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Resumen

El presente trabajo dard a conocer el amplio conocimiento adquirido por la estudiante en el
desarrollo de sus practicas empresariales, a su vez se dara un recorrido por aquellos procesos y/o
actividades que le permitieron explotar, ampliar y mejorar destrezas, en areas como la emocional,
espiritual e intelectual dentro de su culminada formacion como profesional. Adicional y
especificamente se expondrd, el como trabajar en una empresa del sector financiero permite poner
en préactica algunas de las nociones que se obtuvieron en las aulas de la universidad; por tal razén
es preciso mencionar que dicho trabajo ilustrara sin lugar a duda la nueva percepcion obtenida por
la estudiante, esto por llevar a la préctica los elementos antes adquiridos. en cada una de las labores
en las que se desenvolvia y tenia a su responsabilidad como aprendiz universitaria del Banco
Davivienda, mas especificamente como Apoyo Operativo de la Asesora Sénior de Vehiculo

Productivo.

Palabras clave: Financiacion; Vehiculo Productivo; Linea De Producto; Servicios Financieros.
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Introduccion

El presente trabajo se elabora con el fin de exponer los conocimientos adquiridos por la estudiante
en el desarrollo de sus préacticas profesionales, puesto que es de gran importancia establecer estos
y asi relacionarlos con la teoria dada en la universidad. Las practicas empresariales llevadas a
cabo por la estudiante como Apoyo Operativo de la Asesora de Vehiculo Productivo le permitieron
ampliar sus saberes desde el primer dia de trabajo, asi mismo se dio inicio a una amplia y constante
capacitacion sobre el Banco Davivienda y la linea de producto en la que se desplegaron las

actividades realizadas por la misma.

Dentro de las labores de la practicante se dio el brindar, controlar y gestionar constantemente el
producto desde su venta hasta su posventa, lo cual le permitiéo mantener una activa gestion durante
toda la trazabilidad del servicio ofrecido a cada uno de los clientes de los sectores econémicos

segmentados para el producto anteriormente mencionado.
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1. Banco Davivienda S.A.

Es una entidad del sector financiero, destacada en Colombia por sus servicios ofrecidos por medio
de Banca Personas, Libranza, Crédito de Vehiculo, Banca Empresas, Banca Patrimonial, Banca
Internacional y DaviPlata; tanto asi que en el afio 2015 se reconocié como el tercer banco a nivel
nacional por activos, el segundo por cartera y el primero por recordacion publicitaria en Colombia.
(Banco de Davivienda S.A., 2016) A su vez tiene reconocimiento por su cobertura a nivel
internacional en Estados Unidos, Honduras, El Salvador, Costa Rica y Panama. Posee un grupo
de 17.000 empleados para servir aproximadamente 8 millones de clientes a través de 752 oficinas
y 2.209 ATM'S! a nivel internacional; permitiéndoles atender las necesidades a personas naturales
y juridicas (empresas), con una constante innovacion y ofertas especificas para cada segmento al

cual se encuentran enfocados sus diferentes productos y servicios. (Banco Davivienda S.A., 2016)

Hace parte del Grupo Bolivar, uno de los reconocidos y mas importantes grupos
empresariales del pais, con experiencia en siete paises de Latinoamérica en el sector financiero, de
los seguros y de la construccion. Con grupo sostiene una sinergia constante en todos los productos
ofrecidos y por ser el mayor accionista del Banco Davivienda es el que define e impulsa los valores
corporativos del banco, llevandolo a tener una propuesta de valor que satisface a los clientes del

mismao.
1.1. Historia
Dio inicio como una entidad financiera enfocada en créditos para vivienda, la cual origino el

camino de la bien recordada Casita Roja, caracterizada por una evolucién y crecimiento constante

en el transcurso de los afios, tal y como se puede evidenciar en el diagrama namero 1.

tATM'S: Cajero Automatico



Diagrama 1. Linea Hist6rica del Banco Davivienda S.A.

Corporacién de ahorro

b

y vivienda “Coldeahorro’

Casita Roja @

1972

Corporacion de ahorro

2

y vivienda “Davivienda

1973

Banco Comercial
Banco Davivienda S.A.

Aqui lo tiene todo

T

1997

Fusion entre Davivienda
y Banco Superior o

Bansuperior

Banco Davivienda S.A.

adquiere

Confinanciera

Fusion entre Davivienda

y Granbanco S.A. o Bancafé

Presencia en Panama y Miami

“Diners Club” T -Vivienda, consumo y comercial-
2005 2006 2007
Culmina fusion operativa HSBC Costa Rica, HSBC  Davivienda Adquiere
Con Bancafé y nace: Honduras y HSBC El adquiere Leasing Bolivar
Banca Personal Salvador forman parte del ~ Corredores
Banca Empresarial Banco Davivienda S.A. Asociados?

T

2010

T

2012

2013 2016

Fuente: Creacion propia, datos tomado de la pagina del Banco Davivienda.

2 Corredores Asociados: era una de las firmas comisionistas de Bolsa méas importantes de pais.

13
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1.2. Cultura de la Empresa

El Banco Davivienda se rige por los pilares que el Grupo Bolivar le brinda, los cuales los lleva a
tener una cultura organizacional que les permite ser Unicos y diferentes, los guia y le da sentido al
trabajo diario enfocados en el ser humano. En ella se encuentra los principios y valores, la mision,
y lo méas importante el propdsito superior que el banco comparte como miembro de la Familia
Bolivar. (Grupo Bolivar S.A., 2016)

Figura 1. Cultura Banco Davivienda.

