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RESUMEN

Los factores claves de éxito para alcanzar la implementacién del Sistema de
Gestion de Calidad es tener claridad en los objetivos, la metodologia y un total
convencimiento de todo el personal de las areas involucradas en la linea de

negocio de Compra Venta de Cartera con respecto al proyecto.

» Mediante el levantamiento del proceso se verificaran las areas involucradas en
el mismo, y se podra contar con sugerencias de mejoramiento por parte de los
participantes del proceso.

* Las herramientas que presenta el Direccionamiento Estratégico y el Plan
Directivo permiten desarrollar oportunidades de mejora.

» La documentacion del Sistema de Gestion de Calidad asegura la planificacion,
operacion y control efectivo de los procesos.

* La evaluacién del cumplimiento de procedimientos se realizard a través de

indicadores, es un control que previene riesgos operativos.

Esta hipdtesis se desarrollara en los 4 capitulos de esta investigacion, que tienen
como objetivo general: “Disefiar e implantar una etapa piloto de un Sistema de
Gestion de Calidad en la linea de negocio de “Compra Venta de Cartera” del
Banco Pichincha C.A., para lograr la eficiencia de este proceso bajo el modelo de

riesgos del Banco”.

En el capitulo 1 se analiza la situacion actual de la linea de negocio de “Compra
Venta de Cartera” frente a los requerimientos de las Normas Internacionales 1SO
9000.

Continuando con el capitulo 2, donde se parte de la estrategia corporativa, para
definir la vision de éxito del negocio, incluyendo el establecimiento y divulgacion

de la politica de calidad.



En el capitulo 3, se realiza la Planificacién Directiva, fijando: objetivos, metas,

indicadores, responsables, plazo y recursos previstos.

Asi como la Planificacion Operativa, considerando la gestion de calidad en todos y
cada uno de los procesos, planes particulares, disposiciones para el control

operacional, la medicién y el seguimiento.

Esta investigacion esta enfocada en el disefio del proceso de Compra Venta de
Cartera bajo el modelo de riesgos del Banco, el mismo que permitira mejorar el
proceso actual, disminuir el riesgo operativo y colocar cartera a menor costo y
tiempo. Para lo cual se ha realizado el levantamiento de informacion en forma
conjunta con la unidad de organizacion y procesos, que ha permitido disefiar un
proceso ordenado de las actividades de la linea de negocio de compraventa de
cartera, el establecimiento de objetivos y politica de calidad, que van acorde a la
estrategia corporativa, crear un manual de procesos y mecanismos de control a lo
anteriormente citado. Esta descripcion corresponde a la etapa inicial de

implementacion del Sistema de Calidad.

La investigacion finaliza con desarrollo de un manual de procesos, que no tenia la
linea de negocios de Compraventa de cartera, verificar los resultados del mismo y

determinar el mecanismo de evaluacion adecuado.

Es necesario identificar y prevenir riesgos para generar un valor agregado. Por lo
cual se recomienda: realizar evaluaciones periddicas de los avances que se
obtienen de la implementacion piloto del SGC, para realizar adecuaciones y
correcciones que mejoren sus procesos y estandares de calidad. También
trabajar conjuntamente con la unidad de auditoria interna para mitigar los riesgos

identificados en los procesos de esta linea de negocio
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PRESENTACION

El propodsito de la compra de cartera es lograr una mejor utilizacion de los fondos
destinados a préstamos, con una menor carga operativa, con el fin de optimizar el
retorno sobre el patrimonio. Las operaciones de compra de cartera han tenido un
importante crecimiento tanto en valores monetarios, como en numero de
transacciones. Por ello se genera la necesidad de normar las actividades de esta
linea de negocio. Esta es la importancia y relevancia que tiene esta investigacion,

puesto que parte de cero en lineamientos y normativa.

El primer paso para mejorar un proceso es entender su funcionamiento. Las fases
de la metodologia de mejoramiento de procesos a seguirse son: Levantamiento
de Informacién, Analisis del Proceso, Disefio del Proceso Mejorado, Implantacién
del Proceso y Evaluacién del Proceso. Este resultado permite realizar la gestion
técnica y de planificacion de productos y procesos, con sus implicaciones tanto en
la identificacion y prevencion de riesgos, asi como identificar alternativas que
generen mayor valor agregado y optimizar los recursos de las areas involucradas

en esta Linea de Negocio.

Con la investigacion se solucioné el problema planteado ¢Cémo disefar el
proceso de “Compra Venta de Cartera” bajo el modelo de riesgos del Banco, el
mismo que permitira mejorar el proceso actual, disminuir el riesgo operativo y
colocar cartera a menor costo y tiempo? Para lo cual, se ha identificado la
necesidad de definir un proceso claro que permita optimizar los recursos, valorar
adecuadamente la cartera, contar con tiempos de respuesta oportunos y

minimizar el riesgo operativo en esta linea de negocio.

De acuerdo con los objetivos de la investigacion se busca mejorar a traves de la
aplicacion de la teoria y los conceptos recibidos en las materias de la carrera de
MBA con mencion en Gerencia Financiera, ajustar la metodologia del Sistema de
Gestidon de Calidad a las necesidades propias de la linea de negocio de “Compra

Venta de Cartera”.



CAPITULO 1

ESTADO DE SITUACION INICIAL DE LA LINEA DE
NEGOCIO DE COMPRAVENTA DE CARTERA DE
CREDITO EN BANCO PICHINCHA C.A.

El objetivo de este capitulo es analizar la situacion actual de la linea de negocio
de compraventa de cartera frente a los requerimientos de la Norma Internacional
ISO 9001:2008.

1.1 DESCRIPCION DEL BANCO PICHINCHA C.A.

El Banco Pichincha C.A. es una entidad lider del sistema financiero, con una
trayectoria de 102 afios en el mercado aportando al desarrollo del pais, lo cual le
ha permitido consolidarse e ir mejorando constantemente, en funcién de las

necesidades de sus clientes.

Dentro de la gama de productos financieros que oferta, cuenta con un mecanismo
de financiamiento alternativo, denominado “Compraventa de Cartera”, cuyo
propoésito es lograr una mejor utilizacion de los fondos destinados a préstamos,
con una menor carga operativa, con el fin de optimizar el retorno sobre el

patrimonio.

1.1.1 HISTORIA'Y ASPECTOS IMPORTANTES
El 11 de abril de 1906, nace en Ecuador la compafia anonima Banco Pichincha.

Constituida entonces como un banco de emision, circulacion y descuento, la
entidad fij6 desde sus inicios trabajar en el mercado de divisas. Gracias a las

gestiones del entonces vicepresidente, la institucién consiguioé colocar fondos en



el extranjero por un capital inicial de 600 mil sucres, lo que marco el comienzo de

la vida legal del Banco Pichincha C.A.

La primera agencia bancaria se estableci6 en la interseccion de las calles
Venezuela y Sucre, en la propiedad de Juan Francisco Freile. El primer directorio
estuvo conformado por ilustres ecuatorianos. Manuel Jijon Larrea (presidente
fundador), Manuel Freile Donoso e Ignacio Fernandez Salvador (gerentes
fundadores) fueron algunos de ellos, entre otros hombres de negocios de la

época.

Reunido en sesion del 4 de junio de 1906, este directorio aprobd el primer pedido
de billetes por un valor representativo de un millon de sucres. El dinero llegé en
febrero del afio siguiente, y comenzé a circular inmediatamente en virtud de las
emisiones que se hacian de acuerdo a la ley y las exigencias comerciales
vigentes. Junto con los billetes llegaron también titulos de acciones, cheques,
letras de cambio, libretas para los estados de cuentas corrientes, Utiles de

escritorio, y otras herramientas necesarias para el trabajo bancario.

En los siguientes afos, y debido al rapido y creciente desarrollo del pais, se
comenzd a pensar en un aumento de capital. Este se materializ6 en 1928, cuando

guedo fijado en la considerable suma de 3.200.000 sucres.

Estos pasos iniciales formaron al Banco Pichincha de hoy, y le permitieron
alcanzar grandes e importantes metas que lo han convertido en la primera

institucién bancaria del Ecuador.

En el afio 2006 la firma Bank Watch Ratings otorgé al Banco Pichincha la
categoria de “AA+” como Calificacion de Riesgos del afio 2006, esta es la mas
alta calificacion que esta entidad Calificadora de Riesgos Internacional ha

otorgado a una Institucion Financiera Ecuatoriana.

También, en el mismo afio, la publicacién inglesa “Euromoney”, especializada en
el andlisis de los mercados financieros internacionales, vuelve a elegir al Banco
Pichincha como la mejor institucion bancaria del pais. Esta revista entrega

mensualmente informes sobre deuda, crédito, equidad, finanzas corporativas,



gerencia de fondos y mercados regionales, por lo que se ha convertido en fuente
de informacién de los lideres de negocios.

A los premios de “Euromoney” siguieron luego los de “Global Finance”. Tanto en
2004 como en 2005, la publicacion norteamericana otorgoé la misma distincion a
Banco Pichincha. Para escoger a los mejores bancos del mundo, “Global Finance”
considera factores objetivos como el crecimiento de los activos, la rentabilidad, el

alcance geogréfico y las relaciones estratégicas de la entidad, entre otros.

El Banco Pichincha C.A. es el territorio bancario mas grande del Ecuador con 279
oficinas y 627 cajeros automaticos distribuidos en 22 provincias y 95 cantones del
pais con 102 afios de experiencia que le respaldan. Centrados en satisfacer las

necesidades del cliente.

En el afio 2005 tenia el 23.4% de participacion de la industria bancaria privada del
pais. Incrementod su porcentaje de participacion al 30% en el afio 2006.

Banco Pichincha C.A. es la primera entidad financiera del pais que aprovecha el
nuevo esquema del BID de financiamiento al sector privado. En el 2006, este
organismo le aprob6 una linea de crédito por USD 30 millones bajo su programa

de Facilitacién de Financiamiento al Comercio Exterior.

Y en el 2007 recibié otro de la Corporacion Interamericana de Inversiones, por

USD 5 millones, para otorgar préstamos.

Credife, division de microcrédito de Banco Pichincha C.A., fue calificada como la
mejor de Latinoamérica y novena en el mundo, por la firma especializada MIX,

Microfinance Information eXchange con sede en Estados Unidos.

Banco Pichincha C.A. es la mas grande institucion financiera de Ecuador. Tiene
ya 102 afos de ininterrumpida actividad y cuenta con 1'500.000 clientes en 22
provincias del pais. Su participacion en el mercado es del 27% con relacion al
total de activos del sistema bancario ecuatoriano. Fue calificado el mejor banco
del Ecuador en 2006 y 2007por las revistas especializadas Euromoney y Latin

Finance, segin se menciona en http://multimedios106.com/home/contenidos.php ,




se adjunta la tabla donde se detalla las condecoraciones alcanzadas por esta

entidad.

Tabla 1.1:Premios concedidos a Banco Pichincha C.A.

PREMIO CONCEDIDO POR ANO

El Mejor Banco del Ecuador EUROMONEY 2001
El Mejor Banco del Ecuador EUROMONEY 2002
El Mejor Banco del Ecuador EUROMONEY 2003
El Mejor Banco del Ecuador GLOBAL FINANCE 2004
El Mejor Banco del Ecuador GLOBAL FINANCE 2005
El Mejor Banco del Ecuador EUROMONEY 2006

1.1.2. MISION DEL BANCO PICHINCHA C.A.

La difusion de la mision de esta entidad se realiza mediante su intranet, en donde
se describe de la siguiente forma: “Somos un equipo lider que contribuimos al

desarrollo del Ecuador apoyando las necesidades financieras de las personas, de

sus instituciones y de sus empresas.”

1.1.3. VISION DEL BANCO PICHINCHA C.A.

Lo propio se utiliza para difundir la visién, cuyo concepto es: “El Banco Pichincha
es el lider de su mercado en imagen, participacion, productos y calidad de
servicios enfocando su esfuerzo hacia el cliente, anticipandose a sus
necesidades, desarrollando a su personal y otorgando rentabilidad sostenible a

sSus accionistas.”

1.1.4. VALORES DEL BANCO PICHINCHA C.A.

Los valores son los pilares de una organizacion, en el caso de estudio estos son

difundidos mediante la intranet y son los siguientes



Solidaridad: Creemos que somos parte de una sociedad en vias de desarrollo
con grandes niveles de injusticia por lo cual debemos encaminar nuestra accién

tomando en cuenta las necesidades de los mas pobres.

Laboriosidad: Todo resultado deseable debe ser el producto de un esfuerzo
consciente en beneficio del progreso individual, institucional y colectivo. Creemos

primero en la justicia y después en la caridad.

Competencia: Buscamos hacer nuestro trabajo lo mejor posible, reduciendo
costos, aumentando la productividad, obteniendo el maximo rendimiento de los
recursos con que contamos, atendiendo los detalles, buscando siempre la

excelencia.

Honestidad: Nos autoanalizamos permanentemente y sabemos que cada dia
encontraremos la oportunidad para ser mejores. Respetamos la ley, la moral y

nuestros compromisos como individuos y como institucion.

Voluntad de Servicio: La satisfaccion de nuestros clientes mas que una
aspiracion es una necesidad. En el servicio a los demas encontramos la razon de

nuestro desarrollo.

Optimismo: Promovemos el progreso y rechazamos el conformismo. Los
cambios significan oportunidades que permiten nuestro liderazgo. Creemos que
el futuro sera mejor que el pasado y que podemos ser los mejores en lo que nos

proponemos.

Permanencia: Buscamos relacionarnos entre nosotros y con nuestros clientes

por mucho tiempo. Analizamos nuestras metas en el largo plazo.

Capacitacion: Creemos que todo integrante de la organizacion podra superarse

en la medida en que actue, se capacite y se esfuerce.

Compromiso: Aceptamos que podemos equivocarnos y que permanentemente

podemos rectificar. En los casos de fracaso comprometemos el apoyo del equipo.



Autenticidad: Aspiramos a que los demas nos conozcan y juzguen como lo que

somos. Rechazamos la banalidad y falsa modestia.

1.1.5. SISTEMA DE GESTION DEL RECURSO HUMANO

Es un proceso estructurado a través del cual el Banco Pichincha C.A busca
alcanzar su misién, vision, estrategia y objetivos institucionales, a través de la

gestion de sus colaboradores y de sus directivos.

Cada uno de sus integrantes al ejecutar diariamente sus actividades constituyen
un aporte importante en la consecucion de las metas institucionales, a partir del
gue hacen (objetivos fijados en cada posicion) y el cémo se hace
(comportamientos especificos y observables que apoyan la gestion cotidiana en

cada puesto de trabajo).

Esto constituye la gestion cuantitativa implementada a través de la estructura
organizacional y la metodologia del APOR (Administracion por Objetivos y

Resultados).

Al comprender la mision de la organizacion y a donde se quiere llegar, se
clarifican los objetivos y comportamientos de éxito de cada funcién, lo cual facilita

la integracion de la estrategia y objetivos institucionales a cada posicion.

Lo cual permite canalizar energias y esfuerzo de todos los funcionarios hacia los
resultados esperados. Ayuda a la organizacion a definir, alcanzar y optimizar

resultados a través de compromisos concretos, medibles y asumidos.

1.1.6 ANALISIS DE LAS RAZONES QUE HAN PERMITIDO PASAR LOS 100
ANOS A LA INSTITUCION

El Banco Pichincha C.A. inici6 actividades el 11 de abril de 1906 con siete
trabajadores y depdésitos por 1.200 sucres. Al cumplir 100 afios registré 3.760
empleados directos y 4.120 indirectos. Su capital social ascendio a USD 234
millones y sus depdsitos a USD 1.855 millones de dolares de los Estados Unidos

de América.



En sus inicios, la entidad dio mucha importancia al comercio con el exterior, por
eso trabajo muy de cerca con la firma Glyn Mills Currie, una de las mas
reconocidas de Londres. Esto fue clave para financiar gran parte de la
pavimentacion y canalizacion de Quito y los ultimos rieles del ferrocarril Guayaquil
— Quito.

Hasta diciembre de 2005, esta entidad capté USD 1.855 millones, de los casi
USD 8.000 millones de depdésitos en todo el sistema financiero privado, segun

reportes de la Superintendencia de Bancos.

El Banco Pichincha C.A. llega a su primer centenario convertido en la institucion
lider en servicios bancarios en el Ecuador. En el afio 2006 representé alrededor
del 30% del mercado financiero nacional con cerca de 1'500.000 clientes en todo
el territorio ecuatoriano. Contaba con 230 agencias, 390 cajeros automaticos y 21
autobancos distribuidos en 73 ciudades y poblaciones de 20 provincias. En
muchas de estas ciudades, como Pujili en Cotopaxi, 0 San Vicente y Pedernales

en Manabi, constituye la Unica agencia bancaria de la localidad.

La proyeccion internacional del Banco Pichincha C.A. se ha tornado importante en
los dltimos afios. Esta organizacion tiene participacion en Banco Financiero del
Perud, también tiene participacion a través de su grupo econémico en Panama y

Miami.

Mantiene igual que en aquellos primeros afios del siglo XX el compromiso de

servicio y la vocacion por seguir aportando decididamente al desarrollo del pais.

Fernando Pozo, Gerente General de la institucion, manifiesta cual ha sido la
estrategia que le ha permitido a Banco Pichincha C.A. a cumplir sus 100 afios, él
sefala lo siguiente: “Lo que tenemos ahora es el fruto de un siglo de trabajo y del
continuo esfuerzo por mejorar. Hemos pasado por muchas y distintas etapas.
Estamos en estos momentos tratando de buscar la mayor modernizacion, la
mayor eficiencia y en ser un instrumento idéneo para apoyar el desarrollo del
pais. Trataremos de captar mas recursos de los depositantes, les daremos mayor
seguridad, financiaremos actividades productivas, entraremos en otros campos

gue aun no hemos explotado como el microcrédito rural. La idea es bancarizar a



todos aquellos que aun no lo estdn. Esta meta la queremos cumplir. EI camino
para el futuro ya esta trazado. Tras conseguir ser el primer banco del pais, en
varios indicadores financieros, esta vez la cupula de la institucion busca
robustecer su presencia y disefiar una estrategia que capte mas la atencion de los

clientes en el Ecuador.”

1.2. DESCRIPCION DE LA LINEA DE NEGOCIO DE COMPRA
VENTA DE CARTERA

La linea de Negocio de Compraventa de Cartera de Crédito busca utilizar
adecuada, segura y rentablemente una parte de la liquidez del Banco y, al mismo
tiempo, facilitar esa liquidez a la institucion y/o empresa con la cual se ha decidido

operar.

Para lo cual emplea la politica y los procedimientos que permitan instrumentar la
realizacion de operaciones de compraventa de cartera con: instituciones
financieras, originadores de cartera, casas comerciales y otros sujetos o clientes
con capacidad juridica de generar y vender cartera a los segmentos empresarial e
institucional del Banco Pichincha C.A., asi como para operaciones de compra
directa que realice el area de riesgos del Banco, de acuerdo con la siguiente

matriz:

Tabla 1.2 Negociacién de compra de cartera

VENDEDOR DE CARTERA Recurso Administr
empleado acion
en cartera

Compraven | por parte
ta Cartera del

Vendedor
COMERCIALIZACION EN IFIS Originadores | Clientes
EL BANCO de Cartera Empresarial
y
Corporativo
SEGMENTO EMPRESAS X Sl () Sl ()
NO () NO ()
SEGMENTO X Sl () Sl ()
INSTITUCIONAL NO ( ) NO ()
(Alta Gerencia)
COMPRAS DIRECTAS X X X Sl () Sl ()




[ (Area de Riesgos) | | | [NO () | NO( )

El contenido de la matriz indica que el Segmento Empresas, puede realizar
compras de cartera directamente a sus clientes, la negociacion puede ser con
recurso o sin recurso, de igual forma la administracion de la cartera la puede o0 no

realizar el vendedor.

El Segmento Institucional negocia la compra de cartera directamente con
Instituciones del Sistema Financiero (IFIS), pactando una compraventa con o sin

recurso, incluyendo la administracion de la misma por parte del vendedor o no.

Las compras directas son realizadas por el area de riesgos, quienes pueden
negociar con los tres tipos de vendedores de cartera (IFIS, Originadores, Clientes
Empresarial y Corporativo), determinando en la negociaciéon de compraventa de
cartera utilizar recurso del vendedor o no, asi como la administracion o no del

vendedor.

1.3. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL DE LA LINEA DE
NEGOCIO DE COMPRAVENTA DE CARTERA

Evaluar la situacién actual de la linea de negocio de compraventa de cartera,
permitira identificar las oportunidades de mejora para las actividades y los
procesos que se realizan. En este estudio se ha recopilado la informacién de los
informes de auditoria de los afios 2006 y 2007, asi como el levantamiento directo
de datos con la participacion de la unidad de organizacion y procesos.

La transaccionalidad de las operaciones de compra de cartera en el afio 2007 ha
tenido un importante crecimiento tanto en valores monetarios como en numero de
operaciones en relaciéon al afio 2006, y afios anteriores. El crecimiento en
volumen supero el 200%, y la disminucion de la cartera vencida fue del 150%.
Por lo cual se evidencia la necesidad de disefiar e implementar una metodologia
gue permita el crecimiento ordenado de esta actividad, contar con un respaldo
documentario adecuado que sustente las negociaciones, crecer en nimero de

clientes vendedores de cartera, mantener un indice de cartera vencida inferior al
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indice de cartera vencida correspondiente a la cartera generada por la propia
entidad, y monitorear el comportamiento de la cartera comprada.

1.3.1. RESULTADOS DE AUDITORIA REALIZADOS AL PROCESO DE
COMPRA DE CARTERA ANO 2.006

1.3.1.1. Objetivos de la Auditoria realizada

» Verificar la existencia de manuales de procedimientos y politicas de riesgo de
crédito para el proceso de compra y venta de cartera.

« Determinar la existencia de medidas de control interno y de calificacion de
riesgo en el proceso de compra y venta de cartera.

» Verificar una correcta administraciéon del portafolio de la compra y venta de

cartera.

1.3.1.2. Procedimientos aplicados en la revision

« Determinar la composicién de la cartera comprada y vendida con corte a enero
del 2.006.

* Realizar un levantamiento de informacién a los distintos procesos aplicados en
la compra, venta y administracion de la cartera en la unidad de Riesgos y
Operaciones.

* Revisar la instrumentacién en la compra y venta de cartera, verificando los
soportes crediticios recibidos por el Banco en la compra.

» Verificar la existencia de manuales de procedimientos y politicas de riesgos en
el proceso de compra y venta de cartera.

1.3.1.3. Resultados obtenidos en la Auditoria

» Se evidencia que no existen politicas de riesgo para la compra y venta de
cartera. Para el proceso operativo, existe un manual de procedimientos que se

encuentra en version borrador, a pesar de haber sido elaborado en junio de 2.005.
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* La administracion de cartera comprada, que incluye la gestion de cobranza al
cliente, la realiza el area de gestion de crédito de personas y pymes dentro de la
unidad de riesgos, esta actividad resulta incompatible a las funciones del area.

* De la revision al portafolio de cartera vendida se evidencian operaciones en
mora, siendo una causal de recompra en el contrato respectivo que mantenga
saldos en mora desde 5 hasta 60 dias de mora.

* No se ha perfeccionado la cesion de derechos hipotecarios en la cartera
vendida.

* Se observa que las actividades realizadas por las diversas areas que realizan

el proceso es manual y utilizan archivos en Excel.

1.3.1.4. Recomendaciones realizadas en la Auditoria

* Pronta emision y difusién de las politicas de riesgo, para la compra, venta y
administracion de la cartera. La unidad de normativa debe oficializar el manual de
procedimientos de este proceso. Fecha de regularizacion: 30 de marzo 2.006.

» Transferir la gestion de recuperaciones a los canales respectivos, como es el
area de negocios a través de los oficiales de crédito, y recuperaciones a través de
los gestores de cobro. Fecha de regularizacién: 30 de marzo de 2.006.

* Realizar la recompra de las operaciones de cartera vendida, para cumplir con
lo estipulado en el contrato. Fecha de regularizacion: febrero 2.006.

* Realizar la cesién de derechos hipotecarios de la cartera vendida. Fecha de
regularizacion: 30 de marzo de 2.006.

» Se considera que la informacién que se maneja es sensitiva por lo cual se
recomienda la aplicacion de un sistema automatico que permita el ingreso a la
informacion a través de perfiles, o el envio de informacion de forma encriptada.

Fecha de regularizacion: 30 de marzo de 2.006.
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1.3.2. RESULTADOS DE AUDITORIA REALIZADOS AL PROCESO DE
COMPRA DE CARTERA ANO 2.007

1.3.2.1. Objetivos de la Auditoria realizada

* Evaluar el sistema de control interno en el proceso de instrumentacion y
administracion de compra y venta de cartera de crédito.

e Comprobar el cumplimiento de las disposiciones estipuladas en los contratos
de compra y venta de cartera.

- Evaluar la existencia de procedimientos de identificacion y monitoreo de

riesgos en el proceso de compra y venta de cartera.

1.3.2.2. Alcance y procedimientos aplicados en lauditoria

« Determinar la composicién de la cartera comprada y vendida con corte al 31 de
enero de 2.007.

* Realizar un levantamiento de informacién a los distintos procesos aplicados en
la compra, venta y administracion de la cartera en las Unidades de Riesgo y
Operaciones.

» Verificar la existencia de manuales de procedimientos y politicas de riesgos en
el proceso de la compra y venta de cartera.

* Realizar un arqueo fisico a los contratos suscritos con el Banco con cada
institucion.

- Verificar que la documentacion soporte esté correctamente endosada a favor

del Banco, y cumpla con lo establecido en los contratos.

1.3.2.3. Resultados obtenidos en la Auditoria

» La falta de definicidn de politicas de crédito y de riesgo en la compra de cartera
bajo condiciones generales, puede dar lugar a un inadecuado analisis de riesgo
de crédito.

» La ausencia de monitoreo a cada contrato puede dar lugar a la existencia de
mayores recompras por causa de morosidad y definiciones inadecuadas por falta

de informacién.
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- Posibles pérdidas de documentacion por ausencia de controles de salvaguarda

fisica de los contratos de compra y venta y sus respectivos anexos.

1.3.2.4. Recomendaciones realizadas en la Auditoria

* A fin de garantizar que la toma de decisiones de la administracion crediticia, se
encuentre enmarcada en un sistema adecuado de administracion de riesgos, y
gue en el proceso de negociacion se tengan todos los riesgos operativos posibles,
se solicita a la Unidad de Riesgo Global, que determine politicas de riesgo de
crédito y operativo, como son: el andlisis de riesgo de crédito de la cartera
comprada, condiciones minimas de la cartera, tal como plazos, montos de las
garantias, de la documentaciéon minima que sustenta la compra de cartera, de la s
formalidades para la transferencia de la cartera, recuperacioén, y garantias. Fecha
de regularizacion: 31 de mayo de 2.007.

» Realizar un reporte mensual que incluya: cartera comprada, recuperaciones, y
recompras por contrato y por cliente con el fin de mantener un monitoreo de la
cartera. Fecha de regularizacion: 31 de diciembre de 2.007.

* Incluir dentro del manual de operaciones de compra y venta de cartera, la
realizacion de arqueos fisicos por lo menos una vez al afio. Fecha de
regularizacién: 31 de mayo de 2.007.

» Ubicar los contratos y anexos de compra de cartera y enviar a la unidad de
custodia. Fecha de regularizacion: 31 de mayo de 2.007.

1.3.3. LEVANTAMIENTO DE INFORMACION DE ACTIVIDADES ACTUALES A
AREAS INVOLUCRADAS EN COMPRAVENTA DE CARTERA

A inicios de abril de 2.008 se ha realizado un levantamiento de informacion por el
area de organizacidbn y procesos, conjuntamente con el oficial de riesgo
encargado de la compraventa de cartera, con la finalidad de analizar el flujo actual

y disefiar un proceso para esta linea de negocio.

“La metodologia utilizada ha sido el estudio descriptivo, que permite identificar las

caracteristicas del universo de investigacion, sefiala formas de conducta y
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actitudes del universo investigado, establece comportamientos concretos y

descubre y comprueba la asociacién entre variables de investigacion”. *

Los resultados de este levantamiento de informacion han sido:

0 Escaso nivel de detalle de los subprocesos de Compra de Cartera.

o Falta de puntos de control que traen como consecuencia reprocesos.

0 La creacién del producto se realiza a mitad del proceso. Esto quiere decir, que
para instrumentarse la compra de cartera es necesario crear un producto
especifico que recopile las caracteristicas de cada negociacion y se realice el
desarrollo tecnolégico para ello.

o0 Bajo nivel de comunicacion entre areas. Las areas involucradas en este
proceso son: Negocios, Riesgos, Operaciones, Tecnologia, Custodia, Legal,
Tesoreria, al momento del levantamiento de la informacién se determiné que no
tenian determinadas sus funciones, falta de interaccién entre las areas.

0 Reprocesos por falta de estandarizacion de formatos y falta de capacitacion al
vendedor de cartera.

0 Reprocesos en visado y liquidaciones causado por baja calidad en la data y
documentacion (operaciones de crédito y garantias) de la cartera del cliente.

o Cargas manuales y automaticas de operaciones de crédito y garantias.

o El area de custodia archiva la documentaciéon de las compras en orden

cronologico, no valida con el area de operaciones la documentacion que recibe.

Frente a esta situacion es necesario que la linea de negocios de Compraventa de
Cartera, emplee los requisitos generales del Sistema de Gestion de Calidad que
son:

o lIdentificar los procesos necesarios para el sistema de gestiéon de la calidad y su
aplicacion a través de la organizacion.

o Determinar la secuencia e interaccion de estos procesos.

o Determinar los criterios y métodos necesarios para asegurarse de que tanto la
operacion como el control de estos procesos sean eficaces.

o0 Asegurarse de la disponibilidad de recursos e informacion necesarios para

apoyar la operacion y el seguimiento de estos procesos.

! Méndez, Carlos, Metodologia, 2da. Edicién, McGHilvInteramericana S.A., Colombia, 1998.
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o Realizar el seguimiento, la medicién y el analisis de estos procesos.
o Implementar las acciones necesarias para alcanzar los resultados planificados

y la mejora continua de estos procesos.

Los cambios y mejoras que se pretenden alcanzar en el corto plazo (12 meses)
son los siguientes:

o Planificar el flujo detallado de todos los Subprocesos del Proceso Compra de
Cartera

o Crear puntos de control que garanticen la calidad de la documentacion y de la
data proporciona por el cliente que minimizan reprocesos.

o Crear el producto de compraventa de cartera en el sistema, luego que la
negociacion se encuentre cerrada, y se requiere implementarla.

o Incrementar el nivel de comunicacion entre areas participantes (Banco
Pichincha C.A., TCS y Vendedor de Cartera).

o Determinar formatos estandar para carga automatica de data de clientes,
operaciones de crédito y garantias y capacitacion al vendedor para asegurar la
calidad de la data.

o Validar la calidad de la data y documentacion (operacién de crédito y garantias)
en la punta lo que garantiza la disminucion de reprocesos en visado y
operaciones.

o Eliminar cargas manuales debido a que se incluyen controles para realizar solo
cargas automaticas.

o Centralizar la documentacién por cliente vendedor de cartera. (archivo por

cliente)

A través de la investigacion realizada, se ha identificado la necesidad de definir un
proceso claro que permita optimizar los recursos, contar con tiempos de
respuesta oportunos y minimizar el riesgo operativo en esta linea de negocio.

Para lo cual se plantea los siguientes procesos y areas responsables.



Tabla 1.3:Lineamiento inicial para procesos directivos, opetivos y de apoyo

Objetivo del Proceso

Responsable

Funcién

Directivos

Velar por el cumplimiento de Unidad de Riesgos

los acuerdos de serviciq

acordados por los intervinientgs

Unidad de Negocios

para que se cumpla |

Dar seguimiento al proce{)
acuerdos segun [

de la negociacion planificado

Operativos

Coordinar la logistical, Tecnologia, = Operacioneg,Trabajar conjuntamente paffa
tecnologia, entrega deUnidad de Riesgod entregar oportunamente |ja
documentos  habilitantes |yGarantias, Vendedor dedocumentacion

archivos que permitap Cartera informacion  requerido }
instrumentar la compra de cada participante del
cartera proceso.

Cumplir con los parametrg
establecidos para la generaci
de las bases de datos

sVendedor de Cartera
on

Tecnologia

Generar la informacién que
le corresponda en forma
correcta, para evitgr
reprocesos y demora en [la
instrumentacion  de  Ia
compra de cartera.

Capacitar al vendedor de
cartera para que la data efté
correctamente llena.

Entregar los  documentd
habilitantes para la compra
cartera debidamente endosag
o0 cedidos a favor de Bang
Pichincha

sVendedor de Cartera
l&Jnidad Legal

los

0]

Es responsable de endosdf o
ceder correctamente Igs
documentos que permitgn
instrumentar la compra
cartera, para lo cual cuenta
con el asesoramiento leggl
por parte del Banco.

Mantener en un solo file pq
cliente vendedor de cartera to

rCustodia
da

Custodiar la documentacipn
soporte de las compras

D

la documentacion que sustente cartera  realizadas, qufe

la compra realizada. permitan identificar lag
negociaciones realizadjs
con cada vendedor de
cartera.

Apoyo

Elaborar check list y parametroDepartamento Legal El departamento legal (del

legales de revision  de Banco debe definir log

documentos habilitantes de
cartera a comprarse

la

lineamientos que se debgn
visar de los documentos glie
soportan la adquisicién de ja
cartera objeto de |
negociacion,

estandarizarlos segun el tipo
de documento, para lo ¢
implementara un check ligt
de revision documentaria.

16
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Contar con parametros deJnidad de Riesgos Cada participante debe ger
control en cada parte delypidad de Negocios responsable de cumplr
proceso Departamento Legal oportunamente,  con &

menor cantidad de errores|la
Tecnologia, Op_eraciones,parte del proceso que [e
Garantias, Custodia corresponde. Al estar clafo

el proceso, se pueﬂe

controlar el desempefio ge
cada area en formp
individual y en conjuntd
teniendo como resultado Ja
instrumentacion  de |ﬂ1
compra, cesién adecuada |de
los documentos habilitantgs
(documentos de obligacign
y garantias), archivo pdqr
file, seguimiento a g
estipulado en el contrato.

El Sistema de Gestion de Calidad (SGC) se convierte en un instrumento clave
para cumplir con el compromiso consignado en la politica y los objetivos del

proceso de “Compra Venta de Cartera”.

La definicion del SGC es la siguiente: “La integracion armonica de los elementos
requeridos para desarrollar una gestion enfocada en cumplir los acuerdos
establecidos con los clientes, al igual que los requisitos y legislacion aplicable,
prevenir la generacién de fallas y riesgos, y tener un enfoque proactivo que
apunte hacia las causas de falla, y mejorar continuamente el desempefio.”2

Se considera apropiado utilizar la implantacion y consolidacion del SGC, puesto

gue esta herramienta permite:

0 Analizar la situacién actual frente a los requerimientos de la Norma
Internacional ISO 9001:2008.

o Planificar una Gestién de Calidad.
0 Ejecutar un proceso de acuerdo a lo previsto.

o Verificar los resultados comparandolos con lo planificado.

e 2 ICONTEC. Herramientas para implementar un Sistden&estion de Calidad, 2da. Edicion, Ediciéon

CYGA Colombia, 2006.



0 Actuar para remediar, corregir, preve

nir, mantener y/o mejorar los resultados
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Tabla 1.4:Comparacion de la situacion actual del proceso dmmpraventa de cartera
segun los resultados de las auditorias de los afth806 y 2.007 con los requerimientos
de la Norma Internacional ISO 9001:2000.

Resultados de las auditorias realizadas gnRequerimiento de la Norma Internacional

los aflos 2.006 y 2.007 al proceso ¢déSO 9001:2008

compraventa de cartera

No existe politica para la compraventa |de3. Politica de la calidad

cartera a) Es adecuada al propésito de |la
organizacion.
b) Incluye un compromiso de cumplir con los
requisitos y de mejorar continuamente| la
eficacia del sistema de gestién de la calidad
c) Proporciona un marco de referencia para
establecer y revisar los objetivos de la calidad
d) Es comunicada y entendida dentro de la
organizacion.
e) Es revisada para su continua adecuacion.

