actividades| | Plan de trabajo| Personal del
Cartera Proceso de la gestidn de tesoreria proceso
y cartera.
Palitica de Personal del Seguimiento | Entidades
firmas de Proceso de recaudos | bancarias /
bancos medios de
pago !
Proceso
Gestion
Comercial
Informacidn Personal del Seguimiento | Todos los
histdrica proceso de recaudos | procesos
financiera de la
organizacién

Figura 2. Caracterizador proceso: Gestion Financiera (Juan Valdez Café, s.f.)
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Capitulo 2. Diagnostico
La empresa Procafecol S.A. tiene una politica de cartera aprobada desde el afio 2009, dentro
de la cual no existen procedimientos para la gestion de cartera y asignacion de créditos para
garantizar la eficiencia de los recursos, mejorar su liquidez y lograr disminuir el riesgo asociado

a la operacion.

La empresa cuenta con 2 modalidades de pago: 70% pago en efectivo proveniente de
las tiendas Juan Valdez Café y 30% pago a crédito proveniente de los canales: grandes

superficies, institucional y franquicias nacionales y del exterior.

La gestion de cartera la realiza un solo responsable en el area de tesoreria de forma
limitada, ya que no puede tener contacto alguno con el cliente. Este reporta de manera
semanal al area comercial de la compaifiia por cada canal; el estado de la cartera por canal,

clientes de la compaiia y edades; con esta informacion realizan la gestion.

La empresa no realiza asignaciones de crédito (montos de cupo y plazos de pago), esta
informacion la proporciona el area comercial que estd realizando la creacidon o
actualizacion del cliente, ellos son responsables de realizar una gestion de cobro de manera

amigable, a los clientes que representan mayor riesgo de mora.

Procafecol S.A. viene manejando una politica de cartera (desde el aiio 2009 hasta julio
de 2018), en su momento esta politica respondia a las necesidades del negocio sin generar
inconvenientes sobre las cuentas por cobrar. Esta politica ademds solo contemplaba 3
canales comerciales en Colombia. Pero al pasar 9 afios la dindmica de ventas a crédito de
la compaiia habia cambiado y la politica ya no tenia el alcance para gestionar las cuentas

por cobrar de los nuevos canales comerciales.

Se realiza un reconocimiento de la empresa, sobre la marca Juan Valdez Café, su

relacion con la Federacion Nacional de Cafeteros.



Debilidades

Precios altos de los productos

Frecuente cambio del personal

W

Altos costos en la apertura de nuevas tiendas
Nivel de endudamiento alto

Falta de procesos para gestion de cartera
Dificultades en el flujo de caja de la compaiiia
No cuenta con un sistema de cobro de cartera
Politicas de cartera y Crédito

O 0 9 &N W =

Cierre de tiendas no exitosas

10 Falta de investigacion del mercado o consumidor

Amenazas
1 Competencia (OMA,Starbucks, Tostao)
2 Percepcion de los consumidores sobre el café
Bajos precios en la competencia
4 Internet y tecnologias

5 Elprecio del ddlar y el precio externo

6 Caida de ventas en exportacion del 36.1% al 18.28%
7 Incremento de riesgos de créditos comerciales a clientes.
8

Castigo de partidas incobrables en las cuentas por cobrar.

9 Pérdidas Financieras

10 Incurrir en gastos financieros innecesarios

DE

AO

Figura 3. Matriz DOFA. Elaboracion propia

W =
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~N

0

B W N

W
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Fortalezas

Reconocimiento de marca a nivel nacional e internacional

Ubicacion estrategica de las tiendas

Lealtad y satisfaccion del cliente

Valores agregados al producto y servicio

Amplia red de distribucion (Tiendas, grandes superficies, Institucional)

Variedad de productos

Respaldo de la Federacion Nacional de Cafeteros

Imagen corporativa de responsabilidad social

Expansion a nuevos mercados internacionales

Convenio centro tecnologico del café en Huila
Oportunidades

Uso adecuado y eficiente de los recursos para apertura de tiendas

Generacion de empleo constante

Capacitacion al personal

Apertura de mercado nacional e internacional

TLC Posibilidad de ampliar exportaciones

Crecimiento del mercado

Productos innovadores y tinicos

Investigacién Cafetera

Buenas practicas comerciales y de cartera

Obtener garantias en los créditos comerciales.

Se puede identificar que a nivel general la empresa Procafecol S.A. cuenta con un gran

reconocimiento en cuanto a marca; si se enfoca en las cuentas por cobrar se identifica las

debilidades en la politica que tiene la compaiiia desde el afio 2009, frente a los procedimientos para

manejo y control de las mismas; ya que no responden a la dindmica actual de las ventas crédito.

Se realiza un andlisis de las rotaciones de compaiiia del afio 2016 al 2018, con los

siguientes resultados.
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TENDENCIA DE ROTACIONES DE CARTERA

Total compaiiia

19 19
w el = = > c = © = 'S > o
s & S =2 s 2 = 5:0 Ef o =2 B8
—2016 2017 ——2018
Var. % Var. Absoluta
2017 2018
Promedio Dias Aiio 18-17 Aifio 18-17
Rotacion 24 30 26% 6

Figura 4. Rotacion cartera total compaiiia. Elaboracion propia

Se puede identificar que los dias en los que se recupera la cartera en promedio para el afio 2018
es de 30 dias total compaiiia (ventas de contado en tiendas Colombia y ventas a crédito),
aumentando en 6 dias (26%) comparado contra el afio 2017. Las ventas de contado realizadas por

tiendas Colombia beneficia este indicador.
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Total Ventas a Crédito

144

— 2016 2017 —=—2018
Promedio Var. % Var. Absoluta
2017 2018
Dias Aifio 18-17 Aifio 18-17
Rotacion 78 103 32% 25

Figura 5. Rotacion cartera Ventas a crédito. Elaboracion Propia

Se puede identificar que los dias en los que se recupera la cartera a crédito en promedio para el
afo 2018 es de 103 dias, aumentando en 25 dias (32%) comparado contra el afio 2017.

Demostrando que el flujo de caja se ve impactado por este indicador, por el aumento de los dias en
el recobro de la cartera.
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Total Ventas a Crédito Nacional

107

83
g5 N/
76
57
57
- — > — wv o+ - > [S)
E & & 2 £ 5 2 § 3 8 2 &
—— 2016 2017 — 2018
Var. % Var. Absoluta
2017 2018
Promedio Dias Afo 18-17 Afio 18-17
Rotacién 73 68 -T% -5

Figura 6. Rotacion cartera Ventas a crédito Nacional. Elaboracién propia

Se puede identificar que los dias en los que se recupera la cartera a crédito nacional en promedio
para el afio 2018 es de 68 dias, disminuyendo en 5 dias (-7%) comparado contra el afio 2017.
Demostrando que las ventas a crédito internacional, es el que genera el mayor impacto en este

indicador. Las negociaciones con los clientes de este canal estan entre 30 y 120 dias.

Tabla 1.

Dias negociacion clientes nacionales.

Canal Comercial Tipologia de clientes Plazo
Supermercados de cadena O a 120
Retail Colombia Supermercados independientes 0O a 90
Distribuidores O a 90
Restaurantes O a 30
Hoteles O a 30
. . Oficinas O a 30
Institucional "
Corporativos O a 30
Distribuidores O a 30
Tiendas Boutique O a 30
. Venta de contado Contado
Vending T pops
Venta a crédito (Companias) O a 30
Tiendas propias con ventas de Contado
contado
Tiendas Tiendas ropias con acuerdo
> pProp 0 a30
comercial.
Nacionales O a 30
Franquicias
q Contrato de cuentas enlg 4 30

participacion
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Nota: En esta tabla se puede identificar las segmentaciones de clientes realizadas por cada canal comercial.

Elaboracion propia.

Total Ventas a Crédito Internacional

386
325
278
232
141
& 2 2 2 & 5 = 3 5 8§ & 8
Var.
Var. %
Promedio 2017 2018 Absoluta
Ao 18-17
Dias Ano 18-17
Rotacion 159 191 20% 32

Figura 7. Rotacion cartera Ventas a crédito Internacional. Elaboracién propia

Se puede identificar que los dias en los que se recupera la cartera a crédito internacional en
promedio para el afio 2018 es de 191 dias, aumentando en 32 dias (20%) comparado contra el afio
2017. Demostrando que las ventas a crédito internacional, es el que genera el mayor impacto en
este indicador y en el flujo de caja de la compaiiia. Las negociaciones con los clientes de este canal
estan entre 60 y 120 dias, teniendo en cuentas los segin el término de negociacién (FOB, CIF,
DDP); aéreo, maritimo o terrestre, la recuperacion de esta cartera estd muy por encima de los dias

pactados.
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CASTIGOS DE CARTERA ANO 2018

Tabla 2.

Castigos de cartera aiio 2018.

Aprobacién Valor Castigado

Comité Cartera Acta 02 49.881.402
Comité Cartera Acta 02 Inter. 218.204.850
Comité Cartera Acta 03 33.496.302
Total general 301.582.554

Nota: En esta tabla se identifica el valor de los castigos de cartera realizados durante el aiio 2018. Elaboracion

propia.

Durante el ano 2018 se aprobaron castigos de cartera, por valor total de $301.582.554,
correspondientes a 573 partidas. Con un detalle asi:
e Por concepto de devoluciones Grandes Superficies $20.542.189, representado el
7% del total del castigo.
e Por perdida de la relacion comercial en Kuwait un valor de $218.204.850
representando un 72% del total del castigo.
e Por diferencias en pagos o Notas Crédito sin cerrar un valor de $62.835.515

Se analiza el deterioro de cartera al cierre del afio 2017 asf:

Cartera
sujeto a Deterioro Dic

deterioro Dic 2017
2017

Franquicias Nacional [Fran Nal. 2.883 32

Grandes Superficies GSN Cadena 6.571 8

GSN Independiente 131 14

Inst. Aero. 1.520 2

Institucional Inst. Gral. 926 16

Vending (0] (0]

Fran Inter. 3.863 2.069

GSI| Cadena 0 (o}

. GSI Distribuidor 5.180 21
Internacional i

GSI Independiente 2.381 5

Socios Asoci. 1.935 13

Socios Subs. 6.166 5.994

Tiendas Tiendas 44 27

Totales 31.600 8.185

Figura 8. Deterioro de cartera cierre afio 2017. Elaboracién propia
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El valor de la cartera al cierre de diciembre de 2017 era de $31.600 MM, de los cuales bajo la
implementacion del modelo de la NIIF 9 (deterioro perdidas esperadas), el 26% de la cartera estaria
sujeta a deterioro, representando $8.185 MM. Valor que se reconocié dentro del ESFA (Estados
Situacidn financiera de Apertura- Bajo normatividad internacional) impactando directamente en el
patrimonio de la compaiiia.

Si se compara con el modelo de la NIC 39 (deterioro pérdidas incurridas), las provisiones de
cartera que se habian registrado por Procafecol S.A., era de $379 MM. Generando claramente un
impacto fuerte en las cuentas por cobrar y las utilidades de la compaiiia, al realizar la

implementacién de la NIIF 9.

Se analiza el deterioro de cartera al cierre del afio 2018 asf:

Cartera
e sujc.eto a . De.terioro
deterioro Dic  Dic 2018
2018
Franquicias Fran Nal. 2.578 53
Nacional

| GSN Cadena 6.617 752
Grandes Superficies GSN Independ. 199 7
Inst. Aero. 285 96
Institucional Inst. Gral. 2.064 55
Vending 5 0
Fran Inter. 4.307 1.732
GSI Cadena 482 9
) GSI Distribuidor 2.323 1.204
Internacional GSI Independiente 1.010 133
Socios Asociadas. 2.609 68
Socios Subs. 8.292 8.040
Tiendas Tiendas 39 39
Totales 30.810 12.188

Figura 9.Deterioro de cartera cierre afio 2018. Elaboracién propia

El valor de la cartera al cierre de diciembre de 2018 era de $30.810 MM, de los cuales bajo la

implementacion del modelo de la NIIF 9 (deterioro pérdidas esperadas) realizada durante el afno
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2018, el 40% de la cartera estaria sujeta a deterioro, representando $12.188 MM. Significando un

aumento de $4.003 (14%) en el deterioro de un afio a otro. Este valor impacto de manera directa

en el PYG de la compaiiia, demostrando la importancia de controlar las cuentas por cobrar.

Tabla 3.
Cuadro comparativo NIC 38 vs NIIF 9.

CUADRO COMPARATIVO
NIC 39 NIIF 9
Reconocimiento y valoracion de instrumentos | Integra capitulos de clasificacidn, valoraciony
financieros deterioro

4 categorias de valoracion: valor razonable
con cambio en pérdidas y ganancias,
mantenido a vencimiento, disponible para la
venta y cuentas por cobrar.

Valoracion: Costo amortizado, valor razonable
con cambio en el otro resultado integral
(Patrimonio) y valor razonble con cambio en
pérdidas y ganancias

N/A

La clasificacion: depende del modo en que la
empresa gestiona los intrumentros financieros y
la existencia o no de flujos de efectivo.

Deterioro de activos financieros: diferentes
modelos para activos a costo amortizado y
los activos mantenidos para la venta.

Deterioro de activos financieros: Unico metodo
simplificado para activos como cuentas por
cobrar comerciales, de arrendamientos o activos
contractuales.

Pérdidas incurridas

Pérdidas esperadas

Nota: En esta tabla se realiza comparacion entre la NIC 39 y la NIIF 9, donde se identifican los impactos al realizar

la implementacion de la misma dentro de la compariia Procafecol S.A. Elaboracion propia.
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Capitulo 3. Problema de investigacion

Actualmente la empresa Procafecol S.A. otorga créditos a sus clientes con el fin de incrementar
ventas, conservar los actuales y crear nuevos, pero no se tiene control y seguimiento de los mismos,
identificado con el anélisis del indicador y del deterioro de cartera anteriormente analizado. Esto
impacta el flujo de caja de la compaiiia, ya que no se puede tener un control desde el area de
tesoreria sobre los recursos, no hay procedimientos claros para realizar gestion de cartera, entonces
(Qué politicas y procedimientos debe implementar PROCAFECOL S.A., para la correcta gestion

y cobranza de las cuentas por cobrar?
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Capitulo 4. Objetivos

Objetivo General

Implementar la politica contable y los procedimientos para la gestion de las cuentas por

cobrar de Procafecol SA, permitiendo maximizar los recursos de la compaiiia.

Objetivos Especificos

e Identificar el proceso de gestion de cartera en la actualidad.

e Analizar los antecedentes tedricos frente a la gestidn de cartera.

e Actualizar la politica de cartera, que respondan a las necesidades actuales de la
compaifiia.

e Ajustar la herramienta contable “SAP-HANNA”, de acuerdo a las necesidades de

la politica contable.
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Capitulo 5. Justificacion

En general podemos establecer de las cuentas por cobrar:

Las empresas en este momento ejecutan diferentes tareas para el recaudo de la cartera, pero
en muchas ocasiones los resultados no son los deseados y las cuentas por cobrar aumentan en
montos y en dias de mora. (Garcia, 1999). Es importante aplicar politicas y procedimientos

para medir la eficiencia y la eficacia de la informacidn de las cuentas por cobrar.

Al enlazar el concepto del recaudo de la cartera en las organizaciones, expuesta por el autor
anterior y con el detalle del diagndstico realizado para Procafecol SA, respecto a las cuentas por
cobrar se puede evidenciar que se necesita tener una politica contable y de crédito, que permita
alcanzar los niveles de desempeifio adecuados, enfocado en alcanzar los objetivos o metas que

tiene establecido la compaiiia desde la Vicepresidencia comercial y Vicepresidencia Financiera.

Una vez analizadas las cuentas por Cobrar de Procafecol S.A, se evidencian las debilidades

que se relacionan a continuacion:

e Alto riesgo asumido por Procafecol SA, al otorgar créditos comerciales, ya que
actualmente no se solicita ninguin tipo de garantia real para cubrir la misma,

generando un detrimento en el flujo de la compaiiia.

e Al no existir un proceso de gestion de cobro, la principal responsabilidad y
gestion recae sobre el drea comercial de los diferentes canales de la compaifiia,
siendo “juez y parte” dentro del proceso desde la venta hasta el recaudo de la

cartera.

