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DISTRAVES S.A.

Es una empresa colombiana, con 
sede principal en la ciudad de 
Bucaramanga

Fundada en 1.966, cuyo objeto 
social es la explotación agrícola, 
avícola y ganadera, y la 
transformación y comercialización 
de carnes y derivados



ANTECEDENTES

La inexistencia en la empresa

de instrumentos efectivos

para el análisis y

otorgamiento del crédito.



JUSTIFICACIÓN

•La gestión de crédito ha

generado problemas de iliquidez

y reducción de utilidades,

debido a la mora en los pagos,

la baja rotación de la cartera y

en algunos casos la perdida de

esta.



RESULTADOS ESPERADOS

Mejorar los procedimientos de

conocimiento, medición y

control de los clientes sujetos

de crédito



OBJETIVOS

General

Diseñar para Distraves S.A. un
modelo para la gestión de crédito y
cobranza en función de la cobertura
de los riesgos inherentes.



Específicos

1. Estudiar y analizar el

actual sistema de gestión

de crédito y cobranza.

OBJETIVOS



2. Identificar los principales 

factores que determinan  el 

otorgamiento de créditos a 

clientes .



3. Diseñar un sistema 

de valoración de 

solicitudes de crédito.



4. Diseñar un sistema 

de control de riesgos 

inherente al sistema se 

crédito y cobranza.



El crédito y la cartera son dos 

procesos que se encuentran muy 

relacionados dentro de la empresa. 

ANÁLISIS DE LA 

EMPRESA



DESCRIPCIÓN DEL PROCEDIMIENTO DE 

CREDITO Y CARTERA

Crédito

Solicitud Confirmación 

y Verificación

Análisis Aprobación

Cartera

Cobro Directo Cobro 

Prejuridico

Cobro 

Jurídico



CREDITO

 Solicitud del crédito

Actividad Responsable 

1. Ofrecimiento del Crédito Vendedor 

2. Diligenciar la solicitud y Anexa documentación Vendedor-Cliente 

3. Emisión primer concepto  Vendedor 

 



 Confirmación y verificación de datos

 Análisis de la solicitud de crédito

Actividad Responsable 

1. Análisis del Crédito Gerente Regional/ Comercial / Producción 
 

Actividad Responsable 

1. Revisión de los documento Jefe de Cartera 

2. Consulta centrales de riesgo Jefe de Cartera 

 

Aprobación

Actividad Responsable 

1. Aprobación o Rechazo del 
Crédito 

Gerente Regional/ Comercial / 
Producción 

 



CARTERA

 Cobro Directo

Actividad Responsable 

1. Primer cobro telefónico Vendedor 

2. Envió comunicación escrita Jefe de Cartera 

3. Segundo Cobro Telefónico Jefe de Cartera 

 

Cobro Prejurídico

Actividad Responsable 

1. Inicio y Tramite del Cobro Prejuridico Abogado 
 



 Cobro Jurídico

Actividad Responsable 

1. Envió de la información Jefe de Cartera 

2. Inicio proceso Jurídico Abogado 

3. Acuerdos de Pago Abogado 

 



DESARROLLO DE LA PROPUESTA

MÉTODO DE EXPERTOS

Método Delphi

Características

Fases



Desarrollo del Método Propuesto

Etapa 1    Etapa 2   Etapa 3 
 

 

Elección Panel de 
Expertos 

•Elaboración del 1er 
Cuestionario 

•Envío del Primer 
Cuestionario 

Respuestas al 1er 
Cuestionario 

•Análisis estadístico de las 
respuestas del grupo 

•Elaboración y envío  del 
2do cuestionario, se anexa 
análisis primer cuestionario 

•Lectura de las respuestas 
del primer cuestionario 

•Respuestas al 2do 
Cuestionario 

•Análisis estadístico de las 
respuestas del grupo 

•Elaboración y envío  del 3er 
cuestionario, se anexa 

análisis primer cuestionario 

•Lectura de las respuestas 
del segundo cuestionario 

•Respuestas al 3er 
Cuestionario 

•Análisis estadístico de las 
respuestas del grupo 

 

•Elaboración y envío  del 4to 
cuestionario, se anexa 

análisis tercer cuestionario 

•Lectura de las respuestas 
del tercer cuestionario 

 

