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Resumen 

Promociones y Cobranzas Beta S.A filial de Banco Davivienda por años se ha encargado de la 

recuperación de cartera morosa única y exclusivamente del segmento persona natural en los 

diferentes rangos de mora, es por esto que se  plantea iniciar con la recuperación de cartera 

empresarial en primera instancia con el segmento PYME,  clientes asignados con deuda desde 

$500.000 pesos hasta $280’000.000 de pesos máximo,  adicional a esto para llevar a cabo el plan 

de mejora se plantea el desarrollar estrategias de negociación que precisen tener una negociación 

más efectiva que exponga una ventaja competitiva y de esta manera aplicar en la práctica las 

teorías relacionadas con la negociación, utilizando método Harvard con sus principales principios 

básicos.  

En la aplicación de la propuesta se encontraron varios elementos importantes que permitieron la 

sobre ejecución de las metas trazadas por mes por el Banco Davivienda, al igual que se 

contribuyó con la mejora en el servicio al cliente, ampliación del conocimiento y de la 

información sobre pequeñas y medianas empresas.  

Este proceso brindó la oportunidad de conocer las diferentes situaciones que han atravesado los 

clientes en sus compañías y cuales factores tanto internos como externos han afectado su flujo de 

caja haciendo que incumplan con los pagos de sus obligaciones financieras, para que de esta 

manera se constate el alcance de nuestra participación como gestores en el momento de realizar el 

cobro y la asesoría financiera.  
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Introducción 

A partir del mes de Octubre de 2019 se trabajó en la recuperación de cartera del segmento 

persona jurídica del Banco Davivienda por medio de la filial Promociones y Cobranzas Beta S.A 

quien tuvo asignación mensual de aproximadamente $14.947.410.393  millones de pesos por 

asesor, se alcanzó una mejora en la cartera deteriorada por medio de alternativas de pago que se 

ajustaran al flujo de caja del cliente, iniciando con la contextualización del portafolio, deuda total, 

cuotas pactadas y pagos mínimos, determinamos si la situación de los clientes que presentaban 

mora en sus créditos era transitoria o estructural y de esta manera poder cerrar negociaciones que 

perduren en el tiempo, no solo en beneficio para el Banco sino también en beneficio para los 

clientes, ya que de alguna manera podemos hacer que tengan tranquilidad para seguir atendiendo 

sus obligaciones.  

 A partir de esto se propone iniciar con la recuperación del segmento Pequeña y mediana empresa 

(PYME), este proyecto se enfoca en el uso de alternativas de negociación según modelo Harvard 

mediante sus cuatro pilares. Esto con el propósito de que Promociones y Cobranzas Beta S.A 

pueda crecer internamente, lograr una mejora cualitativa en el servicio y obtener mayor 

reconocimiento a nivel banco para que se asigne más cartera y se logre evitar la subcontratación 

de casas externas de cobro. La experiencia permitió trabajar en el enfoque de conciliación y/o 

negociación que evidenciamos durante la carrera y llevó a plantear aspectos que posiblemente 

tendrán un mayor impacto sobre los resultados.  
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1.1 Aspectos generales 

 Promociones y Cobranzas Beta S.A filial de Banco Davivienda es una empresa de cobranzas que 

cuenta con más de veintiún (21) años de experiencia en esta actividad. Líder en la recuperación 

de cartera y servicios de Call Center, que soporta su operación en una alta experiencia y una 

fuerte estructura de servicio. (Promociones y Cobranzas Beta, S. A., 2020)  

Fue fundada en 1986, contando en la actualidad con 30 años de experiencia en la actividad de 

cobranzas y presencia en 18 ciudades del país. Actualmente, la actividad de cobranza está 

dirigida de manera exclusiva a la cartera del Banco Davivienda. (Promociones y Cobranzas Beta, 

S. A., 2020)  

 

Presenta las siguientes líneas de negocio:  

● Cobranza Administrativa, por medio del Call Center con moras tempranas de 0 a 60 días.  

● Cobranza Pre Jurídica. 

● Cobranza Jurídica.  