No existe manual de procedimientos 4.2.2. Manual de la calidad
a) El alcance del sistema de gestion de la
calidad, incluyendo Ilos detalles y |a
justificacion de cualquier exclusién.
b) Los procedimientos documentados
establecidos para el sistema de gestion de la
calidad, o referencia a los mismos.
¢) Una descripcién de la interaccién entre |los
procesos del sistema de gestion de la calidad.

Posibles pérdidas de documentacion por ausengi?.3. Control de los documentos

de controles de salvaguarda fisica de los contriags Aprobar los documentos en cuanto a su

de compray venta Yy Sus respectivos anexos. adecuacién antes de su emision.
b) Revisar y actualizar los documentos cuapdo
sea necesario y aprobarlos nuevamente.
c) Asegurarse de que se identifican [los
cambios y el estado de revision actual de|los
documentos.
d) Asegurarse de gue las versiones pertingntes
de los documentos aplicables se encuerjtran
disponibles en los puntos de uso.
e) Asegurarse de que los documentos
permanecen legibles y facilmente
identificables.
f) Asegurarse de que se identifican Jos
documentos de origen externo y se controla su
distribucion.
g) Prevenir el uso no intencionado (de
documentos obsoletos, y aplicarles udna
identificacion adecuada en el caso de gue
mantengan por cualquier razon.
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Tabla 1.5:Comparacion de la situacion actual de la linea deegocio de compraventa
de cartera vs. los requisitos de la Norma ISO 9002008

NORMA ISO 9001:2008 Cumplimiento en la line: Oportunidad de mejora ¢

de negocio de proceso actual
Compraventa de Cartera

4.1. Requisitos generales
a) determinar los procesos necesario ¢s p&ta

el sistema de gestion de la calidad y|su Si en todos los puntos de
aplicacion a través de la organizacion. No la Norma ISO 9001
b) determinar la secuencia e interaccion|de 2008

estos procesos.
c) determinar los criterios y los métodp&No
necesarios para asegurarse de que tanto la
operacién como el control de estos procgsos
sean eficaces.
d) asegurarse de la disponibilidad d8i
recursos e informacion necesarios para
apoyar la operacion y el seguimiento |de
estos procesos.
e) realizar el seguimiento, la medicidrNo
cuando sea aplicable y el andlisis de egtos
procesos
f) implementar las acciones necesarias pa&a
alcanzar los resultados planificados y|la
mejora continua de estos procesos.
4.2. Requisitos de la documentacion
4.2.1.Generalidades

a) declaraciones documentadas de uMND

politica de la calidad y de objetivos de|la
calidad
b) un manual de la calidad No

¢) procedimientos documentados y registrdso
requeridos por esta norma internacional
d) documentos,, incluidos los registros qusi
la organizacion determina que spn
necesarios para asegurarse de la eficaz
planificacién, operacion y control de sps
procesos

4.2.2. Manual de la calidad
a) alcance del SGC, incluyendo los detalldso
y la justificacion de cualquier exclusion
b) procedimientos documentadp®No
establecidos para el sistema de gestion de la
calidad o referencia a los mismos
c) descripciéon de la interaccion entre loblo
procesos del SGC

4.2.3. Control de documentos
a) aprobar los documentos en cuanto a o
adecuacion antes de su emision
b) revisar y actualizar los documentpdlo
cuando sea necesario y aprobaflos
nuevamente
c) asegurarse de que se identifican |ld$o
cambios y el estado de la version vigentq de
los documentos
d) asegurarse de que las versiondo
pertinentes de los documentos aplicable$ se
encuentren disponibles en los puntos de §iso




e) asegurarse de que los documer]
permanecen legibles y  facilmen
identificables

f) asegurarse de que los documentos
origen externo, que la organizaci
determina que son necesarios para
planificacién y la operaciéon del SGC,
identifican y que se controla su distribucig
g)prevenir el uso no intencionado
documentos obsoletos, y aplicarles |\
identificacién adecuada en el caso de qu
mantengan por cualquier razén

4.2.4. Control de registros

Procedimiento documentado que def
controles necesarios para la identificaci
el almacenamiento, la proteccién,
recuperacion, la retenciébn vy
disponibilidad de los registros.

Los registros deben ser legibles, faciime
identificables y recuperables
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a

nte

5.1. Compromiso de la direccion

a) Comunicando a la organizacion
importancia de satisfacer requisitos
cliente, como legales y reglamentarios
b) estableciendo la politica de la calidad
c) asegurando establecer objetivos de|
calidad

d) llevando a cabo las revisiones por
direccion

e)asegurando la disponibilidad de recurs
5.2. Enfoque al cliente

Alta direccién asegurar la determinacion
necesidades de clientes y aumentar
satisfaccion de los mismos

5.3. Politica de la calidad

a) adecuada al proposito de la organizaci
b) compromiso de cumplir con Ig
requisitos y mejorar continuamente
eficacia del SGC

¢) marco de referencia para establece
revisar los objetivos de calidad

d) es comunicada y difundida dentro de
organizacion

e) revisada para continua adecuacion
5.4. Planificacion

5.4.1. Objetivos de la calidad

Ser medibles y coherentes con la politicg
la calidad

5.4.2. Planificacion del SGC

a) SGC cumple con apartado 4.1.
objetivos de la calidad

b) mantener integridad del SGC al planifiq
y realizar cambios en éste.
5.5. Responsabilidad, autoridad
comunicacion

5.5.1. Responsabilidad y autoridad
Estar definidas y comunicadas dentro dé
organizacioén

laNo
el

No

1&i
Si

asi

briNo
sNo
la

I No

o

No

Wo

aNo

5.5.2. Representante de la direccion
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a) asegurarse de que se estable
implementan y mantienen los proceg
necesarios para el SGC

b) Informar a alta direccién el desempeffi

del SGC y cualquier necesidad de mejora
¢) promover la toma de conciencia de
requisitos del cliente en todos los niveles
la organizacién

5.3.3. Comunicacién interna

Alta direccibn asegurar procesos
comunicacion apropiados dentro de
organizacién y comunicacion en funcién
eficacia del SGC

5.6. Revision por la direccion

5.6.1. Generalidades

Alta direccién revisa SGC a interval
planificados para asegurarse de

oSi
de

d8i
la
de

Si
DS
su

conveniencia, adecuacion y eficagia
continuas. Evaluar oportunidades de mejora
y necesidad de cualquier cambio en SGC,
incluyendo la politica y objetivos de calidgd
5.6.2. Informacion de entrada para la
revision

a) resultados de auditoria Si
b) retroalimentacion del cliente Si
c) desempefio de los procesos Yy |ldo
conformidad del producto

d) estado de las acciones correctivag No
preventivas

e)acciones de seguimiento de revisiones [pSr
la direccion previas

f) cambios que podrian afectar al SGC No
g) recomendaciones para la mejora Si
5.6.3. Resultados de la revision

a) mejora de la eficacia del SGC y sublo
procesos

b) mejora del producto en relacion con loblo
requisitos del cliente

¢) necesidades de recursos Si
6. Gestion de los recursos

6.1. Provisién de recursos

a) implementar y mantener el SGC |\Wo
mejorar continuamente su eficacia

b) aumentar la satisfaccion del client&i
mediante el cumplimiento de sus requisitgs
6.2. Recursos humanos

6.2.1. Generalidades

Personal competente con base en| &
educacion, formacion, habilidades |y
experiencia apropiadas

6.2.2. Competencia, formacion y toma d¢
conciencia

a) determinar competencia necesaria parp il
personal que realiza trabajos que afectgn a
la conformidad con los requisitos del
producto

b) cuando sea aplicable, proporcionasi

formacién o tomar otras acciones pTra

lograr la competencia necesaria
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c) evaluar la eficacia de las accion
tomadas

d) asegurar que el personal es conscient
la pertinencia e importancia de g
actividades y de como contribuyen al log
de los objetivos de la calidad

€) mantener los registros apropiados dg
educacion, formacién, habilidades
experiencia

6.3. Infraestructura

a) edificios, espacio de trabajo y servici
asociados

b) equipo para los procesos (hardwg
software)

eNlo

b Sie
us
(0]

=

oSi

r&i

c) servicios de apoyo (transporteSi

comunicacion o sistemas de informacién)
6.4. Ambiente de trabajo

Determinar y gestionar el ambiente
trabajo necesario para lograr la conformid
con los requisitos del producto

Si
de
ad

7. Realizacion del producto

7.1. Planificacion de la realizacion de
producto

a) objetivos de la calidad y requisitos d
producto

b) necesidad de establecer procesoq
documentos y proporcionar recurg
especificos para el producto

c) actividades requeridas de verificacid
validacion, seguimiento, medicié
inspeccién, y ensayo especificas pard
producto asi como los criterios para
aceptacion del mismo

d) registros necesarios para proporcio
evidencia de que los procesos de realiza
y el producto resultante cumplen |
requisitos

7.2. Procesos relacionados con el cliente

7.2.1. Determinacién de los requisito$

relacionados con el producto

a) requisitos especificados por el clien
para actividades de entrega y posteriorg
la misma

b) requisitos no establecidos por el clien
necesarios para el uso especificado cug
sea conocido

c) requisitos legales y reglamentari
aplicables al producto

d) cualquier requisito adicional que |
organizacién considere necesario

7.2.2. Revisibn de los requisito
relacionados con el producto

a) requisitos definidos del producto

b) estan resueltas las diferencias existel
entre los requisitos del contrato o pedid
los expresados previamente

c) organizacion tiene capacidad p4g
cumplir con requisitos definidos

7.2.3. Comunicacion con el cliente

eNo

0S

Mo

1,

el
la

n&to
Cion
DS

D

teNo
s a

téNo
ndo

pdlo

a No

oY

No
ntNe

D Y
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a) informacion sobre el producto
b) consultas, contratos o atencion
pedidos, incluyendo modificaciones

No
dlo

¢) retroalimentacion del cliente, incluyenddi

quejas
7.3. Disefio y desarrollo

7.3.1. Planificacién del disefio y desarrollg

a) etapas del disefio y desarrollo

b) revisién, verificacion y validacion
apropiadas para cada etapa del disefy
desarrollo
c) responsabilidades y autoridades pard
disefio y desarrollo
7.3.2. Elementos de entrada para €
disefio y desarrollo

a) requisitos funcionales y de desempefio
b) requisitos legales y reglamentari
aplicables

¢) informacion proveniente de disefl
previos similares, cuando sea aplicable
d) cualquier otro requisito esencial para
disefio y desarrollo

7.3.3. Resultados del disefio y desarrollo
a) cumplir con los requisitos de Id
elementos de entrada para disefio
desarrollo

b) proporcionar informacién apropiada p4
compra, produccién y prestacién d
servicio

¢) contener o hacer referencia a criterios
aceptacion del producto

d) especificar caracteristicas del produ
esenciales para su uso seguro y correcto
7.3.4. Revision del disefio y desarrollo

a) evaluar capacidad de resultados de dig
y desarrollo de acuerdo con lo planificadg
b) identificar cualquier problema y propon
las acciones necesarias

7.3.5. Verificacion del disefio y desarrollo
Verificar con lo planificado el resultado q
disefio y desarrollo cumpla con |

No

No
, No
oy

 8i

No
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DO

@lo

sNo
y

1rélo
el

déo

ctido

eNo

eNo

leNo
DS

requisitos de entrada. Manteniendo registros

7.3.6. Validacion del disefio y desarrollo
Validar el disefio y desarrollo con
planificado asegurando que el produ
resultante satisfaga requisitos para
previsto antes de su entrega
implementacion. Mantener registros
7.3.7. Control de cambios de disefio
desarrollo

Identificar cambios de disefio y desarro
manteniendo registros. Los cambios
revisan, verifican y validan antes
implementacién. Evaluar su efecto en
partes constitutivas y en producto entregd
7.4. Compras

7.4.1. Proceso de compras

Producto adquirido cumple requisitos

oNo
Cto
1SO
0]

Id\o
se
e
as
do.

dalo

compra especificados. Evaluar y seleccio

nar
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a proveedores en funcion de capacidad
suministrar productos segun requisit

bara
DS.

Establecer criterios de seleccién, evaluagion

y reevaluacion. Mantener registros.
7.4.2. Informacion de las compras

a) requisitos para aprobacion del produgtdNo

procedimientos, procesos y equipos

b) requisitos para calificacion de personal
¢) requisitos de SGC

7.4.3.  Verificacion De  productos
comprados

Si
No

Establecer e implementara inspeccion pakio
asegurar que el producto comprado cumpla

con requisitos especificados.

7.5. Produccion y prestacién del servicio

7.5.1. Control de la produccién y de Ig

prestacion del servicio
a) disponibilidad de informacién sob
caracteristicas del producto

eNo

b) disponibilidad de instrucciones de trabajdlo

¢) uso del equipo apropiado

d) disponibilidad y uso de equipos
seguimiento y medicion

e) implementacion de seguimiento
medicion

f) implementacion de actividades
liberacién, entrega y posteriores a la entr
del producto

7.5.2. Validaciéon de los procesos de
produccion y de la prestacién del servicio
a) criterios definidos para revision
aprobacion de los procesos

HSi

Wo

Hé&No
bga

yNo

b) aprobacion de equipos y calificacion delo

personal

c) uso de métodos y procedimientodlo

especificos

d) requisitos (4.2.4)

e) revalidacion

7.5.3. Identificacion y trazabilidad
Identificar el estado del producto c
respecto a los requisitos de seguimient
medicion a través de toda la realizacion
producto.

7.5.4. Propiedad del cliente

No

DINO

D Y
del

La organizacién debe identificar, verificarNo

proteger y salvaguardar los bienes que

Son

propiedad del cliente. Se debe informar al

respecto y mantener registros.

7.5.5. Preservacion del producto
Preservar el producto durante el proc
interno y la entrega al destino previsto p
mantener la conformidad cdos requisitos,
esto incluye identificar, manipula
embalaje,, almacenar y proteger.

7.6. Control de equipos de seguimiento
medicion

b0
ara

=

a) calibrar o verificar comparado cqrNo

patrones de medicion trazabl
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internacionales o nacionales
b) ajustarse o0 reajustarse segin [Sé&
necesario
c) estar identificado para determinar [shlo
estado de calibracion
d) proteger contra ajustes que pudiefado
invalidar el resultado de la medicion
e) proteger contra dafios y deterioro durantdo
la  manipulacion,  mantenimiento |y
almacenamiento

8. Medicién, analisis y mejora
8.1. Generalidades

a) demostrar conformidad con los requisitoslo
del producto
b) asegurar la conformidad del SGC No
c) mejorar continuamente la eficacia ddNo
SGC

8.2. Seguimiento y medicion
8.2.1. Satisfaccion del cliente No
Realizar seguimiento a informacion (e
percepcion del cliente con respecto | al
cumplimiento de sus requisitos por parte|de
la organizacion.

8.2.2. Auditoria interna
a) conformidad con  disposicionesNo
planificadas (7.1), con requisitos de egsta
Norma Internacional, y con requisitos de
SGC
b) se ha implementado y se mantiene | d&
forma eficaz
8.2.3. Seguimiento y mediciéon de los
procesos
Aplicar métodos apropiados pardNo
seguimiento y medicién del

SGC
8.2.4. Seguimiento y medicion del|
producto

Hacer seguimiento y medir caracteristi¢dso
del producto para verificar que se cumplan
requisitos. (7.1., 4.2.4.)

8.3. Control de producto no conforme
a) tomar acciones para eliminar la pdo
conformidad detectada
b) autorizando su uso, liberaciébn |dNo
aceptacion bajo concesion por una autoridad
pertinente, y cuando sea aplicable por el
cliente
c) tomar acciones para impedir su usq Mo
aplicacion prevista originalmente
d) tomar acciones apropiadas a los efectod\m
efectos potenciales, de la no conformidad
cuando se detecta un producto no conforme
después de su entrega o cuando ya ha
comenzado su uso.
8.4. Anélisis de datos
a) satisfaccion del cliente (8.2.1.) No
b) conformidad con los requisitos deNo
producto (8.2.4.)
c) caracteristicas y tendencias de |aso
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procesos y de los productos, incluyendo
oportunidades para llevar a cabo accio
preventivas (8.2.3., 8.2.4))

d) proveedores (7.4)

8.5. Mejora

8.5.1. Mejora continua

La organizacion debe mejor

as
nes

No

amNo

continuamente la eficacia del SGC mediante

el uso de la politica de calidad, objetivos
la calidad, resultados de auditoria, anal
de datos, acciones correctivas y preventi
revision por la direccién

8.5.2. Accion correctiva

a) revisar no conformidades (quejas)

b) determinar las causas de las
conformidades

c) evaluar la necesidad de adoptar acciq
para asegurar que las no conformidadeg
vuelvan a ocurrir
d) determinar e implementar las accion
necesarias

e) registrar los resultados de las accio
tomadas (4.2.4)

f) revisar la eficacia de las accion
correctivas tomadas

8.5.3. Accion preventiva

a) determinar las no conformidad
potenciales y sus causas

b) evaluar la necesidad de actuar p
prevenir la ocurrencia de no conformidadg
c) determinar e implementar las accion
necesarias

d) registrar los resultados de las accio
tomadas (4.2.4)

e) revisar la eficacia de las accion

de
sis
as,

Si
ndo

nii®
no

eNo

eblo

eNO
a0
2S

eNo
N0

eblo

preventivas tomadas
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1.4. DEFINICION DE COMPRAVENTA DE CARTERA DE CREDIT O

En el articulo 51 de la Ley General de Instituciones del Sistema Financiero RO

250: 23-ene-2001, se describen las actividades permitidas para las entidades

financieras, acorde a esta linea de negocio.

Las operaciones de Compraventa de Cartera se sustentan en el literal 1) que

indica lo siguiente: “ Adquirir, conservar o enajenar, por cuenta propia, valores de

renta fija, de los previstos en la Ley de Mercado de Valores y otros titulos de

crédito establecidos en el Cédigo de Comercio y otras leyes, asi como valores

representativos de derechos sobre estos, inclusive contratos a término, opciones

de compra o venta y futuros; podran participar directamente en el mercado de
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valores extrabursatil, exclusivamente con los valores mencionados en esta letra y
operaciones propias. Las operaciones efectuadas a nombre de terceros, o la
venta y distribucion al publico en general de dichos valores, deberan ser
efectuados a través de una casa de valores u otros mecanismos de transaccion

extrabursatil;”

1.4.1. DEFINICION DE COMPRAVENTA

Compraventa es el contrato por el cual una parte transfiere o se obliga a transferir
el dominio de una cosa material o inmaterial y la otra parte paga o se obliga a

pagar el precio convenido.

Segun el Cddigo Civil ecuatoriano, compraventa es un contrato en que una de las
partes se obliga a dar una cosa y la otra a pagarla en dinero. El que contrae la
obligacion de dar la cosa se llama vendedor, y el que contrae la obligacién de
pagar en dinero, comprador. El dinero que el comprador se obliga a dar por la

cosa vendida se llama precio.

1.4.2. DEFINICION DE COMPRAVENTA DE CARTERA

Compraventa de cartera, es el contrato por el cual una parte transfiere el dominio
gue tiene sobre un conjunto de créditos, los mismos que deben estar
debidamente documentados en contratos de mutuo o en instrumentos de valor
como letras de cambio o pagarés a la orden.

El mutuo es un contrato de préstamo de dinero que suele ser remunerado

mediante el pago de intereses en funcion del tiempo.

¢, Qué es la “Compraventa de Cartera™?

Es una operacion mediante la cual se permite transformar activos iliquidos o de
lenta recuperacion en activos liquidos, es decir, moviliza cuentas por cobrar a
largo plazo para obtener liquidez en el corto plazo, obteniendo asi recursos
monetarios para generar mas capital de trabajo.
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Es una negociacién que tiene un objeto, causa y bien licito, en la cual participan
un Vendedor y un Comprador de cartera. ¢Qué gana cada participante en esta
transaccion? El comprador de cartera crediticia gana tiempo y dinero, se ahorra la
generacion de un proceso de crédito, que implica una carga operativa y monetaria
de recursos e infraestructura, que ha sido asumida y desarrollada por la entidad

gue genero la cartera.

Es importante destacar que la cartera a ser comprada debe contar con
parametros de calificacion determinados por el Comprador, como son: cobertura
de deuda en el caso de contar con garantias reales, la relacion de cuota de
credito frente al ingreso mensual del deudor, la calificacion del deudor en el
sistema financiero, idoneidad de las garantias, politicas de crédito aplicadas por el
vendedor para calificar y originar cartera, entre otros. En el caso que una
organizacion vende cartera sustentada en letras de cambio, cuyas obligaciones
del deudor con dicha organizacién ya ha sido cubierta en parte, se adquiere la
cartera por el valor de capital insoluto, el cual es traido a valor presente, aplicando

una tasa de descuento.

Las politicas de crédito y cobranza de una empresa implican varias decisiones: 1)
la calidad de la cuenta aceptada; 2) la duracion del periodo de crédito; 3) el nivel
de descuento por pronto pago; 4) fechas especiales, como fechas temporales, y
5) el nivel de los gastos de cobranza. En cada caso, la decision debe implicar la
comparacién de los posibles beneficios de una modificacion de las politicas con el
costo de dicha modificacion. Las politicas de crédito y cobranza éptimas seran
aquellas que permitan obtener ganancias marginales equiparables a los costos

marginales.

El vendedor recibe un pago anticipado respecto de la amortizaciéon de capital, lo
gue hubiera recibido como utilidad generada durante el plazo del crédito, lo cual le
permite rotar con mayor fluidez y agilidad el dinero, originando asi nuevos créditos

y repetir el ciclo de su negocio.
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Las operaciones de compraventa de crédito realizadas por un banco, cumple una
funcién indirecta de intermediacion, pues adquiere el crédito de su cliente
vendedor de cartera, para recuperarlo del deudor cedido. Esto puede aplicarse a
la adquisicion de cartera académica, puesto que la universidad financia al

estudiante, y en este caso el banco puede comprar dicha cartera crediticia.

Este proceso debe contar con una normativa legal clara, buena aceptacion y
percepcion del publico. Debe evaluarse la calidad de la cartera, tipo de garantia,

permitir la diversificacion y minimizacién del riesgo.

“En efecto, es evidente que la compraventa realizada por el banco en su
condicion de comprador es una forma de colocar parte de sus recursos y en ese
sentido el producto de la misma se encuentra registrado en los activos del

balance”.®

1.4.3. ELEMENTOS DEL CONTRATO DE COMPRAVENTA DE CAR TERA

El marco contractual que ampara esta negociacion es un convenio 0 contrato de
Compra Venta de Cartera, entre las clausulas que debe contener, se destacan las

siguientes:

1.4.3.1. Objeto del contrato

Hacer un analisis de los elementos objetivos del negocio juridico, constituido por
las cosas o bienes que se venden de una parte, y el precio que se reconoce por

ellas.

1.4.3.2. Obligaciones del Vendedor

Entregar y transferir el dominio de la cartera negociada, para lo cual se debe
establecer: conservacion y custodia, formas de entrega, plazo y lugar, accesorios,

gastos de entrega.

3 Rodriguez Azuero Sergio, Contratos Bancarias, Bdicion, Editorial Leyes, Colombia, 2002.
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La obligacion de garantia dice, en términos generales, con la obligacion contraida
por el vendedor en el sentido de que el comprador puede gozar de ellos en forma
quieta y tranquila y utilizarlos adecuada y razonablemente para la finalidad natural

gue les corresponde y para la cual han sido adquiridas.

1.4.3.3. Obligaciones del Comprador:

Pagar el precio y recibir la cartera de crédito.

1.4.3.4. Incumplimiento del Contrato

Ante el incumplimiento de una de las partes la otra puede optar por resolver el
contrato o exigir su cumplimiento, en ambos casos con indemnizacién de

perjuicios.

1.4.3.5. Pactos Accesorios:

Los mas tipificados en la legislacion son el pacto de reserva de dominio, pacto de

retroventa y el pacto de mejor comprador.

1.4.4. REQUISITOS DEL COMPRADOR PARA INSTRUMENTAR LA
NEGOCIACION DE COMPRAVENTA

El Comprador debe contar con:

o Personal especializado en la administracion de este tipo de producto y servicios
financieros.
o Fuerza de ventas que promocione y posicione este producto en el mercado.

o Personal en el area legal para asesoria en la negociacion, la instrumentacion
de la misma, el perfeccionamiento de la cesion de la garantia, recuperacion

judicial y extrajudicial de la cartera de crédito en mora si fuera el caso.
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o Personal especializado en el area tecnolégica y operativa, que brinden un
servicio al cliente vendedor de cartera, permitiendo que la operacion fluya con

normalidad.

o Mayor fuerza e innovacion en el area de Marketing.

1.4.5. BENEFICIOS DEL VENDEDOR AL REALIZAR LA NEGOC IACION DE
COMPRAVENTA

El Vendedor recibe como beneficios de la transaccion:

o Premio financiero, como consecuencia de la originacién y calidad de la cartera

de crédito.

o Liquidez financiera, lo que le permite ofrecer mas créditos, productos y

servicios de su giro de negocio. Disminuye su riesgo de liquidez.

o Diversificar productos y servicios, aumentando la oferta y disminuyendo el
riesgo por diversificacion.

o Ampliar su cartera de clientes.

1.5. TIPOS DE NEGOCIACION DE COMPRAVENTA DE CARTERA

El negocio de intermediacion financiera, por su naturaleza, es una actividad de
asuncion de riesgos. Las instituciones financieras en su funciéon de canalizar el
ahorro publico hacia la inversion, deben transformar plazos, montos, monedas,
tasas de interés y tipos de instrumento, proceso en el cual se producen
desequilibrios entre activos y pasivos que generan exposiciones a diferentes

riesgos.

“El proceso de mejoramiento de las técnicas de medicion, evaluacion y control de
riesgos, ha permitido el desarrollo de la Administracion de Activos y Pasivos que
con el objeto de administrar y mitigar riesgos, ha evolucionado desde modelos
sencillos de medicion de la sensibilidad del margen neto de interés ante cambios
en las tasas de interés del mercado, hasta modelos mas o menos complejos que

buscan establecer como cambios en las condiciones del mercado afectan el valor
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econOmico de una institucion. La gestidn de riesgos contribuye a mejorar la
eficiencia de las instituciones al permitir hacer un uso 6ptimo del capital. De esta
manera, una gestion de riesgos adecuada genera la asignacion eficiente de
capital entre los diferentes negocios de acuerdo con su rentabilidad ajustada por
riesgo”.*

Bajo esta premisa se pueden evaluar y seleccionar las condiciones de la
negociacion de la cartera a comprarse, en funcion del tipo de cartera, la calidad

documentaria y crediticia, la evaluacion al originador de cartera.

1.5.1. COMPRAVENTA DE CARTERA CON RECURSO

Es la compraventa de cartera en virtud de la cual, por asi convenirse
expresamente, el vendedor se obliga a pagar al comprador el importe de los
créditos que vende, en todos los casos en los que el obligado o deudor principal
de esos créditos no satisfaga oportunamente sus obligaciones. El recurso que se
pacte puede ser total (es decir referido a la totalidad de la cartera de créditos
materia de la compraventa); o, parcial (es decir referido a una parte de esa

cartera), segun se acuerde.

1.5.2. COMPRAVENTA DE CARTERA SIN RECURSO

Es aquella en la que, por asi haberse acordado, el vendedor de la misma no
asume frente al comprador, ninguna responsabilidad derivada de la falta del
cumplimiento de las obligaciones por parte del obligado de la cartera de que se

trate.

1.5.3. ADMINISTRACION DE CARTERA

Es la gestion en virtud de la cual se realizan las actividades de archivo, custodia,
cobranza y recaudacion del importe de una determinada cartera de créditos.
Cuando se realiza una operacion de compraventa de cartera, es usual que el
vendedor asuma las responsabilidades inherentes a la gestion de la

administracién de cartera, sin embargo este elemento debe ser expresamente

* Resolucién No. JB-2005-834 Norma “GESTION DEL RED OPERATIVO”
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acordado, ya que es factible que el acuerdo mas bien consista en que el vendedor
de la cartera no asuma la responsabilidad de su administracion.

1.6. TIPOS DE CARTERA'Y GARANTIAS

Segun la Codificacién de Resoluciones del Banco Central del Ecuador, se cuenta
con la siguiente clasificacion de cartera. Estos tipos de cartera son negociados a

través de la compraventa de los mismos.

1.6.1. CARTERA HIPOTECARIA

Es el conjunto de créditos garantizados por garantias hipotecarias. Dentro de
esta cartera se encuentran los créditos otorgados para vivienda, entendiéndose
por éstas aquellas operaciones de crédito otorgadas a personas naturales para la
adquisicion, construccion, reparacion, remodelacion y mejoramiento de vivienda
propia, siempre que se encuentren caucionadas con garantia hipotecaria y hayan
sido otorgadas al usuario final del inmueble; caso contrario, se consideraran como
operaciones de crédito comercial, de consumo o0 micro crédito segun las

caracteristicas del sujeto de crédito y del monto de la operacion.

1.6.2. CARTERA DE CONSUMO

Es el conjunto de créditos otorgados a personas naturales que perciben ingresos
provenientes del ejercicio de profesiones liberales, o son asalariadas y/o son
rentistas, que tengan por destino la adquisicion de bienes de consumo o0 pago de
servicios, que generalmente se amortizan en funcion de un sistema de cuotas
periddicas y cuya fuente de pago es el ingreso neto mensual promedio del
deudor, entendiéndose por este el promedio de los ingresos brutos mensuales del

nucleo familiar menos los gastos familiares estimados mensuales.

Son personas naturales asalariadas las personas que trabajan en relacion de
dependencia sea en el sector publico o privado y reciben un pago por su trabajo

sea sueldo, salario, jornal o remuneracion.



34

Son personas naturales rentistas aquellas personas que no trabajan
(econémicamente inactiva) pero perciben ingresos periddicos provenientes de
utilidades de un negocio, empresa, alquiler u otra inversion.

La cartera de créditos de consumo incluye los siguientes segmentos de crédito:

1.6.2.1. Consumo

Son aquellas operaciones de crédito directo superiores a USD 600, otorgadas a
personas naturales asalariadas, rentistas o trabajadores profesionales en libre
ejercicio para adquirir bienes de consumo o pago de servicios. También forman
parte de este segmento todas las operaciones de crédito directo de consumos
inferiores a USD 600, cuando el sujeto de crédito tenga un saldo adeudado en
creditos de consumo a la institucion financiera, sin incluir lo correspondiente a
tarjetas de crédito, superior a USD 600. Se incluye en este segmento las
operaciones de crédito diferidas instrumentadas a favor de tarjeta habientes

titulares que tengan un cupo mayor a USD 1.200 o con cupo ilimitado.

1.6.2.2. Consumo Minorista

Son aquellas operaciones de crédito directo otorgadas a personas naturales
asalariadas, rentistas o trabajadores profesionales en libre ejercicio, para adquirir
bienes de consumo o pago de servicios, cuyo monto por operacion y saldo
adeudado a la institucion financiera en crédito de consumo, sin incluir lo
correspondiente a tarjetas de crédito, no supere los USD 600. Se incluye en este
segmento las operaciones de crédito diferidas instrumentadas a favor de tarjeta

habientes titulares que tengan un cupo menor o igual a USD 1.200;

1.6.3. CARTERA DE MICROCREDITO

Es el conjunto de créditos no superior a USD 20.000 concedido a un prestatario,
sea una empresa constituida como persona natural o juridica con un nivel de
ventas inferior a USD 100.000,00 al afio, un trabajador por cuenta propia, 0 un
grupo de prestatarios con garantia solidaria, destinado a financiar actividades en
pequefia escala, de produccion, comercializacion o servicios, cuya fuente principal
de pago la constituye el producto de las ventas o ingresos generados por dichas

actividades, adecuadamente verificados por la institucion del sistema financiero.
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La cartera de micro crédito puede incluir las siguientes operaciones:

1.6.3.1. Micro crédito de Subsistencia

Son aquellas operaciones de crédito cuyo monto por operacion y saldo adeudado
en micro créditos a la institucién financiera sea menor o igual a USD 600,
otorgadas a microempresarios que registran un nivel de ventas anuales inferior a
USD 100.000, a trabajadores por cuenta propia, 0 a un grupo de prestatarios con

garantia solidaria.

1.6.3.2. Micro crédito de Acumulacion Simple

Son aquellas operaciones de crédito, cuyo monto por operacion y saldo adeudado
en micro créditos a la institucién financiera sea superior a USD 600 hasta USD
8.500, otorgadas a microempresarios que registran un nivel de ventas o ingresos
anuales inferior a USD 100.000, a trabajadores por cuenta propia, 0 a un grupo de
prestatarios con garantia solidaria. Cuando el saldo adeudado en micro créditos
supere los USD 600 pero no supere los USD 8.500 aunque el monto de la
operacion sea menor o igual a USD 600, la operacion pertenecera al segmento de

micro crédito de acumulacion simple.

1.6.3.3. Micro crédito de Acumulacion Ampliada

Son aquellas operaciones de crédito superiores a USD 8.500 otorgadas a
microempresarios y que registran un nivel de ventas anuales inferior a USD
100.000, a trabajadores por cuenta propia o un grupo de prestatarios con garantia
solidaria. Cuando el saldo adeudado en micro créditos con la institucion financiera
supere los USD 8.500 indiferentemente del monto, la operacion pertenecera al

segmento de micro crédito de acumulacion ampliada;
1.6.4. GARANTIAS
Si la cartera a comprarse cuenta con garantias reales; dichas garantias deben

encontrarse debidamente constituidas, endosadas o cedidas a favor del

comprador de cartera.
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Se pueden presentar las siguientes garantias en las operaciones de crédito

compradas.

1.6.4.1. Contrato de venta con reserva de dominio

De acuerdo con la Seccién 5ta. del Titulo Il del Libro Il del Codigo de Comercio,
el contrato de venta con reserva de dominio es el contrato de compraventa
mercantil de un bien mueble, como un vehiculo, que se efectia a plazos, en virtud
del cual el vendedor se reserva el dominio del bien vendido, hasta que el
comprador haya pagado la totalidad del precio. EI comprador adquirird el dominio
del bien con el pago de la totalidad del precio, pero asumira el riesgo del mismo

desde el momento en que lo reciba de poder del vendedor.

1.6.4.2. Derechos Fiduciarios

De conformidad con la Codificacidon de Resoluciones del Consejo Nacional de
Valores, los derechos fiduciarios son el conjunto de derechos que se derivan de la
calidad de beneficiario de un fideicomiso mercantil, los cuales representan el
patrimonio autbnomo constituido, y otorgan el derecho a que la fiduciaria les
restituya los activos o el producto de su administracion, de conformidad a las

instrucciones sefaladas en el contrato constitutivo.

1.6.4.3. Prenda Comercial Ordinaria

Es el contrato escrito, otorgado en dos ejemplares, por acto de comercio y esta
regulado por el Codigo de Comercio. En el original del contrato de prenda deben
constar las condiciones del préstamo, la cantidad prestada, el interés, el plazo y la
designacion de la cosa dada en prenda, que debe quedar en custodia del
acreedor: i) si se trata de efectos a la orden, la prenda se constituye mediante el
endoso con las palabras “valor en garantia”; ii) si son titulos nominativos como
acciones, la prenda se constituye con el traspaso hecho en los registros de la
compaifiia, por causa de garantia; iii) si son instrumentos al portador, la prenda se

constituye por la simple entrega del titulo.
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1.6.4.4. Prenda Especial de Comercio

Es el contrato escrito que se establece a favor de un comerciante matriculado y
sobre los articulos que vende mediante crédito que otorga al comprador. Debe
constar por escrito en dos ejemplares y para que tenga valor debe inscribirse en
el Registro Mercantil o en el de la Propiedad en los cantones en donde no exista

Registro Mercantil.

1.6.4.5. Prenda Industrial

Es el contrato escrito otorgado mediante escritura publica 0 mediante documento
privado reconocido judicialmente. Debe inscribirse en el Registro Mercantil o en el
de la Propiedad en los cantones en donde no exista Registro Mercantil. La prenda
puede constituirse Unicamente sobre maquinaria industrial, instalaciones de
explotacion industrial, herramientas y utensilios industriales, elementos de trabajo

industrial y productos transformados industrialmente.

