UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO
FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRAGION

FINANCIAMIENTO DE CUENTAS POR COBRAR

SEMINARIQ DE INVESTIGACION CONTARLE
QUE EN OPCION AL GRADO DE LICENCIADD EX CONTADURIA

PRESENTA
GUSTAVO MENDEZ CEJA

. C, P, JORGE FRANCO SANTILLAN

MEXICO, D. F., 1982




e e

Universidad Nacional - J ~  Biblioteca Central
Auténoma de México -

Direccion General de Bibliotecas de la UNAM
Swmie 1 Bpg L IR

UNAM - Direccion General de Bibliotecas
Tesis Digitales
Restricciones de uso

DERECHOS RESERVADQOS ©
PROHIBIDA SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

Todo el material contenido en esta tesis esta protegido por la Ley Federal
del Derecho de Autor (LFDA) de los Estados Unidos Mexicanos (México).

El uso de imagenes, fragmentos de videos, y demas material que sea
objeto de proteccion de los derechos de autor, serd exclusivamente para
fines educativos e informativos y debera citar la fuente donde la obtuvo
mencionando el autor o autores. Cualquier uso distinto como el lucro,
reproduccion, edicion o modificacion, sera perseguido y sancionado por el
respectivo titular de los Derechos de Autor.



TESIS CON FALLA DE ORIGEN



II

III

v

T S W N
.

INDICE
INTRODUCCION

ADMINISTRACION FINANCIERA

La Empresa y sus drcas funcionales

La Funcién Financicra

El Administrador Financiero, papel que representa
en la Empresa y su Importancia

Funciones del Administrador Financiero

Dilema del Administrador Financiero

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Generalidades
Fuentes de Financiamiento Internas
Fuentes de Financiamiento Externas

ADMINISTRACION DE CUENTAS POR COBRAR

Generalidades
Politicas de Crédito
Condicifnes de Crédito
Politicés de Cobrb

FINANCIAMIENTO DE LAS CUENTAS POR COBRAR

Gencralidades

El Descuento Mercantil

El Factoring

Estudio Critico del Factoring

Conocimiento y uso del Factoring en nuestro Pais.

12
15

17
23

26
27
31

42
44
49
52

56
59
64
93
99




LA PARTICIPACION DEL LIC. EN CONTADURIA
EN EI FINANCIAMIENTO DE CUENTAS POR CO-
BRAR

El Licenciado en Contaduria
El Servicio Profesional de la Contadurfia PGblica
Su intervencién en el financiamiento de cuentas-

por cobrar.
CONCLUSIONES

BIBLIOGRAFIA

103

107

111

113

117




INTRODUCCTION,

En los (ltimos anos se han producido cawhios importantes en los
aspectos cientificos, tecnolbgicos, econdmicos y sociales, lo -
cual ha ocasionado un gran impacto en la forma de operar de las
empresas, Ante la expansién de los mercados, la aparcicién de -~
nuevos productos y la creciente competencia en los negocios, sa
han visto obligadas a utilizar mayores recursos financieros y -
cada vez es mds dificil obtenerlos, por lo que es necesario apro
Vechar al m&ximo los que se encuentran disponibles.

Uno de los instrumentos mds eficaces para lograr lo anterior lo
constituye la Administracibn Financiera, pues contribuye a obte
ner el mdximo aprovechamiento de los recursos financieros de -
que se dispone. Ahora bien, en vista de que en el campo de las-
finanzas es bastante extenso, se enfoca la atencibén de éste tra
bajo a la Administracién Financiera de las Cuentas por Cobrar,-
rengldon que junto con el Efectivo constituye la base de la li--
guidez de una empresa.

Las cuentas por cobrar representan el crédito que concede la em

presa a sus clientes con una cuenta abierta que se conoce como-

Crédito Mercantil, con el objeto de conservar los clientes actua
les y atraer nueva clientela. Las cuentas por cobrar son un cos

to necesario para la empresa, ya que el ofrecimiento de crédito

a clientes normalmente permite que la empresa alcance un nivel-

mds alto de ventas que el que podrfa efectuar al operar con ba-

se en ventas al estricto contado.

Las técnicas que deben de utilizar las empresas para obtener fi
nanciémiento a traQés de sus cuentas por cobrar, con el objeto

de alcanzar niveles mis altos de produccibn y ventas que no pue
den obtener, debido a.QUe sus lfineas de crédito se encuentran -
totalmente ocupadas en financiar la adquisicién de activos fi--
jos y ante banqueros cautelosos que no estén dispuestos a pres-




~tar mds que dentro de ciertas relaciones de balance bien cono-
cidas, son: 1) La pignoracién de las cuentas por cobrar, y 2) La
factorizacibén de las cuentas por cobrar,

La pignoracién de las cuentas por cobrar se lleva a cabo con el
objeto de garantizar un préstamo a corto plazo, debido a que -
hormalmente las cuentas por cobrar son perfectamente liguidas,

La factorizacitn de las cuentas por cobrar consiste en la venta
directa sin vfa de regreso de las cuentas por cobrar de una em-
presa a un factor o companfa financiera.

Esta nueva técnica conocida mundialmente como “Factoring", en -
nuestro pa;s ha carecido de una mayor difusién, teniéndo como -,
concecuencias que un gran nlmero de hombres de negocios desco--
nozcan las implicaciones econSmicas y financieras que originan-
su aplicacién.

Es por tal circunstancia que el presente trabajo de investiga--
ci6n lleva el deseo de aportar informacifn de utilidad para to-
das las personas que se interesen en &sta nueva técnica,

Del andlisis que se efectfia de &sta nueva técnica, destacan en-
forma importante los siguientes dos aspectos:

l.,~- La empresa que solicita los servicios del Factoring, =~
debe aprobar en toda su extensi6n los conocimientos del
Factor, referentes a la Administracién y Contabilizacién

de la cartera de sus clientes.

2.~ El equilibrio financiero que necesita una empresa en =
expansibn, derivado de su crecimiento, se le otorga el
Factor, financifdndole las cuentas que ésta presente en




los registros, ayuddndole a crear una cobertura finan-~
ciera, sobre todo cuando se le¢ niega la posobilidad de

pPenetrar en el mercado crediticio.

En conclusién, éste sistema de financiamiento les permite a las
empresas incrementar notablemente su capital de trabajo, ddndo-
les una importante aceleracién a su ciclo dinémico: Produccién-
Venta-Cobranza.

Es por tal motivo, que pretendo con €ste trabajo dejar en el --
lector algunas ideas, que pudieran inclinarlo a una lectura wmis
“detenida del contenido de la investigacién.
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1, LA EMPRESA Y SUS AREAS FUNCIONALES

El concepto "Empresa" viene del vocablo " EMPRENDER ", es decir,
iniciar algo; empezar un conjunto de actividades encaminadas a -
un fin especifico y predeterminado.

Como definicién de empresa puedo precisar. " Que es aquella orga
‘nizaci6én formada por personas, cuyas acciones estdn armoniosamen
te coordinadas y aplicadas a materiales, herramientas maquinaria,
dinero o cualquier otro factor con el prodsito de lograr un obje

tivo previamente definido ".

Las empresas u organizaciones pueden clasificarse atendiéndo a -
5u girxo en: Extractivas, Fabriles, Comerciales, y de Servicios y

por la importancia de sus recursos financiecros en pequenas media

has y grandes empresas,

COMO SE GESTA UNA EMPRESA

La idea de la iniciaci6n de una empresa se presenta bisicamente-
por dos motivos: Primefo, la necesidad manifiesta dentro del con
glomerado social de determinado producto o servicio, ya sea por-
su inexistencia en el mercado o porque las companfas estableci--
das no satisfacen cabalmente la demanda actual. Y Segundo, la ob
tencibn de beneficios econémicos para los propietarios, en forma
de utilidades. Por lo tantb, podemos citar qgue una empresa no na
ce (nicamente con elebjetiQo del lucro, sino también con un ob-

jetivo social. )

Como actividades previas en la gestaci6én de una empresa, los fu-

turos empresarios determinarén entre otras:

a) El giro de la empresa, ya sea comercial, industrial, finan~--

ciera o de servicios personales.

b) Medio econbmico y geogrdfico en donde operaré




c)
d)

e)

£)

g)
h)

w!

