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RESUMEN

Best Cosmetics SAS es una empresa vallecaucana fundada en el afio 2017 por dos
socios gestores, esta enfocada en el campo de la belleza capilar, con productos de
alta calidad para cumplir con los estandares del mercado de los estilistas y
distribuidores, el progreso obtenido por la empresa se ve opacado por la falta de

politicas y procedimientos en las cuentas por cobrar.

En este trabajo se realiza el analisis de los procedimientos que dificultan la labor de
cobranza en el area de cartera, se pretende diagnosticar los procesos, evaluando
al personal y sus funciones, con el fin de evidenciar las falencias, para proponer

estrategias de mejoramiento en los procedimientos de esta area.
Palabras Claves: Empresa, procedimientos, manual, politicas, funciones.
ABSTRACT

Best Cosmetics SAS is a company from Valle del Cauca founded in 2017 by two
managing partners, is focused on the field of hair beauty, with high quality products
to meet the market standards of stylists and distributors, the progress made by the
company is overshadowed by the lack of policies and procedures in accounts
receivable.

In this paper, the analysis of the procedures that hinder the collection work in the
portfolio area is carried out, it is intended to diagnose the processes, evaluating the
personnel and their functions, in order to highlight the shortcomings, to propose
improvement strategies in the procedures in this area.

Keywords: Company, procedures, manual, policies, functions



INTRODUCCION

Las empresas en su continuo desarrollo deben implementar estrategias de venta
buscando el crecimiento de su negocio, una de ella son las ventas a crédito las
cuales permiten dar a sus clientes facilidades de pago, teniendo en cuenta que los

plazos no deben ser demasiado largos, pues se debe recuperar la inversion.

Las politicas y procedimientos de crédito son fundamentales en una organizacion,
puesto que al no estar bien definidas se puede incurrir en pérdidas de dinero. El
riesgo que asumen las empresas al otorgar créditos sin el debido estudio de los
clientes hace que el capital de trabajo se vea comprometido, debido a que la
mayoria de los deudores no realizan sus pagos a tiempo afectando el flujo de caja.
Por consiguiente el buen manejo de la cartera genera beneficios como aumento de
su rentabilidad y liquidez, asi mismo es de vital importancia tener un control y una
supervision constante de las cuentas pendientes por cobrar, permitiendo tener una

cartera mas sana.

En este trabajo se realizara una propuesta de mejoramiento a la empresa BEST
COSMETICS SAS en el area de cartera, estableciendo politicas y procedimientos

favorables, aplicando métodos de cobranza efectivos.
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1 CONTEXTUALIZACION DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 TITULO DEL PROYECTO

Propuesta de mejoramiento en el Area de Cartera en La empresa BEST Cosmetics
S.AS

1.2 LINEA DE INVESTIGACION

Teoria gestion y control contable.

1.3 PROBLEMA DE LA INVESTIGACION

¢,Cuales son los factores que afectan los procedimientos en el area de cartera de la
empresa BEST Cosmetics S.A.S?

1.3.1 Planteamiento del problema. BEST COSMETICS S.A.S es una empresa
con deficiencias en el departamento de cartera, no presenta una buena gestion a la
hora de generar el cobro dado que no tiene ningun control y seguimiento de los

créditos.

Por otra parte esta organizacion no cuenta con politicas de crédito ni procedimientos
establecidos formalmente, actualmente se manejan lineamientos verbales,
dificultando el control; el error mas comun es la asignacion de créditos que exceden

la capacidad de pago de sus clientes.

En esta organizacion los créditos representan un 67% de sus ventas, siendo este
un porcentaje muy significativo afectando notablemente la rentabilidad y liquidez.
Debido a la dependencia de los créditos hace que sea dificil cumplir con sus

obligaciones tributarias y financieras.
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1.3.2 Formulacion del problema. ¢Qué factores son adecuados para una
politica y procedimientos de cartera favorable, para la empresa “BEST COSMETICS
SAS™?

1.3.3 Sistematizacion del problema. ¢Como esta organizada la politica de

cartera de la empresa?

e ¢ Qué procedimientos tiene la organizacion para asignar créditos a sus clientes?

e (Cuadl seria la politica de cartera de la empresa?

1.4 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.4.1 Objetivo general. Presentar una propuesta de mejoramiento para las
politicas y procedimientos en el area de cartera para la empresa BEST Cosmetics
SAS.

1.4.2 Objetivos especificos. Se han planteado los siguientes:

Diagnosticar el estado de las cuentas por cobrar actualmente en la empresa
BEST COSMETICS S.A.S.

Identificar las politicas de cartera existentes de la empresa.

Identificar los procedimientos que se ejecutan en el area de cartera.

Disefar un plan de accién para el mejoramiento de area de cartera.

1.5 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

1.5.1 Justificacion teérica. En el presente trabajo tiene como objetivo analizar
las cuentas por cobrar de la compaifiia, la cual tiene un problema para recuperar el

capital de trabajo invertido, debido a las fallas de la gestibn administrativa de

17



créditos, y al no existir un seguimiento continuo a los deudores; ocasionando mora

en los pagos, lo que conllevaria a la empresa entrar en un estado de iliquidez.

Este trabajo es fundamental para la empresa por el delicado estado de su cartera,
a pesar de contar con herramientas tecnologicas no hay una persona designada en

esta area.

1.5 MARCO DE REFERENCIA

1.5.1 Referente tedrico. A continuacidén se exponen algunos referentes, asi:
Cuentas por cobrar.

Un concepto claro de las cuentas por cobrar, lo define el Plan Unico de Cuentas
(2003) en el que se afirma que, “las cuentas y documentos por cobrar representan
derechos a reclamar efectivo u otros bienes y servicios, como consecuencia de

préstamos y otras operaciones a crédito.” (parr. 1).

Las cuentas por cobrar representan un valor considerable para la empresa, donde

el ideal es hacer que el rubro sea liquido lo méas pronto posible.

Las empresas ofrecen productos y servicios, donde el cliente tiene la opcion para
adquirir la mercancia a crédito o de contado; En caso de ser a crédito se realiza

acuerdos de pago en un periodo determinado.

Deudor

Segun el Decreto 2650 de 1993, que habla sobre la cuenta 13 “Deudores”,
comprende el valor de las deudas a cargo de terceros y a favor del ente econdémico,
incluidas las comerciales y no comerciales. Comprende entre otras las siguientes
cuentas: Clientes, Cuentas Corrientes Comerciales, Cuentas por Cobrar a Casa
Matriz, Cuentas por Cobrar a Vinculados Econdmicos, Cuentas por Cobrar a Socios
y Accionistas, Aportes por Cobrar, Anticipos y Avances, Cuentas de Operacion

Conjunta, Depositos, Promesas de Compraventa, Ingresos por Cobrar, Retencion
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sobre Contratos, Anticipo de Impuestos y Contribuciones o Saldos a Favor,
Reclamaciones, Cuentas por Cobrar a Trabajadores, Préstamos a Particulares,
Deudores Varios, Derechos de Recompra de Cartera Negociada y Deudas de Dificll
Cobro. En este grupo también se incluye el valor de la provisién pertinente, de
naturaleza crédito, constituida para cubrir las contingencias de pérdida la cual debe
ser justificada, cuantificable y verificable. (El Presidente de la Republica de
Colombia, 1993)

Contrato de crédito
Segun el cédigo de comercio en su art. 1400:

Se entiende por apertura de crédito, el acuerdo en virtud del cual un establecimiento
bancario se obliga a tener a disposicion de una persona sumas de dinero, dentro
del limite pactado y por un tiempo fijo o indeterminado. Si no se expresa la duracion
del contrato, se tendra por celebrado a término indefinido. (El Presidente de la

Republica de Colombia, 1971, parr. 1)
Capital de trabajo.

La definicibn mas béasica de capital de trabajo lo considera como aquellos recursos
gue requiere la empresa para poder operar. En este sentido el capital de trabajo es
lo gue comunmente conocemos como activo corriente. Efectivo, inversiones a corto

plazo, cartera e inventario (Gerencie, 2018, parr. 1).

El capital de trabajo es pocas palabras es el activo corriente, todo lo que se pueda

volver efectivo, y que se pueda usar para cubrir las necesidades de la empresa.

Cuentas Incobrables

Las cuentas incobrables o de dificil cobro se originan en una venta que fue a crédito,
los riesgos que toman las empresas a la hora de realizar una venta a un cliente por
crédito deben ser evaluados la capacidad de pago, contando con que en el mercado

hay una alta probabilidad de que no paguen. Las cuentas de dificil cobro dependen
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de las politicas y procedimientos que tenga la empresa, si es el caso en que la
empresa hay politicas blandas o inexistentes, si la gestion es ineficiente aumenta el
riesgo de que se entregue cierta cantidad de mercancias que muy probablemente

el cliente no pague (Gerencie, 2017, parr. 2-7).
Definiciones:

Venta a crédito: se habla de venta a crédito cuando el cliente pasa por el proceso
de aprobacion de cupo para asi poder dar consecuencia a la entrega de un bien o

servicio.