1.6.4.6. Contrato de Hipoteca

El Contrato de Hipoteca, debe estar otorgado por Escritura Puablica, debe estar
debidamente inscrito en el Registro de la Propiedad del Cantén al que

corresponda el bien inmueble que se hipoteca.

Este contrato debe tener como contenido minimo lo siguiente:

1) Quienes son los otorgantes del Contrato;

2) Si la Hipoteca versa sobre un bien que no pertenece al deudor, sino a otra
persona, debera verificarse que la comparecencia y redaccion del Contrato, vaya
en este sentido;

3) Si uno de los otorgantes del Contrato de Hipoteca lo hace a través de Poder
Especial o General, debera verificarse la suficiencia legal de dicho Poder;

4) Sobre qué bien versa la hipoteca, con detalle especifico (Direccion, Cantén,
Provincia y los linderos y demés detalles del inmueble)

5) Qué tipo de obligaciones garantiza, debe ser siempre una hipoteca: Primera,
Abierta y Preferente;

6) Causales de Ejecucion Anticipada de la Hipoteca;
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7) Clausula de Asuncion de Gastos: quién asume los gastos de la escritura, su
inscripcion y seguro;

8) Clausula de Cesion de la Garantia Hipotecaria, que permita a la entidad
garantizada, ceder la garantia sin requerirse la notificacion al deudor Hipotecario
y/o al constituyente de la Hipoteca,;

9) Clausula de solucibn de controversias, que puede ser a través de la
Jurisdiccion Ordinaria o de Arbitraje y Mediacion;

10) Los textos de cesion de la Garantia Hipotecaria, debera ser proporcionado por
el abogado externo;

11) Debe verificarse que las firmas de quienes suscriben en la cesion, sea de

guienes tienen la facultad de comparecer para el efecto.
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CAPITULO 2

DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

Enfocar la estrategia corporativa a la vision de éxito del negocio, incluyendo el

establecimiento y divulgacion de la politica de calidad.

2.1. DEFINICION DE LA VISION Y MISION DE LA LINEA D E
NEGOCIO DE COMPRAVENTA DE CARTERA

La planificacion estratégica de la calidad constituye parte de la planeacion
estratégica de la empresa, la cual estd encaminada en pensar y construir un
futuro para la organizacion, en un entorno cambiante, considerando que es lo que
se quiere lograr y como hacerlo, conociendo las capacidades propias y

adaptandose.

Para tener consistencia con el disefio e implantacion de una etapa piloto para un
Sistema de Gestion de Calidad en la linea de negocio de Compraventa de cartera,
es necesario alinearse a la planeacion estratégica de la entidad objeto de esta

investigacion.

En la planeacién estratégica es necesario definir las entradas y salidas, como se
sefialan en la tabla adjunta.
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Tabla 2.1.:Entradas y Salidas de la Planeacion Estratégica

Informacién de Entrada

Informacién de Salida

Definicion del negocio
Evaluacion de la Situacion Planes de negocios
Actual Planeacion Estratégic Estrategias de empresa
Analisis del entorno Misién, vision, valores
M(_ercado Politicas
Clientes Objetivos y metas de la
Competencia organizacion
Proveedores

e Planes operativos
Andlisis interno

Estructura

Productos

Resultados
Necesidades/Expectativas del
cliente y partes interesadas
Requisitos y aspectos legales
Resultados del desemni

Fuente: 1ISO 9000 y la Planificacion de la Calidad

Para identificar las entradas de este proceso, se considera las siguientes

variables

* Necesidades y expectativas del cliente
* Requisitos y aspectos legales

» Metas de la organizacion

» Expectativas de las partes interesadas
* Resultados de la planeacion estratégica

» Resultados del desempefio

En el levantamiento de informacion que se ha realizado a través de la unidad de
organizacion y procesos a los funcionarios que intervienen en el proceso de
compraventa de cartera, asi como la opinion que se ha recopilado de los clientes
mas importantes de esta linea de negocio, se ha elaborado la hoja de analisis

siguiente
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Expectativas de las partes interesadas y Metas de |  a Organizacion
Identificar y | Generar ventaja | Obtener resultados Total
maximizar el valor | competitiva en | financieros
de los clientes | calidad sostenidos y
actuales y | productividad superiores
potenciales durante entregando bienes y garantizando la
su ciclo de vida servicios en forma solvencia y el
mas rapida, mejor y | adecuado manejo
mas barata que la | deriesgos
competencia
Expectativas, 1 2 3
necesidades S
y requisitos g S
legales y del | § &
cliente =]
Erx
Calificacion 3 3*1*1=3 (2) 3*2*3=18 3*3*1=9 30
rapida de la
cartera a
comprarse
Resultado 1 1*1*5=5 1*2*5=10 1*3*3=9 24
oportuno de la
calificacion  al
Originador  de
la Cartera
Calidad en el | 4 4*1*3=12 4*2*3=24 4*3*3=36 72
proceso
automatizado
de compra e
instrumentacion
de la cartera
Analisis  legal | 2 2*1*1=2 2*2*3=12 2*3*1=6 20
oportuno del
vendedor de la
cartera y de la
documentacion
habilitante en la
cual esta
generada la
cartera
Respuesta 5 5*1*1=5 5*2*1=10 5*3*1=15 30
oportuna del
comité de
crédito al
planteamiento
de compra de
cartera
Total Suma 27 74 75 176
(1) En la importancia relativa se asigna un puntaje en orden de importancia para el
interesado.
(2) Resultado de multiplicar la importancia relativa de la expectativa del cliente * expectativa

de la parte interesada * la relacion o impacto entre las dos. 1) si no tienen relacion, 3: si la
relacion es media y 5: si la relacién es alta.

Fuente: 1ISO 9000 y la Planificacion de la Calidad
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Mediante esta hoja de analisis o formulario de planificacién se puede comparar y
calificar las relaciones entre las variables que son las expectativas del cliente

contra las metas de la organizacion. Permite definir prioridades.

Las relaciones con mayores puntajes encontrados pueden ser identificadas como
las directrices de calidad, facilita establecer compromisos con el cliente y es la

base que medira el desempeiio global del sistema de gestion de calidad.

En este estudio se ha determinado las siguientes variables como prioritarias para

el cliente:
1. Calidad en el proceso automatizado de compra e instrumentacion de la cartera.

2. Respuesta oportuna del comité de crédito al planteamiento de compra de

cartera.
3. Calificacion rapida de la cartera a comprarse.

Al organizar esta informacion de acuerdo con el valor relativo obtenido, se pueden

identificar los elementos que constituyen las directrices de la politica de calidad
2.1.1. VISION DE LA LINEA DE NEGOCIO DE COMPRAVENTA DE CARTERA

Como lo cita James C. Collins, en su libro “Como construir la vision de una
empresa”: “La estructura de la vision tiene dos partes principales: la ideologia
esencial y el futuro imaginado. La ideologia esencial combina los valores
esenciales y el propdsito esencial de la organizacion. Esta es la amalgama que
mantiene unida a la empresa que se desarrolla y cambia. El segundo componente
de la vision es el futuro imaginado. En primer lugar la empresa debe identificar
objetivos ambiciosos no faciles de lograr; después debe articular unas
descripciones vividas que expresen la forma en que se van a alcanzar esos

objetivos.”

El analisis para la planificacion de la calidad, ha sido una herramienta que ayuda
al equipo de trabajo que conforma la unidad de compraventa de cartera ha definir
su vision, mision, objetivos estratégicos y valor empresarial. El equipo de trabajo
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citado estd conformado por funcionarios de las unidades de: Riesgos, Legal,
Operaciones, Tecnologia, Garantia y Custodia. Conjuntamente se ha definido la
siguiente Vision para esta unidad de Negocio: “Ser una Linea de Negocio lider
dentro del Banco Pichincha C.A, que busca utilizar adecuada, segura y
rentablemente una parte de la liquidez del Banco y, al mismo tiempo, facilitar esa
liquidez a la institucion y/o empresa con la cual se ha decidido operar mediante la
compraventa de cartera minimizando costos, maximizando la rentabilidad y

mitigando el riesgo de estas operaciones.”

2.1.2. MISION DE LA LINEA DE NEGOCIO DE COMPRAVENTA DE CARTERA

La Mision refleja la razén de ser de cada institucion, resume el papel que cumplira
la organizacién en la sociedad, asi como las expectativas de sus clientes. Debe
ser amplia en su alcance, con la finalidad de dar una mayor amplitud a la
definicion creativa de de objetivos y estrategias. También debe ser motivante.
Una vez que ha sido definida debe ser divulgada dentro como fuera de la

organizacion.

Para establecer la mision de la Linea de Negocio de Compraventa de cartera, se

pueden formular las siguientes preguntas:

0 ¢A qué se dedicara el esfuerzo el equipo de trabajo para brindar su servicio?

o0 ¢Qué servicio se ofrecera y a quién esta enfocado?

o0 ¢Qué permite diferenciar el servicio que se ofrece al de otras entidades
financieras?

0 ¢Hacia donde dirigiran sus pasos en el futuro?

0 ¢Qué hace que la misidon sea motivadora?

La mision definida por el equipo de trabajo de la linea de negocio objeto de este

estudio es la siguiente:

Valorar y calificar el proceso de originacion del vendedor de cartera, asi como la
cartera generada por la entidad vendedora, que permita la adquisicion vy
crecimiento de activos de riesgos de calidad, empleando menos recursos, a

través de un proceso agil, oportuno y seguro, que brinde rentabilidad al
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comprador, potencialice e incremente la relacion comercial con el vendedor y los

deudores de la cartera comprada.

2.1.3. OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Son los resultados de mediano y largo plazo que la institucion espera lograr para
hacer realidad lo planteado en la misién y vision. Es decir, son los peldafios que

la organizacion debera subir de forma sistematica para llegar a alcanzar la vision.

Las caracteristicas de los objetivos estratégicos son:

Medible.

Tener un limite de tiempo.
Estimulante.

Ser entendido y aceptado por todos.

Estar generado a través de procesos participativos.

o O O O o O

Debe ser relacionado y consistente con misién, valores, visién y diagndstico
estratégico.

o0 Redactarse con verbos en infinitivo.

Los objetivos estratégicos que se han planteado para la Linea de Negocio de

Compraventa de Cartera son los siguientes:

1. Utilizar en forma adecuada, segura y rentable una parte de la liquidez del
Banco, facilitando esa liquidez a la institucion vendedora de cartera, la cual ha
sido calificada previamente.

2. Evaluar en forma integral el proceso de originacion de crédito de la empresa
vendedora de cartera, lo cual se refleja en una aprobacion para negociar con esta
empresa 0 no, asi como la calificacion de la cartera objeto de la negociacion, en
un tiempo adecuado para el banco y el vendedor.

3. Generar un proceso automatizado de compraventa de cartera que permita
instrumentar esta negociaciéon en forma oportuna, y con calidad. Este proceso
debe minimizar los costos y mitigar el riesgo en la adquisicibn de estas

operaciones.
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A través de un plan operativo para cada objetivo se pueden establecer las

actividades e indicadores para alcanzarlos.

Tabla 2.3.:Plan operativo de los objetivos

A

h

-

11%

D

')

L

Objetivo 1 Utilizar en forma adecuada, segura| indicador Ratio de cartera
rentable una parte de la liquidez del vencida de carter
Banco, facilitando esa liquidez a |a comprada debe sé¢
institucién vendedora de cartera, la cpal menor a ratio de
ha sido calificada previamente. cartera vencida d
la cartera generad
directamente por €
banco
Actividad Responsable Fecha de Fecha de| Observaciones
implementacién ejecucion
Revisar los| Oficial de Riesgo Febrero 2008 Julio 2008 Se reaisa los
resultados de
L resultados de la
auditoria de los
anos 2006, 2007 y correcciones
aplicar las .
. realizadas a lo
recomendaciones
de dichos informes informes de
ara asegurar la I
P 9 auditoria en forma
compra de cartera,
aplicando acciones semestral
correctivas Yl
preventivas.
acciones
Dar seguimiento a Oficial de Riesgos| Febrero 2008 Marzo 2008 El se@nto al
las condiciones cumplimiento  de
acordadas en los los contratos e
contratos de mensual
compraventa  de
cartera con cada
vendedor
procurando
mantener la calidad
de la cartera
Obijetivo 2 Evaluar en forma integral el proceso |dedicador Alcanzar por lo
originacion de crédito de la empresa menos el 70% d¢
vendedora de cartera, lo cual se reflejg en calificacion en el
una aprobacion para negociar con esta scoring de
empresa o no, asi como la calificacién|de evaluacion al
la cartera objeto de la negociacion, enfun proceso de crédit

D
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tiempo adecuado para el banco y|el de vendedor
vendedor.
Actividad Responsable Fecha de Fecha de| Observaciones

implementacién ejecucion

Establecer un Oficial de Riesgos| Marzo 2008 Junio 2008 El residtale la
scoring para evaluacion
evaluar el proceso obtenido por e

de generacion d

D

vendedor, debe ser

crédito y cobranza informado
del vendedor de mediante
cartera retroalimentacion €

implementarse las
mejoras sugeridas

por la unidad dg

Riesgos
Aplicar la politica| Oficial de Riesgos| Febrero 2008 Marzo 2008 La uhidade
de calidad 4 auditoria puede
calificacion del validar el
portafolio de cumplimiento de la
cartera calificacion de

cartera segun o

indicado en |3

politica

Objetivo3 Generar un proceso automatizado |dadicador Contar con ung
compraventa de cartera que pernjita direccion de ftp
instrumentar esta negociacion en forma por cada vendedqgr
oportuna, y con calidad. Este proceso de cartera donde se
debe minimizar los costos y mitigar |el coloquen los
riesgo en la adquisicion de estas archivos pard
operaciones generar las

compras en forma

automatica
Actividad Responsable Fecha de Fecha de| Observaciones
implementacién ejecucion
Levantar Organizacion y| Marzo 2008 Septiembre 2008 Este levantamiento
informacion  del L
~ Procesos se verd cristalizado

desempefio de lgs

procesos y Ig
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conformidad  del Oficial de riesgos en la elaboracior
produc'Fo para de un manual d¢
determinar los

cambios que procesos

podrian afectar al

disefio e

implementacién
del plan piloto del

?:Scidinar con e| Oficial de Riesgos | Julio 2008 Diciembre 2008 La unidad

vendedor de operaciones y
cartera la| Unidad de tecnologia debe d3
automatizacion dej operaciones Y seguimiento a
proceso de compratécnologia proceso de
venta de carterd, automatizacion
incluyendo la validar que la
capacitacién informacion que e
necesaria banco reporta d

las operaciones d
cartera comprad

sea correcta.

o[}

=

sy

2.1.4. VALOR EMPRESARIAL

Los valores que describen el comportamiento de esta linea de negocios, y estan
enmarcados en la cultura organizacional del Banco Pichincha C.A. son:

Solidaridad, Laboriosidad, Competencia, Honestidad, Voluntad de Servicio,

Optimismo, Permanencia, Capacitacion, Compromiso y Autenticidad.

Tal vez, m&s que en ninguna época anterior, una organizacion tiene que saber
hoy que representa y con qué principios va a operar. Un comportamiento
organizacional basado en valores es un imperativo para la supervivencia. Una
vez que la Linea de Negocios de Compraventa de Cartera tenga clara su vision y
sus valores, podra contar con una base sélida para evaluar sus practicas

administrativas y ponerlas de acuerdo con su vision, mision y valores expresados.

El éxito verdadero no proviene de proclamar nuestros valores empresariales, sino

de ponerlos en practica, en forma consecuente y diaria.
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2.2. FORMULACION DE LAS DIRECTRICES DE LA ESTRATEGI A
REQUERIDA PARA ORIENTAR A LA LINEA DE NEGOCIO HACIA
EL LOGRO DE LA VISION

El Marco Estratégico del Banco Pichincha C.A. para el periodo 2009 -2010, esta
enfocado en la Generacion de Valor Economico Incremental para los accionistas y
el pais, mediante la administracion de riesgos, el incremento de participacion en el

mercado y la obtencién de rentabilidad.

La Alta Direccion ha determinado su enfoque estratégico, en estas 3 principales

estrategias para la generacion de valor econémico:

1. Identificacion y maximizacion de valor de CLIENTES actuales y potenciales
durante su ciclo de vida.

2. Generacion de ventaja competitiva en CALIDAD Y PRODUCTIVIDAD
entregando productos y servicios mas rapido, mejor y mas barato que la
competencia.

3. Obtencibn de RESULTADOS FINANCIEROS sostenidos y superiores
garantizando la solvencia y el adecuado MANEJO DE RIESGOS.

A su vez, estas estrategias principales, se dividen en las siguientes

subestrategias:
2.2.1. CLIENTES

o Implantacion de MODELO DE ANALISIS Y CONOCIMIENTO DEL CLIENTE Y
EL MERCADO (atributos de satisfaccion, necesidades, tendencias)

o Desarrollo e Implementaciéon de OFERTAS DE VALOR Y SERVICIO para los
diferentes SUBSEGMENTOS (bienes/servicios canales, pricing (establecimiento
de precios para los bienes y servicios), estandares, planes comerciales y modelo
de atencion).

0 RETENCION de los clientes actuales (disminucibn de desercion) vy
ADQUISICION de nuevos clientes en determinados segmentos (enfoque de
nichos).

o Potencializacion e INCREMENTO EN LA RELACION con los clientes (venta

cruzada, indicadores de penetracion).
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o Ampliacion en cobertura de los CANALES Y Direccionamiento en el uso de
CANALES ALTERNATIVOS.
o Aprovechamiento y entendimiento de las CADENAS DE VALOR de las

empresas (Proveedor — Empresa- Cliente).
2.2.2. CALIDAD Y PRODUCTIVIDAD

o0 Aprovechamiento y entendimiento de las CADENAS DE VALOR de las
empresas (Proveedor — Empresa- Cliente).

o Establecimiento de un MODELO DE PRODUCTIVIDAD Y CALIDAD DE
SERVICIO (Certificacion de agencias, canales de comunicacion que sean la voz
del cliente).

o Profundizar la explotacion de ALIANZAS CONSOCIOS ESTRATEGICOS
(Casas comerciales, subsidiarias, filiales, otros).

o Desarrollo de sistema de COMUNICACION interna, DIFUSION de politicas y
procedimientos, y establecimiento de una CULTURA FINANCIERA.

o0 Incremento de la EFICIENCIA

o PRODUCTIVIDAD DEL RECURSO HUMANO Y PROCESOS (mejoramiento
de perfiles, planes de carrera, capacitacion, optimizacién de estructura, redisefio
de procesos criticos).

o Consolidacion esquema de ADMINISTRACION POR OBJETIVOS vy sistemas
de INCENTIVOS y REMUNERACION VARIABLE.

2.2.3. RESULTADOS FINANCIEROS Y MANEJO DE RIESGOS

o Implantacion del MODELO GERENCIAL (apalancado en la medicion y el
control integral de seguimiento de estrategia a través de presupuestos financiero,
objetivos por division e individuales, proyectos - PMO e indicadores de gestion,
calidad y productividad).

o Consolidacion del MODELO DE RIESGO GLOBAL que garantice la CALIDAD
DE ACTIVOS DE RIESGO y MINIMICE LA POSIBILIDAD DE PERDIDAS (con
riesgo operativo, financiero, estructural).

o Consolidacién del MODELO DE APROBACION CREDITICIA Y COBRANZA
por subsegmento.
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o Alcanzar y mantener los niveles de capitalizacién, liquidez, y eficiencia que le
lleven a la organizacion al PRIMER LUGAR de los bancos nacionales conforme al
CAMEL (INDICAR SIGNIFICADO) Y CALIFICADORAS DE RIESGO, cumpliendo

con los acuerdos bancarios internacionales (Basilea).

Al disefiar e implementar una etapa piloto para un Sistema de Gestion de Calidad
en una de las lineas de negocio de Banco Pichincha, se planteé como objetivo
redefinir esta estrategia corporativa, y enfocarla en ocho principios basicos de
gestion de calidad que pueden ser utilizados por la Alta Direccién con el fin de

conducir a la organizacién hacia una mejora en el desempefio

1. Enfoque al cliente.- Las organizaciones dependen de sus clientes y por lo
tanto deberian comprender las necesidades actuales y futuras de los clientes,
satisfacer los requisitos de los clientes y esforzarse en exceder sus expectativas.

2. Liderazgo.- Los lideres establecen la unidad de propdsito y la orientacion de la
organizacion. Ellos deberian crear y mantener un ambiente interno, en el cual el
personal pueda llegar a involucrarse totalmente en los objetivos de la

organizacion.

3. Participacion del personal.- El personal, a todos los niveles, es la esencia de
una organizacion y su total compromiso posibilita que sus habilidades sean

usadas para el beneficio de la organizacion.

4. Enfoque basado en procesos.- Un resultado deseado se alcanza con mayor
eficiencia cuando las actividades y los recursos relacionados se gestionan como

un proceso.

5. Enfoque de sistema para la gestion.- Identificar, entender gestionar los
procesos interrelacionados como un sistema, permite alcanzar la eficiencia y

eficacia de una organizacion en el logro de sus objetivos.

6. Mejora continua.- Deberia ser un objetivo permanente de una organizacion

mantener una mejora continua del desempefio global de la organizacion.
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7. Enfoque basados en hechos para la toma de decisi  ones.- El analisis de los

datos y la informacion contribuyen a la toma de decisiones eficaces.

8. Relaciones mutuamente beneficiosas con el provee  dor.- Una organizacion
y sus proveedores son interdependientes, y una relacion mutuamente beneficiosa

aumenta la capacidad de ambos para crear valor.

Las empresas invierten en asesorarse sobre Sistemas de Gestion de Calidad
porgue han entendido que los clientes son el elemento esencial del cual viven, y
deciden orientar su gestion a atender sus requerimientos. Los Sistemas de
Gestion de Calidad son la mejor herramienta utilizada hasta ahora que permite

reducir los costos de la no calidad.

La certificacion de este sistema, le permite a la empresa generar confianza,
reconocimiento y apertura de nuevos mercados. Asi como un mejor

posicionamiento frente a la competencia.

Se puede citar como beneficios para una organizacion al trabajar con un Sistema

de Gestion de Calidad los siguientes:

Mejora continua de la calidad de los servicios y productos que ofrece.

Atencion amable y oportuna a sus usuarios.

Transparencia en el desarrollo de procesos.

» Asegurar el cumplimiento de sus objetivos, en apego a las leyes y normas
vigentes.

* Reconocimiento de la importancia de sus procesos e interacciones.
 Integracion del trabajo, en armonia y enfocado a procesos.

» Adquisicion de insumos acorde con las necesidades.

» Delimitacion de funciones del personal.

» Mejores niveles de satisfaccion y opinion del cliente.

* Aumento de la productividad y eficiencia.

* Reduccion de costos.

* Mejor comunicacion, ambiente laboral y satisfaccion en el trabajo.

* Una ventaja competitiva, y aumento en las oportunidades de venta.
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2.3. ESTABLECIMIENTO DE LA POLITICA DE CALIDAD

La politica de calidad se la puede ejemplificar como una carta de presentacion de
la empresa, donde se exponen los aspectos que se quieren dar a conocer.

Existen 4 pasos que permiten entender facilmente y estructurar una politica de
calidad

1. ¢A qué se dedica la empresa? Requiere una explicacion clara del giro del
negocio

2. Satisfaccion del cliente, va enfocado ¢a qué se quiere lograr? Un cliente
satisfecho permite el crecimiento de una organizacion.

3. Norma de aplicacion, bajo que norma trabaja la empresa para obtener sus
logros y que metodologia utiliza.

4. Mejora continua, busca crecer y mejorar permanentemente.

En el requisito 5.3 Politica de la Calidad de la norma ISO 9001:2008 indica que la
alta direccién debe asegurarse que la politica de calidad

a) es adecuada al proposito de la organizacion,

b) incluye un compromiso de cumplir con los requisitos y de mejorar
continuamente la eficacia del sistema de gestion de la calidad,

c) proporciona un marco de referencia para establecer y revisar los objetivos de la
calidad,

d) es comunicada y entendida dentro de la organizacion, y

e) es revisada para su continua adecuacion.

La linea de negocios de Compraventa de Cartera, tiene como misién: Valorar y
calificar el proceso de originacion del vendedor de cartera, asi como la cartera
generada por la entidad vendedora, que permita la adquisicion y crecimiento de
activos de riesgos de calidad, empleando menos recursos, a través de un proceso
agil, oportuno y seguro, que brinde rentabilidad al comprador, potencialice e
incremente la relacion comercial con el vendedor y los deudores de la cartera

comprada.
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Para el desempefio de sus actividades, el equipo de trabajo que ejecuta el
proceso de compraventa de cartera se compromete a cumplir los lineamientos de

su politica de calidad, que indican:

» Mantener un enfoque de Optimizacion y Liderazgo en Costos y Optimizacion de
Estandares Operacionales.

e Cumplir con la legislacién y los compromisos asumidos mediante los acuerdos
contractuales por el vendedor y comprador de la cartera.

» l|dentificar, evaluar, monitorear y controlar permanentemente los riesgos
operacionales, la evolucién de la cartera.

* Mejorar continuamente sus procesos Yy promover el pensamiento vy
comportamiento estratégico, basada en sus Valores y orientada a la consecucién
de su Visién como unidad de Linea de Negocio.

e Comunicar y procurar la adopcion de estos compromisos en sus proveedores,
clientes y colaboradores.

» Tener el compromiso de cumplir con los requisitos de los clientes.

* Es el marco de referencia para los objetivos de calidad

Para establecer la relacion de la politica de la calidad y la estrategia del banco se

ha realizado el siguiente analisis causa — efecto.
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Figura 2.1.: Analisis causa efecto de la relacioe th politica de calidad y la estrategia
del banco

Identificar y maximizar Potencializar e Productividad del

valor de clientes incrementar la relacion recurso humano y

actuales y potenciales con los clientes procesos (redisefio de
procesos criticos)

POLITICA
DE
CALIDAD

Consolidar Modelo de Consolidar modelo de Establecer un Modelo
Riesgo Global, aprobacion crediticia y de Productividad y
garantizando calidad de cobranza Calidad de Servicio
activos y minimizar

posibilidad de pérdidas

2.3.1 LIMITES DE PROCESO QUE IMPLANTARA LA POLITICA

Esta politica considera los lineamientos generales a ser evaluados: i) la
negociacion de la compraventa de cartera a nuestros clientes de Banca de
Empresas, a instituciones financieras, originadores de cartera y otros; ii) la
calificacion del cliente vendedor; iii) la calificacion de la cartera; iv) la calificacion
de los deudores obligados de la cartera objeto de la negociacion; v) la
instrumentacion de la negociacién a través de la suscripciéon del correspondiente
contrato; vi) revision fisica de los documentos que respaldan la negociacion, la
cesion y endoso de esos documentos asi como de las garantias que respaldan la
negociacion; vii) ingreso de la cartera en custodia del Banco; viii) desembolso del
precio resultante de la negociacién de compra de cartera; ix) administracion de la
cartera; y, X) gestion y monitoreo de la cartera comprada.
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2.3.2. APLICABILIDAD

El alcance de esta politica es a nivel nacional y se aplicara a todas las
compraventas de cartera realizadas a clientes de Banca de Empresas, a
instituciones financieras, originadores de cartera y otros que soliciten esta
facilidad de liquidez, desde la definicidn y negociacion, hasta la contabilizacion de
las operaciones compradas y posteriormente con los procesos de seguimiento de

esta cartera.

2.3.2.1. Participantes

Son quienes intervienen en el proceso de compraventa de cartera
0 Segmentos empresarial e institucional del Banco, asi como el area de riesgos
para operaciones de compra directa

Empresa vendedora de cartera

Unidad de Riesgos Banco Pichincha

Unidad de Liquidaciones

Técnico de Operaciones

Jefe de Equipo

Visado

Técnico de Operaciones

Unidad de Parametrizacion de productos

Custodia de valores

Operador de Operaciones

Unidad de Tecnologia

Legal Banco Pichincha y Legales externos

© O O 0O 0O O o o o o o o o

Unidad de Tesoreria

2.3.2.1.1. Segmentos empresarial e instituciondlBi@nco, asi como el area de riesgos
para operaciones de compra directa

Es quien envia las instrucciones para la comprar de cartera, quien autoriza o
niega la transaccion después del informe realizado y quien realiza y lidera el

proceso de negociacion con la empresa vendedora de cartera.
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Figura 2.2.: Proceso del segmento empresarial, ingtional y riesgos

ENTRADA : . SALIDA:

Informacion legal y del Iflzg?c?ciEa‘c?'roc.:on vendedor Decision de comprar o

grocegq de generacion condiciones de compra no cartera en f_L!m:lon
e credito del vendedor de cartera de la calificacion al

de cartera vendedor

2.3.2.1.2. Cliente empresa vendedora de cartera

Es un cliente del segmento empresarial o corporativo a quién se le compra
cartera. Es el responsable de presentar toda la informacién solicitada por el
Banco Pichincha de sus clientes y de la empresa proponente, para la respectiva

calificacion.

Luego de que el Banco compra la cartera, sera responsable de la coordinacion
con el area de Liquidaciones en los procesos de administraciéon de la cartera

comprada.
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Figura 2.3.: Proceso del cliente vendedor de caater

ENTRADA:

PROCESO: SALIDA:
Documentos legales de la . . .
empresa, documentos Preparar informacion y Informacion legal y del
habilitantes en que sustenta la dOClJmentaCIOI'I. Deflnlr proceso de generacién de
cartera propuesta para vender. propuesta para compra credito del vendedor de
Documentacién de proceso de de cartera cartera

crédito

2.3.2.1.3. Unidad de Riesgos

Responsable de definir los parametros de calificacion de clientes y calificar a los
mismos utilizando las herramientas del burd de crédito y la politica de calidad, lo
gue permite realizar la calificacion masiva. Es responsable del monitoreo de la
cartera y de la gestion de cobro; de la administracion y del seguimiento de los
clientes vencidos, en coordinacidon con el vendedor. Es responsable de la
coordinacion para la ejecucion de garantias hipotecarias y de la revision del riesgo

operativo del proceso y del producto.

Figura 2.4.: Proceso de la Unidad de Riesgos

ENTRADA : PROCESO: SALIDA:

Informe legal y Apoyar y coordinar Calificacion al
documentos de proceso de compra de originador y base de
originacion. Base de cartera. Calificacion al cartera. Monitoreo a rati
cartera propuesta. originador y cartera. de cartera vencida de
Politica de calidad vy Gestion y monitoreo de cartera comprada y al
objetivos. cartera comprada. contrato

2.3.2.1.4. Técnico de Operaciones TCS
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Gestiona la revisién de la documentacion e informacion solicitados por la Unidad
de Riesgo, verifica datos de clientes calificados, contabiliza las operaciones y
verifica el medio de aprobacion. Revisa que el producto sea el apropiado para la
compra. Es responsable de recibir los instrumentos legales de la compra de
cartera. Verifica que la contabilidad sea la correcta. Realiza el ingreso de las
operaciones, validacion y contabilizacién de cada una de ellas. Envia reportes y
confirmacion al comprador. Es responsable ademas de la generacion y envio de

reportes de cartera comprada y del cuadre de la misma.

Figura 2.5.: Proceso de técnico de operaciones TCS

SALIDA:
PROCESO: .
ENTRADA: - " Instrumentacion
‘. Cumplir con politica de ’
cl:i)g cgmn:gmgg igir)tg?ae calidad y proceso para des?n;l_ziplso_‘ dy
~omp . ’ instrumentar compra de contabiiizacion ©
medio aprobacion cartera operaciones de compra
de cartera

2.3.2.1.5. Jefe de Equipo Operaciones TCS

En el proceso de compra de cartera autoriza las operaciones generadas en el

sistema para continuar con el desembolso de las mismas.

Figura 2.6.: Proceso de Jefe Operaciones TCS
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PROCESO: SALIDA: Autorizacion
Cumplir con politica de para nstrumentar,
calidad y proceso para desembolsar y contabilizar
instrumentar compra de las operaciones de compra
cartera de cartera

ENTRADA:
Documentacion soporte de
compra de cartera, medio
aprobacion

2.3.2.1.6. Técnico de Visado TCS

Es el encargado de validar la documentacion de crédito y garantias enviada por el
vendedor en base a la lista de chequeo, parametros y formato de visado
proporcionados por las areas Legal y Riesgos de Banco Pichincha. Coteja la
informacion enviada por el Vendedor contra los documentos fisicos del crédito y

las garantias y elabora un informe de revisién.

Figura 2.7.: Proceso de Técnico visado TCS

ENTRADA: de PROCESO: SALIDA:

L : Visar documentacion de Informe de revision
ogggamgg Oﬁaﬁaraqgg acuerdo a parametros documentaria que
g eraciontfs a dados por el permite  validar las
P departamento legal operaciones a comprar
comprarse

2.3.2.1.7. Unidad de Parametrizacién de Productos

Es la encargada de crear y modificar los productos de compra de cartera en el

sistema segun las especificaciones de la negociacion, este direccionamiento seré
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dado por el segmento empresarial o la unidad de riesgos, quien haya realizado la

negociacion con el vendedor.

Figura 2.8.: Proceso de unidad de parametrizaciém productos

PROCESO:
ENTRADA : Crear y modificar SALIDA:
Informacion detallada producto de compra de Producto de compra de
de la negociacion de cartera segun las cartera creado en el
carteraa comprarse caracteristicas de la sistema

negociacionrealizada

2.3.2.1.8. Operador de Custodia de Valores

Recibe e ingresa los documentos legales, habilitantes y las garantias de las
operaciones de cartera comprada a Custodia de Valores, siendo el responsable
de mantener todos los documentos de los clientes vendedores en un solo file
individual.

Figura 2.9.: Proceso de operador de custodia deoves

ENTRADA: ] SALIDA:

Documentos legales, ;zggifsg inaresar los Documentos en
habilitantes y garantias dooumentos g custodia custodia archivados por
de operaciones de de valores file individual de cada
cartera comprada vendedor

2.3.2.1.9. Unidad de Tecnologia
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Es la responsable de generar un proceso automatico de compra de cartera que
permita: crear a los clientes nuevos en el sistema previa a la generaciéon de las
operaciones, realizar la carga automatica de las operaciones en el sistema y atar

a cada una de ellas la cuenta de débito y las garantias correspondientes.

Figura 2.10.: Proceso de Unidad de tecnologia

PROCESO: SALIDA:
) Generar la compra de Decision de comprar o
ENTRAdD% t cartera mediante no cartera en funcion
ases de datos creacion de clientes, de la calificacion al
operacionesy garantias vendedor

2.3.2.1.10. Departamento legal

Son responsables de aprobar la documentacién legal y de garantias entregadas
por el Vendedor como respaldo de la cartera a ser comprada por el Banco e
informar sobre la legalidad de la cartera a ser comprada. Elaboran el contrato de
compra de cartera a ser firmado por los representantes legales de las partes y
realizan el perfeccionamiento del endoso de documentos y de la cesion de

derechos que corresponda.

Figura 2.11.: Proceso de departamento legal



ENTRADA:
Documentos legales y
habilitantes de

vendedor de cartera

PROCESO:

Revisar idoneidad legal del
vendedor para contratar y
de la cartera a comprarse.
Perfeccionar documentos
de cartera comprada

2.3.2.1.11. Tesoreria
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SALIDA:
Informe legal de cartera,
contrato de

compraventa de cartera,
perfeccionamiento de
cesiones o endosos

Es responsable de proporcionar los recursos necesarios para la compra de

cartera y administra los recursos provenientes de los abonos diarios de las

operaciones compradas.

Figura 2.12.: Proceso de Tesoreria

ENTRADA:
Fondos disponibles

PROCESO:

Proporcionar recursos
para instrumentar la
compra de cartera y

administrar
recaudacion

2.3.3. DE LA COMPRA DE CARTERA

SALIDA:

Recursos para
instrumentacion de
compra

El area de Riesgos o el area comercial deberan enviar el contrato y el Medio de

aprobacion con las respectivas firmas de autorizacion a la Unidad de

Liquidaciones para proceder con la compra de cartera.
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Para una compra de cartera es obligacién del vendedor de la misma enviar la
informacion (Bases de clientes, operaciones de crédito, garantias y formato de
visado) de los clientes que van a ser calificados en un archivo Excel o FTP

conforme lo requerido por el comprador de cartera.