Necesidades existentes y mercado potencial
Pretensiones de monto e importe de las operacibnes

Necesidades, requerimientos y especificacibnes de las insta-
laciones y equipo.

Canales de distribucibn a emplear para hacer llegar los pro-

ductos o servicios al consumidor.
Personal iddneco que se requiere y fuentes de reclutamiento.

Sistemas y métodos de trabajo.

Todo lo anterior requiere de estudios especializados de mercado-

tecnia, ingenieria industrial y promocibébn de empresas, los cua--

les, es conveniente que sean realizados por despachos especiali-

zados de consultorfa en administracién, ya que, de la efectivi--

dad de dichos trabajos dependerd el &xito o fracaso de la nueva-

empresa; ademds de que €sto representar& la primera inversién de

la negociacidn,




FORMAS JURIDICAS DE CONSTITUCION DE SOCIEDADES

SegGn la Ley Mexicana, para que exista una organizacidn o Socie

dad es necesario:
a) Que no sea enteramente transitoria
b) Que tenga un fin comidn licito
c) Que el fin comdn sea cualquiera de estos tres:
- No econdmico
- Preponderantemente econdmico

- De lucro.

De acuerdo con &ste Gltimo punto (c¢), cuando el fin no es econo
mico, se constituye una asociacibn civil (A.C.), si el fin es -
preponderantenente econbmico, pero no de lucro, se tratard de -
una sociedad civil (8.C.) y por @Gltimo, si la finalidad de la -
organizacibn es obtener lucro, se tratar& de una sociedad mer--
cantil.

La Ley General de Sociedades Mercantiles, reconoce las siguien=-

tes:
I. Sociedad en Nombre Colectivo;
II. Sociedad en Comandita Simple;
ITI. Sociedad de Responsabilidad Limitada;
IV. Sociedad Anénima;
V. Sociedad en Comandita por Acciones; y
VI. Sociedad Cooperativa, en sus dos modalidades:
-~ De producci@n’

- De consumo
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. ADMINISTRACION Y ORGANIZACION,

Durante las filtimas décadas, el progreso de la investigacién -
cientifica ha hecho una cantidad de aportaciones sin preceden-
te a la sociedad, aportaciones que, tratase de nuevos materia-
les, substancias o producﬁos, han contribuido en forma defini-
tiva a la creacién de nuevas companias para la explotacidn, --
transformacibén y distribucibn de satisfactores (Productos o -
servicios) .

Lo anterior, aunado al vertiginoso crecimiento de la pobhlacién
mundial ha dado como consecuencia el surgimiento, tamhién, de-
muy diferentes giros de actividad de las empresas y de una di-
- visibén del trabajo cada vez mas conpleja.

En su afén de que la complejidad de las organizaciones no pro-
voque que éstas queden fuera de su control, el hombre ha desa-
rrollado ciertas técnicas, sistemas, métodos, y procedimientos
para administrar adecuada y ventajosamente todos los clementos
que integran aquellas.

Administracién, en términos generales, es el conjunto de té&cni
cas y conocimientos que, aplicados sobre todo oxganizmo social
sea cual fuere su objetivo, permiten el mdximo aprovechamiento
y rendimiento de sus elementos constitutivos (humanos, materia
les y econbmicos) .

MODELO DE ORGANIZACION DE FUNCIONES BASICAS.

El aumento en el tamaio y complejidad de las empresas ha obli-
gado que exista una divisién de las funciones administrativas.
Por lo que es indispensable, que la asignacifn de recursos y -
toma de degiéiones dentro de este tipo de empresas, se dche --
llevar a cabo mediante érdenes que emanen del Director de la -




~ empresa, hasfindose en las recomendacibnes que le hagan los espe-

cialistas en las divoersas funciones.,

De 6sta manera, se sefalan de una forma enunciativa, mds no li-
mitativa, las funcibnes bésicas y, generalmente comuncs a toda-
empresa, representadas en forma de organigrama, son las siguien
tes:

DIRECCION GENERAL

MERCADOTECNIA PRODUCCION PERSONAL ABASTECIMYIENTO




DIAGRAMA DE SECUENCIA Y COORDINACION DE LA PLANEACION ENTRE
LAS UNIDADES DE ORGANIZACION COMUNES A TODA EMPRESA.
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SECUENCIA Y COORDINACION DE LA PLANEACION ENTRE LAS UNIDADES DR
ORGANIZACION COMUNES A TODA EMPRESA DIENTRO DEL MARCO DE LA ORGA
NIZACION,

1,

1 L

2|

3|

MERCADOTECNIA determina sus pronbsticos de venta de articu-
los en unidades y monto de dinero, y lo proporciona a PRO~=-
DUCCION,

Ademds, comunica a PERSONAL qué cantidad y calidad de emple
ados y/o agentes vendedores necesita.

Y por Gltimo, informa a FINANZAS cualesserédn sus gastos de-
prospectacién, propaganda, publicidad y distribucién.

Con base en los requerimientos de artficulos y productos que
nercadotecnia le proporcioné, PRODUCCION elabora su progra-
ma y presupuesto de gastos. Del programa, se desprende la -
cantidad, calidad y oportunidad de materia prima gue necesi
tard que ABASTECIMIENYTOS le suministre, a efecto de cumplir
con la meta; y de su presupuesto se deriva:

Cantidad y competencia de obreros y empleados que requerird
asi como horas de trabajo que laborarén vy,

Sus gastos de operacibn: fuerza motriz, mantenimiento, repa
racibnes, combustibles, lubricantes, enseres.

ABASTECIMIENTOS, considerando los proveedores y condicibnes
de compra, elabora su presupucsto de Compras el cual propor

ciona a FINANZAS.

También, hace su requisicién del personal que necesita.
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PERSONAT engloba todas las necasidades de elemento humano y
remuncraciones al mismo cn su presupuestoy lo turna a FINAN
ZAS.

FINANZAS ya est8 ahora en posibilidad de determinar las ne-
cesidades de fondos para el periodo o presupuesto; momentos
en que se requiere desembolsar; momentos en gue habra ingre
808 y conceptos por los que los habrd y, finalmente: Tipos-

y fuentes de financiamiento.
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2, LA IFUNCION I'INANCIERA

Para muchos la funcién financiera y contable dentro de un nego-
cio es virtualmente la misma, por lo que antes de entrar de lle
no a &ste tema, creo necesario dejar asentadas las principales-
diferencias que existen entre las finanzas y la contabilidad, -
pues estos dos términos crean confusidén y muchos problemas para
aquellas personas que no estén dentro del dmbito de las ciencias
administrativas.

La primera pregunta que puede surgir es la siguiente: ¢ De que-
se ocupa lo financiero ?, una de tantas respuestas que se pue--
den dar a esta pregunta es que las finanzas se ocupan fundamen-
talmente del manejo té&cnico del dinero en cuanto a tal, sino -~
también se ocupa.de los bienes en especie, es decir se ocupa --
del patrimonio de las empresas en su conjunto. Las finanzas den
tro de la economia, se pueden aplicar dentro del &mbito micro 6
macroeconémico. La microeconomia se ocupa en determinar las es-
trategias 6ptimas de operacién de empmresas e individuos, en --
tanto que la macroeconomia se ocupa de la totalidad del ambien-
te institucional en que una empresa debe operar.

Volviendo a las diferencias que se tratan de resaltar. ¢ De gque
se ocupa lo contable ?, podemos decir que la contabilidad es un
medio de expresién que se utiliza para tratar de reproducir los
fenémenos que ocurren dentro de las empresas, ademis es una crd
nica parcialmente hist6érica que transpone la sola reproducci6n-
cronolégica de los hechos‘y permite tener una visién subjetiva-
dentro del contexto del tiempo.