® No se tienen estadisticas o analisis del comportamiento de pago de los clientes
antiguos o nuevos, desconociendo el plazo o monto que se puede otorgar a los

clientes, donde el riesgo asumido por Procafecol SA sea minimo.
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e Es importante aplicar esta una politica de cartera en Procafecol S.A., ya que le
permitird a la compafiia mejorar su proceso de crédito y cobranza, no solo al
conocer mejor al cliente, si no también asegurando el control y manejo de los

recursos de una manera oportuna y eficiente.

Por medio del presente proyecto en Procafecol S.A., Podrd tener una politica contable y de
crédito que le permitird alcanzar niveles de desempefio adecuados, enfocado en alcanzar los
objetivos o metas que tiene establecido la compaiiia desde la Vicepresidencia comercial y la

Vicepresidencia Financiera.
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Capitulo 6. Marco de referencia de la investigacion

Antecedentes investigativos

Se toman investigaciones realizadas en otros proyectos relacionados con las cuentas por cobrar,

donde se demuestra la importancia del control y la gestion de las mismas para las empresas.

Se toman como referencia para realizar comparacién para el caso de Procafecol SA las

conclusiones de los siguientes autores:

“Las ventas a crédito implican que la empresa inmovilice una importante parte de sus recursos,
pues estd financiando con sus recursos a los clientes, y en muchas ocasiones, la empresa no
cobra intereses a sus clientes por el hecho de venderles a crédito, por lo que vender a crédito
es una inversion de recursos con cero rentabilidades, se destaca también la falta de diseiio y
ejecucion de planes, dado carece en absoluto de ellos, por tal razon la empresa no tiene una
proyeccion bien definida.” (Revelo, 2013) (Pag.65)
Al interpretar que las cuentas por cobrar afectan de manera directa el flujo de efectivo de la
compaiia y es deber de la empresa cubrir este riesgo ya sea a través de garantias, controles efectivos
sobre este rubro, procedimiento claros y aplicables para las cuentas por cobrar, para lograr la

eficiencia que las empresas requieren.

(Henao & Betancur, 2012) “Entre los beneficios que alcanzaria la compariia a través de la
implementacion de unas politicas y procedimientos se tienen: saneamiento de la cartera,
mejoramiento de los indicadores financieros, mayor conocimiento de los clientes, satisfaccion

y respuesta oportuna a los mismos, y agilidad del proceso de cartera” (Pag.66)
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Al interpretar que desde el punto de vista anterior y revisando los diferentes sectores de la
economia, las cuentas por cobrar son de importancia para las empresas ya que, al tener control y
gestion de las mismas por medio de politicas y procedimientos establecidos por la empresa, se
lograran los objetivos estratégicos de la compaifiia a nivel de crecimiento, proyecciones de inversion

y flujo de caja.

Marco conceptual niif
Se tendra en cuenta la metodologia del IASB para el manejo de las cuentas por cobrar bajo NIIF

9 donde se habla de instrumentos financieros.

Segtn los autores:

“La NIIF 9 es la respuesta del IASB ante la perversidad del efecto pro ciclico de las politicas
de reconocimiento del deterioro crediticio y ante la falta de objetividad que introducen en el
modelo de reconocimiento los eventos disparadores. La solucion finalmente adoptada ha sido
objeto de una significativa controversia durante el proceso de discusion. El andlisis pone de
manifiesto que las consecuencias de la crisis financiera de 2008 han favorecido la evolucion
conceptual de la norma hacia el conservadurismo incondicional. Esta reforma es cuestionable
con base en el Marco Conceptual, en especial en los primeros afios de vida del activo financiero,
pues puede suponer una merma en la representacion fiel de la situacion financiera de las

empresas.” (Cabo-Moreno, Molina-Sanchez, & Ramirez-Sobrino, 2014, pp. 371-395)

Con la explicacion anterior sobre la NIIF 9, se da una visidén o perspectiva a las cuentas por
cobrar diferente a lo convencional o tradicional, ya que el impacto que estas puede generar a las
empresas que no controlan o gestionan las mismas. Es de vital importancia que desde el area
comercial y de cartera se trabaje en conjunto, para lograr que este método de clasificacion,

medicion y reconocimiento de los activos financieros, sea el mas apropiado y muestren de manera
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fiel la realidad de las empresas. El deterioro de cartera es otro gran cambio con esta nueva NIIF 9,
ya que anteriormente bajo la NIC 39, se reconocian bajo costo amortizado o bajo perdida incurrida,
ahora se debe realizar bajo una perdida esperada, anticiparnos antes que ocurra; esto implica utilizar
informacion razonable y fundamentada sobre los hechos pasados, las condiciones presentes y
provisiones razonables respecto de las condiciones econdmicas futuras al valorar la perdida
esperada, siempre y cuando obtener dicha informacién no suponga costos o esfuerzos excesivos.
En definitiva, sera necesario la aplicacién de juicio y un ejercicio importante de realizacién de

estimaciones.

Segtin el siguiente autor:

“Este nuevo modelo de pérdidas esperadas mira hacia el futuro, mientras que el modelo actual
(basado en la NIC 39) mira al presente y al pasado. Dado este cambio, no serd necesario que
se haya producido, lo que actualmente conocemos como un evento de deterioro, sino que,
conceptualmente, todos los activos financieros tendrdn una pérdida por deterioro desde el “dia
17, siguiente a su reconocimiento inicial. Este nuevo enfoque se estructura a través de fases en
las que puede encontrarse el activo financiero desde su reconocimiento inicial, basdndose en
el grado de riesgo de crédito y en la circunstancia en la que se haya producido un aumento

significativo del mismo.” (Cardozo, 2009)

Dependiendo el modelo seleccionado por las empresas para el reconocimiento y valoracién de
las cuentas por cobrar, se contempla las pérdidas de las cuentas por cobrar antes que sucedan o
pasen y no con el modelo de la NIC 39 que se reconocia cuando realmente se habia incurrido en
esta, cambiando la manera de ver las ventas a crédito, ya que desde el momento cero de la emision
de la factura y segun el comportamiento histérico y el componente riesgo del mercado; todos estos

factores deberan ser utilizados para este calculo.
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Marco teorico

Teorias relacionadas con la gestion de cartera, encontramos:

1-El credit scoring segtin el autor Hand y Henley (1997): Es un modelo que se maneja hoy
en dia en instituciones financieras y en algunas empresas para la autorizacién de crédito, ya sea
para una persona natural o una empresa. Se define como un método cuantitativo que se utiliza para
predecir la probabilidad de que un cliente que requiera de un crédito deje de pagar el crédito o bien
no lo haga una vez que lo reciba. En una primera aproximacion a los mismos, se los puede definir
como “métodos estadisticos utilizados para clasificar a los solicitantes de crédito, o incluso a
quienes ya son clientes empresa evaluadora, entre las clases de riesgo ‘bueno’ y ‘malo’.

En sus inicios, durante los afios setenta, las aplicaciones del credit scoring se construian con
técnicas estadisticas (en particular, con el andlisis discriminante). Posteriormente, los métodos
empleados evolucionaron a técnicas matematicas, econométricas y de inteligencia artificial. En
cualquier caso, la construcciéon de toda aplicacidon del credit scoring se realiza tomando la
informacioén del cliente contenida en las solicitudes del crédito, de fuentes internas e, incluso, de
fuentes externas de informacion.

En general, estos métodos de calificacion de créditos se aplican para obtener un
conocimiento sobre distintos aspectos tales como los siguientes:

a) el comportamiento financiero en cuanto a los productos solicitados y a la morosidad

b) la relacién entre el riesgo y rentabilidad. El credit scoring aporta informacién sobre el
precio o prima por riesgo, volatilidad, diversificacion, etc.

c) el coste de la operacion. La agilizacion general de procesos que se consigue con el credit

scoring permite la reduccion del coste en el proceso de concesion de un crédito.

2-La teoria moderna de carteras (“modern portfolio theory” o “MPT” en inglés) es un
modelo para la creacion y optimizacion de carteras de inversion mediante la combinacién de
diferentes tipos de activos. Fue ideada en 1.952 por Harry Markowitz, catedritico de
la Universidad de California San Diego y premio Nobel de Economia en 1.990. Esta teoria se basa

en la cuantificacion de la rentabilidad y el riesgo de los activos. El cédlculo de la rentabilidad
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esperada se realiza en base a la rentabilidad pasada y el calculo del riesgo se realiza en base a la
volatilidad pasada. Segtn esta teoria, el riesgo total de una cartera puede reducirse mediante la
combinacién de activos cuya volatilidad no esté correlacionada.

Segun esta teoria, el riesgo total de una cartera puede reducirse mediante la combinacién de
activos cuya volatilidad no esté correlacionada. De esta forma, se pueden optimizar carteras de
inversion obteniendo una rentabilidad maxima para un determinado nivel de “riesgo” o un “riesgo”
minimo para una determinada rentabilidad.

Una de las principales razones de este éxito es su sencillez, ya que, segun esta teoria, podemos
calcular la rentabilidad esperada y el riesgo de forma automatica mediante una hoja de Excel en
base a la rentabilidad y la volatilidad que han tenido los diferentes activos financieros.

Por otro lado, el éxito de la teoria moderna de carteras estd intimamente relacionado con la
popularidad de la teoria del mercado eficiente que ha imperado durante las dltimas décadas. De
hecho, Harry Markowitz estudi6 en la Universidad de Chicago, méximo exponente de las teorias
del mercado eficiente. No obstante, este éxito es relativo, ya que los fondos de inversién que

invierten segun los fundamentos han tenido un rendimiento bastante mediocre, siendo incapaces la

gran mayoria de superar a su benchmark.

3- Un modelo de rating (Adriazola, 2015, pags. 9-10) se entiende que al igual que un
modelo scoring, es una herramienta que utiliza técnicas estadisticas para predecir si un cliente es
mal pagador o buen pagador. La diferencia estd en que un modelo scoring tiene como output un
resultado objetivo, mientras que el rating es visto por un analista experto en la materia, pero que
no quita el sesgo que puede haber a la hora de analizar. Otra gran diferencia es que el modelo de
rating es utilizado para grandes y medianas empresas, mientras que el modelo scoring es usado

para pequefias empresas y personas.

El desarrollo de un modelo rating interno avanzado debe realizarse siguiendo dos perspectivas
basicas que han de conjugarse, de manera equilibrada, para que ninguna de ellas prime sobre la
otra a la hora de tomar una determinada decisiéon. En primer lugar, debe garantizarse, que la
herramienta proporciona una solucién integral al problema para el que ha sido disefiada, tanto desde
el punto de vista de negocio como desde el punto de vista de riesgos. En segundo lugar, se ha de

garantizar un aprovechamiento Optimo del conocimiento incluido en la base historica de
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experiencias sobre la que tiene lugar el desarrollo, mediante la conjugacion de técnicas analiticas

apropiadas y herramientas estadisticas eficientes.

De manera general establece el desarrollo en un esquema ciclico estructurado en etapas
consecutivas con objetivos perfectamente definidos. Sin pérdida de generalidad, el
perfeccionamiento a emprender suele comenzar por la definicion conceptual del problema de
negocio, para a continuacion realizar la evaluacion del entorno de informacién que permitira pasar
del conocimiento del negocio al conjunto concreto de informacién a manejar. En la etapa de
construccion, se estructura la informacion definida anteriormente de manera Optima para el anélisis
y se afronta el desarrollo analitico de dicha informacion aplicando determinadas metodologicas y
técnicas analiticas que garantizardn no solo la construcciéon del modelo, sino lo que es mas
importante su generalidad entendida como la eficiencia del modelo en la aplicacién futura a las
necesidades del negocio requeridas. El final de esta etapa coincide con la aprobacién e constitucion
del modelo desarrollado. Por ultimo, la etapa de revision permitird analizar todo el proceso
efectuado desde la perspectiva de la eficacia de la solucidn aportada al problema del negocio inicial
y posiblemente identificar nuevos problemas de negocio a los que dar solucion, dando lugar a la

mencionada concepcion ciclica de la metodologia.

4-La teoria de cartera Gomez-Bezares (1.990) es un modelo general para el estudio de la
inversion en condiciones de riesgo, fundamentado en el estudio de la media y la variabilidad de los
diferentes riesgos del mercado. Para aplicar esta teoria se necesita conocer los valores de las medias
y desviaciones estadisticas de las rentabilidades de los mismos, con un tiempo de muestra
suficientemente amplio para obtener datos como: Promedio de rentabilidad de la cartera durante el

periodo, promedio de la cartera gestionada, rentabilidad promedio de la cartera de mercado.

Marco geografico
Procafecol S.A. queda ubicado en la ciudad de Bogota, direccién Calle 73 N° 8-13 Torre A

Piso 3, Edificio Federacion Nacional de Cafeteros.
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Figura 10. Localizacion PROCAFECOL SA. Fuente: Google Maps

Conceptos claves

Cartera: Es el valor que los clientes adeudan a la compaiiia por concepto de ventas a

crédito y cheques devueltos pendientes de pago crédito

Central de Riesgo: Son entidades de caracter privado especializadas en el almacenamiento

de datos acerca del comportamiento de pago y obligaciones de las personas naturales y

juridicas.
4

Crédito: Es una operacion de financiacion que se a un tercero, por un monto especifico y

un plazo determinado para cancelar una obligacién adquirida.

Cupo de crédito: es el valor mdximo de exposicion con un cliente de acuerdo con su

solidez financiera.

Canales: Son las clasificaciones de los clientes de acuerdo con la naturaleza de las

operaciones realizadas por los clientes.

Cartera de cobro juridica: Cartera de dificil cobro que ha sido reportada a Asesoria
Juridica, con el fin de que se adelante el cobro por la via judicial, a través de un abogado

externo.

4 (Escobar & Cuartas, 2006)
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Castigo de Cartera: Ajuste contable del saldo de la cartera a través de una nota contable

de crédito.

Deterioro de Cartera: Es la reserva que la empresa debe calcular para proteger su cartera

de dificil cobro o recuperacidn, su valor constituye un gasto que disminuye el activo.

Franquicia: Sistema de venta de productos de una firma comercial en una tienda de otro

propietario y bajo ciertas condiciones econdmicas.
Negociacién: proceso interactivo mediante el cual, dos o més actores en una situacion de

interdependencia y con intereses en conflicto, buscan maximizar sus beneficios individuales a

través de un acuerdo.

Pérdida Esperada: NIIF 9, los deterioros se registran, con caracter general, de forma

anticipada a los actuales.

Politica de Crédito: Son todos los lineamientos técnicos que utiliza el gerente financiero

de una empresa, con la finalidad de otorgar facilidades de pago a un determinado cliente
Garantias: Son un contrato accesorio, cuyo objeto es asegurar el cumplimento de una
obligacidn principal. Su subsistencia, por tanto, esta ligada a la existencia y cumplimiento de

la obligacién principal.

Scoring de crédito: es una herramienta para el analisis de la informacién que constituye una

forma 4gil y confiable para determinar la viabilidad de cumplir con las deudas en el futuro por
parte de un solicitante de crédito, es decir, minimiza el riesgo de la organizacién en la concesion

de créditos.
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Scoring de riesgo: Calificaciéon otorgada al cliente. Evalia, por medio de razones

financieras la probabilidad de no pago de un cliente junto variables cuantitativas y

cualitativas relacionadas con el desempefio de los clientes.

Scoring de liberacién: Calificacién otorgada al cliente. Evalda paridmetros como el

promedio de pagos y vencimiento, con el fin de determinar la viabilidad de liberacién de los

pedidos retenidos.

Segmentacion de clientes: es una técnica que se utiliza en las grandes empresas para

agrupar a los clientes de tal manera que permita definir politicas de precio y condiciones

comerciales diferenciadas de acuerdo a la clasificacién

Riesgo Crediticio: es la posibilidad de tener pérdidas por el incumplimiento de un cliente

con sus obligaciones de crédito.

Términos de pago: Es el plazo de financiacién otorgado a un cliente para el pago de sus

obligaciones.’