•Respuestas al 4to 
Cuestionario 

Análisis estadístico de las 
respuestas del grupo 

Presentación de la 
información 



Panel de Expertos

Panelista Profesión Entidad Cargo Experiencia 

Alberto 
Munar 

Economista 
Banco de 
Bogotá 

Gerente 
Banca 

Corporativa 

Ha trabajado en el 
sector financiero 
durante 25 años, 
fue gerente de 

crédito del Banco 
durante 12 años 

Cesar 
Pedroza 
Vargas 

Contador 
Publico 

Especializado 
en Finanzas 

Bancafé 
Distraves 

Consultor de 
Crédito 

(Bancafé) 
Director 

Financiero  
(Distraves) 

Trabajo en el 
sector financiero 
durante 25 años. 
Durante 12 años 

en el área de 
crédito. En 

Distraves manejo 
el departamento 

de crédito y 
cartera 

Claudia 
Rocìo 
Rueda 

Contadora 
Pública 

Banco Av-
Villas 

Gerente 
Oficina 

Ha trabajado en 
sector financiero 
durante 8 años, 

experta en crédito 
para personas 

naturales. 

Patricia 
Pedroza 
Vargas 

Administradora 
de Empresas 

Fundación 
Mundial de 

la Mujer 

Ejecutiva de 
Crédito 

Experiencia de 3 
años en el 

otorgamiento de 
créditos a 
Mipymes y 
personas 
naturales. 

Sonia 
Peña 

Mateus 

Contadora 
Publica 

Banco 
Conavi 

Coordinadora 
de Crédito y 

Cartera 

Experiencia de 10 
años en el sector 
financiero, 7 años 
en el análisis de 

crédito de 
consumo, 

hipotecario y 
comercial,  2 años 
en negociación de 

cartera. 
 



 Los entrevistados conocen o han manejado un scoring de crédito

 Viabilidad de las solicitudes de crédito.

 Los créditos de consumo, libre inversión, las solicitudes de 
tarjeta de crédito y los créditos hipotecarios evaluados por el 
scoring

 Sistema de asignación de puntos 

 Adecuar la solicitud de crédito a los requerimientos de 
información del scoring.

