
 
 

 
 

1 

 

 

 

INFORME DE GESTIÓN ANUAL 
 

 

 

 

 

 
 

 

COOPERATIVA DE APORTE Y CRÉDITO DEL 

SECTOR PETROLERO 
PETROCOOP 

Vigencia 2009 

 

 

 

 

ASAMBLEA DE DELEGADOS 2010 
MARZO 13, 2010 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

2 

PRESENTACIÓN 
 

El siguiente informe de gesti—n pretende visibilizar los principales procesos ejecutados 

por la administraci—n de la Cooperativa de Aporte y CrŽdito del Sector Petrolero Ð 

PETROCOOP durante la vigencia 2009.  

 

La estructura del informe pretende dar cuenta del diagn—stico del esquema de gesti—n 

vigente a finales de la anterior vigencia, y las acciones estratŽgicas desarrolladas por 

los diferentes —rganos de administraci—n para cumplir los objetivos se–alados dentro 

de la Asamblea 2009.  

 

Derivado de los diagn—sticos realizados al cierre de la vigencia 2009, y teniendo en 

cuenta los puntos centrales de  la operaci—n de la cooperativa, la Asamblea de 

Delegados de 2009 aprob— concentrar la gesti—n administrativa del 2009 en cuatro 

grande ejes: 

 

1. COMPRA E IMPLEMENTACION DEL SOFTWARE CONTABLE 

 

La adquisici—n, parametrizaci—n e implementaci—n de la herramienta de 

software SAPINES que nos permitir’a tener en un sistema integrado toda la 

informaci—n contable de la cooperativa y sus asociados, depurar la 

informaci—n contable de los asociados con el objeto de cerrar la vigencia 

2009 con informaci—n fiable y enviar mensualmente estados de cuenta a los 

asociados a sus correos electr—nicos autom‡ticamente. 

 

2. AMPLIACIÓN DE LA BASE SOCIAL 

 

Era nuestra meta para el 2009 ampliar la base social, por lo que estamos  

reuniŽndonos con algunas empresas del sector petrolero recomendadas 

por nuestros asociados con el objetivo de firmar el convenio y asociar a sus 

empleados. La ampliaci—n de la base social nos permitir‡ crecer 

organizadamente, siempre verificando la seriedad y estabilidad de las 
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empresas del sector, redundando el crecimiento en la capacidad de ofrecer 

nuevos y mejores servicios a nuestros asociados.  

 

3. GENERACIÓN Y MANTENIMIENTO DE CANALES APROPIADOS DE COMUNICACIÓN 

CON LOS ASOCIADOS 

 

Con el objeto de socializar las ventajas y posibilidades que el esquema 

cooperativo le ofrece a los asociados, as’ como mantener siempre 

informados a nuestros asociados de las novedades en el portafolio de 

servicios y en las pol’ticas y procedimientos aprobados en la cooperativa. 

 

4. AMPLIACIÓN DEL PORTAFOLIO DE SERVICIOS  

 

Teniendo en cuenta que la misi—n de la cooperativa es ofrecer a sus 

asociados y sus grupos familiares soluciones de crŽdito y servicios de la 

mejor calidad, una de nuestras metas para el 2009 era la de ampliar el 

portafolio de servicios, las soluciones de crŽdito y construir un portafolio de 

alianzas comerciales que le reportaran beneficios a los asociados para la 

adquisici—n de diferentes productos y servicios. 

 

El informe que se presenta resume las actividades realizadas durante la vigencia 

2009, los resultados obtenidos y las metas propuestas para la gesti—n durante el 2010. 

Nuestro esp’ritu emprendedor sumado a la confianza y determinaci—n del Consejo de 

Administraci—n nos permiti— identificar y desarrollar nuevas formas de servir 

integralmente a nuestros asociados, conduciŽndonos al logro de resultados positivos 

en los cuatro ejes se–alados. 

 

Cordialmente, 

 

 

Maria Victoria Castro 

Gerente 

Cooperativa de Aporte y Crédito del Sector Petrolero 
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I. Composición de la Base Social 
 

Los siguientes gr‡ficos muestran  la distribuci—n de la base social a 31 de diciembre de 

2009, luego del ingreso de 23 nuevos asociados durante el 2009. La Cooperativa cuenta 

con 297 asociados distribuidos como muestra el siguiente esquema: 

 

Gr‡fica 1 

 

 

Durante 2009 mantuvimos nuestra base social, present‡ndose durante 2009 23 nuevos 

ingresos de asociados. Es importante destacar sobre la composici—n de la base social:  

 

- Ingreso de 14 asociados por convenio celebrado con Maurel et Prom 

- Ingreso de 9 asociados por convenio celebrado con Topen Oil Ltda (enero de 

2010) 

- Ingreso de dos asociados personas jur’dicas (Maurel et Prom y Topen Oil) 
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II. Gestión de los órganos de Administración 
 

 

Consejo de Administración 

 

El Consejo de administraci—n se cumpli— con sus funciones de reuni—n y toma de 

decisiones de conformidad con los estatutos sociales. Adicionalmente se reuni— de 

manera extraordinaria en varias ocasiones.  