Las finanzas utilizan en la mayorfa de los casos informacién --
contable, pero en cambio la contabilidad no utiliza exclusiva--
mente informaci6én financiera, porgue las finanzas guardan una -
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interrelacién absoluta con la actividad econémica y con la funcién

admninistrativa; la contabilidad simplemente contempla y proveé de-

informacibn sobre sus actos a las actividades financieras y a to--

das las demds &dreas de una empresa; de lo anterior podemos ver co-~

mo la contabilidad es un instrumento gue girve solo para proporcio

nar informacibén a todos los niveles y principalmente a aqucllas -~
”

dreas que requieren de la misma para realizar una de las méis impor
tantes tareas o fases del proceso administrativo; La plancacién.

La funcidén financiera se basa en el ciclo econbmico de cualquier -
actividad empresarial y la funcibn contable tiene gue proporcionar
la informacibén para cue la administracidén conozca ese ciclo econd

mico.

Sin embargo no todo lo anteriormente expuesto puede tomarse como -
oposicldn entre estos dos campos, ya que podemos encontrar diver--
sos puntos de convergencia. Un ejemplo de esto podria ser que la -~
actividad contable genera informacidn que es necesaria para que la
actividad financiera pueda actuar, desarrollarse y tomar las mejo~
res decisiones que se tomen podrfan no ser las Optimas.

La funcibn de finanzas en sus comienzos, se encargaba Gnicamente -
de llevar la contabilidad de la empresa, déndole especial énfasis-
al manejo del efectivo y la forma de obtenerlo para cubrir las - -
obligaciones que tenia la empresa con terceras personas. Las finan
zas han mostrado que su evolucién es una consecuencia de los can--
bios econbmicos acaecidos, Asi mismo esa evoluci6n ha tenido diver
sas implicaciones que han forzado a las empresas a una serie de --

transformacién.

CONCEPTO DE LA FUNCION FINANCIERA

Muchas personas picnsan que el objetivo de las finanzas es simple-
mente la tarea de consegquir los fondos necesarios requericos por =



14

la unidad econtmica en la forma mas favorable a la luz de los ob
jetivos del negocio; este concepto alin cuando incompleto tiene -
por nérito resaltar la parte central o el coraz6tn de la funcién-
financiera, es decir la de proveer y proporcionar al negocio los
fondos suficientes para lograr la operacibfn y los objetivos del-
mismo, pero la funcidn financiera es mucho més amplia aque la de-
procurar los fondos necesarios para el negocio; la funcibn finan
ciera también implica la utilizacitn efectiva de dichos fondos -~

de la enmpresa.

Los objetivos de las finanzas han sufrido distintos cambios pues
como nos dice Vieston: " antes de 1950, la funcién principal de -
las finanzas fué la de obtener fondos. Después se presté mayor -
atencibn al uso de los fondos, y uno de los acontecimientos im--
portantes del comienzc de la década de los cincuentas fué un ané
lisis sistemético de la administraci6én interna de la empresa, en
focando la atencién en las corrientes de fondos dentro de la es-

tructura de la corporacibn ".

Para entender el enfoque actual de las finanzas, es conveniente-

citar lo que varios autores opinan sobre la funcién de las finan

zas.

Van Horne. " 1. Asignacidn de fondos a activos especificos y 2.-
Obtener la mejor mezcla de financianientos en relaci6n a la eva-

luacibn general de la empresa ".

Robert W. Johnson, en su Administracién Firanciera fija como ob-
jetivo de la organizacibn la maximizaci6bn de la rigueza y lo rei
tera cuando afirma que el doble objetivo de la misma es elevar -
al miximo el valor actual de la riqueza, procurando que se dis--
ponga de efectivo para pagar las cuentas a su tiempo y ayudar a
la distribucifén de los recursos gue se encuentran dentro de la -

empresa.,




Solomon. Para Solomon la funcién financiera debe dar respuesta -
a las siguientes preguntas:

1.~ " ¢ Qué volumen total de recursos debhe comprometer una empre

sa ?
2.~ " ¢ (6mo deben financiarse esos recursos ?
3.- " & Que activos especificos debe adquirir una empresa ?

Como es de observarse, la funcién de finanzas tiene como objeti-
vo fundamental el obtener recursos y el utilizarlos de la mejor-
manera posible, es decir optimizarlos, Optimizar el uso y obten-
cibn de recursos financieros para maximizar los flujos de efecti
vo que generen en el caso de México y, en el caso de los Estados
Unidos, para maximizar el Qalor de la emnpresa a través del pre-
cio de venta de las acciones en el mercado . Esta situacién de -
vender acciones en el mercado debe desarrollarse para que los --
ahorradores inviertan en bienes productivos, que hagan crecer --
las empresas y aceleren el desarrollo industrial y econbmico del
pais, y desde un punto de vista ideal (utépico), logren un desa-
rrollo social a traves de la distribucién de la riqueza sin modi
ficar el sistema,

Establecer normativamente funciones y funcionarios que lleven a-
cabo la funcibn financiera, constituirfia un esfuerzo vano en vis
ta de que las condiciones en las que se definen son determinadas
por necesidades especificas de cada empresa.

De aqui que la funci6n financiera, se encuentre dividida en muy-
diversas formas. Generalmente en la empresa mediana y pequeha el
responsable de la direcci6én financiera es el Contralor o el pro-
pio Director General, teniéndo en éste caso el Contralor solo -
una responsabilidad compartida en contadas actividades de natura
leza financiera que tiene a su cargo; en otros casos sobre todo
en la empresa mediana se encuentran dos responsables, el contra-
lor y el tesorero quienas comparten ésta funcibn; por Gltimo cen-
las empresas de mayor magnitud existe una Direceién Financiera -
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constituida por un elemento mis, el Director Financiero, ante -
quien informan los dos anteriores. Es quizd &sta dreca de la em-
presa la (nica que cuenta con dos y hasta tres miembros de la -
alta direcciébn para su desarrxollo.

La centralizacibén de la funcién financiera en una Direccién, el

Prof. Weston la apoya al mencionar las siguientes razones:

" La existencia de economfas de escala en el desempe-

no de la actividad financiera, sefalando como ejemplo,

el que una emisifn fuerte de valores puede colocarse-

en términos mas favorables que una pequena ... La se-

gunda raz6n se refiere a que las razones financieras-

clave, son de vital importancia para la supervivencia

de la empresa. Las decisiones que tienen fuertes impli

caciones financieras son episodios importantes de la-

vida de una compaifa ... Estas decisiones ejercen un

efecto perdurable sobre las ventas de la empresa y =--

por lo tanto requerirén la consideracién de la alta -

direccibn ",
Tales consideraciones, nos centran en la descripcifn de las fun-
cibnes que generalmente pueden ser conferidas a los correspon- -
dientes funcionarios, como una informacién Gtil y resultado de -
una serie de entrevistas que se han tomado en cuenta como una -~
orientacién que enfogque la posicién de la Direccién Financicra -

dentro de la organizacibn, en nuestro medio.
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3. EL ADMINISTRADOR FINANCIERO,PAPEI, QUE REPRESENTA
EN LA EMPRESA Y SU IMPORTANCIA

El administrador es el ejecutivo que se ocupa de plancar los -
fondos necesarios para una cmpresa, captar dichos fondos y co-
locarlos en uso efectivo. Este ejecutivo actia como eslabén vi
tal en el proceso de distribucibn de recursos,, su compromiso-
varia con la politica, magnitud de la compaiifa, el grado de de
sarrollo de la administracién dentro de la misma y sus propias

posibilidades y aptitudes.

El Administrador Financiero ha ido evolucionando gradualmente,
hasta colocarse en el .terreno de lo que se denomina administré
cién profesional. Los gerentes que tomaban decisiones basados-
mis en su experiencia e intuicién que en técnicas adecuadas de
administracidn, estédn siendo desplazados por profesionales am-
pliamente preparados y capacitados para enfrentarse y resolver
los agudos problemas de indole financiera que aguejan a las emn
presas modernas derivadas de la complejidad de sus operacibnes

Debido a la evolucibn de las operaciones internas de la cmpre-
sa y los cambios en la economfa del mundo libre, se han creado
nuevas técnicas de administracién que deben ser conocidas y =~-
puestas en préctica por los administradores financieros con la
finalidad de contribuir al logro de los objetivos de la empre-
sa. Para lograr lo anterior deben asistir a cursos especciales
de finanzas para ejecutivos o hien por medio de lectura espe--
cializada para la materia.

