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RESUMEN: El objetivo principal de ésta investigacion es realizar un andlisis de cartera y riesgo
crediticio de una comercializadora de muebles y electrodomésticos, cuyo motor principal de éste tipo
de negocios es el crédito. Por tal motivo, cualquier problema de cartera afecta la liquidez y la
rentabilidad de la empresa. El andlisis incluye un diagnéstico basado en el andlisis historico y a partir
de los resultados se identifican las variables que representan riesgo para la cartera, para luego
someter a pruebas las politicas de crédito y poder otorgar alternativas de solucién a Comercializadora
Riohacha.
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ANALISIS DEL CONTROL DE CARTERA Y RIESGO CREDITICIO DE COMERCIALIZADORA
RIOHACHA (PYME- SECTOR COMERCIAL).

El objetivo principal de ésta investigacion es realizar un andlisis de cartera y riesgo crediticio de una
comercializadora de muebles y electrodomésticos, cuyo motor principal de éste tipo de negocios es el
crédito. Por tal motivo, cualquier problema de cartera afecta la liquidez y la rentabilidad de la
empresa. El analisis incluye un diagnostico basado en el analisis histérico y a partir de los resultados
se identifican las variables que representan riesgo para la cartera, para luego someter a pruebas las
politicas de crédito y poder otorgar alternativas de solucion a Comercializadora Riohacha.

El diagnostico financiero reveld que la cartera representa mas del 50% del total de activos de la
comercializadora. Este rubro mostré un cambio conveniente en el afio 2002, en donde las ventas
crecieron debido al crecimiento del subsector hogar y se ocasionaron menores cuentas por cobrar. El
aflo en que mas se afectd la cartera fue en el 2001, debido al desempleo y otros factores
econémicos. En el afio 2003, las ventas decrecen y la cartera aumenta debido a la crisis del pais que
afectd a clientes de la comercializadora, y en el afio 2004 la cartera crece, al mismo tiempo que
crecen las ventas.

La deuda de la empresa se concentra a corto plazo, lo que indica que es mas probable que la
empresa presente sintomas de iliquidez debido al plazo en que estan financiadas sus obligaciones.
El afio 2001 y el 2003 muestran factores de decrecimiento en ventas. En éste Ultimo afio se registra
el menor Ebitda que tuvo la empresa, la cual ha venido disminuyendo la eficiencia para maximizar el
efectivo. EIl afio 2000 fue uno de los mas favorables en margenes, mientras el afio 2001 y 2003
presentaron cambios inconvenientes en margenes.

La rotacion de cartera que presenta la comercializadora es lenta, el afio 2000 presenta mejorias en
dicha rotacion y en otros indicadores tales como méargenes de utilidad, ventas y costos de ventas, al
igual que el afio 2002. Los afios 2003 y 2001 presentan las mas lentas rotaciones de cartera y por no
poder recuperar ese efectivo oportunamente, la comercializadora solicita a los proveedores mas dias
de financiacion en éste ultimo afio. El inventario cada vez era mas iliquido. A partir del afio 2002 se
presenta un lapso de tiempo muy distanciado, desde la recuperaciéon de cartera y el pago a
proveedores. La comercializadora tiene que desembolsar el dinero a proveedores, antes de recoger
el dinero que le adeudan, lo cual refleja iliquidez. Es facil deducir que el ciclo operacional cada vez
rota menos y que muestra una leve mejoria en el afio 2004.

Durante todos los afios analizados, la rentabilidad estaba siendo afectada por la lenta rotacion de la
cartera, pero el afio 2004, se presentd una leve mejoria en la rentabilidad con respecto al afio
anterior, al igual que la rotacién de cartera.

En comparacién con el sector de articulos domésticos al por menor, la empresa esta rotando la
cartera e inventarios en menor proporcion al del sector, mientras rota mas el pago a proveedores en
comparacién con otras empresas que tienen el mismo negocio.

Por todo lo analizado anteriormente, se puede afirmar que las ventas, el desempefio de los tres
subsectores mencionados y algunos factores econémicos como el desempleo, constituyen factores
importantes en el comportamiento de la cartera de la comercializadora.

Las ventas condicionan en cierta forma el comportamiento de la cartera en el afio 2001 y en el 2004,
ya que al aumentar las ventas aument6 el valor de la cartera. A su vez, las ventas estan
influenciadas por el comportamiento del sector maderero y el sector de articulos domésticos al por
menor.

La competencia es otro factor muy importante en el riesgo de la cartera. Las veces que se hace
presente un competidor con mayor flexibilidad en la politica de otorgamiento de créditos a clientes, las
ventas se debilitan.

Es claro, que cuando los dias de recaudo de cartera aumentan, la empresa recurre primeramente a
financiarse a corto plazo con proveedores y con bancos, por lo que debe tener control sobre las tasas
de interés que afecten el negocio.



Los diferentes riesgos existentes en el entorno tienen gran impacto sobre la cartera, en especial, las
reformas del estado, en las que se afectan los empleados publicos.