Venta directa: cuando se habla de una venta directa se entiende que es un
intercambio directo de un bien por otro o dicho de otra manera que es una venta de

contado.

Venta por pago anticipado: el gestor de la venta realiza previamente un acuerdo

de pago anticipado al despacho de la mercancia.

Cartera: informe que registra los movimientos de caracter crediticio con el cliente
de la empresa, por el concepto de una venta de un bien o servicio a un determinado

plazo.

Solicitud de crédito: formato interno que se maneja en la mayoria de las empresas

que brindan un crédito a sus clientes, con el fin de tener un previo control.

Gestion de cartera: son todas las actividades que se realizan para brindar un apoyo

sobre las cuentas por cobrar de la compaiiia.

1.5.2 Referente legal. Aplicacion de aspectos legales.

1521 Aspectos mercantiles. Segun Cédigo de Comercio de Colombia:

Art. 13: Presuncion de estar ejerciendo el comercio. Para todos los efectos

legales se presume que una persona ejerce el comercio en los siguientes casos:
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1) Cuando se halle inscrita en el registro mercantil
2) Cuando tenga establecimiento de comercio abierto, y
3) Cuando se anuncie al publico como comerciante por cualquier medio.

Deberes De Los Comerciantes Articulo 19. Obligaciones De Los

Comerciantes.
Es obligacion de todo comerciante:

1) Matricularse en el registro mercantil;2) Inscribir en el registro mercantil todos los
actos, libros y documentos respecto de los cuales la ley exija esa formalidad; 3)
Llevar contabilidad regular de sus negocios conforme a las prescripciones legales;
4) Conservar, con arreglo a la ley, la correspondencia y demas documentos
relacionados con sus negocios o actividades; 5) Denunciar ante el juez competente
la cesacién en el pago corriente de sus obligaciones mercantiles, y 6) Abstenerse
de ejecutar actos de competencia desleal (El Presidente de la Republica de
Colombia, 1971, parr. 7)

1.5.2.2 Aspectos tributarios. Segun Estatuto Tributario Nacional:
Art. 270. Valor Patrimonial De Los Créditos.

El valor de los créditos sera el nominal. Sin embargo, pueden estimarse por un valor
inferior cuando el contribuyente demuestre satisfactoriamente la insolvencia del
deudor, o que le ha sido imposible obtener el pago, no obstante haber agotado los

recursos usuales (El Presidente de la Republica de Colombia, 1971, parr. 8)

“Cuando el contribuyente hubiere solicitado provisién para deudas de dudoso o
dificil cobro, se deduce el monto de la provisiéon.” (El Presidente de la Republica de
Colombia, 1971, parr. 9)
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“Los créditos manifiestamente perdidos o sin valor, pueden descargarse del
patrimonio, si se ha hecho la cancelacién en los libros registrados del contribuyente.”
(El Presidente de la Republica de Colombia, 1971, parr. 10)

“Cuando éste no lleve libros, puede descargar el crédito, siempre que conserven el
documento anulado correspondiente al crédito.” (El Presidente de la Republica de
Colombia, 1971, parr. 11)

1.5.2.3 Cartera morosa o pérdida.
Art. 145. Deduccion de deudas de dudoso o dificil cobro.

Los contribuyentes obligados a llevar contabilidad podran deducir las cantidades
razonables que fije el reglamento como deterioro de cartera de dudoso o dificil
cobro, siempre gue tales deudas se hayan originado en operaciones productoras de

renta, correspondan a cartera vencida y se cumplan los demas requisitos legales.

No se reconoce el caracter de dificil cobro a deudas contraidas entre si por
empresas 0 personas econdmicamente vinculadas, o por los socios para con la

sociedad, o viceversa.

Paragrafo 1. Seran deducibles por las entidades sujetas a la inspeccion y vigilancia
de la Superintendencia Financiera, la provision de cartera de créditos y la provision
de coeficiente de riesgo realizado durante el respectivo afio gravable. Asi mismo,
son deducibles las provisiones realizadas durante el respectivo afio gravable sobre
bienes recibidos en daciébn en pago y sobre contratos de leasing que deban
realizarse conforme a las normas vigentes. No obstante, lo anterior, no seran

deducibles los gastos por concepto de provision de cartera que:

Excedan de los limites requeridos por la ley y la regulacién prudencial respecto de
las entidades sometidas a la inspeccion y vigilancia de la Superintendencia
Financiera de Colombia; o sean voluntarias, incluso si media una sugerencia de la

Superintendencia Financiera de Colombia.
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Art. 146. Deduccién por deudas manifiestamente pérdidas o sin valor.

Son deducibles para los contribuyentes que lleven contabilidad por el sistema de
causacion, las deudas manifiestamente pérdidas o sin valor que se hayan
descargado durante el afio o periodo gravable, siempre que se demuestre la
realidad de la deuda, se justifique su descargo y se pruebe que se ha originado en
operaciones productoras de renta. Cuando se establezca que una deuda es
cobrable sélo en parte, puede aceptarse la cantidad correspondiente a la parte no
cobrable. Cuando los contribuyentes no lleven la contabilidad indicada, tienen
derecho a esta deduccion conservando el documento concerniente a la deuda con
constancia de su anulacion (El Presidente de la Republica de Colombia, 1971, parr.
12-16)

1.6 ASPECTOS METODOLOGICOS

1.6.1 Tipo de estudio. Estudio descriptivo, para tener una base de su

significado.

Este tipo de estudios también pueden ser denominados estudios transversales, de
corte, de prevalencia, etc. Independientemente de la denominacién utilizada, todos
ellos son estudios observacionales, en los cuales no se interviene o manipula el
factor de estudio, es decir se observa lo que ocurre con el fenbmeno en estudio en

condiciones naturales, en la realidad (Garcia, 2004, p. 1).

Esta investigacion se basa en la informaciéon suministrada de la empresa “BEST
COSMETICS SAS” ubicada en Cali (Valle del Cauca) en el sector de Limonar, la
cual se revelara el estado de las cuentas por cobrar, como es el retorno, sus
créditos; Porque hay morosidad por parte de los clientes y cuales son los productos

gue generan mas rentabilidad, y que tanto se ve afectado su liquidez.
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1.6.2 Método de investigacion.

1.6.2.1 Método de observacion. Se revisara detalladamente los estados
financieros de la empresa para saber su situacion actual, y con ello tener
informacion fiable, como el ente econdmico maneja sus créditos, identificando sus
fortalezas y debilidades en el manejo de estos, y tener como base para una

propuesta asertiva para la empresa.

1.6.2.2 Método de analisis. Se analizarda y ordenard la informacion
recolectada para tener un mejor entendimiento y comprension sobre los mismos,
captando mejor los hechos que se presenten en la empresa, para establecer una
alternativa viable, dandole un mejor enfoque a la pregunta planteada en la

investigacion en la cual se reflejara en el desarrollo de esta.

1.7.2 Fuentes y técnicas para recolecciéon de informacion.

1.6.2.3 Fuentes primarias. Se tuvieron en cuenta las siguientes:

¢ Investigacion general de la Empresa, enfocado en el area de cartera.

¢ Investigacion de procesos y politicas de cartera.

1.6.24 Fuentes secundarias.  Se consultaron las siguientes:

Consultarias a tesis relacionadas directamente con el tema.

Apoyo de material Bibliografico tales como libros, revistas, publicaciones que

aporten y respalden la investigacion.

Informacion obtenida via Interne. Como es estatuto tributario, cédigo de
comercio.

Consultorias al Plan Unico de Cuentas (PUC), del decreto 2649/93.
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2 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION DE LA EMPRESA

2.1 ANALISIS INTERNO

2.1.1 Breveresefa historica. El comienzo de la compafia BEST Cosmetics
SAS nace hace un afo en las ideas de dos personas emprendedoras las cuales a
través de los afios con toda su experiencia deciden fundar una comercializadora de
productos de linea profesional para el cabello, al ver que el mercado de los
peluqueros se encuentra desatendido y ver la oportunidad de comercializar
productos de calidad y hechos para todo tipo de cabello, ver la acogida del producto

y el nUmero de personas que lo conocen.

Puesto que los objetivos principales de la compariia estan enfocados a cubrir la

necesidad del cliente.