 

A continuaci—n se encuentra un cuadro que referencia las reuniones celebradas por el 

Consejo de administraci—n durante el 2009. 

 

Reuniones ordinarias realizadas de enero a 

diciembre de 2009 

12 Se realizan el cuarto jueves de 

cada mes 

Reuniones extraordinarias 7  19 y 24 de febrero, 12 marzo, 

17 abril, 11 junio, 22 

septiembre, 20 octubre. 

Total cesiones  19 

% frecuencia 158% 

  

 

Junta de vigilancia.  

Durante el periodo objeto de an‡lisis la Junta de Vigilancia  desarroll— las siguientes 

actividades: 

¥ Asistencia a varias reuniones del Consejo de Administraci—n. 

¥ Reuniones con la Gerente de la cooperativa. 

¥ Elaboraci—n del Reglamento de Funcionamiento de la Junta de Vigilancia  

¥ Seguimiento de casos de quejas presentadas por algunos asociados 
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III. Portafolio de Servicios, Créditos y Beneficios 
 

Todas las soluciones que ofrecemos a nuestros asociados se encuentran agrupadas en 

cuatro segmentos: soluciones de crŽdito, soluciones de seguros y servicios,  alianzas 

comerciales y soluciones para empresas. 

 

1. Soluciones de Crédito. 
 

Tenemos diversas l’neas de crŽdito que se ajustan a las necesidades de efectivo 

de nuestros asociados, con diferentes esquemas de garant’a, diferentes plazos y 

tasas diferenciadas. Nuestras l’neas de crŽdito son: 

 

1. Libre Inversión. Hasta 60 meses, 1% nominal mensual, aplica 

cupo. 

2. Emergente. Hasta 60% aportes, m‡ximo 6 meses, 1% nominal 

mensual, aplica cupo. 

3. Educativo.  Hasta 6 meses, 0,8% nominal mensual, aplica cupo. 

4. Vehículo. Hasta 60 meses, 1% nominal mensual (actualmente 

suspendido). 

5. Único pago. Hasta 4 millones, m‡ximo 6 meses, 1% nominal 

mensual, aplica cupo. 

6. Rápido. Hasta 4 millones, m‡ximo 6 meses, 1,7% nominal 

mensual. 

7. Especial Convenios.  Hasta 60 meses, 0,9% nominal mensual, 

aplica cupo. 

 

Adicional a las l’neas tradicionales de crŽdito a partir de la vigencia 2009 hemos 

puesto en marcha un plan de colocaci—n especial que, atendiendo a los 

excedentes en el flujo de capital y a las temporadas especiales, nos ha permitido 

colocar importantes recursos en temporadas especiales del a–o como el d’a de la 
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madre y del padre, la entrada de vacaciones escolares de mitad de a–o y la feria 

comercial.  

 

Esas l’neas especiales han sido integralmente reguladas por el Consejo de 

Administraci—n y se caracterizan por ser ofertas de tiempo limitado. 

 

Las tasas de nuestras l’neas de crŽdito se ubican entre el 0,8% y el 1,7% nominal 

mensual, dependiendo del tipo de crŽdito. Eso nos ubica en el mejor segmento de 

tasas, siendo nuestras tasas mejores que las de cualquier banco e incluso mejores 

que otras entidades del sector solidario como se muestra a continuaci—n1: 

 

 
Gr‡fica 2 

                                                
1 La informaci—n de la gr‡fica fue tomada del promedio de las tasas de colocaci—n de entidades 

relacionadas con la actividad para enero de 2010. 

Para el sector solidario utilizamos datos de las siguientes cooperativas: 

 Cooperativa Credicity 

 Cooperativa Coopetntel 

 Cooperativa Coopecar 

 Cooperativa Rpopulsar 

 Cooperativa Coovitel 

Para el sector financiero utilizamos datos de los bancos Bancolombia, Colpatria y Banco de 

Bogot‡. 
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La colocaci—n promedio durante el 2009 fue de $94.400.000.oo mensuales, cifra 

que cumple con nuestra meta de colocaci—n mensual superior a los 90 millones e 

inferior a los 100 millones de pesos mensuales. 

 

 

Gr‡fica 3 
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La colocaci—n de crŽditos sigue siendo la actividad generadora de ingresos 

principal para Petrocoop, habiendo crecido en un 14% desde el a–o 2008 al 2009 

(es decir 5% que el crecimiento experimentado del 2007-2008). 

