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INTRODUCCION

El presente trabajo se realizé con el fin de ejecutar un diagndstico y de este modo
identificar un posible problema que tenga la empresa en el area que estaré
realizando la pasantia y con el conocimiento adquirido, en el transcurso profesional

darle una solucion, que contribuya al mejoramiento de la organizacion.

La empresa durante sus afios de servicio ha tenido éxitos en sus ventas y muy
buenas utilidades, pero segun la investigacion realizada, LABSERVING S.A.S
posee grandes problemas en la recuperacion de las cuentas por cobrar,
evidentemente el problema de cartera surge principalmente cuando la empresa no

tiene un control ni vigilancia adecuada.

La importancia de mi tesis es lograr recuperar la cartera de servicios de ingenieria
para laboratorio implementando un plan estratégico que se efectle y asi mejorar

esta cuenta del activo, ya que es de gran alcance para la empresa.

Para finalizar esta investigacion e informe se da a conocer el desarrollo de toda la
propuesta, que como practicante realicé para la contribucidon y mejoramiento en el
cobro de cartera y de esta manera favorecer a la empresa logrando que sea mas

competitiva y exitosa en el mercado.



ABSTRAC

My work in the company SAS WATCHING consists of implementing ideas to improve
the collection of the portfolio, since the company is going through a difficult time in
which its accounts receivable has a very alarming figure u weigh being such a small

company, therefore my purpose is help the company and to the clients.

A chronogram has been created where the activities that will be carried out for the
organization can be established and the objective of recovering at least part of the
money; with the new clients, implement the best collection policies and in this way
starting with a portfolio of lower figures, to help improve liquidity and its financial
area.

In this work we will analyze the weaknesses, opportunities, strengths and threats to

reach the conclusion that our research is efficient and effective for the organization.

KEYWORDS: Portfolio, collection, policies, accounts receivable, objectives,

benefits.



JUSTIFICACION

La idea de trabajo a desarrollar inicia a partir de una problematica que se genero
hace afos en la empresa LABSERVING S.A.S y que hasta el momento no se le ha
dado una solucion. La situacion actual de esta empresa es que presenta una cartera
muy alta y con un alto grado de dificultad de cobro de la misma, con una edad de
mas de 120 dias de Mora, por lo tanto es de gran importancia implementar esta
idea ya que LABSERVING S.A.S se encuentra en un buen momento puesto que la
empresa obtuvo el certificado de calidad, su personal es altamente calificado y los
servicios que ofrece son de excelente calidad; financieramente su liquidez ha
mejorado y se han visto grandes utilidades en la empresa, pero posee falencias en
el cobro de cartera, lo que hace que debilite la parte financiera y aumente las

cuentas por cobrar.

De acuerdo a lo anterior llegue a la conclusion que se necesita una propuesta que
mejore las deudas que poseen los clientes con la empresa, realizando unos
objetivos e ideas para contribuir al mejoramiento y lograr que LABSERVING S.A.S

recupere un porcentaje de cartera y asi pague sus obligaciones.



1. INFORME FINAL DE PRACTICA EMPRESARIAL EMPRESA LABSERVING
S.AS. BOGOTA

PRIMER INFORME DE PRACTICA PROFESIONAL LABSERVING S.A.S

1.1 RESENA HISTORICA

LABSERVING S.A.S., Es una empresa dedicada a la comercializacion de insumos
de laboratorio y hospitalarios; a proveer soluciones analiticas integrales de
tecnologia, servicios de ingenieria y asesoria cientifica para hospitales y

laboratorios clinicos.

LABSERVING se crea en 2007 por su Gerente actual y propietario con el objetivo
de dar solucion a las necesidades de Servicio de Ingenieria de los Equipos ofertados
en el Laboratorio Clinico. Posteriormente viene con ello la misma Necesidad desde
el Area de Asesoria Cientifica a los Laboratorios Clinicos. Dos afios Después entra
en el Ambito de comercializacion de Equipos y Reactivos de Laboratorio.

En la Actualidad la compafiia ofrece servicios Integrales de Asesoria,
Comercializacién y Software no solo en el Laboratorio Clinico sino a nivel
Hospitalario, certificada bajo la ISO 9001:2015, espera al afio 2025 ser una
companfia lider en el mercado Nacional logrando Importacion de nuevas

tecnologias.



1.2 ASPECTOS CORPORATIVOS

1.2.1 MISION:

Proveer soluciones integrales para hospitales y laboratorios, ajustados a las
necesidades y expectativas de nuestros clientes, innovando permanentemente en
la prestacion de nuestros servicios con tecnologia, calidad y seguridad en los

procesos.

1.2.2 VISION:

Para el aflo 2025, estar consolidados como una empresa lider en proveer
soluciones integrales para hospitales, clinicas y laboratorios, posicionando

nuestra marca a nivel nacional.

1.2.3 OBJETIVOS:

v'Asegurar la satisfacciéon de los clientes mediante el cumplimiento de
requisitos, con calidad, respaldo y actualizacion.

v'"Mantener tecnologias de vanguardia asistidas con personal altamente
calificado.

v'Brindar Oportunidad en la prestacion de servicio técnico y cientifico.

v Asegurar suministro de insumos, por proveedores idoneos que garanticen
calidad de los mismos.

v'Garantizar los recursos necesarios para el aseguramiento y el
mantenimiento de altos estandares de calidad.

v'Mejorar continuamente el Sistema de Gestion de Calidad.
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1.2.4 VALORES Y PRINCIPIOS

v'Calidad: cumplimos con la mejor calidad, ofreciendo excelente servicio,

tecnologia y mantenimiento.

v'Responsabilidad: cumplimos con nuestros deberes como empresa,
siendo eficientes y eficaces, para satisfacer las necesidades de nuestros

clientes.

v'Respeto: escuchamos, valoramos al otro, buscando el mejor ambiente

laboral.

v'Honestidad: realizamos las operaciones contables, con trasparencia

mostrando la realidad financiera que se tiene en la empresa.

1.3 DIAGNOSTICO

1.3.1 AREA MERCADEO:

» Politica de producto o servicio
Se ofrece la comercializacion de insumos de laboratorio y hospitalarios; de modo
gue se provee soluciones analiticas integrales de tecnologia, servicios de ingenieria
y asesoria cientifica para hospitales y laboratorios clinicos provenientes de los
importadores mas confiables, que brinden mayores garantias y estén

comprometidos con innovacion y el servicio.

Los servicios que se incluyen son:

11



Actualizacién tecnoldgica
Asesoria técnico-Cientifica
Servicio de Ingenieria

Suministro de repuestos
Soluciones en informéatica
Abastecimiento oportuno
Consumibles como valor agregado
Atencion 24/7

YV V.V V V V V V

LABSERVING S.A.S cuenta con productos en cada uno de los ciclos de vida
nuevos, emergentes y maduros; en cuanto a los productos nuevos las empresas
que representamos son comprometidas con la innovacién, de tal suerte que cada

afio se tienen productos nuevos.

Los servicios mas rentables es que proveemos son soluciones analiticas integrales
de tecnologia, servicios de ingenieria y asesoria cientifica que en cada uno de sus

componentes produce un margen razonable para tener una operaciéon sostenible.

» Politica de precios
El mercado de la salud en Colombia es autorregulable, cada usuario solicita una
solucion integral basada en un presupuesto anual y cada proveedor elabora su

oferta o no, dependiendo de la sostenibilidad de su empresa en el negocio.

El proceso que se sigue para tomar una decisién de cambio de precios es aplicando

IPC y/o los indicadores de Devaluacion y se revisan anualmente.

» Politica de distribucién

Somos distribuidores comercializadores, nuestros proveedores no permiten su

distribucion ya que nosotros llegamos al usuario final.

12



Las areas geograficas que quedan cubiertas son Boyacda, Huila, Cundinamarca,

Meta. En LABSERVING S.A.S la promocion es directa al usuario final.

> El cliente

Los clientes son Sector Salud en general; la promocion es directa al usuario final y

tenemos presentaciones ante lideres de opinion y personas influyentes.

» Analizamos las ventajas y beneficios del producto y socializamos con el
cliente.

Referenciacion de usuarios

Validacién de métodos

Generacion de presupuestos de compra

Generacion de contratos

Abastecimiento

Entrenamientos

YV V V V V V VY

Puesta en marcha y produccion.

El Tiempo del proceso puede estar entre seis meses a un afio, los clientes tienen
un alto grado de lealtad; las variables claves en la decisién de compra son la calidad,

garantia, respaldo automatizacion y productividad.

Se tiene baja influencia en la publicidad, ya que se tiene mas en cuenta la

referenciacion, cumplir lo legal y la calidad del producto.
Se puede analizar que ultimamente se han perdio clientes por morosidad en su

cartera, por cierre de la empresa del cliente, Por menores precios de la competencia

y por tecnologia superior.
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Cuando se presenta Las reclamaciones en LABSERVING S.A.S se requiere que
Todo debe estar documentado y tratado de acuerdo con los protocolos establecidos

en nuestro sistema de gestion de calidad.

» Andlisis del mercado

En cuanto al Tamafo y tasa de crecimiento del mercado total, El mercado de
Diagnostico en Colombia vale $300 millones de ddlares y crece a razén de 5%

anual.

la cuota de mercado de LABSERVING S.A.S en cada segmento se enfoca en

clientes grandes y aporta ventas que equivalen al 1,5% del mercado.
los factores del entorno que pueden afectar al crecimiento del mercado son las

politicas de salud publica, los presupuestos en salud, las politicas en cobertura de

la salud, la actualizacion de la tecnologia.

» La competencia

Las empresas que forman la competencia son Multinacionales y su red de

distribuidores.

Las principales empresas competidoras de LABSERVING S.A.S son:
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Hay > 300 empresas en el &rea de comercializacion de insumos actuando como

distribuidores e incluso como importadores.

Las estrategias de LABSERVING S.A.S son

Penetracion del mercado

Alianzas

Contactos directamente a alto nivel
Precios

fidelizacién clientes actuales

Aumentar Fuerza de Ventas

SR N N N N N

Estrechar vinculo con distribuidores

LABSERVING S.A.S se compara con la competencia aplicando las politicas de leal

competencia y confianza y se espera la entrada de nuevos competidores
ESTRATEGIA DE MARKETING

Los objetivos de marketing de la empresa son: cumplir presupuesto de ventas de
LABSERVING.
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Matriz DOFA que nos permite compraranos con la competencia:

Las principales amenazas que se dan son las siguientes
¢ La situacion politica del pais
% Dificultades con los proveedores o lentitud de respuesta de ellos
« Cambios abruptos del mercado
% Morosidad de la cartera

%+ Bajos precios de los competidores

Y Las oportunidades que se dan son:

o Expansion del negocio de pruebas cerca al paciente

o Oferta de proveedores internacionales para formar parte de su red de
negocios

o Capitalizar ofertas de tercerizacién de laboratorios

o Diversificacion de portafolio en otras areas de negocio como esterilizacion

1.3.2 FINANZAS Y CONTROL DE GESTION: AREA DONDE ME DESEMPENO

Haciendo un seguimiento e investigacion del area donde me desempefio se puede
concluir que en general LABSERVING S.A.S presenta una buena liquidez, cuando
existe falta de disponible se recurre a una obligacion financiera a corto plazo.

En cuanto a los activos fijos de la empresa son muy pocos ya que es una empresa
pequefia: el inmueble donde se encuentra ubicada la empresa, un vehiculo,
muebles y enseres y equipos de computo y la depreciacion se realiza por el método

de linea recta.
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También se analiz6 que la deuda de LABSERVING S.A.S oscilan en un periodo de
medio plazo, el nivel de endeudamiento esta en un 60% aunque tiene deudas se

cumplen con todas sin problema.

Asi mismo se realizan las provisiones laborales correspondientes mes a mes y la

empresa no tiene esta clase de contingencias.

En cuanto los fondos propios de La empresa solo tienen un Unico accionista quien
fue el creador de esta y las utilidades acumuladas se reparten en el trascurso del

ano de acuerdo a lo establecido en la Junta de Socios.

» Cuenta de explotacion

En LABSERVING S.A.S Los dos ultimos afios las ventas han disminuido debido a
un cliente que entro en liquidacion; pero no se ha desviado de lo que se ha tenido
planificado ya que, aunque las ventas han disminuido cada afio se realiza un
presupuesto anual para planificar los gastos de acuerdo a las ventas y gastos del

afno anterior.

El gasto mas grande en la compairiia es la nGmina, pero este no genera impacto ya

gue la utilidad es del 40% de las ventas.
» Sistemas de control

Se realizan mes a mes los balances e indicadores de liquidez, rentabilidad y
endeudamiento, también se proporciona informacién como incremento en ventas,
flujo de efectivo, cuentas pagar, estas sirven para tomar las decisiones en beneficio
de la compaifiia y se trata de dar una informacion oportuna precisa y veraz para la

compaifiia.

Depende de la informacién suministrada se toman las decisiones que brinden

rentabilidad y estabilidad para la empresa.
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Analizando cada item generalmente la empresa financieramente se encuentra bien,
pero al ver los estados financieros de 2017 es preocupante que la empresa tiene
una gran cantidad de cifras en las cuentas por cobrar, ya que la cartera esta muy
alta, algo de eso se da porque LABSERVING S.A.S trabaja con empresas estatales
y estas muchas veces se demoran en su pago, tampoco se tiene establecido como
tal unas politicas que permitan que los clientes paguen a tiempo y no crezca su
deuda con la organizacion y de esta manera no permita que la empresa se endeude

por falta de estos pagos y por ella si cumplir con sus obligaciones.