● Administración de Cartera Castigada  

● Cobranzas Carter Propia 

● Canales de gestión alterna (Inbound, visitas y localización). 
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1.1.1 Misión 

“Somos una institución de cobranzas líder en servicio, innovación, agilidad y eficacia, soportada 

por un personal con cultura de calidad, óptimamente preparado y con gran vocación de servicio”. 

(Promociones y Cobranzas Beta, S. A., 2020)  

Visión 

“Ser una de las mejores empresas en atención, gestión y cobro de carteras bancarias y/o 

comerciales a nivel nacional. 

Ser líderes en innovación y eficacia al servicio de todos nuestros clientes, direccionados por 

principios y valores que identifican nuestra cultura de calidad y filosofía corporativa”. 

(Promociones y Cobranzas Beta, S. A., 2020) 

 

Principios y Valores 

¡Queremos hacer un mundo mejor!, nuestros valores corporativos son: 

● Respeto  

● Honestidad 

● Equidad 

● Disciplina  

● Alegría, entusiasmo y buen humor. (Promociones y Cobranzas Beta, S. A., 2020)  
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1.1.2 Ubicación geográfica. 

El domicilio de COBRANZAS BETA se encuentra ubicado en la Carrera 10 No. 64 - 65 Bogotá 

D.C (Tel.3144777) y cuenta con oficinas regionales en las principales ciudades del país. Las 

oficinas de COBRANZAS BETA son un canal de contacto efectivo con los clientes. 

(Promociones y Cobranzas Beta, S. A., 2020)  

Figura No 1. Mapa de Filiales Promociones y Cobranzas Beta S.A 

 

Nota: Esta figura fue recuperada de Promociones y Cobranzas Beta, S. A. (2020). Quienes somos. Promociones y 

Cobranzas Beta S.A. http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos. 

 

Figura No 2. Ubicación geográfica en Bogotá 

 

Nota: Google Maps. (2020). Ubicación geográfica de la empresa. Google Maps. 

https://www.google.com/maps/place/Promociones+Y+Cobranzas+Beta/@4.6506151,-

74.0637336,17z/data=!3m1!4b1!4m5!3m4!1s0x8e3f9b680d89d80f:0x55d5582f0b40ad2!8m2!3d4.6506151!4d-

74.0615449 

 

 

 

http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos
https://www.google.com/maps/place/Promociones+Y+Cobranzas+Beta/@4.6506151,-74.0637336,17z/data=!3m1!4b1!4m5!3m4!1s0x8e3f9b680d89d80f:0x55d5582f0b40ad2!8m2!3d4.6506151!4d-74.0615449
https://www.google.com/maps/place/Promociones+Y+Cobranzas+Beta/@4.6506151,-74.0637336,17z/data=!3m1!4b1!4m5!3m4!1s0x8e3f9b680d89d80f:0x55d5582f0b40ad2!8m2!3d4.6506151!4d-74.0615449
https://www.google.com/maps/place/Promociones+Y+Cobranzas+Beta/@4.6506151,-74.0637336,17z/data=!3m1!4b1!4m5!3m4!1s0x8e3f9b680d89d80f:0x55d5582f0b40ad2!8m2!3d4.6506151!4d-74.0615449
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1.1.3 Estructura Organizacional 

Figura No 3. Organigrama y estructura del Call Cobranzas Beta. 

 

 

 

 

Nota: Elaboración propia Promociones y Cobranzas Beta, S. A. (2020). Quienes somos . Promociones y Cobranzas 

Beta S.A. http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos. 

  

 

http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos
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1.1.4 Departamento de Cobranzas. 

Se desarrolló el plan de mejora en el departamento de cobranzas y recuperación de cartera de 

Banco Davivienda por medio de la filial Promociones y Cobranzas Beta, en donde se inició con 

la gestión de cobro a clientes persona jurídica.  

1.1.4.1 D.O.F.A Departamento de Cobranzas 

Tabla No 1. Debilidades - Oportunidades 

Debilidades Oportunidades 

• Falta de capacitación en cobranza 

persona jurídica.  

• Tiempos de respuesta bastante 

elevados en cuanto a procesos de 

negociación. 

• Carencia de almacenamiento de 

información recolectada en la 

experiencia con el cliente.  

• Tasas de intereses corrientes y costos 

de cobranza bastante elevados.  