 

 

 

Gr‡fica 4 
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2. Soluciones de Seguros y Servicios 
 

Atendiendo a la importancia de que nuestros asociados tengan acceso a seguros y 

servicios de la mejor calidad y con las mejores tarifas del mercado, durante 2009 

renovamos las vigencias de los diferentes servicios manteniendo los precios muy 

competitivos y mejorando las coberturas. Adicionalmente contratamos nuevas 

p—lizas para nuestros asociados. Actualmente el portafolio de soluciones en 

seguros y servicios incluye: 

 

1. Medicina prepagada. Actualmente tenemos 2 convenios con 

ColmŽdica y un convenio con Cafesalud. Como novedad durante la 

vigencia 2009 logramos una ampliaci—n la cobertura de maternidad para 

todas las usuarias del contrato, que hasta la vigencia 2009 œnicamente 

amparaba un parto para una usuaria por familia;  Adicionalmente 

logramos inclu’r el amparo de las siguientes nuevas tecnolog’as:  TAC 

Multicorte o Multidetector, Gamma Knife, Nefrolitotom’a Flexible Con 

L‡ser Holmiun, Quimioterapia Intraperitoneal Sugarbaker, 

Electrocardiograma De Se–al Promedio, Ablasi—n De Arritmias Por 

Mapeo Y Carto y Aislamiento De Venas Pulmonares. 

 

2. Atención Médica Prehospitalaria y ambulancia prepagada EMI. 

 

3. Seguro de enfermedades graves. Cubre el tratamiento, cirug’a y 

tratamiento no hospitalario para enfermedades graves en colombia o en 

el exterior, as’ como tiene un sistema de asistencia internacional por 

urgencias y medicamentos. (NUEVO) 

 

4. Seguro de Vehículos. Con suramericana incluye asistencia en viaje y 

beneficios especiales. Como novedad en 2009 negociamos una 

ampliaci—n de las coberturas y a partir de este a–o el seguro incluye 



 
 

 
 

11 

gastos de traspaso por pŽrdidas totales, valor de copia por pŽrdida de 

llaves, pago de parqueadero en los patios hasta por 15 d’as y 

acompa–amiento para la venta y compra de veh’culos usados. 

 

5. Seguro de Hogar. Con Liberty Seguros la mejor tarifa en prevenci—n y 

garant’a para sus inmuebles. 

 

6. Póliza Sindecón. Asistencia y defensa jur’dica especializada en 

accidentes de tr‡nsito y beneficio de casa por carcel. 

 

7. Seguro de Vida Voluntario. Con ACE Seguros, incluye homicidio y 

suicidio desde el primer d’a e incapacidad total y permanente. Como 

novedad en la vigencia 2009 logramos ampliar la cobertura siendo 

posible a partir de este a–o que los c—nyuges de los asociados tomen el 

seguro de vida en las mismas condiciones. 

 

8. Seguro Exequial. Con ACE Seguros, incluye repatriaci—n. Como 

novedad en la vigencia 2009 logramos ampliar la cobertura y 

actualmente el seguro incluye la repatriaci—n del cad‡ver del fallecido 

desde cualquier lugar a su ciudad de residencia en Colombia. 

 

9. Seguro Educativo. Cubre el valor de la matr’cula de educaci—n 

superior de su hijo o beneficiario independientemente de la instituci—n y 

el valor hasta por 10 semestres. (NUEVO) 

 

10. SOAT. Nosotros se lo enviamos a su casa u oficina y le recordamos 

cuando estŽ pr—ximo a vencerse. 

 

11. Seguro de Vida Deudores. Con ACE para cubrir la cartera. 

 

 

Con el objeto de que los asociados puedan consultar en cualquier momento los 

cubrimientos en detalle, las formas de pago, los valores de cada servicio y los 



 
 

 
 

12 

tr‡mites para hacer uso de los mismos, hemos colgado en la p‡gina web de la 

cooperativa nuestro portafolio de servicios. 

 

Si bien no es el primer generador de ingresos para la cooperativa, nuestro 

portafolio de seguros y servicios es sin duda el m‡s importante para nuestros 

asociados debido a los precios competitivos y la posibilidad de acceder a mejores 

cubrimientos por tratarse de p—lizas colectivas. Como se ve en la siguiente gr‡fica, 

durante 2009 facturamos por concepto de seguros y servicios $ 914.022.859.oo de 

los cuales la medicina prepagada y el seguro de veh’culos son los de mayor 

penetraci—n con facturaciones anuales de 508 y 307 millones respectivamente. 

 

 

Gr‡fica 5 
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3. Alianzas Comerciales 
 

Durante 2009 construimos un portafolio de alianzas y beneficios comerciales s—lo 

para nuestros asociados y sus grupos familiares. Todas derivadas de la firma de 

un convenio comercial con los diferentes proveedores, con el objeto de que 

nuestros asociados puedan adquirir bienes y servicios con descuentos especiales 

as’ como la cooperativa genere ingresos producto de las comisiones sobre las 

ventas en algunos de los casos.  