5 POLITICA DE VENTAS A CREDITO Y RECAUDO DE CARTERA EN PROCAFECOL S.A.
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Capitulo 7. Metodologia del proyecto

Naturaleza y tipo de investigacion

La metodologia de este proyecto sera aplicada, como nos define el autor :

“La investigacion aplicada se encuentra estrechamente vinculada con la investigacion bdsica,
pues depende de los resultados y avances de esta iiltima; esto queda aclarado si nos percatamos
de que toda investigacion aplicada requiere de un marco tedérico. Se caracteriza porque busca
la aplicacion o utilizacion de los conocimientos que se adquieren. Busca confrontar la teoria
con la realidad. Es el estudio y aplicacion de la investigacion a problemas concretos, en
circunstancias y caracteristicas concretas. Esta forma de investigacion se dirige a su aplicacion
inmediata y no al desarrollo de teorias. La investigacion aplicada, movida por el espiritu de la
investigacion fundamental, ha enfocado la atencion sobre la solucion de teorias. Concierne a
un grupo particular mds bien que a todos en general. Se refiere a resultados inmediatos y se
halla interesada en el perfeccionamiento de los individuos implicados en el proceso de la

investigacion.” (Behar, 2008, p. 20)

La teoria de cartera que serd aplicada en el desarrollo de la pasantia es el credit scoring:

“Es un modelo que se maneja hoy en dia en instituciones financieras y en algunas
empresas para la autorizacion de crédito, ya sea para una persona natural o una empresa. Se
define como un método cuantitativo que se utiliza para predecir la probabilidad de que un
cliente que requiera de un crédito deje de pagar el crédito o bien no lo haga una vez que lo
reciba. En una primera aproximacion a los mismos, se los puede definir como “métodos
estadisticos utilizados para clasificar a los solicitantes de crédito, o incluso a quienes ya son
clientes empresa evaluadora, entre las clases de riesgo ‘bueno’y ‘malo’.

En general, estos métodos de calificacion de créditos se aplican para obtener un conocimiento
sobre distintos aspectos tales como los siguientes:

a) el comportamiento financiero en cuanto a los productos solicitados y a la morosidad

b) la relacion entre el riesgo y rentabilidad. El credit scoring aporta informacion sobre
el precio o prima por riesgo, volatilidad, diversificacion, etc.

c) el coste de la operacion. La agilizacion general de procesos que se consigue con el

credit scoring permite la reduccion del coste en el proceso de concesion de un crédito.
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Desde el andlisis de Procafecol S.A., se implementa el credit scoring mediante el uso de
herramientas estadisticas que nos ayude a brindar soluciones en materia de riesgo y predecir si el

cliente es apropiado o no para la compaiiia.

Politica de cartera
Se propuso realizar la actualizacién de la politica de cartera que estaba desde el 2009, con esta

se pretendia reflejar las nuevas necesidades de Procafecol SA.

Se inicia el proceso desde el afio 2018 con todas las areas involucradas como: canales

comerciales, procesos y financiera, donde se definieron los siguientes puntos:

¢ Se incluyen las definiciones y parametros para ventas a crédito como gestion de
cartera.

e Se actualiza los dias y montos para otorgamiento de crédito por canal comercial y
tipologia de cliente.

¢ Se incluyen los lineamientos de ventas a crédito y gestion de cartera con alcance a
clientes del canal internacional.

¢ Se incluye la conformacidn, frecuencia de reuniones y funciones del Comité de
Crédito.

¢ Se modifica la asignacion de plazo de pago por tipologia de cliente, a cambio se
asigna el tiempo segun el analisis financiero del cliente.

e Se actualizan y complementan los pardmetros a tener en cuenta para las
provisiones y castigos de cartera.

¢ Seincluye la confirmacion de Comité de Crédito, junto con sus funciones y
frecuencia de reuniones. Se deja en la parte de anexos, el acta de la reunién
realizada por el comité dentro del mismo mes de la aprobacion de la politica de

cartera.

Luego de este proceso la version final se presenta a la Junta Directiva el pasado 13

diciembre de 2018 segtin acta #140. Esta pasa a proceso de verificacion y liberacion
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obada finalmente en el mes de abril de 2019.

El principal objetivo fue dar los pardmetros y lineamientos necesarios para realizar

ventas comerciales, asi como para gestionar la cartera.

Tabla 4.

Cuadro Comparativo Politica cartera anterior y la vigente.

CUADRO COMPARATIVO

Politica de cartera afio 2009

Segtin acta #61 aprobacion del documento por Junta Directiva.

Politica de cartera afio 2019

Segtin acta #140 aprobacion del documento por Junta Directiva.

Definir las condiciones necesarias para la venta a crédito y|
comercializacién de productos a clientes nacionales.

Se complementa la totalidad del documento incluyendo las definiciones y
pardmetros para ventas a crédito como gestién de cartera

Esta politica abarca desde la definicién de las condiciones
crediticias de acuerdo a las tipologfas de clientes hasta el
recaudo y administracion de la cartera.

Se actualiza los dias y montos para otorgamiento de crédito por canal
comercial y tipologia de cliente.

Parametros a tener en cuenta para las provisiones y castigos de
cartera

Se incluyen los lineamientos de ventas a crédito y gestion de cartera con
alcance a clientes del canal internacional.

Asignacion de plazo de pago por tipologia de cliente y canal.

Se incluye la conformacién, frecuencia de reuniones y funciones del
Comité de Crédito.

Se modifica la asignacién de plazo de pago por tipologia de cliente, a
cambio se asigna el tiempo segun el analisis financiero del cliente

Se actualizan y complementan los pardmetros a tener en cuenta para las
provisiones y castigos de cartera.

Dando cumplimiento a la NIIF 9 — pérdida esperada; Procafecol constituye
a través de Area de Operaciones Financieras los deterioros de cartera, de
acuerdo al “Enfoque Simplificado para cuentas por cobrar comerciales,
activos de los contratos y cuentas por cobrar arrendamientos”

Nota: En esta tabla se realiza comparacion de la politica de cartera del aiio 2009 y la politica de cartera vigente, se

muestran los principales cambios y los nuevos alcances de la misma. Elaboracion propia.

Parametrizacion del sistema contable

De acuerdo con la nueva Politica de Cartera aprobada para Procafecol, se establecieron los

controles, que permitan desde el area de cartera

gestionar la liberacion de los pedidos de los

clientes, que estan en mora o que pueden presentar un exceso en su limite de crédito aprobado.

Ningun cliente tenia asignado en el sistema SAP un cupo de crédito. Es necesario, debido al
nivel de riesgo, asignar dicho cupo para las ventas a crédito, con base en un analisis financiero.
Si la suma de la cartera més los pedidos por facturar del cliente, es superior a su cupo aprobado,
se debe generar una alerta y bloqueo para facturacion, para que se realice una aprobacion desde

el area financiera y se pueda monitorear al cliente

segtn el riesgo crediticio que presente.
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Se tuvieron en cuenta los siguientes parametros:

v" Crear un control de créditos para “limite de crédito”, habilitando el campo
para asignaciéon de cupo y que se bloqueen los pedidos de los clientes que
presenten un exceso en dicho cupo.

v Verificaciéon en SAP. No aplica para ICG (Sistema de facturacién Pos
utilizado en las tiendas Juan Valdez).

v Area de control de créditos: “PROC” — Que cubra toda la organizacién de
ventas (canales de distribucién 41 al 46) y los documentos abajo detallados,
permitiendo asignar o no el control de créditos a cada cliente.

Tabla 5.

Canales de Distribucion.

Caddigo Documento
ZBS2 |Fact. Bieny Serv 02
ZCEN [Fact.Vtas Nal CEN
ZFEP  |Fact. Export. PRO
ZFNP [Fact.Vta.Nal PRO
ZMQV [Fact.Vta Maqg Vending
ZRG2 [Fact. Regalias 02
ZURN [Fact.Vtas Nal URL

Nota: En esta tabla se especificaron las facturas a la que se realizara el control de créditos. Elaboracion propia.

v Perfil o clasificacion de riesgo: Se realizard la calificacion de riesgo de los clientes asi:

Tabla 6.
Perfiles de Riesgo.
Riesgo Tolerancia
Alto 0%
Medio 5%
Bajo 10%

Nota: En esta tabla se especificaron los niveles de riesgo y los niveles de tolerancia en % de cupo
de crédito. Elaboracién propia.
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v Cada vez que se genera un pedido y el cliente presenta mora en cartera 0 €Xceso
de cupo de crédito, este debe quedar con estatus retenido y a su vez generar la alerta para
la persona que lo esta ingresando (integrante asignado de cada canal comercial). El area
de cartera debe tener una opcion para entrar periddicamente y liberar los pedidos de
acuerdo con la gestién de cartera realizada.

Todos los pedidos de los clientes son facturados sin importar si tienen o no cartera en mora.
Desde el punto de vista de riesgo de cartera, para todo cliente que presente cartera sin pagar o
en mora, deben quedar retenidos los pedidos para facturacion. Desde el area financiera y de
acuerdo con la politica de cartera se debe gestionar una aprobacion para dichos pedidos.

v Se solicita realizar las activaciones a los campos correspondientes para que
cualquier cliente quede retenido para facturaciéon de acuerdo con los siguientes
parametros de tolerancia y segun la clasificacion de riesgo del cliente:

Tabla 7.
Margen de Tolerancia.
Riesgo Tolerancia
Alto Odias
Medio 3 dias
Bajo 5 dias

Nota: En esta tabla se especificaron los niveles de riesgo y los niveles de tolerancia en dias de
bloqueo. Elaboracién propia.

Requisitos y Controles:

v' El sistema debe bloquear todos los pedidos de los clientes que presenten
exceso en su limite de crédito.

v' El sistema debe bloquea todos los pedidos de los clientes que presenten
cartera vencida.

v"  El sistema enviard de forma automadtica, los extractos de cuenta a los
clientes, al correo que se encuentre parametrizado en el dato maestro del cliente.

v El sistema debe arrojar un célculo promedio de dias en los que el cliente
estd cancelando sus cuentas por cobrar.
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XDO2- Modificacién dato maestro de deudores, cliente/ area de ventas/ datos area de ventas/

Factura/Area control crédito: PROC/ Clase de riesgo: Alto-Medio-Bajo.

-— .

=
IE7 Clente  Tratar Pasara Detales Entorno  Sistema  Ayuda w

Cliente Visualizar: Acceso

1B E
= =z
Deudor [Bf] Jheooosioot X/ INVERSTONES FAGAR 5.A.5.
Sociedad

DROC Prom de Café Colombia S.A

Area de ventas
Organizacidn ventas
Canal distribucidn
Sector

4000 PROCAFECOL
Institucional

00 Sector Comun

Areas de ventas (todas) ‘ [ Areas de ventas de dliente... ‘

(]3]

g

[»  XD03 * | saphanahgp | OVR

n
=

31 p.m.
! 6/06/2019 ES
=

IE:' Deudor  Tratar Pasara Detales Entorno  Sistema  Ayuda w
«deee

Visualizar cliente: Datos area de ventas

A (J0tro dente  ® Datos generales  Datos de socedad &7 [ Datos exoneracin
Deudor [iBDDDElDDlj’j INVERSIONES FAGAR S.A.5. SAN ANDRES
Organiz.ventas 4000 PROCAFECOL
Canal distrib. 42 Institucional
Sector 00

Sector Comiin

Ventas | Expedicién . Factura /" Func.interlocutor

Condiciones de entrega y de pago
Incoterms
Condicidn de pago

-
D002 PAGO 30 DIAS FECHA DE FACTURA Garantias 0000
Area ctrl.créditos PROC
Contabiidad
Grupo imputacién 03| Ingr.Nacional Exento
| Impuestos
Pals Denominacidn Tipo impuesto  Denominacion Clasif.... | Denominacion i -
S0P [> XD03 * | saphanahgp OVR =
322p.m
6/06/2019

Figura 11. Parametrizacion sistema contable. Fuente: SAP-Hana
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En el campo status se asigna el valor del cupo de crédito, clasificaciéon de riesgo, y fecha de
cuando se ingresa esta informacion y fecha proxima de actualizacién del cupo de crédito (este

campo no afecta si no se actuliza, es campo para control).

=g Gestién créditos  Tratar Pasara Detales Entorno  Sistema  Ayuda w
o l«H @@ SR em
@ .| Modificar gestion de creditos deudor: Status

‘;: }= zTex‘ms..

k

Cliente 1900061001 INVERSIONES FAGAR S.A.S.
Area cirl.créditos PROC Area de control de créditos PROC cor

Limite de crédito

Limte de crédito [200000000 Créditos

o
Cuenta de erédito Compromet.esp 1]
Grado de agotamiento 0,00 % Val.Comercial o
Fe.horizonte crédito Comprom.total (¢}
Créditos aseg. 0
Datos internos
Clase de riesgo I_ZDz_‘ ~|Blogueado
Equipo responsable LZEleI Exist
Grupo crédito cite. Textos
Grupo clientes Ult.rev.int.
Fecha presentacién Proxima verif.
Datos externos
N° de informacién ] indice de pago -
Ulima verif. ext. Calff.creditic. >
E?’ l#  FD32 ™ saphanahgp  OVR I:'l.‘

3:02 p.m

6/06/2019

=3 Gestién créditos  Tratar  Pasara  Detales Entorno  Sistema  Ayuda w
] ed @ Slalz L

Visualizar gestion de créditos deudor; Status

.;: }, ﬁTextus..‘ Datos de gestion
Cliente 1900061001 INVERSIONES FAGAR 5.A.5. :
Area cirl.erédtos PROC Area de control de créditos PROC cop

Limite de crédito

Limite de crédito 200.000.000 Créditos 344.809.972
Cuenta de crédito 1300061001 Compromet.esp. 0
Grado de agotamiente 172,40|% Val.Comercial o]
Fe.horzonte crédito [ ]j Comprom.total 344.809.972

Créditos aseg 1]

Datos internos

Clase de riesgo 202 Mediano riesgo

Equipo responsable zP1l| Equipo Responsable Procafecol €

Grupo crédito cke. Textos
Grupo clientes Ult.rev.int. 06.06.2019
Fecha presentacién Proxima verif. 06.06.2020

Datos externos
N2 de informacidn indice de pago
Ultima verif. ext. Calif. creditic.
grr b FD33 T

saphanahgp OVR

6/06/2019

Figura 09. Parametrizacion sistema contable. Fuente: SAP-Hana



Solicitud pedido: En el momento de realizar el

Crear Ped.Bien y Servi 02: Resumen

w1 | B & | A Lstade pedidas

Ped. Bion y Ser O3 walar nito 2-80a | CoR
Sokcharsn 10pdas1e | INVERSIGNES FACAR S.A.S. / SEC AERCPUERTO BRR SCHOOL / B8g . [ Y
st imdis LEea5 31 INVIESTIONES FACAR S & C OFRCIMNS CEM F CLLE 10 135139 SECTO
30 pnd, chant FRUERA CARTERS, Fechay e pegcn @5, 86, 2812 L
m Hesumoen fo posmoornes | Detafie pomciin Saholanie Aprvmnamienta | Eapedicidn Muobvn de rocharo
Fe prefionirg. o B 86, rald CHALTD Surmi.
Ernrigi poig Presor 1otal oK
Bregues entregi = Naluien i, a3
Bliodquen Tacthea = Fecha de precia BE .86, 2310
Cnmcdic pango AR | FAGD 30 DIAS FECHS DF FACT LA
Inpodarms
Mokrm
Arez de t . . )
ﬁ verfic.estEbcs de arddeo: 52 ha excodica limito
|| & | teodden 144,809,972
Posicioned ———
cop
Po= boparis Bdrnern de mes
- | T I
€ ¥ JI o |15

Pedido de cliente: Resumen de status
Sy Visualizer documento de ventas  Flujo de documentos & Visualizar documento  Desplegar todo  Comprimir todo

Ped.Bien y Servi 02 58287558
Solicitante 1%9@ea6ieal INVERSIONES FAGAR 5.A.5.
Destinat.mcia. le@as31 INVERSIONES FAGAR S5.A.S OFICINA CEN

Resumen status

Status cab.actual Mo facturado Verif.crédito no OK
Tratamiento global En curso
Status crédito Operacidn no OK
Status fact.pedido No facturado
Integridad Datos cab.completos
Status de rechazo Nada rechazado
Factura completa Datos cab.completas

—Status posicion actual

NEPos  Material )
—IB eeee18 SERVICIO MAQUINAS AUTOMATICAS 1,088 UN no facturado Datos posicidn compl.