2.2 ANALISIS ECONOMICO

2.2.1 Identificacién del sector.

e “Los productos para el cabello tienen un 13% de participacion en el sector
cosmético y de belleza personal segun la Andi.” (Dinero, 2017, parr. 6).

e Comercializadora BEST COSMETICS SAS, distribuye las marcas shine marine,
makao, R-vive, productos especializados en el cuidado de cabello, dentro de
ellas se destaca la marca makao por su componente alisante.

e BEST COSMETICS SAS distribuye linea profesional en las categorias de
shampoo, y tratamientos capilares, sus principales clientes son colmenas y
peluquerias.

e Para dar apertura a las marcas en este sector se entrega bonificaciones de

producto y se otorga créditos con plazos comodos.
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2.2.2 Descripcion de la actividad econdmica. Oferta: la cantidad de
empresas en el sector comercial de productos de cosmética capilar es extenso,
existe una gran variedad de productos, dentro de este mercado estan los
fabricantes, laboratorios y diferentes comercializadoras y distribuidores. Los

fabricantes mas reconocidos en el mercado son:

¢ Henkel: konzil, syoss y schwarzkopf

e Procter & Gamble: H&S, Pantene

e Unilever: Sedal, Tresemmé, Clear y dove
e Loreal: Elvive, Fructis

e Estas empresas son los mayores oferentes en el mercado de la cosmética.

Demanda:
Grafico 1. Ventas entre el periodo marzo-diciembre, periodo 2017
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En la grafica muestra las ventas mes a mes de la empresa Bestco, donde se observa
una tendencia inestable, es un mercado variable donde los mayores picos de venta
se registran en los meses de mayo, agosto y noviembre, la celebracion de madres
y latemporada decembrina aumentan la demanda en el sector capilar. Por otra parte

el mes de abril no fue favorable para la empresa disminuyendo notablemente su
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promedio de ventas; en el segundo semestre la organizacién presenta un mejor

comportamiento en sus ingresos.

2.3 ANALISIS ORGANIZACIONAL

2.3.1 Identificacién de la estructura. La gerencia de la compafiia no cuenta con
una estructura definida en los cargos, no existe el manual de funciones por

consiguiente no esta disefiado el organigrama de la empresa.

El &rea de finanzas o contabilidad de esta empresa es pequefia al contar con dos

cargos compuestos por.

1. Contador

2. Asistente contable

Por lo cual dentro de la propuesta para el mejoramiento del area de cartera de la

empresa esta contemplado la contratacion de un auxiliar contable y cartera.

Es importante en las organizaciones identificar jerarquias, cargos y procesos, por
tal motivo se propone un organigrama de acuerdo a la informacion suministrada por

la empresa.
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2.3.2 Organigrama.

Figura 1. Organigrama

GERENCIA

|\
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.
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COORDINADOR
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LOGISTICA'Y
DESPACHO

VENDEDORES IMPULSADORAS

Fuente: Los autores.

2.3.2 Descripcion e interrelacion de las areas funcionales de la empresa. En
la compafiia las personas que se encuentran en los cargos anteriormente
mencionados tienen funciones las cuales estan interrelacionadas desde el momento
de la orden de pedido, a la facturacion y su consiguiente despacho, las impulsadoras
Que se encuentran en los puntos de los clientes promocionando la mercancia, el

area contable recibiendo y registrando los gastos e ingresos generados del ejercicio.

El area contable de la empresa cuenta con un contador y un asistente
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2.4 ANALISIS ESTRATEGICO

2.4.1 Misién. BEST Cosmetics es una empresa dedicada a la
comercializacion de la industria de productos capilares, en el cual se brinda calidad

y seguridad a nuestros clientes.

Nuestro compromiso es ofrecer productos acordes a sus necesidades para la

belleza del cabello, con el fin de crear confianza, para cumplir con sus expectativas.

2.4.2 Vision. Al 2023 ser una empresa reconocida a nivel nacional, por la
comercializacién de productos hechos en nuestro pais, brindando excelente calidad
y desempefio, cumpliendo con los estdndares de productos profesionales, teniendo

una mejora continua y buscando que sus clientes se sientan satisfechos.

Tener una mejora continua tanto en la capacitacion del personal como tecnoldgica.

2.4.3 Objetivos estratégicos. A partir de la situacion actual de la empresa se

plantean los siguientes objetivos:

Realizar plan de accion para la recuperacion de cartera

Maximizar la rentabilidad

Establecer relaciones comerciales

Contar con personal calificado
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2.4.4 Principios y valores. Se presentan los siguientes:

24.4.1 Principios. La compafiia tiene como principios institucionales el

trabajo en equipo, transparencia y mejoramiento continuo.

2.4.4.2 Valores. Se consideran los siguientes:

Respeto: Tener las mejores relaciones con clientes y empleados basados en el

respeto y tolerancia.

Responsabilidad: En todas las areas fundamentalmente con el cliente, cumpliendo

nuestras promesas.

Calidad: Nuestros productos son sometidos a control continuo para garantizar a

nuestros clientes productos de excelencia.

2.5 DOFA

Cuadro 1. Matriz DOFA

INTERNAS

% FORTALEZAS-F DEBILIDADES-D
|_
% CLenta con un software 1 Ln:zlls;tig;lz Si ;rrtc;cr::dmentos y politicas
T adecuado para el —
> cumplimiento de las labores Incumplimiento de pago por parte de la
j contables. 2 clientela debido a la falta de control en
EE procesos contable.
< |, Personal idoneo para el 3 Diligenciamiento incorrecto del formato de
e) manejo del programa solictud de credito
ﬁ 4 Deficiencia en establecer plazos de créditos
o Cumplimiento de reportes con los clientes, afectando la liquidez de la
';: mensuales del estado de 5 Poca gestion de cobro por parte del
= |3 cartera que facilita a los personal de ventas.

vendedores los cobros. 5 Falta de control en los cobros por rotacion

en el personal de ventas.
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OPORTUNIDADES-O ESTRATEGIAS (F,0) ESTRATEGIAS (D,0)

Establecimiento de relaciones
1 comerciales con otras
comercializadoras.

D5, O3 = Implementar una

F1, O1=Apoyarse en las adecuada administracion de la
bases de datos existentes en |gestion de cobranza, incrementando
el software, extrayendo la el ingreso del capital invertido lo cual
informacion de los clientes nos da la posibilidad de acceder a

5 Existencia de politicias de para estar en constante futuros apalancamientos financieros.
credito contacto con los socios
comerciales, y contar conla |D1, O1=Aplicacién de los
posibilidad de apertura procedimientos y politicas para la
) . nuevos clientes. consecucion de relaciones
3 Posibles apalancamientos comerciales viables y sanas con

financieros nuevas comercializadoras.

AMENAZAS-A ESTRATEGIAS (F,A) ESTRATEGIAS (D,A)

D2,A2=Incrementar el control que
ejerce la compafiia sobre el cobro a
los clientes, otorgando incentivos de
pronto pago, de ese modo la
compafiia se vea beneficiada con el
pago oportuno.

EXTERNAS

Clientes fuera de la ciudad

1 donde el vendedor no tiene un
facil acceso. F1, Al = Emplear de manera

adecuada la informacion
recopilada de los clientes en

La falta de control y el Software contable y asi D4,A3= Implementar las politicas

5 seguimiento en el realizar labores de contacto |donde se estipule plazos y cupos de
departamento de la cartera directo con el cliente y la credito de acuerdo al analisis que se
puede ocasionar iliquidez labor de cobranza. le haga a la documentacion del

cliente, para que no incurra la
compafiia en riesgo de cartera de
dificil cobro.

Cartera de dificil cobro,
3 ocasionando perdidas de
dinero para la compafiia.

Fuente: Los autores.

2.6 ANALISIS DE VULNERABILIDAD

2.6.1 Oportunidades — amenazas - fortalezas — debilidades de mayor
impacto.

Cuadro 2. DOFA de mayor impacto

DOFA DE MAYOR IMPACTO

Impacto interno de la compaiiia Impacto externo de la compaifiia

Fortalezas: Cuenta con un software adecuado|Oportunidades: Existencia de politicas de
para el cumplimiento de las labores contables. |crédito.

Debilidades: Inexistencia de procedimientos y|Amenazas: Cartera de dificil cobro, ocasionando
politicas en el area de cartera pérdidas de dinero para la compania.

Fuente: Los autores.
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3 FORMULACION DEL MODELO DE SOLUCION

3.1 MODELO DE SOLUCION

Se presenta un modelo de solucién, basandonos en la problemética que presenta
actualmente la compafiia BEST Cosmetics SAS, en su cartera, se plantea una
Propuesta para la implementacién de politicas y procedimientos. Y que su fin

sea recuperar el capital invertido.

3.2 FORMULACION ESTRATEGICA

En este trabajo se realiza un diagnostico de los procedimientos y las politicas de

cartera de la empresa BEST Cosmetics S.A.S en el cual se plantea lo siguiente.

e Proponer procedimientos y politicas de crédito

¢ Clasificacion de fechas de la cartera

o El disefio de manual de cargo para un auxiliar de cartera

e La propuesta de la contratacion de un auxiliar que brinde apoyo a los procesos.