 

Todas nuestras alianzas est‡n dise–adas para que el asociado pueda adquirir los 

productos o servicios directamente haciendo uso de su carnŽ de la cooperativa o, 

en caso de querer financiar su compra, a travŽs de los asesores de servicio de la 

cooperativa. Actualmente nuestro portafolio de alianzas comerciales incluye: 

 

1. Motorysa. Para la adquisici—n de veh’culos y camionetas Mitsubishi. 

2. Sincromotors. Para la adquisici—n de veh’culos y camionetas Renault. 

3. Colwagen. Para la adquisici—n de veh’culos y camionetas marca 

Volkswagen. 

4. Fanalca S.A. Para la adquisici—n de veh’culos y camionetas marca 

Honda. 

5. Dinissan. Para la adquisici—n de veh’culos y camionetas marca Nissan. 

6. Autoniza. Para la adquisici—n de veh’culos y camionetas marca 

Chevrolet. 

7. Kowwa. Para la adquisici—n de art’culos en cuero. 

8. Sartoriales. Para la adquisici—n de ropa y accesorios de marcas 

reconocidas, son importadores directos de la l’nea Hugo Boss. 

9. C&C Glasses Sunplanet. Para la adquisici—n de gafas de sol y relojes 

marca police, sting, fila, bolle, givenchy, lozza, serengeti y cellini. 

10. EnDescuento. Para la adquisici—n de productos de tecnolog’a como 

computadores, televisores, consolas de video juego y equipos de 

sonido. 

11. Casa Editorial El Tiempo. Productos editoriales a nivel nacional. 

12. Casa Ensamble. Obras de teatro y cursos para ni–os y adultos. 
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13. Climar. Para la adquisici—n de planes de bienestar en el SPA. 

14. Hard Body. Moderno gimnasio con varias sedes en bogot‡. 

15. Swissjust Latinoamerica. Para la adquisici—n de productos como 

aceites esenciales, cremas, jabones y otros para el cuidado de la salud 

corporal. 

16. Natura. Para la adquisici—n de productos para el bienestar de la piel y 

cosmŽticos. 

17. Casa Campestre el despertar. Servicios en turismo, transporte 

terrestre, hoteleria, cruceros y planes tur’sticos en la zona cafetera. 

18. Bestravel. Para adquisici—n de tiquetes aŽreos, porciones terrestres y 

planes tur’sticos nacionales e internacionales. 

19. Turismo JC. Para la adquisici—n de tiquetes areos, porciones terrestres 

y planes tur’sticos nacionales e internacionales. 

20. Panatours. Para adquisici—n de planes tur’sticos en Panaca e ingreso a 

los parques. 

21. Germán Morales e Hijos. Para contratar estad’as en girardot, santa 

marta y monter’a. 

22. Idealtours. Para adquirir tiquetes aŽreos, porciones terrestres y planes 

tur’sticos nacionales e internacionales. 

23. Myriam Camhi. Postres y Tortas gourmet as’ como organizaci—n de 

eventos. 

24. Decora tu interior. Galeria de arte y decoraci—n de interiores. 

 

2009 fue un a–o importante en la generaci—n de alianzas comerciales y en la visibilizaci—n 

de las mismas con nuestros asociados. Con la intenci—n de que los asociados conocieran 

de primera mano los productos y servicios que componen nuestro portafolio de 

soluciones, llevamos a cabo en noviembre la primera gran feria comercial PETROCOOP. 

 

Durante 2009 las ganancias de PETROCOOP por concepto de comisiones por las ventas 

en materia de alianzas comerciales fueron de $ 361.036.oo continuando vigente el reto de 

visibilizar las alianzas y la oferta de las mismas para nuestros asociados con el objeto de 

que se constituya en un rengl—n importante de los ingresos cooperativos. 
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4. Soluciones para Empresas 
 

Gracias a la reforma estatutaria llevada a cabo en 2009 incursionamos en un 

nuevo portafolio de servicios, dise–ado para las empresas del sector hidrocarburos 

con las que actualmente tenemos convenio de colaboraci—n. Nuestro objetivo es 

consolidarnos como aliados de las empresas para la consecuci—n y administraci—n 

de beneficios para los empleados asociados a la cooperativa. 

 

Actualmente tenemos un convenio en ese sentido con la empresa Maurel et Prom 

y nuestro interŽs es consolidad y presentar nuestro portafolio a las dem‡s 

empresas con las que actualmente tenemos convenio. Dentro de los servicios que 

estamos interesados en ofrecer a las empresas se encuentran: 

 

1. Administraci—n de beneficios no constitutivos de salario (medicina 

prepagada, seguros generales, aportes en nombre del asociado, bonos 

sodhexo, etc.). 

2. Administraci—n de seguros de la empresa y sus empleados (cubrimiento 

en viajes, seguro de veh’culos, manejo, etc.) 

3. Oferta de convenios y beneficios para la adquisici—n de productos y 

servicios como regalos para ferias, fiesta de los ni–os, etc. 