Figura 09. Parametrizacion sistema contable. Fuente: SAP-Hana
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Fad.gien y Sand 02

58287558 [ 9 pedido clente

FRUEBA CARTERA

Visualizar Ped.Bien y Servi 02 50207550: Datos de cabecera
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Status global En curss
Stotus-rechazo Maca rechazado
Status arédito Oipracidn no 0K
Status fact.pedido Ho lacturade
Status bloguen tatal Hoqueado
Integridad
Datos cabecera compliato Dats posicidn Todas pos.completas
DatosCabEnlréga coimphato DatesPosEnlrega Todas pos.completas
DatesCab. fact. cormpbeto DatPosDocFacur Tadas pos.completas
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Figura 09. Parametrizacion sistema contable. Fuente: SAP-Hana
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Envio de Extractos de cuenta de manera semanal.
[E Deudor Tratar Pasara Detalles Entorno  Sistema  Ayuda
@ - eae =

Visualizar cliente: Datos de sociedad

oo ciente  “3# Datos generales  Datos drea de ventas &' | % Datos exoneracion

Deudor 1300061001 INVERSIONES FAGAR 5.A.S. SAN ANDRES
Sociedad eroc|  Prom de Café Colombia 5.A
Gestidn de ciienta | Pagos < Correspondencia | Seguras | Retencidn impuestos

Datos de reclamacién
Proced.recdlam.
Receptor red

Blogueo recam.
Redam.judical

Ukima reclam. Nivel reclam o

Respons.recdam Clave agrup

Correspondencia

=
Abrev.respons. Extracto de cuenta J =
Cta.en deudor Var.factura colectiva
Respons. deudor §
Telresponsable

jsand

[ Deudor Tratar Pasara Detales Entorno  Sistema  Ayuda
@ | = = @=
Visualizar cliente: Datos generales
Otro ciente 53 | Datos de sociedad | Datos drea de ventas L) [ Datos exoneracidn
Deudor 1500061003t Lo AS SAN ANDRES
& Deecodn | Datoside comtroll [ Pagos | | Marketing, | Datos exportacin. S
Persona de contacto
Tratamie... Nombre |Nombre de pia Tekfono 1 De...

_TORRES ALBERTO 5126134

4

o
Posicionar: Nombre

‘b

Depto

(= Deudor Tratsr Pasara Detales Entomo  Sistema

Ayuda

(/] ~| « eae w

XD03 ¥ | saphanahap

Denominacién F.. Denominacién

XD03 ¥ | saphanahgp

(] Visualizar cliente: Datos generales
5 . ™~ -
[]Otro cliente "?» Datos de sociedad Datos drea de ventas &) | & Datos exoneracién
Deudor 1500061001 INVERSIONES FAGAR 5.A.5. SAN ANDRES
~ Direccién | Datos de control | Pa Datos exportacisn 1 Persona de contacto |
Persona de contacto
Tratamie... Nombre 1Numbre de pila Teléfono 1 De... Denominacién F.. Denominacién
HORRES ALBERTO o 5126134 Funcién
4k
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11'E
lsApd 1S -
| » XD03

Figura 09. Parametrizacion sistema contable. Fuente: SAP-Hana
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Para él envi6 de los estados de cuenta automaticos, se deja como cuerpo del correo el siguiente
texto:

“Buen dia.
Nos permitimos enviar informacion de su estado de cartera de la ultima semana. Cualquier
aclaracion sobre su cuenta por favor ponerse en contacto con nuestro departamento.”

PROCAFE:S

PROMOTORA DE CAFE COLOMBIA S_A.
NIT: 8301123171
CALLE 73 8-13TO AP3
TELEFONO: 3137362

Extracto de cuenta

Fecha
fiores 06 D6.2019
IR IHIOCAHK, ] 5126134

Su cuenta em PuesTe
1900061001

Banca

Extracto de cuenta de 30.05.2019 a 06.06.2019

Numero de Fecha Fecha de Moneda Importe
documento wvencimiento documento

Arrastre de saldos dividide

VENTAS FD1-34680 2608 2017 31122077 COoF 39.563
VENTAS FD1-34657 25082017 31.12.2017 COoP 108. 796
31122017 31122017 3112 2017 COoOP -1.068 065
NC-0640001940 25.09.2018 25.09.2018 COP -4T5. 680
FDO1-4110012935 23.11.2018 24 102018 COP 33.846.650
FDO1-4110012951 24.11.2018 25102018 CcCoP 4.904 884
FDO1-4110013203 02.12.2018 02112018 COoP 622 930
FDO1-4110013688 14.12.2018 14.11. 2018 COoOP 7. 869450
FDO1-4110013689 14.12.2018 14.11.2018 cCoP 44.631.652
FDO1-4110013798 15122018 15112018 COorP 8913 728
FDO1-4110013800 15.12.2018 15.11.2018 COoP 1.730.855

Figura 12. Extracto de Cuenta pagina 1. Fuente: SAP-Hana

Descripcion extracto de cuenta: Pagina 1. Se evidencia en el encabezado los datos de Procafecol

S.A, datos del cliente, extracto de cuenta con los movimientos o facturas de la dltima semana.

Numero de Fecha Fecha de Moneda Importe
documento vencimiento documento

FDO1-4110022651 14.02.2019 15.01.2019 COoOP 125.000
FDO1-4110022652 14.02.2019 15.01.2019 COP 125000
FDO1-4110022743 15.02.2019 16.01.2019 COoOP 12.683. 796
FDO1-4110022744 15.02.2019 16.01.2019 COP 4. 036.270
FDO1-4110022745 15.02.2019 16.01.2019 COoOP 1.342 604
FDO1-4110022850 16.02.2019 17.01.2019 COoOP 1.317.254
PRUE-0980000559 22.05.2019 23.04. 2019 COoOP 8.000.000
PRUE-09280000560 232.05.2019 23.04.2019 COoOP 8.000.000
Arrastre saldos 30.05.2019 COoOF 344 809 972

Pericodo de extracto de cuenta

PRUE-0980000584 06.07.2019 06.06.2019 COoOF 2.000
Saldo final 06.06. 2019 COoOP 344 811.972
Part.vencidas 06.06. 2019 COP 344 809 972

Cuadro de vencimientos de 06.06.2019 .
Clase de cuadro Mon. a Odias 1a 30dias 31a 60dias en 61 dias
Atrasado desde COP 2.000 16.000.000 s} [5]

Figura 13. Extracto de Cuenta pagina 2. Fuente: SAP-Hana
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Péagina 2. Se refleja el detalle de los saldos o movimientos anteriores y la clasificacion de las
facturas segin el vencimiento, mediante las edades de la cartera (intervalos de dias

preestablecidos), junto con el saldo final.

Scoring de liberacion y crédito

Como herramienta para elaboracién y el analisis de la informacion, al cierre de cada mes se
realizard la actualizacion de la calificacion de los clientes asignandoles un puntaje, que sera
utilizado para la toma de decisiones respecto a la liberacion de pedidos, aumento de cupo o de
plazo de pago. Bajo esta calificacidn se procederd a trabajar al siguiente mes las liberaciones de
pedidos, haciendo una validacion dos veces al dia, donde se analizara el cumplimiento de pago de
los clientes y utilizacion del cupo de crédito aprobado.

Los puntajes a utilizar segun los criterios son:

Tabla 8.

Scoring de Liberacion y Crédito.

Descripcion Puntaje
Riesgo Bajo
Riesgo Bajo
Riesgo Medio
Riesgo Alto
Riesgo Alto

R IN[WS U

Nota: En esta tabla se especificaron segtin los niveles de riesgo, cudles serian los puntajes que
cada cliente se le debe asignar. Elaboracion propia.

Adicionalmente se utilizaran las herramientas de Datacredito Expirian y Gestor; para realizar el
andlisis de los clientes actuales y nuevos; estas herramientas generaran un informe por cada cliente,

donde detallaran cupo de crédito sugerido, clase de riesgo para la compaiiia, comportamiento,
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habito de pago y verificacion en listas restrictivas. Con esto se actualizaran los datos de cada cliente
alineados a lo aprobado dentro de la politica de cartera. Se anexan informes de cada uno.
Procedimiento ventas a crédito y gestion de cartera.
Lineamientos generales para creacion y /o actualizacion de clientes:
1. Los asociados del negocio se encuentran clasificados asi:

Tabla 9.

Clasificacion clientes.

. <pe Custodia de
Cliente/Proveedor Verificador de documentos
documentos
) Documentos revisados a través de empresa evaluadora
Clientes del Canal S > CImpIt . Y Canal
. . actualizacidn por parte de operaciones financieras, se entregan .
Comercial Retail - . . " Comercial
a Contabilidad para creacidn con visto de aprobacion.
Creacion de clientes con acuerdos o contratos comerciales
Clientes del Canal |superiores a $10.000.000 a través de empresa evaluadora y Canal
Comercial actualizaciéon de documentos o acuerdos por montos inferiores .
o . . . Comercial
Institucional a $10.000.000 por parte de Operaciones Financieras se
entregan a Contabilidad para creacion con visto de aprobacion.
Clientes Para creacion y actualizacion de documentos se entregan a Canal
. Operaciones Financieras para revision y se entregan a .
Internacionales o . . ! Comercial
Contabilidad para creacién con visto de aprobacion.

Nota: En esta tabla se especificaron la clasificacion de los clientes, catalogando la verificacién de
los documentos y el responsable de la custodia de los mismos. Elaboracién propia.

2. Documentos requeridos para la creacion del cliente

Tabla 10.

Listado de documentos para creacion de clientes.

Clientes Canales Retail /

. Institucional . .
Requisitos PJy PN PJy PN Clientes Internacionales

Creacion | Actualizacion

Rut Si Anual N/A

Si PJ: anualmente Si(2)
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Certificado de existencia y PN:
representacion (menor a 2 anualmente (si
meses) aplica)

. . e e, Aplica en
Fotocopia de identificacion, Si (3) modificaciones ' Aplica en modificaciones (3)
Cedula o ID. 3)
Hoja de vida asociado de Si N/A Creacion: Si
negocio (4) Actualizacion N/A
Declaracién de renta Si(5) N/A
Estados financieros y notas de
los ultimos 2 afios
(comparativos con los afios
inmediatamente anteriores y Si (5) Si (5)
firmados por representante
legal contador o por revisor
fiscal.)
Certlflcado de tradicién y N/A N/A
libertad
Certificacion Bancaria N/A N/A

Nota: En esta tabla se especificaron la documentacion necesaria para los clientes, catalogando por si es persona

natural o juridica. Elaboracion propia

3. Los proveedores catalogados como A y B, deberan ser evaluados por una

empresa externa, que emitird un reporte financiero con cupos sugeridos de crédito

y plazos.

Se anexa formato de hoja de vida para clientes nacionales e internacionales.

A través del diagrama de flujo, se muestra graficamente las actividades para la creacién del

cliente y otorgamiento de crédito.
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CREACION DEL CLIENTE Y APROBACION CREDITO

AREA COMERCIAL

CLIENTE

AREA CARTERA

AREA CONTABILIDAD

Iniciar el proceso
de vinculacién

Solicitar
documentos
seguln requisitos
y condiciones.

y

Revisar
documentos
enviados por el
cliente.

Reunir los
documentos
requeridosy

Devolver
documentos al
cliente informando
el motivo de

diligenciar "hoja
de vida creacion
asociados".

Verificacion de
la
documentacién

recibida y
realizar Scoring
de créditoy
]

Aprobacién
de vinculacién
del cliente

rechazo.

Informar al cliente
aceptacién de
crédito y
autorizacién de
despachos.

Creacién del

cliente en SAP.

I

Ingresar cupo de

crédito en SAP.

Figura 14. Flujograma Creacion cliente y aprobacion de crédito. Elaboracion propia

Con base al scoring realizado, en el siguiente diagrama de flujo se muestran las actividades y

las partes involucradas en el proceso de orden de pedidos, liberacién, facturaciéon y despacho de

mercancias.
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LIBERACION DE PEDIDOS, DESPACHO Y FACTURACION

CLIENTE AREA COMERCIAL AREA CARTERA AREA FACTURACION COMITE DE CREDITO

Envia oden de
pedido via
correo
electronico,
interface; datos
del producto a

Ingresar a SAP,
la orden de
pedido.

y

solicitar y # de
unidades. Verificar si el cliente
| pedid i se encuentra
quedoen habilitado segin
estado de cupo de credito
retenido? asignadoy
morosidad.
No
Tiene Anali | cli
orden de No nalizar el cliente y
liberacién la nueva
aprobado? negociacion.
y
Emitir la facturay Ingresaral
se envia pedido » sistemaa liberar | Si Queda
al cedi para los pedidos aprobado?
despacho. retenidos.
Se procede a
Recibir pedidoy | programar la
devolver recibido | entrega del pedido. Queda
de lafactura con retenido
firmay sello.
— Verificar recepcion
;’e”f'c';f S de la totalidad del
todo quedo 100% 14 pedido y de la
facturado
factura.

Figura 15. Flujograma Liberacién de pedidos, despacho y facturacion. Elaboracién propia

Una vez realizada la venta a crédito, se debe realizar constante seguimiento a los abonos
realizados por los clientes en las cuentas bancarias aprobadas por Procafecol S.A., para este
proceso, con el siguiente diagrama de flujo se detalla el procedimiento a seguir para la

identificacion de pagos.
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IDENTIFICACION DE PAGOS

CLIENTE AREA CARTERA AREA COMERCIAL
Realizar el - Medio de
pago. g pago?
Sucursal Cheque/
! Virtual efectivo.

Enviar el soporte
via email, al
correo
establecido por
Procafecol S.A.

Conciliarconel
> pago que el
cliente reporto.

[ .~ Elpago No
g cruza?

Sil

Aplicar el pago en
el sistema SAP.

Figura 16. Flujograma Identificacién de pagos. Elaboracién propia

Para la gestion de cartera, se definiran las actividades para la recuperacion de los recursos de la
empresa, entregados a un cliente con las ventas a crédito realizadas; asi como las partes

involucradas en el proceso de gestion de cartera, el cual se presenta a continuacion.
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3 Mayor a 90 dias.

GESTION DE COBRANZA
< < < ABOGADOS
AREA CARTERA CLIENTE AREA COMERCIAL AREA FACTURACION
EXTERNOS
Clasificacion semanal de la
cartera por edades de
vencimiento.
Vencimiento superior a 30 dias.
Realizar conciliacién de Informe de estado de las
>
cuentas. facturas.
Fueron No N
recibidas Ubicar la facturas con
las firma y sello de recibido.
facturas,
. Verificar la facturay Exists No .Se busca p.Ed'do del
Esperar vencimiento de realizar el tramite para coporte cliente co_n flrma y sello
las facturas para el pago. el pago de recibido en el
momento de la entrega.
Ya esta - . .
vencidala No || Enviar copia al cliente
‘ para gestionar el pago.
Vencimiento entre
16y 60 dias.
|
Comunicacién con el - - -
cliente, gestionando el .| Enviar copia al cliente
pago. para gestionar el pago.
Si
No Pagar las
L facturas ¢
Revisar propuesta de pago Solicitar Programar
y - le—
enviadapor elcliente. plazo. pago.
Si
No Acepta —
Frenar No
despacho
Vencimiento entre
61y90dias.
Carta de recordatorio N Acepta la
de pago > carta para
: pago
umpli Si
acuerdo p®
{789 Frenar
! despacho
Si
l No
Iniciar
brocedimientg Vencimiento entre e
Iniciacobro

prejuridicoo
juridicosegun

T

caso.

Figura 17. Flujograma Gestién de cobranza. Elaboracion propia
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Tabla 11.

Etapas de gestion de cartera.