¢ Identificar que clientes componen los ingresos por edades de cartera entre los
30, 60, 90 dias en adelante.
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3.3 DESARROLLO DE LA ESTRATEGIA

3.3.1 Andlisis de estado actual de la cartera.

Cuadro 3. Andlisis de estado actual de la cartera

COMO SE MANEJA LA CARTERA

OBSERVACIONES

= Se genera reporte quincenal de ventas

= Se dvide
responsables

Zonas determinar

por para

= El representante de ventas es el encargado de
realizar el seguimiento a sus clientes.

= Se realizan descuento como incentivos de pago

= | os vendedores estan a cargo de la consignacidn
de los abonos de los clientes

* Los vendedores reportan la consignacidn al
awdliar contable

=El departamento de contabilidad verifica fechas vy
descuentos los cuales son aplicados en el sistema
a la cuenta deldeudar.

* De acuerdo al pago de los clientes se libera cupo
de crédito.

Se observa enelmanejo de cartera lo siguiente:

=Mo se evidencia departamento de tesoreria donde
reportar consignaciones y posibles abonos de
clientes.

= Mo se evidencia manejo de caja menor para los
vendedores.

* Los vendedores son responsables de la venta vy
cobro, dado que no existe el area de cobranzas

CLASIFICACION DE LA CARTERA

OBSERVACIONES

Se define por edades de mora
= Vigente: Facturas que se encuentran dentro de
la fecha de vencimiento

= Vencida: Facturas entre 30y 90 dias en adelante

De acuerdo a la clasificacidnde cartera se define
vigente las cuentas gue se encuentran dentro de la
fecha de vencimiento no se relaciona un nimero de
dias.

Fuente: Los autores.

3.3.2 Diagnéstico de codmo se maneja el procedimiento actual de cartera pasoé

a paso. Procedimientos:

e Para la apertura de cliente nuevo se debe diligenciar la solicitud de crédito

e Anexar Rut, camara y comercio y facturas a nombre de otras compafiias

e Se corrobora la informacion suministrada por el cliente
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En caso de ser positiva la validacion, se procede a asignar un cupo acorde a la
capacidad de pago

El vendedor toma el pedido

Se factura la mercancia solicitada

Se envia la mercancia al domicilio del cliente.

Se genera reporte de estados de cuenta por edades de vencimiento para solicitar

el cobro al responsable de la venta.
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Formato de solicitud de crédito de la empresa BEST COSMETICS S.A.S.

Cuadro 4. Formato de solicitud de crédito

BEST COSMETICS SAS. NIT. 901,044,700-5 contabilidad1cosmetic@gmail.com cel:3013110798
CANAL COMERCIAL PELUQUERIA DISTRIBUIDORA | OTRO FECHA DE SOLICITUD:
EJECUTIVO DE VENTA ZONA :

INFORMACION COMERCIAL

RAZON SOCIAL:

TIPODEDOCUMENTO CC. NIT. |N0,DOCUM ENTO
DIRECCION COMERCIAL:
TIPODELOCAL: PROPIO ALQUILADO FECHA DE APERTURA DEL NEGOCIO:
DEPARTAMENTO: CIUDAD: BARRIO:
TELEFONO: MOVIL: CORREO:
INFORMACION PERSONAL

NOMBRES: APELLIDOS:
TIPODEDOCUMENTO CC. - CC. EXTRANJERIA. No.DOCUMENTO
DIRECCION RESIDENCIA:
DEPARTAMENTO: CIUDAD: BARRIO:
TELEFONO: MOVIL: CORREO:

INFORMACION FINANCIERA Y TRIBUTARIA
BANCO: CTA AHORRO. - CTA CORRIENTE
REGIMEN TRIBUTARIO: COMUN SIMPLIFICADO RESPONSABLE DE IVA
TIPODE CONTRIBUYENTE: GRAN CONTRIBUYENTE .................... PEQUERNO CONTRIBUYENTE .....................
CLASIFICACION DE RENTA: DECLARA SI. NO. AUTORETENEDOR SI. NO.

CLASIFICACION ICA

ACTIVIDAD ECONOMINA EMPRESA PRINCIPAL: COD Cllu:
ACTIVIDAD ECONOMINA EMPRESA SECUNDARIA: COD Cllu:

REFERENCIA COMERCIAL

EMPRESA 01 |COD CLIENTE: CELULAR:

COMPORTAMIENTO DE CARTERA:

EMPRESA 02: |COD CLIENTE: CELULAR:

COMPORTAMIENTO DE CARTERA:

REFERENCIA FAMILIARES

NOMBRE Y APELIDOS: PARENTESCO:
DIRECCION: TELEFONO Y MOVIL |
NOMBRE Y APELIDOS: PARENTESCO:
DIRECCION: TELEFONO Y MOVIL |

CONCEPTO

CONCEPTO DEL VENDEDOR, DESCRIPCION DEL NEGOCIO:

CUPO SUGERIDO: $

CONCEPTO DEL ANALISTA: SI: NO: FECHA APRO.: DD MM AA CUPOAPROB: $

Autorizode manera permanente, expresaeirrevocable aBest cosmeticsSAS a: 1) reportar, divulgar y procsar, ante lascentralesdeinformacionfinancieray de entidades, financierasy/ o cualquier entidad en
Colombiaoenel exterior, que administre basesde datoscon finesanalogosalosde estaultimatodalainformacionrelacionada conlasobligacionesque he contraido con Best CosmeticsSAS. y especificamente el

incumpli oy/omorade ionescontraidas. II) solicitary consultar confinesestadisticosde control, supervisiony deinformacion comercial, toda mi informacion financieray engeneral,y
especificamenteinformacionrelativaalinct o y/omorade obligacionesque se encuentre disponible enlay/o cualquier otrabase de datosde lamismanaturaleza en Colombiaoenel exterior lll)
consultary verificar contercerostodalainformacion que he suministrado a ( Best CosmeticsSAS locual incluye, sinlimitarse a: referenciascomerciales, personalesy laborales, informacionfinancieray

derechosreales. Conozco que el alcance de estaautorizacionimplicaque el comportamientofrente amisobligacionesseraregistrado con el objeto de suministrar informacion suficientey adecuadaal mercado
sobre el estado de misobligacionesfinancieras, comerciales, crediticias, de serviciosy laproviniente de tercerospaisesde lamismanaturaleza. en consecuencia, quienesse encuentren aliadosy/ o tengan axceso
alascentralesde riesgo podran conocer, estainformacion , de conf ormidad con lalegislaciony jurisprudenciaaplicable

FIRMA
FIRMA ANALISTA VENDEDOR FIRMA CLIENTE

Fuente: (Best Cosmetics S.A.S, 2018)
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Ejemplos de como se diligencia actualmente los doc en la empresa.

Imagen 1. Ejemplo diligenciar documentos de la empresa

BEST COSMETICS SAS. NIT. 901,044,700-5

contabilidadlcosmetic@gmail.com cel:3013110798
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Fuente: (Best Cosmetics S.A.S, 2018)
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En la solicitud de credito se aprecia que falta informacion como: telefono fijo y

celular, no se confirmo la referenca comercial para consultar el comportamiento de
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pago, solo hay una referencia comercial, el vendedor no brinda un concepto del

cliente y por ultimo no se pone la fecha de aprobacion del credito.

Imagen 2. Pagare

BEST COSMETICS SAS
NIT. 901.044,700-5
PAGARE f .

LUGAR Y FECHA DE CELEBRACION DEL PAGARE:

VALOR:

INTERESES DURANTE EL PLAZO
[INTERESES DE MORA; EL VIGENTE Y FLUCTUANTE:
|ACREEDOR: BEST COSMETICS SAS, 901,044,700-5
|LUGAR DONDE SE EFECTUA £L PAGO:
[FECNA DE VENCOMIENTO DE LA OBLIGACION:

DEUDORES
NOMBRES Y APELLIDOS: CEDULA:
NOMBRES Y APELLIDOS: CEDULA:
Doctarames: PRIMERA-OBIETO: Que por virted ded presin 1o BIuks walor pagan (s} mcondicion slmants + & orden de Dest & e SAS, wchibad b
convittiets, ls wma ge DAARSRSOENLAE | Clea coohy M ins ntereues & b bass legal vigeate, STGUINDA, weubmlmvwmuwo Akoenn
P il d dd“ anneﬂawa e on kg o0 Jas ok s consignadas e este pagare, proceds udcial o
axtrapdcialmante o ojeculi los vedorne gue salgs & dobar ol del det miwma, diig do lodes los mp TENCERA CLALSULA
ACTALRATORA. 1) dor podra o los paios de eats oblgacion v exigh U sago medito e orma judhoed o estrajudkial, oo s siguientes casos 2
uanda of (o) dewdor [es) ncungls (o) wa cuakquiom de S cbigacoms comignadas o of decumamo. B) Cuando ol [les) douder (o) se smetan & process
, A o o oiveachs.
En constancia de lo anterior, se suscrbie este documento el dia () del mes Jdelafiodasmil| )
OEUDOR /) DEVOOR
J ‘ AES (3
Nombre Nomire
/s J/ a.\"
287