De lo anterior se desprende que el administrador financicro ne
cesite estar al tanto de las nuevas técnicas de administracitn
para estar familiarizado'con la teoria de la contabilidad y =~
sus fundamentos. Un contador que desee tener posibilidades de-
ocupar puestos mAs altos en la direccién puede convertirse -
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en Administrador Financiero si, ademis de sus conocimientos con
tables, domina las técnicas modernas de administraci6n financie

ra,

Es importante mencionar que, no obstante que alguno de los as--
pectos de la funcidén financiera son tratados en los niveles més
altos de la organizacibn, una persona que aspira a ser adminis-
trador financiero de la compania es probable que comiencce como-
aprendiz en las tareas contables pues ahi se tiene una visi6n -
més detallada de algunos aspectos de la empresa.

Los administradores financieros filtimamente han logrado gran re
conocimiento y un mayor.prestigio, una razén de ello es la im--
portancia que tiene la planeacidn, el andlisis y el control de-
las operaciones de las que son responsables. La autoridad finan
clera rara vez se encuentra descentralizada o relegada pues mu-
chas decisiones financieras son vitales para el desarxrollo de -~

una compania.

La importancia del administrador financiero es bastante clara,-
en la mayoria de las empresas el ejecutivo financiero principal
reporta al presidente o al consejo directivo y en ocaciénes for

ma parte de la mesa directiva.

Otro punto que pone de relieve la importancia del administrador
financiero es el hecho de que normalmente la designacidn de és-
te ejecutivo se lleva a efecto a nivel de Consejo de Administra
cibn, asi como la proyeccibén social y profesional que dentro y-
fuera de la empresa en gue presta sus servicios ha tomado Este-

ejecutivo,
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4. FUNCIONES DEL ADMINISTRADOR'FINANCIERO

La importancia de la Funcién Financiera depende en gran parte -
del tamano de la empresa. En negocios pequeios la Funcifn Finan
ciera la lleva a cabo normalmente el departamento de contabili-
dad, en organizaciones mayores ha sido necesario establecer un-~
departamento financiero separado.

Robert W, Johnson, indica que " Para poder maximizar el precio-
de mercado de las acciones mediante un adecuado equilibrio en--
tre riesgo y rendimiento, el administrador financiero debexrd --
cumplir con tres funcibnes bésicas: a) Planeacifn Financiera, =
b) Administracién de Activos y c) Obtencitn de IFondos ".

a) PLANEACION FINANCIERA

Es interesante la planeacién de la produccién por parte del Ad-
ministrador Financiero, debido a que frecuentemente participa =
en la planeacifn a largo plazo de la compaiifia, deber& empezar -
con una visidn.amplia, g-neral de las operaciones de la empresa.
Debiéndose interesar en los planes a largo plazo concernientes-
a la.eXpansién de la planta, al remplazo de maguinaria y equipo
"u otros desembolsos que habran de causar grandes fugas de efec
tivo de la empresa, e§a1uando el financiamiento adicional que-

se requiera.

Al tener conocimiento de estos planes y al pron6stico de ventas
que se tenga para un futuro cercano, el Administrador Financie-
ro debe estimar los flujos de las entradas y salidas de efecti-
vo para la empresa en ese peri6do. Al elaborar §stos planes o -
presupuestos, debe hacer lo mejor que esté a su alcance en un -
mundo imperfecto, debiéndo tomar en cuenta que hasta cierto gra
do sus planes se verén‘alterados por fuerzas externas sobre las
‘que tiene bajo control. Por ejemplo, nuevos avances importantes
en lo relacionado con maquinaria pucden obligar a la compaiifa a
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efectuar fuertes inversibnes en equipo nuevo, para poder conser
var su posicién en la industria. Una recesifén o una huelga pue-
den afectar a las utilidades en forma adversa,

El reconocimiento de la incertidumbre de la vida no significa -
descartar los presupuestos, sino mas bien darle la suficiente -
flexibilidad al plan financiero para preveer los acontecimicn--
tos imprevistos.

b) ADMINISTRACION DE LOS ACTIVOS

El administrador financiero deberd determinar la manera més ren
table de invertir los fondos en la empresa. Debié&ndo establecer
y tratar de mantener ciertos niveles. "6ptimos" de cada tipo de-
activo circulante. Asi mismo, debe determinar cuales cuales son
los mejores activos fijos que deben adquirirse. Debe saber en -
que momento los activos fijos se hacen obsoletos y es necesario
reemplazarlos o modificarlos., La determinaci6n de la estructura
6ptima de activos de una empresa, no es un proceso simple; re--
quiere perspicacia y estﬁdio de las operaciones pasadas y futu-
ras de la empresa, asi como también comprensién de los objeti--
vos a largo plazo.

Cada peso invertido en un actiQo, bien sea este circulante o fi
jo, tiene usos alternativos. Podria invertirse en bonos de go--
bierno o de empresas privadas,, lo cual le proporcionaria segu-
ridad y liquidéz, pero su rendimiento serfa bajo. Podria asig--
narse a un programa de investigacién y desarrollo de productos-
nuevos, un negocio 'riesgozo, pero posiblemente muy rentable. El
peso podria regresarse a los duehos, si &stos pudieran tener ma
yor rendimiento por el mismo riesgo, o bien, el mismo rendimien
to pero con menos riesgo.

Este es el equilibrio de riesgo y rentabilidad que el adminis--
trador financiero debe perseguir en sus planes. La planeaci6n =
de flujos de fondos y decidir acerca de su asignacién mas renta
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~ble entre los diversos activos, serd tratado un poco mis adelan
te con mayor amplitud.

C)OBTENCION DE FONDOS.

Si los fujos de efectivos planeados exceden a los de entrada de-
efectivos y si el saldo de efectivo es insuficiente para absor--
ber el faltante, el administrador financiero se ver& obligado a-
obtenexr fondos de fuentes externas al negocio. Primero debe de -
terminar la composicién mas adecuada de financiamientos a corto-

y largo plazo.

Esta es una decisibn importante por cuanto afecta la rentabili--
dad. Otro asunto de igual importancia es determinar cuales fuen-
tes de financiamiento a corto o largo plazo son mejores para la-

empresa en un momento dado.

Asi como una empresa demanda mano de obra en el mercado de traba
jo y acero en el mercado de metales, también va en busca de dine
ro a uno u otro mercado monetario. Dentro de &stos mercados los-
fondos se obtienen de diferentes fuentes, bajo condicibnes dis--
tintas y por distintos perfodos de tiempo. El problema .del adwi-
nistrador financiero esté en obtcner aquella mezcla de financia-
miento mas acorde con las necesidades planecadas de su negocio,

Las condiciones futuras del mercado monetario deberdn relacionayx
se con la condicién financiera esperada para la compafifa dentro-
de seis meses de la fecha, y no con su situaciébn actual. Por - -
ejemplo, se deberd decidir si ahora es el mejor momento para ob-
tener los fondos, o bien, si conviene esperarlo seis meses; otra
decisibn seria la conven%encia de obtener ahora fondos provenien
tes de los propietarios, o adquirir fondos de los acreedores den
tro de seis meses. Por lo tanto, a la prediccién de sus necesida
des de su negocio, lo cual ya hizo como parte de su funcién de

planeaci6n financiera, el administrador financiero le afade otra




prediccidbn: Lo concernicente el curso futuro de los mercados de-

donde obtienen sus fondos,
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5. DILEMA DEL ADMINISTRADOR FINANCIERO

El objetivo del administrador financiero debe ser, alcanzar los
objetivos de la empresa, Para que pueda tomar decisiones atina-
das es neccsario que comprenda perfectamente bien cual es el ob
jetivo de la empresa. ¢ Serd la maximizacibn de las ventas ? -
¢ La maximizaciébn del sueldo del Presidente ? ¢ Poseer la mejor
participacion del mercado ?. La funcién de la administracién fi
nanciera no es satisfacer sus propios objetivos, gque pucdan in-
cluir ei aumento de sus propios sueldos, hacerse famoso o con--
servar su posicibn. Es mds bien satisfacer en la forma mids am--
plia a los dueilos., Es muy probable que los accionistas tengan -
metas y formas de vida muy diversas. Algunos le dan mis prefe--
rencia al consumo actual, comer y beber bastante y ser felices.
Otros son mis conservadores y prefieren el ahorro. Algunos es--
t&n més dispuestos a asunir riesgos en contraste con otros. Da-
das éstas diversas actitudes, cada uno de los dueiios trata de -
maximizar su satisfaccién o la utilidad que obtiene de su rique

Za.,

El papel bisico que desempena el administrador financicro den--
tro de la empresa, consiste en lograr un equilibrio entre el --
riesgo y el rendimiento para pocer maximizar el precio de merca

do de las acciones poseidas por los duehos.