Fuente: Pagina Induccién Grupo Bolivar

1.2.1. Proposito superior

Enriquecer la vida con integridad de manera amigable, confiable y sencilla.
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1.2.2. Principios y valores

Justicia
Respeto
Honestidad
Transparencia
Equidad
Disciplina
Lealtad

Entusiasmo

YV V.V V V V V VYV VY

Buen humor

1.2.3.  Misién

Generar Valor para nuestros accionistas, clientes, colaboradores y terceros relacionados, apoyados

en las siguientes destrezas:

Conocimiento del Cliente
Manejo del Riesgo
Tecnologia y Procesos
Innovacion

Sinergia Empresarial

Conocimiento del Negocio

AN N N N N

Manejo Emocional de las relaciones

1.2.4. Elservicio

Los mas importante para el Banco es la satisfaccion de sus clientes, por eso cuenta con un equipo
humano capacitado para generar valor a través de experiencias confiables, amigables y sencillas.
Busca satisfacer, comprender y guiar a sus clientes en sus necesidades, sus dificultades, su

crecimiento, sus suefios y su proyeccion para el futuro.
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Davivienda acomparfia a personas, familias, empresas y organizaciones en su empefio de lograr sus
objetivos y anhelos, y hacer sus diferentes actividades diarias mas faciles con soluciones
innovadoras, basadas en el hondo conocimiento del negocio y la cultura de sus clientes. Asi ha
logrado su satisfaccion y su reconocimiento como un banco lider en servicio. Por ello el reto de
Davivienda es ofrecer un completo servicio de banca digital, acorde con las urgencias que
demandan las nuevas generaciones; tecnologia de vanguardia y creatividad unidas para brindar
soluciones tan sencillas como seguras. Recientemente incursiono en nuevos canales para todos los

dispositivos moviles como:

» App Davivienda Mavil
» App Empresas
> App DaviPlata

Adicionalmente el banco se preocupa por estar a la vanguardia y mantener un buen
rendimiento con elevados estandares de calidad, por tal razon cuenta con certificacion 1ISO 9001,
otorgada por SGS, como un Banco con un Sistema de Gestion de Calidad Altamente Fortalecido.
(Banco Davivienda S.A., 2016)

1.2.5. Cubrimiento

La entidad financiera en cuestion se preocupa por estar presente en la vida de los clientes por medio
de diferentes medios como el computador, la Tablet, el teléfono, el celular y los cientos de cajeros
automaticos propios y Corresponsales Bancarios. A su vez de manera presencial le ofrece una
sonrisa, un estrechon de mano, un oido para escuchar y una accion sobre los requerimientos
bancarios y financieros de los clientes, por medio de un calificado equipo de funcionarios en mas
de 600 oficinas en Colombia y otras 130 en Panam4, Costa Rica, Honduras, El Salvador y la ciudad
de Miami. (Banco Davivienda S.A., 2016)
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1.3. Organigrama del Banco Davivienda

Diagrama 2. Organigrama del Banco Davivienda
Asamblea General

Junta Directiva

Presidencia
Auditoria

| | | |

VP Ejecutiva VP Mercado y VP Riesgos VP Tecnologia y
Alianzas Financieros Administrativa

| | | |

VP Tarjetas VP Cobranza VP Originacion VP Planeacién y
y cartera riesgo

VP Banca VP Comercial VP Credito VP financiera VP Canales VP Juridica

Hipotecaria Corporativo y Servicio
Fuente: Cobranza documentaria en el exterior a través del portal empresarial Davivienda (Rubiano Amezquita &

Lievano Callejas, 2016)
1.4. Participacion de Mercado Enfocada en Segmentos y Productos Estratégicos

Para cada uno de los productos ofrecidos el banco tiene un segmento especifico, por tal razén es
que se tiene un perfil concreto del cliente para la oferta del servicio financiero; en la siguiente
imagen, la cual fue tomada de la presentacion de la estructura corporativa del banco, se reflejara

el porcentaje de participacion de cada uno de los sectores en la cartera comercial.



Figura 2. Participacién de Mercado por segmentos

Cartera Comercial
2,8%

Fuente: Pagina Banco Davivienda S.A.
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m Comercio

m Servicios

® Infraestructura

m Constructor

® Industrial

m Generacion y Distribucion de Energia

» Agricultura
Financiero

m Otros

® Transporte

m Manufactura

® Inversion de Capitales

m Petréleo, Gas y Mineria
Alimentos

Tasa de Cambio a Marzo de 2016: US$ 1/ COP$3.000,63

Teniendo presente que el banco inicio como una corporacion de ahorro y vivienda, es preciso

que uno de sus principales y estratégicos productos es vivienda, por ello en la siguiente imagen

tomadas de la misma fuente se visualizaran los diferentes medios por los cuales se da a los clientes

el servicio y el porcentaje de los mismos en la linea de producto del banco.
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Figura 3. Participacion en cartera de vivienda

Cartera Vivienda

USD$ 4.712

= Social Housing = Residential = Leasing

Fuente: Pagina Banco Davivienda S. A
Tasa de Cambio a Marzo de 2016: US$ 1/ COP$3.000,63

Por otro lado se visualizara la participacion de los diferentes productos que se ofrecen en la
cartera de consumo, en la cual se encuentra el crédito de vehiculo, siendo este en el que la

estudiante desarrollo sus practicas empresariales.

Figura 4. Participacion en cartera de consumo por producto

Cartera Consumo

m | ibranza
nTC

» Vehiculo
USD$ 5.506

Sobregiro

» Libre Inversion

m Otros

Fuente: Pagina Banco Davivienda S. A

Tasa de Cambio a Marzo de 2016: US$ 1 / COP$3.000,63
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2. Unidad de vehiculo

La Unidad de Vehiculo productivo se cre6 en el Banco cuando Davivienda adquirié Con
financiera, de ahi se despliega la linea de producto en la cual trabajo la estudiante durante sus seis
meses en la sucursal Meta y Casanare. Dicha unidad tiene un centro de operaciones en la ciudad
de Bogota en el edificio Navarra, en el cual se encuentra la gerente de la Linea y los coordinadores

de vehiculo publico y particular.