 

• Pólizas de seguros frente fallecimiento, incapacidad 

temporal y permanente o desempleo.  

• Estrategia del Gobierno Nacional para obtener 

mayor captación de créditos corporativos y PYMES 

con el fin de impulsar los sectores del agro, minería 

e infraestructura. 

• Segmentación de clientes por contacto efectivo o 

ilocalización.  

• Se cuenta con un apoyo virtual para los clientes 

llamado Educación financiera, que permite que 

puedan conocer sobre administración de finanzas 

personales y/o familiares, adicional se encuentra 

variedad de cursos, herramientas e información para 

que los clientes pyme puedan fortalecer su negocio. 

https://misfinanzasencasa.davivienda.com/inicio  

 

https://misfinanzasencasa.davivienda.com/inicio
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Nota: Elaboración propia. Promociones y Cobranzas Beta, S. A. (2020). Quienes somos . Promociones y Cobranzas 

Beta S.A. http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos. 

 

 

Tabla No. 2 Fortalezas - Amenazas 

Fortalezas  Amenazas  

• Asesoría personalizada para cada 

cliente. 

• Calidad de servicio, permitiendo así la 

disminución de SAROS (Sistema de 

Administración de Riesgo Operativo).  

• Cumplimiento de metas propuestas por 

el banco mes a mes.  

• Lanzamiento de campañas comerciales 

por parte de Banco Davivienda con un 

análisis detallado para la oferta de 

créditos y portafolio a clientes.  

 

• Ausencia de educación financiera en la 

población colombiana, un gran 

porcentaje de los clientes no conoce 

cómo se amortizan los pagos de las 

cuotas que se realizan a los créditos o 

cómo darle un uso y manejo adecuado 

a una tarjeta de crédito.  

• Evidencia de clientes que poseen 

malos hábitos de pago. 

• Aumento del desempleo en el último 

trimestre del año 2019, con un 

aumento de 1.1 puntos porcentuales 

obteniendo una tasa de 10,3%, según 

reporte del DANE.  

• Subcontratación con casas externas de 

cobro en la recuperación de cartera.  

 

 Nota: Elaboración propia. Promociones y Cobranzas Beta, S. A. (2020). Quienes somos . Promociones y Cobranzas 

Beta S.A. http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos. 

 

http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos
http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos
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2.1 Planteamiento central 

Promociones y Cobranzas Beta S.A como entidad y filial encargada de la recuperación de cartera 

en mora de Banco Davivienda, en su accionar permite que se incrementen las utilidades del 

mismo, por esto esta actividad posee una labor de suma importancia y es la de identificar de 

manera oportuna factores que puedan deteriorar el hábito de pago de los clientes. 

En lo que ha sido el año 2019 se evidenció un factor externo en el que se centra la atención y es 

el desempleo a nivel nacional que ha tenido Colombia, “las cifras de desocupación han venido 

creciendo de forma sustancial: en agosto de 2019 se registraron 2’677.000 desempleados, 

391.000 más que en el mismo periodo de 2019. Y como si no fuera suficiente, los niveles de 

ocupación han venido cayendo, pasando de 22,6 millones de trabajadores (agosto de 2018) a 22,1 

millones (agosto de 2019), 562.000 menos”.  (Vega Barbosa, 2019)  

El desempleo afecta la economía de los hogares colombianos de tal manera que se convierte en 

una acumulación de deuda, lo que traduce disminución del gasto y el consumo provocando baja 

demanda para el sector de las pequeñas y medianas empresas, allí es donde se evidencia que la 

afectación no solamente es para las personas naturales sino también para la oferta de productos y 

servicios consiguiendo que se presente disminución en las ventas, por ende, de ingresos y flujo de 

caja.   

A partir de esto se empieza a tener participación con el diseño estratégico de alternativas de 

solución al cliente que le permitan enfrentar las diferentes situaciones externas e internas para 

poder continuar atendiendo las obligaciones financieras adquiridas con el Banco. Así mismo 

poder trabajar en el almacenamiento y actualización de la información o situación de las 

empresas de una forma periódica para poder estar al tanto y lograr un contacto más cercano al 

cliente.  
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2.2 Importancia: 

Teniendo en cuenta el punto anterior la importancia de conocer estos aspectos, permitirá: 

● Obtener una mejoría en la percepción del cobro y atención para con los clientes persona 

jurídica del Banco.  

