
PAULET ASESORES S.A. 

  Abogados                                                                     

Miraflores, 7 de julio del 2008.
Señores
RIMAC SEGUROS
Presente.-
Atención:
Srta. Karina Cruz Pinto


Supervisora de Cobranzas EPS
Referencia:
Propuesta para gestión prejudicial de cartera morosa.
De nuestra consideración:
Por la presente nos es grato saludarlos y remitirles la propuesta de la referencia, la misma que pasamos a detallar:

RIMAC SEGUROS
GESTION DE COBRANZA PREJUDICIAL DE CUENTAS MOROSAS
I- Meta.- 
Brindar nuestros servicios para la cobranza prejudicial de cuentas morosas, como estudio externo de Rimac Seguros, estableciendo en la organización, la etapa de cobranza legal - prejudicial y realizando una gestión profesional que logre con holgura los objetivos propuestos.

II- Objetivos.-

1. Conocer la organización y procedimientos de trabajo del área de cobranzas de Rimac Seguros.

2. Conocer las características y composición de la cartera morosa asignada, compuesta por 272 cuentas, por un monto total de US $132,638.00.

3. Implementar la cobranza prejudicial de la cartera morosa asignada, utilizando como herramientas la gestión mediante correspondencia, la gestión telefónica y la gestión de visitas de Campo, y conformado un equipo que realice una gestión eficiente y productiva.

III- Equipo de trabajo.-

1. Socio responsable:
Dr. Jorge Luis Paulet Bobba.

2. Encargado:

Sr. Luis Enrique Vargas Casavilca
3. Gestor de Campo:
Sr. Michael Enrique Nunura Alvarez

IV- Presupuestos para la prestación del servicio.-
1. Se debe gestionar la cobranza del saldo total de las cuentas morosas que componen la cartera asignada, compuesta por los productos EPS y SCTR de las personas jurídicas (empresas) que han sido clientes de Rimac EPS. El encargo es por 160 días, plazo que puede prorrogarse de común acuerdo.
2. Se cobra al titular de la cuenta, dado que, las cuentas morosas no tienen garante.
3. Se propone que, si corresponde el cobro de intereses, se asigne la cartera con intereses liquidados.

4. Se nos otorgue como herramientas para la gestión de la cobranza, la posibilidad de acordar la exoneración de intereses y el pago en plazos (a determinarse).  

5. Se deberá determinar si los pagos se tendrán que realizar necesariamente en las oficinas de Rimac, y/o en cuentas bancarias y/o  si se podrá cobrar directamente, entregando los correspondientes recibos y depositando los montos cobrados en las cuentas que se indiquen.

6. Previamente a la prestación de nuestros servicios, se deberá obtener la base de datos de las cuentas que componen la cartera asignada, información que es necesaria para el análisis y gestión de la misma.

V- Proceso y etapas del servicio.-

1. Análisis de la cartera y definición de la estrategia de cobranza: Se ordenarán las cuentas en base a criterios que nos permitan definir la mejor estrategia a seguir, éstos entre otros, son antigüedad, monto de la deuda, conducta anterior del deudor, ubicación y accesibilidad. Esta etapa culmina estableciendo el tipo gestión o gestiones que se aplicará a cada grupo de cuentas. Básicamente se dividirán entre aquellas a las que se les da una gestión integral (con las modalidades que se desarrollan a continuación) y las que necesitan una gestión especial, la cual puede obviar alguna de las modalidades de gestión antes señaladas, e incidir en otras y/o recomendar la cobranza judicial. 

2. Gestión de la cobranza: Fundamentalmente se aplicará las tres modalidades que se señalan a continuación, en función de la estrategia definida. 
2.1. Gestión mediante Correspondencia: Se notificará a la empresa deudora mediante comunicación escrita, en la que ponemos en su conocimiento que se nos ha encargado la gestión de la cobranza de su deuda, informándole el monto de la misma (capital e intereses) e invocándole se apersone a las oficinas de Rimac (que se indiquen), para que se le liquide la deuda y haga el pago correspondiente, también se le dará la alternativa de comunicarse con nuestra empresa, para tratar otras formas de solución. Del mismo modo, en la comunicación se le otorgará un plazo prudencial, el cual se definirá en la etapa de análisis de cartera. Según la evolución y resultados en cada caso, se remitirán nuevas comunicaciones escritas.

2.2. Gestión Telefónica: Simultáneamente o alternativamente a las comunicaciones escritas, según la estrategia definida y los resultados, haremos contacto y seguimiento telefónico para requerir el pago y/o recordarles sus compromisos. Esta herramienta tendrá el soporte tecnológico idóneo para su administración y seguimiento, donde se dejará evidencia de las gestiones realizadas y resultados obtenidos.

2.3 Gestión de Visitas de Campo: Según la estrategia definida y los avances y/o resultados obtenidos en cada cuenta, se programarán visitas del gestor de campo, para incidir en el requerimiento de pago, cumplimiento de compromisos asumidos, plantear alternativas de solución (para cuyo efecto se propondrá la exoneración de pagos de intereses y/o el pago en plazos) y/o el cobro directo. Adicionalmente, atenderemos en nuestras oficinas las visitas y todos los requerimientos de las empresas deudoras, en relación a la atención de su deuda, brindándoles de ser el caso la orientación necesaria o poniéndolos en contacto con el funcionario de Rimac que corresponda.  

3. Reportes de la gestión: Conforme a las políticas y pautas de Rimac, así como a su sistema de información, se proporciona la información periódica de los resultados, la misma que también permite las correcciones y cambios de estrategia, la facturación y otras tareas administrativas o estadísticas que sean necesarias.
4. Comité de Evaluación: El equipo de trabajo realizará un comité de evaluación semanal de la gestión del integro de la cartera asignada.  

5. Informes de cuentas irrecuperables: Al término de periodo de tiempo convenido, se presenta un informe individual que sustente cada cuenta irrecuperable y resuma el resultado de la gestión realizada, y de ser el caso, haga las recomendaciones pertinentes (provisión y castigo contable). 

VI- Propuesta económica
Nuestra propuesta económica por concepto de honorarios, por la gestión y cobranza prejudicial de cartera morosa, a la que hay que agregarle el Impuesto General a las Ventas (IGV)  es la siguiente:

· El 20% de las sumas efectivamente cobradas de la cartera asignada, en base a liquidaciones mensuales.

· Tratándose de refinanciación de deudas se nos reconocerá como honorario el 10% de la suma refinanciada.

· En el caso de las cuentas irrecuperables, por cada informe de sustento S/. 30.00. 
Quedamos a su disposición para cualquier precisión o consulta.

Sin otro particular y agradeciéndoles desde ya la atención de la presente, quedamos de ustedes,

Atentamente,

Paulet Asesores S.A.

Abogados

Jorge Luis Paulet Bobba
Socio

Calle Prolongación Arenales No. 665, 2do. Piso, Miraflores, Lima. Teléfonos 628-1167 y 628-1168
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