En la sucursal Meta y Casanare se encuentra una Asesora Senior de Vehiculo, la cual se
encarga de ofrecer y estar al tanto del producto en la trazabilidad del mismo desde el momento en
que se cierra el negocios con el cliente hasta el momento en que se lleva a cabo el desembolso, a
su vez debe estar pendiente de los clientes cuando se encuentran en estado de cartera, puesto que
le corresponde estar al tanto de que los mismos no se ataracen en sus cuotas para que no se
conviertan en morosos; otra parte del servicio por venta es suplir las diferentes necesidades que se

le generen al cliente.

En la Sucursal Meta y Casanare se dio inicio con la unidad de vehiculo productivo, puesto
gue se manejaba el crédito Gnica y exclusivamente para vehiculo productivo, siendo este todo aquel
que genere una ganancia o utilidad por su uso o la disminucion de costos como es el caso del
vehiculo beneficio. A inicios del 2015 se dio paso al crédito de vehiculo particular por medio de
dicha unidad, y es asi como deja de ser unidad de vehiculo productivo a unidad de vehiculo y se
empieza a trabajar con ambas coordinaciones, lo cual llevo a trabajar con dos aplicativos y dos
procesos totalmente diferentes, por tal razén a continuacion se explicara el procedimiento en cada

una de las dos lineas de producto.

2.1. Vehiculo productivo

Es una alternativa de financiacion ofrecida a clientes mediante operaciones de crédito o leasing
para la adquisicion de vehiculo productivo, orientado a construis relaciones de largo plazo. Es un
producto dirigido a personas naturales y personas juridicas que deseen adquirir vehiculos de carga

0 pasajeros para la explotacion comercial del mismo.
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Mercado objetivo. Son personas juridicas con constitucion minima de 12 meses (1 afio) y
personas naturales mayores de edad que demuestren adecuada capacidad de pago de acuerdo a los
ingresos requeridos por el Banco Davivienda, buen habito de pago en el sector financiero y que

cumplan con las garantias exigidas por la entidad.

Diagrama 3. Mercado Obijetivo
@ b
- Asalariados, pensionados y dependientes (deben sustentar

< Experiencia con un codeudor que si la tenga) >

Persona Natural

- Con Experiencia en Taxi, carga o pasajeros (1 afio de

Experiencia en el sector y duefio de minimo un vehiculo)

Pequefias y Medianas - VH Beneficio - VH de pasajeros
Empresas PYMEs - VH de carga
Persona Juridica (1 afo de experiencia en el sector econémico en el que se

Desarrolla y debe tener buen historial crediticio)

Fuente: Creacion propia, datos tomado de la pagina del Banco Davivienda.

2.2. Garantias financiables en vehiculo de servicio publico

En el caso de usados se financian garantias que no superen los 10 afios de antigliedad.

» Urbano e intermunicipal de transporte colectivo y masivo de pasajeros.
» Transporte individual de pasajeros (Taxi)
» Transporte especial (Turismo, Escolar, etc.)

» Transporte de Carga
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Sistema de financiacidn. Es preciso mencionar que la Unica garantia que se no se financia
por medio de leasing son los taxis.

Diagrama 4. Sistema de financiacion

Sistema de financiacion tradicional
e Crédito === Se constituye una prenda a favor del Banco

Con remuneracion en forma de intereses

- Operacién financiera

Es un contrato de arrendamiento

e Leasing Financiero =}- Modalidad de pago con opcién de compra

Beneficios tributarios

Activo a nombre del Banco

Fuente: Creacion propia, datos tomado de la pagina del Banco Davivienda.

2.3. Productos y Servicios

v Adquisicion -Acuerdos de recaudo

v" Reposicion -Periodos de gracia (1 por afio)

v Compra de cartera (No AP en Villa/cio) -Multigarantia

v' Libre inversion con prenda -Traslado de fecha de pago hasta
25 dias

2.3.1. Transporte de pasajeros

Colectivos: 12 a 19 pasajeros
Urbano:.4 Buseta: entre 45 y 50 pasajeros

> ;‘_—‘_ SF b ©
. . * e———
Bus: aproximadamente 52 pasajeros
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Empresas Grandes: mantienen rutas largas a nivel nacional - Buses

Intermunicipal: Empresas Medianas: rutas de 2 a 6 horas — Microbuses y busetas

\ Empresas Pequefias: rutas de 2 horas de viaje — Microbuses

Varmas por Colombia

2.3.2. Transporte especial.

Es el que se desarrolla con los vehiculos blancos, y de los cuales no se == e &

requiere cupo asociado, aungue si debe estar afiliado a una empresa.
= ©

-Microbus: se utiliza para el transporte escolar y hotelero.

-Van: se utiliza para en transporte escolar.

-Taxi especial: se utiliza mayormente en el transporte hotelero.

-Camionetas pick — up: se utiliza principalmente para el transporte de

mercancia.
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2.3.3. Transporte de Carga.

En el transporte de carga encontramos diferentes tipos de vehiculos, cada uno con una capacidad
y con caracteristicas especificas para los productos por transportar, en dicho sector encontramos
diferentes actores que se desarrollan su actividad econdémica en dicho sector, y pueden ser posibles

clientes de la unidad, alguno de ellos son:

- Generador de carga: propietario de la mercancia.

- Empresa de transporte: debe estar autorizada por min-transporte.

- Propietario del vehiculo: vincula el vh a una empresa de transporte.
- Destinatario de la mercancia.

- Conductor del vehiculo.