CARTA DE INSTRUCCIONES PARA EL DILIGENCIAMIENTO DE PAGARE EN BLANCO

SANTIAGO DE CALI, DIA| ) DEL MES DE { ) DELARO ( )
Sefiares

HEST COSMETICS SAS

La ciudad

REF. Autorizacion irrevocable para llenar un pagare firmado con espacios en blanco,

Frn o Tt hemon wisertin & faesoe de el un pagaee con especas m tancs, de wonlne o0 el ANT 422 gl € Co. Los ouales pueden ser
Paragos en caso de Mcomplovento en ¢l papo S0 1os walores Pactares por CONCEPIs Be suministros de mercach, creduos de ot1o arden, o cualguler 0 g o e
CRIGACIOES QUi NS © #5100 0P Idon o CRubod valoras 0 0n Clabum SO BeCUme o da caractar conmmm Cel, otongadon, praon, malbik domados 0

Armados par mi en cadiad de regre legal ylod | nambre progéo camo persona nateral en forma conjinta o segarady, les estedmos) debiend o o 3ia
e =3 Fenado esie pagare, i expre COMD % Cconsgna en lis instrucdiones, Loen o cabdad de dewdar o), en Torma e ¢
CIPOLAt0d, ALLorl0 depresamente o Rest Cotmatics SAS NIT, 901 084, T00-5 pees que wn case do I ™ ouslny, de b | s on el
pagare, Jedkinl 0 eutra| »ee 103 vwores que sakga o dober ol momento ded vendimiesto del mismo, -0 cunmtia por B quo pusde s
henado of pagare serm of 101al do L suma que par cuakqis b ento adeuthando i Best C hen SO, o farma doacta o indiescts ol da o que we
digmciado o bmudo ol pagere, oSlgacine que asumo y me compromets s pagar on lorma wolantara 3 lafecha de vercimiento def 1Ruo, sera la dol da
de w digenchimiemo A1y 1asa de Interes Comiente w0 moraorks qua me oblge & pagar, sera la o wigente y Mactuant e por
suparindendincis Bancarks pars cadi preods,
DEVDOR DEUDOR
. T
Nomopre Nombre

Fuente: (Best Cosmetics S.A.S, 2018)
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Como se observa en el pagare, en el presente caso se ve evidentemente que un

95% del pagare y la carta de instrucciones estan pendientes por ser diligenciados.

Imagen 3. Carta de instrucciones

BEST COSMETICS SAS, NIT. 901,044,700-5 contabilidadlcosmetic@gmail.com ©el:3013110758
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Fuente: (Best Cosmetics S.A.S, 2018)

Se observa en la carta de instrucciones, en este caso evidencia la falta de

informacion geografica como el departamento, ciudad, barrio, falta de telefono fijo y
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celular, no se confirmaron las referencias comerciales por consiguiente hace falta
el comportamiento de pago en otras empresas y por ultimo no hay fecha de
aprobacion del credito.

Imagen 4. Pagare

BEST COSMETICS SAS
1T. 901.044.700-5
PAGARE L

LUGAR Y FECHA DE CELEBRACION DEL PAGARE:

VALOR:

INTERESES DURANTE EL PLAZO

INTERESES DE MORA; EL VIGENTE ¥ FLUCTUANTE:
ACREEDOR: BEST COSMETICS SAS. 901,044, 700-5
LUGAR DONDE S£ FFECTUA EL PAGO:
|FECHA DE VENCIMIENTO DE LA OBLIGACION:

DEUDORES
NOMBERES Y APELLIDOS: CEDULA
NOMBRES Y APELLIDOS: CEDULA:
Docke amon: PRIMERAQRETO: Cues por wrtud del pretont e LU0 var pagars Gres) somEhosnd e e & b srde o de Sest Coe s SAS, d {E]
eormittabts, e de o Pcinias ;mmumabuumw SEGUNDA que en lorma Lbee v sipantantes, misrtim
- bt ded & PArs A en a0 ﬂ- dqidera de tas ‘4 orenie pagarm, groceds fadtiel o
e trapudcidmens & ejeoutar or wkores gue seigs 8 deter ol del Lo el rrvamis, O 00 Lod oo bos eapecirs. TERCERA CLALSLLA
ALEUFRATOA. 1 podks thael dion bon plabos de et ohrgathan » o har 40 pog0 Mreedato on Tonma jedoal o eura g o bos g coven al
anmrsir o | s donsdon (o] bncarrgrs $0) una Cualgu kv a de Las obligackores 153 ool W) Cuands o (Jon) deadar (m] se sorreian 4 praoes
« - “ ¢
F o constancia de lo anteriar, se suscribe este documento of din () del mes | Yo aficdosmil ()

LEUDON p OEURaOn

( ".. 'r_'{ 3 ;g (i3

W\ Vs \A_t N - Moarer Nomitee

\ \

CARTA DE INSTRUCCIONES PARA EL DIUGENCIANMIENTO DE PAGARE EN BLANCO

SANTIAGO DE CALL, DIA| ) DEL MES DE ( ) DEL ARO )
Seflores

BEST COSMETICS SAS

La ciudad

REF. Autorizacion irrevocable para llenar un pagare firmado con espacios en blanco,

T 1n Sothis Barmon sincrtn & Srads de o Vied, 0% HAgATe CO8 SRS on aeco, e cond dad con o b on el ART 622 def CCo Los comles prangien war
Tt a0 20 G0 G0 U P enta o0 0F AL €0 505 v ones SCI2R08 BOr CORCEpos de UATINISS e mercancia, tradites do oo ardet, © cuskpuier alro gerera de
AHEACIINOL G EANRIPN B 2V0R INCOr2Or 3 e Eidon valaoes 0 e caeky oo the - -l Radu, g athon, eved 2 004, orvlond 60 0
Arrsachas por e, s caboad O (ot ese et ie g 00 |rOestra| s pregd o COMO Bersons natural an foma cony ° da fes ¢ o de
qee oo b 50 pAgAe, repr cone e ol bty Lo on el eabdadd de Soudor [#), o foemis live y

w, wsiocos o Berad Con SAS NIT. BUL DS A0 5 para s 011 Lava the g - o b b b Conmsigna s on ol
P, g PN @ et aprivs B opeCetan bas vahees AU SAEE 0 Goer 3l moranto def venchnemo del miumo. 2 cwantla pov Iy que paede s
Beradds of pagave vord of Satal 00 by 50rvd QU pOT CUNIRLRY (encepng ie otte 2 Dot Cone SAS, e foemts drecta o ndivocta of s o gue e
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e diapen e mrrerne, AL Nk e s DTt 50 (OO Gun ok OO 2 PARAL, SEIR B ARG wgente ¥ Bctuante 3dorRata sor b
P0G 08 BIrcanta pard i peviods.
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Fuente: (Best Cosmetics S.A.S, 2018)
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En el pagare, se evidencia que un 95% del pagare y la carta de instrucciones estan

pendientes por ser diligenciados.

Reporte de estados de cuenta por edades de vencimiento para solicitar el cobro al

responsable de la venta.

Imagen 5. Estado de cartera

Cartera - Analisis por Edades con cierre al 137042018

Do Num Focha Vewce Falor Toral  Par Venver 1450 Al A0 &) 490 Mas De W) Diax
Chiente ANATALI AGUILAR MOLINA CC 1050882013 - 4

Principal CRA 1715538 Puerto Tajaca Tel: 3113443049

Vendedor ZONA 10
Lo LAl 142027 18020 &7 258 o T S50, 20 242
Tode Frincipad £7 9% 00 6T.3%0.08 20
Totol ANATALI AGUILAR MOLINA 57956 00 6rsseos 21
Clienta DANNA VALERIA MORALES RESTREPO CC 31585390 -0

Principal CRA 21070 Jamundi Tel 5162823 - 3128540733

Vendedor ZONA 10
2 "> 1002318 1a%3aw 167,508 o 187595 00 s
Tatst Pranoipad 187835 00 i I 187 400 32
Totel DANMA VALERWA MORALES RESTREFO 197595 00 97 50500 22
Cliente ELIEZER GOMEZ NARVAEZ CC 94416972 - 2

Principal CRA 26M 77 38 (MARROQUIN) Call Tal: 4885504 - 3147986808

Vendedor ZONA 10
L A e 1A BT 387 00 B3 2o o0 [0
Total Principe BTI387 00 £T5337 00 | 3
Total ELEZER GOMEZ MASVAEZ 3397 00 IR0 00 O
Clienta HENRRY ERNESTO MORENO GOMEZ CC 11800725 -3

Principal CL B4AC 23 04 LC 2 (VALLE GRANDE) Cab Tel: 4039871 - 31068585606 - 31530

Vendedor ZONA 10
Fv T8 wayenms “wuoaoie 220 000 00 120 000 03 .|
Toad Priscizel 120 000,28 120.800,00 £
Toeal HENRRY EMNESTO NORS NO DOMEZ 1320 sew0n 1meee.00 F
Clente LUZ ADRIANA GUZMAN GUZMAN CC 66976762 -2