Segun Dickson (1991) “No puede calificarse como buenas ventas aquellas en las
que, una vez entregada la mercaderia o prestado el servicio, los clientes no pagan
de inmediato o tardan demasiado en hacerlo, obligandolo a solicitar el crédito a su

banco para continuar operando el negocio, con el consiguiente pago de intereses.”
Basandonos en esta investigacion del area donde ejerzo.
1.3.3 PRODUCCION Y OPERACIONES

> Instalaciones

las principales instalaciones de LABSERVING S.A.S son el servicio de Ingenieria y
Aplicaciones para Dispositivos Médicos. En un futuro Se prevén inversiones como

la propuesta de ampliacion de la infraestructura, en unos dos afos.
» Procesos
el proceso de servicio en LABSERVING S.A.S es de la siguiente manera:

Dentro del servicio de Ingenieria y Aplicaciones se da Asesoria Técnica y Cientifica
a los clientes de Dispositivos de Laboratorio Clinico, esta asesoria es telefonica,

remota y presencial segun lo amerite.

18



» Control de calidad

Los procedimientos para verificar la calidad de los materiales y componentes estan
regidos bajo un Sistema de gestion de Calidad Certificados bajo la norma ISO
9001:2015, se realizan Auditorias constantes; existe un control de Satisfaccion del

Cliente y Procedimiento en Salidas no conformes con su respectivo seguimiento.

También LABSERVING S.A.S Se verifica con regularidad que la calidad, Este bajo

constante supervision con herramientas tecnoldgicas y de Inspeccion.
» Compras

En LABSERVING S.A.S existe un Procedimiento de Compras de la empresa bajo
el cédigo AF-PO1.

Los proveedores se cualifican previamente, ya que, dentro del procedimiento de
compras, existe un capitulo de seleccion de proveedores criticos y no criticos, lo
mismo que los criterios de continuidad; en la empresa se podria obtener condiciones

de compras mas ventajosa, siempre sujeto a las necesidades.
» Innovacién

El grado de complejidad de la Tecnologia en LABSERVING S.A.S es de Mediana
Complejidad.

Los tipos de actividades de investigacion y desarrollo se llevan a cabo en la empresa
son que se esta implementando una plataforma exclusiva para la empresa y

controlar todos los procesos desde una sola herramienta.

En LABSERVING S.A.S Los proyectos se seleccionan desde todas las areas de la
empresa y estudiando la viabilidad de los mismos, mediante comités Técnicos se

aprueban o no; en la empresa de servicios, se innova constantemente en la
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naturaleza de los servicios o en el modo de prestarlos y siempre esta en continua

evolucion dentro del Sistema de Gestion de calidad implementado, mejora continua.

1.3.4 RECURSOS HUMANOS Y ORGANIZACION

» Estructura organizativa

» ORGANIGRAMA

Codigo: GG-0D08
LABSERVING ORGANIGRAMA vorsion

uuuuuuuu Facha: 2000872018

ASESOR
COMERCIAL

llustracion 2. Organigrama

DESCRIPCION DE CADA UNO DE LOS CARGOS DE LABSERVING S.A.S
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» CARGO: CONTADOR

MISION DEL CARGO:

Llevar la contabilidad de la organizacion, asegurando el cumplimiento de la
normatividad contable, con el fin de mantener informada a la compairiia sobre sus

estados financieros.

REQUISITOS DE EDUCACION, FORMACION Y EXPERIENCIA

COMPETENCIAS TECNICAS

EDUCACION Y HABILIDADES EXPERIENCIA
FORMACION

Contador publico Confidencialidad 3 afos

Manejo Office Organizacion

Conocimiento en  Proactividad

Software Contable
Responsabilidad

RESPONSABILIDADES

¢ Realizar las declaraciones de impuestos oportunamente.
e Analizar las cuentas y realizar los respectivos ajustes.

e Mantenerse actualizada en temas contables y de impuestos.

FUNCIONES

e Facturas de clientes en cuanto a servicios de ingenieria
e Liquidacion y presentacion de impuestos nacionales y distritales

e Montaje de estados financieros.
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» CARGO: COORDINADOR COMERCIAL

MISION DEL CARGO

Dirigir, organizar y controlar el departamento de ventas, generar y ejecutar los

planes de mercadeo bajo los lineamientos estratégicos de la compaifiia,

encaminados a conseguir nuevos clientes, conservar los actuales, incrementar las

ventas y aumentar el portafolio de productos y servicios en cada una de las

cuentas. Velar por una gestion de cobranza que evite o disminuya la morosidad

de la cartera

REQUISITOS DE EDUCACION, FORMACION Y EXPERIENCIA

COMPETENCIAS TECNICAS

EDUCACION Y
FORMACION

Profesional en el area
de la salud o en
areas afines al
laboratorio con
estudios en Gerencia
de Mercadeo, ventas
y servicio al cliente
Nivel Intermedio-Alto
de inglés oral, escrito
y lectura.

RESPONSABILIDADES

HABILIDADES

Disciplina

Capacidad para trabajar bajo
Presién

Buenas relaciones humanas
Manejo de grupos
Proactividad
Confidencialidad
Organizacion

Expresion Oral

EXPERIENCIA

2 afios de experiencia
en ventas

2 afios de Experiencia
en Cargos directivos
relacionados con
Ventas

Cumplir con todos los procesos y diligenciar todos los registros previstos en el
sistema de gestion de calidad de LABSERVING SAS.
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Supervisar a los asesores comerciales en el cumplimiento de sus deberes dentro

del sistema de calidad y en la realizacion de su plan de visitas. etc.

FUNCIONES

e Buscar proveedores y negociar con ellos, con base en los requerimientos de
los clientes.

e Asistir y participar en las capacitaciones programadas por los proveedores

e Mantener una armoniosa relacién con proveedores generando con ellos

nuevas oportunidades de negocio.

» CARGO: COORDINADOR OPERATIVO Y DE CALIDAD
MISION DEL CARGO

Coordinar las actividades de é&rea de ingenieria y aplicaciones, mediante

seguimiento y control, con el fin de garantizar un servicio oportuno y eficaz.

> REQUISITOS DE EDUCACION, FORMACION Y EXPERIENCIA

EDUCACION Y HABILIDADES EXPERIENCIA
FORMACION

Bacteri6loga y Lab. Proactividad 2 afios de Bacteridloga
Clinico. en el area asistencial

con manejo de equipos
de 3 generacion.

Estudios de 1 afilo en cargos
Posgrado Responsabilidad directivos o] de
relacionados con el Organizacion coordinacion.

cargo Confidencialidad
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Manejo de Office Capacidad de manejo de 1 afo en
personal Implementacion y

Auditoria de Sistemas
de Gestion de Calidad
y/o SST.

Formacion en  Expresion oral

Implementacion y

Auditoria de Sistema

de Gestion de calidad

(ISO 9001:2015) vy

SST.

50 horas en SST

RESPONSABILIDADES
e Conocery aplicar el reglamento interno de trabajo.
e Cumplir los lineamientos de seguridad industrial para su cargo.

e Cumplir los procesos y procedimientos establecidos para su area.

FUNCIONES

e Cumplir funciones de especialista de aplicaciones cuando se requiera.

e Asegurar el adecuado funcionamiento del area de ingenieria y Aplicaciones,
optimizando la asignacion de los recursos a su cargo segun los
requerimientos que se le presente.

e Conocer y manejar toda la informaciéon técnica que suministran los
proveedores en sus diferentes lineas y equipos, manteniendo actualizado

al grupo de trabajo.

» CARGO: ESPECIALISTA DE APLICACIONES

MISION DEL CARGO

Realizar visita técnica a los clientes, brindando la asesoria técnica y cientifica que

sea necesaria, verificando el control de calidad de los analizadores en pro de su
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garantia.

REQUISITOS DE EDUCACION, FORMACION Y EXPERIENCIA

EDUCACION Y HABILIDADES EXPERIENCIA
FORMACION

Bacteridloga y Lab. Responsabilidad 2 afos en Area
Clinico Operativa Tercer Nivel
Manejo de Office Proactividad

Curso o Diplomado @ Confidencialidad
en Calidad Analitica
Disposicion
Habilidades Comunicativas

RESPONSABILIDADES

e Conocery aplicar el reglamento interno de trabajo.
e Cumplir los lineamientos de seguridad industrial para su cargo.

e Cumplir los procesos y procedimientos establecidos para su area.

FUNCIONES

e Brindar asesoria técnica y cientifica de los diferentes equipos a cada uno de
los clientes tanto internos como externos.

e Manejar disponibilidades telefonicas los fines de semana y horario nocturno
(segun contrato) para asesoria técnica y cientifica tanto en aplicaciones como
en calidad,

e Brindar soporte telefénico o presencial al cliente segun lo requiera.

25



» CARGO: GERENTE
MISION DEL CARGO
Definir las estrategias necesarias para el crecimiento de la compafiia en cuanto a

su solidez econdmica, nivel comercial y nivel de organizacion interna.

REQUISITOS DE EDUCACION, FORMACION Y EXPERIENCIA

EDUCACION Y HABILIDADES EXPERIENCIA
FORMACION

Ingeniero Electrénico @ Liderazgo, Proactividad, 5 afos en el cargo o en
o afines, Bacteridlogo | responsabilidad posiciones similares
Especializacion o Comunicacion

Maestria en Vision de Negocios

Gerencia, Planificacion  Estratégica

Administracion o Capacidad de Negociacion

Finanzas

Nivel Intermedio de

inglés

RESPONSABILIDADES

e Planear, implementar y mantener el direccionamiento, Estratégico,
Administrativo, Financiero, Comercial y recurso Humano de la compafiia.

e Ser el Representante legal de la compaiiia.

e Asignar los recursos para la implementacion y puesta en marcha del Sistema

de Calidad y Seguridad y Salud en el trabajo de la compainiia.

FUNCIONES
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e Actualizar los documentos exigidos por los clientes a los contratos.

e Apoyar técnicamente en el analisis de casos que se presenten en las

instalaciones de los clientes.

e Contribuir al mejoramiento continuo de la empresa y sus empleados.

» CARGO: INGENIERO SOPORTE TECNICO

MISION DEL CARGO

Brindar soporte técnico a clientes internos y externos de la empresa en la

instalacion, mantenimiento y reparacion de analizadores, de equipos de computo,

de igual forma realizar la instalacion y mantenimiento de software.

REQUISITOS DE EDUCACION, FORMACION Y EXPERIENCIA

EDUCACION Y FORMACION

Nivel
inglés.

Ingeniero Electrdnico,
Mecatrénico o Biomédico
o Tecnologo Electrénico,
Mecatrénico o Biomédico
Estudiante de Ingenieria
(Electronica, Mecatronica
0 Biomédica en
Formacion (superior a
sexto semestre)

Intermedio  (50%) de

RESPONSABILIDADES

HABILIDADES

Proactividad,
Responsabilidad

Organizacion,
Confidencialidad
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EXPERIENCIA

1 aflo de Experiencia en
Mantenimiento de equipos
(si es Ingeniero titulado)

2 afios o mas de
Experiencia en
mantenimiento de equipos
(si es Estudiante de
Ingenieria o Tecnodlogo)



e Diligenciar los reportes de servicio

e Diligenciar correctamente las ordenes de servicio correspondientes en la
plataforma asignada por el proveedor (en caso que lo requiera).

e Realizar un manejo adecuado de los equipos de computo, herramientas y

accesorios disponibles en el taller.
FUNCIONES

e Recibir las solicitudes del area Comercial para la realizacion de instalaciones
o desinstalaciones de equipos.

e Llevar el cronograma de mantenimiento preventivos de los equipos que se
encuentran en poder del cliente.

e Llevar el control y seguimiento de los casos reportados por la plataforma del

proveedor.

» CARGO: AUXILIAR SERVICIOS GENERALES

MISION DEL CARGO

Realizar las labores de aseo, limpieza y cafeteria, para brindar comodidad a los

trabajadores en los sitios de trabajo.

REQUISITOS DE EDUCACION, FORMACION Y EXPERIENCIA

EDUCACION Y HABILIDADES EXPERIENCIA

FORMACION

Bachiller Confidencialidad 1 afio en cargos
similares

Conocimiento en los = Responsabilidad
elementos que debe | Ordeny Aseo
utilizar en la labor de @ Proactividad
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limpieza y aseo.
FUNCIONES

e Asear las oficinas, bafos, almacén y areas comunes de la entidad y velar
que se mantengan aseadas.

e Limpiar y ordenar las oficinas de la empresa, manteniendo la reserva sobre
los documentos y el cuidado sobre los implementos.

¢ Mantener los bafios y lavamanos en perfectas condiciones de aseo y limpieza
y con la dotacion necesaria.

e Notificar a Recursos Humanos acerca de los implementos de aseo
requeridos.

e Mantener limpios los muebles, enseres, ventanas, vidrios, cortinas, paredes

y todo elemento accesorio de las areas de las oficinas.

» CARGO: ASISTENTE ADMINISTRATIVO
MISION DEL CARGO
Apoyar a la Gerencia en el proceso administrativo y servir de puente de

comunicacién entre los diferentes procesos y las directivas.