Un rendimicnto " seguro " serd también un rendimiento bajo, de-
bido a que los inversionistas que tienen aversifn al riesgo pa-
gan un precio sobre el activo, naturalmente reducen la tasa de-
rendimiento sobre ellos. En contraste, los inversionistas deman
darén una tasa de rendimiento corio premio por asumir un mejor -
riesgo. Generalmente s6lo se podré lograr un rendimiento eleva-
do para los propietarios a costa de un riesgyo alto a cargo de -
ellos., Un reondimiento " seguro " muy probablemente serd también
un rendimiento bajo. Como propietarios de un negocio, debemos
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decidir entre. comer bien o dormir bien.

Algunos cren que el objetivo de los dueilos es, en forma invaria
ble maximizar las utilidades. Otros cren que es maximizar la ri
queza. Como objetivo la maximizacién de utilidades tiene tres -
defectos bhésicos (1) es una consideracién a corto plazo, (2) --
desdena el riesgo y (3) puede ocacionar la disminucién del pre-

cio de las acciones.

Una empresa puede maximizar sus utilidades actuales comprando -
maguinaria de baja calidad, utilizando materias primas de baja-
calidad y haciéndo un esfuerzo en ventas, comercializando sus -
productos a un precio que rinda utilidades altas por unidad. El
resultado de esta estrategia pueden ser utilidades altas en el-
ano actual, pero, ¢ que sucede en periodos subsiguientes ?. Las
utilidades pueden disminuir en forma 'significativa debido a (1)
que los compradores se den cuenta de que el producto es de bhaja
calidad y (2) a los costos de mantenimiento mayores relaciona--
dos con maguinaria de baja calidad. A corto plazo, las utilida-
des pueden maximizarse, pero una politica de &sta naturaleza --
puede disminuir futuros mérgenes de utilidad y alin ocacionar la
gquiebra de la empresa. ,
El segundo problema con la estrategia de maximizar las utilida-
des es que su éxito depende de las ganancias futuras de la em--
presa que pueden ser solamente estimadas. Si las ganancias rea-
les no son de la magnitud prevista, fracasa la estrategia de la
empresa, pero a la larga, las fiuctuaciones en los rendimientos

tienden a compensarse.

El problema final relacionado con la maximizacién de utilidades
es que puede ocacionar la’ caida en el mercado de los valores de-
la empresa. Una manera de maxiwmizar las utilidades de un perfio-
do al siguiente es reinvertir todas lasg utilidades de la empre-
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-sa, utilizandolas para adquirir activos rentables que aumenten
las utilidades futuras. Bl mayor inconveniente de 6sta estrate-
gia es que no deja margen para el pago de dividendos a los in--
versionistas, Como resultado, en el mercado, el precio de las -

acciones de la empresa tienden a bajar.

Por varias razones, maximizar la riqueza es una estrategia mis-
viable que los esfuerzos para maximizar utilidades.

Es una estrategia a largo plazo que hace hincapi& en el aumento
del valor actual de la inversibén de los dueiios en una compania-
y en la implementacién de proyectos ¢ue aumenten el valor en el
mercado de los valores de la empresa.

Al utilizar la estrategia de incrementar al mdximo la rique:za,-
el gerente financiero se enfrenta con el problema de la incerti
dumbre al tener en ¢uenta las alternativas entre difeventes ti-
pos de rendimiento y los niveles de riesgo correspondientes., --
Utilizando su conocimiento de estas alternativas previstas de -
riesgo-rendimiento, perfecciona estrategias destinadas a incre-
mentar al mdximo la riqueza del duefio a cambio de un nivel de -

riesgo aceptable.

El maximizar las utilidades puede ser parte de la estrategia de
maximizacifn de la rigueza. Muy a menudo, los dos objcetivos se-
pueden persequir simult&neamente, pero no debe permitirse que -
la maximizacibén de las utilidades opaque ¢l objeto mads amplioc -
de la maximizaci6n de la riqueza. Esta clase de sacrificios puc
de causar solamente la merma del valor de la participacifn de -
cada uno de los duenos de la empresa.




CAPITULO II

FUENTES DE FINANCIAMIENTO




20
1. GENERALIDADES

Ya coment&® de las causas por las cuales una empresa, requiere de
Financiamiento para la adquisicién de sus activos y con cllo po--
der continuar sus operaciones normales. Al hacerlo, debe selececio
nar entre dos tipos basicos de Financiamiento; El Interno que in-
cluye entre otras fuentes, nuevas aportaciones de los accionistas
y reinversién de utilidades, y el Externo, que es pésicamente la-

incurrencia en un pasivo por pedir reccursos prestados.

En funcibén a la fecha en que deban de ser cumplidas las obligacif
nes adquiridas ante terceros por la empresa; las podemos clasifi-
car cn: Pasivos a corto plazo, que vencen en un perfodo menor a =
un ano; Pasivos a plazo intermedio, que vencen entre uno y tres -~
anos y Pasivos a largo plazo, cuya fecha de vencimiento es supe--

rior a tres afos,

Las fuentes de Financiamiento que se citan en el presente capitu
lo son con carécter enunciativo mas no limitativo, con el objeto-
de mencionar algunas de las fuentes a las que puede recurrir el -
Adninistrador Financiero para la obtencién de fondos necesarios -

para la empresa.
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2. FPUENTES DE FINANCIAMIENTO INTERNAS

Las fuentes de Financiamiento internas se originan por razén de -
las operaciones propias de la empresa, es decir, la misma cmpresa
al desarrollar sus actividades y mantener su existencia como tal,
crea este tipo de fuentes, que de hecho, deben ser aprovechadas -
para reducir las necesidades de Financiamiento provenientes de ==

fuentes externas que originen un costo mayor a la empresa.

En base a lo anterior, podemos senalar que las fuentes de FPinan-—-
ciamiento internas son: aguellas que nos permiten allegarnos dine
ro sin necesidad de endeudarnos, es decir no se compromete el pa-

trimonio de la empresa ante Lterceras personas.

Como fuentes de Financiamiento internas, podemos citar en forma -
enunciativa las siguientes:

a) Capital Social. PFormado por el conjunto de aportaciones -
hechas por los socios en el momento de constituir la cm--
presa dandole forma y existencia juridica.

b) Reinversién de utilidades. Es generada por los propios =--
accionistés al decidir la capitalizaci6n de sus utilida--
des y aun cuando no constituye una aportacién en cfectivo
por parte de ellos, si constituye una fuente de financia-
miento virtual, al no retirar recursos de la empresa en -
forma de dividendos a los cuales tienen legitimo derecho.
Es decir, constituye una autorestriccién de los accionis-

tas a sus propios beneficios en favor de la empresa.