● Identificar el origen de los diferentes motivos de no pago como foco por medio de las 

alternativas de negociación y conciliación.  

● Que las estrategias de negociación aplicadas sean efectivas dándole alivio a la situación 

expuesta por el cliente permitiendo de esta forma que no vuelva a incurrir en mora de más 

de 30 días.  

 

Limitaciones: 

● Escasa información sobre cómo modificar créditos empresariales, requisitos, políticas y 

documentación requerida.  

● Capacitación Precaria. 

● Respuesta negativa frente a algunos comités realizados. 

● Clientes reportados ante la CIFIN no pueden ser modificados.  

 

Alcances: 

● Implementación de condonación de un porcentaje calculado sobre los valores en mora de 

los créditos pyme dejándolos completamente al día.  

● Fortalecimiento en las relaciones comerciales entre representante legal y gestores.  

●  Recuperación mensual de cartera pyme con una efectividad y cumplimiento del 100%. 
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2.3 Objetivo general: 

Proponer estrategias de negociación eficiente en Promociones y Cobranzas Beta S.A para la 

recuperación de cartera Pyme de Davivienda en búsqueda de obtener expansión interna.  

 

 

2.3.1 Objetivos específicos: 

1.Reducir los tiempos de respuesta de los comités con la implementación efectiva de las cinco 

estrategias de negociación diseñadas en la presente propuesta. 

2. Analizar y determinar la efectividad de dichas estrategias para evidenciar en donde se 

encuentra el mayor rango de mora y porcentaje de cartera pyme no recuperada. 

3. Lograr que por medio de las estrategias de negociación Promociones y Cobranzas Beta S.A 

alcance un nivel mayor de recuperación de cartera frente a otras casas externas de cobro.   

 

 

3.1 Propuesta de mejora. 

A partir de esto se evidencia una oportunidad de trabajar directamente en moras 30, 60 y 90 días 

con una cercanía y mejora en la calidad del servicio con el propósito superior de COBRANZA 

3.0:  preservar al cliente, su patrimonio y buen nombre en momentos de dificultad financiera.  

Para llevar a cabo el plan de mejora se propone desarrollar estrategias que precisen tener una 

negociación más efectiva que exponga una ventaja competitiva y de esta manera aplicar en la 

práctica el método Harvard, partiendo de los cuatro principios básicos:  
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1. Separar a la persona del problema. 

2. Concentrarse en los intereses y no en las posiciones. 

3. Inventar opciones de mutuo beneficio. 

4. Insistir en la aplicación de criterios objetivos. 

 

Figura No 4. Los cuatro principios del método Harvard. 

 

 

Nota:  Espinoza. (2019). Los 4 principios del método Harvard. SlideShare. 

https://es.slideshare.net/espinozayd/mtodo-harvard-de-negociacin  

 

Si se desarrolla el rol de la cobranza se debe tener en cuenta que la clave principal es ser buen 

negociador, por esto es importante mejorar esas habilidades para poder tener una ventaja 

competitiva sobre las demás recuperadoras de cartera. 

De esta forma si se hace una preparación previa, se logrará obtener resultados o acuerdos 

perdurables, más efectivos y conseguir más rentabilidad.   

https://es.slideshare.net/espinozayd/mtodo-harvard-de-negociacin


19 
 

 

A partir de esto se plantean las siguientes cinco estrategias de negociación que se diseñaron para 

dar cumplimiento a la recuperación de cartera pyme: 

 

1. Rediferidos: Estrategia desarrollada para créditos de consumo específicamente tarjetas de 

crédito y crediexpress rotativos, en donde se toma el valor total de la deuda y se distribuye 

en un plazo de 6, 12, y máximo hasta 24 meses, de tal manera que la cuota se le ajuste a 

su capacidad de pago actual. Ver Anexo 1. 

2. Prórrogas: Planteamiento que permite trasladar las cuotas en mora que posea el cliente de 

los créditos de consumo específicamente crediexpress fijos al final de la obligación 

acumulándose el valor en la última cuota.  Ver Anexo 2.  