REQUISITOS DE EDUCACION, FORMACION Y EXPERIENCIA

EDUCACION Y HABILIDADES EXPERIENCIA
FORMACION

Tecnologia en | Responsabilidad, 1 afo de Experiencia en
administracion de Confidencialidad, Proactividad = manejo de Personal
empresas.

50 horas de SST Habilidades Comunicativas 1 afio de Experiencia en

Cargos Administrativos
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Curso o Manejo de
Office

RESPONSABILIDADES

¢ Manejo de dineros de caja menor y caja general.
e Mantener las instalaciones e implementos de trabajo en buen estado.

e Cuidado y proteccion de las hojas de vida del personal.

FUNCIONES

e Encargada de realizar el reclutamiento de la hoja de vida.
e Colocacion de la publicaciéon de avisos para cubrimiento de vacantes.
e Seleccionar las hojas de vida de los posibles candidatos, para presentar a

gerencia.

» CARGO: ASESOR COMERCIAL

MISION DEL CARGO

Ejecutar los planes de Promocion, ventas y cobranza bajo los lineamientos
estratégicos de la compafia. Los objetivos estan encaminados a conseguir nuevos
clientes, conservar los actuales, incrementar las ventas y aumentar el portafolio de
productos y servicios en cada una de las cuentas, Velando por una gestion de

cobranza que evite o disminuya la morosidad de la cartera.
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REQUISITOS DE EDUCACION, FORMACION Y EXPERIENCIA

EDUCACION Y HABILIDADES EXPERIENCIA
FORMACION
Profesional Facilidad de comunicacién, 1 afo minimo en areas

universitario o técnico | autoformacion, trabajo en de la salud

en area de la salud o equipo, Trabajo por objetivos

relacionadas con el Habilidad para presentar 1 afio minimo en
sector de la salud, informacion técnica, hablar en = mercadeo y/o ventas.
preferiblemente con | publico y buena redaccion.

laboratorios clinicos. Con iniciativa, capacidad de

Capacitacion en | servicio, disciplina y
Mercadeo y Ventas cumplimiento en procesos.
Conocimiento en

Office

RESPONSABILIDADES

e Cumplir con todos los procesos y diligenciar todos los registros previstos en
el sistema de gestion de calidad de LABSERVING SAS.
e Ejecutar los planes de visitas a clientes para promocion y venta.

e Generar nuevos clientes.

FUNCIONES

e Asistir y participar en las capacitaciones programadas
e Programar y ejecutar el plan semanal de visitas a clientes
e Ejecutar las  estrategias y politicas de la empresa en las

areas de promocion y ventas.

» CARGO: JEFE DE ALMACEN
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MISION DEL CARGO

Dirigir y controlar las operaciones de recepcion, almacenamiento y distribucion de

la mercancia, y las actividades que de estas surjan.

REQUISITOS DE EDUCACION, FORMACION Y EXPERIENCIA

EDUCACION Y HABILIDADES EXPERIENCIA
FORMACION

Formacion Técnica, Confidencialidad, 1 afio como minimo en
Tecnologica o Organizacion, cargos similares
profesional en gestion Responsabilidad

de procesos

logisticos,

Capacitacion en | Control de inventarios, Trabajo

Manejo de ' en Equipo, logro de objetivos

Sustancias Quimicos

Conocimiento en

Office y Contabilidad

basica

Capacitacion en

Bioseguridad

Conocimiento de

Normatividad Legal
en Almacenamiento y
Acondicionamiento
de Reactivos In
VITRO

RESPONSABILIDADES

e Velar por el cumplimiento de las actividades y lineamientos establecidos en
la recepcidn, almacenamiento y distribucion de la mercancia.

e Mantener actualizados los registros.

e Gestionar y reportar las anomalias de calidad que se presenten durante todas

las actividades realizadas referentes al almacén.
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FUNCIONES

e Recibir solicitud de pedido y tramitar la orden de compra.

e Recibir y verificar los productos, de acuerdo a la orden de compra enviada al
proveedor.

e Registrar en el sistema contable la factura de compra.

¢ Almacenar la mercancia de acuerdo a las caracteristicas del producto.

» CARGO: ASISTENTE CONTABLE

MISION DEL CARGO

Llevar la contabilidad de la organizacién, asegurando el cumplimiento de la
normatividad contable, con el fin de mantener informada a la compafia sobre sus

estados financieros.

REQUISITOS DE EDUCACION, FORMACION Y EXPERIENCIA

EDUCACION Y HABILIDADES EXPERIENCIA
FORMACION

Tecnologo en Proactividad 1 afo

contabilidad

Conocimiento en Organizacion

Office

Confidencialidad

RESPONSABILIDADES

e Mantener de forma oportuna el registro de todos los documentos contables.
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FUNCIONES

e Digitacion de la informacion contable.

e Archivo de la informacion y documentos contables (Egresos, Recibos de Caja
Notas Contables, Facturas de Proveedores).

e Proceso de tesoreria, digitacion de recibos de caja.

e Elaboracion de medios magnéticos nacionales y distritales.

> EQUIPO DE DIRECCION

la experiencia y los logros del equipo de LABSERVING son de gran importancia ya
gue tienen una gran experiencia en su trabajo, excelentes relaciones laborales, nivel

profesional altamente calificado.

En cuanto a su estilo de direccion son un equipo con alta creatividad, experiencia,
conocimientos y excelentes seres humanos con principios y valores, con grandes

capacidades para realizar adecuadamente su trabajo.

Los puntos fuertes de la direccidén es que son empleados altamente calificados por
lo tanto la organizacion esta certificada en calidad y algunos de los puntos débiles
gue se tienen en LABSERVING es que en algunas ocasiones no se programan las
cosas con el debido tiempo y se tiene que correr con las tareas que se asigna, hasta

ultima hora.
> Personal

Estamos certificados por consiguiente el personal es de la maxima calidad idoneo
para los cargos que existe en la compafia y son los suficientes para cumplir con las
necesidades que requiere la empresa, los sistemas de contratacion que se manejan

son por OPS.

34



En el tema de formacion se tiene en cuenta en un 90% ya que la mayoria del

personal cuenta con estudios profesionales.

La empresa entrega al personal beneficios auxilio de alimentacion.

LABSERVING S.A.S cuenta con empleados con excelentes relaciones humanas, lo

que permite el buen ambiente laboral, cuentas con actitudes de optimismo y

motivacion que permite mejorar el trabajo, al igual con grandes valores y principios.

1.3.4. MATRIZ DOFA DEL DIAGNOSTICO EN GENERAL

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

Falta de capacitacion al personal
para el manejo de cobranza en la
cartera

falta de politicas para la
cobranza de clientes en mora.
No se cuenta con una persona
gue solo se encargue de la
cobranza en cartera debido a su
alto porcentaje.

Adquisicion de créditos para
cumplir con las obligaciones por
la falta de pagos en las cuentas
por cobrar

Las ventas estan limitadas
Concentracion del producto en
pocos clientes

No se cuenta con un
departamento de investigacion y
desarrollo

Mercados fuera de la ciudad.
Aprovechar la opcién de negocio
con otros proveedores.
Diversificar la operacion
comercial, ofreciendo otras
lineas de productos.
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FORTALEZAS

AMENAZAS

e Cuentan con un software
contable  actualizado @ Word
Office.

e Servicio Integral (costo, calidad,
eficiencia, seguridad)

e Retiro de clientes por no tener
las politicas adecuadas a la hora
de pagar las deudas.

e Competitividad del mercado.
Bajos precios.

e Representacion de las mejoras e Mercado cambiante.
marcas Nuevas obligaciones e Situacion Politica.

e Excelentes relaciones humanas e Centralizacion de Laboratorios.
entre empleados. e Falta de publicidad
Experiencia en el Mercado.

Personal altamente calificado y
capacitado

e La liquidez de la empresa ha
mejorado

llustracion 3 Matriz DOFA del Diagnéstico en general
TIPO DE ESTRATEGIA ESTRATEGIA
ESTRATEGIAS FO e Realizar un proceso de cobro
de cartera.

e Realizar llamadas para recordar
al cliente su deuda
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e Debido a su experiencia y
capacitacion de empleados,
contratar un trabajador que
controle la cartera de
LABSERVING S.A.S

ESTRATEGIAS DO e Disefar politicas para el cobro
de cartera, de manera que el
cliente se sienta satisfecho.

ESTRATEGIAS FA e Gestionar procesos de
cobranza al cliente

e Buscar nuevos mecanismos
para la recuperacion de cartera
y nuevas promociones que
satisfacen a los clientes a lo
hora de cancelar su crédito

ESTRATEGIAS DA e Promocionar el portafolio y
servicios que ofrece la
empresa.

e Investigar sobre servicios
nuevos gue los clientes deseen
obtener.

1.3.5 FALENCIAS DESDE MI PERFIL

Desde mi perfil Después de lo analizado con el diagnostico que se realizo en cada
una de las areas y con el area que me implica en mi practica, se puede dar a
entender, que la empresa financieramente se encuentra bien pues tiene mayores
utilidades y cumple con cada una de sus funciones como debe ser de manera

adecuada y precisa, la falencia que se puede concluir es que la empresa
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LABSERVIG S.A.S cuenta con unas cuentas por cobrar de dificil cobro, la cartera
de la organizacidn se encuentra en esa problematica, ya que son bastantes los
clientes que no han realizado el pago de la respectiva cartera, de esta manera hace
que LABSERVING S.A.S, para cumplir con sus pagos realice préstamo y se

endeude.

Perfeccionando esto, se puede analizar que la empresa LABSERVING S.A.S su
mayor y practicamente Unica problematica que presenta es el cobro de cartera, para
esto mi propuesta se basara en un plan de mejoramiento que permita que
LABSERVING S.A.S pueda comenzar a cobrar sus cuentas y asi pueda disminuir

los créditos y deudas que posee.
1.4DESCRIPCION DEL AREA DE TRABAJO

Fui asignada en la empresa LABSERVING S.A.S, ya que necesitaban una persona
que les pudiera colaborar en esta area y por medio de un familiar que hace parte de
la compariia, me llego la informacion que requerian un pasante que ayudara a
disminuir el cargo que tenia la auxiliar contable, de esta manera tome la decision de
ser parte de esta organizacion y poner en marcha mi conocimiento, pudiendo
aportar ideas y colaborando en el trabajo contable y asi fue que se dio la eleccién

de la empresa

El &rea de trabajo donde fui asignada en la empresa LABSERVING S.A.S es el area
de contabilidad, acéa se realiza diariamente trabajos contables como egresos, notas
de contabilidad, nomina, causaciones, facturas, conciliaciones bancarias y todo lo
relacionado con la contabilidad, se analiza cada movimiento contable que se hace
y se toman decisiones para mejorar la parte financiera de la empresa, se archiva
cada ocho dias todos los documentos y soportes en cada movimiento que realiza la

empresa.
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En esta area trabaja la contadora publica Sonia Bustamante y la auxiliar contable

Vanesa Sanchez; en la empresa LABSERVIG S.A.S cuenta con excelentes

condiciones ambientales y con todos los recursos que se necesitan para realizar el

trabajo contable, con un buen ambiente laboral, haciendo de esta manera que se

lleve todo al dia y que se presente informacion real y trasparente a la hora de

presentar informes financieros a las personas interesadas, también en el area

contable se maneja una excelente comunicacion entre las empleadas, lo cual

permite realizar un trabajo en equipo y asi aportar ideas para cada decision

financiera que se tome.

1.5FUNCIONES ASIGNADAS AL ESTUDIANTE EN PRACTICA

v

v

AR NERNEEN

Verificar que las facturas recibidas de los proveedores cumplan con los
requisitos fiscales y formalidades requeridas para la empresa.

Llevar todos los movimientos o registros contables al programa contables al
programa contable Word office que es el software utilizado por la empresa.
Realizar las diferentes conciliaciones bancarias (cuentas de ahorro,
corrientes, tarjetas de crédito y prestamos financieros)

Control y ejecucion de las cuentas por pagar y cobrar

Realizar las causaciones de los diferentes comprobantes por concepto de
activos, pasivos, ingresos y egresos, de acuerdo a su naturaleza y
codificacion, a fin de llevar el control sobre las distintas partidas que
constituyen el movimiento contable y que dan un lugar a los balances y
demas reportes financieros

Realizar contabilizacion de la nomina

Preparar los diferentes impuestos que la empresa esta obligada a presentar
Preparar el presupuesto de la empresa, y analizar sus variaciones

Analizar la informacién establecida en el balance para la toma de decisiones

por la gerencia
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v" Realizar cualquier otra tarea afin que le sea asignada por el gerente de la

compafia y que se relacione con su cargo.