¢) El Crédito Mercantil. Es el crédito que otorgan los pro--
. veedores a la emp.esa, basado fundawentalmente, en el - -
prestigio adquirido, en su solvencia, sus operacibnes exi
tosas ctec., es decir la empresa va creando un ambiente de
confianza ¢que lc permitird gozar de uj buen crédito Mer--
cantil,




d)

e)
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Es obvio seRalar la importancia de manejar el crédito
mercantil en forma adecuada, es decir, debe bhuscar el
punto 6ptimo de aprovechar al méaximo los plazos de --
crédito sin llegar al extremo de que la empresa sca -
considerada como morosa o incumplida en su pago.

La habilidad de los directivos para manejar el credi-
to mercantil a través de magnificas rclaciones con los
proveedores, permitird a la empresa financiarse en for
ma importante sin tenexr que recurrir a otras fuentes de
financiamiento, més costosas y que normalmente requic--

ren de diversos tipos de garantias,

Los Gastos Acumulados. Al igual que la empresa puede ad-
quirir mercancias o activos a crédito, es susceptible de
recibir servicios que no tengan que ser pagados de inme-
diato por disposiciones contractuales o legales. Un ejem
plo tipico lo constituyen los sueldos y salarios que pue
den ser pagados sobre una base semanal o ¢uincenal. De -
hecho el gasto se produce cuando se presta el servicio,-
pero como el pago no se fectia. de inmediato, se crea un-
pasivo que comunmente se denomina gasto acumulado por pa
gar. En realidad la empresa esta recibiéndo un crédito -
de sus trabajadores, constituyendo esto una fuente de Fi
nanciamiento aunque a un plazo verdaderamente corto. En-
un caso similar se puede citar a las regalias, los servi

cios técnicos, los honorarios, etc.

Bl FPisco. El fisco representa un acreedor importante pa-
ra la empresa a través de los impuestos puede citarse co
mo el impuesto mas importante por pagar al fisco y que -
puede llegar a ser hasta un 42% de la utilidad, al Impues
to sobre la Renta, En teorfa cada vez que se determinen-

utilidades debhe reconocerse un pasivo por ceste concepto-
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sin embargo al ser exiqgible en forma diferida se est§ -
constituyendo en un financiamiento para la empresa.
Existen otros impuestos y obligaciones de tipo legal quo
pueden ser considerados como fuentes de Financiamiento -
bajo el criterio expuesto anteriormente, tal es el casbd-
del impuesto al valor agregado, las cuotas del Seguro So
cial, el impuesto sobre la venta retenido a los trabaja-

dores en las utilidades de la empresa, etc,

La Depreciacifén y la Administracif6n. Constituyen una fuen
te de financiamiento mediante su incorporacién al valor-
de los productos o servicios que la empresa vende y a tra
vés de los cuales recupera la inversién originalmente rea
lizada, Esta fuente de Financiamiento se considera a lar-
go plazo, ya que su efecto abarda varios ejercicios, de--
pendiendo del tipo de inversiodn.

Existen ventajas estipuladas en las leyes fiscales que de
hecho son fuentes de Financiamiento para la empresa, ya -

que mediante su aprovechamiento permiten una reduccién, -

"una exencidn o un diferimiento de impuestos que indudable

mente benefician a la empresa, por ejemplo:

Amortizacibn de pérdidas de ejercicios anteriores. Aln --
cuando la finalidad de toda empresa es obtener utilidades,
pueden ocurrir circunstancias que originen pérdidas, lau-
Cuales al permitir la Ley su amortizacién con cargo a las

"utilidades de los siguicentes cinco ejercicios, se esta be

neficiando a la empresa al reducir sus impuestos corres-—-

pondientes a estos ejercicios mencionados.

. Ventas en abonos, Este sistema, al ser reconocido por las

leyes fiscales, constituye otra fuente de Financiamiento-
a largo plazo ya que permite el diferimiento del pago de-




impuestos, pues las utilidades se generan y se realizan-
gradualmente conforme a su recuperacién, que puede abar-
car varios ejercicios. .
Este caso es muy frecuente en las Conpailifas Fraccionado-
ras que se dedican a la venta de terrenos y casas y cuyos
Plazos de recuperaciédn de ventas pueden fluctuar de 10 a

15 afios regularmente.

Podrian citarse muchos otros ejemplos, en los que las --
ventajas que permiten las Leyes Fiscales autofinancfan-
las operaciones de la empresa, sin embargo, la lista se-~
ria muy extensa. BEs indudable, que el Contador Puiblico -
como asesor financiero y fiscal, debe tomar en cuenta --
las ventajas que permiten las leyes para sugerir su apro
vechamiento por parte de las empresas, ya que pueden cong
tituir, como lo hemos visto, fuentes autogeneradoras de-

financiamiento de importancia fundamental.
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3. FUENTES DE FINANCIAMIENILO EXTERNAS

De igual forma que las fuentes de Financiamiento Internas, éstas,
pueden proporcionar a la empresa cl dinero que les hace falta, pe
ro a diferencia de las internas, su patrimonio queda comprometido.

es decir, aumentan sus obligaciones,

Como Fuentes de Financiamiento Externas, podemos mencionar las --
siguientes;

a) Crédito Comercial. Por crédito comercial se entiende a -
los préstamos otorgados por proveedores a empresas compra
doras, en relacién con la adguisicidbn de mercancias para-
su venta posterior o de materias primas necesarias para -
llevar a cabo el proceso de transforimaci6tn de sus articu-

los.
Podemos identificar dos formas de crédito comercial:

1l.-Cuenta abierta
2. .,~Aceptacibn Comercial o Mercantil

1) CUENTA ABIERTA

Las compras en cuenta abicrta son la fuente principal del finan--
ciamiento a corto plazo sin garantia para la empresa. Incluyen'tg
das las transacciones en las cuales se compra mercanc;a pero no -
se firma un documento formal (Pagar& o Letra de Cambhio), para de-
- jar constancia de la obligaci6n del comprador con el vendcdor. En
efecto, el comprador al aceptar la mercancfa que se le despacha -
conviene en pagar al pfoveedor la suma reguerida por las condicid
nes de ventas del proveedor. Las condiciones de pago que se ofre-
cen en tales operaciones, normalmente se establecen en la factura
del preredor gue a menudo acompana las mercancias que se despa--
chan., Estas condiciones de pago son de importancia fundamental pa
ra el comprador y se deben tener en cuenta en la programacién de-

todas las compras.




2) ACEPTACION COMERCIAL O MERCANTIL

Es la transaccif6n de compra-venta con uso de titulos de crédito,
letra de cambio o pagaré, en la que el proveedor otorga al com--
prador el titulo de propiedad hasta que €sta ha hecho la liguida
cibn correpondiente,

El f£in mas importante que se persiguc por parte de los proveedo-
res con lo anterior, es obtener un documento legal que reconozca
formalmente el adeudo para con el. En primer término, no se po--
drd negar el adeudo y una vez reconocida el mismo tampoco se po-
drd negar que la suma sea correcta pues la firma del comprador -
estd puesta en el documento, en el espacio emplecado para la acep
tacién o suscripcibn.

COSTO DEL CREDITO COMERCIAL

Existe tanto un costo explfcito, como un implicito por el uso --
del crédito comercial. Un costo explicito existird cuando no pa-
gamos é tiempo, desapfovechando el déscuento por pronto pago,

Afin cuando no se concedieran descuentos por pronto pago, existe-
uh costo implicito para el financiamiento de proveedores. Bl pro
.Qeedor necesita mantener un departamento de crédito para que - -
apruebe los pedidos, para que lleve los registros necesarios y -
para cubrir las pérdidas por cuentas malas. La cuenta por pagar-
para el cliente representa la cuenta por cobrar para el provece-
dor y el estard obligado a obtener los fondos con un costo para-
mantener éstas cuentas. Al igual que todos los costos de opera--
cibn, estos costos relacionados con la concesién de créditos de-
ber&n cubrirse a la larga por los precios que fije el proveedor.

RAZONES PARA USAR EL CREDITO COMERCIAL

Su costo.- Si aprovechanos todos los decuentos por pronto pago,-
disponibles, el uso de crédito de proveedores generalmente no --
afadir& nada a nuestros costos, siendo por ésta razbn que consti

tuye un tipo de financiamiento muy deseable.
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Liheralidad.~- Muchas empresas comerciales son capaces de obtencors
crédito comercial en épocas en que ninguna institucién financie
ra les prestarfa dinero. Esto es particular cierto cn las compa-
nfas pequefias o en las de reciente constitucién.