Una de las razones principales por las cuales una persona natural decide adquirir un vehiculo
de carga es con el fin de disminuir los costos por generados por el flete de la mercancia, bien sea
que venden o que compra. Dentro de las garantias financiables en el sector del transporte de carga
se encuentran:

g /=
v Los camiones: para una carroceria tipo gria = ==,

“platdn” se debe pedir acepcion por parte de gp

los analistas de Bogota. w

<

Volquetas
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Porcentajes de financiacion. En el momento de tomar un vehiculo como garantia para el
banco por respaldo de un crédito para una persona natural o juridica, se otorga un valor a financiar
con respecto al valor comercial del VH, teniendo en cuenta aspectos como el modelo y tipo de
este, por ello ilustraremos en la tabla nimero 1 el porcentaje de financiacion para el vehiculo de
carga, de pasajeros y el VH Beneficio, puesto que sostienen un estandar de financiacion para ese
tipo de carro; por otro lado en la tabla nimero 2 se expondra los porcentajes que se manejan
exclusivamente para el sector de los taxis, puesto que dicho segmento requiere la adquisicién de
un cupo que cuesta mucho mas que el valor comercial del automovil, el cual ademés varia segin
la ciudad en la que se vaya a matricular el mismo, esto con el fin de adquirir el permiso de operar
en el municipio de manera legal; y es por tal razén que manejan un estandar de financiacién

diferente al de los otros vehiculos.

Tabla 1. Porcentajes de financiacion Vehiculo de Carga, Pasajeros y Beneficio

DESTINO MODELO FINANCIACION  PLAZO MAXIMO

Reposicion, Hasta 2 afios Hasta 80% 60 meses
Adquisicion, Libre Hasta 5 afios Hasta 80% 48 meses
Inversion, Leasing. Hasta 10 afios Hasta 70% 36 meses

Fuente: Induccién Banco Davivienda S.A.

Es preciso mencionar que el Banco Davivienda no tiene en cuenta el valor del cupo en el
mercado, sin embargo posee un valor estandar de $65.000.000 para la sucursal Meta y Casanare;
ademas tiene dos planes de financiacion para la adquisicion de taxi, puesto que en el momento que
un propietario desea hacer reposicion se le financia el 120% sobre el valor comercial del vehiculo,
no obstante si el objetivo de la compra del automavil es crecer aumentando su parque automotriz
0 poner su carro como garantia para adquirir un crédito de libre inversién, por consiguiente el
banco solo financia el 90 por ciento sobre el valor del vehiculo sumado junto al del cupo.
Adicionalmente es en el unico sector en el que el banco solo exige seis meses de experiencia en el

mismo.
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Tabla 2. Porcentajes de financiacion Taxi

Plan de Financiacion Tipo de VH Financiacion Plazo Maximo
Reposicién Nuevos y usados 120% Nuevos: hasta 72
(max 6 afios) meses
Crecimiento Y Libre | Nuevos y usados 90% Usados: hasta 48
Inversion (max 6 afios) meses

Fuente: Induccion Banco Davivienda S.A.

2.4. Perfil del cliente

¢+ Experiencia de un afio en el segmento de transporte, para el cual solicita el préstamo.

R/
A X4

Cliente propietario de minimo un vehiculo en el segmento de transporte o codeudor con

experiencia en el mismo. Como respaldo se debe tener una tarjeta de propiedad a nombre

del cliente con una antigiiedad de 12 meses.

%+ Empresas que para su actividad econémica requieran de un vehiculo productivo; en los
casos de flota propia no se exige que tengan vehiculos con anterioridad.

%+ No debe estar reportado en centrales de riesgo.

%+ Debe tener buena trayectoria la empresa afiladora.

¢+ Experiencia crediticia en montos similares al solicitado.

¢+ Debe tener entre 18 y 70 afios.

% Ingresos minimos de 4 SMLVM para persona natural y 100 SMLVM para persona juridica
en sus ventas o ingresos anuales.

% Pensionados con experiencia crediticia.

%+ Empleados con contrato a término indefinido o personas con contrato de prestacion de

servicio.

Documentos requeridos.
Teniendo en cuenta el tipo de cliente se deben exigir diferentes soportes para que pueda ser
evaluado correctamente y asi dar una respuesta oportuna al mimo; a continuacion se
describiran los diferentes documentos solicitados a todas aquellas personas interesadas en

adquirir un vehiculo productivo.
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Persona Natural:

v

D N N N N Y N N NN

Solicitud Persona Natural completamente diligenciada. Todos

C.C. legible al 150%. Todos

Rut o Camara de Comercio. Independientes duefios de VH

Declaracion de Renta o certificado de no declarante con su debido sello. Todos
Ultimos tres extractos bancarios. Independientes

Tarjeta de Propiedad de los VH. Independientes duefios de VH

Certificado de vinculacién o ingresos de los VH. Independientes duefios de VH
Certificado Laboral indicando cargo, sueldo, tiempo y tipo de contrato. Empleados
Comprobante de pago correspondiente al Gltimo mes. Pensionado

Contrato de arrendamiento. Independientes Rentista Capital

Certificado de tradicion y libertad del inmueble. Independientes Rentista Capital

Persona Juridica:

Solicitud de persona Juridica completamente diligenciada.

Rut

Camara de comercio o certificado de existencia y representacion legal.
Declaracion de renta de los dos ultimos afios fiscales con su debido sello.
Acta de autorizacion del representante legal para atender la obligacion.
Balance y estados financieros de los dos Gltimos afios fiscales (cortes anuales y Gltimo
trimestre del afio en curso).

Notas a los estados financieros.

C.C. y tarjeta profesional del contador de la empresa.

Composicion accionaria para empresas S.A. y S.A.S.

Solicitud de persona Natural diligenciada por el representante legal.

C.C. legible y al 150% del representante legal.

Rut del representante legal de la empresa.