1.6ESTRUCTURA DE LA PROPUESTA

1.6.1 TITULO.

Disefio e implantacién de un plan estratégico para la recuperacion de cartera de
LABSERVING S.A.S

1.6.2 OBJETIVO GENERAL.:
Determinar cartera real y disefiar un plan estratégico para la recuperacion de la
cartera de LABSERVING S.A.S

1.6.3 OBJETIVOS ESPECIFICOS:

v'Determinar el proceso que se lleva a cabo en el cobro de cartera de
LABSERVING S.A.S

v'Determinar la cartera real que se tiene en la empresa.

v'Disefiar un mecanismo para la recuperaciéon de cartera

v'Realizar un flujograma de los procesos de cobranza

v'ldentificar cuanto ha sido el monto que se ha recuperado
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1.6.4 CRONOGRAMA

ACTIVIDADES

AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

SEMANAS

1

2

3

4

112 3| 4

INICIO DE PRACTICAS

INDUCCION

DESARROLLO DE
ACTIVIDADES

INFORMACION SOBRE
LA EMPRESA

REALIZACION DEL
PRIMER INFORME

ENTREGA PRIMER
INFORME

DASARROLLO DE LA
PROPUESTA

PROCESO QUE SE
LLEVA A CABO EN EL
COBRO DE CARTERA

CARTERA REAL QUE
SE TIENE EN LA
EMPRESA

MECANISMO PARA LA
RECUPERACION DE
CARTERA

FLUJO GRAMA DE
LOS PROCESOS
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REALIZACION DE
CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES X

MONTO QUE SE HA
RECUPERADO X

SUSTENTACION X

2. DESARROLLO DE LA PROPUESTA

DISENO E IMPLENTACION DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA
RECUPERACION DE CARTERA DE LABSERVING S.A.S

2.1ANALISIS DE LA CARTERA LABSERVING S.A.S

Hoy en dia, el cobro de cartera ha sido muy dificil ya que la captacién de dinero no
se hizo en su momento con los clientes que se tiene crédito, las obligaciones al
pasar el tiempo, mas de 120 dias de vencimientos para muchos de los cliente fueron
olvidadas, pero la empresa LABSERVING S.AS si ha tenido que cancelar sus
obligaciones en el tiempo oportuno, por lo tanto concediendo deudas que llevan a
la empresa a estar financieramente mal, por eso se llevara a cabo un proceso para
mejorar las cuentas por cobrar y asi la organizacion recupere uno de los activos
MAs importantes que se necesitan en una empresa, para que su area financiera se

encuentre bien.

Algunos problemas que se ha presentado en la empresa pueden venir de que
LABSERVING S.A.S ofrece los créditos a sus clientes sin realizar un estudio
adecuado de las politicas de crédito, la falta de control de la cartera, la gestion de
documentos de respaldo y créditos no cancelados a la fecha de vencimiento,
ademas la empresa no cuenta con una persona gue se encargue especialmente del

cobro de cartera.
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2.3 PLAN ESTRATEGICO PARA MEJORAR EL SISTEMA DE COBRO

v

DETERMINAR EL PROCESO QUE SE LLEVA A CABO EN EL COBRO DE
CARTERA DE LABSERVING S.A.S

Lo primero que se analizé fue el proceso que se lleva a cabo en LABSERVING

S.A.S, para de esta manera comenzar a buscar estrategias de mejora y

recuperacion de cartera, el proceso que se realiza en esta empresa con su cartera

es de la siguiente manera:

X/
L X4

Con ventas de contado: se entrega factura y producto e inmediatamente se
entrega el bien solicitado

En ventas a crédito: Las instituciones del estado, lo cual es el negocio de
LABSERVING SAS se debe asegurar lo siguiente:

Que exista un contrato debidamente legalizado con la institucion estatal a la
cual se le abastece con los bienes y servicios que sirve LABSERVING S.A.S.
Que se emita la documentacion exigida por el estado para legalizar la cuenta.
Que la factura cumpla con los requerimientos de la DIAN y que se radique en
el proceso de legalizacion frente a la institucion que compra.

Que el monto facturado y la respectiva legalizacién queden perfectamente

conciliados.

«+ El procedimiento para ventas a crédito dirigidas a clientes particulares:

En estos casos los contratos son sustituidos con ordenes de compra y la

documentacion es acorde con lo exigido por la DIAN.
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Una vez el deudor cause los montos facturados, procede a desembolsar el dinero

consignando en la cuenta de LABSERVING S.A.S en ningun caso es aceptable que

un representante de la empresa reciba dinero o valores por parte del cliente.

Después de analizar como se lleva a cabo se propondra un plan estratégico donde

podamos mejorar y contribuir a la cartera, es de gran importancia crear politicas y

disefiar un modelo de procesos.

«» Politicas de LABSERVING S.A.S son:

Normalmente las ventas de LABSERVING SON A CREDITO:

Las condiciones de pago se fijan en el momento que el cliente acepta la

respectiva cotizacion del bien o servicio.

LABSERVING SAS espera que los clientes cumplan segun su aceptacion de oferta,

pero en la mayoria de los casos se incumple el plazo de pago por parte del cliente.

Por lo tanto, las politicas son:

El asesor comercial debe estar 100% seguro que las facturas estan
debidamente radicadas y legalizadas.

El Asesor comercial debe garantizar que la Empresa cuente con una copia
de recibido y aceptado por el cliente, cumpliendo con la normatividad del
codigo de comercio.

El asesor debe realizar su accion persuasiva de cobranza de manera rutinaria
y constante.

El asesor comercial puede transar acuerdos de pago los cuales sean
aprobados por la Gerencia Financiera de la Empresa.

Cuando es evidente que por cualquier razon el cliente se abstiene de pagar
y evita acuerdos de pago, se procede a enviar la gestion de cobranza a cobro

coactivo o juridico.
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e EIl asesor comercial debe estar 100% seguro que las facturas estan
debidamente radicadas y legalizadas.

e EIl Asesor comercial debe garantizar que la Empresa cuente con una copia
de recibido y aceptado por el cliente, cumpliendo con la normatividad del
codigo de comercio.

e Elasesordebe realizar su accion persuasiva de cobranza de manera rutinaria
y constante.

e EIl asesor comercial puede transar acuerdos de pago los cuales sean
aprobados por la Gerencia Financiera de la Empresa.

e Cuando es evidente que por cualquier razon el cliente se abstiene de pagar
y evita acuerdos de pago, se procede a enviar la gestién de cobranza a cobro

coactivo o juridico.

v DETERMINAR LA CARTERA REAL QUE SE TIENE EN LA EMPRESA.

Realicé unas tablas de cada uno de los clientes de LABSERVING S.A.S para saber
exactamente lo que deben, luego se realizé una gréfica explicativa de la deuda que

tienen los clientes con la empresa servicios de ingenieria para laboratorio:

Para comenzar se buscaron los estados financieros de 2017 para saber
exactamente lo que habia en las cuentas por cobrar y asi, saber con qué saldo
inicial comenzaba enero, asimismo por medio de la base de datos de Word office
de la empresa LABSERVING S.A.S se realizaron unas graficas en Excel de cada
uno de los clientes, la cual se pueden encontrar en los anexos, para llegar a una
conclusién del valor de las cuentas por cobrar que se tenian, desde el mes de enero
hasta el mes de julio, para asi comenzar el disefio del plan estratégico y saber
exactamente la deuda que tienen los clientes con la organizacion.

Con esta grafica se llega a la conclusion de que a diciembre del afio 2017 se tenia
en cartera aproximadamente 3.043.227.000 y en los meses de enero a julio $
3.821.203.539 para un total de saldo inicial al mes de agosto $6.864.430.593.
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CARTERA TOTAL

= DICIEMEBRE-2017

= MESES DE ENERO A JULIO
$6.864.430.593 ‘ 2018

TOTAL SALDO INCIAL
AGOSTO

3.821.203.539

2.5 ESTADO DE SITUACION FINANCIERA EXPRESADO EN MILES DE
PESOS COLOMBIANOS, PARA OBESERVAR LAS CUENTAS POR COBRAR
DE LABSERVING S.A.

SERVICIOS DE INGENIERIA PARA
LABORATORIO S.A.S

NIT 900.130.283-1

ESTADO DE SITUACION
FINANCIERA LABSERVING

ENGINEERING & APPLICATIONS

Expresado en miles de pesos
colombianos)

ACTIVO NOTAS 2017
ACTIVO CORRIENTE

Nota 5

Efectivo y Equivalente en efectivo 27.744
Cuentas comerciales por cobrar y Nota 6

otras cuentas 3.043.227
Inventarios Nota 7 271.154
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Activos por impuestos corrientes
Otros Activos no financieros
corrientes

Otros activos financieros corrientes

TOTAL, ACTIVO CORRIENTE

ACTIVOS NO CORRIENTES
Propiedad, Planta y Equipo
Activos Intangibles diferentes
Activos por impuestos diferidos

TOTAL, ACTIVO NO CORRIENTE

TOTAL, ACTIVO

PASIVO Y PATRIMONIO
PASIVOS CORRIENTES

Cuentas por pagar comerciales y
otras cuentas por pagar
Beneficios a Empleados

Pasivos por impuestos corrientes
Otros pasivos financieros

Otros pasivos no financieros DIF

TOTAL, PASIVO CORRIENTE

PASIVOS NO CORRIENTE

Obligaciones Financieras
Otras obligaciones financieras no
corrientes

Nota 8

Nota 9

Nota
10

Nota
11
Nota
12

Nota
13
Nota
14
Nota
15
Nota
16
Nota
17

Nota
18
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350.906

3.693.031

1.218.502

84.964

14.937

1.318.403

5.011.434

1.773.203

50.967

10.387

59.822

55.050

1.949.429

722.205

81.900




Pasivos por impuestos diferido 17.386

TOTAL, PASIVO NO CORRIENTE 821.491
TOTAL, PASIVO 2.770.920
Nota

PATRIMONIO 19

Capital 500.000

Reservas 70.118

Pedida (utilidad) del ejercicio 385.569

Adopcién por primera vez

Resultados acumulados 1.284.827

TOTAL, PATRIMONIO 2.240.514
TOTAL, PASIVO Y PATRIMONIO 5.011.434

o~

( ::)( ”“f« fu)%mvg K
A 4‘ nzs;\ NA ORIUELA

DALADIER REVISOR
SANABRIA TOLOSA FISCAL SONIA BUSTAMANTE
Representante
Legal T-P38253-T 1 p1g5375.T

Al analizar las graficas realizadas y el estado de situacion financiera, podemos

analizar que realmente servicios de ingenieria para laboratorio tienen unas
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cuentas por cobrar bastantes altas, ya que en esta empresa no se realizan
auditorias constante de los pagos, ni hay una persona encargada de la cobranza,
por lo tanto necesita un plan de accidon para comenzar a recuperar esta cartera,
mejorar sus finanzas y de este modo crecer como empresa logrando ser mas

competitiva en el mercado.

v' DISENAR UN MECANISMO PARA LA RECUPERACION DE
CARTERA

Para el desarrollo de esta propuesta voy a implementar un método en el cual
se pueda utilizar técnicas y estrategias de venta para la cobranza de cartera
vencida segun los términos acordados, seria bueno buscar ideas
estratégicas que permitan transformar y ayudar a los encargados de la
cobranza de cartera a ser creativos en la utilizacion de las diferentes técnicas

comerciales, logrando que los clientes cancelen sus obligaciones.

Primero se implementé unos mecanismos para cobrar a los clientes que se
encuentran en mora en el segundo semestre, realizandolo de la siguiente

manera:
El paso a paso que se siguio para recuperar cartera en LABSERVING S.A.S:

> PASO 1: GESTION DE COBRANZA

El encargado de la recuperacién de cartera

PASO 1: ASIGNACION DE | fue el gerente comercial (Alonso Torres) con

UNA PERSONA PARA EL la colaboracion de la pasante (Camila
COBRO DE CARTERA Villamizar.
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Se desarrollo el nivel de interés del cliente,

siendo amable con él, logrando llegar a

acuerdos donde la empresa y el cliente se

PASO 2: COMUNICACION | Sintieran  satisfechos y asi comenzar la
CON EL CLIENTE cancelacion de cartera

Se realizo de la siguiente manera:

%se obtuvo la informacioén de las cuentas
cada uno de los clientes que poseen la
deuda.

% Se le Envié un comunicado al cliente para
informar el estado de su cuenta, exportada
desde el sistema contable world office.
*llamada telefénica: Se realizaron las
llamadas a los clientes, para llegar a un
acuerdo de cobro y conciliar cuentas.

% Cobro a través de visita al cliente: los
clientes que no se logré llegar a un acuerdo
se le realizaron visitas con amabilidad y
respeto, para realizar respectivo cobro.

% Ejercer legalmente el derecho al pago: se
PASO 3: GESTION DE comenzo la realizacion del cobro juridico por
COBRANZA incumplimiento de pago.

Gracias a la gestion de cobranza se logré obtener un resultado de cobro de la

siguiente manera:
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Gestion de Cobranza

N Llamadas
B Comunicados escritos
M visitas

Cobro Juridico

B Deuda Pendiente

Se llega a la conclusion que la empresa LABSEVING S.A.S debe comenzar a

implementar este estudio de crédito, para facilitar la cobranza.

La gestiébn de cobranza busca recuperar a tiempo la totalidad de la cartera,
conservar y afianzar relaciones con los buenos clientes, mantener y reforzar la

buena imagen de la organizacion, y tener satisfaccion personal en la labor.

PASO 2: INCLUSION DE NUEVAS POLITICAS DE COBRO PARA LA EMPRESA
LABSERVING S.A.S Para el diseiio de un mecanismo de mejoramiento en la
cartera es necesario que la empresa, aparte de las politicas que maneja implemente
unas nuevas que puedan ayudar a mejorar esta problematica, se crearon las
siguientes:
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NUEVAS POLITICAS

PARA IMPLEMENTAR
EN LABSERVING S.A.S

CONTROL
PERMANENTE
DURANTE TODO EL
CICLO DE LA
OBLIGACION

UTILIZACION DE TABLA
EN EXCEL PARA
CONTRO DE PAGOS

SEGUIMIENTO

PROCESOS

ROTACIONES

REVISAR CARTERAY
SUS VENCIMIENTOS

COBRANZAS

COBRANZA
PERSUASIVA

COBRANZA
ADMINISTRATIVA

LLAMADAS A LOS
CLIENTES QUE
PRESENAN MORA DE 1
A 30 DIAS

GESTION DE
COBRANZA DE31A
90 DIAS .