Las bases de clientes, operaciones de crédito, garantias y el formato de visado

deberan ser enviados al vendedor de cartera por la Unidad de Riesgos.

La Unidad de Parametrizacion de Productos sera la encargada de crear los
productos de cartera comprada. Es responsabilidad del area de Tecnologia
introducir el contenido de las operaciones o grupo de documentos (letras de
cambio o pagarés) en el sistema, las cuales deben tener ligada la cuenta de

débito y las garantias respectivas indicadas por el area de Operaciones.

La Unidad de Liquidaciones sera la encargada de realizar el desembolso de las
operaciones luego de la revision de los documentos. EI desembolso por el precio
de la cartera se realizara una vez efectuada la contabilizacion y siguiendo las
instrucciones detalladas en el Medio de Aprobacion. El contrato y el Medio de
Aprobacion originales asi como una copia de la transferencia realizada deberan

ser enviados a Custodia de Valores una vez concluida la contabilizacion.

2.3.4. ADMINISTRACION DE LA CARTERA COMPRADA

La Unidad de Liquidaciones llevara el control de los valores abonados y

cancelados de cada operacion por cliente comprado.

Los abonos se realizaran mediante débito a la cuenta del cliente vendedor
automaticamente. En caso de ser Cartera sin recurso, el Banco Pichincha se
encarga de la gestion, o se aplicaran manualmente cuando no exista recurso y la

administracion la tenga el vendedor.

Es responsabilidad de la Unidad de Liquidaciones enviar mensualmente a cada

uno de los clientes el detalle de las operaciones compradas por el Banco
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Pichincha, con el fin de que puedan realizar el seguimiento respectivo. En caso
de que los clientes soliciten en una fecha determinada un reporte especifico, la

Unidad de Liquidaciones debera proporcionarselo.

El area de Liquidaciones debera enviar el reporte de vencimientos del mes
siguiente de cada uno de los productos de compra de cartera, entre el 25 y el 27
de cada mes, al area de Custodia de Valores y a cada cliente para el control
respectivo. Es responsabilidad de liquidaciones enviar a custodia un reporte de

las operaciones canceladas del mes anterior.

2.3.5. DE LAS CARACTERISTICAS Y CONDICIONES DE LA CARTERA

1. Las compras de cartera institucionales seran aprobadas por la Gerencia
General o Vicepresidencia de Riesgos.

2. Se consideran operaciones institucionales a las realizadas con instituciones
controladas del sector financiero o con compafias originadoras de cartera.

3. Se consideran operaciones no institucionales a toda compra de cartera con
recurso o recurso parcial a clientes corporativos y empresariales.

4. Se comprara cartera con recurso, recurso parcial o sin recurso, segun la
aprobacion obtenida en cada caso.

5. El monto minimo de crédito para la compra de cartera de Consumo, Vivienda y

Comercial, son los establecidos en la siguiente tabla:

Tabla 2.4.:Parametros generales para la cartera comprada

Tipo de Crédito Monto minimo Monto maximo Plazo Minimo Plazo maximo
Microempresarial 1.000 5.000 6 meses 12 meses
Consumo 1.000 10.000 6 meses 2 afos

Cartera Montos y plazos | de acuerdo a Créditos otorgados por
Educativa establecimiento
Vivienda 5.000 75.000 1 afo 15 afios
Vehiculos 5.000 25.000 1 afo 48 meses
Comercial 10.000 100.000 90 dias 5 afios

Banca Comunal 50 6.000 4 meses 12 meses

6. El precio y condiciones de cada compra seran fijadas en el comité de crédito

correspondiente o por la Unidad de Riesgo segun corresponda.
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7. Se aceptaran precancelaciones sin penalizacion.

8. Las compras de cartera se recibirdn e instrumentaran maximo hasta 4 dias
laborables antes de fin de mes.

9. En todas las compras de cartera con recurso 0 sin recurso se debe definir un
limite de morosidad tolerable en dichas compras a originadores, la mora mensual
y el uso de recurso debe ser monitoreado mensualmente por Gestion y Monitoreo
de Personas. Si los limites definidos son superados se debe suspender la compra

a ese originador y, de ser el caso, ejecutar otras penalidades acordadas.

2.3.6. DE LA APROBACION

1. La compra de cartera se considera como riesgo indirecto del cliente vendedor
cuando se la realiza con recurso y/o recurso parcial y sera contabilizada como tal
dentro del riesgo global del vendedor.

2. Toda compra realizada por el Banco, con recurso total o parcial, sera imputable
al riesgo global en caso de que la persona de quien se compro la cartera sea
cliente del Banco, es decir debe sumarse al resto de endeudamiento directo e
indirecto.

3. En caso de que este cliente requiera un nuevo crédito, el valor de la cartera
comprada se tomara en cuenta Unicamente para la capacidad de pago; mientras
gue para la cobertura solo deben sumarse cuando son compras Sin recurso o
recurso parcial, ya que para las carteras compradas con recurso se cuenta con el
aval del cliente vendedor y una garantia especifica para esas carteras compradas.

4. La aprobacion de compra de cartera se realizara bajo la siguiente matriz:

Tabla 2.5.:Nivel de aprobacion para compra de cartera

COMERCIALIZACION NIVEL DE APROBACION

EN EL BANCO

SEGMENTO Matriz de Crédito Vigente
EMPRESARIAL

SEGMENTO Gerencia General y/o
INSTITUCIONAL Vicepresidencia de Riesgos

(Alta Gerencia)
COMPRAS DIRECTAS Gerencia General y/o
(Area de Riesgos) Vicepresidencia de Riesgos
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2.3.7. DE LA RECUPERACION

1. En el caso de las ventas con recurso total o parcial, el oficial de crédito
encargado de la relacion con el cliente vendedor o el funcionario que realiz6 la
negociacion, sera el responsable de verificar que el importe de la cartera que se
vence se acredite al Banco, a fin de mantener un control permanente sobre la
cartera.

2. Los pagos de la cartera se podran realizar en todas las ventanillas de las
oficinas del Banco Pichincha, o en las ventanillas de la empresa vendedora o se
podran debitar de la cuenta del cliente siempre y cuando se cuente con la
respectiva carta de autorizacion para el débito automatico de las cuotas en la
cuenta del cliente. Para el efecto el cliente deberd acercase con la respectiva
identificacion (cédula, nimero de operacion, etc.) que haya sido definida para el
efecto, con el propdsito de poder identificar a que transaccién va a abonar.

3. En caso de que se trate de cartera sin recurso o recurso parcial, se procedera

de acuerdo a lo establecido en la “Politica para Cobranza Administrativa”.
2.3.8. DE LA LIBERACION DE DOCUMENTOS
Los documentos que respaldan operaciones de compras de cartera tienen la

calidad de garantias “cerradas”, las mismas que a su cancelacion total seran

liberadas.
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CAPITULO 3

PLANIFICACION DIRECTIVA'Y PLANIFICACION
OPERACIONAL

Realizar la planificacién directiva y operacional considerando la gestion de calidad

en todos los procesos.

3.1. ETAPAS DEL PROCESO DE PLANIFICACION DEL SISTEM A
DE GESTION DE LA CALIDAD

De acuerdo a la norma ISO 9000:2005 se define como: “Sistema de gestion para
dirigir y controlar una organizacién con respecto a la calidad”.

Permite la integracion arménica de los elementos requeridos para desarrollar una
gestion enfocada en cumplir los acuerdos establecidos con los clientes, al igual
gue los requisitos y la legislacion aplicable, prevenir la generacion de fallas y
riesgos, y tener un enfoque proactivo que apunte hacia las causas de falla, y

busca la mejora continua.
El propdsito fundamental del Sistema de Gestion de Calidad (SGC) es:

o Formular y asumir un compromiso ante los clientes y la misma empresa, esto
se refleja en la Politica de Calidad.

o Concretar el compromiso con objetivos, metas y acciones especificas.

o0 Lograr los objetivos y metas previstas, y de esta manera prevenir las fallas,
gestionar los riesgos, cumplir los requisitos y mejorar continuamente el

desempeiio.

La Norma Internacional ISO 9001: 2008 especifica los requisitos para un sistema

de gestidn de la calidad, cuando una organizacion:
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a) necesita demostrar su capacidad para proporcionar regularmente productos
gue satisfagan los requisitos del cliente y reglamentarios aplicables, y

b) aspira a aumentar la satisfaccion del cliente a través de la aplicacion eficaz del
sistema, incluidos los procesos para la mejora continua del sistema y el
aseguramiento de la conformidad con los requisitos del cliente y los legales y
reglamentarios aplicables.

Entre los beneficios que obtienen las empresas con la implementacion del SGC

se pueden citar los siguientes:

o El dominio y la gestion eficaz y eficiente de los requisitos legales y
compromisos asumidos en forma contractual en cuanto a los productos y servicios
ofrecidos.

o Ahorros generados a partir de la optimizacion y mejora de los procesos.

o La disminucion de costos generados al incumplir obligaciones, indemnizaciones
y seguros, entre otros, relacionados con términos contractuales.

o0 Generar una cultura de enfoque al cliente, que permita cumplir con los
requisitos de los mismos.

o Tratamiento consistente de las no conformidades, considerando tanto la accion
de bloqueo para no aumentar el problema, asi como el analisis del efecto
inmediato y las causas para asegurar que no haya recurrencia en estas fallas.

o Realizar una planificacién técnica de productos y procesos, que permita
identificar y prevenir riesgos, asi como la determinacion de alternativas que
generen valor agregado y permitan disminuir costos.

o Establecer las actividades de planificacion, control, seguimiento, correccion,
auditoria y revision para asegurar que se cumpla la Politica de Calidad y el
Sistema de Gestion de la Calidad.

o Permite identificar las prioridades y definir los objetivos de la calidad alineados
con la estrategia de la empresa.

0 Mejorar las relaciones con los clientes y usuarios a partir de la confianza que

genere la implementacion del sistema de Gestion de la Calidad.
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0 Asegurar las competencias y la gestion preactiva y de mejora, en relaciéon a los
elementos claves de desempefio de la organizacién, enfocados hacia el cliente y

alineados con la estrategia organizacional.

Al implementar el SGC el personal también se encuentra beneficiado, puesto que:

o Permite generar comportamientos enfocados a cumplir con las necesidades de
los clientes.

o Promueve la participacion activa en acciones especificas que apoyan
contribuyen a la mejora continua en el desemperio.

o Desarrollar habilidades y conocimientos en temas relacionados a: prevencion y

control, planificacion de procesos y productos.

Para establecer el proceso de planificacion del SGC se deben seguir las etapas

gue se detallan a continuacion.

3.1.1. IDENTIFICACION DEL SISTEMA DE GESTION DE CAL IDAD

La norma ISO 9001:2008 indica que un proceso es un “conjunto de actividades
gue transforman unas entradas en unas salidas”. Se debe partir de la
identificacion de los macroprocesos en funcién de la cadena de creacién de valor
para el cliente o las actividades principales que permiten traducir a productos y

servicios las expectativas y necesidades del cliente.

Es importante considerar las areas funcionales de la organizacion, que en algunos
casos corresponden a procesos de creacion de valor y en otros casos no. Luego
de identificar los procesos de creacion de valor, se reconocen los procesos de

conduccion y los procesos de apoyo.

A continuacion se presentan los procesos citados



Tabla 3.1.:Procesos de creacion de valor para el cliente
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Actividad

Proceso (en relacion

Area funcional

con la norma ISO
9000: 2008)
Determinar expectativas, necesidades y | Procesos relacionados Mercadeo
requisitos del cliente, y requisitos legales con el cliente
asociados al producto o servicio. Investigacion y
desarrollo

Disefio y desarrollo
0 ingenieria de

producto
Transformar las expectativas, Disefio y desarrollo Investigacion y
necesidades y requisitos en desarrollo

especificaciones de producto.

Planificacion de la
calidad

Disefio y desarrollo
0 ingenieria de

producto
Desarrollar procesos para realizar el Planificacion de la Ingenieria
producto o servicio calidad

Produccion 0

realizacion

Control de calidad

Laboratorios

Adquirir recursos necesarios para producir
el producto o prestacion del servicio

Compras

Compras
Comercio Exterior
Gerencia
Almacén y control

Calidad

Elaborar el producto o prestar el servicio

Produccién y
prestacion del servicio

Manufactura

Producciéon 0]
realizacion

Control de Calidad

Laboratorios

Comercializar el producto o servicio

Procesos relacionados
con el cliente

Mercadeo

Ventas y mercadeo

Entrega del producto o servicio al cliente

Produccién y
prestacion del servicio

Logistica, Almacén

Realizacion del
servicio

Fuente: 1ISO 9000 y la planificacion de la calidad




Tabla 3.2.:Procesos de Conduccion

Actividad

Proceso o actividad
(en relacion con la
norma ISO
9001:2008)

Area funcional

Proceso que apoya

Administracién: Responsabilidad de | Gerencia Toda la organizacion
planear, organizar y | la gerencia

coordinar.

Establecer el rumbo

estratégico de la

organizacién en

relacion con la

calidad.

Controlar, evaluar el | Revision por la | Gerencia Toda la organizacion
desempefio de la | direccion

organizacion.

Tomar decisiones
con los resultados
obtenidos.

Fuente: 1ISO 9000 y la planificacion de la calidad

Tabla 3.3.:Procesos de apoyo

Actividad Proceso o | Area funcional Proceso que
actividad (en apoya
relacion con la
norma ISO
9001:2008)
Asegurar que el | Recursos Humanos Recursos Humanos Toda la organizacion
personal sea
competente para Personal

realizar sus actividades
en la gestion de la
calidad

Administracion

Garantizar que la | Mantenimiento de la | Mantenimiento Principalmente
infraestructura se | infraestructura y manufactura y areas de
mantiene Metrologia Metrologia servicio
adecuadamente para la
realizacion de
productos o prestacion
de servicios
Controlar la | Realizacion del | Control de la calidad | Manufactura y areas de
conformidad del | producto Calidad servicio
producto y servicio Laboratorio
Monitoreo del producto

Mantener la adecuacién | Requisitos de | Calidad Toda la organizacion
y actualizacion de la | documentacion Aseguramiento de la
documentacion calidad Gestion

de la calidad
Mantener la integridad | Mediciéon, andlisis y | Gerencia Toda la organizacion
del sistema de gestion | mejoramiento Calidad

de la calidad

Aseguramiento de la
calidad
Gestién de la calidad




Fuente: 1ISO 9000 y la planificacion de la calidad

3.1.2. DETERMINACION DE LA SECUENCIA DE LOS PROCESOS
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Al definir la secuencia de los procesos de una organizacion, se identifican como

suceden las actividades dentro de la misma, a través de metodologias especificas

como pueden ser: el ciclo de vida del producto y la cadena de valor.

3.1.2.1. El ciclo de vida del producto:

El ciclo de vida del producto tiene una serie de etapas bien definidas, desde el

crecimiento hasta la madurez y finalmente la decadencia. Estas etapas tienen

diferentes implicaciones para la forma de competencia. Mediante este modelo se

pueden identificar 5 etapas: embrionaria, crecimiento, recesion, madurez, en

decadencia.

Figura 3.1.: Ciclo de vida del producto

>0Z2>»ZmMO0O

»
»

Embrionaria

Crecimiento

Recesion

Fuente: Planificacion Estratégica

Madurez

TIEMPO

En decadencia
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- Etapa Embrionaria: EIl crecimiento es lento, debido a la no familiaridad de los
compradores con el producto, altos precios debido a la incapacidad de las
comparfias para aplicar economias de escala y canales de distribucion

deficientemente desarrollados.

- Etapa en Crecimiento: La demanda por primera vez se encuentra en expansion

rapida a media que nuevos consumidores ingresan al mercado.

- Etapa en Recesion: La demanda se acerca a niveles de saturacion, en un
mercado saturado quedan pocos compradores potenciales de primera vez. Se

intensifica la rivalidad entre compafiias.

- Etapa de Madurez: El mercado se encuentra completamente saturado y la
demanda se limita al mercado. EIl crecimiento es bajo o cero. El bajo crecimiento
existente proviene de la poblacion en expansién que trae nuevos consumidores
hacia el mercado. Aumentan las barreras de ingreso y disminuye la amenaza de

potenciales competidores.

- Etapa en decadencia: EIl crecimiento es negativo por varias razones que

incluyen sustitucién tecnolégica, cambios sociales, demograficos y competitividad.

Otra opcidn para determinar la secuencia de los procesos es analizar el ciclo de

calidad, que comprende las siguientes actividades

Identificar las necesidades de servicios

Proceso de mercadeo

Resumen del servicio

Proceso de disefio: Especificacion del servicio, de la prestacion y del control de
la calidad

* Proceso de entrega del servicio

» Resultado del servicio: Evaluacion del proveedor y del cliente

* Andlisis y mejoramiento del desempefio del servicio
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3.1.2.2. La cadena de valor

Para establecer la estructura de los procesos de un Sistema de Gestidon de la
Calidad y su secuencia, se utiliza como herramienta la cadena de valor, que
permite identificar las fuentes de generacion de valor para el cliente, reunidas en
nueve actividades estratégicas de la empresa, cinco actividades primarias y

cuatro de apoyo.

Facilita determinar costos y rendimientos de cada actividad, para identificar en
gue es mejor que su competencia y a partir de ello establecer sus ventajas
competitivas. También gestiona los procesos basicos de la empresa y la
coordinacion de las actividades mediante grupos multidisciplinarios que

armonicen los intereses de los departamentos.

Figura 3.2.: Cadena de Valor

CADENADH. VALOR GENERICADE LABVPRESA

Actividades
de Apoyo

INFRAESTRUCTURA DE LABVPRESA

ABASTECIMENTO
ADMNSTRACION DE REQURSOS HUVANGS
CESARROLLO TEONOLOGIGO

MERCADOTECNA
LOGSTICA | OPERACIONES | LOGISTICA | VFUAmoTE

INTERNA EXTHRNA a0

Actividades Primarias

Fuente: 1ISO 9000 y la planificacion de la calidad

3.1.2.3. Mapas de Proceso

Los mapas de procesos tienen su origen en la utilizacién de los mapas mentales,
los cuales presentan de una forma ldgica y clara temas complejos. Los mapas
mentales han sido utilizados, sobre todo en procesos de ensefianza -aprendizaje,
ya que permite obtener mejores resultados en distintos aspectos de la vida laboral

y personal.

El disefio de un mapa mental es util para organizar informacion, administrar el

tiempo, liderar gente, o alinear objetivos y estrategias. Los mapas mentales
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constituyen un método para plasmar sobre el papel el proceso natural del

pensamiento.

En la norma se establece que la aplicacion de un sistema de procesos dentro de
la organizacién, asi como su identificacion y como éstos procesos interactlian
entre si, es considerado como "enfoque basado en procesos". Esta identificacion

e interaccion es lo que se ha plasmado en un mapa de procesos.

Lo que busca el enfoque basado en procesos es el control sobre los vinculos
entre los procesos individuales dentro del sistema de procesos, asi como sobre su

combinacién e interaccién

Una vez definida la propuesta de valor o la politica, se deben identificar los
procesos criticos relacionados y establecer el mapa de procesos.

Figura 3.3.: Mapa de Procesos de Compra Venta det@a

Callificacién al

L . Callificacién Visado Visado
Negociacion > Originador de de Cartera Legal Operaciones  Instrumentacion
Cartera
Perfeccionamient Comunicacion a ' Monitore Mantenimiento
e : : Custodia y Cancelacion
o Pocumentacién area comercial 0

Figura 3.4.: Procesos y actividades de apoyo

Gestion del Capital Humano Techologia y Operaciones Auditoria Interna Organizacion y Procesgs
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3.1.3. DESCRIPCION DE LOS PROCESOS DEL SISTEMA DE &STION DE LA
CALIDAD

Esta etapa consiste en definir el por qué, quién, como, cuando y con qué se lleva
a cabo el proceso, e incluye la definicion del propésito, la identificacién de su
duefio o responsable y la descripcion de las interacciones del proceso.

3.1.3.1. Definicion del propoésito de cada proceso

Es necesario identificar como suceden las actividades y definir cuales son los
procesos de la organizacion, que deben estar orientados a la estrategia de la
empresa, se procede a definir de manera precisa cual es el objetivo de cada uno
de estos proceso. Para lo cual se pueden plantear interrogantes, como: ¢Qué se
espera lograr con el proceso? ¢Para qué esta definido el proceso? ¢CoOmo
contribuye el proceso en la creacion de valor para el cliente y la organizacion? ¢ El
objetivo definido permite establecer como hacer seguimiento al desempefio del

proceso?

3.1.3.2. Identificacion y asignacion de un duefio ggoceso

Es conveniente identificar el responsable de velar por el logro de los objetivos y la
gestion del proceso. Las responsabilidades del duefio del proceso son:

- La planificacion del proceso: Asegurando que se cumpla la politica de la
calidad, que se definan, cumplan los objetivos de la calidad y que se asignen los

recursos dentro de un horizonte estratégico.

- El control de su implementacion eficaz: Realizar las actividades segun lo
planificado, asignacion de responsabilidades y niveles de autoridad,
administracién de documentacion y registros, gestion eficaz de comunicaciones
internas y externas, control sobre las variables criticas relacionadas con las

caracteristicas de la calidad de los productos y procesos.

- El seguimiento y medicion del desempefio del proce  so: Verificar los

resultados contra lo planteado, considerando el seguimiento y medicion, la
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auditoria sobre los procesos del SGC, el control de las no conformidades, el

control de las mediciones, el seguimiento al cumplimiento de los objetivos.

- Analisis del resultado e inicio de acciones corr  ectivas, preventivas y de
mejora del proceso: Mantener y mejorar el desempeiio, mediante el desarrollo
de las acciones necesarias para atacar los problemas, tanto en su efecto e

impacto, como en su causa y riesgo.

Se resume de una forma sencilla y organizada la aplicacion del ciclo PHVA
(Planear, Hacer, Verificar, Actuar).

Figura 3.5.: La planificacion en el ciclo Sheward@&ming

P: Planear
H: Hacer

P H
V: Verificar

A \%
A: Actuar

Fuente: 1ISO 9000 y la planificacion de la calidad

3.1.3.3. Definicion de las interacciones de cadaqueso

Son los medios mediante los cuales se relaciona y comunica un proceso interno
con otro proceso interno, 0 con procesos O sistemas externos para la
organizacion. Estos medios pueden ser: informacién, documentos, registros,

recursos o materiales.

Se cuenta con medios de entrada, que son el insumo requerido para lograr los
resultados, y medios de salida, que constituyen el resultado del proceso. Esto se
puede visualizar en la Tabla No. 3. Entradas y Salidas de la Planeacion

Estratégica.
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Es adecuado que se precisen ademas de las entradas y salidas, los proveedores
y clientes, haciendo mas didactica la interaccion de estos participantes del

proceso.

Tabla 3.4.:Las interacciones de un proceso

Proveedor Entrada Proceso Salida Cliente
Otros procesos | Informacion Transformacién Resultados del
internos que agrega | proceso
Documentos valor Usuarios del
Procesos resultado del
externos Registros proceso
Productos
Otros sistemas | Recursos Documentos
internos 0 gue describen el
externos Materiales proceso

Fuente: 1ISO 9000 y la planificacion de la calidad

3.1.4. ESTABLECER LAS MEDICIONES DE DESEMPENO DE LOS PROCESOS

Las mediciones de desempefio deben ser coherentes con el proposito definido
para cada proceso. Para cada proceso se puede establecer una tabla de
indicadores, que nace del objetivo del proceso, se precisa el indicador, frecuencia,

método de calculo.

3.1.5. DEFINICION Y DOCUMENTACION DE LOS METODOS PARA LA
OPERACION Y CONTROL DE LOS PROCESOS DEL SISTEMA DE GESTION
DE LA CALIDAD

Para determinar los procesos es necesario describir las etapas en la secuencia en
gue ocurren, esto incluye la forma de presentacion, el contenido y la extension en

gue se describen las actividades de los procesos.

- La forma de presentacion de los procesos y etapas se puede realizar mediante
el uso de cuadros o tablas, diagramas de flujo, texto, dibujos, fotos o cualquier

forma de documentaciébn que presente la manera correcta de desarrollar la
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actividad y que se encuentre al alcance de los usuarios de esta documentacion y

gue sea didactico.

- La extension de los documentos debe estar relacionada con la complejidad del
trabajo, de los métodos empleados, en funcién de las habilidades y del

entrenamiento necesario para el personal encargado de realizar la actividad.

- El contenido de los documentos narra como sucede el proceso y brinda
definiciones precisas sobre las actividades o etapas del mismo, indica el
responsable de cada actividad, la descripcion de como se realiza la actividad, la
frecuencia, los recursos, la informacion y los datos que se deben considerar para

realizar el proceso de manera eficiente y eficaz.

3.2. APLICACION DE LA PLANIFICACION DIRECTIVA AL
PROCESO DE COMPRAVENTA DE CARTERA

La planificacion directiva esta constituida por objetivos, metas, indicadores, plazos
y recursos previstos, que permitan desarrollar en forma eficaz y eficiente la
estrategia corporativa para llegar a la vision, asi como el cumplimiento de la

politica.
Entre los beneficios que aporta a la implementacion del SGC, se puede sefalar:

- Es importante considerar que la gestion de innovacion, se sustenta en una
gestion técnica y la configuracion acertada de productos, servicios y procesos, lo

cual constituye la columna vertebral de la competitividad.

- Se debe fortalecer dentro del SGC los aspectos relacionados con las
especificaciones de materiales, empaques, productos mejorados o productos
nuevos en el portafolio. Esta planificacion es critica para todos los procesos de
compras, operaciones, control, distribucion, venta, asi como las especificaciones,
tolerancias, criterios de aceptacion y rechazo, pruebas pilotos, modificaciones de

materiales y de configuracion, y por ende el control sobre los cambios.
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- Analisis y formulacion del ante proyecto, asegurando su alineacion con los

propasitos estratégicos.

- Analisis y aprobacion para dar viabilidad al desarrollo de la idea como proyecto.

- Estudio de factibilidad técnica, industrial, financiera y comercial.

- Definicion del cronograma basico para el proyecto, del equipo de trabajo e inicio

formal.

- Determinacion y revision de los datos de entrada.

- Determinacién de los datos de salida.

- Consolidacion del ciclo de validacion previo al lanzamiento del producto.

3.2.1. DEFINICION DEL PRODUCTO

Se llama comunmente “compraventa de cartera” al contrato por el cual una parte
transfiere el dominio que tiene sobre un conjunto de créditos, los mismos que
deben estar debidamente documentados en contratos de mutuo 0 en

instrumentos de valor como letras de cambio o pagarés a la orden.

Con esta facilidad se busca utilizar adecuada, segura y rentablemente una parte
de la liquidez del Banco y, al mismo tiempo, facilitar esa liquidez a la institucién
y/o empresa con la cual se ha decidido operar.

Las alternativas para realizar la negociacion de compraventa de cartera son:

Con recurso: es la compraventa de cartera en virtud de la cual, por asi
convenirse expresamente, el vendedor se obliga a pagar al comprador el importe
de los créditos que vende, en todos los casos en los que el obligado o deudor
principal de esos créditos no satisfaga oportunamente sus obligaciones. El

recurso que se pacte puede ser total (es decir referido a la totalidad de la cartera
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de créditos materia de la compraventa); o, parcial (es decir referido a una parte de

esa cartera), segun se acuerde.

Sin recurso: es aquella en la que, por asi haberse acordado, el vendedor de la
misma no asume frente al comprador, ninguna responsabilidad derivada de la
falta del cumplimiento de las obligaciones por parte del obligado de la cartera de

que se trate.

Administracion: Es la gestion en virtud de la cual se realizan las actividades de
archivo, custodia, cobranza y recaudaciéon del importe de una determinada cartera
de créditos. Cuando se realiza una operacion de compraventa de cartera, es
usual que el vendedor asuma las responsabilidades inherentes a la gestion de la
administracion de cartera, sin embargo este elemento debe ser expresamente
acordado, ya que es factible que el acuerdo mas bien consista en que el vendedor

de la cartera no asuma la responsabilidad de su administracion.

3.2.2. CLIENTE OBJETIVO

El producto esta dirigido al Segmento Corporativo y Empresarial como:
Constructores que han otorgado créditos directos o apoyar en la obtencion del
financiamiento de las viviendas que construyen, Promotores que venden terrenos
urbanizados, Concesionarios/Financiera de Autos, Casas Comerciales,
Instituciones financieras, Fabricantes y Comercializadores de insumos varios que
mantengan una cartera debidamente instrumentada en documentos de crédito
negociables.

La entidad que venda la cartera debe tener la capacidad legal para hacerlo, y una

generacion de crédito aceptable.

3.2.3. Destino del Producto Compraventa de cartera
El producto sera destinado principalmente para financiar Capital de Trabajo para
la Institucion vendedora, la compra de cartera puede ser con recurso (total o

parcial) o sin recurso, de acuerdo a la aprobacion del respectivo comité de crédito.
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El destino individual que financia la cartera comprada puede ser de Consumo,
Vivienda, Microcrédito o Comercial.

Este instrumento de financiacion permite anticipar el dinero en efectivo de una
cuenta por cobrar por un futuro pago, asi como también la prestacion de servicios

de gestidn y cobranza si asi lo necesitase el cliente vendedor.

3.2.4. Beneficio y valor agregado al cliente:

* Obtener liquidez para el giro de su negocio.
* Mejor control de sus cuentas por cobrar.
» Recibir retroalimentacién y asesoria sobre su proceso de originacion de crédito,

para mejorarlo.

3.2.5. Beneficios institucionales:

» Fidelizar y rentabilizar la relacion con la empresa vendedora.

e Tener un crecimiento adicional en la colocacion de cartera, procurando
rentabilizar esta negociacion.

» Generar ingresos por la compra de cartera.

» Los clientes comprados son clientes potenciales para venta cruzada.

* En caso de existir mora en alguna de las operaciones compradas, el Banco
puede utilizar el recurso que el vendedor dio en la compra, para la recuperacion
de la obligacion en mora, de acuerdo a lo estipulado en el contrato.

* En vez de otorgar un solo crédito al vendedor en donde el riesgo estaria
concentrado en un solo cliente, lo diversificamos en varios clientes, lo cual
contribuye a mitigar el riesgo de crédito del vendedor de cartera.

- Captar nuevos clientes, lo que permite ofrecer nuevos productos y servicios.

3.2.6. Medicion del desempefio del proceso de compeata de cartera

Los objetivos relevantes, son los que tienen relacion directa con la evolucion y

proyecciones del SGC, en cuanto a enfoque de procesos, competencias, nivel de
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respuesta, participacion de los trabajadores, partes interesadas, dinamica de la

gestion de auditorias, determinacién de no conformidades, acciones correctivas y

acciones preventivas.

En las tablas siguientes se encuentra el detalle de la planificacion directiva

aplicada a la linea de negocio de compraventa de cartera

Tabla 3.5.:Planificacion directiva a la linea de negocio deompraventa de cartera

Objetivo 1 Utilizar en forma adecuada, segura y rentable waréepde la liquidez del Banco,
facilitando esa liquidez a la institucién vendeddeacartera, la cual ha sido calificada
previamente.

Meta Responsable Indicador Fecha de Plan de Accion

evaluacion

Aplicar las | Oficial de Riesgo | Correcciones al Febrero 2009 Se revisaran Ips

recomendaciones R

. proceso que se resultados de las
de los informes de

auditoria de log Jefe def indiquen en el correcciones

afios 2006, 2007 i .

. | Operaciones Informe de realizadas a los

para mejorar g

compra de cartera, auditoria 2008 informes de

aplicando acciones N

. auditoria en forma
correctivas y|

preventivas. semestral.

acciones

Reuniones
semestrales con
participantes  de
proceso para
evaluar resultados
alcanzados

Velar por el| Oficial de Riesgos| Condiciones Diciembre 2009 Revisar

cumplimiento  de alcanzadas semestralmente

condiciones Condiciones con el
acordadas en los pactadas departamento lega
contratos de gue se cumplan las
compraventa  de condiciones
cartera con cada contractuales
vendedor

Evaluar con Ia

contraparte e

cumplimiento del
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2]

contrato
Objetivo 2 Evaluar en forma integral el proceso de originacdm crédito de la empresa
vendedora de cartera, lo cual se refleja en unabapion para negociar con esta
empresa 0 no, asi como la calificacion de la cartdjeto de la negociacién, en un
tiempo adecuado para el banco y el vendedor.
Meta Responsable Indicador 2 Plan de Accion
Evaluar a cada Oficial de Riesgos| Vendedores Diciembre 2009 Dar seguimiento gl
vendedor de aprobados vendedor para qu
cartera aplicandc Vendedores aplique las
un scoring que calificados correcciones

califique su identificadas en e
proceso de proceso de
generacion de evaluacion

crédito y cobranza

Callificar el | Oficial de Riesgos| Cartera aprobada Diciembre 2009 Mantener
portafolio de Ila Cartera calificada actualizada la

cartera a comprars

bajo los parametro

14

segln la estrategi

politica de calidad

D

de la politica de corporativa

calidad

Objetivo3 Generar un proceso automatizado de compraventartiFa que permita instrumentar
esta negociacién en forma oportuna, y con calidaste proceso debe minimizar Ips
costos y mitigar el riesgo en la adquisicién dagsperaciones

Meta Responsable Indicador 2 Plan de Accion

Generar un ftp par
cada vendedor d
cartera que permit

e -
N operaciones

a Unidad de

No. FTP por
vendedor / Total

Diciembre 2009

Establecer un

cronograma de

automatizar el tecnologia vendedores trabajo para que la
proceso unidad de
Oficial de riesgos tecnologia y
operaciones  creg
un ftp individual
para los
vendedores
Capacitar all Oficial de Riesgos | Vendedores Diciembre 2009 La unidad de
personal de Capacitados / Totad operaciones y
vendedor dg Unidad de| vendedores tecnologia debe dar

cartera para |2

a operaciones

capacitacion a cada
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utilizacion del ftp

tecnologia

el

vendedor para qu
proceso

automatico fluya vy

)

se obtengan los
resultados
esperados
Tabla 3.6.:Control de objetivos del proceso de compraventa dmrtera
Directriz de | Objetivo de la | Nombre del | Unidad | Frecuenci | Férmula de | Técnica de| Meta Procesos
la Politica calidad indicador de a de | célculo andlisis
medida | andlisis
2.3.4 Utilizar en | Participacié | % Mensual | Saldo Total de | Gréfico Méaximo | Negociacion
- n de compraventa | de barras | 20%
Administrac | forma
compravent de
ibn de la | adecuada, a de cartera/Saldo Aprobacion
cartera segura y cartera Total de
cartera de
comprada rentable una crédito del Calificacion
banco cartera
parte de la
2.3.5.  De | jiquidez del % Mensual Gréfico
las Banco Rentabilida de barras | Minimo
o ' d de 10%
caracteristi | facilitando operacion Utilidad Neta
ca Y| esa liquidez de /Ingreso Total
. compravent
condiciones | 4 lala de
de 2| institucion cartera
cartera vendedora Gréfico
d de barras
e cartera, la % M -
23.6. De la . ) ensual Méaximo
cual ha sido Saldo total de 4,25%
aprobacion e indice de cartera cartera
calificada .
cartera vencida y no automot
previamente. | vencida de devenga de riz
2.3.7. De la compravent compraventa/ 4,00%
recuperacio a Saldo Total de cartera
compraventa microcreé
n de cartera dito
3,25%
cartera
vivienda
0,00
cartera
educaci
on
2.3.1. Evaluar en | Evaluacion | Reporte | Unica Revision legal | Analisis Firma Revision
Limites de | forma legal del | legal a _[a legal de legal
vendedor documentacio contrato
proceso integral el n legal de la de
empresa comprav
que proceso de

vendedora de

enta de
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implantara

la politica

2.35. De
las
caracteristi
ca y
condiciones
de la

cartera

2.3.6. De la

aprobacion

originacion
de crédito de
la empresa
vendedora

de cartera, lo

cual se
refleja en
una

aprobacion
para
negociar con

esta empresa

0o no, asi
como la
calificacién

de la cartera
objeto de la
negociacion,
en un tiempo
adecuado

para el
banco y el

vendedor

Evaluacion
legal de
documento
[
habilitantes
de cartera

Scoring al
proceso de
originacion
de cartera

Calificacion
de
operacione
S de
cartera a
comprarse

Reporte
legal

%

Dias

En cada
compra
de
cartera

Semestra
|

En cada
compra
de
cartera

cartera para
determinar la
viabilidad de
generar y
vender cartera

Revision legal
a la
documentacio
n habilitante
en la que se
generé la
cartera para
determinar si
cumple  con
los
parametros
gue permitan
instrumentar

Proceso de
evaluacion al
proceso de
crédito que
realiza el
vendedor de
cartera donde
se considera:
manual,
politicas,
herramientas
de
calificacion,
sistemas,
metodologia,
personal y
cobranza de
la cartera, se

realiza un
scoring  con
esta

informacion

Operaciones
de cartera
aprobadas/
Operaciones
de cartera
presentadas
por el
vendedor

Ndmero
de
operacion
es
visadas y
aprobada
s por el
departam
ento
legal/NUm
ero de
operacion
es
presentad
as por el
vendedor
de cartera

Scoring
de
calificacié
n

Gréfico
de barras

cartera
con
vendedo
r

Perfecci
onar
cesion o
endoso
de
docume
ntos de
obligaci
on y
garantia
de
operacio
nes de
cartera
compra
da a
favor de
Banco

Puntaje
minimo
del
vendedo
r  70%
sobre
100%

Calificac
i6n
maximo
en 3
dias

Calificacion
al Originador

Calificacion
cartera
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2.3.3.Dela
compra de

cartera

Generar un FTP para | Dias Unica Creacion de | Verificaci | Maximo | Visado
compra de FTP para | 6n de | 3 documentari
proceso
cartera compra de | FTP o]
automatizado cartera
de .
Instrumentaci
compraventa | Instrument | Dias En cada 6n de la
acion  de compra Numero de compra
de cartera . fe -
compravent de operaciones Gréfico Méaximo
que permita a de cartera aprobadas/Nu | de barras | 3
. cartera mero de Perfecciona
instrumentar : ;
operaciones miento de
esta compradas documentos
negociacion % Mensual Mantenimient
en forma Aplicacion Penalidades 0 y
oportuna de aplicadas/ Graéfico Méaximo | cancelacion
P Y penalidade Total de barras | 25%
con calidad. S a contrato penalidades

Este proceso
debe
minimizar los
costos y
mitigar el
riesgo en la
adquisicién
de estas

operaciones.

de
compravent
a

sefialadas en
el contrato de
compraventa
de cartera

3.3. PLANIFICACION OPERATIVA DE LA LINEA DE NEGOCIO DE
COMPRAVENTA DE CARTERA Y APLICACION DE CONTROLES

La planificacién operativa permite lograr la calidad requerida del producto para el
cliente y la organizaciéon, considerando cada una de las etapas principales que

tiene dicha planificacion y que son las siguientes:

a) Planificacion del producto: El cliente y sus necesi dades.- Se identifica a los
clientes de la organizacion. Permite determinar las expectativas, necesidades y

requisitos de los clientes.
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b) Planificacion del producto: Desarrollo del producto .- Se traducen las
necesidades, expectativas y requisitos a caracteristicas de calidad. Es necesario
especificar las caracteristicas de calidad. Se establecen las mediciones y
caracteristicas de las mediciones.

c¢) Planificacion de calidad de las compras.- Se requiere identificar compras
que afectan la calidad del producto, determinar especificaciones para las
compras. Asi como establecer métodos para controlar el cumplimiento de los
requisitos de compras.

d) Planificacion del proceso de produccién del product 0 0 prestacion del
servicio.- Este proceso comprende la identificacion de las etapas del proceso de
produccion o prestacion, la definicion de los métodos para operar los procesos,
determinar las causas de variacion y los parametros de proceso, establecer los
controles para las causas de variaciéon y pardmetros de procesos, y establecer
objetivos y mediciones de producto y proceso.

e) Operacion y mejoramiento del proceso.- Esta fase implica la puesta en
marcha del proceso y validacion, se identifica la capacidad del proceso y se
realiza la comparacién con objetivos propuestos. Se deben emprender acciones
de mejoramiento del proceso.