Etapa del proceso Tiempo*

Comunicacién del equipo comercial con el cliente Hasta 15 dias
Comunicacién del equipo de cartera con el cliente Entre 16y 60 dias
Carta de recordatorio de pago - aviso de cobro externo Entre 61y 90 dias
Proceso prejuridico Entre 91y 120 dias
Proceso juridico Mayor a 120 dias

Nota: En esta tabla se establece las etapas del proceso para la gestion de cartera, con el equipo responsable en cada

una y el tiempo estimado para las actividades. Elaboracion propia
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Capitulo 8. Aportes

Resultados de la pasantia

La pasantia fue realizada en la empresa Procafecol S.A., en el area de tesoreria/financiera. Al
inicio no era claro el alcance final del trabajo a realizar, pero a medida que se fue desarrollando el
proceso de la politica contable, donde se identificaron las debilidades de la empresa, surgieron las
necesidades de hacer un diagnéstico del proceso del area de cartera.

Se utilizaron los conocimientos adquiridos en la universidad y las teorias expuestas
anteriormente, que llevaron a optimizar las cuentas por cobrar. Con la politica de cartera
actualizada se buscO tener claridad, delimitar las funciones y responsabilidades de cada area
involucrada en el proceso sobre el manejo y control de las ventas a crédito.

Fue satisfactorio utilizar las diferentes opciones que el software contable brinda, permitiendo
una mayor trazabilidad y control desde el area financiera, mejorando el flujo de las cuentas por
cobrar.

Se crean los flujos procedimentales para la gestion de las cuentas por cobrar, incluyendo desde
la creacion del cliente, liberacion y despacho de los pedidos, identificacion de los pagos y gestion
y cobranza de las mismas.

En todo este proceso de implementacién y aprobacion, se contd con el constante apoyo de la
Gerencia de Operaciones Financieras, Gerencia Comercial y Vicepresidencia Financiera de la
organizacion, quienes conocian la importancia de las cuentas por cobrar para la organizacion y para
la correcta toma de decisiones, considerando que era el momento ideal para realizar estos ajustes y
prevenir futuras pérdidas; por lo cual se puede decir que se cumpli6 con el 100% de los objetivos

propuestos, asi como el mejoramiento de en las cuentas por cobrar una vez se aprueba esta politica.
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Los beneficios que se obtienen con la implementacién son:

. Control para administrar el riesgo de las ventas a crédito desde el

area financiera.

. Control para no facturar pedidos de clientes que presenten

incumplimientos de pago o excedan el cupo de crédito aprobado.

. Cobranza preventiva y conciliaciones con los clientes, por medio

del envio del estado de cuenta de forma automatica.

. Visualizacion de los indicadores de rotaciéon de la cartera por
cliente, canal y total compania, para establecer metas y estrategias de
cobranza. Se anexa evolucion del indicador de cartera desde el mes de abril a

junio de 2019.

o Saneamiento de la cartera, mediante cruce de cuentas con los

clientes, asi como el cierre de las novedades de manera oportuna.
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Conclusiones

Segun el analisis realizado se logré determinar las debilidades de la empresa Procafecol S.A.,
tales como la ausencia de una politica de cartera actualizada, ausencia de parametros para la gestion
de la cartera, teniendo como resultado largos ciclos de tiempo para su recuperacion, un indicador
de cartera de ventas a crédito sin controlar, lo cual causa un impacto directo en las finanzas de la

compaifiia.

Al establecer una politica de cartera y procedimientos claros para la gestion de la misma en
Procafecol S.A, se minimizan los riesgos en los procesos, teniendo en cuenta que actualmente las
ventas a crédito se realizan segtin concepto u opinién del canal comercial, sin tener unos parametros

claros para evaluar al cliente en su comportamiento, capacidad de pago y garantias que puedan
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Recomendaciones

O Actualmente Procafecol S.A. esta aplicando la politica de cartera aprobada en el
abril del afio 2019 y se estdn implementando los controles definidos para las cuentas por

cobrar.

L Se recomienda a Procafecol S.A. implementar manuales de procedimientos,

encaminados a integrar un proceso para la gestion eficiente de las cuentas por cobrar.

L En el area financiera se destaca la importancia de realizar analisis financieros a los
clientes, con el objetivo de cumplir la politica contable; realizando funciones del 4rea de
cartera en su potestad de conceder créditos, plazos y solicitar garantias, con el fin de

minimizar el riesgo operativo y financiero de la compafiia.
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Anexos

Anexos 1.Politica de Cartera Anterior 2009

Definir las condiciones necesarias para la venta a crédito y comercializacion de
OBJETIVO p y

productos a clientes nacionales.

Esta politica abarca desde la definicion de las condiciones crediticias de acuerdo a las tipologias de

clientes hasta el recaudo y administracion de la cartera.

RESPONSABLES

Vicepresidencia Financiera y Administrativa — Gerencia de Tesoreria

DESARROLLO DE LA POLITICA

LINEAMIENTOS GENERALES

e [a Vicepresidencia Comercial es responsable de la definicién de los canales de ventas y de las
tipologias de clientes. Los términos maximos de pagos definidos de acuerdo al canal y tipologia son

los siguientes:

Términos por canal

Canal Tipologias Plazo (Dias) Comentarios
1. Las negociaciones especiales que
no se encuentren consideradas en esta
Tipo 1 60 politica en términos de plazo y
Retail descuentos financieros otorgados a las
cadenas, deben ser presentadas en
Tipo 2 30 Comité y su aprobaciéon debe quedar
consignada en el acta.
Canal Tipologias Plazo (Dias) Comentarios
Tipo 1 30 El monto minimo de ventas mensuales
Institucional Tipo 2 45 para otorgar créditos en este canal, es 3
Tipo 3 60 SMMLV.
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Tiend El monto minimo de ventas

Tiendas 30 | mensuales para otorgar créditos en

tiendas, es 2 SMMLV

as

Proceso para la aprobacion de venta a crédito
e Para ventas a crédito en Colombia los clientes deben cumplir con todos los requisitos establecidos
en la solicitud de crédito (Anexo No.1).
e Se entregaran los documentos a la Direccidon de Finanzas Corporativas, la cual realizara los
respectivos estudios de crédito.
v’ Para los clientes actuales de cadenas nacionales y regionales no se exigirdn las
condiciones establecidas en la solicitud de crédito.
v’ Para los negocios que cambien de razon social se debe realizar el estudio de crédito como
clientes nuevos.
v’ Para negociaciones centralizadas con clientes independientes se debe realizar la
evaluacion financiera por cada razdn social.
v’ Para créditos de entidades estatales la aprobacion estard basada en la confirmacion de
referencias y concepto comercial por parte de la Vicepresidencia Comercial.
v" Para clientes que hayan presentado castigos de cartera no se aprobaré crédito
e La Direccion de Finanzas Corporativas debe emitir un concepto financiero, con la

recomendacion al respecto de aprobacién o no.

Vicepresidencia Financiera y
Vicepresidencia de Tiendas
Administrativa

. Realizar el recaudo de la cartera, la |® La Gerencia de Tesoreria es
aclaracion y solucion de las diferencias en pagos | responsable de mantener la informacién de
y dar cumplimiento a las condiciones del crédito. | cartera actualizada y entregar la informacion

requerida a la Vicepresidencia Comercial y

a la Vicepresidencia Financiera 'y

Administrativa
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Realizar la suspension de despachos
cuando se presente cartera vencida y cheques
devueltos en las siguientes condiciones:

v' Canal Tiendas : Superior a 30 dias
v' Canal Institucional: superior a 45 dias.
v" Retail: la suspension de despachos debera ser

autorizada por el Vicepresidente Financiero

y  Administrativo, el  Vicepresidente
Comercial o el Presidente.

v En clientes de crédito es causal de
cancelacion del cupo de crédito la

devolucién de tres (3) cheques durante un
periodo de tres (3) meses, si la razén es
imputable al cliente.

v" Cheques Posfechados: Solamente se aceptan

cheques posfechados a un plazo maximo de
15 dias y el abono al cliente se realizara
cuando se haga la respectiva consignacion.
Definir el envio de cartera incobrable a
cobro juridico cuando se den las siguientes
condiciones:

v Cuando los asesores comerciales detecten

alto riesgo de pérdida de la cartera.

v Clientes de los canales Tiendas e
Institucional con cartera vencida superior a
90 dias.

v' Para el canal Retail cuando se detecte alto
riesgo de pérdida de cartera o saldos

vencidos mayores a 120 dias.

La Gerencia de Tesoreria

de

€S

responsable informar a la
Vicepresidencia Comercial, los eventos que
pongan en riesgo los resultados de su

gestion.

®Es responsabilidad de la Gerencia de
Tesoreria constituir provisiones de la cartera
de acuerdo a las siguientes condiciones:
e (artera en procesos juridicos y
pre juridicos.
Cartera vencida a mas de 90 dias
en los canales de Tiendas e
Institucional
Cartera vencida a mas de 120
dias en el canal Retail.
®Es responsabilidad de la Gerencia de
Tesoreria realizar los respectivos castigos
de cartera, previamente aprobados por el
comité primario de la Vicepresidencia de
Tiendas de acuerdo a los siguientes casos:
v' Cartera en procesos juridicos previo
concepto de incobrabilidad del asesor
juridico.
v' Cartera de clientes ilocalizables.
v' Aprovechamientos de Cartera
v" Canal Tiendas e Institucional: mayores
valores con més de 90 dias

v’ Retail: mayores valores con mas de 120

dias
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Roles y Responsables
Vicepresidencia de Tiendas Vicepresidencia Financiera y Administrativa
° Informar a la Direcciéon Legal y a la |®*Es responsabilidad de la Vicepresidencia

Gerencia de Tesoreria los casos de clientes que | realizar ajustes de cartera para partidas entre -
inicien procesos de Ley 550/99 y/o Acuerdos | 0.10 y 0.10 SDLV.

de Reestructuracion de Pasivos.

Las ventas a clientes que se encuentren en e Es responsabilidad de la Vicepresidencia la
Ley 550 deben realizarse estrictamente elaboracion de los procedimientos de esta
contado. politica.

GLOSARIO

Cartera: Es el valor que los clientes adeudan a la compariia por concepto de ventas
a crédito y cheques devueltos pendientes de pago.

Canales: Son las clasificaciones de los clientes de acuerdo con la naturaleza de las
operaciones realizadas por los clientes.

Cartera de cobro juridica: Cartera de dificil cobro que ha sido reportada a Asesoria
Juridica, con el fin de que se adelante el cobro por la via judicial, a través de un
abogado externo.

Castigo de Cartera: Ajuste contable del saldo de la cartera a través de una nota
contable de crédito.

Provision de Cartera: Es la reserva que la empresa debe calcular para proteger su
cartera de dificil cobro o recuperacion, su valor constituye un gasto que disminuye
el activo.

Garantias: Es una forma de asegurar el cumplimiento de las obligaciones a cargo.
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1 | 25/Agosto/2009 Aprobacion del documento por Junta Directiva, acta #61.

Anexos 2. Politica Cartera Aprobada 2019

PROMOTORA DE CAFE COLOMBIA S.A. CODIGO:Po-GF-

GT-003
¢ FECHA:
POLITICA 02/ABR/2018
POLITICA DE VENTAS A CREDITO Y RECAUDO DE VERSION: 2

CARTERA EN PROCAFECOL S.A.
TABLA DE CONTENIDO

1.OBJETIVO

2.ALCANCE

3.DESARROLLO

3.1. LINEAMIENTOS
GENERALES

3.2. PROCESO PARA
APROBACION  VENTAS A
CREDITO

3.3. ROLES Y
RESPONSABILIDADES

3.4.1 Cobro de Cartera

3.4.2 Cobro Juridico de Cartera

3.5 PROVISIONES DE CARTERA
3.6 CASTIGOS DE CARTERA

3.7 COMITE DE CREDITO

3.7.1 Conformacion

3.7.2 Funciones

3.7.3 Frecuencia de reunion

3.7.4 Niveles de Autorizacion

4. DEFINICIONES
5.RESPONSABLE

6., FACULTADESDE LA EMPRESA
7. ANEXOS

1. OBJETIVO

Establecer los parametros y lineamientos para realizar ventas de contado o crédito a través de
los canales comerciales; asi como lineamientos para gestionar la cartera de PROCAFECOL S.A.

2. ALCANCE

Esta politica abarca desde la definicidn de las condiciones crediticias de acuerdo a las tipologias
de clientes hasta el recaudo y administracion de la cartera.
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Es aplicable a cuentas por cobrar de clientes de canales comerciales Nacionales e
Internacionales de PROCAFECOL S.A., dentro del marco de las normas contables NIIF 9 —
Instrumentos Financieros.

Su aplicacion es inmediata y obligatoria a partir de la fecha de publicacién de la misma.

3. DESARROLLO

3.1. LINEAMIENTOS GENERALES

e La Vicepresidencia Comercial y de Mercadeo y Vicepresidencia Internacional son
responsables de la definicién de los canales comerciales y de las tipologias de clientes.

¢ [os términos maximos de pagos definidos de acuerdo al canal y tipologia son los siguientes:

Cefnal ’I.‘lpologla de Plazo Observacion
Comercial clientes

Supermercados Dependiendo de la
de cadena 0a120 |pegociacién pactada con el
cliente, segun el resultado que
Retail Supermercados arroja_el ana’lli.sis de. fueptes
Colombia independientes 0a90 |externas de crédito o Financiero
segin el caso, se revisan las
condiciones de plazo y cupo de

Distribuidores 0a90 |crédito a otorgar (scoring).
Las negociaciones
Restaurantes 0a60 |especiales que no se encuentren
Hoteles 0a60 |consideradas en esta politica en
Oficinas 0a60 |términos de plazo y descuentos
o Aerolineas * 02120 financieros otorgados a los
Institucional Corporati 0260 clientes, deben ser presentadas
- P f)ra.lvos a al Comité de Crédito para su
D}str1bu1dores 0a60 respectiva aprobacion.
~ Tiendas 0a60 |Los descuentos financieros por
Boutique pronto  pago deben  ser
Venta de Contado | analizados y gestionados por el
contado Area de Operaciones
Vending o Financieras, una vez
Venta a crédito 0a6o |determinada la situacion del
(Compainias) mercado financiero vs. la

propuesta del cliente.
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Tiendas
propias con ventas de Contado No aplica
contado
El plazo asignado surge
Tiendas ‘ pr‘oducto de npgociacién con el
Tiendas cliente. Previamente se debe
propias con acuerdo 0a30 |contar con la verificacién por
comercial. parte del area de operaciones
financieras para definir plazos y
cupos de crédito a otorgar.
Nacionales 0a90 Dependiendo del nivel
Internacionales de riesgo definido por el
* 0290 |comite de  Crédito y las
negociaciones previamente
definidas.
Franquicias Solicitar en cualquier
Contrato de , e
caso una garantia real o pdliza;
cuentas . en 0a30 en caso de proponerse un
participacion criterio diferente debe contar
con la aprobacion previa del
Comité de Crédito.
Supermercados 0290 Dependiendo del nivel
de cadena de riesgo definido por el
Comit¢ de Crédito y las
Supermercados negociaciones previamente
. . 0a90 .
Retail independientes definidas.
Internacional* .. .
Solicitar en cualquier caso una
garantia real; en caso de
Distribuidores 0a90 |proponerse un criterio diferente
debe contar con la aprobacién
previa del Comité de Crédito.
Dependiendo del nivel
- de riesgo definido por el
Socios hunia Definidos - por 0260 |Comité de Crédio y las
negociaciones previamente
definidas.

* Para clientes internacionales, el plazo para gestiéon de cobro inicia segun el término de negociacion

(FOB, CIF, DDP); aéreo, maritimo o terrestre.
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Estos plazos deben quedar dentro la Hoja de vida del asociado. Si supera los plazos definidos se llevara
a Comité de Crédito para estudio.

El comité de crédito esta facultado para otorgar plazos especificos de acuerdo al comportamiento de
los clientes.