COBRANZA PRE-
JURIDICA

COBRANZA PRE-
JURIDICA
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> IMPLEMENTACION DE TECNICAS DE COBRANZA:

Para mejorar los procedimientos que se llevan a cabo en esta empresa en las

cuentas por cobrar; se dejaran implementadas unas técnicas de cobranza que

permitan ayudar la LABSERVING S.A.S; en la inclusibn de las nuevas

obligaciones que adquieran los clientes.

La cartera forma parte de un activo muy importante en LABSERVING S.A.S y de
cualquier otra empresa, si sus clientes pagan a tiempo, evitara endeudar la empresa

y la mantendr& la organizacion financieramente bien, si se logra tener una cartera

al dia.

ESTUDIO DE CREDITO

CONDICIONES DE VENTA

LABSERVING S.A.S debe tener en
cuenta:

1. Garantizar el pago de sus
derechos.

2.Periodo en el cual se va a conceder
el crédito.

3.Descuentos que se van a realizar.
4. Factura como principal.

5. Plazos de pagos de crédito.

ANALISIS DEL CREDITO

1.Informacién que se le solicita al
cliente.

2.Analisis financiero.

3. Estudio del cliente.

Al conceder créditos a nuevos clientes, requieren del
INVESTIGACION | conocimiento de la capacidad financiera del cliente

DEL CLIENTE |Para contraer futuros endeudamientos. Esto se realiza
antes de despachar un primer pedido, donde obtener
una informacion correcta del cliente es clave.
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1. Informe del delegado comercial

2. Informe comercial de una agencia especializada
3. Informe de créditos otorgados por asociaciones

sectoriales, organizamos, registros

4. Referencias de riesgos concedidas por bancos.

5. Informacion de otros proveedores o clientes

6. Estados financieros otorgados por el cliente.

Una vez obtenida la informacion minuciosa del cliente,
se realiza un analisis profundo, esto permitira decidir
si se otorga el crédito al cliente o no, lo que
preferentemente se analiza son los habitos de pago
del cliente y de su capacidad para atender sus
COMpPromisos.

1. Informes de crédito: Se analiza los habitos de pago.

ANLISIS DEL | 2- Estados financieros: Se analiza el capital propio en
CLIENTE relacion de la deuda, entre el activo circulante y el
exigible a corto plazo.
3. Aceptacion del cliente: Al término de la
investigacion y del analisis realizado al perfil del
cliente, se decide si es viable otorgarle o no el crédito,
se le calcula un limite de crédito en funcion a su
potencial de compras y su capacidad de pago, siendo
asi factible estipular el monto, el tiempo y formas de

pago.

v" REALIZAR UN FLUJOGRAMA DE LOS PROCESOS DE COBRANZA

llustracion 8. FLUJOGRAMA DE PROCESOS QUE SE LLEVO A CABO EN LA
EMPRESA LABSERVING S.A.S PARA LA RECUPERACION DE CARTERA
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lSI T

| SEREGISTRANEN WORD OFRICEY
SE REGISTRAN EN LATABLADE
en word office EXCEL COM FECHAY # DE DOC, PARA
SULOMALIGMENt2 5 LLEVAR EL CONTROL DE L5 DEUDAS
registran las facturas

con saldo.

| \

Con |3 inforrmacion del Generalos siguientes SEREALIZAN RECIEQS DE
sofware. se buscanan las reportes Carterspor — | CAJAPORLOS DINERODS
cuentaslqueseque 5 edadesempresas diente, CAMCELADOS

debe comenzar el cobra Cartasde cobro

Serelaizounatablaen \

excel conla deuda que Emite reladon de facturas SELLEGAAUN
contraen |os pagos ue canceladascuandoun +—— ALUERDOPARA

58 CONMENZaran a cliente realisun pago CANCELAR LAS DEUDAS

realizaren el mesesde
agostoadiciembre

Seredlizaron llamadas para
ACOMO? | conciliar con el dliente, el
— valordecadaunadelas
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Se realizan cobros paor
mediodecartas al
corren cuando sehace
casoomisodelas

[l amadas,

l

INEI

Sehaceunavisitaal

tlientellegandoaun
acuerdodecobro, de
manerarespetuosay
adecuada

I

valordecadaunadelas
facturas. ¥ legaraun
acuerdode pago.

Cobrajuridica,
I N — presendade
abogado
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llustracion 9. FLUJOGRAMA QUE PUEDE IMPLEMENTAR LABSERVING S.A.S
PARA LOS PROCESOS DE PAGOS EN EFECTIVO

SE REALIZA
T EL COBRO

;

INVESTIGACION SE REGISTRA EN EL
AL CLIENTE SISTEMA EL PAGO
ACEPTACION
DEL CLIENTE SE ENTREGA
COMPROBANTE

v

v

SE ENTREGA EL
SERVICIO O BIEN
CORRESPONDIENTE

| |

P CD

¢FORMA
DE PAGO?
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llustracion 10. FLUJOGRAMA QUE PUEDE IMPLEMENTAR LABSERVING S.A.S
PARA LOS PROCESOS DE PAGOS A CREDITO

’

ASIGNAR UNA
PERSONA A CARTERA

|

INVESTIGACION
DEL CLIENTE

’

ANALISIS DEL
CLIENTE

’

HACER BUENAS
RELACIONES CON
EL CLIENTE

!

v
REALIZACION DE
LA FACTURA

v

CONCILIACION
CON EL CLIENTE

v

CONTROL
PERMANENTE DE LA
OBLIGACION
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ENVIAR CARTAS DE
COBRO AL CLIENTE

REALIZAR
LLAMADAS

v

REALIZAR
VISITAS

’

OFRECER
DESCUENTOS Y
FACILIDADES DE

PAGOS

CANCELACION
DE LA DEUDA
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llustracion 11. Modelo de carta enviada a los clientes para el respectivo cobro

Bogota D.C., xx de junio de xxxx

Sefiores:

XXXX

Gerente.
Direccion: Xxxx

ciudad

Reciba un cordial saludo de la EMPRESA SERVICIOS DE INGENIERIA PARA
LABORATORIO S.A.S.

Al hacer una revision de su estado de cartera manifestamos que presenta mora de
xxx dias, teniendo en cuenta que esta situacion es de su conocimiento y no se ha
obtenido respuesta positiva al pago, informamos que el proceso de Cartera, ha
decidido contemplar como ultimo plazo una (1) semana a partir de la fecha, tiempo
en el cual ustedes deberan establecer con nosotros algun tipo de comunicacion.

A continuacion, se relaciona el Estado Actual de la Cartera posee con LABSERVING
S.AS.:

1. Cartera Vencida.

FACTURA |FECHA [VALOR
FV xxx XXXX $  xxx
TOTAL $  xxxx

Esperamos contar con su colaboracion enviando su respuesta via E-mail al correo
labserving@hotmail.com o a la Direccion Carrera 74 # 25 f - 02 Proceso de Cartera.
De antemano presentamos disculpas si al recibo de comunicado se cruza con su

pago.

Cordialmente,
firma
Representante legal.

NIT. 900.130.283-1 Oficina: Carrera 74 No 25F -02 (Modelia)
E-mail: Labserving@hotmail.com
Teléfonos: (57-1) 547 99 71/ 4876245 www.labserving.com
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v" IDENTIFICAR CUANTO HA SIDO EL MONTO QUE SE HA RECUPERADO

Se realizo unas tablas en Excel de cada uno de los clientes que cancelaron la deuda
que tenian con LABSERVING S.A.S, incluyendo los procesos anteriormente
descritos y de esta manera recuperando la cartera en los meses de agosto,
septiembre, octubre y noviembre concluyendo que la recuperacion de dinero fue
bastante alta y después de tener $6.864.430.593 de monto final al mes de julio, se
llega a un monto final al mes de noviembre de $1.134.290.572,00,la tablas
realizadas se encuentran en un documento de Excel; a continuacién un resumen de
los resultados que se dieron en cada uno de los clientes, que cancelaron las cuentas

por cobrar de LABSERVING S.AS:

CLIENTE |DEUDA VALOR PAGADO |TOTAL, A DEBER
1 97.412.561,00|  12.000.000,00| 85.412.561,00
2 279.650,00 279.650,00 0,00
3 4.972.500,00 3.510.000,00 1.462.500,00
4 26.040.060,00 8.914.916,00 17.125.144,00
5 9.573.550,00 9.573.550,00 0,00
6 4.950.000,00 4.950.000,00 0,00
7 6.828.975,00 3.749.850,00 3.079.125,00
8 21.220.230,00 3.007.686,00 18.212.544,00
9 68.483.151,00 24.275.670,00 44.207.481,00
10 1.369.159.149,00 | 1.369.159.149,00 0,00
11 143.376.327,00| 116.891.583,00 26.484.744,00
12 371.572.484,00 97.526.190,00| 274.046.294,00
13 328.110.254,00| 105.800.067,00| 222.310.187,00
14 118.974.811,00 50.550.453,00 68.424.358,00

15 79.684.972,00 48.145.345,00 31.539.627,00
16 16.672.500,00 14.820.000,00 1.852.500,00
17 71.000,00 71.000,00 0,00
18 3.376.750,00 1.270.750,00 2.106.000,00
19 4.212.000,00 4.212.000,00 0,00
20 4.106.913,00 638.080,00 3.468.833,00
21 88.293.704,00 44.132.328,00 44.161.376,00
22 455.700,00 175.700,00 280.000,00
23 12.846.600,00 11.240.775,00 1.605.825,00
24 599.518.117,00| 378.937.477,00| 220.580.640,00
25 40.826.351,00 26.913.284,00 13.913.067,00
26 85.613.682,00 55.809.238,00 29.804.444,00
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27

62.322.506,00

38.509.184,00

23.813.322,00

28 137.603.276,00 137.603.276,00 0,00
29 33.155.931,00 33.155.931,00 0,00
30 3.000.000,00 3.000.000,00 0,00
31 11.250.000,00 11.250.000,00 0,00
32 42.000.000,00 42.000.000,00 0,00
33 22.500.000,00 22.500.000,00 0,00
34 1.900.000,00 1.900.000,00 0,00
35 1.200.000,00 800.000,00 400.000,00
36 8.000.000,00 8.000.000,00 0,00
37 6.000.000,00 6.000.000,00 0,00
38 1.000.000,00 1.000.000,00 0,00
TOTALES |3.836.563.704,00|2.702.273.132,00 | 1.134.290.572,00
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CONCLUSIONES

De acuerdo al diagnéstico realizado, se logré determinar ciertas debilidades de la
empresa LABSERVING S.A.S, como la falta de estrategias mecanismos y politicas
en el cobro de catrera, por tal razén resulta un elevado niumero de clientes morosos,

causando problemas en las finanzas.

Asimismo, se analiza un grave problema con la cartera, en cifras numeéricas nos
podemos dar cuenta que al afio 2017 un monto de $3.693.031 .000 y al mes de julio
de 2018 se encuentra una cartera de $6.864.430.593. Trayendo deficiencias

financieras a la organizacion.

Gracias a los mecanismos y al plan estratégico implementado, se logré la
cancelaciéon de numerosos clientes, disminuyendo la cartera aproximadamente a
$1.134.290.572, dando excelentes resultados, por la dedicacion y la importancia

que se les dieron a las cuentas por cobrar.

Por medio de la creacion de la base de datos, se llevé un control y una auditoria de
cada uno de los clientes que cancelaron mes a mes y en cuanto quedaron sus
obligaciones, dejando implementada esta base de datos en LABSERVING S.AS,
para que al trascurso del tiempo se siga teniendo un control de cada uno de los

clientes que la organizacion le presta sus servicios.

Finalmente, gracias a los procesos y politicas implementadas, como las llamadas,
cartas, beneficios de pago y buenas relaciones que se empezaron a llevar con los
clientes de LABSERVING S.A.S; exitosamente se cancel6 un grandioso niumero de
deudas, contribuyendo a el area financiera a mejorar este activo de gran importancia

y de esta manera reparar su parte financiera.

Para concluir la empresa LABSERVING S.A.S por su buena liquidez, buenas
utilidades, y gracias a los mecanismos implementados para las cuentas por cobrar,

que financieramente era su gran debilidad, se vieron excelentes resultados de
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pagos y por tal razén, esta organizacion terminara con un afio de grandes éxitos

financieros.

Para terminar la empresa LABSERVING S.A.S cuenta con un gran personal
capacitado para sus labores, excelentes relaciones humanas entre empleados, con
valores y principios, contribuyendo a un agradable ambiente de trabajo, ademas es
certificada por su calidad, también tiene grandes utilidades que hacen que la

empresa cada dia crezca mas y sea aumente competitiva en su campo de accion.
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RECOMENDACIONES

Como estudiante de Contaduria Publica y segun la investigacion realizada en la
empresa LABSERVING S.A.S; le recomendaria:

Realizar una investigacion mas a fondo de los clientes a los que le van a prestar sus

Servicios.