Declaracion de renta del ultimo afio fiscal con su debido sello del representante legal.
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2.5. Proceso en la unidad de vehiculo productivo

Comiensa en el momento que se recibe la solicitud de crédito por parte de bien sea la F&I del
concesionario, persona encargada de dirigir las solicitudes a las diferentes entidades financieras
para lograr la financiacion del vehiculo por el valor acordado con el cliente; o por una oficina de
servicio y/o entre otros actores que pueden referir un negocio de vehiculo productivo. Para poder
darle viabilidad es necesario radicar el negocio en el aplicativo VOR, por medio del cual se le
adelantaran los procesos correspondientes a la solicitud. En la imagen nimero 5 se puede observar

el aplicativo que el Banco Davivienda utiliza para dicho proceso.

Figura 5. Aplicativo vehic

ulo productivo
rhnps://vor.conﬁ...a.com/'lnido.aspx Pl Consulta de Trazabilidad x +

f @ htips://vor.confinanciera.com/Inicio. aspx < ‘ Jg Y Googe £ ‘ *8 3 A =
|| Mas visitados { | FASECOLDA [ | https—vor.confinand... &Y Intranet PR Runt [@)] sadgcapp02 Finandial ... | | ThomaGreg ‘L¥ Datacredito
T DNAVIVVIENDAN » = v be i
oo Madulo de Gestion de Crédito

é N

Haga click en un rol asignado para iniciar sesién

Usuario I

Password .m

Fuente: Banco Davivienda

A continuacion se daréa a conocer una vision generalizada del paso a paso en la gestion del crédito

de vehiculo productivo, en un diagrama disefiado por la pasante.



Diagrama 5. Proceso operativo en la unidad de Vehiculo Productivo
Asesora Sénior de Vehiculo =™ Radicacion del negocio—,  Verificacion

t De Documentos
Oficinas de Servicio
Concesionarios  Empresas de transporte v

Generacién de Prendas

vV

Paquete desembolso «——  Solicitud Ti <«—— Tramite «—— Toma de firmas

l

Liquidacion —» Cartera ——  Servicios Pos-venta.

Fuente: Conocimiento propio

2.6. Vehiculo particular
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Desde principios del 2015 se dio inicio a los créditos para vehiculo particular en la unidad de la

Sucursal Meta y Casanare, permitiendo asi suplir la necesidad de los clientes por medio de una

asesoria acertada y eficaz, esto dado al amplio conocimiento de la Asesora de Vehiculo en todo lo

referido a los tramites y demas procesos en los que se incurre al adquirir un carro bien sea nuevo

0 usado para uso personal o familiar.

Es importante dejar claro que es un proceso mas corto y sencillo a comparacién del vehiculo

productivo, puesto que no es necesario que la Asesora este al frente y al tanto del estado del crédito

en la totalidad de la trazabilidad del servicio ofrecido, esto debido a que en la sucursal existe el

area de crédito, la cual esta encargada de hacer el perfeccionamiento del mismo.



2.6.1. Aplicativo del credito de vehiculo particular

Figura 6. Aplicativo vehiculo particular

Visacion de Identidad x

& @ bips:msce omjuicadanidertidadfogin php?var =1 & ][ B - cooge Pluld & &=

|2l Mas visitados || FASECOLDA © | https—vor.confinand... [ Intranet P Runt [@] sadgcapp02 Financial ... © | ThomaGreg :f: Datacredito

ALERTA DEL SISTEMA

Su sesién ha expirado por inactividad

Fuente: Banco Davivienda
2.6.2. Proceso en la unidad de vehiculo particular

Diagrama 6. Proceso operativo en la unidad de Vehiculo Particular
Asesora Sénior de Vehiculo ——, Perfilacion del cliente —, Viabilidad

T por medio de DataWeb

Concesionarios

Radicacion del Negocio

A

Tramite «= perfeccionamiento del crédito «——  Documentos para el &rea de crédito

l

Péliza —* Liquidacion ——» Cartera ——» Servicios Pos-venta.

Fuente: Conocimiento propio
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Planes de financiacion. EI Banco Davivienda ofrece diferentes planes de financiacion para
vehiculo particular con el fin de suplir las necesidades de cada uno de sus clientes, a continuacion
se expondran estos por medio de un cuadro que relaciones los planes con sus condiciones, el de
gran importancia resaltar que la informacion se toma de uno de los anexos del contrato de vehiculo,
informacidn que la estudiante organiza para que los lectores tengan un mayor entendimiento del

tema en cuestion.

Tabla 3. Planes de Financiacion para Vehiculo Particular

Plan de Financiacién Condiciones
El cliente paga el crédito en cuotas mensuales
Plan Tradicional iguales que incluyen capital e intereses por el plazo

establecido en la aprobacion.
En los primeros 6, 12. 18 o0 24 meses, el cliente
cancela directamente al vendedor el 50% del precio
Plan 50/50 con periodo de gracia a capital | de venta del vehiculo y el restante lo financia
y sin intereses Davivienda por el plazo indicado en la aprobacion.
Los primeros meses corresponden a un periodo de
gracia en el que no se causaran intereses.
En los primeros 6, 12,18 o0 24 meses el cliente
cancela directamente al vendedor el 50% del precio
de venta y el restante es financiado por Davivienda.
Los primeros meses segun la aprobacién seran un
periodo de gracia para el pago de capital e
intereses. Al finalizar el periodo de gracia el cliente
debera pagar el saldo en el plazo pactado.
El cliente cancelara directamente al vendedor el
50% del valor del vehiculo y el saldo sera
financiado en el plazo indicado. Los primeros 6,
12,18 o0 24 meses seran un periodo de gracia para
el pago de capital e intereses. Existira una
causacion de intereses constante.
Durante los primeros 6 o 12 meses el cliente
cancela directamente al vendedor el 30% o el 40%,
del precio de venta del vehiculo y el saldo restante
sera financiado por DAVIVIENDA en el plazo
indicado en la aprobaciéon. Los primeros meses
seran un periodo de gracia para el pago de capital
y no se causaran intereses. Al vencimiento este, el
cliente comenzard a agar el saldo en el plazo
restante a la tasa de interés vigente.