3.2. PROCESO PARA LA APROBACION DE VENTAS A CREDITO

e Para dar cumplimiento a los siguientes requisitos, es necesario ejecutar los pasos y
parametros indicados en el procedimiento de Vincular / Actualizar Asociados, en el cual se
describen entre otros:

o Ladocumentacion soporte y los pasos a seguir para vincular / actualizar los clientes
en Procafecol S.A.

o La frecuencia de actualizacion de la informacién del cliente segtn el canal.

o El formato “Hoja de vida asociado de negocio” en el cual se detallan las
aprobaciones que recibe un cliente respecto a las condiciones de pago.

o Clientes que pasan por - fuentes externas de crédito (COFACE, Data Crédito,
Centrales de Riesgo, etc): Dependiendo de la negociacidon pactada con el cliente,
segtn el resultado que arroja el anélisis de fuentes externas de crédito o Financiero
seglin el caso, se revisa las condiciones de plazo y cupo de crédito a otorgar
(scoring).

o Dependiendo del scoring se ajustaran los plazos anteriormente estipulados y se
podré exigir hasta pago anticipado.

e Todos los clientes vinculados a la compafiia deberan autorizar expresamente ser consultados
en listas restrictivas, asi como en las correspondientes centrales de riesgo del pais, siendo lo
anterior un factor determinante e independiente en la aprobacion del crédito. Los resultados de
dichas consultas deberan anexarse a la documentacién de cada cliente.

e Para los clientes internacionales, toda venta a crédito debe contar con el respaldo de una
garantia; los gastos generados por la misma deberan ser asumidos por el Cliente. Toda garantia
o en caso de presentarse una situacion excepcional, dicha situacidon debera ser aprobada por el
Comité de Crédito. De lo contrario, se exige pago anticipado.

El comercial solicita la constitucion de la garantia previa a la solicitud del pedido, y la entrega
al Area de Operaciones Financieras, para su respectiva verificacion, aprobacion y custodia.

¢ Los limites de crédito se establecen basados en la capacidad de pago del cliente y no en el valor
de los pedidos. Asi mismo, cada cliente, se registra dentro de la parametrizacién del sistema
de informaciéon SAP, de tal forma que se cuenten con herramientas de bloqueo automaético,
cuando el cliente incumpla los compromisos de pago o desee adquirir un mayor nivel de crédito
sin autorizacion.

e Para clientes que presenten castigos de cartera, se podra otorgar crédito previa cancelacion
de los montos adeudados a la fecha y con autorizacion del comité de crédito

¢ El Area de Operaciones Financieras rechaza la solicitud de crédito cuando:
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o El cliente, representante legal o alguno de los socios aparece reportado en
listas restrictivas.
o La documentacién que entrega el cliente presenta inconsistencias al momento de la
validacion o no suministra estados financieros para su respectivo analisis.

Si el estudio crediticio es rechazado, el area de operaciones financieras informa a los
interesados via correo electrOnico y se evalda la posibilidad de un nuevo estudio a futuro si
las condiciones anteriormente evaluadas cambian a favor del cliente.

En caso de ser aprobado el estudio crediticio el area de operaciones financieras informa al
canal comercial responsable del cliente via correo electrénico y/o telefénico, la siguiente
informacion:

o Cupo asignado

o Términos de pago

o Garantias exigidas

o Y demas términos aprobados

En caso que el cliente no suministre estados financieros o segun el andlisis financiero de
como resultado insuficiente, el cliente se podra crear con condicion de pago de “contado” o
“anticipado’; siempre y cuando cumpla con el resto de requisitos segtn el procedimiento
de vincular / actualizar asociados.

Cuando el cliente no suministre el total de garantias solicitadas o suministre garantias
diferentes a las solicitadas, se debe obtener la aprobacion por escrito del Comité de Crédito
(segtn el caso).

Los clientes creados como operacion de contado no requieren garantias.

Los documentos que soporten las garantias se conservan en la caja fuerte de la compaiiia.

En clientes con crédito es causal de cancelacidon del cupo de crédito la devoluciéon de dos
cheques.

Aumento de dias de pago o cupo de crédito: cuando el cupo fijado o plazo pactado para un
cliente es insuficiente, el cliente por medio del canal comercial informa la solicitud de
ampliacion y suministra la documentacidn soporte para revision y aprobacion o rechazo de
la solicitud.

Los pedidos de un cliente se bloquean cuando cumple cualquiera de las siguientes
condiciones:
o Cartera vencida: se presenta cuando un cliente no paga sus facturas dentro del plazo
asignado.
o Exceso en el cupo de crédito: se presenta cuando la cartera total o la sumatoria entre
la cartera y los pedidos a liberar exceden el cupo otorgado al cliente.
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® El 4rea de operaciones financieras trimestralmente alertara los casos de los clientes que
presenten un riesgo crediticio material para la compaiia y procedera a evaluarlos para
llevarlos a Comité de Crédito.

3.3. ROLES Y RESPONSABILIDADES

Vicepresidencia Comercial y de Vicepresidencia de Estrategia y
Mercadeo y Vicepresidencia Finanzas
Internacional

g Apoyar la gestion de cartera, la |® Responsable de la gestion de

aclaracién y solucion de las diferencias en | cobro de cartera a través del Area de
pagos y dar cumplimiento a las condiciones | Operaciones Financieras.
de crédito.

. Area de Operaciones
'0 Garantizar que el sistema refleje la | Financieras: Mantener la informacion de
realidad de los acuerdos comerciales | cartera actualizada y entregar la
pactados con los clientes; esto incluye | informacion requerida a la

depuracion de notas crédito y notas débito | Vicepresidencia Comercial y de
como por ejemplo devoluciones, rebajas, | Mercadeo, Internacional y a la

publicidad etc. Vicepresidencia de  Estrategia 'y
Finanzas.
. Realizar la suspension de

despachos cuando se presenten cheques
devueltos y/o cartera vencida segun
tabla del literal (B) lineamientos
generales del presente documento.

° Area de Operaciones
Financieras: Debe informar al Comité de
Crédito los eventos que pongan en
riesgo los resultados de su gestion.

eArea de Operaciones Financieras:
Analizar y registrar el deterioro de
cartera segun los términos del numeral
3.5 del presente documento.

eArea de Operaciones Financieras:
Realizar los respectivos castigos de
cartera, previamente aprobados por el
Comité de Crédito de acuerdo a los
términos del numeral 3.6 del presente
documento.
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eArea de Operaciones Financieras:
Realizar el correspondiente anilisis de
los créditos solicitados, de acuerdo a los
lineamientos dados en la presente
politica y registrar las conclusiones de su
analisis en el expediente del cliente.

3.4. GESTION DE COBRO
3.4.1 Cobro de Cartera

Bimestralmente o cuando se requiera el Area de Operaciones Financieras emite un informe de
cartera dirigido a los canales comerciales y clientes con el objetivo de realizar el seguimiento

y gestion de cobro a cada cliente.
o EIl Comité de Crédito, incorporard indicadores que permitan medir la gestion la cartera
tales como: rotacion de cartera, cartera de dudoso recaudo, forcast de ventas entre otros

En caso de existir notas asociadas a las facturas que estdn cancelando se deja una cuenta por
cobrar hasta la respectiva contabilizacién del soporte, tramitado por el Canal Comercial ante
Contabilidad.

Semanalmente los canales comerciales deben enviar el cruce de la cartera frente a las notas
contabilizadas para que Area de Operaciones Financieras pueda hacer la compensacion, estos
cruces deben llegar todos los martes hasta medio dia.

Todos los clientes con saldos vencidos, serdn contactados 2 dias después de vencida su
obligacidn, via correo electronico o via telefénica, conservando un registro de dichas llamadas,
como evidencia de la gestién de cobro realizada por el Area de Operaciones comerciales para
informacién de las areas comerciales.

Para cartera en mora, se le envia al cliente un estado de los saldos de su cuenta, especificando
el valor de la deuda, la relacién de facturas y la fecha de vencimiento de cada una.

Los medios de pago establecidos o autorizados en Procafecol S.A. para el recaudo son:
transferencia electronica, consignacion en cheque o efectivo en las cuentas autorizadas por
Procafecol S.A. No se reciben cheques posfechados.

En ningun caso Procafecol S.A. recibe en sus instalaciones o por medio de sus empleados o
terceros, cheques u otros medios de pago diferentes a los mencionados anteriormente salvo
autorizacion por parte del Comité de Crédito.

En caso de presentar devolucion de un cheque por causas imputadas al girador del mismo, el
Area de Operaciones Financieras le confirma al cliente a través del Canal Comercial.
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El cliente puede recoger el cheque devuelto cuando el pago sea efectivo a favor de Procafecol
S.A.

e Para los clientes que presenten bloqueo en el sistema de informacién SAP por cartera vencida
no se despachan pedidos hasta el respectivo pago de la obligacion con Procafecol S.A.

3.4.2 Cobro Juridico de Cartera

¢ El Comité de Crédito decide los casos en los cuales se inicia el cobro pre-juridico a los clientes
que presenten:
- Cartera vencida superior a 90 dias con monto superior a $3.000.000,00
- Cartera de dificil recuperabilidad, segtn el analisis y seguimiento efectuado al cliente.

e Los casos en los que el cobro pre-juridico no haya surtido el efecto esperado o se haya
incumplido compromisos pactados con 120 dias de morosidad, el Comité de Crédito decide la
procedencia del cobro juridico

® Procafecol S.A.puede reanudar las relaciones comerciales con un cliente al que se ha realizado
un proceso juridico, cuando se confirme el pago efectivo de la cancelacion total del capital de
la deuda mas intereses y honorarios del proceso. El cliente se activa en el maestro de clientes
con condicién de pago “de contado” y permanecera de esta forma por un periodo minimo de
un afio. Una disminucién de este periodo minimo por cambio positivo en las condiciones de
cliente debe pasar por aprobacion del Comité de Crédito.

Posteriormente, el Comité de Crédito decide si es posible otorgar un cupo o plazo de crédito
nuevamente si el canal comercial lo presenta para revision y aprobacion.

¢ El Comité de Crédito puede solicitar el envio de cartera incobrable a cobro juridico cuando se
den las siguientes condiciones:

o Cuando los Gerentes Comerciales (Nacional / Internacional) detecten alto riesgo de
pérdida de la cartera.

o Clientes de los canales Tiendas e Institucional con cartera vencida superior a 60 dias
al plazo segun tabla 3.1 del presente documento y cuyo monto supere $3.000,000.00

o Para el canal Retail cuando se detecte alto riesgo de pérdida de cartera o saldos
vencidos superiores a 90 dias al plazo segtin tabla 3.1 del presente documento.

o Para Franquicias Nacionales cuando se detecte alto riesgo de pérdida de cartera o
saldos vencidos mayores a a 60 dias al plazo segun tabla 3.1 del presente documento.

3.5 DETERIORO DE CARTERA

Con el fin de dar cumplimiento a la NIIF 9 — pérdida esperada; Procafecol constituye a través de
Area de Operaciones Financieras los deterioros de cartera, de acuerdo al “Enfoque Simplificado para
cuentas por cobrar comerciales, activos de los contratos y cuentas por cobrar arrendamientos”, la
cual, hace referencia a:
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Enfoque Simplificado para cuentas por cobrar comerciales, activos de los contratos y cuentas
por cobrar arrendamientos: La NIIF 9 aborda los costos y complejidades para instituciones no
financieras y otras entidades a través del enfoque simplificado, se reconocen perdidas por toda
la vida del instrumento para todos los activos contractuales. Esto implica utilizar informacion
razonable y fundamentada sobre los hechos pasados, las condiciones presentes y provisiones
razonables respecto de las condiciones econdmicas futuras al valorar la perdida esperada,
siempre y cuando obtener dicha informacién no suponga costos o esfuerzos excesivos. En
definitiva, serd necesario la aplicacion de juicio y un ejercicio importante de realizacion de
estimaciones.

De acuerdo con lo anterior, se determinan las siguientes actividades para calcular la provision

de cartera por parte del Area de Operaciones Financieras:

Realizar una matriz de provisiones. La matriz de provisiones se basard en las tasas de
incumplimiento histéricas observadas por Procafecol S.A., durante la vida de las cuentas por
cobrar y ademas es ajustada por una estimacion prospectiva que incluye la probabilidad de un
deterioro en el ambiente econémico dentro del proximo afio.

La revisiéon de la matriz de provisiones se realiza con una frecuencia mensual a fin de
actualizarla segtn el comportamiento historico de los clientes de Procafecol S.A.

3.6 CASTIGOS DE CARTERA

Es responsabilidad del Area de Operaciones Financieras realizar los respectivos castigos de cartera,
previamente aprobados por el Comité de Crédito de acuerdo a los siguientes casos:

Cartera en procesos juridicos previo concepto de incobrabilidad del asesor juridico.

Cartera de clientes ilocalizables.

Aprovechamientos de cartera

Cartera de canales comerciales por conceptos de: devoluciones, notas crédito sin cruzar, cruces
de cartera, partidas sin identificar etc.

3.7. COMITE DE CREDITO

3.7.1 Conformacion

El Comité de Crédito se encuentra conformado por el Presidente, Vicepresidente de Estrategia

y Finanzas, Director de Planeacion Financiera, Vicepresidente Comercial y de Mercadeo y

Vicepresidente Internacional; de ser necesario, el comité puede citar invitados adicionales segtin la

conveniencia, como por ejemplo el gerente del area Juridica.
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3.7.2 Frecuencia de Reuniones

La frecuencia de reunion del comité es trimestral o cuando un miembro del Comité de Crédito

convoque a reunion.

Dejando como constancia actas de las reuniones efectuadas, las cuales estaran en custodia del

area de Operaciones Financieras y se pondran a disposicion del comité de auditoria

3.7.3 Funciones del Comité de Crédito
El Comité de Crédito cuenta con las siguientes funciones:

Definir los parametros del scoring aplicables en Procafecol S.A.
Establecer los procesos de aprobacion, ampliacién de cupos y liberacidon de pedidos retenidos.
Analizar la tendencia, riesgo de crédito e indicadores de monitoreo (rotacién de cartera,
antigiiedad).
Velar por que se cumplan en forma oportuna, eficiente y total las instrucciones impartidas
respecto de la evaluacion, medicidn y control del riesgo de cartera y sobre la adopcion de
politicas para su eficiente manejo.
Hacer seguimiento a las acciones de cobro y el estado de los procesos en la cobranza judicial.
Reportar a Presidencia sobre la actividad cumplida, los resultados alcanzados y las
recomendaciones o conceptos que estime convenientes de conformidad con los criterios para
la evaluacion, medicién y control del riesgo de cartera.
Aprobar el envio de cartera incobrable a cobro pre-juridico o juridico.
Aprobar castigos de cartera.
Revisar y aprobar el procedimiento de cartera.

Aprobar cupos de crédito de manera anual o cuando sea necesario

3.7.4 Niveles de autorizacion

El Comité de Crédito analizard las instancias de autorizaciones para asignar cupos de crédito
a los clientes de acuerdo a los estatutos y politicas de la empresa

4. DEFINICIONES

= Cartera: Es el valor que los clientes adeudan a la compaiiia por concepto de ventas a
crédito y cheques devueltos pendientes de pago crédito
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» Crédito: Es una operacion de financiacion que se a un tercero, por un monto especifico
y un plazo determinado para cancelar una obligacién adquirida.

= Riesgo Crediticio: es la posibilidad de tener pérdidas por el incumplimiento de un
cliente con sus obligaciones de crédito.

* Términos de pago: Es el plazo de financiacidn otorgado a un cliente para el pago de
sus obligaciones.

*  Cupo de crédito: es el valor maximo de exposicién con un cliente de acuerdo con su
solidez financiera.

= (Canales: Son las clasificaciones de los clientes de acuerdo con la naturaleza de las
operaciones realizadas por los clientes.

= Cartera de cobro juridica: Cartera de dificil cobro que ha sido reportada a Asesoria
Juridica, con el fin de que se adelante el cobro por la via judicial, a través de un abogado
externo.

= Castigo de Cartera: Ajuste contable del saldo de la cartera a través de una nota contable
de crédito.

* Deterioro de Cartera: Es la reserva que la empresa debe calcular para proteger su cartera
de dificil cobro o recuperacion, su valor constituye un gasto que disminuye el activo.

» Perdida Esperada: NIIF 9, los deterioros se registran, con caracter general, de forma
anticipada a los actuales.

* Garantias: Son un contrato accesorio, cuyo objeto es asegurar el cumplimento de una
obligacién principal. Su subsistencia, por tanto, estd ligada a la existencia y
cumplimiento de la obligacion principal.