Contratar una persona que se encargue exactamente de la cartera, ya que esta

empresa maneja altas cifras con sus clientes.

Tener un control de los clientes que cancelan y saber exactamente la deuda que

contraen con la empresa.

Implementar las nuevas politicas y mecanismos que les permita llevar un orden

adecuado a la hora de escoger el cliente y asi mismo a la hora de cobrar la deuda.

Brindar mas importancia a las cuentas por cobrar, ya que debemos tenerlo como

uno de los activos més importantes de una organizacion.
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ALCANCES DE LA PRACTICA

Estoy muy agradecida con la empresa LABSERVING S.AS., ya que gracias a esta
organizacion tuve grandes aprendizajes en el area financiera, realizando cada una
de las funciones nombradas, contando con un personal altamente calificado y
profesional y de esta manera enriqueciendo mi conocimiento, asimismo
descubriendo nuevos talentos y saber que se debe tener una gran disciplina y

desemperio en el &rea contable.

Mi experiencia como pasante fue de gran importancia, aprendi a perder el miedo
hacia el publico, a relacionarme laboralmente, conocer personas con mucha
experiencia y grandes conocimientos, ya que la tesis que implementé una parte de
los procesos llevado a cabo requeria hablar con los clientes y asi dinaAmicamente

relacionarme con el mundo laboral.

También es importante resaltar el crecimiento como persona, adquiriendo nuevos
valores y principios que me ayudaran en un futuro a ser excelente profesional no

solo por el conocimiento laboral, si no como lo mas importante el ser persona.

No queda mas que agradecer a los funcionarios de la empresa LABSERVING S.AS.
y en especial a la funcionaria de recursos humanos, auxiliar contable y contadora,
por haberme acogido y a su vez apoyado en esta etapa de mi vida, por todos los
conocimientos transferidos y por el respeto con el que me trataron durante mi

practica.
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http://repositorio.ug.edu.ec/bitstream/redug/10608/1/TESIS%20FINAL%20BERMUDEZ%20PE%C3%91A.pdf

3. ANEXOS

1. TABLA DE CLIENTES

llustracion 6. Tablas que reflejan la cartera real

Doc.

Vendedor Cliente Doc. | Numero Fecha Vence Valor Total
FV  |3016 13/07/2015 | 11/10/2015 | 41 881 556,00
FV | 3066 14/08/2015 | 12/11/2015| 4.895.891,00
FV 3102 14/09/2015 | 13/12/2015 | 24.621.198,00
FV_ 3112 23/09/2015 | 22/12/2015 | 12.356.081,00
HERMES CLIENTE X FV |3279 11/02/2016 | 11/05/2016 | 1.218.617,00

ESPANA

FV 3361 25/04/2016 | 24/07/2016 551.688,00
YULE FV | 3439 27/06/2016 | 25/09/2016 |  942.867,00
FV_ 3479 05/08/2016 | 03/11/2016 | 1.001.796,00
FV 3565 03/11/2016 | 01/02/2017 942.867,00
88.412.561,00
88.412.561,00

Por Vencer 1a30 31 a 60 61 a 90 Mas De 90 DIAS
0,00 0,00 0,00 0,00 | 41.881.556,00 1.114,00
0,00 0,00 0,00 0,00| 4.895.891,00 1.082,00
0,00 0,00 0,00 0,00 | 24.621.198,00 1.051,00
0,00 0,00 0,00 0,00 | 12.356.081,00 1.042,00
0,00 0,00 0,00 0,00 1.218.617,00 901,00
0,00 0,00 0,00 0,00 551.688,00 827,00
0,00 0,00 0,00 0,00 942.867,00 764,00
0,00 0,00 0,00 0,00 1.001.796,00 725,00
0,00 0,00 0,00 0,00 942.867,00 635,00
0,00 0,00 0,00 0,00 | 88.412.561,00 8.141,00
0,00 0,00 0,00 0,00 | 88.412.561,00 8.141,00
Cliente Doc. | Doc. Numero Fecha Vence Valor Total
CLIENTE X FV 3560 | 28/10/2016 27/11/2016 | 4.105.114,00
FV 3605 | 28/11/2016 28/12/2016 | 4.105.114,00
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FV 3916 | 14/12/2017 13/01/2018 | 4.457.458,00
FV 3917 | 14/12/2017 13/01/2018 | 4.457.458,00
17.125.144,00
17.125.144,00
Por Vencer 1a30 31a60 61 a 90 Mas De 90 DIAS
0,00 0,00 0,00 0,00| 4.105.114,00 701,00
0,00 0,00 0,00 0,00 4.105.114,00 670,00
0,00 0,00 0,00 0,00 | 4.457.458,00 289,00
0,00 0,00 0,00 0,00| 4.457.458,00 289,00
0,00 0,00 0,00 0,00 | 17.125.144,00 1.949,00
0,00 0,00 0,00 0,00| 17.125.144,00 1.949,00
Doc.
Cliente Doc. Numero Fecha Vence Valor Total
FVv 2607 12/09/2014 | 11/12/2014 | 11.554.174,00
FVv 2615 19/09/2014 | 18/12/2014 1.690.799,00
FV 2636 03/10/2014 | 01/01/2015 1.913.418,00
FV 2644 09/10/2014 | 07/01/2015| 49.664.907,00
FV 2676 27/10/2014 | 25/01/2015 593.181,00
FV 2722 24/11/2014 | 22/02/2015| 15.626.032,00
FV 2734 03/12/2014 | 03/03/2015| 36.744.488,00
CLIENTE X FVv 2741 04/12/2014 | 04/03/2015 5.484.684,00
FVv 2764 17/12/2014 | 17/03/2015| 31.313.873,00
FV 2799 26/01/2015 | 26/04/2015 2.037.428,00
EvV 2887 24/03/2015| 22/06/2015 112.125.00
FV 2984 23/06/2015| 21/09/2015 6.362.070,00
FV 3074 25/08/2015| 23/11/2015 3.099.636,00
166.196.815,00
166.196.815,00
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Por Vencer 1a30 31a60 61 a 90 Mas De 90 DIAS
0,00 0,00 0,00 0,00| 11.554.174,00 1.418,00
0,00 0,00 0,00 0,00 1.690.799,00 1.411,00
0,00 0,00 0,00 0,00 1.913.418,00 1.397,00
0,00 0,00 0,00 0,00| 49.664.907,00 1.391,00
0,00 0,00 0,00 0,00 593.181,00 1.373,00
0,00 0,00 0,00 0,00| 15.626.032,00 1.345,00
0,00 0,00 0,00 0,00 | 36.744.488,00 1.336,00
0,00 0,00 0,00 0,00 5.484.684,00 1.335,00
0,00 0,00 0,00 0,00| 31.313.873,00 1.322,00
0,00 0,00 0,00 0,00 2.037.428,00 1.282,00
0,00 0,00 0,00 0,00 112.125,00 1.225,00
0,00 0,00 0,00 0,00 6.362.070,00 1.134,00
0,00 0,00 0,00 0,00 3.099.636,00 1.071,00
0,00 0,00 0,00 0,00 |166.196.815,00 | 17.040,00
0,00 0,00 0,00 0,00 166.196.815,00| 17.040,00
Doc.

Cliente Doc. Numero Fecha Vence Valor Total

FV 3771 21/06/2017 | 20/08/2017 5.543.180.00

FV 3839 20/09/2017 | 19/11/2017 16.082.897,00

FV 3893 23/11/2017 | 15/01/2018 25.548.852,00

CLIENTE X FV 3971 08/03/2018 | 07/05/2018 8.138.012.00

FV 3993 06/04/2018 | 19/05/2018 463.021.00

77.108.187,00

77.108.187,00
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Por Vencer 1a30 31 a60 61 a 90 Mas De 90 DIAS
0,00 0,00 0,00 0,00 5.543.180,00 435,00
0,00 0,00 0,00 0,00 2.367.495,00 378,00
0,00 0,00 0,00 0,00 | 16.082.897,00 344,00
0,00 0,00 0,00 0,00 5.022.513,00 343,00
0,00 0,00 0,00 0,00 | 25.548.852,00 287,00
0,00 0,00 0,00 0,00 8.241.754,00 204,00
0,00 0,00 0,00 0,00 8.138.012,00 175,00
0,00 0,00 0,00 0,00 5.051.846,00 167,00
0,00 0,00 0,00 0,00 463.021,00 163,00
0,00 0,00 0,00 0,00 648.617,00 96,00
0,00 0,00 0,00 0,00 | 77.108.187,00 2.592,00
0,00 0,00 0,00 0,00 | 77.108.187,00 2.592,00
Doc.
Cliente Doc. Numero Fecha Vence Valor Total

FV 4021 15/05/2018 | 13/08/2018 | 1.994.026,00

FV 4054 26/06/2018 | 24/09/2018 | 2.689.448,00

FV 4055 26/06/2018 | 24/09/2018 | 2.038.244,00

FV 4062 10/07/2018 | 08/10/2018 | 1.139.645,00

CLIENTE X FV 4078 01/08/2018 | 30/10/2018 | 3.471.354,00

FV 4097 05/09/2018 | 04/12/2018 | 1.981.036,00

FV 4099 06/09/2018 | 05/12/2018 162.603,00

FV 4131 24/10/2018 | 22/01/2019 | 2.374.779,00

15.851.135,00

15.851.135,00
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Por Vencer 1a30 31 a 60 61 a 90 Mas De 90 DIAS
0,00 0,00 0,00 |1.994.026,00 0,00 77,00
0,00 0,00 | 2.689.448,00 0,00 0,00 35,00
0,00 0,00 | 2.038.244,00 0,00 0,00 35,00
0,00|1.139.645,00 0,00 0,00 0,00 21,00
3.471.354,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -1,00
1.981.036,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -36,00
162.603,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -37,00
2.374.779,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -85,00
7.989.772,00 | 1.139.645,00 | 4.727.692,00 | 1.994.026,00 0,00 9,00
7.989.772,00(1.139.645,00 | 4.727.692,00 | 1.994.026,00 0,00 9,00
Doc.
Cliente Doc. Numero Fecha Vence Valor Total
CLIENTE X
EV 3621 13/12/2016 13/03/2017 44.207.481,00
44.207.481,00
44.207.481,00
Por Vencer 1a30 31a60 61 a 90 Mas De 90 DIAS
0,00 0,00 0,00 0,00 44.207.481,00 595,00
0,00 0,00 0,00 0,00 44.207.481,00 595,00
0,00 0,00 0,00 0,00 44.207.481,00 595,00
. Doc.
Cliente Doc. Numero Fecha Vence Valor Total
CLIENTE X FV 4065 12/07/2018 | 10/09/2018 38.910.461,00
FV 4070 17/07/2018 | 15/09/2018 195.081.569,00
FVv 4071 18/07/2018 | 16/09/2018 185.157.748,00
FV 4079 01/08/2018 | 30/09/2018 16.276.253,00
FVv 4106 19/09/2018 | 18/11/2018 26.258.486,00
FV 4107 19/09/2018 | 18/11/2018 149.994.016,00
FVv 4119 08/10/2018 | 07/12/2018 18.931.726,00
FV 4125 11/10/2018 | 10/12/2018 174.716.949,00
805.327.208,00
805.327.208,00
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Por Vencer 1a30 31 a60 61 a 90 Més De 90 DIAS
0,00 0,00 | 38.910.461,00 0,00 0,00 49,00
0,00 0,00 | 195.081.569,00 0,00 0,00 44,00
0,00 0,00 | 185.157.748,00 0,00 0,00 43,00
0,00 16.276.253,00 0,00 0,00 0,00 29,00
26.258.486,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -20,00
149.994.016,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -20,00
18.931.726,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -39,00
174.716.949,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -42,00
369.901.177,00 | 16.276.253,00 | 419.149.778,00 0,00 0,00 44,00
369.901.177,00 | 16.276.253,00 | 419.149.778,00 0,00 0,00 44,00
Doc.
Cliente Doc. Numero Fecha Vence Valor Total
FV 4132 01/10/2018 | 30/12/2018 | 16.733.304,00
FV 4133 01/10/2018 | 30/12/2018 | 4.104.130,00
CLIENTE X FV 4136 26/10/2018 | 24/01/2019 | 16.967.025,00
EV 4137 26/10/2018 | 24/01/2019| 6.236.508,00
44.040.967,00
44.040.967,00
Por Vencer 1a30 31 a60 61 a 90 Mas De 90 DIAS
16.733.304,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -62,00
4.104.130,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -62,00
16.967.025,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -87,00
6.236.508,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -87,00
44.040.967,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -298,00
44.040.967,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -298,00
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Doc.