En lo que a politicas de crédito se refiere, la empresa exige como cuota inicial el 20% del valor del
articulo a financiar, y tiene determinados rangos de cuotas para los distintos valores. Estos planes de
crédito pueden ser modificados con la autorizacion de la administracion. Ademas, revisan los
recaudos de cartera cada vez que lo consideran necesario y tienen un proceso de cobranza no mayor
a 90 dias.

El plazo maximo que otorgan a los clientes es de 18 cuotas financiadas. Es importante anotar que el
seguimiento a los clientes se hace a través de unas fichas, las cuales son evaluadas y aprobadas por
la administracion.

Aln implementando las politicas de crédito, la comercializadora tiene presente el riesgo de
incumplimiento, cuenta con una lenta rotacion de cartera, mayores rotaciones de proveedores e
incurre los costos de la cualidad del crédito.  Estos costos abarcan la falta de pago o pérdidas por
cuentas malas, costos de investigacion y retrasos de los clientes menos solventes.

A todo esto, es importante agregar que un mayor monto del crédito, un mayor nimero de las cuotas
en mora, un mayor namero de cuotas pactadas en la financiacién, el no presentar un codeudor como
garantia, el hecho de que el cliente no tenga casa propia, son una sefial de alerta, porque sumados a
otros factores o relacionados con otras variables presentan un mayor riesgo de incumplimiento por
parte del cliente.

Es importante que el negocio tome decisiones de reestructuracion y modificaciones en las politicas
del crédito, ya que la empresa ha luchado con dificultades econémicas y con el mal de la iliquidez,
generada por factores como el incumplimiento de los clientes, que causa rotacion lenta de la cartera;
los créditos a largo plazo generados por exigencia de los mismos clientes y, el insuficiente capital de
trabajo.

Algunas soluciones que se proponen para administrar el riesgo crediticio de Comercializadora
Riohacha son:

= DILIGENCIAMIENTO COMPLETO DE LA INFORMACION: El proceso de crédito empieza
desde el momento de la venta del producto, en el caso de la comercializadora, es
importante que se genere un mejor estudio de los clientes. Se sugiere incentivar a los
asesores de venta a diligenciar y llenar completamente los datos de los clientes en la
solicitud de crédito.

= ANALISIS DE LA CAPACIDAD DEL CLIENTE: Una de las 5c del crédito es la capacidad,
la cual es un juicio sobre las capacidades de pago del cliente. En lo que al disefio de la
solicitud se refiere, es importante agregar a dicha solicitud, algunas preguntas sobre
antecedentes crediticios del cliente y sobre los gastos que tiene a cargo. Dentro de ésta
alternativa es relevante que la empresa tenga mayor cuidado con aquellos clientes que
presentan unos egresos similares 0 mayores a sus ingresos.

= SISTEMATIZAR LA INFORMACION: Es un riesgo el que corre la comercializadora, con las
fichas en donde tiene el registro de los clientes, es indispensable utilizar un software o un
programa especial donde la informacién de los clientes tenga mayor seguridad y
organizacién. Los negocios modernos lo hacen, y la comercializadora no se debe quedar
atrds. Preferiblemente, buscar un programa que recuerde dia a dia los clientes que van
incurriendo en mora, para ahorrar el trabajo de revisar miles de fichas manualmente, evitar
pérdida de informacién y no esperar hasta 90 dias para presionar a los clientes para que
cumplan con el pago.

Las anteriores alternativas son importantes para el manejo del riesgo de crédito, pero es de mayor
relevancia el siguiente paso:

PREPARAR PLANES DE TRATAMIENTO DEL RIESGO: No es de esperar la elaboracion de planes
de tratamiento del riesgo no sélo crediticio, sino también de aquellos que estan afectando y que
pueden afectar el negocio. Estos planes le deben permitir a la comercializadora, identificar riesgos e



incluir las evaluaciones constantes del comportamiento de la cartera (utilizar herramientas financieras,
implementar modelos), gestionar proyectos, investigaciones tecnoldgicas, preferiblemente mes a mes
y no esperar hasta tres meses 0 mas tiempo.

Este es el paso mas importante de todos, pues dentro de él se incluye la ejecucion de todas las
demas alternativas de solucién, que seguramente van a mejorar las condiciones de la cartera.

Como conclusion, se puede afirmar que “Comercializadora Riohacha” es una empresa de créditos, en
donde el mayor activo es la cartera. Durante toda ésta investigacion se hizo énfasis en la lenta
rotacion de la cartera, y en la mayor rotacién de proveedores: sintomas de iliquidez. Ademas, se
comprueba el impacto de los movimientos de la cartera sobre la rentabilidad del negocio. Con todo
esto, se detecta que la cartera es influenciada en mayor parte por las ventas, el desempefio del
sector, ademas de otros factores politicos y econémicos del entorno y para controlar éste efecto se
deben preparar planes de tratamiento del riesgo de crédito.
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