3.3.1. APLICACION DE CONTROLES EN LAS ETAPAS DE PLANIFICACION
OPERATIVA DE LA LINEA DE NEGOCIO DE COMPRAVENTA DE CARTERA

3.3.1.1. Planificacién del Producto: el Cliente yus necesidades

Al realizar el analisis de la planificacion del producto se utilizé la informacion
levantada de los clientes y que se refleja en la Matriz No. 2: Hoja de analisis para
la planificacién de la calidad. Tanto para el vendedor de la cartera como para el

comprador es importante que se cumplan con estos 3 requerimientos.
1. Calidad en el proceso automatizado de compra e instrumentacion de la cartera.

2. Respuesta oportuna del comité de crédito al planteamiento de compra de

cartera.
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3. Calificacion rapida de la cartera a comprarse.

Puesto que este mecanismo de compraventa de cartera, le permite contar con
liquidez al vendedor y al comprador le permite crecer rapidamente en colocacion

de cartera y diversificar el riesgo adquirido en varios deudores.

En funcidbn de la experiencia que se ha obtenido en este proceso se ha

identificado estos riesgos en esta etapa operativa.

Tabla 3.7.:Controles que se han implementado en riesgos ent@uos en el proceso
de Planificacion del Producto: El cliente y sus nesidades

Modo de falla Efecto Procesos | | Factor / Personal | Controles
Actividades expuesto

Vendedor de | Demora en la | Proceso: Vendedor Solicitar

cartera lleva | generacion de | Calificacién de informacion

informacion de
cartera en forma

manual

archivos que
permitan calificar

la cartera y dar al

vendedor un
resultado del
ndmero de

operaciones y
monto que se

puede negociar.

cartera

Actividades:
Entregar formatos
de carga de
informacién a la
empresa
vendedora de
cartera. Validar y
asesorar para
cargar
informacién en el
sistema. Calificar
cartera segun
parametros de

Riesgos

Oficial de negocio

Oficial de Riesgo

Tecnologia

Operaciones

soporte de los
datos
proporcionados
por el vendedor,
para revisar por
muestreo la base
de datos, y
asegurar que la
informacion con lo

cual se califica la

cartera es
correcta y
veridica.

Personal de
tecnologia y

operaciones  del
debe

asesorar y guiar al

Banco

vendedor para
que la base de
datos cuente con
la informacién
solicitada para el
proceso de

calificacion y




posterior
instrumentacioén

de la compra.

Vendedor de
cartera no cuenta
con informacion
de clientes de
compra de cartera

en una base de

Para  generarse

las  operaciones

de cartera
comprada es
necesario  crear

en el sistema del

Proceso:
Calificacién de

cartera

Actividades:

Entregar formatos

Vendedor

Oficial de negocio

Oficial de Riesgo

Mediante

muestreo y
cotejando con la
copia de los
documentos  de

identificaciéon

datos Banco a los no | de carga de | Tecnologia validar que los
clientes, con la | informacién a la ' datos
finalidad que se | empresa Operaciones proporcionados
relacione el | vendedora de son correctos y
deudor a su | cartera. Validar y corresponden a
operacién de | asesorar para los deudores,
crédito comprada. | cargar puesto que estas
informacion en el operaciones  en
sistema. Calificar caso de ser
cartera segun compradas se
parametros de reportan a los
Riesgos. organismos de
control.
Proceso:
Instrumentacion Personal de
tecnologia y
Actividades: Crear operaciones  del
no clientes en el Banco debe
sistema. asesorar y guiar al
vendedor para
Realizar carga que la base de
automatica  de datos cuente con
clientes, la informacién
operaciones. solicitada para el
proceso de
calificacion y
posterior
instrumentacion
de la compra.
Documentos Imposibilidad de | Proceso: Oficial de Negocio | Se debe informar
habilitantes de | transferir la | Negociacion al vendedor las
cartera no | cartera al Oficial de Riesgo | inconsistencias
cumplen con | comprador y de | Actividad: encontradas en
todos los | perfeccionar  la | Revision legal de Area legal los  documentos

requisitos legales

compraventa.

la documentacién

habilitantes de la
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para que sean | Esto posterga la | habilitante de la cartera,
endosados o | cristalizacién de la | cartera establecer un
cedidos a favor | transaccion de plazo para
del comprador compraventa de corregirlas e
cartera. implementar  su
correccion en
nuevas
operaciones.
El proceso de | El resultado de la | Proceso: Oficial de Negocio | Realizar una
crédito del | calificacion al | Calificacion evaluacion
vendedor de la | proceso de | Originador Oficial de Riesgo | posterior al
cartera es | originacion de proceso de crédito
ineficiente y no | cartera al | Actividad: Calificar | Vendedor del vendedor,
cumple con los | vendedor permite | cartera de para revisar la
requisitos establecer las | acuerdo a implementacion
minimos que el | condiciones del | parametros  de de las
BANCO ha | recurso y | Riesgos. correcciones
establecido. administracion de sugeridas en la

la cartera Si el
proceso es
deficiente, es
necesario analizar

financieramente el

vendedor, su
capacidad de
pago y ver la

factibilidad de que
la negociacion se
realice con el

100% de recurso

y débito
automético de la
cuenta del
vendedor. Esto
mitiga el riesgo
para el Banco
respecto a las

deficiencias

encontradas y
compromete al
vendedor, las
operaciones  de
cartera comprada

se registran como

primera  revision
realizada. Esto
permite al

vendedor mejorar
sus procesos, la
retroalimentacion
y asesoria que
recibe del Banco

es gratuita.
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riesgo indirecto
del vendedor y se
reportan de igual

forma.

3.3.1.2. Planificacién del Producto: Desarrollo ddProducto
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En este el producto resultante de la instrumentacidon de la compraventa de

cartera, es contar con operaciones de crédito endosadas o cedidas a favor del

comprador

(Banco Pichincha C.A)) vy

administracion la puede o no generar el vendedor de la cartera.

registradas en su sistema.,

cuya
Estas

operaciones son reportadas a la central de riesgos, por ende el deudor genera

una calificacion del comportamiento de pago del crédito adquirido. Por lo cual es

importante que la informacibn que se genere sea correcta.

detectados en esta etapa se detallan en la tabla adjunta.

Los riesgos

Tabla 3.8.:Controles que se han implementado en riesgos ent@uos en el proceso
de Planificacion del Producto: Desarrollo del Prodato

Modo de falla Efecto Procesos / | Factor / Personal | Controles
Actividades expuesto

Dificultad en | Diferencia en | Proceso: Vendedor Es primordial

homologar la tabla | saldos de capital, | Mantenimiento. contar con un

de amortizacion | cuota de la tabla Tecnologia reporte mensual

de las
operaciones  de
cartera comprada
con tasa
reajustable en el
sistema de

comprador

de amortizacion,
dias de mora.
Debido a estos
factores pueden
existir

operaciones que
en el registro del
vendedor estén al
dia y donde el
comprador en
mora, lo cual
genera un reporte
de mora en
central de riesgos,

y la calificacion

Generacion de
pagos por parte

del vendedor

Operaciones

Oficial de Riesgo

del estado de la
cartera comprada
el cual sea

cotejado por el

vendedor de
cartera. Esta
validacion  debe
realizarse  antes

del fin de mes
para reportar
correctamente el
estado de las
operaciones  de

cartera comprada.




inadecuada  del Realizar la
deudor. correccion del
reporte errado del
cliente deudor
frente al
organismo de
control.
Diferencias en la | Reporte  errado | Proceso: Vendedor idem al anterior
aplicacion de | del saldo de la | Mantenimiento.
abonos operacion de Tecnologia

extraordinarios

cartera comprada

Generacion de

e incluso | pagos por parte | Operaciones
generacion de | del vendedor
mora Oficial de Riesgo
Incumplimiento en | Incumplimiento Proceso: Vendedor En el contrato de

la entrega de
garantias y
perfeccionamiento
de la cesion de
las mismas a
favor del

comprador

del contrato de
compraventa de
cartera y
cancelacion  del

mismo

No contar con la
garantia de la
operacion de

crédito adquirida

Perfeccionamiento

Documentacion

Actividad:

Coordinar con el
departamento

legal el
perfeccionamiento

de las garantias.

Generar  reporte
de garantias
ingresadas al
sistema de las
operaciones

compradas

Tecnologia

Operaciones

Oficial de Riesgo

Garantias

Custodia

compraventa de

cartera se
establece un
tiempo para la

entrega de las
garantias cedidas
a favor del
comprador, se
realiza un
seguimiento a su
entrega y registro
en el sistema del

comprador.

La wunidad de
garantias genera
un reporte de las

garantias
recibidas e
ingresadas al
sistema

La unidad de
custodia también
genera un reporte
de las garantias

que recibid.
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3.3.1.3. Planificaciéon de calidad de las compras

El insumo para la instrumentacion de la negociacién de compraventa de cartera
esta constituido por la calidad de los documentos habilitantes de la cartera, sus
La

documentacion debe permitir la cesion o endoso de estas operaciones a favor del

garantias y la base de datos que ingresa al sistema del comprador.

comprador. La base de datos debe estar correctamente llena en funcion de los
parametros proporcionados por el comprador, y contener informacion exacta y

veridica.

Tabla 3.9.:Controles que se han implementado en riesgos ent@uos en el proceso
de Planificacion de calidad de las compras

Modo de falla Efecto Procesos / | Factor / Personal | Controles
Actividades expuesto
Documentos Negacién de | Proceso: Legal externo Se implement6 la
habilitantes de | compra a revision legal de
cartera, tanto de | operaciones cuyo | Visado Visado los documentos
obligacion  como | documento de | documentario vy de las
de garantia obligacion o | operativo Oficial de riesgos | pperaciones que
garantia esté se adquieren, lo
incorrecto 'y no cual garantiza que
permita se pueden ceder
instrumentar la o endosar a favor
compra de la del comprador, y
misma de esta forma
perfeccionar la
compra de
cartera.
Base de datos | Demora en subir | Proceso: Legal externo Personal de
incorrecta la informacion de tecnologia y
la base de datos | Instrumentacion Visado operaciones  del
al sistema del Banco debe
comprador de | Actividades: Oficial de riesgos asesorar y guiar al
cartera, asi como vendedor para
la revision de la Crear no clientes que la base de
misma. Lo cual | &" sistema datos cuente con
genera tardanza . la informacién
en la Reallzrilrl carga solicitada para la
instrumentacion autome.ltlca de instrumentacion
de la compra y operaciones, de la compra.
malestar del




vendedor y area
operativa del
comprador.

garantias

Ejecutar el

desembolso
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3.3.1.4. Planificacién del proceso de produccién degroducto o prestacion del servicio

En el manual del proceso se identifican las etapas del mismo, dicho proceso esta

relacionado directamente con los lineamientos establecidos para la medicién de

su desempefio, y se encuentran sefalados en la Tabla No. 10: Control de

objetivos del proceso de compraventa de cartera.

Tabla 3.10.:Controles que se han implementado en riesgos ent@uos en el proceso
de produccién del producto o prestacion del servioi

Modo de falla Efecto Procesos / | Factor / Personal | Controles
Actividades expuesto
Demora en el | Malestar en el | Proceso: Oficial de Negocio | Establecer y
informe legal a la | cliente vendedor | Negociacion cumplir acuerdos
documentacién de | por no contar con Oficial de riesgos | de servicios para
la empresa | una respuesta | Actividades: entrega de
vendedora y la | oportuna a su | Revision e | Area legal informe por parte
revision a sus | planteamiento informe legal del departamento
documentos inicial de venta de | interno Vendedor legal interno
habilitantes de | cartera
cartera
Demora en | Genera tardanza | Proceso: Oficial de riesgos Establecer y
reporte de | para tomar la | Calificacion al cumplir acuerdos
calificacion al | decisién sobre el | originador Oficial de negocio | de servicios para
originador recurso sugerido la entrega del
para aplicarse al | Actividad: Vendedor informe de
vendedor de calificacion al
cartera. Calificar el originador
proceso de crédito
de la empresa
vendedora de
cartera
Reprocesos en la | Correccion de | Proceso: Tecnologia Cumplir con o

revision y

errores en la base

establecido en el
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validacion de la | de datos del | Instrumentacion Operaciones manual del
base de datos | vendedor. proceso.
proporcionada por Actividades: Vendedor
el vendedor Incremento de Capacitar al
tiempo muerto en | Realizar  carga vendedor  para
la instrumentacion | automatica de evitar reprocesos
de la compra de | creacion de y estar orientados
cartera, tanto para | clientes, carga de a la satisfaccion
el vendedor como | operaciones y de sus
para el | garantias. necesidades.
comprador.
Ejecutar el
desembolso
3.4. CARACTERIZACION DEL PROCESO GENERAL DE

COMPRAVENTA DE CARTERA

Antes de la implementacion del proceso, es conveniente contar con los objetivos e
indicadores que permitiran evaluar los resultados, los mismos que se han descrito

en las tablas 3.5. y 3.6.

La puesta en operacion del proceso consiste en la implementacién de todas las
actividades de realizacion de acuerdo con lo planificado. Para validar un proceso
se requiere evaluar su capacidad para lograr los objetivos propuestos, es decir,
producir un producto o prestar un servicio de acuerdo con las especificaciones y
de manera eficiente. Las actividades principales para la implementacion del

proceso son:

» Entrenamiento del personal en los métodos de realizacion y control del proceso
y en las caracteristicas y especificaciones del producto

» Facil acceso del responsable de la actividad a toda la informacién relevante
revisada y aprobada, para la operacion del proceso

» Disponer de los equipos de realizacién, incluidos dispositivos de mediciony
fabricacion, listos para la operacion

* Garantizar que las condiciones medioambientales son adecuadas para la
realizacion del producto
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» Contar con todos los recursos materiales necesarios para la operacion

» Tener establecidos los registros en donde se consignara el resultado del

seguimiento del producto y el proceso.

Cuando se cuenta con todo lo necesario para la operacion del proceso, se pone

en marcha la realizacién. Se inicia con un proceso de observacion, mientras se

obtienen los primeros resultados que permitan calificar el proceso como validado,

lo cual incluye la evaluacion de la capacidad del proceso.

A continuacion se detalla el proceso general de compraventa de cartera mediante

el siguiente gréfico

Figura 3.6.: Proceso general de compraventa de egat

DESCRIPCION DE PROCESOS

1. NEGOCIACION Y AHROBACIO

Toda la documentacién
requerida debe ser presentada.
(Anexos 2y 3 Politica de

Compra de cartera)

[ PARTICIPANTES

POLITICAS

Banco Pichincha Direccion /
Negocio / Riesgos.

Empresa Vendedora

Area Legal Interna / Externa
Visado TCS

Parametros TCS
Tecnologia TCS

Documentacién Legal y
crediticia de la Empresa.

Documentacién Legal de
la cartera a comprarse.

Caracteristicas del

Negociacion

[ ACTIVIDADES |

/|
|  SALIDAS |
|~

Contrato Marco
legalizado.

Medio de aprobacién.
Producto creado y
vigente.

respectivo.

Elaborar medio de aprobacion.
Crear subproducto en el sistema.
Validar el producto nuevo creado.

ﬂ)efinir negociacion de cartera a comprarse y obtener
aprobacion de la misma.
Revisar la documentacion.
Elaborar y legalizar contrato marco.
Presentar propuesta de compra de cartera a comité

Nombre del proceso Negociacién y Aprobacién

Objetivo Determinar idoneidad del vendedor para realizar compraventa de cartera
Duefio del proceso Segmento Empresarial (Negocio) y Riesgos

Actividades Establecer las condiciones para comprar cartera




98

(recurso/administracién)

Verificar la idoneidad del vendedor para generar y vender cartera
Analizar a vendedor, plasmar en el medio de aprobacion la propuesta y
presentar propuesta de compra al comité respectivo

Si la operacion fuera aprobada es necesario elaborar el contrato de
compraventa de cartera, revisarlo conjuntamente con la contraparte,
firmar este convenio. También se debe generar el subproducto en el
sistema

Entradas Documentacion legal y crediticia de la empresa vendedora de cartera
Documentacion legal de los habilitantes de la cartera a comprarse
Caracteristicas de la negociacion para crear producto en el sistema
Resultado de calificacién al originador

Salidas Aprobacién o no del medio donde se presenta el planteamiento de la

compraventa de cartera
Contrato marco de compraventa de cartera firmado por las partes
Producto de compraventa de cartera creado en el sistema

Proceso proveedor

Legal: Andlisis informacioén y generacién reporte

Proceso cliente

Vendedor: Presentar documentacion legal de la empresa, de la cartera e
informacion crediticia

Proceso Apoyo

Operaciones y Tecnologia: Crear subproducto de compra en el sistema

Recursos

Fisicos: Infraestructura del banco
Materiales: hardware, software
RRHH: abogado, comité de crédito, oficial que lleva la negociacién

Leyes/doctrinas

Ley de Compaifiias, Ley General de Instituciones del Sistema Financiero,
Politica de calidad de compraventa de cartera

Indicador

Vendedores Aprobados/Total Vendedores presentados

2. CALIFICACION ORIGINADOR

(__POLITICAS )

[ PARTICIPANTES |

valuary calificar el proceso de crédito del
vendedor de cartera

* Politicas de Crédito

Riesgo Financiero - BP.

Control Independiente
Riesgo Personas - BP.

Empresa Vendedora

* Sistemas y Herramientas

* Procesos de Crédito

* Documentacion

* Personal (Anexo 2 Politica Compra de
a)

(_ENTRADAS ] (__SALIDAS ]
Solicitud por parte de L
Riesgo Fi‘r]1 anpciero. Calificacion Eva:jlyar proceso de crédito
Documentacion del al Originador e ’|ante scoring. 5
proceso de crédito Parametros de decision
presentada por la de Cartera para seguiro no con la
empresa vendedora. negociacion

(_ACTIVIDADES )

Visitar a la empresa oferente de cartera.
Emitir comentarios relacionados al proceso
de crédito de laempresa oferente de cartera.
Calificar el proceso de crédito de la empresa
vendedora de cartera.

Nombre del proceso

Calificacion al Originador

Objetivo Calificar proceso de generacion de crédito y de cobranza del vendedor
Duerio del proceso Unidad de Riesgos
Actividades Solicitar a vendedor documentos a presentar para ser calificado

Analizar informacion recibida del vendedor
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Establecer visita al vendedor para verificar proceso

Visitar y verificar proceso de crédito y cobranza del vendedor

Evaluar proceso en funcién de parametros de medicion del banco
Elaborar scoring de calificaciéon al originador y obtener resultado que
indique si esta aprobado o no el vendedor

Presentar informe y dar retroalimentacién al vendedor

Entradas Documentos de crédito y cobranzas del vendedor (manual, politicas,
sistemas, herramientas, procesos, documentacién habilitante, personal)
Levantamiento de informacién de visita al vendedor

Salidas Resultado de scoring de calificacién al originador

Retroalimentacion al vendedor

Proceso proveedor

Riesgos: Calificacion al proceso de generacién de crédito y cobranza del
vendedor

Proceso cliente

Vendedor: Presentar documentacion crediticia, de cobranza, habilitantes
para generacion de crédito

Proceso Apoyo

N7A

Recursos

Fisicos: Infraestructura del banco
Materiales: hardware, software
RRHH: oficial de riesgos

Leyes/doctrinas

Politica de calidad de compraventa de cartera, manual de crédito del
banco

Indicad or

Vendedores Aprobados/Total Vendedores presentados

3. CALIFICACION DE CARTERA

(__POLITICAS ]

5.1 De las caracteristicas y
condiciones de la cartera
detalladas en Politica de compra

[ PARTICIPANTES

Banco Pichincha Direccion /
Negocio/ Riesgos.

Empresa Vendedora
Garantias TCS
Tecnologia TCS

] de cartera
(_ENTRADAS ) [ SALIDAS ]

Formatos de carga de Base de cartera
l(r:1|1‘_ornt1amgn: ; Calificacion calificada con la cual

ientes, Operaciones, d d |

) e Cartera puede generarse la
Recaudaciones, comprade cartera
Garantias.
(__ACTIVIDADES ]

Entregar formatos de carga de informacion
ala empresa vendedora de cartera.

Validar y asesor para cargar informacion
en sistema.

Calificar cartera de acuerdo a parametros
de Riesgos.

Nombre del proceso

Calificacion de cartera

Objetivo

Calificar portafolio de cartera a comprarse

Duefio del proceso

Unidad de Riesgos

Actividades

Entregar formatos para que el vendedor presente la informacién que
permita calificar la cartera

Apoyar al vendedor para que presente la informacién completa y
correcta de los archivos que se requieren

Calificar el portafolio y enviar los resultados
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Entradas Informacién para calificar el portafolio, elaborada en los formatos de
creacion de clientes, carga de operaciones y garantias
Salidas Base de cartera calificada, con la cual puede generarse la compra de

cartera

Proceso proveedor

Riesgos: Calificacion al portafolio de cartera

Proceso cliente

Vendedor: Presentar bases de datos segun lo solicitado por el banco

Proceso Apoyo

Operaciones y tecnologia: Soporte en la generacion de archivos por
parte del vendedor

Recursos

Fisicos: Infraestructura del banco
Materiales: hardware, software
RRHH: oficial de riesgos, técnicos de operaciones y tecnologia

Leyes/doctrinas

Politica de calidad de compraventa de cartera, manual de crédito del
banco

Indicador

Portafolio de cartera aprobada/Total de cartera calificada

4. VISADO DOCUMENTARIO Y OPERATIVO

( PARTICIPANTES |

Banco Pichincha Direccion /
Negocio/ Riesgos.

Empresa Vendedora
Area Legal Interna / Externa
Visado TCS

(__POLITICAS ]

Realizar visado en funcion de
check listdeterminado por
departamento legal Banco
Pichincha.

Visado operativo de acuerdo a
politicas de crédito vigentes

Garantias TCS
(_ ENTRADAS | (__SALIDAS )
Base de clientes calificados por Legal Externo—
Riesgo Viabilidad de cartera
Documentos fisicos (Créditos y Visado
Garantias) de clientes calificados TCS - Informe de
revision de calidad
Medio de aprobacién de cuposy documentaria
montos

(_ACTIVIDADES ]

Revisar documentacion legal de la cartera a comprarse
Emitirinforme de revisién de documentos de cartera.
Cotejar cupos y montos del medio de aprobacion con las
politicas.

Validar que la documentacion este completay correcta.

Nombre del proceso

Visado documentario y Operativo

Objetivo

Calificar portafolio de cartera a comprarse

Duefio del proceso

Unidad de Operaciones

Actividades

Revision documentaria y operativa de las operaciones de cartera
calificadas por riesgos

El visado documentario puede ser realizado por el abogado externo o
por el area de visado de TCS con las definiciones dadas por el abogado
del banco

Presentar informe del visado realizado donde se indica que operaciones
cumplen con los parametros del banco y cuédles no
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Visado operativo de los documentos habilitantes para procesar la
compra de cartera

Entradas Documentos habilitantes (crédito y garantia} de la base de cartera
aprobada por riesgos
Documentos soportes para instrumentar compra de cartera (medio de
aprobacion, contrato de compraventa de cartera)

Salidas Informe de visado documentario donde se identifican operaciones a

comprarse
Revisibn de los documentos soportes que permitiran instrumentar
compra de cartera

Proceso proveedor

Visado o Abogado externo: Revisidn de documentos e informe de visado
indicando recomendacion de compra o no

Operaciones: visado operativo de soportes para instrumentacion de
compra de cartera

Proceso cliente

Vendedor: Presentar documentacion (crédito y garantias) de la base de
cartera calificada por riesgos

Proceso Ap oyo

Unidad de garantia: Soporte en visado documentario

Recursos

Fisicos: Infraestructura del banco
Materiales: hardware, software
RRHH: abogado, técnicos de operaciones, visado y garantias

Leyes/doctrinas

Cdédigo de comercio, manual juridico de compraventa de cartera

Indicador

Documentos aprobados/Total de documentos presentados por vendedor

5. INSTRUMENTACION

[ PARTICIPANTES |

Visado TCS
Garantias TCS
Tecnologia TCS

(_POLITICAS

Referirse a condiciones citadas
en el medio de aprobacién
respectivoy politicas de crédito
vigentes

(_ENTRADAS ) (__SALIDAS ]

Documentacion fisicade
crédito y garantias.

Medio de utilizacién de cupos

Informacién de clientes,
operacionesy garantias
cargadas al sistema.

Desembolso.

Detalle de liquidaciones
ejecutadas

Instrumentacion

(_ACTIVIDADES

Crearclientes en el sistema.

Realizar carga automatica de clientes, operacionesy
garantias en el sistema.

Ejecutar el desembolso.

Enviar detalle de liquidacién a Riesgos

Contabilizar.

Enviar documentacién a Custodia

Nombre del proceso

Instrumentacion

Objetivo

Instrumentar compra de portafolio de cartera

Duefio del proceso

Unidad de Operaciones y Tecnologia

Actividades

Con el resultado de la revision documentaria se elimina de la base de
creacion de clientes, carga de operaciones, y garantias, aquellas
operaciones que no fueron aprobadas en el visado documentario

Esta base de datos se sube al sistema, para iniciar el proceso
automatico de compraventa
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Con el respaldo de los documentos soportes de la compra (medio de
aprobacion, contrato), se procede a instrumentar la compra y cumplir
con las condiciones pactadas por las partes

Operaciones instrumenta la compra, desembolsa el pago, registra el
asiento contable respectivo, envia liquidacion de la transaccion al
vendedor y al oficial que negocio la operacion

Los documentos habilitantes que soportan la transaccién son enviados a
custodia

Entradas Documentos habilitantes (crédito y garantia} de la base de cartera
aprobada por riesgos y que fueron validadas en el visado documentario
Documentos soportes para instrumentar compra de cartera (medio de
aprobacion, contrato de compraventa de cartera)
Base de datos generada en el sistema (creacion de clientes, carga de
operaciones, garantias)

Salidas Instrumentacion, desembolso, contabilizacion y liquidacion de las

operaciones compradas

Proceso proveedor

Operaciones: Instrumentacion de compra segun indicaciones del medio
de aprobacion, respaldada en documentacion soporte e informe del
visado documentario

Desembolso, contabilizacion y liquidacién de operaciones compradas
Tecnologia: Carga de bases de datos al sistema

Proceso cliente

Vendedor: recibir desembolso de compra de cartera

Proceso Apoyo

Oficial de negocio o Riesgos: Elabora y obtiene la aprobacién del medio,
dar seguimiento al proceso para que se cumpla la instrumentacién de
compraventa de cartera

Recursos

Fisicos: Infraestructura del banco

Materiales: hardware, software

RRHH: técnicos de operaciones, tecnologia, oficial de negocio y/o
riesgos

Leyes/doctrinas

Politica de calidad de compraventa de cartera, manual de crédito del
banco

Indicador

Operaciones desembolsadas/Operaciones aprobadas
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[ PARTICIPANTES |

6. CUSTODIA

Custodia

Visado TCS

Garantias TCS

[ POLITICAS |

Todo documento que entre
Custodia sera digitalizado y
almacenado apropiadamente.

[ ENTRADAS ]

Contrato Marco

[ SALIDAS ]

Documentos soporte de
compra de cartera,
documentos de
obligacion y garantias
almacenados

Medio de aprobacién de cupo

Medio de utilizacién de cupo Custodia

Documentos de crédito

Garantias del crédito

[ ACTIVIDADES |

Validar que todos los documentos hayan sido
entregados.

Digitalizar y archivar todos los documentos
entregados.

Nombre del proceso

Custodia

Objetivo

Custodiar los instrumentos soportes de la compra de cartera y la
documentacién perfeccionada de las operaciones compradas

Duefio del proceso

Unidad de Custodia

Actividades

Recibir todos los documentos soportes de la compra de cartera, asi
como la documentacién perfeccionada de las operaciones de cartera
comprada

Validar que la documentacion recibida corresponda a las operaciones
Digitalizar y archivar todos los documentos de la compra de cartera
realizada

Entradas

Documentos habilitantes (crédito y garantia} de la base de cartera
comprada que debe estar perfeccionada a favor del banco

Documentos soportes para instrumentar compra de cartera (medio de
aprobacion, contrato de compraventa de cartera)

Salidas

Documentacién de compra de cartera digitalizada y archivada

Proceso proveedor

Legal: perfecciona la cesién o endoso de los documentos de crédito y
garantias a favor del banco

Proceso cliente

Vendedor: Si en el contrato se indica que el vendedor cubre los costos
del perfeccionamiento debe realizarlo

Proceso Apoyo

Oficial de Riesgos: Hacer seguimiento al proceso para que se cuente
con la documentacion legalizada de las operaciones compradas
debidamente digitalizada y archivada en custodia

Recursos

Fisicos: Infraestructura del banco
Materiales: hardware, software
RRHH: abogado, técnico de custodia, oficial de riesgos

Leyes/doctrinas

Politica de calidad de compraventa de cartera, manual de crédito del
banco

Indicador

Documentos de operaciones digitalizadas y archivadas/Documentos
Operaciones Com
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7. MANTENIMIENTO Y CANCELACION

[ PARTICIPANTES |

Banco Pichincha Direccién /
Negocio / Riesgos.

Empresa vendedora de
cartera.

Tecnologia TCS
Visado TCS
Custodia TCS
Garantias TCS

| _POLITICAS |

Politicas de: compra de cartera,
crédito y garantias

[ ENTRADAS |} SALIDAS

Reporte diario de
cancelados.
Garantias dadas de baja .
Entrega de documentos
de crédito y garantias al
vendedor (operaciones
canceladas).

roceso recaudacion

Detalle de la liquidacién .
Detalle de pagos del vendedor
de cartera.

Detalle de operaciones por
cancelarse.

Requerimientos vendedor.

~ Mantenimientoy -
- Cancelacion

| ACTIVIDADES }

/" Realizar el débitoespectivopara la recaudacion de pagos.
Cargar pagos en el sistema.

Generar reporte de cancelados.

Entregar documentos de créditos y garantias de operaciones
canceladas.

Dar de baja a las Garantias del sistema

Nombre del proceso

Mantenimiento y Cancelacion

Objetivo Dar mantenimiento adecuado a las operaciones de cartera comprada
Duerio del proceso Unidad de Operaciones
Actividades Administrar recaudacion de pagos de operaciones de cartera comprada,
asi como abonos, precancelaciones, recompras
Generar reporte de operaciones canceladas y garantias
correspondientes, si las hubiera
Entrega de documentos de operaciones canceladas (crédito vy
garantias|)
Entradas Recaudacion de pagos de cartera comprada
Reporte de operaciones canceladas
Salidas Aplicacién de pagos

Reporte de entrega de documentacion de operaciones de cartera
canceladas (crédito y garantias]9

Proceso proveedor

Operaciones y Tecnologia: Administracion de recaudacion de
operaciones de cartera comprada

Custodia y garantias: Administracion documentaria de operaciones
canceladas

Legal: legalizacion de operaciones canceladas

Proceso cliente

Vendedor: presentar recaudacion de cartera vendida

Proceso Apoyo

Oficial de negocio o Riesgos: Dar seguimiento al proceso y
mantenimiento y cancelacién

Recursos

Fisicos: Infraestructura del banco

Materiales: hardware, software

RRHH: técnicos de operaciones, tecnologia, custodia, garantia y oficial
de negocio y/o riesgos

Leyes/doctrinas

Politica de calidad de compraventa de cartera, manual de crédito del
banco

Indicador

Pagos aplicados de operaciones de cartera comprada/Total de pagos
recibidos de Operaciones de cartera comprada
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Segun la Norma I1SO 9001: 2008 se debe cumplir con los siguientes puntos para
la implementacion de un Sistema de Gestidén de Calidad

4.2.3. Control de documentos

a) aprobar los documentos en cuanto a su adecuacion antes de su emision

b) revisar y actualizar los documentos cuando sea necesario y aprobarlos
nuevamente

c) asegurarse de que se identifican los cambios y el estado de la version vigente
de los documentos

d) asegurarse de que las versiones pertinentes de los documentos aplicables se
encuentren disponibles en los puntos de uso

e) asegurarse de que los documentos permanecen legibles y facilmente
identificables

f) asegurarse de que los documentos de origen externo, que la organizaciéon
determina que son necesarios para la planificacion y la operacion del SGC, se
identifican y que se controla su distribucion

g) prevenir el uso no intencionado de documentos obsoletos, y aplicarles una

identificacion adecuada en el caso de que se mantengan por cualquier razon

4.2.4. Control de registros

Procedimiento documentado que defina controles necesarios para la
identificacion, el almacenamiento, la proteccion, la recuperacion, la retencion y la
disponibilidad de los registros.