Cliente Doc. Numero Fecha Vence Valor Total

FVv 3956 05/02/2018 | 24/03/2018 | 19.850.188,00

FV 4009 26/04/2018 | 25/07/2018 | 15.592.503,00

FV 4028 17/05/2018 | 15/08/2018 | 43.958.493,00

CLIENTE X EV 4059 06/07/2018 | 04/10/2018 | 53.559.039,00

FV 4094 24/08/2018 | 22/11/2018 | 55.045.023,00

FVv 4111 25/09/2018 | 24/12/2018 | 42.472.956,00

230.478.202,00

230.478.202,00

Por Vencer 1a30 31a60 61 a 90 Mas De 90 DIAS
0,00 0,00 0,00 0,00 | 19.850.188,00 219,00
0,00 0,00 0,00 0,00 | 15.592.503,00 96,00
0,00 0,00 0,00 | 43.958.493,00 0,00 75,00
0,00 | 53.559.039,00 0,00 0,00 0,00 25,00
55.045.023,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -24,00
42.472.956,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -56,00
97.517.979,00 | 53.559.039,00 0,00 | 43.958.493,00 | 35.442.691,00 335,00
97.517.979,00 | 53.559.039,00 0,00 | 43.958.493,00 | 35.442.691,00 335,00
Doc.
Cliente Doc. Numero Fecha Vence Valor Total

FV 3818 18/08/2017 | 17/10/2017 108.532.899,00

FV 3832 08/09/2017 | 10/11/2017 21.549.778,00

CLIENTE X FV 3927 26/12/2017 | 24/02/2018 25.272.350,00

FV 4113 28/09/2018 | 27/12/2018 66.955.160,00

222.310.187,00

222.310.187,00
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Por Vencer 1a30 31 a 60 61 a 90 Mas De 90 DIAS
0,00 0,00 0,00 0,00 | 108.532.899,00 377,00
0,00 0,00 0,00 0,00| 21.549.778,00 353,00
0,00 0,00 0,00 0,00 | 25.272.350,00 247,00
66.955.160,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -59,00
66.955.160,00 0,00 0,00 0,00 | 155.355.027,00 918,00
66.955.160,00 0,00 0,00 0,00 | 155.355.027,00 918,00

Doc.

Cliente Doc. Numero Fecha Vence Valor Total
FV 4011 02/05/2018 | 31/07/2018 | 8.939.955,00
FV 4039 01/06/2018 | 30/08/2018 | 15.356.588,00
FV 4043 05/06/2018 | 03/09/2018 | 1.408.860,00
FV 4060 09/07/2018 | 07/10/2018 | 14.429.815,00
FVv 4084 13/08/2018 | 11/11/2018 | 14.948.528,00
FVv 4085 14/08/2018 | 12/11/2018 981.464,00
CLIENTE X FVv 4096 04/09/2018 | 03/12/2018 | 11.655.435,00
FVv 4103 17/09/2018 | 16/12/2018 | 7.944.925,00
FVv 4114 01/10/2018 | 30/12/2018 | 8.425.730,00
FVv 4117 04/10/2018 | 02/01/2019 | 2.175.290,00
= 4134 25/10/2018 | 23/01/2019 6.768.625,00
FV 4139 29/10/2018 | 27/01/2019 | 1.170.000,00
94.205.215,00
94.205.215,00

Por Vencer 1a30 31 a 60 61 a 90 Mas De 90 DIAS
0,00 0,00 0,00 | 8.939.955,00 0,00 90,00
0,00 0,00 | 15.356.588,00 0,00 0,00 60,00
0,00 0,00 | 1.408.860,00 0,00 0,00 56,00
0,00|14.429.815,00 0,00 0,00 0,00 22,00
14.948.528,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -13,00
981.464,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -14,00
11.655.435,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -35,00
7.944.925,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -48,00
8.425.730,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -62,00
2.175.290,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -65,00
6.768.625,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -86,00
1.170.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -90,00
54.069.997,00 | 14.429.815,00 | 16.765.448,00 | 8.939.955,00 0,00 -185,00
54.069.997,00 | 14.429.815,00 | 16.765.448,00 | 8.939.955,00 0,00 -185,00
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Cliente Doc. NlI.IDI‘?'IZII‘O Fecha Vence Valor Total
FV 3699 27/03/2017 | 26/05/2017 | 24.647.149,00
FV 4126 16/10/2018 | 14/01/2019| 1.077.273,00
CLIENTE X FV 4127 17/10/2018 | 15/01/2019 | 6.892.478,00
32.616.900,00
32.616.900,00
Por Vencer 1a30 31 a 60 61 a 90 Mas De 90 DIAS
0,00 0,00 0,00 0,00 | 24.647.149,00 521,00
1.077.273,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -77,00
6.892.478,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -78,00
7.969.751,00 0,00 0,00 0,00 | 24.647.149,00 366,00
7.969.751,00 0,00 0,00 0,00 | 24.647.149,00 366,00
Doc.
Cliente Doc. Numero Fecha Vence Valor Total
FV 4088 17/08/2018 | 15/11/2018 | 3.705.000,00
CLIENTE X FV 4115 03/10/2018 | 01/01/2019 | 1.852.500,00
5.557.500,00
5.557.500,00
Por Vencer 1a30 31 a 60 61 a 90 Mas De 90 DIAS
3.705.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -17,00
1.852.500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -64,00
5.557.500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -81,00
5.557.500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -81,00
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Cliente Doc. Nl?rz?a.ro Fecha Vence Valor Total
FV 3749 26/05/2017 | 26/05/2017 | 134.651.387,00
FV 3772 22/06/2017 | 20/06/2017 | 91.198.020,00
FV 3794 25/07/2017 | 28/08/2017 | 16.479.863,00
FV 3918 19/12/2017 | 18/12/2017 | 53.198.156,00
CLIENTE X FV 4035 29/05/2018 | 26/09/2018 9.247.634,00
FV 4083 13/08/2018 | 31/07/2018 8.195.877,00
FV 4110 24/09/2018 | 22/01/2019| 11.150.869,00
FV 4140 26/10/2018 | 23/02/2019 7.899.410,00
332.021.216,00
332.021.216,00
Por Vencer 1a30 31 a 60 61 a 90 Mas De 90 DIAS
0,00 0,00 0,00 0,00 134.651.387,00 521,00
0,00 0,00 0,00 0,00 | 91.198.020,00 496,00
0,00 0,00 0,00 0,00 | 16.479.863,00 427,00
0,00 0,00 0,00 0,00 | 53.198.156,00 315,00
0,00 0,00| 9.247.634,00 0,00 0,00 33,00
0,00 0,00 0,00 | 8.195.877,00 0,00 90,00
11.150.869,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -85,00
7.899.410,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -117,00
19.050.279,00 0,00| 9.247.634,00 |8.195.877,00 | 295.527.426,00 1.680,00
19.050.279,00 0,00| 9.247.634,00|8.195.877,00 | 295.527.426,00 1.680,00
Doc.
Cliente Doc. Numero Fecha Vence Valor Total
25/10/201 | 24/11/201
CLIENTE X FV 4135 8 8 280.000,00
280.000,00
280.000,00
Por Vencer 1a30 31 a 60 61 a 90 Mas De 90 DIAS
280.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -26,00
280.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -26,00
280.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -26,00
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Cliente Doc. NtIJDnC;Ce'ro Fecha Vence Valor Total
EFV 4112 26/09/2018 | 25/11/2018 336.700,00
CLIENTE X FV 4128 19/10/2018 | 18/12/2018 573.300,00
910.000,00
910.000,00
Por Vencer 1a30 31 a 60 61 a 90 Mas De 90 DIAS
336.700,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -27,00
573.300,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -50,00
910.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -77,00
910.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -77,00
Doc.
Cliente Doc. Numero Fecha Vence Valor Total
FV 3996 09/04/2018 | 08/06/2018 100.150,00
CLIENTE X 100.150,00
100.150,00
Por Vencer 1a30 31 a 60 61 a 90 Mas De 90 DIAS
0,00 0,00 0,00 0,00 100.150,00 143,00
0,00 0,00 0,00 0,00 100.150,00 143,00
0,00 0,00 0,00 0,00 100.150,00 143,00
Doc.
Cliente Doc. Numero Fecha Vence Valor Total
FV 4122 08/10/2018 | 05/02/2019 | 13.400.800,00
CLIENTE X

13.400.800,00

13.400.800,00

78



Por Vencer 1a30 31 a60 61 a90 Mas De 90 DIAS
13.400.800,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -99,00
13.400.800,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -99,00
13.400.800,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -99,00

Doc.
Cliente Doc. Numero Fecha Vence Valor Total
FV 3980 02/04/2018 | 02/05/2018 3.373.500,00
CLIENTE X EV 4067 13/07/2018 | 12/08/2018 95.333,00
3.468.833,00
3.468.833,00
Por Vencer 1a30 31 a 60 61 a 90 Mas De 90 DIAS
0,00 0,00 0,00 0,00| 3.373.500,00 180,00
0,00 0,00 0,00 95.333,00 0,00 78,00
0,00 0,00 0,00 95.333,00| 3.373.500,00 258,00
0,00 0,00 0,00 95.333,00| 3.373.500,00 258,00
Doc.
Cliente Doc. Numero Fecha Vence Valor Total
FV 4087 16/08/2018 | 14/11/2018 | 9.244.887,00
FV 4046 08/06/2018 | 06/09/2018 | 4.589.875,00
FV 4046 08/06/2018 | 06/10/2018 | 2.332.200,00
CLIENTE X Fv 4061 10/07/2018 | 08/10/2018 | 5.757.375,00
FV 4077 01/08/2018 | 30/10/2018 | 3.738.997,00
FV 4081 09/08/2018 | 07/11/2018 | 4.826.610,00
Por Vencer 1a30 31a60 61 a90 Mas De 90 | DIAS
9.244.887,00 00,0 0,00 0,00 0,00 -16,00
0,00 0,00| 4.589.875,00 0,00 0,00 53,00
0,00 | 2.332.200,00 0,00 0,00 0,00 23,00
0,00| 5.757.375,00 0,00 0,00 0,00 21,00
3.738.997,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -1,00
4.826.610,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -9,00
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Doc.
Cliente Doc. Numero Fecha Vence Valor Total
11/09/201| 10/12/201
FVv 4101 8 8| 9.841.836,00
18/09/201 | 17/12/201
FVv 4104 8 8| 1.121.250,00
08/10/201 | 06/01/201
FVv 4123 8 9| 6.430.122,00
CLIENTE X 09/10/201 | 07/01/201
FV 4124 8 9| 1.121.250,00
29/10/201| 27/01/201
FV 4138 8 9| 4.658.550,00
53.662.952,0
0
53.662.952,0
0
Por Vencer 1a30 31 a60 61 a 90 Mas De 90 DIAS
9.841.836,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -42,00
1.121.250,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -49,00
6.430.122,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -69,00
1.121.250,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -70,00
4.658.550,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -90,00
40.983.502,00 | 8.089.575,00| 4.589.875,00 0,00 0,00 -249,00
40.983.502,00 | 8.089.575,00| 4.589.875,00 0,00 0,00 -249,00
Doc.
Cliente Doc. Numero Fecha Vence Valor Total
FVv 3924 15/12/2017 | 15/12/2017 | 4.206.735,00
CLIENTE X 4.206.735,00
4.206.735,00
Por Vencer 1a30 31a60 61 a 90 Mas De 90 DIAS
0,00 0,00 0,00 0,00| 4.206.735,00 318,00
0,00 0,00 0,00 0,00| 4.206.735,00 318,00
0,00 0,00 0,00 0,00| 4.206.735,00 318,00
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Doc.
Cliente Doc. Numero Fecha Vence Valor Total
23/08/201| 21/11/201
FVv 4092 8 8 1.605.825,00
19/09/201 | 18/12/201
FVv 4108 8 8 1.605.825,00
04/10/201| 02/01/201
CLIENTE X FVv 4116 8 9 1.605.825,00
4.817.475,00
4.817.475,00
2.256.305.663,0
0
2.256.305.663,0
0
Por Vencer 1a30 31a60 61 a 90 Mas De 90 DIAS
1.605.825,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -23,00
1.605.825,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -50,00
1.605.825,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -65,00
4.817.475,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -138,00
4.817.475,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -138,00
733.444.359,00 | 93.494.327,00 | 454.480.427,00 | 63.183.684,00 | 911.702.866,00 | 33.235,00
733.444.359,00 | 93.494.327,00 | 454.480.427,00 | 63.183.684,00 | 911.702.866,00 | 33.235,00
Doc.
Cliente Doc. Numero Fecha Vence Valor Total
FV 4130 23/10/2018 | 22/12/2018 1.462.500,00
1.462.500,00
CLIENTE X 1.462.500,00
1.462.500,00
1.462.500,00
2.257.768.163,00
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Doc.
Vendedor Cliente Doc. Numero Fecha Vence Valor Total
FV 3016 13/07/2015| 11/10/2015 41.881.556,00
FV 3066 14/08/2015 | 12/11/2015| 4.895.891,00
FV 3102 14/09/2015 | 13/12/2015 | 24.621.198,00
FV 3112 23/09/2015 | 22/12/2015| 12.356.081,00
HERMES CLIENTE X FV__ [3279 11/02/2016 | 11/05/2016 | 1.218.617,00
ESPANA
YULE FV 3361 25/04/2016 | 24/07/2016 551.688,00
U FV 3439 27/06/2016 | 25/09/2016 942.867,00
FV 3479 05/08/2016 | 03/11/2016| 1.001.796,00
FV 3565 03/11/2016 | 01/02/2017 942.867,00
88.412.561,00
88.412.561,00
Por Vencer 1a30 31a60 61 a 90 Mas De 90 DIAS
1.462.500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -54,00
1.462.500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -54,00
1.462.500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -54,00
1.462.500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -54,00
1.462.500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -54,00
734.906.859,00 | 93.494.327,00 | 454.480.427,00 | 63.183.684,00 | 911.702.866,00 | 33.181,00
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2. CARTA DE PRESENTACION
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Pamplona, 13 de junio de 2018 GA170.90PA00.10-161

Sefior

DALADIER SANABRIA TOLOSA
Representante Legal
LABSERVING S.A.S.