Principal CRA 29 41 57 LC 1 (EL DIAMANTE) Call Ted 31531283456 - 32057595G2

Vendedor ZONA 10
r e sy oW V0 4753 0y AT 3320 1%
Tatal Principod ~47 252 0O arezane s
Tols' LUZ ADRMNA GUINAN GUZMAaN AT 35200 AT 3638 ALl
Cliartn NADIMY CORDOBA CHARA CC 34511275 -0

Principal CRA 7 516 (LOS ALMENDROS) Vila Rica Tal: 3126515729 - 3126545729

Vendaedor ZONA 10
v 41 wnaremy ey 190 (@1 90 TR0a2 T 00 204
Yotwd Principel 100 051,09 AL PN bl
Totad RADIWY COMDOBA CHARA 190010 1Wear o raz
Cliente PEDRO NEL OSPINA ARANGO CC 16600002 -1

Principal CRA 23 9E 115 ALAMEDA Cali Tel 5570839 - 2104470720

Vendedor ZONA 10
"~y A DAL ORTIIAI N MG A DO B A2 00 o
Total Prncpae 246.423.00 e 402 .00 n
Tatal PEORO KEL CSMNA ARANGD 2w 430 0 Jehara g
TOTAL GENERAL 1 B4R dak 00 137 00 e AT 0O I 0 WM EIA LS ]
Froha de Iwpresion: JA0L2008 13:10:57 Paging ) de )

Fuente: Los autores
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Diagnostico

e Se percibe en los procedimientos de cartera, deficiencia en la aprobacion de
creditos, no se describen parametros para la asignacion de cupos.

e Se observa, falta de informacion al otorgar un crédito al cliente verificar si este
tiene buenas referencias comerciales

¢ Informacién incompleta en el diligenciamiento del formulario.
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IMANUAL DE

PROCEDIMIENTOS AREA
DE CARTERA

BEST COSMETICS S.A.S
NIT. 901.044.700-5




3.3.3 Propuesta procedimiento de cartera.

BEST COSMETICS S.AS

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS @dﬁ
Gty = beac]

AREA DE CARTERA

Objetivo:

Con los procedimientos de cobranza adecuados se busca obtener un control sobre
la recuperacion del capital invertido en las ventas a crédito, con el fin de poder tener

un flujo de efectivo contindio y no verse en estado de iliquidez.

Para asignar un cupo de crédito se debe proceder a cumplir con el diligenciamiento
de una solicitud de crédito, donde se vea reflejada la situacion comercial y
financiera, que nos pueda brindar una seguridad de su estabilidad econémica para

la aplicacién a un cupo con la empresa.
Alcance:

Desde el momento que el vendedor realiza el contacto con el cliente al momento de
aprobarse la solicitud de crédito del cliente y despacharse una venta nace la cuenta
por cobrar, hasta que el este deudor cancele su cuenta se termina el proceso de

cartera.

Responsable: directamente el vendedor quien trajo el cliente a la empresa es el

encargado de la recuperacion de la cuenta por cobrar.
Descripcién del proceso:

El contacto inicial con el cliente se hace a través del ejecutivo de ventas el cual
maneja la situacion, solicitando documentos vigentes del cliente como son el Ruty

la Cadmara de Comercio donde se encuentra registrado, se diligencia la solicitud de
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crédito con datos confirmarles, como referencias comerciales con otras empresas,
si la solicitud es aprobada por gerencia que en este caso es responsable de la
aprobacion de los créditos, se procede a otorgar un cupo de acuerdo a la capacidad
reflejada en los documentos y posteriormente a la realizacién de una venta a crédito,
pasados los dias dentro de la propuesta estéa el contacto permanente con el deudor,
esto determinado en el niumero de dias que lleva corriendo la factura de venta, a los
5 dias para verificar la entrega de la mercancia y el estado en el que llega, a los 15

dias para hacer labor de recordacion de una fecha pactada de pago,

faltando 5 dias para el vencimiento realizar una nueva llamada esta vez recordando
que hay incentivos por el pago antes de la fecha de vencimiento, esto para dar al

cliente una motivacion de que con los pagos puntuales ganan la empresa y el.

3.3.4 Diagnostico actual las politicas de cartera. Las politicas de cartera que
existen en la empresa BEST COSMETICS S.A.S actualmente son de manera
verbal, no existen formalmente, es por esto que la empresa presenta una deficiencia
en las cuentas por cobrar dado que no realiza un seguimiento a esta importante

area.

Cuadro 5. Diagnostico actual de las politicas de cartera

Realizar un control eficiente, en el cual se
estableceran plazos crediticios
formalments.

La empresa en su gestion de cobros. las politic as
de cartera no estan establecidas formalmente.

La compafiia otorga a los clientes descuentos, con
el fin de incentivar a la realizacion del pronto pago.
los cuales se manejan de la siguiente manera:

- 10% cuando es de contado

Implementar métodos de cobranzas
efectivos._

Manejar adecuadamente los descuenios,
" &% entre 15 o 25 dias por lo tanio establecer los porcentajes

~ 59, hasta el Gltimo dia del mes. para tener control sobre estos y si se le
ctorga un mayor porcentaje realizar una

En la revision de facturacion se evidenciaron | oo -ontable.

descuentos hasta del 50%

La empresa cuenta con un  software para
administrar las cuentas por cobrar., sin embargo

hay falencias las cuales son: Se propone contratar una persona para

desempefiar el cargo del area de

. o . cobranzas.
Mo se realiza una administracion adecuada de |la

inforMmacion, o no hay personal que se encargue
exclusivamente del area de cobranza.

Fuente: Los autores.
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3.3.5 Propuesta de las politicas de carteray cobranza.

BEST COSMETICS S.A.S

MANUAL DE POLITICAS @éﬂ
(Oueins & eeost)]

AREA DE CARTERA

Objetivo:

Desarrollar normas y procedimientos para establecer parametros en la asignacion

de créditos.

Alcance:

Las politicas de crédito se aplican desde el momento de la solicitud de crédito.
Responsable:

Auxiliar Contable

Politicas:

Control y seguimiento permanente de las cuentas por cobrar.

Desarrollo de politica de cartera:

Para la compafia es fundamental tener politicas de cartera estructuradas y
formalizadas siendo efectivos en la administracién de la cobranza, se estableceran

unos parametros para lograr que el ente tenga capacidad de solvencia.
Por lo tanto para que esto se ejecute, se efectuara un control los cuales son:

¢ Elcliente debe presentar la solicitud de crédito suministrando toda la informacion
y documentos solicitados. (Rut, cAmara y comercio, cedula de ciudadania y

referencias comerciales).
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e Se realizara la verificacion de la informacién proporcionada por cliente.

e La asignacion de cupo en su primera compra no debe exceder el monto de
$500.000

e De acuerdo con el comportamiento crediticio positivo del cliente, trimestralmente
se evalla la ampliacién de cupo.

e No esta permitido facturar mercancia si el cliente presenta retrasos en sus
acuerdos de pago.

e Se realizara un seguimiento quincenal a las cuentas por cobrar.

e Recordar al cliente su fecha de pago 5 dias antes de su fecha final, haciendo la
invitacion de estar al dia con la compafia.

e Los descuentos pronto pago no deben superar el 10% de la venta neta.

e El porcentaje de la cartera incobrable sera de un

En casos de mora, se realizara una gestion de cobranza en las cuales tiene las

siguientes etapas:
Etapa preventiva:

En la administracion de la cobranza si ya ha pasado un tiempo oportuno, le
recordara al cliente el compromiso que tiene con la compafia, por lo tanto se le

enviara mensajes de texto y/o telefénicos.
Etapa administrativa:

El cliente ya entra en etapa de mora por la tanto, se le realiza la llamada para que

efectué su pago.
Etapa pre-juridica:

Cubriendo las etapas anteriores la compafiia no ha recibido el pago efectivo del
tiempo en mora, transcurriendo los 120 dias, de acuerdo al nivel de riesgo procedera
al cobro pre-juridico, en el cual el método a utilizar es el envio de cartas, mensajes

de texto, llamadas y en algunos casos, el vendedor realizara una visita.
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Etapa juridica:

La companiia realiza el reporte a las centrales de riesgos, dando previo aviso al
cliente, y acogiéndose a la ley estatutaria.