Planes 50/50 con periodo de gracia a
capital e intereses

Planes 50/50 con periodo de gracia a
capital e intereses, con tasa de interés
ajustada

Planes 30/70 o 40/60 con periodo de
gracia a capital y sin intereses.




Tabla 3. Continuacion

Planes 30/70 o 40/60 con periodo de
gracia a capital e intereses durante los
primeros 6 0 12 meses

Planes 30/70 o 40/60 con periodo de
gracia a capital e intereses, durante los
primeros 6 0 12 meses con tasa de interes
ajustada

Plan Cuotas Extraordinarias

Plan con periodo de gracia a capital e
intereses, durante los primeros 2 meses

Plan de periodo de gracia a capital y sin
intereses durante un mismo mes por cada
afio de vigencia del credito.
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El cliente cancela directamente al vendedor, bien
sea el 30% o el 40% del precio del vehiculo y el
restante lo financiara el Banco. Los primeros 6 o
12 meses son el periodo de gracia para el pago de
capital e intereses; pero los intereses que se causen
se capitalizaran y se sumara al saldo de capital.
Cuando finaliza el periodo de gracia el cliente
pagara el saldo en el tiempo restante del crédito.
A diferencia del anterior DAVIVIENDA podra
cobrar una tasa de interés menor a la prevista para
los planes, la cual se ajustara a partir del mes 7 o
trece 13 segln sea el caso, a la tasa de interés
vigente de cada plan en el momento del
desembolso del crédito.

El cliente paga el crédito en cuotas mensuales
iguales que incluyen capital e intereses.
Adicionalmente en pagar en junio y diciembre
cuotas un determinado nimero de cuotas extras que
en su totalidad no superen el 40% del monto
financiado y que el valor de la cuota individual no
supere el 50% de los ingresos del cliente.

El crédito se otorgara por un plazo indicado, dentro
del cual los dos primeros meses seran un periodo
de gracia para el pago de capital e intereses, aunque
los intereses caudados se sumaran al saldo de
capital, sobre ese nuevo saldo se causaran los
intereses.

El cliente se compromete a pagar el crédito en
cuotas mensuales que incluyen capital e intereses,
en el plazo indicado en la aprobacion. El cliente
escoge un mes en el afio en que no pagara la cuota
de su crédito de vehiculo particular. Este sera
tomado como un periodo de gracia para el pago de
capital por cada afio de vigencia del crédito y no se
causaran intereses. El capital no pagado en el mes
se cancelara en los 11 meses restantes de cada afio.

La tasa de interés correspondiente a cada plan sera la vigente al momento del desembolso.

Fuente: Anexo del contrato de vehiculo
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3. Actividades

En el momento en el que la estudiante asumi6 el cargo como aprendiz universitario tomo
la responsabilidad de ayudar, asistir y colaborar a la Asesora de Vehiculo productivo en todas
aquellas actividades operativas que se deben desarrollar en la oficina mientras la Asesora cumple
con su deber comercial y administrativo de sostener las relaciones ante los concesionarios, las
oficinas de servicio del banco y las diferentes empresas de transporte urbano e intermunicipal de
los Departamentos del Meta y Casanare. Méas especificamente la Asesora era la encargada de estar
al frente del proceso, ofreciendo el producto y consolidando negocios, para que la pasante como

su apoyo operativo estuviese al tanto del resto del proceso afianzando los mismos.

Para exponer de manera mas clara las diferentes labores llevadas a cabo por la practicante,
se explicara el paso a paso del proceso que se realizo en la Unidad de vehiculo productivo y

particular por la misma.

3.1. Proceso de vehiculo productivo

Después de que la Asesora ha conseguido en el negocio bien sea por medio de un concesionario,
un referido de un cliente, una oficina del banco o una empresa de transporte, y le ha hecho la
respectiva entrevista al cliente para identificar las razones por las cuales desea adquirir el vehiculo,

la aprendiz inicia su apoyo radicando el negocio en el aplicativo VOR,



34

Figura 7. Aplicativo que utilizaba la pasante para radicar los créditos VH publico

chivo Ayuda

¢ |[B - coose Aler s 3 A& =
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Usuario: natjar
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Cambio de Contrasefia

4 Inicio
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Administrativo |
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Fuente: Banco Davivienda

A continuacion se ensefiaran y se describiran por medio de un diagrama disefiado por la aprendiz,
las funciones llevadas a cabo por la misma en cada seccién dentro de la trazabilidad del crédito

hasta su desembolso.

Diagrama 7. Paso a paso actividades de la pasante — vehiculo Productivo

\

1. r La estudiante los organiza y perfila al cliente
Recepcion de Documentos - Analiza y revisa la informacion del mismo

- Verifica el estado del cliente en la central de riesgos

\Data Crédito )

/-Registra el negocio con la informacion bésica del cliente \

Y sus documentos soporte

2. -Revisa constantemente en estado en el que se encuentra
Radicacion del Negocio el negocio, entre los Cuale se encuentra:
En el Aplicativo VOR Aprobado: se sigue con el proceso.

Condicionado Comercial: se debe corregir o

Completar informacion y documentos del cliente. /



Diagrama 7. Continuacion

X Rechazado: se puede enviar por consideracion

Si se considera viable o se finaliza el proceso.

3. __» Al concesionario

Envio Carta de Aprobacion —» A la
~

informadora que refiere el negocio

l Al cliente

KDiIigencia correctamente la Sol. PN y/o Sol. PJ

-Revisa nuevamente los documentos y solicita los que

4. se encuentren vencidos.