Badsicamente, un proveedor considera el crédito como algo que le-
ayuda a incrementaxr sus ventas.

También podemos considerar mas liberal la obtencibn de créditos-
comerciales con proveedores, debido a que &stos no examinan la -
situaci6n financiera con el mismo cuidado como lo hace una Isti-
tucién Financiera. Los proveedores no tan solo estéin de acucrdo-
em asumir mayor riesgo, sino que tampoco puedan analizar cada --
aplicaci6ébn de crédito con el debido detalle. En tanto un banco -
puede tener varios cientos de préstamos otorgados,.un fabricante
grande puede tener miles de clientes distribufdos en todo el ~ -
pais. Si examinara los estados financieros y las operaciones de-
cada uno de estos clientes con el mismo esmero como lo hacen los
bancos, nuestro proveedor tendria muy pocas pérdidas derivadas -
del otorgamiento de créditos. Sin embargo, el nivel de ventas dis
minuirfa hasta un nivel que no serfa lo suficicentemente alto pa-
ra cubrir los elevados costos de un departamento de crédito.

Conveniencia.~ Se requiere muy poco esfuerzo para endeudarse ~--
cuando se utiliza el crédito comercial. Generalmente no hay que-
llenar solicitudes formales de crédito, ni se requiere la firma-
de documentos, ni tampbco existen fecha de pago riguroso. Si de
jaramos de pagar un documento al Banco nos podr;a conducir a la-
quiebra. Si retrasaramos un poco los pagos a nuestros provecedo--
res, solo dafiaremos un poco nuestra reputacidn de crédito. '

Flexibilidad.- El crédito comercial es muy conveniente, porque -
lo podemos utilizar cuando lo necesitemos. La acumulacibn de los
inventarios para hacer.frente al incremento estacional en las -~
ventas puede financiarse en parte mediante el aumento de finan--
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-~ =ciamiento de proveedores. A medida que progrese la temporada de
ventas, gradualmente podemos ir reduciéndo nueastras cucentas por-

pagar con los fondos que cobremos a nuestra clientela,

b) Credito Bancario. A diferencia de los préstamos comercia
les que nos proporcionan mercancias o servcios los prés-
tamos bancarios son en efectivo, destinados para cubrir-
necesidades eventuales o periédicas de capital de traba-
jo, financiamiento de ventas a crédito, adquisicibn de -

activos fijos, etc.

Como usualmente las compafifas necesitan de los servicios de un -

banco, para la realizacibén de sus operaciones y entre otras razo

nes como medida de control, es que debe planearse desde la inicia
cién de oepraciones, la eleccién del banco gue maneja nuestros -

depbsitos y pagos, tomando en cuenta los servicios gque nos pueda

proporcionar en un momento dado con miras al fututro. Se conside

rarfan el prestigio que tenga el banco, si cuenta con correspon-

sales en el interior de la fepﬁblica y en el extranjero, su polf

tica de manejo de fondos, su capacidad crediticia, etc.

Generalmente la banca ha establecido las siguientes normas y re-
quisitos que deben cubrir los solicitantes de crédito, que se -

pueden resumir en las siguientes:

- Solvencia moral y econbmica del solicitante de crédito
-~ Capacidad de pago

~ Arraigo en la localidad

~ Experiencia en su negocio o actividad

~ Antecedentes de crédito

~ Conveniencia y Productividad

-~ Garantfas

- Aspecto legal




Con base en los elementos anteriores el banco juzgard sobre la-
solvencia del solicitante y determinard sobre su aprobacitn del
crédito. Para evitar un posible rechazo de nuestra peticién sce-
deberd procurar mantener una buena posicibén financiera, funda~-

mentalmente en el aspecto del capital de trabajo.

DIFERENTES TIPOS DE CREDITO BANCARIO

Préstamo Quirografario.- El préstamo quirografario 6 pré&stamo -
directo es una operaciétn de crédito por medio de la cual una -~
Institucién autorizada para hecerlo, entrega corta cantidad de-
dinero a una persona llamada prestatario y &sta se obliga, me--
diante la firma de un pagar&, a devolver en una fecha determina
da la cantidad recibida mas los intereses cestipulados. Los prés
tamos quirgrafarios se utilizan generalmente para la compra de-
mercancias o materias primas, o bien , para gastos normales del
negocio, de manera que representan una ayuda transitoria deé ca-
ja en operaciones de rédpida consumacién y preferentemente para-
atender necesidades de temporada, de cuyas ventas pueden salir-
los medios para el pago.

DESCUENTO DE DOCUMENTOS

El descuento de documentos o descuento mercantil, es una opera-
cibébn de crédito, mediante la cual, una Institucién autorizada -
para hacerlo, adquiere en propiedad un titulo no vencido, gene-
ralmente una letra de cambio, anticipando su valor actual.

Se denomina " descuento ", por lo siguiente: para obtener ese -
valor actual, la Institucién de crédito deducc al valor nominal
del documento, una suma equivalente a los intereses que se supQ
ne fueron acumulados por el tiempo que transcurriria entre’ la -
fecha de la transacci6én y la del pago o vencimiento del tftulo.
Y se llama " mercantil ", porque dicha transaccibén debe corres-




36

.~ponder a una compra-venta de mercancfa.

En realidad, la operacién de descuento pucde efectuarse sobre cual-
quier titulo de crédito, aungque no sc trate presisamente de una le-
tra de cambio. Sin ewbargo se ha hecho referncia en el pdrrafo an--
terior a dicho tftulo , tomando en cuanta que el mismo es tipico on
las operaciones de compra-venta a crédito y que, por consecuencia,-
la casi totalidad de las operaciones de esta naturaleza que ralizan
las instituciones de crédito, son precisamente sobre letras de canm

bio.

Por su caracteristica de auto-liquibilidad, este tipo de operacién
goza de preferencia entre las instituciones de crédito autorizadas
para hacerlo, pues al derivarse de una venta & crédito de mercan--
" cifas, el comprador obtendrd los elemantos para el pago mediante la
reventa de los efectos comprados, durante el plazo que medie entre
la adquisiciébn y el vencimiento de la letra que acepté6.
.t i .
Por otra parte, mediante el descuento mercantil se financian las -
operaciones mas atractivas de un negocio: las ventas ya realizadas.
a ésto debe agregarse que, como el descontatario queda con dincro-
en efectivo, en lugar de documentos por cobrar a cambio de un pasi
vo contingente, aumenta su capacidad para realizar nuevas operacio

nes con el consiguiente incremento en sus utilidades.

PRESTAMOS PRENDARIOS

El préstamo prendario es una operacién de crédito, mediante la --
cual se presta a una persona llamada prestatario, una cantidad de-
dinero equivalente a un tanto por ciento del valor en mercancfas,-
valores mobiliarios o créditos en libros que el propio prestatario

entrega cnh garantia,
Este otorga ademds, ur pagaré en el que se obliga a devolver, en -
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~ fecha determinada, la cantidad recibida ademis de los intcreses
correspondicntes.

A este tipo de préstamos también se les conoce como " pignorati-
cios ",

Este tipo de operacioncs pertenece a las denominadas de cré&dito-
condicionado, porqgue requieren la existencia de un contrato en--
tre la institucidn acreditante y el acreditado, Este contrato se

conoce como " Contrato de Apertura de Crédito ",

La Ley General de Titulos y Operaciones de Crédito, define este-
contrato asf: "En virtud del contrato de apertura de crédito, el
acreditante se obliga a poner una suma de dinero a disposicibn -
del acreditado, o a contraer por cuenta de €ste una obliayacién,
para que el mismo haga uso del crédito concedido en la forma y -
en los términos y condiciones convenidos, quedando obligado el -
acreditado a restituir al acreditante las sumas de quc disponga;
o a cubrirlo oportunamente por el importe de la obligacién que -
contrajo, y en todo caso, a pagarle los intereses, prestaciones-

y comisiones que se estipulen".