4. Oferta de convenios y beneficios para la realizaci—n de jornadas de 

salud, vacunaci—n, etc. 

 

El convenio celebrado con Maurel et Prom le gener— entre julio y diciembre 

ingresos a la cooperativa del orden de los $ 2.344.007.oo es decir un promedio de 

$ 390.000.oo mensuales. 
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IV. Comunicación Efectiva con los Asociados 
 

Dentro de las acciones desarrolladas por la administraci—n en el ecenario de 

comunicaci—n y  contacto directo con los asociados, adicionales a los canales de 

comunicaci—n ordinarios que tiene a disposici—n la cooperativa (l’neas telef—nicas y 

atenci—n en las oficinas de Petrocoop), queremos resaltar los siguientes logros de la 

vigencia 2009: 

 

1. Elaboración y envío de boletines informativos. Durante 2009 enviamos 27 

boletines informativos. 

2. Actualización permanente de la página Web. Tiempo m‡ximo de actualizaci—n 

de 5 d’as calendario desde la ocurrencia de la novedad. 

3. Tiempos de respuesta estándar para la solicitud de créditos. M‡ximo 3 d’as 

h‡biles entre la solicitud y el giro efectivo. 

4. Mejoramiento de los tiempos de respuesta a solicitudes de aclaración o 

reclamos. Actualmente entre 3 y 7 d’as h‡biles. Es importante resaltar que al 

cierre de la vigencia 2008 el tiempo de respuesta promedio a las solicitudes de 

aclaraci—n o reclamos estaba entre 25 y 30 d’as h‡biles. 

5. Diseño y aplicación permanente de una encuesta sobre la percepción de los 

asociados frente al servicio de la cooperativa. Env’o por correo electr—nico a 

los asociados que solicitan crŽditos o servicios en cada uno de los meses. 

6. Puesta en marcha de la zona privada de la página web. Para la consulta de 

saldos del œltimo corte (desde enero 2010) 

7. Notificación personalizada de las renovaciones de seguros. Para todos los 

seguros, indicando los valores para la renovaci—n. 

8. Comunicación inmediata para el recobro de la cartera. Dentro de los 10 

primeros d’as de la mora. 

9. Realización de la Feria Comercial Petrocoop 2009. Realizada en noviembre de 

2009 con el objetivo de visibilizar los nuevos convenios comerciales y beneficios. 

10. Elaboración del portafolio de servicios y actualización del mismo. Siempre 

colgado en la p‡gina web de la cooperativa. 

11. Elaboración de la Cartilla del Asociado. Que entregaremos durante la Asamblea 

de Delegados y colgaremos en nuestra p‡gina web. 
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V. Implementación del nuevo software contable 
 

Durante 2009 y como elemento esencial de nuestro plan de mejoramiento, adquirimos el 

software de contabilidad integrado Sapiens. Durante todo 2009 llevamos a cabo la 

parametrizaci—n e implementaci—n del software as’ como la migraci—n de la informaci—n 

contable correspondiente a la vigencia 2009. En noviembre de 2009 terminamos la 

implementaci—n y actualmente nos encontramos revisando las funciones relacionadas con 

la generaci—n de reportes como los estados de cuenta de los asociados. 

 

Paulatinamente hemos ido resolviendo las diferentes inconsistencias en los reportes 

generados, derivados de la dif’cil tarea de parametrizar la compleja operaci—n de la 

cooperativa. Ejemplo de lo anterior puede ser la diferencia en materia de cupos, fechas y 

formas de pago que existe entre los asociados particulares y los asociados empleados de 

empresas con convenio, situaciones que han resultado dif’ciles de parametrizar para la 

generaci—n autom‡tica de informes. Sin embargo nos encontramos actualmente haciendo 

los œltimos ajustes sobre los estados financieros mensuales con el objetivo de enviarlos 

mensualmente a los correos electr—nicos de todos nuestros asociados.  

 

El resto de los reportes y procesos han sido verificados varias veces y luego de algunos 

ajustes iniciales se han comportado con normalidad desde noviembre de 2009. Durante 

todo el proceso hemos contado con el soporte tŽcnico de la empresa desarrolladora del 

software, as’ como del equipo contable de la cooperativa. 
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VI.  Situación de la cartera al cierre de la vigencia 2009 
 

A partir de agosto de 2009 El Consejo de Administraci—n y el equipo administrativo de 

la cooperativa acordamos inclu’r dentro del alcance del servicio administrativo el 

seguimiento riguroso a la cartera y el recobro de la misma dentro de los 10 d’as 

siguientes al corte mensual. Como resultado de dicho proceso tenemos una cartera 

reducida en comparaci—n con la situaci—n de la cartera al final de la vigencia 2008 y 

hemos avanzado en la soluci—n de los casos de mora superior a 60 d’as, como se 

puede evidenciar en las siguientes gr‡ficas. 