3. Reclasificación de Cartera: Consiste en tomar el valor facturado en mora y realizar una 

distribución del mismo en las cuotas restantes de la obligación, de esta forma el crédito 

queda al día, pero la cuota mensual pactada inicialmente presenta un incremento.  

4. Condonación por pago de la mora o cancelación total: Se basa en eximir del pago de un 

porcentaje sobre el valor en mora o sobre la deuda total, generalmente se realiza el cálculo 

en base a los intereses corrientes, intereses de mora y costos de cobranza causados en el 

momento del ofrecimiento.  Ver Anexo 3. 

5. Reestructuración: Alternativa que permite reliquidar el valor de la deuda total del crédito 

en una nueva obligación cambiando las condiciones iniciales tales como plazo, tasa de 

interés, cuota mensual. Ver Anexo 4.  
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La asignación de cartera de Banco Davivienda (Ver Tabla No. 1, 2, 3, 4 y 5) trae consigo un 

riesgo de incremento en la falta de pago de la misma y esto puede perjudicar la relación con los 

clientes, saber darle el manejo adecuado a la situación es primordial para reducir pérdidas con el 

atraso de los pagos.  

Para ello se plantea un análisis de las estrategias aplicadas de cobranza (Ver Tabla No. 1, 2, 3, 4 y 

5) con el fin de validar su eficacia y así mitigar pérdidas para el Banco. La idea principal es el 

seguimiento de la calidad de las mismas, detectando problemáticas, factores de riesgo y aspectos 

relevantes.   

Así se establecen unos indicadores del deterioro de la cartera que pueden incluir las siguientes 

situaciones:  

A. El no pago o mora recurrente por parte del deudor.  

B. Dificultad financiera. 

C. Condiciones económicas que tienen relación con el motivo de no pago.  

Esto permite evidenciar la exposición de la cartera y la trascendencia que pueda presentar las 

negociaciones futuras.  

3.2 Conclusiones: 

Después del planteamiento y evaluar los factores de riesgo y de oportunidad se logró identificar 

los aspectos positivos y negativos que surgieron en el desarrollo de la práctica. Según lo 

mencionado, los principales aspectos positivos que se destacan son:  

● La propuesta tuvo gran acogida para Promociones y Cobranzas Beta S.A ya que genera un 

cambio y un paso hacia el crecimiento de la misma al poder tener más asignación de 

cartera del Banco Davivienda. 
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● La meta de recuperación propuesta para el mes de Noviembre correspondía a un 72% del 

monto asignado (alrededor de $22.000.000.000), se logró un cumplimiento final de un 

107%, recuperando alrededor de $29.000.000.000 de cartera vencida.    

● El aprendizaje que se obtuvo en el ejercicio al haber realizado el cobro y el ofrecimiento 

de alternativas de pago a clientes empresariales por primera vez. 

 

Por otra parte, se evidenciaron los siguientes aspectos negativos los cuales fueron identificados 

logrando trabajar en su mejora a tiempo: 

● Vacíos de información durante las capacitaciones que se alcanzaron a realizar.  

● Las tasas y tarifas que se manejan en persona natural son totalmente diferentes a la de los 

clientes empresariales, comunicación que no se tuvo para poder negociar ya que es una 

parte fundamental para que el cliente tenga claridad sobre las condiciones de 

modificación.   

● La cartera en mora de 60 y 90 días no tuvo un buen comportamiento en cuanto a su 

recuperación debido a que los tiempos de respuesta para evaluar comités.   
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3.4 ANEXOS 

Anexo 1 

Tabla No. 3 Descripción estrategia Rediferido. 

 

Nota:  Elaboración propia Promociones y Cobranzas Beta, S. A. (2020). Quienes somos . Promociones y Cobranzas 

Beta S.A. http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos  

 

 

                                                        Figura No. 5. Aplicación Rediferido en TC. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos
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Nota: Realizado con el software AS400 Promociones y Cobranzas Beta, S. A. (2020). Quienes somos. Promociones 

y Cobranzas Beta S.A. http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos 

 

Anexo No 2  

Tabla No. 4 Descripción estrategia Prórroga de Cuota. 