Verificacién Documentaria -Contacta al cliente para ratificar la aprobacion.

5. —\VH Nuevo

Generacion de
Prendas

—\/H Usado <

-Solicita por medio de un correo al GRP - vehiculo —

Q/erificacién, la aprobacionoén en firme.

-Recibe factura del vehiculo y carroceria

-Revisa el valor comercial vrs valor aaprobado

-Cordina con el cliente la inspeccion del VH
-Solicita Resultados de la inspeccion

-Revisa el valor comercial segln inspeccion vrs

KArma el paqu

6. -Coordina la toma de firmas y huellas del cliente, en caso de

Toma de Firmas los clientes que se encuentran en otra ciudad.

documentos s

Qogoté al grup

-Cita al cliente para tomar las firmas y huellas del mismo.

-Organiza los documentos de la toma de firmas y los

\. valor aprobado

. -Revisa minusiosamente datos de la prenda

ete de toma de firmas. \

oporte del cliente y envia los mismos para

(- Solicita orden de inspeccion para la garantia

\

/

7

0 de perfeccionamiento de crédito de VH. /

—-Solicita emision de prendas a GRP Generacion de Documentos
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Diagrama 7. Continuacion

/ Por concesionario —» Entrega las prendas al concesionario

7.
Tramite - Gestiona el tramite con el tramitador autorizado
\ Por Tramitador | - Recopila los documentos necesarios
Autorizado - Esta pendiente del tramite hasta recibir carta
tramite.

8.
Tasa de Interes —» Solicita Autorizacion por parte de la coordinadora para

implementrle determinada tasa de interes a cada cliente.

-Solicita cotizacion a la Asesora Bolivar.
Seguros Bolivar | -Se contacta con el cliente para informarle el costo.
9. -Solicita la pdliza a la Asesora Bolivar.
Péliza [ -Se contacta con el cliente para explicarle las
Otras Aseguradoras clausilas que debe contener la péliza.
-Gestiona con el asesor de seguros del cliente la

| emisién de la pdliza con las clausulas exigidas.

. ﬁiligencia autorizacion de giro con los datos del cliente.
10. -Arma paquete de desembolso y envia los archivos a GRP -
Desembolso Asignacion de Desembolso.

-Esta al tanto de los comentarios de GRP Formalizacién para
cumplir con los pendientes que se generen en el desembolso.
-Recopila los documentos originales del desembolso y los envia

a Bogota para que sean archivados dentro de los tiempos

establecidos.

Fuente: Elaboracion propia

Con la anterior ilustracion se pretende dar a conocer a grandes rasgos las diferentes

actividades que desarrollaba la pasante, siendo preciso mencionar que no en todos los negocios
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manejaba un proceso similar, a pesar de tener  un estandar sobre el cual se trabajaba, esto dado
a que cada negocio se daba en diferentes sircunstancias, con diferentes dificultades y soluciones a
la vez, ya que hay negocios que perduran entre 15, 30, 45 y hasta 120 dias desde el momento en

que se radica hasta que se desembolsa.

Teniendo en cuenta lo anterior se debe aclarar que diariamente la estudiante se encontraba
al tanto del estado de los negocios y al tanto de la gestion demandada por los diversos procesos
de cada negocio; esto teniendo en cuenta que manejo un promedio de 10 creditos de vehiculo
productivo a la vez. Como evidencia de lo anterior, la imagen nimero 1 muestra el compromiso

de la pasante atendiendo de manera amigable y cordial a los clientes de la Unidad de Vehiculo.

Fotografia 1. Atensién a clientes

Fuente: Tomada por el Autor

Por otro lado la constante y ardua gestidn de la estudiante, se visualiza en la imagen nimero
2, en la que esta coordinando el tramite de un vehiculo en la secretaria de movilidad de Combita

Boyaca con la tramitadora autorizada desde su oficina, genera.
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Fotografia 2. Gestidn tramite para crédito de vehiculo publico

DAVIVIENDA

Fuente: registro fotografico de la estudiante.

En la tabla nimero 4 se visualizara la cantidad de negocios radicados durante sus practicas,
estos identificados por los estados de los mismos, los cuales son aprobado, que da referencia a los
negocios que se necuentran en cuerso; cartera, consta de los créditos desembolsados; desistido, los
que hacen parte de todos aquellos que han desidido irse para otra financiera 0 no se interesan por

tomas el crédito; y Rechazados.

Tabla 4. Negocios Radicados en VH Productivo

Estado del Negocio Radicado N° de Negocios Radicados
Aprobado 17
Cartera 30
Desistido 12
Rechazado 19
TOTAL 78

Fuente: Conocimiento propio
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3.2. Proceso de vehiculo particular

Tal y como se mencion0 anteriormente el proceso del crédito de VH particular no contiene tantos
pasos y no requiere de la intervencion total de la Asesora de vehiculo, por ende las actividades a
responsabilidad de la pasante son mucho menores a las del crédito de vehiculo publico. Es
importante mencionar que gracias a la relacion comercial que se tiene con los diferentes
concesionarios, la Asesora recibe los multiples negocios a los cuales hace un andlisis del cliente y
verificacion del estado de este en centrales de riesgo, con el propdsito de evaluar la viabilidad del

mismo y asi seguir o no con la solicitud.

Con base a lo anterior y con el interés por parte de la estudiante de especificar sus labores
desarrolladas, se har& un paso a paso sobre las funciones realizadas por la misma durante los seis

meses de préctica en todo lo relacionado al crédito de vehiculo particular.

Diagrama 8. Paso a paso actividades de la pasante — vehiculo Publico
Crédito vh particular

Diligencia correctamente l > Radica Solicitud en el

la Solicitud de crédito PN ™~ Radicacion del Negocio aplicativo particular

!