 

Al cierre de la vigencia 2008 la situaci—n de la cartera era la siguiente: 

 

 

 

 

 

 

 

 

Grafica 6 

 

Al cierre de la vigencia 2009 la situaci—n de la cartera morosa mejor— notablemente, 

reduciŽndose del 31% al 3% de la cartera total: 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gr‡fica 7 
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Adicionalmente la calificaci—n de la cartera mejor—, en las siguientes tablas y gr‡ficas 

puede verse la disminuci—n de la cartera en categor’as B (31 a 60 dias), C (61 a 90 

d’as), D (91 a 180 d’as) y E (superior a 181 d’as) y el aumento de la cartera corriente 

categor’a A entre los a–os 2008 y 2009: 

 

 

 

 

 

 

Gr‡fica 8 

 

 

  

 

 

 

 

Gr‡fica 9 

 

 

 

 

 

 

 

Gr‡fica 10 

 

 

 

 

 

Gr‡fica 11 
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El trabajo en el recobro de la cartera morosa y de la comunicaci—n permanente con los 

asociados nos permiti—, durante el segundo semestre de 2009 mantener la cartera 

morosa en promedio equivalente al 1% de la cartera total as’: 

 

 

Gr‡fica 12 

 

 

 

 

A su turno, en materia de servicios el manejo integral de la cartera, del recobro y la 

comunicaci—n inmediata con los asociados nos permiti— cerrar la vigencia 2009 con 

servicios en mora representando el promedio el 4% de las causaciones que por 

concepto de servicios se registraron durante 2009. En la siguiente gr‡fica (en miles de 

pesos) se puede ver la situaci—n de los servicios que ofrece la cooperativa a los 

asociados al cierre de la vigencia 2009. 
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Gr‡fica 13 

 

 

 

 

 

 

 

 

Es importante resaltar, de la gr‡fica anterior, los siguientes puntos: 

- Toda la mora por concepto de telefon’a celular ($3.432.000.oo) tiene que ver con 

procesos de reclamaci—n que estamos adelantando con 4 de nuestros asociados 

vinculadas a reclamaciones por la gesti—n de la cooperativa anterior a 2007 o 

vinculadas a posibles errores en la facturaci—n por parte de los operadores de 

telefon’a celular. 

- La mayor’a de la mora por concepto de medicina prepagada ($23.834.000.oo) 

corresponde a asociados particulares que no pagan la medicina de forma 

prepagada sino que pagan al finalizar el mes de la prestaci—n del servicio, 

quedando autom‡ticamente en mora de 0 a 30 d’as. 

- La cooperativa ha aplicado la pol’tica avalada por el Consejo de Administraci—n 

segœn la cual cualquier servicio con mora superior a 60 d’as debe ser suspendido. 
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VII. Indicadores  Financieros 
 

En 2009 el Consejo de Administraci—n le pidi— a la administraci—n que dise–ara un plan de 

medici—n de la gesti—n y los resultados a partir de la definici—n de indicadores que desde 

julio de 2009 hemos monitoreado mensualmente. A continuaci—n presentamos los 

indicadores financieros de la cooperativa y su variaci—n respecto de la vigencia 2008. 

Encontrar‡n un resumen del indicador, la f—rmula con la que se midi— y los par‡metros de 

interpretaci—n del mismo seguido de la gr‡fica que muestra el comportamiento del 

indicador durante 2009. 

 

1. Calidad de la Cartera 

 

Gr‡fica 14 

 

 

Fórmula para obtener el porcentaje Cartera calificada en B, C, D y E 
         Cartera Bruta (CB) 
 
CB = Cuenta 14 + Provisiones de Cartera 

Parámetro con el que se medirá Resultado (%)  
Parámetros de interpretación Resultados Posibles 

Muy positivo Por debajo del 6% 
Positivo Entre el 6% y el 15% 

Negativo Entre el 15% y el 25% 
Muy Negativo Superior al 25% 

  
Metas - Resultados Esperados Periodicidad de las Mediciones 
Nuestra meta es ubicarnos en el segmento muy positivo o 
positivo. 

Mensual 
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2. Nivel de Cartera Improductiva 

 

Gr‡fica 15 

 

 

3. Nivel de Activo Improductivo 

 

Fórmula para obtener el porcentaje Cartera calificada en  C, D y E 
         Cartera Bruta (CB) 
 
CB = Cuenta 14 + Provisiones de Cartera 

Parámetro con el que se medirá Resultado (%)  
Parámetros de interpretación Resultados Posibles 

Muy positivo Por debajo del 4% 
Positivo Entre el 4% y el 10% 

Negativo Entre el 10% y el 20% 
Muy Negativo Superior al 20% 

  
Metas - Resultados Esperados Periodicidad de las Mediciones 
Nuestra meta es estar en el rango muy positivo o positivo. Mensual 

Fórmula para obtener el porcentaje Activo total + Provisiones - Activo productivo 
                         Activo Total 
 
Activo productivo = Fondo de liquidez del disponible + 
Inversiones + Cartera A y B 