Los registros deben ser legibles, facilmente identificables y recuperables

7.1. Planificacion de la realizacion del producto

a) objetivos de la calidad y requisitos del producto

b) necesidad de establecer procesos y documentos y proporcionar recursos
especificos para el producto

c) actividades requeridas de verificacion, validacién, seguimiento, medicién,
inspeccidn, y ensayo especificas para el producto asi como los criterios para la

aceptacion del mismo
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d) registros necesarios para proporcionar evidencia de que los procesos de

realizacion y el producto resultante cumplen los requisitos

8.2.2. Auditoria interna
a) conformidad con disposiciones planificadas (7.1), con requisitos de esta Norma
Internacional, y con requisitos de SGC

b) se ha implementado y se mantiene de forma eficaz

8.3. Control de producto no conforme

a) tomar acciones para eliminar la no conformidad detectada

b) autorizando su uso, liberacién o aceptacion bajo concesion por una autoridad
pertinente, y cuando sea aplicable por el cliente

c) tomar acciones para impedir su uso o aplicacion prevista originalmente

d) tomar acciones apropiadas a los efectos o efectos potenciales, de la no
conformidad cuando se detecta un producto no conforme después de su entrega

o cuando ya ha comenzado su uso.

8.5.2. Accion correctiva

a) revisar no conformidades (quejas)

b) determinar las causas de las no conformidades

c) evaluar la necesidad de adoptar acciones para asegurar que las no
conformidades no vuelvan a ocurrir

d) determinar e implementar las acciones necesarias

e) registrar los resultados de las acciones tomadas (4.2.4)

f) revisar la eficacia de las acciones correctivas tomadas

8.5.3. Accion preventiva

a) determinar las no conformidades potenciales y sus causas

b) evaluar la necesidad de actuar para prevenir la ocurrencia de no
conformidades

c) determinar e implementar las acciones necesarias

d) registrar los resultados de las acciones tomadas (4.2.4)



e) revisar la eficacia de las acciones preventivas tomadas
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Considerando lo expuesto se ha esquematizado esta normativa y documentos del

proceso de compraventa de cartera en la siguiente tabla

Tabla 3.11:Caracterizacion y documentos de proceso de comprawa de cartera

ENTRADAS PROCESO: SALIDAS
Negociacion y
Aprobacion
Documentos Entradas ACTIVIDADES: Documentos Splidas
Constitucion y | Documentos PLANEAR Solicitud
reformas legales de documentaria al
empresa vendedor y vendedor
Solicitar la
vendedora, cartera
documentacion soporte
RUC,
ara analizar la
certificado P
- viabilidad legal y
cumplimiento
L crediticia para calificar
obligaciones
. al  vendedor como
Super. Cias.,
- idoneo para realizar
certificado
__ una compraventa de
cumplimiento
. cartera
obligaciones
IESS.
Documento
obligacion y
garantia de
operacion  de
crédito
Informacion de
Manuales .
y proceso de crédito
proceso de

crédito

del vendedor
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Idem idem HACER Informe legal Aprobacion
compraventa de
Scoring calificacion | .orera
PREVENTIVA originador
Analisis legal Y | Medio de
crediticio del vendedor | aprobacion
Presentar al comité | contrato
respectivo la propuesta compraventa de
de compraventa de | cartera
cartera
Formulario
Contar con aprobacion | -reacion
de negociacion subproducto
Solicitar creacion de
subproducto en el
sistema para generar
compraventa de cartera
CORRECTIVA
Realizar correcciones a
documentos
habilitantes de cartera,
si fuera el caso.
Retroalimentacion  de
proceso de crédito, que
permitira mejoras al
vendedor
Identificar riesgos 'y
mitigantes de la
negociaciéon
Contrato VERIFICAR Legalizacion
compraventa de contrato

cartera

Validar subproducto

creado

Legalizar contrato
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compraventa

ACTUAR

Coordinar procesos
subsiguientes para
plasmar negociacion de

compraventa de cartera

ENTRADAS PROCESO: SALIDAS
Calificacién de
cartera
Documentos Entrada ACTIVIDADES: Documentos Salidas
Formatos de | Informacion de | PLANEAR Requerimiento de
creacion de | cartera a informacion a
clientes, carga | comprarse vendedor
. Estructurar informacién
de operaciones
; que permita calificar
y garantias
cartera de acuerdo a
politica de calidad
Idem Idem HACER Archivo de | Base calificada
calificacion
PREVENTIVA

Calificacion de cartera
segln parametros de
politica de calidad

CORRECTIVA

Establecer porcentaje
de cartera aprobada
sefialando los motivos
por los cuales se

descartan las
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operaciones, para que
vendedor filtre de mejor

forma a sus clientes

Base calificada

VERIFICAR

Validar en la
instrumentacion que la

cartera presentada por

Validacion de
operaciones

aprobadas

el vendedor fue Ila
aprobada
Formatos de ACTUAR Requerimiento
creacion de correccion datos al
clientes, carga vendedor
. Identificar
de operaciones
B inconsistencias en base
y garantias
de datos y plantear
acciones correctivas
ENTRADAS PROCESO: Visado | SALIDAS
documentario -
operativo e
Instrumentacién
Documentos Entrada ACTIVIDADES: Documentos Salidas
Documentos de | Habilitantes de | PLANEAR Check list visado | Revision
obligacion y | cartera a documentario documentaria
garantia de la | comprarse
- Determinar check list
Base calificada
de visado para
documentos de

obligacion y garantias
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Documentos de
obligacion y
garantia de la

Base calificada

Check list
visado
documentario
Contrato
compraventa de
cartera

Medio de
aprobacion
Formatos de
creacion de
clientes, carga

de operaciones
y garantias de
cartera

aprobada y
visado correcto

Habilitantes
cartera

comprarse

Habilitantes
instrumentacion

de compra

de

a

HACER

PREVENTIVA

Realizar visado
documentario a

operaciones aprobadas

segun check list

de

aprobacién donde se

Visar medio

indican condiciones de
compraventa, y validar
con contrato respectivo

de

cartera en el sistema,

Cargar formatos

eliminando operaciones

descartadas
Instrumentar compra,
generar registro
contable, y
desembolsar pago a
vendedor segun
instrucciones del
contrato

CORRECTIVA

Informar al vendedor

motivos de rechazado
documentario y
entregar documentos

gue no se compran

CORRECTIVA

Verificar que
documentos
habilitantes de
compraventa se

encuentren correctos y

enviarlos a custodia,

Reporte de visado

documentario

Formatos para
instrumentar

compra de cartera
aprobada y visado

correcto

Liquidacion de

compra

Base aprobada y

visado correcto

Instrumentacién

cartera comprada
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para carpeta de cada

vendedor en custodia

Validar compra de
cartera vy registro
correcto en

subproducto y sistema

Base de datos VERIFICAR Registros del | Reporte de
sistema operaciones de
cartera comprada
El estado de la cartera
comprada en el
sistema, para replicar
exactamente la
informacién reportada
por el vendedor
ACTUAR
Aplicar  politica de
calidad y manual de
procesos en la compra
de cartera
Validar  cumplimiento
de contrato de
compraventa de cartera
ENTRADAS PROCESO: SALIDAS
Legalizacién compra,
custodia y
mantenimiento
Documentos Entrada ACTIVIDADES: Documentos Salidas
Documentos de | Habilitantes PLANEAR Solicitud a
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obligacion y

garantia de
cartera
comprada
Medio de
aprobacion
Contrato de

compraventa de

cartera

cartera comprada

Establecer actividades

para legalizacion
documentaria de

cartera comprada

departamento legal
para perfeccionar

cartera comprada

Idem

idem

HACER

PREVENTIVA

Legalizar cesion de
documentos de
obligacion y garantia de

cartera comprada

Entregar documentos a
custodia para

digitalizacién y archivos

CORRECTIVA

Llevar  control  con
custodia y operaciones
para verificar
documentacion soporte
de compra esté
completa y disponible
para control interno y

externo

Documentos
legalizados a favor

del comprador

Reporte de cartera

legalizada

Documentos
habilitantes
cartera

comprada

VERIFICAR

Validar que todos los
documentos de cartera
comprada estén

legalizados e

Documentos
legalizados e
ingresados al

sistema

Reporte de gestion
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ingresados al sistema

ACTUAR

Contar con
documentacion soporte
de la compra que
respalde la transaccion
y pueda ser revisada

por organismos de

control
ENTRADAS PROCESO: SALIDAS
Mantenimiento y
cancelacion
Documentos Entrada ACTIVIDADES: Documentos Salidas
Documentos PLANEAR Seguimiento
legalizados cartera
cartera
Revisar fecha de
comprada
vencimiento de
operaciones de cartera
comprada
Revisar condiciones de
negociacién
Idem HACER Cesion Seguimiento a
documentaria, cartera comprada
cancelacion
PREVENTIVA

Proceder con entrega
documentaria al
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vendedor de
operaciones
canceladas,
precanceladas o]

recompras

Dar seguimiento a
condiciones de compra
de cartera estipuladas

en contrato

CORRECTIVAS

Andlisis sobre el
comportamiento de la

cartera comprada

Politica de
calidad

Manual de
procesos
Contrato de

compraventa de

VERIFICAR

Validar que se cumpla
con lo indicado en la
politca, manual vy
contrato de

compraventa de cartera

Seguimiento

cartera comprada

cartera con

cada vendedor

idem ACTUAR ldem
Identificar

incumplimiento y dar

solucion

Preparar soportes y
verificar proceso para
organismos de control

internos y externos
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CAPITULO 4

IMPLEMENTACION DE LA ETAPA PILOTO DEL
SISTEMA DE GESTION DE CALIDAD

El objetivo de este capitulo es implantar el Sistema de Gestion de Calidad en
etapa inicial, verificar los resultados del mismo y determinar el mecanismo de
evaluacion adecuado, que permita identificar y prevenir riesgos para generar un

valor agregado.

La ejecucion de los procesos bajo condiciones controladas y segun lo previsto en

la planificacion realizada permite contar con:

o Personal consciente y competente.

o Niveles de autoridad y responsabilidad definidos para la gestién de calidad.

o Control adecuado sobre la documentacion y los registros.

o Procesos efectivos de comunicacion interna y externa acerca de la gestion de
calidad.

o ldoneidad para responder ante las contingencias.

o0 Pleno dominio sobre los procesos operacionales y sobre los procesos que

apoyan esta gestion.

En el punto 6.1.de la Norma ISO 9001: 2008 se enuncia la provisién de recursos
gue indica que la organizacion debe determinar y proporcionar los recursos

necesarios para:

a) Implementar y mantener el sistema de gestion de la calidad y mejorar
continuamente su eficacia, y

b) Aumentar la satisfaccion del cliente mediante el cumplimiento de sus requisitos
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De igual forma en el punto 8.1 de la misma norma se sefalan las generalidades

de la medicidn, analisis y mejora para

a) Demostrar la conformidad con los requisitos del producto,
b) Asegurarse de la conformidad del sistema de gestion de la calidad, y
c) Mejorar continuamente la eficacia del sistema de gestion de la calidad.

Para iniciar la implementacion de la etapa del SGC, es necesario que la linea de
negocios de compraventa de cartera cuente con un manual de proceso donde se

detallen las actividades y funciones que deben realizarse.

4.1. MANUAL DE PROCESO PARA LA LINEA DE NEGOCIO DE
COMPRAVENTA DE CARTERA

El manual de proceso es un documento que presenta la estructura del sistema de
gestion de una organizacién, establece las disposiciones generales y describe los
procesos del sistema. En este trabajo de investigacion se detallaran la
descripcion, segmento objetivo, procedimientos generales y especificos de la
linea de negocio de compraventa de cartera. La descripcion de los participantes

del proceso se realiz6 en el capitulo 2, en el literal 2.3.2.1.

En el presente manual se ha recopilado el concepto del manual de calidad, cuyas

directrices se sefialan en el punto 4.2.2. de la norma ISO 9001:2008, que indica

a) alcance del SGC, incluyendo los detalles y la justificacion de cualquier
exclusion

b) procedimientos documentados establecidos para el sistema de gestion de la
calidad o referencia a los mismos

c¢) descripcion de la interaccion entre los procesos del SGC

4.1.1. DESCRIPCION Y ACTIVIDAD DE LA LINEA DE NEGOC IO DE
COMPRAVENTA DE CARTERA

Se llama comunmente “compra de cartera” a la transaccion por medio de la cual
el Banco adquiere los derechos de una obligacién (activo financiero) de un tercero
con el objetivo de adquirir uno 0 mas créditos existentes o dar liquidez al cliente
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vendedor. La evaluacion completa de estos valores permitira definir si la compra
de cartera es viable y debe llevarse a cabo, desde el punto de vista Riesgo y

Negocio.

Este instrumento de financiacion permite anticipar el dinero en efectivo de una
cuenta por cobrar por un futuro pago, asi como también la prestacion de servicios

de gestion y cobranza si asi lo necesitase el cliente vendedor.

El producto sera destinado principalmente para financiar Capital de Trabajo para
la Institucion vendedora, la compra de cartera puede ser con recurso (total o

parcial) o sin recurso, de acuerdo a la aprobacion del respectivo comité de crédito.

El destino individual que financia la cartera comprada puede ser de Consumo,

Vivienda, Microcrédito o Comercial.

4.1.2. SEGMENTO OBJETIVO DE LA LINEA DE NEGOCIO DE
COMPRAVENTA DE CARTERA

El producto esta dirigido a IFIS y clientes del Segmento Corporativo y
Empresarial como: Constructores que han otorgado créditos directos o apoyar en
la obtencibn del financiamiento de las viviendas que construyen,
Concesionarios/Financiera de Autos, Casas Comerciales, y Comercializadores de
insumos varios que mantengan una cartera debidamente instrumentada en
documentos de crédito negociables, y que cuenten con un adecuado proceso de
originacion de crédito.

41.3. PROCEDIMIENTOS GENERALES DE LOS PROCESOS DE
COMPRAVENTA DE CARTERA

4.1.3.1. Negociacion

El proceso inicia cuando la empresa interesada en vender la cartera realiza un
acercamiento hacia el Banco Pichincha Direccion/Riesgo/Negocio quien lidera el
proceso de negociacion definiendo los parametros para la compra, solicita al

vendedor la documentacion soporte para el analisis (documentacion legal de la
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empresa, un ejemplo de los documentos habilitantes de la cartera a comprar,
documentos para calificacion del originador, informacion del comportamiento de la
cartera, si es una cartera con recurso total o parcial, debera adjuntar los requisitos
para el analisis de crédito respectivo).

La negociaciéon de la compra de cartera puede ser realizada segun la matriz
descrita en la Tabla 2.5.: Nivel de aprobacién para compra de cartera  descrita

en | capitulo 2..

Se coordina la visita al vendedor, con este levantamiento de informacion, se utiliza
el scoring de calificador al originador que le permite obtener la evaluacion a su

proceso de credito.

Se presenta al respectivo comité de crédito el resultado de la calificacion al
originador con el fin de que el comité tenga el criterio para solicitar el tipo de
recurso (total o parcial). También debe presentarse el informe del departamento
legal donde se determine que el vendedor de cartera tiene la suficiencia legal para
generar y vender cartera, y que la documentacion que soporta la generacion de la
cartera puede ser cedida o endosada al comprador.

4.1.3.2. Calificacion al Originador.-

Riesgo Financiero Banco Pichincha comunica a Control Independiente de Riesgo
Personas todos los datos para la calificacion al originador de la cartera, Control
Independiente de Riesgo Personas recibe la solicitud de calificacion al originador
de cartera y se comunica con la empresa oferente para acordar la fecha y
condiciones del proceso de calificacidn, la Empresa Oferente de cartera confirma
la fecha de visita. Control Independiente de Riesgo de Personas Banco Pichincha
convoca Yy visita al representante legal de la empresa para el proceso de
calificacion, valida que cumpla con los requerimientos minimos (Politicas de
Crédito, Sistemas de Herramientas, Procesos de Crédito, Documentacion

personal), solventa dudas, completa cuestionario y levanta observaciones, asigna



120

puntaje e ingresa a la matriz de calificacién para determinar el score final y emite

reporte de recomendacion al Area de Riesgo Financiero.

4.1.3.3. Revision legal de documento habilitanteg dartera

El Oficial de Crédito /Oficial de Riesgo solicita al vendedor un ejemplo del
documento de obligacion (contrato de mutuo, pagaré, letra de cambio) y si fuera el
caso la garantia de la operacion de cartera a comprarse, (contrato de
compraventa con reserva de dominio, escritura de hipoteca, fideicomiso en
garantia, etc.) esta documentacion es analizada por el respectivo Departamento
Legal quien informard si los documentos poseen suficiencia legal que permitan la
generacion de cartera y el endoso o cesion de los mismos a favor de Banco
Pichincha, si la documentacion esta correcta se continua con el proceso de

compra.

4.1.3.4. Aprobacion

4.1.3.4.1. Segmento Empresas

La operaciéon puntual o linea de crédito que incluye la compra de cartera es
presentada por el Oficial de Crédito y debe ser aprobada en el respectivo comité
de crédito, de acuerdo a la matriz vigente para el efecto. Si la operacion es
aprobada se debe contar con el contrato de compraventa de cartera suscrito por
el vendedor y Banco Pichincha C.A. que ampare y determine las condiciones

aprobadas en la linea de crédito u operacién puntual.

4.1.3.4.2. COMPRAS DIRECTAS

La operacion puntual o cupo de compra de cartera debe ser aprobado de acuerdo
a las politicas establecidas para el efecto. Adicionalmente se debe contar con el
contrato de compraventa de cartera suscrito por el vendedor y Banco Pichincha
C.A. que ampare y determine las condiciones aprobadas en la linea de crédito u

operacion puntual. Esta negociacion es realizada por la Unidad de Riesgo.

4.1.3.5. Calificacion de Cartera

La Empresa vendedora de cartera debe enviar al Oficial de Crédito la base en el

formato de carga de operaciones para la calificacion de la cartera (archivo en
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excel). A su vez el Oficial remite la base a la Unidad de Riesgos quien califica la
cartera considerando si la operacion aprobada cuenta con recurso o no. Si la
operacion de cartera fue negociada directamente por la Unidad de Riesgos el
cliente vendedor debe remitir la base directamente a esta Unidad para su
calificacion. Los pardmetros para la calificacion seran revisados de acuerdo a la
Politica de compra de cartera vigente.

La Unidad de Riesgos remite la base calificada de cartera a comprarse al cliente

vendedor u oficial de crédito, segun sea el caso.

4.1.3.6. Visado Documentario

4.1.3.6.1. Segmento Empresas

El visado es realizado por el asesor legal correspondiente, o mediante TCS en
funciébn de los parametros indicados por el asesor legal que revisO los
documentos de cartera habilitantes para la compra. TCS genera un reporte del
visado realizado, donde se indican si los documentos habilitantes de las
operaciones estan correctos o no. Esta revision se realiza a la cartera aprobada
por la Unidad de Riesgos. Los documentos que no cumplan con los parametros
establecidos, no seran comprados y seran devueltos al vendedor.

4.1.3.6.2. Compras Directas

La Unidad de Riesgo puede realizar el visado de los documentos habilitantes
mediante TCS o con un abogado externo. En caso que se realice el visado con
TCS, se indica los pardmetros de revisién. TCS procede con el visado y genera

un reporte, indicando las operaciones que estan correctas o no.

Si el visado se realiza con un abogado externo, la Unidad de Riesgos coordina
con el vendedor de la cartera para que legal externo vaya a la empresa y verifique
el sustento legal de toda la cartera a comprar, adicionalmente se entrega a legal
externo y al vendedor de cartera el formato de visado y el check list de revision

legal elaborado por el departamento legal del Banco.

La Empresa Vendedora de la Cartera recibe a Legal Externo, se realiza la

verificacion, se elabora y firma un reporte (Legal Externo y Vendedor) donde esta
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detallada la cartera que cumple con los parametros de compra establecidos segun
el tipo de documentos. Los documentos rechazados son entregados al Vendedor,

no ingresan en la negociacion.

4.1.3.7. Instrumentacion de la compra

La Unidad de Tecnologia recibe las bases de clientes aprobados, que son
colocadas por el vendedor en el FTP que les corresponde. Verifica si los deudores
son o0 no clientes del Banco Pichincha, sino no son crea a los clientes en el
aplicativo respectivo, informa a la Unidad de Liquidaciones de los nuevos clientes

y luego realiza la carga automatica de las operaciones en el sistema.

La Unidad de operaciones recibe el contrato de compra, documentacion fisica de
los clientes que ha sido chequeada previamente por la unidad de visado, base de
operaciones de crédito para carga automatica de operaciones revisada por
tecnologia que se encuentra en el FTP del vendedor y medio de aprobacion de
compra. Procede con las instrucciones descritas en el medio de aprobacion,
coteja por muestro la documentacién fisica de la cartera con la informacioén, si
todo se encuentra correcto, proceden con la instrumentacién y desembolso de la

compra de cartera.

Técnico de Operaciones contabiliza la compra y envia liquidacion a la Unidad de
Riesgo, Negocio, al Vendedor de la cartera, a contabilidad y a control financiero,
adicionalmente valida si la operacion de crédito tiene garantia y el tiempo de

entrega de la misma detallada en el contrato de compraventa de cartera.

El técnico de operaciones envia toda la documentacion soporte de la compra
realizada a la Unidad de Custodia para el respectivo archivo. Cuando recibe la
documentacion de garantias ingresa la informacion al sistema, relaciona cada
colateral a la operacion de cartera correspondiente, y remite a la unidad de

custodia.
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4.1.3.8. Perfeccionamiento de documentacion

Banco Pichincha Direccién/Negocio/Riesgo recibe el informe de la revision de
garantias de las operaciones compradas y contacta a Legal Externo y le entrega
el detalle de garantias a cederse a favor del Banco y notifica a la Unidad de
Garantias la entrega de la documentacion a Legal Externo, la Unidad de
Garantias recibe el detalle de garantias a cederse y elabora el acta de entrega-
recepcion de los documentos a ser entregados a Legal Externo quién se encarga
de retirar la documentacion de la Unidad de Garantias de TCS para proceder con
la cesion de garantias a favor de Banco Pichincha, si se perfecciono la cesion
elabora el acta entrega recepcion y recibe las garantias cedidas a favor de Banco

Pichincha a la Unidad de Operaciones.

4.1.3.9. Mantenimiento y cancelacion

La Empresa Vendedora reporta la recaudacion de la cartera negociada, si esta
negociacion es sin recurso y con administracion coloca en el FTP el archivo de
pagos, notifica a la unidad de tecnologia que este archivo fue colocado. La
unidad de tecnologia sube esta informacién al sistema, se procede a aplicar la
recaudacion a cada operacion de crédito y a debitar de la cuenta del vendedor los
valores indicados en el archivo de pagos.

Si la compra de cartera es con recurso del 100%, se debita automaticamente de

la cuenta del vendedor las cuotas de las operaciones de cartera comprada.

Respecto a las garantias de las operaciones canceladas o precanceladas, se
coordina con la Empresa Vendedora para entregar la documentacion de las
operaciones de crédito y garantias canceladas y precanceladas e instruye a
custodia para que efectle la entrega de documentacion de las operaciones

canceladas (operacion de crédito y garantias).
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4.1.4. PROCEDIMIENTOS ESPECIFICOS DE LOS PROCESOS [E
COMPRAVENTA DE CARTERA

4.1.4.1. Negociacion

Banco Pichincha Direccién/Negocio/Riesgos
Definir términos de negociacion de la cartera a comprarse con el vendedor,
solicitar la informacién financiera, legal y crediticia, para ser analizada y presentar

la operacion en el comité de crédito respectivo.

Empresa vendedora de cartera
Preparar y enviar documentacion legal de la empresa, de los documentos
habilitantes utilizados para la generacion de cartera (documentos de obligacion y

de garantias) informacion financiera y del proceso de crédito que realizan.

Departamento Legal

Recibir la documentacion legal de la empresa vendedora y un ejemplo de una
operacion de crédito (documento de obligacion y garantia). Esta documentacion
es revisada y analizada con la finalidad de determinar si la empresa vendedora
tiene capacidad de generar y vender cartera, asi como la factibilidad que la
documentacion en la que sustenta el vendedor su cartera pueda ser cedida o
endosada al comprador.

Elaborar informe de revision y check list de visado

Unidad de Riesgos

Recibir la documentacion para realizar la calificacion al originador, lo cual indica la
idoneidad del vendedor para generar y cobrar cartera.

La unidad de analisis recibe la informacion financiera del cliente y emite un

reporte al respecto.

Banco Pichincha Direccion / Negocio / Riesgos
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Recibir los informes del departamento legal y riesgos, prepara la presentacion de
la operacion de compraventa de cartera y la presenta al comité de crédito
respectivo.

Informar al vendedor la decision del comité de crédito. Si la operacion fuera
aprobada, se coordina la elaboracion del contrato de compraventa de cartera e

instrumentacién de la negociacion.

Departamento Legal

Elabora el contrato de compraventa de cartera, donde se detallan las
caracteristicas de la negociacién (recurso, administracion, garantias, obligaciones,
etc.).

Presenta el contrato al oficial de crédito o riesgos que realiza la negociacion para
gue se coordine con el vendedor una revision del mismo, y se proceda a recopilar
las firmas de las partes.

Enviar parametros de revision y check list de revision de documentos a quien va a
realizar el visado documentario, esta actividad puede ser realizada por la unidad

de visado o el abogado externo.

Banco Pichincha Direccién / Negocio / Riesgos

Coordinar la revision y firma del contrato de compraventa de cartera entre las
partes. Presentar el contrato firmado por el vendedor al departamento legal, para
qgue lo sumille y recolectar la firma del representante del Banco.

Enviar el contrato al abogado externo para el reconocimiento de firmas y gestionar
el pago de la factura por dicho servicio.

El contrato firmado debe ser enviado a la unidad de operaciones.

Comunicar a operaciones Yy tecnologia el inicio del proceso de compra de cartera
y solicitar la creacion del producto, detallando las caracteristicas de la cartera a

comprarse, asi como el FTP para el vendedor.

Empresa vendedora de cartera

Revisar y firmar el contrato (Marco) definitivo de compra de cartera
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Legal Externo
Recibir contrato firmado y realizar el reconocimiento de firmas. Entregar contrato

realizado el reconocimiento de firmas y presentar factura por el servicio.

Banco Pichincha Administrativo y RRHH / Unidad de P agos
Recibir la factura del abogado externo por reconocimiento de firmas.

Efectuar el proceso de Pagos

Operaciones

Para crear el producto para la compra de cartera, se debe enviar una solicitud de
creacion de producto a la Unidad de parametrizacion de productos indicando la
descripcion del producto nuevo y sus especificaciones

Unidad de parametrizacion de productos

Ejecutar el proceso Taller de productos para crear el nuevo producto en base a la
descripcion y especificaciones indicadas por la unidad de liquidaciones. (Con o sin

recurso, con o sin administracion).

Confirmar a las Unidades de Tecnologia y Liquidaciones que el producto esta
creado.

Unidad de Operaciones y Tecnologia

Recibir y verificar el producto nuevo

Realizar las respectivas pruebas y validar el producto

Si el producto esta aprobado, continuar con el proceso.

Si el producto no estd aprobado y no cumplié con todas y cada una de las

pruebas realizadas en las diferentes areas, comunicar a la unidad de
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Parametrizacion de productos para que verifique las inconsistencias y realice los

cambios en el producto.

Banco Pichincha Direccion / Negocio / Riesgos

Realizar reunion con las unidades de: visado, operaciones, tecnologia, garantias y
el vendedor de cartera. Comunicar a las partes involucradas el inicio de la compra
de cartera, se coordinara la logistica e instrumentacion, y se elaborara una acta
gue contendra las condiciones y compromisos de las partes.

La reunion se efectuara al inicio de la compra de un producto nuevo o cuando

amerite.

4.1.4.2. Calificacion de Cartera

Banco Pichincha Direccion / Negocio / Riesgos

Solicitar los formatos e instrucciones de carga a Garantias, Operaciones y
Tecnologia. Solicitar los formatos estandar para cargas masivas de creacion de
clientes, operaciones y garantias, para que sean enviados al vendedor junto con

los manuales de cada uno.

Unidad de Administracion de Garantias
Enviar el formato por tipos para cargas masivas de garantias por compra de

Cartera a la Unidad de Riesgos.

Unidad de Liquidaciones
Enviar el formato para cargas automaticas de créditos por compra de Cartera a la

Unidad de Riesgos.

Unidad de tecnologia
Enviar el formato FTP/Excell para cargas automaticas de creacion de clientes a

Riesgos
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Banco Pichincha Direccién / Negocio / Riesgos
Recibir los formatos y las instrucciones para completar la informacion de las

bases

Entregar el formato de visado y los formatos de bases con las instrucciones a la
empresa vendedora y solicitar el envio de la base de clientes que componen la

cartera en los formatos proporcionados

Empresa Vendedora de Cartera
Recibir formatos y capacitarse en la forma de llenar los formatos entregados de

acuerdo a las instrucciones proporcionadas

Unidad de Tecnologia
Capacitar al vendedor de cartera para que llene el formato FTP/Excell para la
carga automatica de creacion de clientes, el formato de carga masiva de

garantias y el formato de carga automatica de operaciones de crédito

Empresa Vendedora de Cartera
Cargar las bases (operacion de crédito, garantias y clientes) para ser
precalificados en los formatos solicitados en la direccibn proporcionada por

tecnologia y notificar la carga a Riesgos.

Banco Pichincha Direccion / Negocio / Riesgos

Recibir notificacion de carga de bases (operaciones de crédito, garantias y
clientes) y solicitar a Garantias, liquidaciones y tecnologia que certifiqguen que las
bases estan CORRECTO

Unidad de Administracion de Garantias

Validar si la informacion fue completada de acuerdo a las instrucciones

proporcionadas.

Unidad de Liquidaciones
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Validar si la informacion fue completada de acuerdo a las instrucciones

proporcionadas

TCS Unidad de Tecnologia
Validar si la informacion fue completada de acuerdo a las instrucciones

proporcionadas

Banco Pichincha Direccion / Negocio / Riesgos
Recibir respuesta de Garantias, liquidaciones y tecnologia de validacion de las
bases

Si no estdin CORRECTO las bases, solicitar al vendedor de cartera que envié

nuevamente la informacion.

Solicitar validar la informacion a mesa de servicios, la unidad de cumplimiento y
Buro de Crédito. Enviar ODT a Mesa de servicios quien verifica si es cliente del
Banco si esta castigado, si es conyuge de familiar del Banco. Se envia la base a
la unidad de Cumplimiento quien realiza la verificacion en lista de observados. Se
envia la base a procesos especiales quien verifica la informacion con Burd de
Crédito.

Cruzar la informacién estregada por las unidades con la base original y
seleccionar clientes precalificados y negados

Enviar la base de precalificados y negados y el check list a la empresa y solicitar
el envio de la documentacion fisica de los precalificados a Visado
Enviar la base de precalificados a Visado. Remitirse al punto 6.1.3 Subproceso

Visado

Empresa vendedora de cartera
Recibir la base y preparar documentacion fisica (crédito y garantias) de clientes

precalificados
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Si la operacion es con pagare, endosar las operaciones de crédito con pagare a
nombre a Banco Pichincha C.A.

Si la operacion es con contrato, ceder las operaciones de crédito con contrato a
Banco Pichincha C.A.

Remitir documentos fisicos (cedidos o endosados) indicados en el check list de

clientes precalificados y el formato de visado completado a visado.

4.1.5.3. Visado

Unidad de Visado / Administracion de Crédito

Recibir el medio de aprobacion de cupos y montos (primera compra)

Recibir check list de condiciones y cupos del contrato

Recibir el medio de utilizacion de cupos (por compras masivas)

Cotejar cupos y montos del medio de aprobacion con las politicas

Si esta Correcto, enviar el medio de aprobacion de cupos y montos para

instrumentar la compra.

Si no esta CORRECTO, notificar a Riesgos que el medio de aprobacién de cupos

y montos no es correcto y realizar la correccion necesaria
Cotejar el medio de utilizacion de cupos con las politicas fijadas
Si esta CORRECTO, enviar el medio de utilizacion de cupos a liquidaciones para

la instrumentacion de la compra. Remitirse al punto 6.1.5 Subproceso

Instrumentacion de la compra.
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Si no esta CORRECTO, notificar a Riesgos que el medio de utilizacién de cupos

no es correcto.

Unidad de Visado

Recibir parametros y check list de revision legal

Recibir la base de precalificados de riesgos

Recibir los documentos fisicos (crédito y garantias) de clientes precalificados y el
formato de visado. Pagarés, Letras de cambio, Contratos con reserva de dominio,
Polizas, Garantias, Avaluos.

Validar la documentacion en base al check list de documentacion y cotejar la
informacion de la base contra la informacion registrada en los documentos fisicos

de crédito.

Elaborar informe de revision de la calidad de documentacion fisica (crédito) y
Calidad de la data(Conformes y no Conformes) y remitir el informe a Riesgos.

Entregar las garantias a la Unidad de Garantias de clientes precalificados y el

formato de visado.

Unidad de Garantias

Recibir garantias de clientes precalificados y el formato de visado

Recibir parametros y check list de revision

Recibir la base de precalificados de Riesgos

Validar la documentacién en base al check list de documentacion y parametros

proporcionados por Riegos y Cotejar la informacion de la base contra la

informacion registrada en los documentos fisicos de garantias
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Elaborar informe de revision de la calidad de documentacion fisica de garantias y

Calidad de la data (Conformes y no Conformes) y remitir el informe a Riesgos.

4.1.5.4. Recalificacion de Cartera

La recalificacion de la cartera se realiza cuando se compra cartera con garantia
real, puesto que la garantia debe ser revisada por la unidad de garantias, e

indicar la idoneidad de la misma.

Banco Pichincha Direccion / Negocio / Riesgos

Recibir informe de visado y garantias de clientes conformes y no conformes y
decidir sobre no conformidades

Si no esta correcto la data y documentacion y se define regularizar solicitar la

regularizacién de no conformidades en documentacion y/o data al vendedor.

Solicitar a visado y/o garantias que entregue al vendedor la documentaciéon para
regularizacion o devolucion de documentos no conformes que entregue al
vendedor la documentacion para regularizacion o devolucion de documentos no

conformes

Unidad de Visado

Recibir instruccion de riesgos y entregar la documentacion de crédito al vendedor
de cartera con el formato de visado. Entregar al cliente la documentacion fisica y
el formato de visado en el cual se detalla toda la documentacion que el cliente

envid a visado.

Unidad de Garantias
Recibir instruccion de riesgos y entregar la documentacion de garantias al

vendedor de cartera con el formato de visado. Entregar al cliente la
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documentacion fisica y el formato de visado en el cual se detalla toda la

documentacion que el cliente envié a visado.

Banco Pichincha Direccion / Negocio / Riesgos
Si no esta correcto la data y documentacién y se define no regularizar y eliminar

clientes no conformes y comprar solo clientes conformes.

Unidad de Visado

Enviar documentacion fisica (crédito) de clientes conformes a liquidaciones.

Banco Pichincha Direccion / Negocio / Riesgos

Realizar la calificacién de la base de precalificados en aprobados y negados

Enviar al vendedor de cartera la base de clientes aprobados y negados

Empresa vendedora de Cartera
Recibir la base de clientes aprobados y negados
Elaborar archivo de carga (FTP / Macro-excell) de operacién de crédito, clientes y

garantias aprobados para la carga de clientes

Cargar las bases de aprobados (Creacion de clientes, operaciones de crédito y
garantias) en los formatos acordados en la direccién proporcionada por tecnologia

y notificar la carga a Riesgos

Recibir la notificacion de carga de bases del vendedor y solicitar a Tecnologia que
revise si las bases estan de acuerdo a las instrucciones de liquidaciones,
garantias y Tecnologia. Solicitar via mail a Tecnologia que valide si la data es
conforme para realizar las cargas automaticas.