 Grupos de variables
 Información Personal

 Moralidad Crediticia

 Capacidad de Pago

 Respaldo Patrimonial

 Garantías

 Referenciación

PRIMER CUESTIONARIO



Grupo Uno: Datos Personales

 Edad 

 Estado Civil

 Personas a Cargo

Grupo Dos: Moralidad Crediticia

 Centrales de Riesgo

 Trayectoria de la empresa

Grupo Tres: Capacidad de Pago

 Tipo de Negocio

 Antigüedad

 Ingresos

 Endeudamiento

SEGUNDO CUESTIONARIO



Grupo Cuatro: Respaldo Patrimonial

 Bienes Raíces

 Vehículos

 Inversiones

Grupo Cinco: Garantías

 Firma Personal

 Codeudor

Grupo Seis:  Referenciación

 Personal

 Familiar

 Comercial



TERCER CUESTIONARIO

 Edad 
 22 – 25 Años

 26 – 35 Años

 36 – 55 Años

 56 – 65 Años

 Estado Civil
 Soltero Menor a 25 años

 Soltero Mayor a 25 años

 Casado

 Personas a Cargo
 Ninguna

 Entre 1 – 3

 Mas de Tres



 Centrales de Riesgo
 Un concepto positivo y pago normal

 Una mora máxima de 30 días

 Dos moras máximas de 30 días o una de 60

 Una mora máxima de 90 días, 3 de 30 días, 1 de 30 días y 1 de 60 días

 No aparece reportado

 Superior al anterior  o concepto negativo

 Trayectoria de la empresa
 Cliente Satisfactorio

 Cliente No Satisfactorio

 Ninguno

 Tipo de Negocio
 Tienda

 Supermercado

 Distribuidor

 Antigüedad
 Menor a 1 año

 Entre 1 y 5 años

 Más de 5 años



 Endeudamiento
 Menor a 30%

 Mayor a 30% y menor a 40%

 Mayor a 40% y menor a 50%

 Mayor a 50% y menor a 60%

 Mayor a 60% y menor a 70%

 Mayor a 70%

 Referenciación Personal
 Satisfactorio

 No satisfactoria

 Referenciación Familiar
 Satisfactorio

 No satisfactoria

 Referenciación Comercial
 Satisfactorio

 No satisfactoria



 Firma Personal
 Si

 No

 Codeudor
 Si

 No

 Bienes Raíces
 Sí

 No

 Vehículo
 Si

 No

 Inversiones
 Si

 No



CUARTO CUESTIONARIO

 Calificación en Puntos

GRUPO 1 2 3 4 5

Edad 8 6 7 8 6

Estado Civil 7 5 8 6 7

Personas a Cargo 7 4 5 8 5

Centrales de Riesgo 10 10 10 10 10

Trayectoria de la empresa 9 10 8 7 9

Tipo de Negocio 9 6 7 6 7

Antigüedad 9 8 6 6 5

Endeudamiento 10 9 8 9 9

Referenciación Personal 10 10 9 10 10

Referenciación Familiar 10 10 9 10 10

Referenciación Comercial 10 10 9 10 10

Firma Personal 10 10 10 10 10

Codeudor 9 8 6 8 9

Bienes Raíces 9 7 8 8 6

Vehículo 9 7 8 8 6

Inversiones 9 7 8 8 6

EXPERTO



Resumen de Puntos

1 2 3 4 5 PROMEDIO

Edad 

a. 22 – 25 Años 4 3 3 5 4 3,8

b. 26 – 35 Años 6 6 5 7 4 5,6

c. 36 – 55 Años 8 6 7 8 6 7

d. 56 – 65 Años 6 5 3 7 5 5,2

Estado Civil

a. Soltero Menor a 25 años 4 3 5 3 5 4

b. Soltero Mayor a 25 años 6 5 8 6 6 6,2

c. Casado 7 5 7 6 7 6,4

Personas a Cargo

a. Ninguna 7 2 4 8 5 5,2

b. Entre 1 – 3 6 4 5 7 5 5,4

c. Mas de Tres 3 1 2 6 3 3

Centrales de Riesgo

a. Un concepto positivo y pago normal 10 10 10 10 10 10

b. Una mora máxima de 30 días 9 8 9 7 8 8,2

c. Dos moras máximas de 30 días o

una de 60 6 7 7 5 6 6,2

d. Una mora máxima de 90 días, 3 de

30 días, 1 de 30 días y 1 de 60 días 4 3 3 2 4 3,2

e. No aparece reportado 4 2 4 3 1 2,8

f. Superior al anterior o concepto

negativo 0 0 0 0 0 0

Trayectoria de la empresa

a. Cliente Satisfactorio 9 10 8 7 9 8,6

b. Cliente No Satisfactorio 0 0 0 0 0 0

c. Ninguno 0 0 0 0 0 0

Tipo de Negocio

a. Tienda 9 5 7 6 7 6,8

b. Supermercado 9 6 7 6 7 7

c. Distribuidor 9 5 7 5 5 6,2

Antigüedad

a. Menor a 1 año 5 3 2 4 3 3,4

b. Entre 1 y 5 años 8 6 4 5 3 5,2

c. Más de 5 años 9 8 6 6 5 6,8

EXPERTO



Endeudamiento

a. Menor a 30% 10 9 8 9 9 9

b. Mayor a 30% y menor a 40% 8 7 6 8 8 7,4

c. Mayor a 40% y menor a 50% 7 5 4 6 7 5,8

d. Mayor a 50% y menor a 60% 6 4 2 5 5 4,4

e. Mayor a 60% y menor a 70% 5 3 1 4 3 3,2

f. Mayor a 70% 0 0 0 0 0 0

Referenciación Personal

a. Satisfactorio 10 10 9 10 10 9,8

b. No satisfactoria 0 0 0 0 0 0

Referenciación Familiar

a. Satisfactorio 10 10 9 10 10 9,8

b. No satisfactoria 0 0 0 0 0 0

Referenciación Comercial

a. Satisfactorio 10 10 9 10 10 9,8

b. No satisfactoria 0 0 0 0 0 0

Firma Personal

a. Si 10 10 10 10 10 10

b. No 0 0 0 0 0 0

Codeudor

a. Si 9 8 6 8 9 8

b. No 0 0 0 0 0 0

Bienes Raíces

a. Sí 9 7 8 8 6 7,6

b. No 0 0 0 0 0 0

Vehículo

a. Si 9 7 8 8 6 7,6

b. No 0 0 0 0 0 0

Inversiones

a. Si 9 7 8 8 6 7,6

b. No 0 0 0 0 0 0



DISEÑO DEL MODELO

 Organización de la Información

Aspecto Variable 

Carácter  Edad 

 Estado Civil 

 Personas a Cargo 

 Centrales de Riesgo 

 Trayectoria de la Empresa 

 Referencia Personal 

 Referencia Familiar 

 Referencia Comercial 

Capacidad  Endeudamiento 

Capital  Inversiones 

 Bienes Raíces 

 Vehículos 

Colateral  Firma Personal 

 Codeudor 

Condiciones  Tipo de Negocio 

 Antigüedad 

 



•Estructura Física del Modelo

Nivel de Endeudamiento Porcentaje 

Menor a 30% 70% 

Mayor a 30% y menor a 40% 60% 

Mayor a 40% y menor a 50% 50% 

Mayor a 50% y menor a 60% 40% 

Mayor a 60% y menor a 70% 30% 

Mayor a 70% 0 
 

•Desarrollo del Software



 Prueba Piloto 
 

 

Donde: 

N = 90 
Z?