Métodos para gestionar la cobranza:

e Cartas al cliente
e Llamadas telefénicas
e Correos (si el cliente lo tiene)

e Para la gestion de la cobranza se realizara Visitas, por parte del vendedor
Reportes a centrales de riesgo:

“La empresa enviard el reporte al cliente por medio de una carta, explicandole que
si no hace efectivo el pago de la obligacion se le reportara a las centrales de riesgo
con veinte dias de anticipacion a dicho reporte.” (El congreso de la republica de
Colombia, 2008, parr. 3)

De acuerdo con la Constitucion Politica de Colombia en su Articulo 15, ‘todas las
personas tienen derecho a su intimidad personal y familiar y a su buen nombre, y el
Estado debe respetarlos y hacerlos respetar. De igual modo, tienen derecho a
conocer, actualizar y rectificar las informaciones que se hayan recogido sobre ellas
en bancos de datos y en archivos de entidades publicas y privadas.” (El Presidente
de la Republica de Colombia, 1991)
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Cuadro 6. Manual de politicas

ETAPAS TIEMPO RESPUESTA

Se enviara via E-mail, o SMS, invitando a
la realizacion del pago. Ej. Bets

Etapa . . L .

. Dias entre 25 y 30 dias |cosméticos agradece tu preferencia, le

preventiva .
recordamos realizar el pago $.... fecha
limite de pago....

Etapa control |Entre 31 y 60 dias Se enviara via E-mail, SMS la solicitud del

pago. Ej. Paga HOY, evita recargos!!!

Etapa
administrativa

Cliente moroso entre 60

y 90 dias

En este periodo se realiza una invitacion al
cliente que efectué el pago, de tal manera
gue si no se realiza el pago estara en
riesgo a posibles reportes en central de
riesgo.

El cliente en este periodo ya entra en etapa

Cobro en . o - )
Cliente moroso entre 91 |pre-juridica, se utilizara los respectivos
etapa pre- . . :
ridica y 120 dias métodos de cobranza, se enviara carta al
: domicilio explicando el proceso.
Como consecuencia del no pago, se le
dara a conocer al cliente su proceso, se
notificara a las centrales de riesgo
Proceso . ~ . o
juridico Mora mas de 1 afio dependiendo de su monto, asi mismo

perdera totalmente el crédito con la
empresay la confiabilidad. Debido a que el
cliente no ha efectuado el pago.

Fuente: Los autores.
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o Propuesta de informe visual del tiempo de cartera.

Estado de cuentas por edades afio 2017.

Tabla 1. Estado de cuenta por edades

Valores

GRUPOS CUENTAS POR COBRAR PORCENTAJE

30 DIAS $ 106.174.068,00 49,50%
60 DIAS $ 86.694.070,00 40,42%
90 DIAS $ 11.365.665,00 5,30%
120 DIAS $ 6.240.477,00 2,91%
210 DIAS $ 1.728.043,00 0,81%
150 DIAS $1.223.081,00 0,57%
180 DIAS $ 1.057.335,00 0,49%
MAS DE 210 DIAS $ 0,00 0,00%
Total general $ 214.482.739,00 100,00%

Fuente: Los autores

Gréfico 2. Cuentas por cobrar

CUENTAS POR COBRAR Aiio 2017

*30DIAS *60DIAS ™90DIAS m™120DIAS ~ 150 DIAS

5%_ 3% 2%
0_\ \

Fuente: Los autores.
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Cuadro 7. Manual de funciones

BEST COSMETICS S.A.S
MANUAL DE FUNCIONES @4/

L  osmeticsl
MANUAL DE FUNCIONES AREA g;]fior_ﬁ[;ﬂ_ 2018
DE CARTERA CODIGO-001

CARGO: AUXILIAR DE CARTERA

JEFE INMEDIATO: ASISTENTE CONTABLE

PERFIL DE CARGO: Estudiante universitario en contaduria publica o tecnico contable,
experiencia minima de un afio en el area contable servicio al chente conocimientos basicos en
programas office.

FUNCIONES

Realizar control v seguimiento de las cuentas por cobrar de la comparfiia

Efectuar recuado de pagos

concilializacion de bancos

Recepcion de pedidos

Recepcion de solicitudes de credito v documentos anexos

Verificacion de formularios v contenido de 1a solicitud

Entregar documentos a gerencia general para aprobacion de creditos

Facturacion de pedidos

Elaborar informes de cartera por edades de vencimiento 2 veces al mes por zonas

informe de ventas v cobros mensual

contabilizacion del ingreso de dinero en efective o consignaciones

Cumplir con el manual de procedimientos de cartera

Aplicar las politicas de cartera

Reportar comportamientos negativo de los clientes a gerencia general

RELACIONES DE TRABAJO

INTERNAS

Todos las areas de empresa

EXTERNAS

Clentes

Proveedores

Fuente: Los autores
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3.4 SISTEMA DE SEGUIMIENTO Y MEDICION DE GESTION

Se le realizara un seguimiento a la propuesta planteada, y asi determinar si estan

cumpliendo con el debido proceso de los manuales.

Cuadro 8. Lista de chequeo para el cumplimiento de procesos

3

@Z LISTA DE CHEQUEO PARA EL CUMPLIMIENTO DE PROCESOS
rerTTITTYrTY
Elaborado por: | Fecha:
Empresa:
Departamento: CONTABLE Auditado:
CUENTAS POR
Proceso: COBRAR
DOCUMENTOS EN
N°| RESPONSABLE SOLICITADOS PROCESO | SI| NO| OBSERVACIONES
SOLICITUD DE CREDITO
1 DILIGENCIADA
2 CEDULA DE TITULAR
3 RUT
AUXILIAR DE -
4 CARTERA CAMARA DE COMERCIO
REFERENCIAS
5 COMERCIALES
REPORTE QUINCENAL DE
6 CARTERA
Reviso.
CONTADOR

Fuente: Los autores.
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Cuadro 9. Plan de accion

4 PROYECCIONES, EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

DEPARTAMENTO DE CARTERA Que ? Como ? Conque? Cuando? Quien?
ESTRATEGIAS PROGRAMAS ACCIONES INMEDIATAS RECURSOS TIEMPO |RESPONSABLE
Propuesta de politicas y Implementar la propuesta de polticas y Gerenciales .
o A, - Gerencia general
procedimiento de créditos procedimientos Contables
Implementar poltticas y Asi uncién al aui tabl Gerenciales
procedimientos de crédito Asignacion de labores de cartera, |0 e Uncion atauxiiarconiable para Depto. contable
recaudos Financieros
Ca’lp_acnacmn de solicitud de Diligenciamiento correcto para ejecutar el Humanos/Tecnologias Del 02-08-2018 | sarencia general
créditos y documentos par el cobro [cobro. al 31-08-2018
Clasificacion de la cartera por dias Aprovechamiento de software Informg s_perlodlcos, para determinar el Humanos/Tecnologias Gerencia general
contable. cumplimiento de los cobros.
Disminuir la rotacion de partera Establecer t|gmpos de pagos Fijarenla gprobamon de credito tiempo de Contables Depto. Contable
favorable y aumentar la liquidez menor a 30 dias pago 30 dias
Confirmacion de referencias Validacion de referencias Confirmar con los proveedores aliados las  |Proveedores/Acreedo Depto. Contable
familiares y comerciales comerciales con acreedores referencias comerciales Bancos peo-

Fuente: Los autores.
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4.1 PRESUPUESTO DE LA PROPUESTA DE MEJORAMIENTO DE POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS DE

CARTERA

Pagos de las cuentas por cobrar afio 2017, con la aplicacion de la propuesta a 60 dias:

Tabla 2. Pagos de las cuentas por cobrar 2017

SITUACION ACTUAL

CREDITOS

PAGOS 2017

CUENTAS POR COBRAR

RECUPERACION

MEJORA

214.535.304

S

169.170.060

S

45.365.244 7%

APLICACION PROPUESTA

214.535.304

204.041.464

S

10.493.840 95%

$ 34.871.404

MESES

PAGOS

TOTAL

MARZO

ABRIL

MAYO | JUNIO

JULIO

AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE | DICIEMBRE

ABONOS

MARZO

48%

48%

95%

ABRIL

54%

41%

95%

MAYO

3%

46% 46%

95%

JUNIO

5% 45%

45%

95%

JULIO

7%

44%

44%

95%

AGOSTO

10%

43%

43%

95%

SEPTIEMBRE

17%

39%

39%

95%

OCTUBRE

29%

33% 33%

95%

NOVIEMBRE

17% 78%

95%

DICIEMBRE

99%

99%

TOTALES

95%

Fuente: Los autores
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4.2 INDICADORES DE LIQUIDEZ

Tabla 3. Balance general

BEST COSMETICS S.A.S
NIT 901044700-5
Balance General con cierre al 31/12/2017

ACTIVOS

1105 CAJA

1110 BANCOS

1120 CUENTAS DE AHORRO

1305 CLIENTES

1330 ANTICIPOS Y AVANCES

1355 ANTICIPO DE IMPUESTOS Y CONTRIBUCIONES O SALDOS A FAVOR
1360 RECLAMACIONES

1365 CUENTAS POR COBRAR A TRABAJADORES
1435 MERCANCIAS NO FABRICADAS POR LA EMPRESA
TOTAL DE ACTIVOS CORRIENTES
ACTIVOS NO CORRIENTES