Validar la calidad de la data de las bases para efectuar las cargas automaticas.

Si esta Correcto las bases instrumentar la compra de cartera.
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Si no estan Correcto las bases, notificar a Riesgos que la calidad de las bases no

es conforme para efectuar las cargas automaticas.

Banco Pichincha Direccion / Negocio / Riesgos

Solicitar al vendedor de cartera que cargue nuevamente las bases.

4.1.5.5. Instrumentacion de la Compra

Unidad de Liquidaciones
Recibir contrato de compra firmado (Primera Compra) medio de aprobacion,

anexos de liquidaciones.

Recibir documentacion fisica de clientes (Crédito: pagares, contratos o
documentos de crédito), base de operaciones de crédito para carga automatica de

operaciones.

Recibir medio de utilizacion de cupos (Compras continuas)
Unidad de Tecnologia
Recibir la base de clientes aprobados en excell o FTP y verificar si son clientes de

Banco Pichincha

Si no son clientes de Banco Pichincha y son clientes nuevos, crearlos en el
sistema

Crear la base de clientes en el aplicativo Asesores.com

Si son clientes de Banco Pichincha informar a la unidad de liquidaciones la

creacion de nuevos clientes

Realizar la carga automatica de clientes en el sistema y comunicar a liquidaciones

gue los clientes han sido creados.

Unidad de Liquidaciones

Cargar la operacion de crédito
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Si la carga de operaciones es automética solicitar a tecnologia que suba las
operaciones de crédito desde un archivo excell o desde el FTP.

Unidad de Tecnologia
Realizar la carga de las operaciones de crédito y/o garantias desde el excell

(Macro) o desde el FTP y correr los validadores

Notificar a liquidaciones y/o garantias que las operaciones de crédito y garantias

han sido cargadas

Unidad de Liquidaciones

Si la carga de operaciones no es automatica, crear las operaciones manualmente.

Revisar la creacion de las operaciones en el sistema

Validar la informacion del sistema con el medio de aprobacion o medio de

utilizacién de cupos y documentos de crédito recibidos.

Si esta Correcto realizar el desembolso

Jefe de equipo o técnico de operaciones: revisar las operaciones generadas,
autorizarlas y realizar el desembolso. Realizar el desembolso y las liquidaciones
de cada una de las operaciones y verificar que la operacion comprada ya ha sido

generada en el sistema.

Técnico de Operaciones, Efectuar las liquidaciones de compra y realizar los
respetivos pagos a los clientes

Pagar al vendedor

Contabilizar
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Enviar liquidacion detallada del sistema a Riesgos, Negocio, al vendedor de
cartera, a contabilidad y a control financiero.

Validar si la operacion de crédito tiene garantia

Si no es con garantia enviar el contrato, medio de aprobacion, medio de
utilizaciéon de cupos y documentos de operaciones de crédito del vendedor a
custodia. Enviar a custodia cuando se realiza la primera compra el contrato macro
y el medio de aprobacion. En las compras continuas enviar el medio de utilizacion
de cupo de compra, Pagares y Contratos, y Anexo de liquidaciones. Remitirse al
punto 6.1.9 Subproceso de custodia

Unidad de Garantias
Si es con garantia revisar que este perfeccionada la cesion de la garantia a favor

de Banco Pichincha

Si no esta perfeccionada la cesion elaborar detalle y comunicar a riesgos que no

se ha perfeccionado la cesion de garantias.

Si esta perfeccionada la cesion, recibir el archivo de garantias (archivo excell o

FTP) y cargara las garantias en el sistema

Si la carga no es automatica crear las operaciones manualmente.

Si la carga es automatica solicitar a tecnologia que suba las operaciones de

crédito desde un archivo excell o desde el FTP.

Unidad de Tecnologia

Realizar la carga de las operaciones de garantias desde el excell (Macro) o desde
el FTP y correr los validadores

Notificar a garantias que las operaciones de garantias han sido cargadas

Unidad de Garantias
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Revisar la creacion de las garantias en el sistema

Validar la informacion del sistema con las garantias recibidas

Si esta CORRECTO notificar a liquidaciones que las garantias han sido creadas
para que las relacionen con las operaciones de crédito

Unidad de Liquidaciones

Relacionar la garantia al préstamo y notificar a riesgos y a garantias

Unidad de Garantias
Enviar garantias de las operaciones de crédito por vendedor de cartera a

custodia.

4.1.5.6. Perfeccionamiento de la Documentacion

Banco Pichincha Direccién / Negocio / Riesgos
Recibir detalle de garantias no cedidas a favor de Banco Pichincha y contactar al

asesor legal externo.

Entregar al asesor legal externo el detalle de garantias a cederse a favor de

Banco Pichincha

Coordinar con el legal externo y notificar a garantias la entrega de la

documentacion al Legal Externo

Unidad de Garantias
Recibir el detalle de garantias a cederse y Elaborar el acta de entrega - recepcion

de los documentos a entregar al Asesor Legal externo

Entregar al asesor externo la documentacion y firmar el acta de entrega -

recepcion de la documentacion
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Legal Externo
Retirar la documentacion de la Unidad de Garantias

Realizar la cesion de garantias a favor de Banco Pichincha

Si no se perfecciona la cesion de garantias elaborar el detalle de garantias que no
se perfecciono la cesion y entregar el detalle con las causas por las cales no se
perfecciono la cesion, esto deberia presentarse como un caso extraordinario,

puesto que existe una revision legal previa.

Banco Pichincha Direccion / Negocio / Riesgos

Recibir el detalle y tomar las definiciones en cada caso presentado y comunicar al
vendedor, a liquidaciones, a garantias, a custodia, a contabilidad y control
financiero la definicion tomada. Riesgos debe evaluar cada caso y tomar la
definicion de recomprar la cartera, eliminar al cliente que no se pudo perfeccionar
la garantia y solicitar un nuevo cliente al vendedor de cartera, o realizar la compra

con condicion

Legal Externo
Si se perfecciono la cesion de garantias, elaborar acta de entrega recepcion y
entregar garantias cedidas a favor de Banco Pichincha a garantias y la factura por

servicios prestados a Riesgos

Unidad de Garantias
Firmar acta de entrega recepcion, y recibir las garantias cedidas a favor de Banco

Pichincha.

Revisar contra el detalle que estén cedidas todas las garantias a favor de banco

Pichincha

Banco Pichincha Direccién / Negocio / Riesgos

Recibir la factura del legal externo
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Firmar la factura por el servicio recibido de cesion de garantias
Enviar la factura a la unidad de pagos
Banco Pichincha Recursos Humanos / Unidad de Pagos

Recibir la factura

Efectuar el proceso de Pagos

4.1.5.7. Mantenimiento y cancelacion

Empresa vendedora de cartera

Recibir la liquidacién y recaudar y reportar los pagos

Tecnologia

Recibir el pago

Si es con recurso realizar el débito automatico de la cuenta del vendedor de

cartera

Si no es con recurso y es no es con administracion, realizar el débito automatico

de la cuenta del cliente de la operacion de crédito

Empresa vendedora de cartera

Si no es con recurso y si es con administracion generar detalle de pagos para
liquidaciones y tecnologia, y generar el archivo Excell o FTP y colocarlo en la
direccion proporcionada por tecnologia.

Comunicar a riesgos, liquidaciones y tecnologia que el archivo ha sido cargado

Unidad de Tecnologia

Recibir el detalle de pagos y el archivo excell o FTP
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Cargar los pagos en el sistema

Si la carga es automatica Carga automatica, recibir el archivo excell o FTP y

realizar la carga Automatica del detalle de pagos

Si la carga no es automatica recibir el detalle de pagos y crear los pagos

manualmente

Realizar el débito automatico de la cuenta del vendedor de cartera

Comunicar a liquidaciones que se ha realizado el debito automatico

Unidad de liquidaciones
Recibir detalle de pagos del vendedor de cartera

Cotejar el detalle de pagos con los débitos realizados en el sistema

Si es la ultima cuota y/o es precancelacién, comunicar a riesgos, al vendedor de

cartera, garantias y custodia que se cancelo o precancelo la operacion de crédito

Unidad de Custodia

Generar reporte de cancelados

Unidad de Garantias

Cancelar la garantia en el sistema

Comunicar a custodia que la garantia ha sido cancelada

Banco Pichincha Direccion / Negocio / Riesgos
Aplicar la politica de liberacion y comunicar a garantias para que retirarlas del
sistema de garantias, los colaterales de las operaciones canceladas o

precanceladas
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Coordinar con la empresa vendedora para entregar la documentacion de las

operaciones de crédito y garantias canceladas y precanceladas
Instruir a custodia para que efectue la entrega de documentos de las operaciones

canceladas (operacion de crédito y garantias)

Unidad de Custodia
Recibir instrucciones y entregar los documentos de las operaciones canceladas o
precanceladas (operacion de crédito y garantias) conforme las instrucciones de

riesgos de acuerdo al cliente

4.1.5.8. Monitoreo

Banco Pichincha Direccion / Negocio / Riesgos

Generar reporte de cartera por edades

Determinar el ratio de cartera

Verificar que se cumplan con los acuerdos contractuales y el ratio de cartera

vencida

4.1.5.9. Custodia

Custodia

Recibir contrato marco y medio de aprobacion de cupo

Recibir medio de utilizacién de cupo

Recibir pagares, contratos, o documentos de crédito
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Recibir garantias de las operaciones de crédito

Validar contra check list que este toda la documentacion de la operacion de
credito y garantias. En custodia se debe mantener un flle por vendedor de cartera
en forma cronolégica en el cual se encuentren la operacién de crédito y la

garantia.

Realizar el proceso de custodia ingreso de documentos.

Si se cancelo o precancelo la operacion.

Realizar el proceso de custodia egreso de

4.1.5.10. Procedimiento para liquidar la Compra

Unidad de Liguidaciones — Técnico Operaciones

Validar la informacién del sistema.

Si fueron autorizadas, desembolsar las operaciones, las cuales se acreditan a la
cuenta transitoria: 25.90.90.106 (CC 8386) CxP Cartera clientes GAF.

Imprimir desde el GAF en la opcion: 11.Reportes \ 22.Reporte Diario de
Afectaciones Contables, el detalle de las transacciones realizadas y verificar el

valor presente total (valor que incluye impuestos) de la operacion.
Ingresar al sistema MICCS y acreditar al cliente con la opcién Transaccion Motivo
— Compra de Cartera, el valor correspondiente, con débito a la cuenta transitoria

25.90.90.106 (CC 8386) CxP Cartera clientes GAF.

Informar via mail al vendedor y a Riesgos, sobre el valor presente de la operaciéon
acreditado a la cuenta por concepto de la compra de la cartera.

Unidad de Liquidaciones — Técnico Operativo
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Al siguiente posterior a la compra, ingresar a la aplicacion Consulta de Riesgo \
Riesgo Detallado, en Asesores.com, y generar el reporte de cartera de ese
producto. Filtrar el reporte por fecha de emision y verificar que el valor total del

reporte coincida con el valor acreditado al vendedor.

Ingresar a la aplicacibn Reportes GAF \ Generacién de reportes \ Operativo \
Reportes Contables \ Movimientos en cuenta contable, y generar el reporte
correspondiente a la cuenta contable transitoria a la fecha de la compra. Verificar

en el reporte el valor presente real de la transaccién sin incluir impuestos.

Enviar via mail solicitud a Tecnologia para que a cada una de las operaciones
generadas sean atadas las garantias en forma automatica con el fin de mantener
garantizada dicha cartera. Debe indicarse el producto, el nimero desde y hasta
de cddigo de las operaciones y los niumeros de expediente de las garantias.
Adicionalmente debe solicitar a Tecnologia que cada una de las operaciones

compradas sean atadas a la cuenta de débito del vendedor cuando no se ha
creado el debito al momento de generar la operacion.

4.1.5.11. Envio de vencimientos y cancelacionesaperaciones de cartera comprada

Unidad de Liquidaciones — Técnico de Operaciones
Cada mes el primer dia habil generar reporte de riesgos de operaciones detallado

Realizar el cuadre de cartera comprada

Si existen inconsistencias regularizar inconsistencias

Cada mes el dia 15 generar el reporte de riesgos detallado al vendedor de cartera

Realizar el cuadre de cartera comprada

Si existen inconsistencias regularizar inconsistencias
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Cada mes desde el dia 28 hasta el 1lero del mes siguiente generar el reporte de

los vencimientos del proximo mes para cada uno de los productos comprados

Generar el reporte de cancelados del mes en curso

Enviar via mail el reporte respectivo a cada uno de los vendedores a quienes se

les compro cartera a Riesgos y a Custodia de Valores

Cada mes el dia 5 generar la matriz de compras de cartera y excepciones para

riesgos

Enviar via mail el reporte a Riesgos y a Custodia

4.1.5.12. Emision de Reportes

Reporte de Vencimientos Futuros

Unidad de Liquidaciones — Técnico de Operaciones

Cada fin de mes emitir Reportes de vencimientos futuros del mes siguiente.

Para la emision de los reportes, debe ingresar en la Intranet del banco /

Aplicaciones / Asesores.com / Cartera de Crédito / Reportes GAF.

Seleccionar Ambiente (PICHINCHA) y Region (QUITO).

Seleccionar Reporte o Documento a Generar. Ingresar en Generacion de

Reportes / Gestidon / Gestion de Cobro / Gestion de Cobro.

Se despliega pantalla donde debe seleccionar la siguiente informacion para
generar el Reporte de Gestidén de Cobro:
Fecha Inicio

Fecha final
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Zona — Agencia: Todos

Se genera un archivo Excel con la informacion solicitada.

Enviar este reporte a todos los clientes con copia (CC) a los Asesores u Oficiales
de Cuenta quienes conocen a su cliente, y a Custodia de Valores para que de ser
el caso entreguen los documentos (Por ejemplo: letras) al cliente.

De la misma forma se emite un reporte de operaciones canceladas que debe
enviar a Custodia de Valores y a la Unidad de Garantias para que sean dadas de
baja del sistema.

Seleccionar los siguientes datos para generar el Reporte:
Fecha inicio.

Fecha final.

Zona — Agencia: * TODOS.

Pulsar boton Ejecutar para obtener el reporte.

Reporte de Vencidos

Técnico de Operaciones — Liquidaciones

Existen solicitudes de clientes que necesitan realizar su control de la Cartera
Vencida para ello es necesario emitir el siguiente reporte:

Generar reporte de Operaciones Vigentes y Vencidas.

Ingresar en Intranet / Aplicaciones / Asesores.com / Cartera de Crédito /Reportes
GAF.

Seleccionar Ambiente (PICHINCHA) y Region (QUITO).

Seleccionar lo siguiente: Generacion de Reportes / Gestion / Cartera Administrada
|/ Detalle Operaciones Vig/Vencidas (ACTIVO).
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Seleccionar Zona — Agencia: *TODOS, y Producto — Destino

Reporte de Recuperaciones

Unidad de liquidaciones — Técnico de Operaciones

Este Reporte se genera para los Clientes; y es indispensable para realizar las
Conciliaciones de los mismos, ya que el sistema automaticamente debita de las
cuentas de los Vendedores en forma diaria, y los clientes no mantienen ese

control si no se les informa pertinentemente.

Emitir reporte ingresando en Intranet / Aplicaciones / Asesores.com / Cartera de
Crédito / Reportes GAF.

Seleccionar lo siguiente: Generacion de Reportes / Operativo / Cuadre Operativo /

Transacciones Cartera Comprada.

Seleccionar la fecha en funcion del requerimiento del Cliente, puede ser diario, 0
mensual depende la necesidad del cliente.

Pulsar boton Ejecutar para obtener el reporte y enviar a Cliente.

Reporte de Cuadre Mensual de Cartera Comprada

Unidad de liquidaciones — Técnico de Operaciones

Para Emitir un reporte de Cartera Comprada con corte a fin de mes, debe ingresar
en ingresamos al Intranet / Aplicaciones / Consulta de Riesgo / Riesgo Detallado
y se eligen todos los productos de la cartera comprada.

Se muestra pantalla en Excel, en la cual debe pulsar el botébn Parametros.
Seleccionar el Producto y los Parametros para emitir el reporte de toda la Cartera

gue se encuentra dentro del Producto seleccionado. (Para cada producto se

asigna un codigo diferente).



Para realizar el control se verifica las siguientes columnas:

N < C 4 n Z2

CODIGO PRODUCTO DE RIESGO
NOMBRE DE PRODUCTO DE RIESGO
CODIGO PRODUCTO INFO

TIPO DE IDENTIFICACION

N° DE IDENTIFICACION

NOMBRE DEL CLIENTE

N° DE OPERACION

CAPITAL POR VENCER

CAPITAL VENCIDO

CAPITAL NO DEVENGA

INTERES VIGENTE

INTERES VENCIDO

INTERES NO DEVENGA
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El resultado de esta tabla es el resumen de todas las operaciones de Compra de

Cartera por cada Vendedor de dicha Cartera. Este reporte con frecuencia es

solicitado para realizar controles de Riesgo, Auditoria ademas de mantener un

control de la Cartera.

4.1.5.13. Recompra o devolucion de cartera

Banco Pichincha Direccidn / Negocio /Riesgos

Solicitar la devolucién de la cartera comprada por no cumplimiento del contrato

Notificar al vendedor de cartera los clientes que se requiera recomprar

Vendedor de cartera

Analizar la solicitud de devolucién

Si procede la recompra remitirse, se inicia dicho proceso

Si no procede la recompra se finaliza el proceso

Banco Pichincha Direccién / Negocio /Riesgos

Solicitar a liquidaciones que prepare la liquidacion
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Unidad de liquidaciones / Técnico de operaciones

Preparar y entregar la liquidacion a riesgos y al vendedor de cartera

Banco Pichincha Direccién / Negocio /Riesgos
Solicitar al vendedor de cartera la autorizacion de debito de la cuenta

Vendedor de cartera
Revisar la liquidacion y Autorizar el débito de la cuenta por el valor de la

liquidacién de las operaciones a la fecha

Banco Pichincha Direccidn / Negocio /Riesgos

Elaborar el medio y enviar el medio y la autorizacién de débito a liquidaciones

Unidad de liquidaciones / Técnico de operaciones

Recibir el medio y la autorizacion de debito
Cancelar las operaciones en el sistema
Liguidar las operaciones

Realizar el debito de la cuenta del vendedor

Comunicar a Riesgos y a custodia la cancelacién de las operaciones

Custodia

Recibir la notificacién y endosar pagares, cesionar contratos

Si la Operacion es con pagare, Endosar las operaciones de crédito con pagare a

nombre del comprador de cartera

Si la Operacién es con contrato ceder las operaciones de crédito con contrato a
nombre del comprador de cartera

El Apoderado del Banco firma los pagares endosados y contratos cedidos
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Realizar el proceso de custodia egreso de documentos

4.2. DOCUMENTACION LEGAL QUE  SUSTENTA LA
NEGOCIACION DE LAS OPERACIONES DE COMPRAVENTA DE
CARTERA

La generacion de cartera se sustenta en documentos de obligacion y garantias,
cuyas caracteristicas se describen en el Cédigo de Comercio, y permiten al

vendedor transferir estas obligaciones al comprador.

4.2.1. CONTRATO DE MUTUO

De acuerdo al Codigo Civil debera contener los siguientes requisitos:

1) La identificacion clara y completa de los otorgantes del Contrato de Mutuo
(deudores, codeudores y acreedor). Si hay garantes, el texto de la garantia y
suscripciéon de los garantes, consta generalmente al pie del Contrato de Muto;

2) La cantidad y moneda en la que se esta prestando;

3) La Tasa de Interés;

4) La indicacion del plazo y periodicidad de pagos;

5) Salvo que se trate de un documento al vencimiento, la Tabla de Amortizacién,
debidamente firmada por las partes, que sea un claro reflejo de las condiciones
pactadas en el Contrato;

6) La indicacion de la fecha y el lugar donde se suscribe el Contrato;

7) La firma de los otorgantes del Contrato, las mismas que deberan constar en el
texto de reconocimiento de firmas y rubricas. En el texto de reconocimiento, debe
verificarse si el Juez o Notario, segun sea el caso, ha hecho constar las fechas,

nombres completos y cédulas de identidad correctos.
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4.2.2. PAGARE A LA ORDEN

De acuerdo al Codigo de Comercio, el Pagaré a la Orden debera contener los
siguientes requisitos:

1) La denominacioén del documento, inserta en el texto mismo, y expresada en el
idioma empleado en la redaccion del documento. Los pagarés que no llevaren la
referida denominacion, seran sin embargo validos, si contuvieren la indicacion
expresa de ser a la Orden;

2) La promesa incondicional de pagar una suma determinada;

3) La indicacion del vencimiento;

4) La del lugar donde debe efectuarse el pago;

5) El nombre de la persona a quien o a cuya orden debe efectuarse el pago;

6) La indicacion de la fecha y el lugar donde se suscribe el pagaré; y,

7) La firma del que emite el documento (suscriptor).

El documento en el cual faltare una de las enunciaciones antes indicadas, no

valdrd como Pagaré a la Orden, salvo los casos determinados siguientes:

El pagaré cuyo vencimiento no estuviere indicado, se considerara como pagadero

a la vista.

A la falta de indicaciébn especial, el lugar de emision del documento, se
considerara como lugar de pago y al propio tiempo, como lugar del domicilio del

suscriptor.

El pagaré en el cual no se indicare el lugar de su emision, se considerara suscrito

en el lugar designado al lado del nombre del suscriptor.

En los pagarés pagaderos a cierto plazo de vista, el plazo de vista corre desde la
fecha del visto bueno firmado por el suscriptor del pagaré. Consecuentemente es
indispensable que en el texto del pagaré, a continuacién de la firma del suscriptor,

conste el visto bueno firmado por el propio suscriptor, con indicacion precisa de la

fecha del visto bueno.
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4.2.3. LETRA DE CAMBIO

De acuerdo al Cddigo de Comercio, la Letra de Cambio debera contener los
siguientes requisitos:

1) La denominacion de letra de cambio inserta en el texto mismo del documento y
expresada en el idioma empleado para la redaccién del mismo. Son validas si no
tienen la denominacién referida pero contienen la indicacion expresa de ser a la
orden.

2) La orden incondicional de pagar una cantidad determinada,;

3) El nombre de la persona que debe pagar (librado o girado);

4) La indicacion del vencimiento;

5) La del lugar donde debe efectuarse el pago;

6) El nombre de la persona a quien o a cuya orden debe efectuarse el pago;

8) La indicacién de la fecha y el lugar donde se gira la letra; y,

9) La firma de la persona que la emite (librador o girador).

El documento en el cual faltare una de las enunciaciones antes indicadas, no

valdra como Letra de Cambio, salvo los casos determinados siguientes:

La Letra de Cambio cuyo vencimiento no estuviere indicado, se considerara como

pagadero a la vista.

A la falta de indicacién especial, el lugar designado junto al hombre del girado
(aceptante), se considerara como lugar de pago y al propio tiempo, como lugar del

domicilio del girado.

La Letra de Cambio en la cual no se indicare el lugar de su emision, se

considerara suscrita en el lugar designado al lado del nombre del girador.

La letra de cambio puede girarse a la orden del propio librador o girador (es decir
gque girador y beneficiario son la misma persona); puede girarse contra el librador
mismo (es decir que girador y aceptante son la misma persona); y, puede girarse

a la orden de un tercero (es decir que el beneficiario es un tercero).
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1. No se recibirdn documentos con tachaduras, borrones o enmendaduras.

2. La documentacioén (contratos de préstamo, letras de cambio, pagarés u otros)
debe encontrarse correctamente llenada con los datos requeridos, con las firmas
completas de los todos los deudores y encontrarse debidamente endosada o
cedida a favor del Banco.

3. Deberd adjuntarse copias de cédulas de deudores y garantes plenamente
legibles. En el caso de que los documentos se encuentren suscritos por un
apoderado, debera adjuntarse ademas copia de su cédula de identidad asi como

el poder vigente a la fecha de la originacién de la cartera.

4.2.4. CESION Y ENDOSO: DE LOS DOCUMENTOS DE OBLIGACION QUE
SUSTENTAN LA NEGOCIACION DE CARTERA DE CREDITO COMP RADA

Se ha resumido de una forma didactica la forma de proceder en cada tipo de

documento que se negocia en la compraventa de cartera, adjunto detalle en tabla.

Tabla 4.1.:Forma de endosar y ceder los documentos de obligae en una
transaccion de compraventa de cartera

Contrato de | Pagaré Letra de Cambio | Factura
Mutuo
Cesion de | X X
Derechos
Endoso X X

Fuente: Cédigo de Comercio

4.2.5. CESION DE DERECHOS: DOCUMENTOS DE GARANTIA

De igual forma se explica la cesion de los derechos en los documentos de

garantia que forman parte de la cartera comprada que se transfiere.



Tabla 4.2.:Forma de ceder los derechos en los documentos @deantia de las
operaciones de cartera comprada
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Hipotecas | Contrato con | Prenda Prenda Prenda Derechos
Reserva de | Comercial Especial Industrial Fiduciario
Dominio Ordinaria Comercio S
Cesion de | Cesion Cesion por | Endoso Endoso Entrega Por
Derechos por Convenio titulo con escritura
O endoso escritura Privado con notificacién | publica
Pdblica Reconocimiento a deudor
de firma
Registros En En Registro | En Libros de | En En En
Registro Mercantil Compaiiia Registro Registro Fiduciario
de la emisora Mercantil Mercantil Si  existen
Propiedad inmuebles
también
Registro
Propiedad

Fuente: Cédigo de Comercio

4.3. CAPACITACION AL PERSONAL

Al trabajar en un sistema de gestién de calidad, permite que la linea de negocio
de compraventa de cartera desarrolle un sistema estructurado, ordenado y
basado en principios universales de la administracion moderna.

Esto conlleva a reducir costos operativos, generar un nuevo Yy competitivo
ambiente de trabajo, llevar a la practica dos paradigmas: el primero que es
desarrollar la permanente satisfaccion de los clientes y el segundo, generar las

bases para hacer realidad la mejora continua de sus procesos.

Es bésico dar una capacitacion al personal involucrado en el proceso para
entender un amplio espectro de ideas y de lenguaje que debe aprender. Hay que
entender y manejar el significado de los términos del SGC.

La capacitacion permite educar al personal, hacerse menos resistente a los
cambios que se generan al adherirse a la norma, a ensamblar los procesos de
manera mas eficiente, que sea capaz de adaptase rapidamente al requerimiento

del cliente.
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Luego se desarrolla un proceso de documentacion del sistema de gestién, el cual
se lleva a la practica de modo de que el trabajo se organiza apropiadamente para

lograr el estandar definido en cada proceso.

Se requiere que la politica de calidad definida sea entendida, comprendida y
aplicada en todos los niveles que tiene injerencia, asi como el conocimiento y
difusién del manual del proceso.

La Direccion es responsable de identificar las necesidades, la realizacion de los
programas, el registro de los mismos y la evaluacion de la eficacia de la
capacitacion que contribuye a la formacion del personal asignado para este

proceso.

4.3.1. COMUNICACION INTERNA

La comunicacién entre los diferentes participantes del proceso de compraventa de
cartera se da a través de reuniones, reportes internos, correo electronico, entre

otros.

Las comunicaciones respecto a aspectos de la operacidon se tratan en reuniones
puntuales actualmente, y se genera el acta respectiva. La expectativa es contar
con reuniones periddicas en forma trimestral que permitan conocer el desarrollo

de las actividades de cada una de las areas involucradas.

Se genera un reporte mensual donde se evidencia el comportamiento de la
cartera comprada, las compras nuevas realizadas, eventos destacados en esta
linea de negocio. El area de riesgos financieros elabora el reporte y lo difunde

dentro de la organizacion.

4.3.2. Comunicacion externa
Las comunicaciones externas que realiza la linea de negocios de compra de
cartera se realizan mediante correo electrébnico o comunicaciones escritas, si es

necesario.
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4.4. RECURSOS

Los recursos para efectuar un proyecto dependeran del tamafo de la empresa y
de su complejidad, es importante destacar que el compromiso de la gerencia es
mandatorio, es necesario colocar esto como una meta de empresa es clave. Es

bésica la decisidn estratégica que se formula por parte de la alta gerencia.

La seleccion de los asesores también es importante, la experiencia es una

variable clave para lograr el éxito.

En el caso de la implementacion de esta etapa piloto del sistema de gestion de
calidad en la linea de negocio de compraventa de cartera, cuenta con el apoyo del

area de riesgos, quien lidera el proyecto.

La direccion asegura la disponibilidad de los adecuados para la implementacion y
mantenimiento del sistema de gestion de calidad. Esto incluye el personal
suficiente con la competencia adecuada, los recursos econdmicos y tecnoldgicos,
asi como el tiempo para la asignacion a las responsabilidades asignadas y a su

propia formacion.

4.5. SEGUIMIENTO Y MEDICION

4.5.1. OPERACION Y MEJORAMIENTO DEL PROCESO

Una vez preparada y documentada la politica, los objetivos, metas, y procesos, la
gestion del SGC permite incorporar el control operacional a las actividades para

asegurar que estan planificadas adecuadamente y se realizan bajo control.
Este control incluye los siguientes puntos:
- Competencia del personal

- Mantenimiento y monitoreo a las direcciones de FTP creadas en forma individual

para cada vendedor de cartera
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- Implementacion de visado legal a documentos de obligacion y garantias de la
cartera a ser comprada.

- Instrumentacion de la compraventa de cartera cumpliendo con criterios

operativos especificados en el manual de proceso.

- Seguimiento y monitoreo al comportamiento de la cartera, validando su
crecimiento, morosidad, se pueden aplicar técnicas de cosecha y cascadas para

analizar dicho comportamiento.

Es necesario comprobar el cumplimiento de las actividades establecidas y
reflejadas en los procedimientos e instrucciones realizando un control mediante
analisis de la documentacién, observaciéon de trabajos e inspeccion directa, esto

se denomina control activo.

También se aplica un control reactivo, mediante los informes de auditorias
internas y externas realizadas a este proceso. Es decir actuando con

posterioridad a que se produzca la situacion de riesgo.

Las responsabilidades y mecanismos de control legal se encuentran establecidos
en los contratos de compraventa de cartera que se firman con cada uno de los
vendedores de cartera. Este seguimiento debe ser realizado por el oficial que
realizd la negociacion y el asesor legal interno del banco que apoyo a dicha

transaccion.



Tabla 4.3.:Controles sugeridos en riesgos encontrados en ebpeso de Operacion y

mejoramiento del proceso

Modo de falla Efecto Procesos / | Factor / Personal | Controles
Actividades expuesto
Falta de sistema | Contar con un | En este proceso | Todos los | Todos los eventos
de acciones | reporte de los | deberia participantes del | ocurridos  estan
correctivas y | eventos no | contemplarse proceso de | disponibles para
preventivas deseados, todas las etapas | compraventa de | ingreso y consulta
opciones de | de reporte, | cartera. de todo el
mejora. investigacion, personal
definicion de involucrado en el
acciones proceso de
correctivas y compraventa de
preventivas, cartera, y |las
evaluacion de lecciones
riesgos, y aprendidas de los

auditoria de los
eventos para
verificar la eficacia
de las acciones

tomadas

eventos
importantes se
discuten en las
reuniones

trimestrales.

Aseguramiento de
la calidad de los
eventos

importantes.

4.5.2. CONTROL DE LA DOCUMENTACION

Los documentos de compraventa de cartera se encuentran publicados en el
intranet del comprador (Banco Pichincha C.A.), cualquier funcionario puede
acceder a esta informacién, se ha replicado la difusién del resto de politicas y

manuales del comprador de cartera.

Estos documentos estan guardados en PDF. Los cambios en los documentos son
revisados y aprobados por las mismas funciones que llevaron a cabo la revisiéon y

aprobacion inicial.
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Cabe sefalar que esta investigacion parti6 de cero, el nivel de la cartera
comprada no era representativo, por ello no llevaba un control, proceso, ni politica
establecidas. Con este estudio se ha logrado establecer una normativa y
lineamientos a esta linea de negocios. Para realizar una comparacion de
indicadores se podria tomar como referencia la fecha de implementacion de la

etapa piloto del SGC y compararlo con los resultados del afo siguiente.

El aporte realizado a la linea de negocio de compraventa de cartera es
significativo. Se han subsanado al 100% las observaciones de auditoria interna

de los afios anteriores, este seria la forma de medicion de esta etapa inicial.
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CAPITULO 5

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Obtener las recomendaciones y conclusiones de la investigacion realizada

5.1. CONCLUSIONES

Las conclusiones finalizada la investigacion son:

1) Se inicio este estudio, bajo la premisa de resolver el problema: ¢ Como disefiar
el proceso de “Compra Venta de Cartera” bajo el modelo de riesgos del Banco, el
mismo que permitira mejorar el proceso actual, disminuir el riesgo operativo y
colocar cartera a menor costo y tiempo? Eso se ha logrado a través del
levantamiento de informacion en forma conjunta con la unidad de organizacion y
procesos, que ha permitido disefiar un proceso ordenado de las actividades de la
linea de negocio de compraventa de cartera, el establecimiento de objetivos y
politica de calidad, que van acorde a la estrategia corporativa, crear un manual de

procesos y mecanismos de control a lo anteriormente citado.

2) Respecto a los objetivos especificos de la investigacion, que a continuacion se

detallan, se indicara lo alcanzado en cada uno

i) Analizar la situacion actual de la linea de negocio de “Compra Venta de

Cartera” frente a los requerimientos de las Normas Internacionales ISO 9000.

Se realiz6 este analisis, donde se pudo determinar que la linea de negocio de
compraventa de cartera no cumplia con estos requisitos, lo cual permite realizar

mejoras en cada aspecto, que se van desarrollando a lo largo de la investigacion.
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i) Redefinir la estrategia corporativa, vision de éxito del negocio, incluyendo el
establecimiento y divulgacion de la politica de calidad.

Se evidencia la necesidad de ajustar la linea de negocio a la estrategia
corporativa de la entidad, y aplicar la directriz del SGC en sus procesos. El
trabajo conjunto de los participantes de esta linea de negocio, permite establecer

Su visidn, mision, politica de calidad.

iii) Realizar la Planificacion Directiva, fijando: objetivos, metas, indicadores,

responsables, plazo y recursos previstos.

iv) Disefiar la Planificaciobn Organizacional, considerando la gestion de calidad en
todos y cada uno de los procesos, considerando los planes particulares,

disposiciones para el control operacional, la medicion y el seguimiento.

Estos dos objetivos se ven plasmados en el capitulo 3 donde se desarrolla la

Planificacion Directiva y Operativa, asi como sus mecanismos de control

v) Implantar el Sistema de Gestion de Calidad en etapa inicial, verificar los

resultados del mismo y determinar el mecanismo de evaluacion adecuado.

vi) Identificar y prevenir riesgos para generar un valor agregado

En el transcurso de los capitulos dos al cuatro, se van desarrollando las
herramientas del SGC, que permiten desarrollar su etapa inicial, acompafiado de
los controles que daran seguimiento a su correcto desarrollo y mitigar los riesgos

identificados en los informes de auditoria interna.

3) A través de la planificacion estratégica que realiza la organizaciéon del
comprador de cartera (Banco Pichincha C.A.) se establecen los objetivos
organizacionales, y departamentales para cada una de las areas de la empresa, y

se identifican los objetivos propios y también los objetivos compartidos, como son
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Orientacion al Cliente, Calidad y Productividad, Resultados Financieros y Manejo

de Riesgos, en un horizonte de 3 afos.

Los objetivos que se han planteado para la linea de negocio de compraventa de
cartera, se han basado en: necesidades y requisitos de las partes interesadas
(comprador y vendedor), resultados de evaluacion de riesgos, opciones
tecnoldgicas, aspectos financieros, comerciales y operacionales, resultados de

desempefio de los procesos, informacion interna y externa del entorno.