Scoring de riesgo: Calificacion otorgada al cliente. Evalia, por medio de razones

financieras la probabilidad de no pago de un cliente junto variables cuantitativas y

cualitativas relacionadas con el desempefio de los clientes

o Scoring de liberacion: Calificacion otorgada al cliente. Evalda parametros como el
promedio de pagos y vencimiento, con el fin de determinar la viabilidad de liberacion
de los pedidos retenidos.

5. MODIFICAICONES A LA POLITICA

La presente Politica de Cartera solo podra ser modificada por aprobacién directa de Junta
Directiva, previo andlisis y recomendacion del Comité de Auditoria.
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6. FACULTADES DE LA EMPRESA

La Empresa puede en cualquier momento, modificar total o parcialmente esta Politica; el
incumplimiento a los lineamientos del presente documento por parte de cualquier funcionario de
Procafecol S.A. conlleva a las sanciones disciplinarias definidas por la Compaiiia, segin el
procedimiento de procesos disciplinarios.

7. ANEXOS

Aprobacion del documento por Junta Directiva, acta

1 25/Agosto/2009 461,
Aprobacion del documento por Junta Directiva, acta
#140, con las siguientes modificaciones:

a) Se complementa la totalidad del documento
incluyendo las definiciones y parametros
para ventas a crédito como gestion de cartera.

b) Se actualiza los dias y montos para
otorgamiento de crédito por canal comercial
y tipologia de cliente.

¢) Se incluyen los lineamientos de ventas a

’ 02/Abril/2019 crédito y gestion de cartera con alcance a

clientes del canal internacional.

d) Se incluye la conformacién, frecuencia de
reuniones y funciones del Comité de Crédito.

e) Se modifica la asignacion de plazo de pago
por tipologia de cliente, a cambio se asigna el
tiempo seguin el andlisis financiero del
cliente.

f) Seactualizan y complementan los pardmetros
a tener en cuenta para las provisiones y
castigos de cartera.
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Anexos 3. Hoja de Vida Creacion deudores Nacionales

PROMOTORADE CAFE COLOMBIA S A CODIGO F-GF-PF-001
TJuwan\Valde=- FORMATO FECHA 511072018
HOJA DE VIDA CREACION CLIENTES Y PROVEEDORES NACIONALES VERSION 7
1T E o Ex ivo Para el Cliente o
RUT / NIT de la Persona Persona Entidad Entidad
Otra ; Cual?
Empresa ‘ ‘ Natural ‘ ‘ Juridica ‘ ‘ Privada ‘ ‘ Publica ‘ ‘ ‘ <Cuar?
. ID del Rep.
Raz6n Social | ‘ L |
Nombre Nombre Representante
Comercial Legal
Contacto ‘ ‘ Direccion ‘ ‘
. Pagina
E mail dc
contacto
Tenga on cuenta que on osta direccion recibird
comunicaciones. ordenes de compra v avisos de pago.
Informacion - - Enfidad sin Animo - - Régimen
Tri | Gran Contribuyente | | Confribuyente ‘ | Autorretenedor | o Lucro | Ré&gimen Comun | Simaifie
1.1_Referencias Comerciales
Razo6n
e | D | | Contacto | | Telsfono ‘ |
Razo6n
on | | o] | contacto | | Tewstono | |
Razo6n
on | | o] | contacto | | Teistono | |
1.2 Informacién Bancaria para Realizar los P E: i ivo para proveedores)
Entidad Nombre de la
Bancaria Cuenta
Tipo de No. de _ .
Teoge | | roge | Modio doPago: | |
1.3 Facturacién (E i ivo para cli
Fecha limite de facturacion mensual | | Nombre de contacto para la gestion de | |
pagos
E-mail para facturacion clectronica | | Telsfono de contacto para la gestion de | |
pagos

Nombre Nit % de Participacion

1.5 Tratamiento de datos
Cuando aplique y teniendo en cuenta lo consagrado en la Ley 1266 de 2008 y la Ley 1581 de 2012, sus decretos r tarios y r concordantes, por
medio de las cuales se dictan disposiciones para la proteccion de datos personales, Habeas Data y se regula el manejo de la informacion contenida en bases con
informacion crediticia y financiera, comercial, de servicios y la proveniente de ferceros paises; AUTORIZO de manera previa y expresa a PROCAFECOL S.A. para que:
1) Directamente o a fravés de terceros haga tratamiento a los datos personales aqui confenidos, para la finalidad propia de su fratamiento en mi calidad como cliente
y/o proveedor. 2) Mis dafos seran tratados para fines precontractuales, contractuales, sales, . de atencion a proveedores, investigacion,
. encuestas, atencion y tramitacion y podrén compartirse con ferceros confratistas de PROGAFEGOL. para los mismos fines de la presente
autorizacion. 3) Mis derechos como titular dol dato son los provistos on la Constitucion y la loy, espocialmente ol derecho a conocer, actualizar, rectificar y suprimir mi
informacion personal, asi como el derecho a revocar e consentimiento para el iento de datos personales. Estos derechos los puedo ejercer a fravés de
los canales dispuestos por PROCAFECOL para la atencion al publico a través del correo electronico datos. personales@juanvaldezcafe.com y observando la Politica
de Tratamiento de datos personales publicada en la pagina www juanvakiezcafe.com.
1.5 Declaracién de Origen de Fondos
[Actuando en nombre y representacion de . con lafirma del presente formato de vinculacion como
proveedor y/o cliente de PROCAFECOL S. A, DECLARO de manera voluntaria que: 1) Los recursos o bienes que mancjamos y que utilizaremos en desarrollo de
nuestros negocios con PROCAFECOL SA. provienen de actividades licitas, de conformidad con las leyes vigentes. 2. no recibiremos de terceros depositos o pagos a
nuestra empresa con fondos o recursos provenientes de las activi licitas cor en el codigo Penal Colombiano o en cualquier otra norma que lo adicione;
ni efectuaremos transacciones destinadas a favorecer tales actividades o a favor de personas relacionadas con las mismas. 3. todos los ingresos que percibimos
provienen de negocios licitos. 4. no nos enconframos en ninguna lista o reporte por actividades de narcotréfico, lavado de activos, subversion, terrorismo, trafico de
armas o delitos asociados al turismo sexual en menores de edad. Que a la fecha y Segin nuestro keal saber y entender, en nuestra contra no se adelanta ninguna
investigacion por ninguno de los hechos anteriores. 5. Las declaraciones aqui contenidas estaran vigentes mientras nosotros tengamos negocios con PROGAFECOL
SA 5. Autorizamos a PROCAFECOL S.A. para que en cualquier momento consulte y/o solicite informacion sobre las relaciones comerciales o legales con cualquier
entidad a la Central de informacion de La asociacion Bancaria y de Entidades Financieras de Colombia — CIFIN - y demas entidades que mancian bases de Consulta de
esta naturaleza, asi como a realizar la consulta .

£Usted, la empresa, o alguno de los socios, accionistas o directivos han sido sancionados o investigados por procesos de lavado de activos? En
caso afirmativo indicar detalles como fecha. autoridad. motivo v estado actual.

En caso afimativo, describa:

1.6 i6n de C i del i
Cual os of tarmano de =u o ar <Cuanios empleados fiene su <Cuantas plantas iene su
s mpres comparia? compariia?
2En que ciudades, departamentos y paises ejerce su
objeto social y mediante que figura?
£Qué productos o servicios comercializa? | |
£Qué medios de distribucion utiliza? | |
£Usted, o alguno de los socios, accionistas o directivos han fiado en el transcurso de los ultimos doce meses funciones publicas o
activi en el territorio nacional o extranjero?

Firma del D Fecha
representante legal
Nota:
") Pn)cabcd se resena el derecho de aceplar o al i © futuro i sin estar i a ini las que i tal ish - El
de este no oferta i alguna.
*) Con su fimma el asociado o Juturo asociado declara bajo la del j que la i i i en este es cierta_

-) Esta informacién es confidencial y puede ser sdlicitada y consultada por las autoridades competentes
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PROMOTORA DE CAFE COLOMBIAS.A. CODIGO F-GF-PF-001
JuanValole; FORMATO FECHA 5/10/2018
HOJA DE VIDA CREACION CLIENTES Y PROVEEDORES NACIONALES VERSION 7
2_ Esnacio E ivo Para Pre |
2.1 Es ¥ ra dili iar el canal gue solicita la creacion del cliente
Verificacion de [ G. Financiera Proveedor Organizacion
docurrentos Brocafecel Extorno de Ventas | Procafecol (4000) ‘ | Cabsa (5000) | ‘ PCC (6000) |
Para creacion de proveedores, seleccione:
Tipo de - Caja Servicios Entidad Acreedor/Deudor jad
Proveedor ‘ Ocasional ‘ ‘ Menor ‘ ‘ Publicos ‘ ‘ Gubemamental ‘ ‘ acuerdos comerciales ‘ ‘ A s

Para creacion de clientes, seleccione:

ftuci Tiendas . -
_ Institucional - _ Servicios a Nacional (PCC /
Clientes (Canal Retail (41) 42 Vending C. S «
(42) ) (70)
de Ventas) (40)

Diligenciar los codigos SAP de los siguientes rubros (Ver hoja de definiciones):

Zona de Ventas | | Oficina de Ventas ‘ ‘ Centro Logistico ‘
\(j;“n‘;‘;::res | | Grupo de Clientes ‘ ‘ Grupo de Precios ‘

Esquema de B B R

Cli ‘ ‘ Lista de Precios ‘ ‘ Término de Pago ‘
Cdd_igo EAN . Fecha de crea_(fién d_el Monto de Credito
(apllca_ para retail deudor (Tafrble_n aplica s ido

o vending) para actualizacion)

Caddigo de creacion del
deudor (También aplica
para actualizacion)

* Nota: Por favor registrar la informacion solicitada en la hoja anexo Destinatario de mercancia

Fecha Nombre de quien entfrega Nombre de quien recibe Cunple (Si / No) Motivo

Monto de Crédito Aprobado (Gnicamente Término de Pago Aprobado (Gnicamente

clientes) clienkes)

Observaciones

2.3 Espacio para diligenciar por el drea de Contabilidad

Clasificacion | | Grupo de No. Acreedor

fiscal del deudor imputacion SAP

No.Deudor SAP | |

Observaciones

VP/ Di Canal Pi | VoBo de Veri ion Op: i Fii i Confir i ipcion SAP - C.
Nombre: Nombre: Nombre:
Fecha: Fecha Verificacion en Listas: Fecha Recepcion:

Fecha Entrega a Contabilidad: Fecha Creacion:

Fima: Firma: Firma:




80

Anexos 4. Hoja de Vida Creacion deudores Internacionales

PROMOTORADE CAFE COLOMBIAS.A CODIGO F-GF-PF-031
75 JuanValdez FORMATO FECHA 5/10/2018|
HOJA DE VIDA CREACION PROVEEDORES Y CLIENTES INTERNACIONALES VERSION 1
1. il for C or Vendor
Social
D ‘ Reason ‘ ‘
Name of the legal representative / | | Authorized ‘ ‘
Authorized by the company 1D

Country City Zip Code Phone
| | | | | ]

Address ‘ ‘ Web Page ‘ ‘
E-mail I | E-mail for electronic [ |
Keep in mind that at this address you will receive communications, bi
purchase orders and payment notices
1.1 C cial refer
e | | o] | ontact| | erome | |
Reason
S ‘ ‘ 1o ‘ ‘ tmct ‘ ‘ il < ‘ ‘
Reason
ason | | o | Contact | | none | |
Reason
1.2 Baking Information to make payments
Banking Account Account
Entity Name number
ABA / ‘ | Intermediary | ‘ Swift | ‘
IBAN Bank (if Code
applicable)
1.3 Data Treatment
When appicable and |aklng into what is il in law 1266 of 2008 and law 1581 of 2012, its regulatory decrees and other concordant rules, by means of which
i for the pi of p data, Data are the of the information contained in databases with credit and financial, commercial
|nforrnat|on services and from thlrd countries; | AUTHORIZE previously and expressly PROCAFECOL S.A to: 1) Direclly or through third parties treat the personal data
comalned herein or the of thelr in may il as a client and or provlder 2) my data will be pi for pi
service and i surveys, and pi purposes and may be shared with third party contractors of
PROCAFECOL for the same purposes of Ihls authorization. 3) le rights as owner of the data are those provided in the Constltuhon and the law, especially the right to know,
update, rectify and delete my personal information, as well as the right to revoke the for the pi of p data. These rights can be exercised
gh the pr by PROCAFECOL for service igh the email datos. @jt com and observing the Personal Data

Policy on the page www _juanvaldezcafe.com.

1.4 Declaration of Origin of Founds

(Acting on behalf of with the signing of the present format of i as a lier or of PROCAFECOL
S_A., declare on a voluntary basis to: 1) resources or goods that handle and will use in our business development with PROCAFECOL S_A. The come from lawful activities,
in accordance with lthe laws in force. 2. Do not ive third party its or pay to our with funds or proceeds from the it activities referred to in the
Colombian Penal Code or any rule that add it; we will not effect i i to pi such viti or to them. all revenues that we percewe
come lawful il 4) Do not in any list or report by iviti of drug i il of assets, subversion, terrorism, in or

with sex i That to date, and g to our best and belief, i any not is being by none of the above facts.
5. The statements contained here will be in force while us business with PROCAFECOL S_A. 6_ We authonze PROCAFECOL S_A so at any time see or request information
on the legal or commercial relationship with any entity notify the information of Bank and i of C ia -CIFIN- and other entities that handie

foundations of inquiry of this nature, as well as to carry out the consultation.

1.5 Information knowledge associate

Indicate economic | &In what cities, states and I:l
activity countries do vou exercise vour

ucdiepdui el I - oo ot A eboose il IR (-t I
employees do you have in the market? yvou disfribute?

mention the main indicate the main brands that you
countfries of operation represent or possess

Ifyour answer is afirmative indicate details:

¢éHave you, or any of the partners, shareholders or directors have held public functions or political activities in national or foreing
tarritnry Aurina tha lact huske manthe?

éHave you, or any of the partners, shareholders or directors have been sanctioned or investigated by process of money laundering? If

v e e indlie ata ile c1inh ae Aata atharihy reasenn and corrant ctahie

Signature of Legal

Representative ‘ D ‘ ‘ Date ‘ ‘
Note:
*) Procafecol reserves the right to accept or reject the present partner or future partner, without being obliged to provide the that i such a decision. The ing of this
form does not constitute a commercial offer.
*) With his signature the partner or future partner declares under the gravity of the oath that the i i ined in this is true.

=) This information is confidential and can be and by the ities_
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Debtor creation Code (Also Applies for update)

PROMOTORA DE CAFE COLOMBIAS A CODIGO F-GF-PF-031
7 FORMATO FECHA 5102018
JuanValde=
HOJA DE VIDA CREACION PROVEEDORES Y CLIENTES INTERNACIONALES VERSION 1

2 Snace to work for PROCAFECOL

2.1 S to fill in for the channel that requests the creation of the
International Institutional -E - __asm'
Clients \M International _ Occ nal Verification Procafecol
(Sales : fonal Inermational Provider Requieres payments for of documents External
Chan ntemal nter ona i A
nel) Pa Franchi commercial a ments Provider
Fill in the SAP codes of the following categories (See definition sheet):
Sector | | Sales area ‘ Sales Office ‘ |
- Administrator
Clent scheme ‘ ‘ Price list ‘ Center ‘ ‘
Incoterm ‘ ‘ Port ‘ Supply Center ‘ ‘
Coin | | Payment term ‘ ?3,1;?{ o amount |
2.2 S to fill the financial ning area
Name of the person who _ _
Date deliers Name of who receives Satisfy (Yes / No) Reason

Approved Credit Amount (Clients Only) Approved Payment Term (clients only)

Observations ‘
2.3 Space to fill by the accounting area
Tax Classification - No. Creditor /
of deblor Imputation group Debior SAP ‘

VoBo of Verification Finnacial Operations

Confimation-/Regisftration SAP- Accounting

Name:
Date:

Signature:

IVP/ Director/ Manager Canal Procafecol

Name:

Date Verification in ists:
Date Delivery to accounting:
Signature:

Name:

Reception Date:
Creation Date:
Signature:




Anexos 5. Acta Comité de Crédito mes abril 2019

PROGAFECOL

Promorora de Café Colombia 5.4

Mic: 83001123171
ACTA COMITE DE CREDITO Mo. 003 - 2019
Fecha Abril 25 de 2019
Hora 10am.
Lugar. Oficina de Presidencia
Miembros:
Camila Escobar, Presidente
Doménico Barbate, Vicepresidente Comercial y de Mercadeo
Pedro Garcia, Vicepresidents de Esfrategia y Finanzas
Sebastan Mejia, Vicepresidente Internacional
Johana Moya, Gerente de Operacionas Financieras
Imitardas;
Sebastian Unbe, Director de Internacional
Agenda del dia

Werficacian del Cudrum

Revisin de historal de recaudo y rotacidn de carera a cierre de Marzo de 2019
Analisis caso a caso de clientes nacionales con mayor cartera vencida.