2 = 1.962 (La seguridad es del 95%)  
p = proporción esperada (para este caso 5% = 0.05)  
q = 1 – p (para este caso 1-0.05 = 0.95)  
d = precisión (para este caso un 5%). 
 
Entonces: 
 
n =   90*1.962*0.05*0.95                  
 0.032(90-1)+1.962*0.05*0.95  
 
n = 63 
 



MECANISMOS PARA EL CONTROL Y 
COBERTURA DE LOS RIESGOS

ASPECTOS GENERALES

 Los préstamos otorgados por la empresa son a corto plazo  (8 
días) y por montos que en la mayoría de los casos no superan 
los tres millones de pesos.

 Los tipos de cliente objetos de investigación

 Todo crédito debe pasar por una etapa de evaluación previa a 
su aprobación

 El análisis del crédito no pretende acabar con el 100%  de la 
incertidumbre (Riesgo) del futuro, sino que disminuya.



ASPECTOS DE LA EVALUACIÓN DEL CREDITO

 La solicitud de crédito

 Aspectos Cualitativos y Cualitativos

 Establecer Consideraciones



COBERTURA DE RIESGOS

 Definición del Riesgo Crediticio: (plazo y 

monto) 

 La Valoración del Riesgo Crediticio: 

La probabilidad que el cliente falle 

La probabilidad que los mecanismos diseñados no 

operen adecuadamente



La probabilidad que el cliente 
falle

 Reducción del número y monto de los créditos 
otorgados a clientes de alto riesgo. 

 La calificación resalta a aquellos clientes 
quienes, a pesar de no haber tenido problemas 
de pago hasta el momento, tienen 
probabilidades de llegar a atrasarse. 

 La calificación de la solicitud puede ayudar 
priorizar los esfuerzos de cobranza



La probabilidad que los mecanismos 
diseñados no operen 

adecuadamente

 Metodología para estimar la calidad y el 
cubrimiento de la cartera

 Las provisiones 

 Cálculo de la Pérdida 

 Indicadores 



INDICADORES 

CALIDAD

 Indicador de Calidad de la Cartera = Cartera Vencida / Cartera 
Bruta

 Indicador de Calidad de Cartera por Morosidad = Saldo de 
Cartera en Mora / Cartera Bruta

CUBRIMIENTO

 Indicador de Cubrimiento de la Cartera = Provisiones de Cartera 
/ Cartera Vencida

 Indicador de Cubrimiento por Morosidad = Provisiones de 
Cartera / Saldos de Cartera en Mora



CONCLUSIONES 

 Identificación de los principales riesgos 
crediticios 

 Buscar los elementos que permitieran cubrir ò 
minimizar dichos riesgos

 Estructuro un modelo para la evaluación 
crediticia

 El scoring tiene capacidad de pronóstico para 
realizar una mejora importante en la evaluación 
del riesgo de solicitudes de crédito en la 
empresa. 



EVOLUCIÓN DEL TOTAL DE LA CARTERA
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EVOLUCIÓN DE LA CARTERA 

VENCIDA
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PARTICIPACIÓN DEL TOTAL DE LA 

CARTERA SOBRE LAS VENTAS TOTALES

4 2 %

3 8 %

4 4 %

3 9 %
3 9 %

3 4 %

3 1%

3 4 %

3 6 %

3 4 %

3 5 %

3 1%

4 3 %
4 2 %

3 6 % 3 6 %

3 8 %

4 1%

3 3 %

3 5 %

3 7 %
3 5 %

4 0 %

3 6 %

0%

5%

10%

15%

20%

25%

30%

35%

40%

45%

50%

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

2002 2003



PARTICIPACIÓN DE LA CARTERA VENCIDA 

SOBRE LAS VENTAS TOTALES
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ROTACIÓN DEL TOTAL DE LA CARTERA
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TOTAL DE LA CARTERA COMERCIAL 

VENCIDA POR CANALES
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ROTACIÓN DEL ÁREA COMERCIAL Y 

PRODUCCIÓN
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