4) En esta investigacion se han identificado y evaluado las actividades, procesos,
productos y servicios que se generan a través de la linea de negocio de
compraventa de cartera, asi como los riesgos que se pueden generar al
incursionar en esta negociacion. Los criterios que se ha considerado para
determinar el riesgo son:

- Nivel probable de riesgo

- Proceso de generacion de cartera del vendedor

- Sustentos legales de contrato de compraventa y documentacion habilitante

correctamente cedida o endosada segun sea el caso.

- Reporte correcto del estado de las operaciones cartera comprada y sus
garantias a los organismos de control.

- Responsabilidad del vendedor frente a la cartera negociada

El nivel probable de riesgo (NPR) se calcula de la siguiente forma

NPR = Severidad X Probabilidad de Ocurrencia X Probabilidad de deteccion

La clasificacion del riesgo es: critico, muy alto, alto, medio y bajo.

Esta evaluacidn de riesgos sirve para identificar necesidades de control de
operaciones, inspecciones periddicas, planes de mejoras de procesos que
pueden convertirse en objetivos y programas de gestion.
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Es necesario realizar una evaluacion periédica de los riegos identificados y dar un
seguimiento a los mismos para reducir los riesgos significativos.  Este
seguimiento se ve reflejado en la gestion y monitoreo que realiza la unidad de

riesgos operativos a esta linea de negocio de compraventa de cartera.

Tabla 5.1.: Andlisis de riesgos en la linea de negocio de poaventa de cartera

Clasificacion Proceso de | Sustentos Reporte Responsabilidad
de Riesgo generacion de | legales de | correcto del | del vendedor
cartera del | contrato de | estado de las | frente a la
vendedor compraventa y | operaciones cartera
documentacién | cartera negociada
habilitante comprada y

correctamente sus garantias a
cedida 0 | los organismos
endosada de control

segin sea el

caso
Critico X
Muy alto X X
Alto
Medio X
Bajo

Fuente: Riesgo Operativo — Banco Pichincha C.A.

Esta evaluacion de riesgos sirve para identificar necesidades de control de
operaciones, inspecciones periddicas de seguridad, planes de mejora que pueden

cristalizarse en objetivos y programas de gestion.

Al determinarse los riesgos potenciales se tomé como medida que mitigue la
probabilidad de ocurrencia de los mismos el Disefio e Implantacién de una etapa
piloto para un Sistema de Gestidon de Calidad en la linea de negocio de “Compra —
Venta de Cartera” en el Banco Pichincha C.A, bajo la siguiente hipoétesis:
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“Los factores claves de éxito para alcanzar la implementacion del Sistema de
Gestion de Calidad es tener claridad en los objetivos, la metodologia y un total
convencimiento de todo el personal de las areas involucradas en la linea de
negocio de Compra Venta de Cartera con respecto al proyecto, para lo cual se

consideran lo siguiente

o Mediante el levantamiento del proceso se verifica las areas involucradas en el
mismo, y se cuenta con sugerencias de mejoramiento por parte de los

participantes del proceso.

o Las herramientas que presenta el Direccionamiento Estratégico y el Plan

Directivo permiten desarrollar oportunidades de mejora.

o La documentacion del Sistema de Gestion de Calidad asegura la planificacion,

operacion y control efectivo de los procesos.

o La evaluacién del cumplimiento de procedimientos se realizar4 a través de

indicadores, es un control que previene riesgos operativos.”

Esta hipotesis se ha podido comprobar a lo largo de la investigacion realizada.

5) El disefio e implementacién de una etapa piloto para un Sistema de Gestion de
Calidad en la linea de negocio de “Compra — Venta de Cartera” en el Banco
Pichincha C.A ha sido concebida como una estructura de procesos que soportan
la implementacion de la Estrategia Organizacional y como tal alineado a la
Filosofia Organizacional y al Enfoque Estratégico. Se ha formulado dentro de los
parametros de la filosofia organizacional la mision, vision de esta linea de
negocio, y se mantienen los valores organizacionales dentro de dicha linea de

negocio.

Se ha elaborado la politica de calidad, el manual de procesos cuyo proposito es

referenciar la estructura documental del SGC y explicar lo que hace la linea de
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negocios de compraventa de cartera con relacién al sistema y aplicacion de los
requisitos normativos, por tanto las areas y cada uno de los procesos del SGC,
guienes son directamente responsables de detallar la implementacion de los
procesos mencionados en el manual y mantener los documentos y registros

asociados.

6) La Direccion de la linea de negocios de compraventa de cartera es consciente
de la necesidad de cumplir con los requisitos y las necesidades de las partes
interesadas tanto expresas como implicitas, creando un entorno para el
conocimiento y el cumplimiento de las necesidades y requerimientos de las partes

involucradas.

7) El producto de compraventa de cartera busca atender la demanda de
financiamiento y/o liquidez de las empresas, a través de una alianza que se
constituira entre el Banco y el cliente vendedor, ademas rentabilizar la relacion

con los clientes deudores a quien se adquiri6 la cartera.
8) La cartera comprada bajo este tipo de contratos tiene como caracteristicas:

* Se adquiere aplicando una tasa de descuento que permite obtener premio,

descuento o es a la par, segun lo acordado entre las partes
* La compra de cartera puede realizarse con recurso total, parcial o sin recurso

» EIl portafolio de cartera puede ser administrado por el vendedor o por el
comprador, los resultados de la administracion se miden en el cumplimiento de los

acuerdos establecidos en el contrato de compraventa de cartera.

e Los documentos de obligacion habilitantes del portafolio de cartera adquirido
estd conformado por pagarés, letras de cambio o contratos de mutuo que son
endosados o cedidos a favor del banco.

e Las garantias del portafolio adquirido, pueden estar dadas por cesion de:
derechos hipotecarios, derechos fiduciarios, contratos de compraventa con

reserva de dominio, pignoracion de certificados de inversion, entre otros.
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5.2. RECOMENDACIONES

Las recomendaciones finalizada la investigacion son:

1) Al Banco Pichincha C.A. se sugiere analizar la factibilidad de implantar un SGC
a todas sus actividades, que le permita alcanzar de forma mas eficiente los

objetivos trazados en su estrategia corporativa.

2) A la linea de Negocio de Compraventa de cartera, realizar evaluaciones
periddicas de los avances gque se obtienen de la implementacion piloto del SGC,
para realizar adecuaciones y correcciones que mejoren SuUS pProcesos Yy

estandares de calidad.

3) Trabajar conjuntamente con la unidad de auditoria interna para mitigar los
riesgos identificados en los procesos de esta linea de negocio. La auditoria

interna financiera podria incluir auditoria interna del SGC por procesos.

4) Como proceso critico se podria catalogar a la instrumentacion vy
perfeccionamiento de las operaciones de cartera comprada, por ello es necesario

gue los participantes involucrados procuren:
» Ratificar la existencia de las operaciones a comprarse
» Validar que la informacion de la base de datos sea correcta

» Evidenciar la existencia del contrato de compraventa de cartera firmado por las

partes, asi como los anexos a este documento
» Contar con la autorizacién y firmas correspondientes en el medio de aprobacion

» Dar seguimiento para el perfeccionamiento de los documentos de obligacion y
garantias a favor del banco, asi como otros documentos sefialados en cada

contrato de compraventa de cartera

5) A los tesarios que puedan estar interesados en este tema, deben empaparse
en la Ley de Instituciones Financieras, Codigo de Comercio, Normativa del Banco
Central. Se sugiere como tesis complementaria a la presente, un desarrollo legal

de la instrumentacion de compra de cartera, evaluacion de la compra de cartera
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como un mecanismo de liquidez para las empresas, mejora a los procesos de

originacion de cartera que realizan las empresas vendedoras.



167

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

LIBROS / MANUALES / OTROS

1) Cadigo de Comercio.

2) ICONTEC, Herramientas para implementar un Sistema de Gestion de
Calidad, 2da. Edicion, Edicion CYGA, Colombia, 2006.

3) Kaplan Robert, Mapas Estratégicos, Ediciones Gestion 2000, Barcelona,
2004.

4) Ley de Instituciones del Sistema Financiero.

5) Mendez, Carlos, Metodologia, 2da Edicion, McGraw Hill Interamericana S.A.,
Colombia, 1998.

6) Norma Internacional ISO 9000: 2000 Sistemas de Gestion de Calidad —
Conceptos y Vocabulario.

7)  Norma Internacional 1SO 9001: 2008 Sistemas de Gestion de Calidad —
Requisitos.

8) Norma Internacional ISO 9004: 2001 Sistemas de Gestion de Calidad —
Directrices para la mejora del Desempefio.

9) Resolucion No. JB-2005-834 Norma “GESTION DEL RIESGO OPERATIVO”

10) Rodriguez Azuero Sergio, Contratos Bancarios, 5ta. Edicion, Editorial Leyes,
Colombia, 2002.

11) Van Horne, James C., Administracién financiera, 11ma. Edicion, Prentice
Hall, México, 2002.

DIRECCIONES EN INTERNET

1) http://www.monografias.com/trabajos12/mndocum/mndocum.shtml.
2) http://lwww.degerencia.com/articulos.php?artid=691

3) http://www.monografias.com/trabajos11/conge/conge.shtml



168

GLOSARIO

Accion correctiva, accion tomada para eliminar la causa de una no conformidad
detectada u otra situacion indeseable. La accion correctiva se toma para evitar la
recurrencia de un problema, para evitar que algo vuelva a producirse, razén por la
cual exige un estudio concienzudo de la no conformidad para determinar la causa

raiz y establecer el plan de accion.

Accion preventiva, accion tomada para eliminar el factor de riesgo o la causa de
una no conformidad potencial, u otra situacion potencialmente indeseable. La
accion preventiva se toma para prevenir que algo suceda, mientras que la accién

correctiva se toma para evitar que vuelva a ocurrir.

Calidad, grado en el que un conjunto de caracteristicas (inherentes o asignadas,
cualitativas, cuantitativas, fisicas, sensoriales, de comportamiento, de tiempo,
ergonomicas o funcionales entre otras), propias del producto o servicio, cumplen

con los requisitos.

Cesion, acto juridico o administrativo por el cual el titulo de bienes o derechos,
traspasa éstos a otra persona en forma libre y voluntaria. Renuncia de alguna

cosa, posesion o derecho en favor de otra persona

Contrato de Compra Venta, contrato de conformidad con el cual una persona se
obliga a dar o transferir una cosa a otra mediante el pago, por parte de esta
tltima, de su precio expresado en dinero. Se trata entonces, del acuerdo en
virtud del cual quien tiene bienes disponibles se desprende de ellos a favor de

quien, necesitandolos, cuenta con los recursos para adquirirlos.

Direccionamiento Estratégico, comprende el analisis de la gestion estratégica
corporativa, el establecimiento de la politica de calidad o de la promesa de valor,

como compromiso gerencial y de la empresa ante sus clientes y usuarios.

Eviccion, quien transmite una cosa por titulo oneroso (vendedor, cedente, etc.),
esta obligado a garantizar la legitimidad del derecho que transmite; debe asegurar
al adquirente que su titulo es bueno y que nadie podra perturbarlo alegando un
mejor derecho. Esta es la llamada garantia de eviccion

Indicadores, es una magnitud que expresa el comportamiento o desempefio de

un proceso, que al compararse con algun nivel de referencia permite detectar
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desviaciones positivas 0 negativas. También es la conexion de dos medidas

relacionadas entre si, que muestran la proporcion de la una con la otra.

Meta, es el punto de llegada de un objetivo, por esta razén se convierte en la
base del mejoramiento. Para determinar las metas es necesario conocer la
capacidad actual del proceso o lo que al momento de definir el indicador se esta
logrando. Deben establecerse de tal forma que no sean muy elevadas que no
puedan alcanzarse y desmotiven, o sean faciles provocando un desempefio pobre

del sistema de gestion. Deben ser retadoras y alcanzables.

Planes de accion, son la definicion de las actividades especificas para lograr el
objetivo. Un plan operativo incluye: responsables, actividades, recursos y fechas

de compromiso.

Planificacion Directiva, se constituye en el establecimiento del plan, con los
objetivos, metas, indicadores, responsables, plazos y recursos previstos para
asegurar tanto el desarrollo eficaz y eficiente de la estrategia para llegar a lograr

la vision de éxito, como el cumplimiento de la politica.

Planificacion Operacional, tiene en cuenta la gestion de la calidad en todos y
cada uno de los procesos, considerando los diferentes planes particulares y

disposiciones para el control operacional, la medicion y el seguimiento.

Plan Estratégico, correlaciona cada objetivo con las orientaciones estratégicas
definidas por la empresa y con los compromisos de la politica o la promesa de
valor, detallando ademas indicadores, actividades especificas, responsables por
el cumplimiento de los objetivos, al igual que fechas y recursos.

Politica de Calidad, son las intenciones globales y orientaciones relativas a la
calidad tal como son expresadas formalmente por la alta direccion. Generalmente
la politica de calidad es coherente con la politica global de la organizacion y
proporciona un marco de referencia para el establecimiento de los objetivos de la

calidad.

Precio, contraprestacion que el comprador paga por la adquisiciéon de los bienes
objeto de la compra venta. Debe ser serio y real, que haga al contrato oneroso y
conmutativo. Debe consistir y expresarse en dinero, 0 sea en especies

monetarias, nacionales o extranjeras.
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Reserva de dominio, la venta con pacto de reserva de la propiedad o del
dominio, es la venta en la cual en virtud de la voluntad de las partes se difiere la
transferencia de la cosa o derecho vendido hasta el momento en que el
comprador pague la totalidad o una parte determinada, del precio. En la venta con
reserva de dominio, lo que hace el vendedor es justamente la propiedad, por lo
tanto en este tipo de contratos, el solo consentimiento no opera la transmision de

la propiedad.

Retroventa, por el pacto de retroventa el vendedor se reserva la facultad de
recobrar la cosa vendida, reembolsando al comprador la cantidad determinada
gue se estipulare, o en defecto de esta estipulacion lo que haya costado la

compra

Sistema de Gestion de Calidad, es la integracion armoénica de los elementos
requeridos para desarrollar una gestion enfocada en cumplir los acuerdos
establecidos con los clientes, al igual que los requisitos y la legislacion aplicable,
prevenir la generacién de fallas y riesgos, y tener un enfoque proactivo que

apunte hacia las causas de falla, y mejorar continuamente el desempefio.

Tasa de descuento, tasa de interés aplicada para convertir valores futuros en

valores presentes.

Tratamiento de una no conformidad, son las acciones emprendidas para
resolver desde el punto de vista del efecto o de su impacto, una no conformidad.
Una vez emprendida la accion sobre el efecto para dar respuesta inmediata a la
no conformidad, es preciso analizar la situacion para determinar si conviene o no
desarrollar una accion que elimine el problema de raiz, segin sea la naturaleza

de la no conformidad y las posibilidades y prioridades de la empresa al respecto.

Valor presente, valor corriente de una cantidad futura de dinero, o una serie de

pagos, calculado a determinada tasa de interés.

Vicios redhibitorios, son vicios redhibitorios los defectos ocultos de la cosa, cuyo
dominio, uso o0 goce se transmitid por titulo oneroso, existentes al tiempo de la
adquisicion, que la hagan impropia para su destino, si de tal modo disminuyen el
uso de ella que al haberlos conocido el adquirente, no la habria adquirido, o
habria dado menos por ella.
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ANEXOS



ANEXO No.1: CHECK LIST DE REQUISITOS LEGALES PARA C OMPRA DE

CARTERA.

DOCUMENTOS LEGALES PARA COMPANIAS VENDEDORAS DE CAR TERA

DOCUMENTOS EXISTENCIA
Estatuto: Escritura de constitucién o Ultima codificaciéon de estatuto, si la hubiere, inscrita en el Registro
Mercantil con la respectiva aprobacién de la Superintendencia de Compaiias o de Bancos (Ej,
1|Cooperativas que hacen Intermediacion Financiera);
Nombramiento(s) inscrito(s) en el Registro Mercantil del(os) representante(s) legal(es) actuales o
2|certificacion del Registro Mercantil que se encuentran en funciones prorrogadas;
3|RUC emitido por el SRI;
4|Certificado de existencia legal y cumplimiento de obligaciones ante la S. Compaiiias o de Bancos;
5|Fotocopia(s) de la(s) cédula(s) del(os) representante(s) legal(es)
6| Certificado de no adeudar al IESS como patrono
7|Autorizacion de Junta General o Directorio si los estatutos asi lo exigen
DOCUMENTOS LEGALES A PRESETARSE EN CASO DE FIDEICOM ISO
1]Copia del RUC.
2|Contratos de constitucion y reformas del fideicomiso.
3|Nombramiento de representantes legales y cédulas de los mismos
4|Certificado de existencia legal y cumplimiento de obligaciones de la Administradora.
Existencia legal: Inscripcion en el Registro del Mercado de Valores y, si se trata de inmuebles, en el
5|Registro de la Propiedad.
| DOCUMENTOS A PRESENTAR EN CADA OPERACION
Pagaré/Contrato de Mutuo (si en el texto del documento hace referencia a la tabla de amortizacion,
1]adjuntar la mismay)
2|Copia de cédulas del cliente que firm¢é el pagaré/contrato de mutuo
3|Poder vigente de la persona que firma por el deudor o codeudor, si fuera el caso
4|Cesién de pagaré/contrato de mutuo adherido al mismo
5|Nombramiento vigente y cédula del funcionario autorizado para realizar la cesién de los documentos
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ANEXO No.2: REGISTRO DE CALIFICACION AL NEGOCIO DE COMPRA DE
CARTERA.

Calificacion de Negocio de Compra de Cartera

Nombre del Vendedor

RUC
Nombres: Teléfono/(e mail)
Nombres: Teléfono/ (e mail)

Fecha de contacto inicial

Resumen de Propuesta

1. Idoneidad legal Fecha Responsable
1.1. BP envia requerimiento documentario a Originador dd/mmm/aa
1.2. Originador devuelve paquete documentario completo dd/mmm/aa
1.3. BP legal revisa informacién y emite resultado dd/mmm/aa

Observaciones

Resultado [Pendiente

2. Idoneidad en el proceso de Originaciéon y Administraciéon Fecha Responsable
2.1. BP envia requerimiento de informacién a Originador dd/mmm/aa

2.1. Originador devuelve informacion completa dd/mmm/aa

2.3. BP analiza informacioén recibida y coordina visita dd/mmm/aa

2.4. BP realiza visita in situ dd/mmm/aa

2.5. BP emite resultado dd/mmm/aa

Observaciones

Resultado: Califica como Originador |

Resultado: Califica como Administrador |

3. Calificacién de Cartera | Fecha | Responsable
Base de Datos
3.1 BP envia formato de tabla en medio magnético a Originador dd/mmm/aa
3.2. Originador devuelve archivo lleno y completo dd/mmm/aa
3.3. BP analiza informacidon y devuelve resultado de cartera selecta dd/mmm/aa
Carpetas de Crédito
3.4. Originador envia carpetas de crédito de cartera selecta dd/mmm/aa
3.5. BP remite carpetas a Visado 6 Andlisis o dd/mmm/aa
3.6. Si carpetas van a Visado, se revisa consistencia segun checklist dd/mmm/aa
3.6. Si carpetas van a Anadlisis, se revisa originacion de crédito dd/mmm/aa
3.7. BP mantiene carpetas que si pasan Visado / Anélisis dd/mmm/aa
3.8. BP devuelve carpetas que no pasan Visado / Analisis dd/mmm/aa
3.9. Visado de pagarés, mutuos, y garantias cedidos dd/mmm/aa

(1) Se envian las carpetas a Visado cuando el proceso de originacion es td aprobado. Por excepciodn, si el proceso de originacién no esta
aprobado y se va a hacer la compra, se envian las carpetas al area de Analisis.

4. Compra de Cartera | Fecha | Responsable
Pruebas exitosas de archivos de carga
4.1. Archivo de Clientes dd/mmm/aa
4.2. Archivo de Operaciones dd/mmm/aa
4.3. Archivo de Garantias dd/mmm/aa
4.3. Archivo de Garantias dd/mmm/aa
Sistema de recaudacién
4.4. Homologacién de tablas de Amortizacidn dd/mmm/aa
4.5. Sistema de recaudacion probado por Tecnologia y Operaciones dd/mmm/aa
4.6. Contrato suscrito con Cash Management (opcional) dd/mmm/aa
Seguros: ¢{Los Seguros son administrados por el vendedor?

Observaciones




ANEXO No.3: FORMULARIO CREACION SUBPRODUCTO DE COMP RA DE

CARTERA

DATOS PARA CREACION DE SUBPRODUCTOS

CLIENTE

RUC

CLASIFICACION

SOLCA

DESCUENTO

PREMIO

ALAPAR

DEBITO AUTOMATICO

CUENTA DE DEBITO

RECURSO

POLIZAS DE SEGURO

DCTOS DE CREDITO

TASA DE INTERES (Consta en el documento)

POTENCIAL No. DE CLIENTES

DESTINO DE CREDITO

En que oficina se registra

Tiene seguros(siino)

TASA DE DESCUENTO (Tasa de negociacion)

Si se ingresa coodeudores o garantes

TASA DE REAJUSTE

SE DEBE INGRESAR EN EL SISTEMA COMO RIESGO
INDIRECTO DEL CLIENTE VENDEDOR

CLASE DE COLATERAL

TIPO DE CREDITO

PERIODO DE PAGO
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ANEXO No.4: CHECK LIST DE REVISION LEGAL DOCUMENTAR 1A

176

CHECK LIST REVISION LEGAL DOCUMENTO DE OBLIGACION, GARANTIAY AVALUO

(Primer casillero)

NOMBRE DEL CLIENTE DEUDOR:

NUMERO DE CEDULA:

NOMBRE DEL CONYUGE DEL DEUDOR:

NUMERO DE CEDULA DEL CONYUGE:

NOMBRE DEL CODEUDOR (S| APLICA)

NUMERO DE CEDULA DEL CODEUDOR

NUMERO DE OPERACION DE CREDITO:

MIGRANTE (SI/NO):

No.

DOCUMENTOS DE OBLIGACION

Sl

NO

[y

CONTRATO ORIGINAL DE MUTUO

N

TABLA (S) DE AMORTIZACION

w

CESION DEL CONTRATO DE MUTUO
FIRMADA POR CEDENTE Y CON PIE DE
FIRMA PARA EL CESIONARIO

COPIAS LEGIBLES DE CEDULA DE
INTERVENIENTES

4.1

DEUDOR

4.2

CONYUGE DEUDOR

4.3

CODEUDOR (ES)

PODER ESPECIAL EN CASO DE
MIGRANTE

No.

DOCUMENTOS DE GARANTIA

S

NO

[y

ESCRITURA ORIGINAL DE HIPOTECA
INSCRITA

N

COPIA LEGIBLE DE CEDULA DE LOS
OTORGANTES DE LA ESCRITURA

CESION DEL CONTRATO DE HIPOTECA
FIRMADO POR EL CEDENTE Y CON PIE
DE FIRMA PARA EL CESIONARIO

ENTREGADO POR:
Nombre funcionario

Fecha de entrega:

(Segundo Casillero)
Dejo constancia de la revision legal documentaria conforme listado que antecede.
Los documentos analizados son idéneos para instrumentar la compra de cartera.

S

NO

POR REGULARIZAR

OBSERVACION

REVISION LEGAL REALIZADA POR:

Fecha de revision:




ANEXO No.5: CHECK LIST DE REVISION LEGAL DOCUMENTAR

INSTRUCCIONES PARA LLENAR EL FORMATO

177

A

CAMPOS [CONCEPTO [INFORMACION A LLENARSE [CLASIFICACION DEL CAMPO [DETALLE DEL CAMPO ]
DEL CAMPO 1 AL 21 ES RESPONSABILIDAD DEL CLIENTE VE NDEDOR DE CARTERA
1|N.- Identifica la cantidad de operaciones MANDATOQIO
2|NUMERO DE CEDULA Nimero de cédula del deudor MANDATORIO SE DEBE REGISTRAR 10 DIGITOS
Nuamero de operacion de crédito registrada en originador de
3|NUMERO PRESTAMO cartera MANDATORIO

|Escribir los nombres y apellidos completos del deudor, FAVOR
ORDENAR EN ORDEN ALFABETICO EL LISTADO DE

4|APELLIDOS NOMBRES CLIENTES | MANDATORIO
5|COPIA LEGIBLE CEDULA DEL CLIENTE Identificar si se entrega la copia de la cédula del cliente deudor | MANDATORIO S|
Identificar si se entrega la copia de la cédula del conyuge en
6|COPIA LEGIBLE CEDULA DEL CONYUGE caso que el cliente deudor fuera casado MANDATORIO SI/ NO APLICA
Identificar si se entrega la copia de la cédula del codeudor si lo
7|COPIA LEGIBLE CEDULA DEL CODEUDOR hubiere MANDATORIO SI/NO APLICA
COPIA LEGIBLE CEDULA DEL CONYUGE DE Identificar si se entrega la copia de la cédula del conyuge del
8|CODEUDOR codeudor en caso gue hubiere MANDATORIO SI/ NO APLICA
Identificar si se entrega la copia del aporderado en caso que
9|COPIA LEGIBLE CEDULA DEL APODERADO hubiere MANDATORIO SI/ NO APLICA
Si hubiere apoderado debe adjuntarse el poder suficiente y
10|COPIA LEGIBLE DE PODER vigente a la firma de suscripcion del contrato de mutuo MANDATORIO SI/ NO APLICA
11|MIGRANTE Identificar si se trata de cartera de migrantes MANDATORIO SI/INO
DENOMINACION DEL DOCUMENTO INSERTA EN EL |Verificar que en el documento conste la denominacion
12| TEXTO DEL MISMO (PAGARE A LA ORDEN) PAGARE A LA ORDEN MANDATORIO SI
Verificar que exista la promesa indicada, asi como la cantidad
PROMESA INCONDICIONAL DE PAGAR UNA SUMA |en letras y nimeros, se haya determinado en moneda legal
13|DETERMINADA Délares de los Estados Unidos de América) MANDATORIO Sl
Verificar la fecha a la cual se hace exigible la obligacion. Debe
establecerser los dias vista a los cuales el documento es
14|INDICACION DEL VENCIMIENTO pagadero MANDATORIO SI
Verificar que se indique el lugar donde debe efectuarse el pago
15|LUGAR DONDE DEBE EFECTUARSE EL PAGO de la obligacién MANDATORIO SI
NOMBRE DE BENEFICIARIO A CUYA ORDEN DEBE |Verificar que conste el nombre de la persona a quien o a cuya
16|EFECTUARSE EL PAGO orden debe efectuarse el pago MANDATORIO S|
Verificar que conste la fecha y el lugar donde se suscribe el
17|FECHA Y LUGAR DONDE SE SUSCRIBE EL PAGARE |pagaré MANDATORIO S|
18[FIRMA DEL SUSCRIPTOR Verificar gue se encuentre firmado el documento MANDATORIO S|
Verificar que exista la frase de VISTO BUENO, la fecha en la
que se otorga, que es sin protesto, y que conste la misma firma
del obligado (s), es decir, que se repitan las mismas firmas del
19[VISTO BUENO obligado (s) MANDATORIO Sl
Si la cartera se origind mediante un fideicomiso, el vendedor
debe enviar una certificacion de la fiduciaria, en la cual se
indique que el Fideicomiso esta facultado a endeudarse con
20|PAGARE ORIGINADO POR FIDEICOMISO IFIS MANDATORIO S| FUERA EL CASO _|Adjuntar certificacion de la fiduciaria
PODER Y COPIA DE CEDULA DEL
REPRESENTANTE LEGAL O APODERADO QUE El vendedor debe adjuntar un copia legible del poder o
COMPARECE AL ENDOSO DEL PAGARE A nombramiento del representante legal o apoderado que
NOMBRE DE LA INSTITUCION VENDEDORA DE LA |comparece al endoso de los pagarés. Debe tener la
21|CARTERA suficiencia legal para realizar dicho endoso IMANDATORIO Adjuntar documentos indicados
DEL CAMPO 22 AL 34 ES RESPONSABILIDAD DEL ABOGADO E XTERNO
22| TAMARNO DE LETRA (MINIMO 10) Verificar que el tamafio de la letra del pagaré sea minimo 10 [MANDATORIO SI/INO
Verificar que conste el nimero de operacion de crédito y sea
igual al remitido por el vendedor de cartera en el archivo de
23|NUMERO DE OPERACION excel MANDATORIO SIINO
Verificar que la cantidad en nimero y letras coincida, se haya
CANTIDAD Y MONEDA EN LA QUE SE ESTA determinado en moneda legal (Délares de los Estados Unidos
24|PRESTANDO de América) MANDATORIO SI/INO
25| TASA NOMINAL Verificar que el pagaré determina la tasa de interés nominal MANDATORIO SIINO
26|TASA EFECTIVA Verificar que el pagaré determina la tasa de interés efectiva MANDATORIO SI/INO
27[TIPO DE TASA DE INTERES Verificar que tipo de tasa de interés tiene el documento MANDATORIO Fija/Variable
Verificar que la tasa de interés corresponda a la tasa de interés
de partida, mas el margen de reajuste, este Gltimo se
mantendra vigente durante todo el periodo del crédito. El
28|REAJUSTE DE TASA DE INTERES reajuste debera realizarse en periodos de al menos 90 dias MANDATORIO SI/ NO APLICA
29|DETERMINACION DE TASA DE MORA Verificar que se estipule la tasa de mora y su forma de cobro  |[MANDATORIO SI/INO
FECHA. LUGAR DE SUSCRIPCION Y PAGO DEL Verificar la fecha, lugar de suscripcion y lugar de pago del
30|PAGARE pagaré MANDATORIO SI/NO
Verificar que las firmas y rubricas tengan coincidencia
VERIFICACION DE FIRMAS Y RUBRICAS DE LOS absoluta con los documentos de identidad del deudor,
COMPARECIENTES TANTO EN EL PAGARE, COMO |codeudor, o garantes en caso de haberlos. Idem para visto
31|EN EL VISTO BUENO bueno. |MANDATORIO SI/NO
Si hubiere apoderado verificar la suficiencia legal y vigencia del
poder. El alcance del poder sera definido para cada
32|PODER negociacioén de cartera. MANDATORIO SI/NO
Verificar que en el texto del endoso se indique si es con
resposabilidad o sin responsabilidad, segtn las condiciones del
contrato marco de compraventa de cartera. Validar que la
firma del endosante corresponda al representante legal o
33|REVISION DE ENDOSO apoderado con facultades suficientes para hacerlo MANDATORIO SI/INO
RECOMENDACION DE COMPRA DE DOCUMENTO  |Pr sobre la del si hubiera ’_
34|DE OBLIGACION alguna observacion, por favor detallarla MANDATORIO SIINO
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ANEXO No.6: CALIFICACION ORIGINADOR DE
CARTERA



SCORE DE VIABILIDAD EN LA COMPRA DE CARTERA
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. Fecha de Fecha de
Area: Procesos: Subprocesos. Recepcion de la informacion, Admisién, Evaluacion elaboracién: Actualizacién:
Unidad de Riesgo -Segmento Andlisis de clientes para de los procesos de gestion del oferente, y aprobacién o negacién de

Empresa. Politicas y procesos de mejorar la experiencia en crédito para los oferentes.

Crédito. compra de cartera.

Objetivos Generales de la medicién:

Avalar una mayor eficiencia en el aspecto de colocacion en el menor tiempo posible; cumpliendo con las normas y los procesos establecidos; donde con ello se busque maximizar la rentabilidad
y minimizar el riesgo de las transacciones por compra de cartera.
Permitiendo a la organizacién incrementar su certeza al momento de hacer el andlisis con ayuda del score, se llegue a tomar la decision indicada con mayor agilidad.

Categoria de Medicion ¢Qué voy a comprar?

Objetivos de Medicién

Politicas de Crédito

Verificar la proteccion que tiene la cartera que me interesa comprar en cuestion del riesgo

de morocidad.

Sistemas y Herramientas

Confirmar la tecnologia con la que se cuenta, para que no se pierda informacion relevante

Procesos de Crédito

Chequear el flujo de informacion crediticia

Documentacién

Verificar la confiabilidad de la informacion del cliente y con ello su compromiso y garanias

que responden al pago.

Fecha base:

Fecha de comparacion:
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SCORE DE CALIFICACION AL ORIGINADOR DE CARTERA

Colores de
verificacion

Pardmetros Respuestas cuT- oFfF 70%

inaceptanie #1 °

inaceptanie 43 °

3 inacaptanie #2 o
a inaceptaic 11 °
s 5 Necesario ajuste mayores #2 o
s 6 Necesario sjuste mayores 1 o
7 Necesita ajustes menores # 2 o

Necesia ajustes menores # 1 o

Excelente cumpliento #2 o

Excelente cumpiiento 1 55

[ Fespuesta [Caticaciones Totar [Obeervaciones y complementos.

20% 4% 1 ‘¢Existe manual de politicas y procedimientos actualizado y difundido Excelente #1 4.0%
0% 0% 9 Excelente #1 0.0%
0% 0% 10 Excelente #1 0.0%
0% 0% 11 Excelente #1 0.0%
o
o | o | o e e i | Escelente cumplento #1
= =1~ TComo se determina I capacidad de pago del chente? Excelente #1 0.8%
oo [ o [ a0 | ecomoseresita dibuvey simacens T formacion (rocescs Excelente " 15%
0% 0% 11 Excelente #1 0.0%
0% 0% 12 Excelente #1 0.0%
0% 0% 13 Excelente cumpliento #1 0.0%
T — s—
20% 5% 1 Contacto con el cliente Excelente cumpliento #1 5.0%
15% 4% 2 Recepcién de solicitudes Excelente cumpliento #1 3.8%
To% | a% g Preevaluacion y simulacion Excelente i #1 3.8%
5% 1% 6 Evaluacion y analisis crediticio Excelente cumpliento #1 1.3%
5% 1% 7 Aprobacion de las operaciones Excelente cumpliento #1 1.3%
10% 3% 8 Instrumentacién y desembolso Excelente cumpliento #1 2.5%
0% 0% 11 Excelente cumpliento #1 0.0%
0% 0% 12 Excelente i #1 0.0%
0% 0% 13 Excelente #1 0.0%
S I——

Evidenciar la existencia y manejo de la siguiente documentacién de
erédito:

Peso  Real
| T Solicitud de crédito, Excelente cumpliento #1 4.0%

[Go [ o [ 2| Oocomertos rabitantes para afs sdrmision { cauta de entdad o Excelente " 4.0%

3 consulta de bureau de crédito, pago
servicios bisicos, otros)
2o | a% 3 Documentos habilitantes para 1a aprobacion Excelente cumpliento #1 4.0%
(certificado de ingresos, rol de pagos, justificativos patrimoniales, RUC,

So% | 6% | 4 | Documentos habilitantes para el desemboiso Tmedio|  Excelente cumpliento #1 6.0%
de aprobacion, tabla de amortizacion, pagarés, contratos, seguros,

Tow | _o% s Documentos habilitantes para 1a generacion de fa garantia por Excelente #1 2.0%
constituirse (escrituras, pago de impuesto predial, certificado de

o% | _o% 7 Excelente #1 0.0%

o% | _o% s Excelente #1 0.0%

o% | _o% o Excelente cumpliento #1 0.0%

ToTAL| 100% _ 20%

55 Persanal 0%
Peso  Real

20% | _a% T [ Cuantas personas participan en el proceso de créaito y qué funciones| __ Excelente # 4.0%

desempena el personal en el mismo?
T | 2% P TCual es ol perfl profesional de los Intervinientes? Excelente cumpliento #1 2.0%
Tow | o% 5 LCudles son las habilidades y conocimientos basicos requendos? Excelente cumpliento #1 2.0%
20% |_a% | _a 7Qué tipo de capacitacion han recibido para el desempeno de sus Excelente cumpliento #1 4.0%
funciones?

0w |_2% s ZCual o5 ol sistema de reporte de Inconsistencias en e proceso? Excelente #1 2.0%
o | o% & | 2Qué acciones se toman cuando s detectan nconsistencias en el Excelente #1 2.0%
20% |_a% 7 ZExiste un Comitd de Créaito y qué funcién desempena? Excelente 1 4.0%
o% | _o% s Excelente cumpliento #1 0.0%
o% | o% o Excelente cumpliento #1 0.0%
o% | o% | 10 Excelente i #1 0.0%

Toow—20%

RESULTADO [__APROBADO 100%

APROBADO
DENEGADO