1455 MATERIALES, REPUESTOS Y ACCESORIOS
1460 ENVASES Y EMPAQUES

1512 MAQUINARIA'Y EQUIPOS EN MONTAJE

1524 EQUIPO DE OFICINA

1540 FLOTAY EQUIPO DE TRANSPORTE

1592 DEPRECIACION ACUMULADA

1710 CARGOS DIFERIDOS

TOTAL DE ACTIVOS NO CORRIENTES
TOTAL ACTIVOS

PASIVOS

2205 NACIONALES

2335 COSTOS Y GASTOS POR PAGAR

2365 RETENCION EN LA FUENTE

2368 IMPUESTO DE INDUSTRIA'Y COMERCIO RETENIDO
2370 RETENCIONES Y APORTES DE NOMINA
TOTAL DE PASIVOS CORRIENTES

PASIVOS NO CORRIENTES

2380 ACREEDORES VARIOS

2408 IMPUESTO SOBRE LAS VENTAS POR PAGAR
2505 SALARIOS POR PAGAR

2520 PRIMA DE SERVICIOS

2610 PARA OBLIGACIONES LABORALES

2805 ANTICIPOS Y AVANCES RECIBIDOS

TOTAL DE PASIVOS NO CORRIENTES
TOTAL PASIVOS

PATROMONIO

3115 APORTES SOCIALES

3610 PERDIDA DEL EJERCICIO

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO+PATRIMONIO

R AR T I e

IR AR @B B PR PR DR

R A AR TR ]

@B B PP

3.577.555
1.983.713
8.992.704
45.365.244
733.312
1.503.249
1.400.000
530.000
128.894.673
192.980.449

5.500.000
25.392.662
2.500.000
6.500.000
1.781.868

(1.451.868)
7.110.000
47.332.662
240.313.111

140.324.062
102.668.106
1.310.336
327.188
747532
245.377.224

2.853.100
18.148.744
1.500.000
75.991
8.990.054
15.946
31.583.835
276.961.059

15.000.000
(51.647.948)

(36.647.948)

240.313.111
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ACTIVOS

1105 CATA 5 3.577555
1110 BANCOS ! 1983713
1120 CUENTAS DE AHORRO 5 &.002. 704
1305 CLIENTES 5 45.365.244
1330 ANTICTPOS ¥ AVANCES 5 733312
1355 ANTICTPO DE IMPUESTOS Y CONTRIBUCIONES O SALDOS A FAVOR 3 1.5032409
1360 RECLAMACIONES ! 1.400.000
1365 CUENTAS POR. COBRAER A TRABATADORES ! 530,000
1435 MERCANCIAS NOFABRICADAS POR LA EMPRESA 5 128 804 673
TOTAL DE ACTIVOS CORRIENTES 5 192.980.449
PASIVOS

2205 NACIONALES 5 140,324 062
2335 COSTOS Y GASTOS POR PAGAR 5 102.668.106
2365 RETENCION ENLA FUENTE ! 1.310336
2368 IMPUESTO DE INDUSTEIA ¥V COMERCIO RETENIDO ! 327188
2Z3T0RETENCIONES ¥ APORTES DE NOMINA 5 747532
TOTAL DE PASIVOS CORRIENTES 5 245377224

Razon circulante= Activo Circulante/ Pasivo Circulante
Razon Circulante 0.79
Prueba acida= (Activo Circulante - Inventario) / Pasivo Circulante

Prueba acida 0,26

Fuente: Los autores

Para la compafiia BEST Cosmetics S.A.S el indicador de la razon circulante es 0,79,

es decir que para la empresa de $1 de pasivo circulante cuenta con $ 0,79 de activos

circulante, siendo asi un indice poco favorable a corto plazo, ya que no estan

cubiertas en su totalidad las obligaciones de la empresa.

En lo que respecta en la prueba acida, su resultado es 0,26, se deduce que por

cada peso que debe la empresa, dispone de $ 0,26 respectivamente para su

cancelacion, por lo que no estaria en condiciones de pagar la totalidad de sus

pasivos a corto plazo sin vender sus mercancias.

57




4.3 INDICADORES DE EFICIENCIA

Cuadro 10. Indicadores financieros

Indicador Formula Interpretacion
PERIODOSDE Cuentas por cobrar Mide la frecuencia con que se recauda
COBRO = promedio X 365 lacartera.
Ventas a crédito
45 365 244 X 365 = 65 Dias
255 654 525
Indicador Formula Interpretacion
ROTACION DE  — Ventasa credito Mide el nimero de veces que
CARTERA Cuentas por cobrar cuentas por cobrar giran en
promedio promedio, durante un periodo
tiempo.
255654 525 = 6 veces
45.365 244
Fuente: Los autores
4.3.1 Rotacién de cartera. Lo ideal para la administracion es que la rotacion

de cartera no sea en un tiempo tan prolongado, puesto que esto representa un
esfuerzo de caja, ya que no es dinero que la empresa ha recuperado, como se

observa en el primer periodo se tarda en recuperar 65 dias, es decir que se le esta
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dando un mayor periodo de financiacion a los clientes, provocando que la companiia

sea menos eficiente.

Cuadro 11. Rotacion de cartera

Rotacion de

cartera
Veces 6

Dias 65

Fuente: Los autores
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5 CONCLUSIONES

Las ventas a crédito son un beneficio para los clientes y una manera de
aumentar las ventas, las cuales se deben tener especial cuidado para no
presentar problemas de liquidez, en la revision de esta area se identificd la
necesidad de aplicar politicas y procedimientos.

El avance de la empresa Best Cosmetics S.A.S se ve afectado por la deficiencia
en la recuperacion de cartera, al no existir unas normas establecidas que
indiqguen los pardmetros de crédito, tiene como resultado una débil
administracion de los recursos, comprometiendo su capital de trabajo.

Es por esto que se realiza la propuesta de politicas y procedimientos para el
area de cartera en la cual se discriminan los lineamientos en asignacion de
créditos, ademas se sugiere incluir una persona en la némina para realizar el
seguimiento y control de este departamento tan importante para la compafia,
con ello se lograria tener un eficiente manejo de las cuentas por cobrar.

Con la implementacion de la propuesta, la empresa seré eficiente y eficaz en sus
procesos, manejando adecuadamente su cartera, con la posibilidad de ser mas

rentable y liquida.
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6 RECOMENDACIONES

e Serecomienda a la compafia “Best Cosmetics S.A.S” la implementacion de las
politicas de crédito y procedimientos, teniendo en cuenta que en la actualidad
no estan establecidas formalmente, estas politicas permitiran tener un control
efectivo de la cobranza, aportando beneficios para la organizacién generando
rentabilidad y liquidez.

e Se recomienda contratar un auxiliar de cartera para dar apoyo y que se definan
las funciones que esta debe tener en el area de contable.

e Adicional se sugiere realizar capacitaciones periodicas al personal de ventas en

las politicas y procedimientos del area.
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8 ANEXOS

Anexo 1. Pago afio 2017

FAGOS 2017
GRLUFOS FORCENTAIE
30 DIAS S 58.875.289 35%
60 DIAS S 70.559.841 42%,
90 DIAS S 29.481.127 17%
120 DIAS S 6.616.647 4%
150 DIAS S 1.942.656 1%
180 DIAS S 860.082 1%
+ 210 DIAS S 834.418 0%
TOTAL $ 169.170.060 100%

Fuente. Los autores

Anexo 2. Porcentaje pagos 2017

PAGOS 2017

1%_ 1% 0%

* 30DIAS ™60DIAS ™O90DIAS ™ 120DIAS ~ 150DIAS = 180DIAS ~ +210DIAS

Fuente: Los autores
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Anexo 3. Recuperacion de pagos

GRUPOS VALOR PORCENTAJE

30 DIAS S 58.875.289 35%

60 DIAS S 70.559.841 42%

>90 DIAS f S 39.734.930 23%
Total S 169.170.060

Fuente: Los autores

Anexo 4. Recuperacion de pagos

RECUPERACION DE PAGOS

841

$5

$3 930

30 DIAS 60 DIAS >90 DIAS

Fuente: Los autores
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Anexo 5. Pagos de las cuentas por cobrar realizados en el afio 2017 de la compafiia Best Cosmetics S.A.S.

MESES PAGOS TOTAL
MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO |AGOSTO|SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | ABONOS
MARZO 21% 10% 24% 3% 0% 4% 54%
ABRIL 54% 7% 9% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 71%
MAYO 3% 22% 10% 6% 3% 0% 2% 0% 0% 47%
JUNIO 5% 59% 12% 2% 1% 0% 0% 0% 79%
JULIO 7% 47% 15% 10% 4% 3% 0% 85%
AGOSTO 10% 33% 39% 7% 1% 89%
SEPTIEMBRE 17% 47% 25% 7% 96%
OCTUBRE 29% 19% 8% 57%
NOVIEMBRE 17% 63% 80%
DICIEMBRE 99% 99%
TOTALES 79%

Fuente: Los autores
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