Revisién case Comercial Mix

Analisis caso a caso de clientes imernacionales con mayor cartera vencida
Propuesia de castigos.

Paolitica de firmas

Proposicionas y varios,

=0 n & by =

1. Verificacidn del qudrum: Hay quarum suficiente para llevar a cabo el presente comibé

2. Revisign de historial de recaudo y rotacion de cartera a cierre de Marzo de 2019,

Se revisan el promedio recaudado por canal de los anos 2018 y 2019, Asi mismo se analiza la tendencia
y el comportamienie de |a cartera y la rotacitn de la compafila, teniendo en cuenta carlera total y nivel de
vencimiento.  Se analiza como estd evolucionando la rotacidn sin el efecto de tiendas y el canal
mternacional

3. Andlisis caso a caso de clientes nacionales con mayor cartera vencida,

31 La carera comercial nacsional al cierre de Marzo de 2019 asciende a $10.128 MCOP, de los cuales
55 BE6 MCOP son vigantes y §4.263 MCOP son vencidos. ;

82
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PROGAFECOL

Promotora de Café Colombia 5.4
i BEOL 123071

De acuerdo con o anterior, en constancia firman los asislentes:

Uk Goow o

CAMILA ESCOBAR W

Prasidente epresidenta Comercial y de Mercadeo
Z&fﬁmg }Qlazé‘?aﬂ ,MS

FPEDRO GARCIA SEBASTIAN MEJIA
Vicepresidente de Estrategia y Finanzas Vicepresidente Internacicnal

P, ORI O acs .
SEB URIBE JOHANA MOYA
r ge | nternacional Gerente de Operaciones Financieras
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Anexos 6, Informe empresarial Datacrédito Expirian.

8.
".'.da‘rocrédifo experian.

Nombre: EMPRESADT S.AS

Consultado por:  Juan Perez

Informe Empresarial

NIT: QOOMHAKAK

Fecha y hora de consulta:  2018/02/07 10:21:01

Fuente Informacian: Informacidn comarcial provenients de las Camaras de Comerdo a nivel nacional. Carfificado de exstencia y represantacion lega de la Camara de Comarcia.
Recopi acidn de informacidn judicial provenienta da los jurgados de 22 ciudades principaes dal pais. Informacidn Financiera provenianta da Superntendancia de Sociedades.
Indicadores Financiaros. Todos los valores refisjados an la Histora da Crédito y los comaspondi alademas i i6n financiera en la consuta estén expresados en miesda §.

INFORMACION GENERAL

NIT

Sigla

Anterior Razdén Social
Matriz

Organizacion
Matricula Mercantil
Estado de la Matricula
Fecha de la Matricula
Uttima Renovacién
Ciudad

Direccian

Apartado Aéreo
Teléfono

Correo Electrénico

GO0
EO01

Sociedad por Acciones Simplificada
158X

Matricula activa

XAIKX2008

30/03/2017

Bogota

CL XX NO. XX-XX

21XHKAX

Empresal1@eldi.com

Pagina Web
Fundada

cluy

Actividad
Embargos

Ingresos
Patrimonio
Empleados

Fecha de Impresion
T.RM

www.empresall.com

2009

4645

Comercio al por mayor de productos farmacéuticos, medicinales, cosméticos y de tocador.
NO

§ 20.218.404

b 6.266.567

18

D7/02/2018

$3.019,72

RESUMEN ANALITICO

RATING BYINGTON: 2.4
RIESGO MEDIO




HISTORICO DEL RATING

E
SLhen &8

ALERTAS

07-Dec-2L7 On-1ME

iz pult]

Guia para la asignacién de cupo comercial (en Pesos, por
meses de plazo)

Conservador $ 12230000

Liberal F 2102000 XX
indice de pagos 81
Pagos Puntual
Histaria Completa
Solvencia Buena
Endeudamiento Normal
Tendencia Ventas Ascendente

Cumplimiente bancarie 10

- Se registra mejoria en rotacion del inventario de $ 344.043.000 a § 1.683.028.000
- Se registra mejoria en utilidad bruta de § 2.328.071.000 a § 4.069.143.000

- 8e registra mejoria en utilidad operacional de § 1.046.580.000 a § 1.760.301.000
- 8e registra mejoria en utilidad neta de § 653.263.000 a § 1.194.874.000

BANCOS

85

- El B8% de las dltimas obligaciones bancarias reportadas estan calificadas como normales (A), el 12% como sin informacién al dtimo
trimestre. Presenta calificacidn subnormal en trimestre (s) anterior(es).

OFAC

-Nila Empresa, ni su Representante Legal, ni sus Socios identificados aparecen reportados en el listado de empresas e individuos
vinculados al terrorismo y narcotrafico publicado por la OFAC, Oficina de Control de Actives Extranjeros del Departamento del Tesoro
de los Estados Unidos (Lista Clinton).

Anteriores Investigaciones:

2018-02 2018-01

CUMPLIMIENTO

Cifras en mifones de pesos

Fecha de
consulta

2018-02
2018-02
2018-02
2018-02
2018-02
2018-02
2018-02
2018-02
2018-02
2018-02
2018-02
2018-02
2018-02
2018-02
2018-02
2018-02
2018-02

201712 2017-10

# Cupode Crédito

= o b o b
0 N = O 0D 0 W m

B B W
= N b

-
(2]

] %]
= -8
[ S e e e S S e et St

$ 267.000,00
$ 314.000,00
5
$ 349.000,00
$ 535.000,00
$291.000,00
$ 778.000,00
5
5
5
5
$ 625.000,00

o O A O D

2017-09
REFERENCIAS COMERCIALES
Promedio Mensual

de Compras e e dlag) | Garantia oLy Ulima Venia
$ 267.000,00 92 BienRaices 2017 2017-12
$ 314.000,00 92 BienRalces 2017 2017-12
$ 125 BienRaices 2017 2017-11
$ 349.000,00 94 BienRaices 2017 2017-11
$ 535.000,00 93 BienRaices 2017 2017-11
§ 291.000,00 a0 BienRaices 2017 2017-11
$ 778.000,00 92 BienRaices 2017 2017-11
s 1096 No Idon 2017 2017-10
5 101 BienRaices 2017 2017-10
$ 28 BienRaices 2017 2017-10
$ 3.089.000,00 34 BienRaices 2017 2017-10
$ 625.000,00 90 BienRaices 2017 2017-10
$ 1.960.000,00 92 BienRaices 2017 2017-10
s 365 No Idon 2017 201709
s 730 No Idon 2017 201709
5 754 BienRalces 2017 2017-09
$ 101 BienRaices 2017 2017-09

Cumplimiento

No existe
No existe
Al dia
Al dia
Al dia
Al dia
Al dia
Al dia
Al dia
Al dia
Al dia
Al dia
Al dia
Al dia
Al dia
Al dia
Al dia
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Anexos 7. Informe empresarial Gestor

Ciudad

Direccidn

Teléfonos

Email

Web Site
Representante Legal
Tipo Empresa
Sector

Objeto Social

Reestructuracion / Concordato:

Nit : 900632938 - 900632938 - ESTRELLA ANDINA S.A.S.
BOGOTA D.C.

CARRERA 9A NO. 99 - 02 OFICINA 501
7565070
notificacionesjudiciales@alsea.com.co
]

GERMAN RICARDO RAMIREZ PERALTA
SOCIEDAD POR ACCIONES SIMPLIF
Recreacion y Restaurantes 5613

LA SOCIEDAD TENDRA POR OBJETO DESARROLLAR ¥ OPERAR CAFETER[AS, OFRECIENDO PARA SU VENTA ESPECIALIDAD

Fecha de Fundacidn

Cilu

No Lista clinton No

ALBERTO TORRADO MARTINEZ
ARMANDO TORRADO MARTINEZ
CARLOS EDUARDO ZAMUDIO ROJAS

FEDERICO TEJADO BARCENA

JAIRO GONZALEZ GEMEZ
JENNY FERNANDA RODERO CRUZ

Identificacion ]

COSME ALBERTO TORRADO MARTINEZ
FABIAN GERARDO GOSSELIN CASTRO

GALLEGO PALACIO CARLOS IGNACIO

CQUINCHE SATONATROS PACLA MILENA

JUNTA DIRECTIVA O EJECUTIVOS

JUNTA DIRECTIVA PRINCIPAL 2o.
JUNTA DIRECTIVA SUPLENTE Zo.
REPRESENTANTE LEGAL 1ER. SUPLENTE
JUNTA DIRECTIVA SUPLENTE 3o.
JUNTA DIRECTIVA SUPLENTE lo.
JUNTA DIRECTIVA PRINCIPAL 1o.
JUNTA DIRECTIVA PRINCIPAL So.
JUNTA DIRECTIVA SUPLENTE 4o.
REVISOR FISCAL
REVISOR FISCAL SUPLENTE

Resumen Final
Nit : 900632938 - 900632938 - ESTRELLA ANDINA S.A.S.

Sector:  Recrescon y Restaurantes

Sepmerto:  Grandes Empresas

Reestrucuradon § Concordato:  No Lists Chinton NO

Ventas efectuzdzs 3l dltima sho (mll)  $0,00 Promiedio perticipecdon 0%
Tipo de Client=  Consulta Cial. Particzacion 5%
FiREF! fiREF! SiREF
BIREF
mRE! #iREF! EREF £REF! mREF! ‘ #REF? |
Calificacion Financiers 47% B3
Calificacion de Riesgo am BB | ncpeatic
Bjuste 3! Cupo de scuerds con f clificacon de Riesgo (] Redusr en S
Capacidad Media de Endeudamiento Total §5.109,56
Participacion estimada en esa capacidad %
Cupo afectado por participacion (b} % 255,48
Cugo Final sugerido afectado por la Calificacion de Riesgo (2 * b) S 21?,15
‘et e a ke el Eapena
Wersas 539 548 055%
55 5 Peamenita Fiedickas
FERE ] 1R AR
Acthms (o senies S8k 134n
Artiir Totaley 544913 [T
Fatibnrio 505 el el




FLUJO DE CAJA
(1)

I FLOJDO DE CTAJA | 20717 [ wee | 20718 | I |
| I =T | 4. TA2 49 | 6. 785,31 1

Total Ventas cel Periodo 00 ] SO0,
Burmerto (+] o Disminucien (-] de Cartera ST —2EE.26 BT
CALA DE WENTAS ™ PR 3918012 e
Como oe Ventas [ =Ty 1607424 —az o
Dewolocian o= Depreciacion [£] P 4 706,02 Gzom
Burmento [-] o Disminedon [+] de Inventarios T -151.88 e
Aumento (+] © Pago (-] de Proveedores e ey
CALA PARA PRODUCCION ™ A =1 A
Gastos o Administrecsn [ T
Gastos oe Ventas [0 EFTTY
Impuestos de Renl ey
Gastos Pagados por fns ] oo
Burmento (+] o Disminucién |-] de Coentas por Pagsr ey
Impuestos Pendientes por Pagar (+) [y
Burnento (+) Disminucsn |-) Reservas Leborales, Difericos y Estimal S0
CALA PARA OPERACION = s e
FLUJO DE CAJA OPERATIVG 0 * 1= 7 15 -1ao%
Compra [} © Wenta [+] de Activos Fijos (CAPER) EETTY
Aumento [-] o Retiro =] de Inversiones permanentes ey
FLUJO DE CAJA LIBRE s 12.220.35 ——
Pago o= Gasio Financiero Corto Plaso (-] ey 000 [y
Pago o= Gazo Financiero Largo Plaso (-] ey 000 ey
Pago Otros Gastos Finenciers (-] ey 000 [y
FLUJO DESPUES DE COSTO FINAMCIERO Ly 000 0o
[+) (&) Dewda ce corto plazo oo 000 0.O0%
(+] [A] Dewda o largo plazo [ 000 [y
FLUJO DESPUJES DE FINANCIANIENTO Ly 000 0o

[ FuanYalies | Calificacion Financiera

o
[ MR BT =
L
Bl it T O s Empranas ol i e Csrtmem L
Cailficeciéin Fina BB oty
-
e T i
il b s g =S bl -
Tan [ECEITY o
Crecie om mfm doreia T - 1 x
Crmcia wm T - 1 =
Coracin wom Do g .
fhifal e Depemt b LI ——
Sbrrasdiod o T mrm v T [
Crecie om m A dorieia T i T e ¥ i
Crmcin wm T p - £
Cracin wom Do O - £ 8 e s e
[ e T LR R
Srarraddlicia o Fesmn = 0 ATy e 1 L
Crecie om m A Aoreia i T - £ i e
Crmcia wm T p - 1 = T S
Coracin wom Do - e e = =
£ gl eud el me o 1308 - -
Aobate e et T g P 0 - £ = =
Sobete o 0 e A e e 0 - e
e o™ . St == = 1 - -
Frolecidm e Carters =] = & o0 fa= e [
e 0 - [ S S E -
i N muAd - £ i = T =T s 2 =
ol i e EcresSarom 11 el = 13 21 i | TR A |
e e ] - L] -
i N B - £ = ismm e
P L Sa_rima B TL v Rt A28 T o= LS FT | o= e
Robete o 0 o A e S = i - M LT e e
e -l i [ o [
Teasiatn L=t rie [(ETH [ ET -
Aobate " 2 = Ol e L D0 i T L
T e om mAm decTieis = Ol = W iifs = [
Robete o~ eI T o e i Sy =] T 1
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Anexos 8. Evolucién indicador de cartera, luego de ser aprobada la politica de cartera en abril 2019.

TOTAL VENTAS A CREDITO
MES 2017 2018 2019
Ene 100 102 87
Feb 77 124 73
Mar 60 84 100
Abr 72 92 79
May 72 73 70
Jun 64 118 89
Jul 94 112
Agos 66 79
Sept 91 86
Oct 66 129
Nov 64 65
Dic 114 75
PROMEDIO ANO 78 95
PROM ENE-JUN 74 99 83
VENTAS A CREDITO NACIONAL
2017] 2018 2019
Ene 72 62 56
Feb 80 84 60
Mar 65 58 65
Abr 60 66 50
May 77 52 55
Jun 66 60 55
Jul 78 61
Agos 55 45
Sept 101 57
Qct 63 65
Nov 85 57
Dic 76 46
PROMEDIO ANO 73 59
PROM ENE-JUN 70 64 57
VENTAS A CREDITO INTERNACIONAL
2017 2018 2019
Ene 386 278 161
Feb 141 232 109
Mar 95 161 224
Abr 168 184 180
May 137 137 101
Jun 122 289 152
Jul 187 195
Agos 128 143
Sept 132 139
Oct 114 325
Nov 75 75
Dic 224 130
PROMEDIO ANO 159 191
PROM ENE-JUN 175 214 154

Total ventas a crédito

Total ventas a crédito

124 129

118 12

Feb  Mar  Abr  May Jun Jul  Agos Sept Oct Nov  Dic Ene Feb Mar Abr May Jun  Jul Agos Sept Oct Nov Dic

e D017 sn 2018

017 m—2018 e—2019

Ventas a crédito nacional

Ventas a crédito nacional

60
56 50 55 55
Feb Mar Abr May Jun  Jul Agos Sept Oct Nov  Dic Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Agos Sept Oct Nov Dic
e 2017 s 2018 —2017 w—2018 w—2019
Ventas a crédito internacional Ventas a crédito internacional
224
180
161
109 101

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Agos Sept Oct Nov Dic

Feb  Mar Abr May Jun  Jul Agos Sept Oct Nov  Dic

— 017 2018 2017 em—2018 w2019