 

Nota:  Elaboración propia Promociones y Cobranzas Beta, S. A. (2020). Quienes somos . Promociones y Cobranzas 

Beta S.A. http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos  

 

Figura No. 6. Aplicación Prorroga de cuota en Credito pyme 

 

 

 

http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos
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Nota: Realizado con el software AS400 Promociones y Cobranzas Beta, S. A. (2020). Quienes somos . Promociones 

y Cobranzas Beta S.A. http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos 

 

 

Anexo No 3  

 Tabla No. 5 Descripción estrategia Condonación por Pago de la mora.

 

Nota:  Elaboración propia Promociones y Cobranzas Beta, S. A. (2020). Quienes somos . Promociones y Cobranzas 

Beta S.A. http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos  

 

Figura No. 7. Aplicación condonación por pago de la mora. 
 

 

http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos
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Nota: Realizado con el software AS400 Promociones y Cobranzas Beta, S. A. (2020). Quienes somos. Promociones 

y Cobranzas Beta S.A. http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos 

 

 

Anexo No 4 

Tabla No. 6. Descripción negociación y aplicación de Reestructuración. 

 

Nota:  Elaboración propia Promociones y Cobranzas Beta, S. A. (2020). Quienes somos. Promociones y Cobranzas 

Beta S.A. http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos  

 

Figura No. 8. Aplicación reestructuración. 

 

Nota: Realizado con el software AS400 Promociones y Cobranzas Beta, S. A. (2020). Quienes somos . Promociones 

y Cobranzas Beta S.A. http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos 
 

http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos
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Anexo No. 5  

Resultados de la recuperación de cartera asignados mes de Noviembre 2019 a Enero 2020.  

Noviembre  

Con la marcha blanca del piloto, la campaña se da inicio con la asignación de cartera para dos 

asesores con un monto total de $29.561.039.838 de los cuales se plantea una meta de recaudo del 

72% sobre el monto asignado. Se evidenció un resultado final del 77% dando así un recaudo neto 

de $22.678.382.251.  

El mayor porcentaje de recaudo estuvo en los clientes de mora 30 días, caso contrario a los 

clientes asignados a mora 90 que no se logró contacto o conciliación.  

Tabla No. 7. Recuperación de Cartera mes de Noviembre. 

 

 
Nota: Este informe fue producto del departamento de cifras Promociones y Cobranzas Beta, S. A. (2020). 

Quienes somos . Promociones y Cobranzas Beta S.A. 

http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos 
 

Diciembre 

A partir del mes de Diciembre se amplió la cartera para manejo de cuatro asesores, con una 

asignación total de 1.700 clientes de los cuales 1.370 iniciaron el mes en mora distribuidos en 

cartera 30, 60 y 90 días. Se logró un sobre cumplimiento global de la meta de un 116%, mes en 

cual se mejoró ampliamente mejorar el resultado de la recuperación de los clientes en mora 60 y 

90 días.   
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Tabla No. 8 Recuperación de Cartera Diciembre. 

 

 

Nota: Este informe fue producto del departamento de cifras Promociones y Cobranzas Beta, S. A. (2020). 

Quienes somos . Promociones y Cobranzas Beta S.A. 

http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos  

 

Tabla No. 9 Recuperación de cartera comparativo Asesores Diciembre. 

 

Nota: Este informe fue producto del departamento de cifras Promociones y Cobranzas Beta, S. A. (2020). 

Quienes somos . Promociones y Cobranzas Beta S.A. 

http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos 

 

Enero 

Iniciando el año 2020, se logró un cumplimiento general de la cartera de un 108%, sin embargo, 

volvió a presentarse el déficit en la recuperación de los clientes mora 60 y 90, la razón de esto se 

evidenció en campañas pyme realizadas en el segundo semestre del 2019 en donde no hubo 

recopilación de información efectiva, ya que las direcciones de los establecimientos estaban 

erradas por ende no se lograron visitas domiciliarias para conciliar, tampoco se solicitó 

http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos
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referencias personales o familiares y/o los clientes no tenían correo electrónico, esto fue un 

impedimento bastante considerable para la localización de los mismos.  

Tabla No. 10 Recuperación de Cartera Enero.  

 

 

Nota: Este informe fue producto del departamento de cifras Promociones y Cobranzas Beta, S. A. (2020). 