Verificacion Respuesta y/o Estado del Ne&cii

Apribado Rechizado
Ratifica al cliente la aprobacion Evalua la posibilidad
l de reconsiderarlo.
Organiza los documentos en carpeta -« l
l Analiza las diferentes
Pasa documentacion al area de crédito opciones para mandarlo
/ \ a reconsiderarlo.
VH Nuevo VH Usado / ™ Rechazado
l — Aprobado
Fin de la Gestion



Diagrama 8. Continuacion

Recibe la factura por parte
del conccesionario y manda
a emitir prendas por parte
del &rea de crédito.

Esta al tanto de que el area
de créito tome las firmas
Envia prenda para el
concesionario y asi dar
inicio al tramite.

Esta al pendiente de que el
concesionario entrgue los
documentos completos y
correctos al &rea de crédito

™\
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Esta al tanto de que el

cliente inspeccione el VH.

Solicita al cliente el resultado de la inspeccion.
Manda a emitir prendas con el resultado de la
inspeccion en el area de crédito.

Gestiona la realizacion del tramite, relacionando
al cliente con los tramitadores autorizados por el
banco y dando asistencia al cliente en todas las
inquietudes que le genere el tramite.

Esta al pendiente del curso del tramite hasta
completar los pendientes que tenga la carpeta

del solicitante del crédito.

Permanece pendiente de que liquidacion desembolse el crédito.

Fuente. Elaboracién propia

Durante el periodo de las practicas la estudiante hizo una gran gestién en el desarrollo de los

créditos de vehiculo particular, llevando a cabo 70 radicaciones de las cuales se lograron

desembolsar 45.
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Figura 8. Soporte radicacién de un negocio en aplicativo particular
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3.3. Vinculacion proovedores

En la unidad de vehiculo productivo y particular de la sucursal Meta y Casanare se ve la necesidad
de sostener una robusta relacién comercial con los diferentes concesionarios ubicados en en los
Departamentos de la sucursal; es por tal razén que la pasante estuvo al tanto de vincular al sistema
de proveedores aquellos concesionarios con los cuales no se sotenia relacion o se encontraba

vencido el proceso de vinculacion ante el banco.

Con forme a lo antes mencionado, los Asesores Comerciales de los concesionarios tambien
hacen parte de la relacién comercial puesto que es a ellos quienes el banco paga una comision por
los diferentes créditos referidos por ellos y lleguen al desembolso de los mismo. Para ello la
estudiante estuvo muy al pendiente de que todo aquel Asesor que refiriera un negocio se encontrara
en el sistema de provedores del banco para que al finalizar el proceso del crédito se pudiera pagar

exitosamente las comisiones tanto a los Asesores como a los concesionarios.
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A continuacion se desplegara el proceso de vinculacién que la practicante realizaba tanto

con los concesionarios como con los asesores comerciales de los mismos.

Tabla 5. Proceso vinculacion de provedores

Vinculacion Asesores

Vinculacion Concesionarios

1.Se contacta con el Asesor para

informarle  sobre el proceso de
vinculacion.
2.Solicita al Asesor los documentos

necesarios para la vinculacion.

3.Envia a estudio de seguridad al
Vendedor del concesionario

4.Envia al &rea de vinculacién tanto del
VH  publico

documentos requeridos.

como particular los

5.Esta al pendiente de recibir respuesta por
parte del &rea encargada.

1.Se contacta con el contador del
concesionario para informarle sobre el
proceso de vinculacion.

2.Solicita al contador del concesionario
los documentos necesarios para la
vinculacion.

3.Envia a estudio de seguridad al
concesionario y a su representante legal.
4.Envia al area de vinculacion tanto del
VH  publico

documentos requeridos.

como particular los

5.Esta al pendiente de recibir respuesta por
parte del area encargada.

Fuente: Elaboracion propia
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Conclusiones

La vocacion profesional es un aspecto personal que se debe superar dia a dia para obtener
conocimientos amplios en el desarrollo profesional, asi mismo en este camino ser mas competente
y explotar destrezas, talentos y conocimientos, de tal manera que en el progreso laboral pueda
sacarle partido a los diversos puestos labores que vaya obteniendo, por tal razén la préctica
profesional fue la oportunidad de adquirir los conocimientos bases en el proceso de formacién
integral, de igual manera aprender realmente actividades que contribuyen a la formacion laboral y

profesional para aplicar o ser parte de un gran proyecto en las oportunidades laborales.

El proceso de autoconocimiento es un enlace para incursionar en el &mbito laboral, donde se da a
conocer aspectos que llevan a entender realmente que es cumplir en los tiempos establecidos las
solicitaciones hechas por un superior, esto tal como lo vivio la practicante con los diferentes
requerimientos echos por su jefe. Asi mismo dentro de los multiples aportes de la practica, se
encuentra el trabajo en equipo, el cual es indispensable para lograr todas aquellas metas propuestas
para el beneficio de la empresa y sus colaboradores; sin embargo los obstaculos que se encuentran
dia a dia son la oportunidad de desarrollar aptitudes para solucionar el problema sin desvirase del

objetivo, cumpliendo este en los tiempos determinados.

La universidad es una vivencia que guia para ejercer los conocimientos obtenidos en una
oportunidad laboral, por consiguiente el implemento humanistico de la universidad para sostener
una excelente relacion y prestar un inigualable servicio para con los proveedores y los clientes es
un aporte de gran utilidad en esta practica laboral, asi como los fundamentos de contabilidad fueron
un aporte para el analisis y gestion frente a la estructura de las empresas, aspecto necesario para

una debida evaluacion a la hora de ceder un crédito para la adquisicion de un vehiculo productivo.
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