Parámetro con el que se medirá Resultado (%)  
Parámetros de interpretación Resultados Posibles 

Muy positivo Por debajo del 20% 
Positivo Entre el 20% y el 30% 

Negativo Entre el 30% y el 40% 
Muy Negativo Superior al 40% 

  
Metas - Resultados Esperados Periodicidad de las Mediciones 
Nuestra meta es estar en el rango muy positivo o positivo. Mensual 
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Gr‡fica 16 

 

4. Cobertura de la cartera con calificación diferente de A 

 

Gr‡fica 17 

 

Fórmula para obtener el porcentaje         Provisiones de Cartera 
 Cartera calificada en B, C, D y E 
 
 

Parámetro con el que se medirá Resultado (%)  
Parámetros de interpretación Resultados Posibles 

Muy positivo Por encima del 60% 
Positivo Entre el 40% y el 60% 

Negativo Entre el 20% y el 40% 
Muy Negativo Inferior al 20% 

  
Metas - Resultados Esperados Periodicidad de las Mediciones 
Nuestra meta es estar en el rango muy positivo o positivo. Mensual 
Observaciones Mide el grado de protecci—n de la cartera con calificaci—n 

diferente de A, sin embargo incluye el valor arrastrado 
segœn la ley de arrastre. 
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5. Endeudamiento 

 

Gr‡fica 18 

 

 

6. Quebranto Patrimonial 

 

 

 

 

Fórmula para obtener el porcentaje                Pasivo 
               Activo 
 

Parámetro con el que se medirá Resultado (%)  
Parámetros de interpretación Resultados Posibles 

Muy positivo Por debajo del 10% 
Positivo Entre el 10% y el 20% 

Negativo Entre el 20% y el 30% 
Muy Negativo Superior al 30% 

  
Metas - Resultados Esperados Periodicidad de las Mediciones 
Nuestra meta es estar en el rango muy positivo o positivo. Mensual a partir del agosto 

Fórmula para obtener el porcentaje Patrimonio 
Capital Social 
 

Parámetro con el que se medirá Resultado (%)  
Parámetros de interpretación Resultados Posibles 

Muy positivo Superior al 110% 
Positivo Entre el 100% y el 110% 

Negativo Entre el 80% y el 100% 
Muy Negativo Inferior al 80% 

  
Metas - Resultados Esperados Periodicidad de las Mediciones 
Nuestra meta es estar en el rango muy positivo o positivo. mensual 
Observaciones Porcentajes menores al 50% implican causal de liquidaci—n 

social. 
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Gr‡fica 19 

 

 

7. Gastos Operacionales contra el Activo 

 

Gr‡fica 20 

 

 

 

Fórmula para obtener el porcentaje Gastos Operacionales 
          Activo 
 
CB = Cuenta 14 + Provisiones de Cartera 

Parámetro con el que se medirá Resultado (%)  
Parámetros de interpretación Resultados Posibles 

Muy positivo Por debajo del 10% 
Positivo Entre el 10% y el 15% 

Negativo Entre el 15% y el 25% 
Muy Negativo Superior al 25% 

  
Metas - Resultados Esperados Periodicidad de las Mediciones 
Nuestra meta es estar en el rango muy positivo o positivo. mensual 
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8. Margen Total 

 

Gr‡fica 21 

 

9. Retorno operacional del activo 

 

Fórmula para obtener el porcentaje Excedente Neto 
Ingresos Totales 
 
 

Parámetro con el que se medirá Resultado (%)  
Parámetros de interpretación Resultados Posibles 

Muy positivo Por encima del 8% 
Positivo Entre el 4 y el 8% 

Negativo Negativo hasta (-) 5% 
Muy Negativo Negativo por debajo de (-) 5% 

  
Metas - Resultados Esperados Periodicidad de las Mediciones 
Nuestra meta es estar en el rango positivo en agosto y a 
partir de septiembre estar en el rango muy positivo. 

Mensual a partir de agosto de 2009 

Observaciones Muestra la proporci—n de los ingresos que deja el negocio 
despuŽs de descontar los gastos. 
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Gr‡fica 22 

 

 

10. Retorno Patrimonial 

 

Gr‡fica 23 

 

Para ver el mejoramiento de la situaci—n financiera y los retos actuales de la cooperativa 

sugerimos ver la siguiente gr‡fica en la que se muestran todos los indicadores financieros 

comparados de las vigencias 2008 y 2009: 

Fórmula para obtener el porcentaje       Excedente Neto 
  Patrimonio Promedio 
 

Parámetro con el que se medirá Resultado (%) de los dos meses anteriores promediado 
Parámetros de interpretación Resultados Posibles 

Muy positivo Superior al 1,5% 
Positivo Entre 0% y 1,5% 

Negativo Negativo hasta (-) 5% 
Muy Negativo Negativo por debajo de (-) 5% 

  
Metas - Resultados Esperados Periodicidad de las Mediciones 
Nuestra meta es estar en el rango positivo en agosto y a 
partir de septiembre estar en el rango muy positivo. 