Bogota D.C.

Cordial saludo.

Respetuosamente solicito su colaboracién, para que la estudiante, MARIA CAMILA
VILLAMIZAR YANEZ, identificada con Cédula de Ciudadania N° 1.094.278.439, de X
semestre del Programa de Contaduria Publica, Facultad de Ciencias Econdmicas y
Empresariales de la Universidad de Pamplona, realice su Practica Profesional, durante el
segundo periodo académico del afio 2018, en esa Empresa.

Nuestra estudiante, profesional idéoneo, competente para desempefiarse en el ambito de los
sistemas contables, con capacidad de analisis e investigacion para la toma de decisiones,
espiritu de liderazgo y eficiente capacidad para la gestion de procesos financieros;
formacién Integral en lo social, humanistico, tecnolégico y contable, para cumplir funciones
de Revisoria Fiscal, Auditoria Interna y Externa, Asesorias contables, financieras y
tributarias.

La practica cuenta con este Centro de Practicas y Asesoria Empresarial, donde se ofrece
orientacion y se hace seguimiento personalizado al pasante, haciendo participe del proceso
a su superior inmediato; comprende un periodo minimo de 4 a 6 meses, equivalente a un
semestre académico, en el horario que segun la naturaleza de la labor encomendada
requiera, sin exceder los términos de ley.

Manifiesto a Usted mi sentido de gratitud, al contribuir con esta etapa del proceso de
formacién académica de la estudiante, lo cual redunda en beneficio de la comunidad y
particularmente, en la visién empresarial que deben tener nuestros egresados.

Informacién de_contacto: correo electronico, cenprac@unipamplona.edu.co, telefax (097)
persidad de Pamplona.

ALVARO PARADA CARVAJAL
Director Centro de Practica y Asesoria Empresarial

Formando lideres para la construccion de un
nuevo pais en paz
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3. CARTA DE ACEPTACION

LABSERVIN

ENGINEERING & APPLICATION

Bogota, 21 de junio de 2018

Doctor

ALVARO PARADA CARVAJAL

Director Centro de Practica y Asesoria Empresarial
UNIVERSIDAD DE PAMPLONA

Pamplona, Colombia

Ref. Aceptacion estudiante para practica profesional

Cordial saludo,

Para LABSERVING SAS es de suma importancia dar apoyo a su proceso de
formacion académica, por lo cual Acepta a la estudiante Maria Camila Villamizar
Yanez identificada con CC. 1094278439 para que realice su practica Profesional de
Contaduria Publica en nuestra empresa.

Las funciones que ejerceria como apoyo en el departamento contable de la
compaiia serian las siguientes:

e Verificar que las facturas recibidas de los proveedores cumplan con los
requisitos fiscales y formalidades requeridas para la empresa.

e Llevar todos los movimientos o registros contables al Programa Contable
Word Office que es el software utilizado por la empresa.

e Realizar las diferentes conciliaciones bancarias, (cuentas de ahorro,
corrientes, tarjetas de crédito y prestamos financieros)

e Control y ejecucion de las cuentas por pagar y cobrar.

e Realizar las causaciones de los diferentes comprobantes por concepto de
activos, pasivos, ingresos y egresos, de acuerdo a su naturaleza y
codificacion, a fin de llevar el control sobre las distintas partidas que
constituyen el movimiento contable y que dan lugar a los balances y demas
reportes financieros

e Realizar la contabilizacion de la Nomina.

e Preparar los diferentes impuestos que la empresa esta obligada a presentar.

NIT. 900.130.283-1 Oficina: Calle 74 No.25F-02 E-mail: |abserving@hotmail.com
Teléfonos: (57-1) 547 99 71 / 4876245 www.labserving.com
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LABSERVING

ENGINEERING & APPLICATIONS

e Preparar el presupuesto de la empresa, y analizar sus variaciones.
e Analizar la informacion establecida en al balance para la toma de decisiones
por la gerencia.

¢ Realiza cualquier otra tarea afin que le sea asignada por el gerente de la
compafiia y que se relacione con su cargo.

Atentos a sus requerimientos para dar continuidad al proceso.

Cordialmente,

DALADIER SANABRIA
Gerente General
Labserving SAS.

NIT. 900.130.283-1 Oficina: Calle 74 No.25F-02 E-mail: labserving@hotmail.com
Teléfonos: (57-1) 54799 71 / 4876245 www.labserving.com
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4. CERTIFICACION DE LA EMPRESA DE TERMINACION DE SU PRACTICA

LABSERVING

ENGINEERING & APPLICATIONS

DALADIER SANABRIA, GERENTE GENERAL
LABSERVING S.A.S

CERTIFICA

Que, Maria Camila Villamizar Yafiez, identificada con la Cédula de Ciudadania No.
1.094.278.439, expedida en Pamplona Norte de Santander, estudiante del
Programa de Contaduria publica de la Universidad de Pamplona, realizé su Practica
Universitaria (Empresarial), con una duracién de cuatro meses, comprendidos entre
agosto 1 y diciembre 1 de 2018, cumpliendo a cabalidad con las funciones
asignadas o desempefiandose con responsabilidad.

Se expide a los 3 dias del mes de diciembre de 2018, por solicitud del interesado
Firma del jefe, director o gerente y nombre completo.

Cordialmente,

—

DALADIER SANABRIA
Gerente general
Labserving s.a.s

NIT. 900.130.283-1 Oficinas: Cr 74 No. 25f- 02 E-mail: Labserving@hotmail.com
Teléfonos: (57-1) 5479971 - 4876245  www.labserving.com
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5. CERTIFICACION DE IMPLEMENTACION Y SOCIALIZACION DE
PROPUESTA

LABSERVING

ENGINEERING & APPLICATIONS

EL JEFE DE CARTERA DE SERVICIOS DE INGENERIA PARA LABORATORIO

CERTIFICA

Que, MARIA CAMILA VILLAMIZAR YANEZ identificada con cedula de
ciudadania N° 1.094.278.439, expedida en Pamplona Norte de Santander,
estudiante del programa de Contaduria Publica de la Universidad de Pamplona
socializo el plan estratégico denominado “Disefio e implementacion de un plan
estratégico para la recuperacion de cartera de LABSERVING S.A.S” hoy 1 de
diciembre de 2018.

Se expide en Bogota el dia 1 del mes de diciembre de 2018, a peticiéon de la
interesada con destino a la Universidad de Pamplona

ALONSO EMILIO TORRES CASTRO
Gergnte comercial

NIT. 900.130.283-1 Oficinas: Cr 74 No. 25f- 02 E-mail: Labserving@hotmail.com
Teléfonos: (57-1) 5479971 - 4876245  www.labserving.com
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6. FORMATO DE EVALUACION

Universidad de Pamplona

g 0 RT E D E Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales
Centro de Practicas y Asesoria Empresarial

Pamplona (Norte de Santander)

BREBEUACION oo woilie=

cenprac@unipamplona.edu.co

Evaluar el desempefio del practicante de acuerdo con los objetivos previamente planteados en la empresa con el
OBJETIVO: fin de comprender las acciones que faciliten el cumplimiento de los mismos y logren el desarrollo personal y
profesional del estudiante

ESTUDIANTE: A R _ORGANIZACION: La‘QSQ’l\/\\'\D ‘AS
PROGRAMA:  [@IiRrYe VALY DEPENDENCIA: {
EVALUADOR: | PN e FECHA: \Q\(\M\&L 5\00\8

CALIFICACION: MUY SOBRESALIENTE (MS)- SOBRESALIENTE (S)-POCO SOBRESALIENTE (PS)- ACEPTABLE(A)

INDICADORES DE DESEMPENO MS | S |PS| A CONCEPTO DEL EVALUADOR

ADAPTACION A LA ORGANIZACION
Actitud del estudiante para afrontar cambios en los diversos roles que

debe asumir de acuerdo con las circunstancias presentadas

\&\\%@ﬁ AL THENEH PO 2\

INTEGRACION AL GRUPO DE TRABAJO
Facilidad para adaptarse a las orientaciones, oompmamenm y
necesidades de las personas que componen el equipo.

T 1008 QWG Y Domug

INICIATIVA Y APORTES
Capacidad para sugenir soluck précticas e a

presentados en la organizacion.
RESPONSABILIDAD

Asumir positivamente fas consecuencias de sus actos.

.| EW\\"’ DA o o RN Qo navary
Cumig con 1ol Vs b

CALIDAD DE TRABAJO
efectividad en todas las actividades que realiza

Moy OOane: e s T anonme

PUNTUALIDAD Y ASISTENCIA

MOy pesioad cn 6} nenng A Titaye

Disposicién para presentarse a hemg(_: en su lugar de trabajo
COMUNICACION
Moy Prachn

Capacidad para expresar sus ideas (oral y escrita) en forma clara y
precisa. y para interrelacionarse.

MADUREZ
Grado de autocontrol y serenidad para manejar cualquier tipo de
situacion

(1 N0 oy mson Y SopBle |

ENTUSIASMO
Capacidad para asumir aptitudes de manera positiva y optimista

Moy Cruoise

CAPACIDAD DE MEJORAMIENTO
Capacidad de revisar constantemente los procesos para darles valor
jado

e \a s aygdo

_agregaco.
TRABAJO BAJO PRESION
Capacidad de dar solucion a diferentes |abores en cortos periodos de
bempo

XX bxlx ¢ PP X X

Moy encne
CUALIDADES DEL ESTUDIANTE: P Q&P@\\)Q&L -’QCQ : d&\;\ﬂ_ " \\‘Q&\\%\Q_

= Liderazgo Proactividad
ASPECTOS QUE DEBE MEJORAR EL =S5
Cc acion X Generacién de Propuestas
PRACTICANTE:
LGN Otra, ¢{Cudl? - \
EL PRACTICANTE CUMPLIO CON SUS T4 i TR\ Qﬁﬁmmmbmﬂu’
ESPECTATIVAS: - (CANISY

el
wopmnconsvro R TUNNS RTINS
oAvIA \

FIRMA EVALUADOR FIRMA PRACTICANTE

L4
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7. FORMATO DE AUTOEVALUACION

Universidad de Pamplona
Facultad de Ciencias Econémicas y Empresariales

SO | REPORTE DE iy
‘*fNPAE AUTOEVALUACION et 156171 -mmspammasinss

cenprac@unipamplona.edu.co

Nombre del Estudiante: i : > ; Feca: \ 12 oW

Nombre de la Empresa: LQY) sel (.,"\(\C\ (jb\ S5 Programa: CO(-\J\Q&,Q\\Q ‘?\N)\m

Dependencia Entidad: Coﬂ\ob\\\éod Evaliador CO N\\\C; Ul\\OW\\ZO\‘

OBJETIVO: Reflexionar en torno de las actitudes y habilidades que pueden dinamizarse durante el semestre de
prdctica para reafirmar los valores y principios ciudadanos fundamentales.

@ Seiale el medio por el cual se vincul usted a la empresa donde desarrolla su Practica Profesional.

1.1. Unipamplona D 1.2. Familiar 1.3. Amistad D 1.4. Autogestion D

1.5. ; Otro Medio? D Especifique ; Cudl Otro?
5 MO O )

@ ¢ Qué lo motivo a elegir este medio? I %\C! e en e &,*O em <0 A U\%\o‘mcm)ﬁ\o
¢ Considera usted que ha cumplido las expectativas que se tenia antes de iniciar el semestre de practica? Sl E NO D

Bpie [ \OENO) NLRUSS @NANORMRGS, relotiones sociole y e Wdad)

¢ Qué tipo de dificultades ha afrontado durante la practica?

4.1. Académicas D 4.2, Laborales D 4.3, Personales D 4.4, Ninguna

Explique Iﬂ\ giochco  ©€ techzo con \o et O sEen o 6—I

@ ¢ Cree usted que el semestre de practica es un escenario propicio para la formacion en valores humanos? SI NO D
@ Sefale TRES VALORES que usted haya fortalecid este tre de practica profesional.
6.1. Responsabilidad 6.2, Puntualidad 6.3. Compromiso EI 6.4. Participacion D
6.5. Sensibilidad Social 6.6. Nacionalismo D 6.7. Creatividad D 6.8. ;Otro? I:I

¢Cudl? I I

Desde el punto de vista del cumplimiento de los objetivos, evaliie su desempefio durante el semestre de practica y califiquese, en
el siguiente cuadro. Utilizando escala de 0.0 a 5.0, con base en las siguientes competencias y sus criterios.

COMPETENCIA NOTA EXPLIQ! PORQUE?

Ciudadano Auténomo Veo\ce %\ GC \CO

Hombre — Contexto - q 0 (QSPO\"QC ‘6(
Partcipacion y en todas las de CENPAE \aS \)\oqec-\os o \\G(W\I)
Cientifico peo\\ce m VNS ©
Hombre - Conocimiento 40 [hem cep

Presentacion efectiva y oportuna del trabajo académico (eyPo © SC\O W\ 6 od
Profesional Puse O W OSKXe QO Ve
Hombre - Discipina 4.5 \e(\Q\ \© e Adad
Expresa la sintesis de su formacion en saberes, actitudes y habil- =~ ‘C;\OO\ a N

lidades, aplicadas al ambito laboral. TR O EE &

Nota Integral a7
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