Quienes somos . Promociones y Cobranzas Beta S.A. 

http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos 

Tabla No. 11 Recuperación de cartera comparativo Asesores Enero. 

 

 

Nota: Este informe fue producto del departamento de cifras Promociones y Cobranzas Beta, S. A. (2020). 

Quienes somos . Promociones y Cobranzas Beta S.A. 

http://cobranzasbeta.com.co/desarrollo/content/qui%C3%A9nes-somos 
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3.1 Programación de actividades realizadas en la organización, de acuerdo a sus prácticas 

profesionales (realizar un resumen). 

El Planteamiento de propuesta se realizó en Septiembre 2019, a partir de esto se programaron 

diferentes espacios de capacitación en el mes siguiente para que cuatro gestores conocieran sobre 

el segmento pyme, conceptos básicos e información general, el enfoque y la oferta comercial.  

Nos reunimos los asesores del call center, los directores del área, el director pyme del Banco y los 

directores de la Dirección Nacional de Cobranza. A partir de esto se plantea potencializar los 

indicadores de recuperación de cartera empresarial para obtener una mejora en el reconocimiento 

de Promociones y Cobranzas Beta y así lograr mayor asignación de clientes.   

 

 

3.1.1 Cumplimiento de objetivos trazados por mes (ciclo 1 al ciclo 4 debe presentar, fecha, 

actividades desarrolladas, logros y dificultades enfrentadas).  

Tabla No. 12 Ciclo de actividades por mes. 

 

Ciclo Actividad Logro Dificultad 

Octubre Marcha Blanca 

asignación y 

recuperación Cartera 

Pyme. 

El objetivo era 

iniciar con el cobro 

de cartera persona 

jurídica en este 

mes, como plan 

piloto, no se 

alcanzó a realizar 

la asignación de la 

misma. 

Falta de aprobación y 

organización con la 

asignación e inicio de la 

campaña cartera pyme.   
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Noviembre El 100% de la cartera se 

dividió en dos, el 50% 

para Promociones y 

Cobranzas Beta y el otro 

50% para Serlefin, la 

actividad se denominó 

CAMPEÓN – 

RETADOR, los que 

obtuvieron mayor 

recaudo se quedaban 

con la asignación pyme. 

Los resultados que 

se obtuvieron al 

finalizar el mes 

estuvieron por 

encima de la meta 

propuesta así que 

logramos 

quedarnos con la 

cartera de este 

segmento. 

Falta de información 

detallada sobre la 

aplicación de las 

alternativas de pago.   

Diciembre Meta Volante Especial 

Negociaciones Pyme.   

Al asesor por cada 

aplicación de 

Reestructuraciones, 

prórrogas, 

reclasificaciones y 

condonaciones por 

pagos totales o parciales 

que mejoren el estado 

del cliente obtendrá 

$40.000. Así mismo por 

cada rediferido aplicado 

que mejore el estado del 

cliente obtendrá 

$30.000. 

 

 

 

Por medio de esta 

actividad se obtuvo 

una liquidación de 

$210.000 de 

incentivo adicional 

a la comisión del 

mes. 

Retrasos en la aplicación 

de Prórrogas y Procesos de 

Reestructuración. 
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Enero  Plan de acción Moras 

Tempranas 

Se desarrolla un plan de 

acción para evaluar 

mora de créditos 

aperturados y 

desembolsados en 

octubre 2019 que al mes 

de enero no evidencian 

ningún pago o abono 

parcial y adicional a esto 

no se logra localizar al 

cliente.  

 

Se pretendía evitar 

una caída en los 

créditos con fecha 

reciente de 

desembolso, sin 

embargo, no se 

logró tener 

contacto efectivo 

con esos clientes. 

El porcentaje de cartera en 

mora 60 y 90 días no fue el 

esperado, inicialmente por 

la ilocalizacion de los 

clientes y falta de 

agendamiento para realizar 

visitas a los 

establecimientos 

comerciales. En segunda 

instancia se dio un 

incremento en la meta 

global y esto impidió 

recuperar el 100%.   

Nota: Descripción de objetivos trazados por mes según asignación de cartera mensual. Creación propia.  

 

 

 

 