Mensual a partir de agosto de 2009 
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Gr‡fica 24 

 

 

De la anterior informaci—n es importante resaltar: 

- Con el indicador de calidad de la cartera se muestra la mejor’a en esa materia 

rese–ada en el cap’tulo anterior. Es as’ como pasamos de tener el 31% de la 

cartera en mora superior a 30 d’as en 2008 a tener el 2% en 2009. 

- De la misma forma el indicador de cartera improductiva nos muestra que pasamos 

de 29% de los crŽditos que pod’an conclu’r en pŽrdida dada la insolvencia del 

asociado en 2008 a tener el 1% en 2009 

- El indicador de cobertura de la cartera nos muestra que, de la misma forma, 

mejoramos en la provisi—n de la cartera pasando de una provisi—n de s—lo el 2% 

en 2008 a tener en 2009 aprovisionada el 29% de la cartera en mora. 

- Por œltimo, si bien la cooperativa mejor— en rentabilidad (situaci—n que se refleja en 

los indicadores de retorno patrimonial, margen total y retorno operacional) los 

gastos operacionales de la vigencia 2009 son muy altos en comparaci—n con los 

ingresos. Esto representa una oportunidad de mejoramiento que debe concretarse 

en la disminuci—n del gasto y el aumento del ingreso. 
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VIII. Retos para el 2010 
 

Las metas que consideramos deben orientar las actividades de la cooperativa durante 

2010 se resumen en los siguientes puntos: 

 

1. Finalizar la etapa de organización interna que hemos llevado a cabo 

desde 2008. Implica terminar exitosamente la implementaci—n del software 

contable hasta la generaci—n y env’o autom‡ticos del estado de cuenta, as’ 

como resolver los casos de conciliaci—n de cuentas que se encuentran 

actualmente en revisi—n. Esta etapa debe estar terminada antes del 1 de mayo 

de 2010.  

2. Efectuar un empalme de administración oportuno y completo que no 

genere traumatismos ni inconvenientes para acceder a los servicios por 

parte de los asociados.  

3. Ampliar la base social. Luego del per’odo de organizaci—n es importante 

dise–ar estrategias para ampliar la base social a travŽs del contacto de 

empresas medianas y grandes del sector que no tengan fondos de empleados 

ni cooperativas y que tengan buen respaldo. Ampliar la base social nos 

permitir‡ incrementar nuestra capacidad de negociaci—n para conseguir 

mejores convenios y precios para nuestros asociados, as’ como redundar‡ en 

un mayor capital de trabajo de colocaci—n lo que al final redunda en un mayor 

ingreso. 

4. Aumentar la colocación manteniendo tasas competitivas. Uno de los 

mayores valores agregados de Petrocoop tiene que ver con la competitividad 

de sus tasas de colocaci—n frente a las tasas del mercado, es necesario buscar 

alternativas para mejorar el nivel de colocaci—n sin perder el valor agregado. 

5. Mejorar el balance social. A travŽs de la permanente ampliaci—n de los 

convenios y beneficios y dise–ando un portafolio de servicios y beneficios 

especial para los asociados residentes en la ciudad de Neiva. 

6. Aumentar el ingreso y reducir los gastos de operación. Es muy importante 

aumentar las fuentes de ingreso de la cooperativa dado que actualmente el 

margen total es del orden del 7%. Nuestra meta es que al finalizar 2010 la 
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cooperativa tenga un margen total de retorno superior al 20% y para lograrlo 

planeamos fortalecer el portafolio de soluciones para empresas y generar 

sinergias con nuestras empresas aliadas y con las nuevas empresas que 

asociemos con el objeto de generar mayores beneficios para nuestros 

asociados y mayores ingresos para la cooperativa por la administraci—n de los 

mismos. 

7. Mantener el trabajo de recobro de cartera mejorando los indicadores. 

Nuestra meta es erradicar la mora por servicios incentivando la cultura solidaria 

en nuestros asociados. 

8. Mejorar la eficiencia de la página web. Implementando mejoras que nos 

permitan tener la mayor cantidad de informaci—n on line y abriendo la 

posibilidad para que las solicitudes de los asociados se puedan tramitar por 

ese canal. 

9. Mejorar la percepción de nuestros asociados. Visibilizando las mejoras y 

novedades y estando siempre atentos en la identificaci—n de oportunidades de 

mejoramiento y dispuestos a mejorar en los puntos que nos indiquen. 

 

 

IX. Nota final 
 

Adjuntamos al presente documento: 

 

- Proyecto de Presupuesto para el 2010, elaborado en l’nea con los retos 

presentados. 

- Proyecto de Distribuci—n de Excedentes 2009. 

- Proyecto de Reforma Estatutaria Parcial que se someter‡ a la decisi—n de la 

Asamblea. 