En este caso, la instituci6én acreditante y el acreditado firman-
un contrato en el que se estipula la cantidad de dinero que pue-
de disponer este Gltimo y las fechas en que podr& hacerlo, Cual-
quier cantidaad qué el acreditado entregue al acreditante, se en-
tenderé& como abono al saldo, sin que el acreditado tenga derecho,
una vez que ha dispuesto del crédito, a volver a disponcr de él,

PRESTAMOS DE HABILITACION O AVIO

Es una operacién de crédito por medio de la cual, una institucién
facultada para ello otorga financiamiento a un industrial, con -
el fin de robustecer o acrecentar su activo circulante.

El importe del crédito debherd invertirse precisamente en la com-
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_ -pra de materias primas y gastos directos de fabricacibn, para -
que al transformarse en productos terminados y vendersec éstos, -
proporcionen los medios de pago. Es una operacifn que se conside

ra a mediano plazo.

PRESTAMOS REFACCIONARIOS

La Ley General de Titulos y Operaciones de Cré&dito, define éste-

contrato as{:

"Bn virtud del contrato de cré&dito refaccionario, el acreditado-
queda obligado a invertir el importe del crédito precisamente en
la adquisicibn de aperos, instrumentos, fitiles de labranza, abo-
nos, ganado o animales de cria; en la realizacién de plantacio--
nes o cultivos ciclicos o permanentes; en la apertura de tierras
para el cultivo; en la compra o instalacién de maquinarias, y en
la construccibn o realizacién de obras materiales necesarias pa-
ra el fomento de la empresa del acreditado”.

Adaptando esta definicién a la industria, podemos decir que el -
préstamo refaccionario es una operacién de crédito, por medio de
la cual, una institucibén facultada para hacerla, otorga un finan
ciamiento a una personé dedicada a actividades de tipo industri-
al, para robustecer o acrecentar el activo fijo de su empresa, -

con el fin de elevar o mejorar la produccibn.

CREDITOS HIPOTECARIOS INDUSTRIALES

Bl crédito hipotecario industrial es una operacién de crédito, a
través de la cual, una sociedad financiera entrega a un industri
al un porcentaje previamente establecido del valor de terminados
bienes muebles o inmuebles, constituidos en garant;a hipotecaria
para que &éste los utilice en consolidar y pagar pasivos.

Los créditos hipotecarios industriales no excederén del 50% del-




valor de la garantia y s6lo podran scr otorgados en favor de empra

sas establecidas permancentemente en la Repiliblica,

Los fondos provenientes de este tipo de préstawos, podrdn ser dos-
tinados por el industrial para el pago y consolidacidn de pasivos,
sin importar la antigiledad que éstos tengan.

c) Otras fuentes de financiamiento,
ARRENDAMIENTO FINANCIERO

Es el contrato por el que ambas partes se obligan reciprocamente, -
una a conceder el uso o goce temporal de una cosa, y la otra a pa-
gar por ese& uso O goce un precio cierto,

Las principales caracteristicas distintivas del arrendamiento fi--

nanciero son:

- Es una obligacibn de naturaleza fija, que se extiende por un pe-

rfodo largo de tiempo,

- Promete pagos que normalmente exceden del valor de compra de los

activos de arrendamiento,

Las anteriores caracteristicas hacen que el arrxendamiento industrial
sea un tipo especial de arrendamiento que puede definirse como el-
contrato a largo plazo y de cardcter forzoso, en virtud del cual,-
"una empresa industrial sc obliga a hacer al arrendador una serie -
de pagos que exceden el precio de compra del activo arrendado.

De esta manera ‘el industrial arrienda bienes que de otra manera --
hubiera adquirido, es decir es un convenio por el cual estd finan-
ciando activo,

El objeto del arrendamiento puede ser cualquier bien mueble o in--
mueble. Normalmente son arrendados la maquinaria, el equipo de --

transporte y el equipo de oficina,.
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ANTICIPO DE CLIENTES

La empresa puede obtener fondos de sus clientes en forma de anti-

cipos contra los pedidos que se entregardn en el futuro.

Tambié&n pueden hacer pactos especiales, bajo los cuales se reci--

ben pagos parciales antes del cumplimiento de una orden o contra-

to de compra. Es conveniente pedir 6stos adelantos cuando el cli-

‘ente desea que se manufacturen articulos con especificaciones de-

terminadas, puesto que de no pedirlos puede ocurrir que el cliente
ya no los quiera. El industrial tiene entonces que dejarse los ar

ticulos terminados que, con caracterfisticas ecspeciales, pueden --

hacer casi imposible su venta a otro cliente.

EMISION DE OBLIGACIONES

Las obligaciones, seglin se desprende del Articulo 208 de la Ley -
General de Titulos de Crédito, representan la participacién indi-
vidual de sus tenedores en un crédito colectivo, a cargo de una -

sociedad an6nima.

Se dice que es un cré&dito colectivo porque éste se encuentra divi
dido en partes, cada una de las cuales puede ser suscrita por una

persona distinta.

Las obligaciones pueden ser nomitativas, al portador, o nominati-
i

vas y con cupones al portador, y son emitidas en denominaciones -

de $100.00 o de sus miltiplos.

FACTORING

Es una de las técnicas para obtener financiamiento a coxto plazo
con hase a cuentas por cobrar y consiste en: un conjunto de servi
cios administrativos y financieros que se realizan mediante la -
cesibn de créditos comerciales a corto plazo por su titular, el -
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fabricante o distribuidor a un intermediario, el factor, que s¢ -
ocupa de su administracién, contabilizacién, cobro y financiacién,
el estudio de sus orfgenes, del marco en cque opera, de sus servi-
cios, de su costo,

/
En el capitulo IV del presente trabajo, se menciona de una manera
mas amplia sus caracteristicas, su mecdnica, costo, ventajas y li

mitaciones de este sistema y su uso y conocimiento en nuestro Pafs.




CAPITULO III

ADMINISTRACION DE CUENTAS POR COBRAR




42

1. CENERALIDADLES

Las cuentas por cobrar represcntan el crédito que concede ia
empresa a sus clientes con una cuenta abierta, que anterior-
mente comentamos y que se conoce como Crédito Mexrcantil., Con
el objeto de conservar los actuales clientes y atracr nueva-
clientela. Las condicibnes de crédito pueden variar entre --
campos industriales diferentes, pero las cmpresas dentro del
mismo campo industrial generalmente ofrecen condicibnes de -~
créditos similares. Naturalmente existen excepcibnes, dado -~
que los proveedores a menudo ofrecen condiciénes de cridito-
mds favorabhles para atraer a ciertos clientes.

Las ventas a crédito, gue dan como resultado las cucntas por
cobrar, normalmente incluyen condicibnes dec crédito, que es-—
tipulah el pago dentro de un dcterminado nimero de dias. Aun
que todas las cuentas por cobrar no se cobran dentxro del pe-
riodo de crédito, la mayoria de ecllas se convierten en efec-
tivo en un plazo muy inferior a un ano; en consecuencia las-

cuentas por cobrar se consideran como activos circulantes de

la empresa.

Las cuentas por cobrar, al igual que el inventario, inmovili
zan moneda corriente, que de estar a disposicidn inmediata -
podrian convertirse en activos adicionales que generarian ga
nancias., Las cuentas por cobrar son un costo necesario para-
la empresa, ya que el ofrecimiento de crédito a los clienLes
normalmente permite que la empresa alcance un nivel wmis alto
de ventas que el que podria efcctuar al operar con base en -

ventas al estricto contado.

Las condicibnes de pago de la cmpresa tienen relacibn no so-
lamente con la norma de cobros, sino también con los estiinda

res de politicas de cr&dito y de cobranza. Los estindarcs de
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crédito son el criterio para detcerminar a guien debe concederse
crédito y la politica de cobro determina las gestibnes que hace
la empresa para cobrar oportunamente las cuentas por cobrar. To
dos los cambios en condiciénes de pago, esténdares de crédito y
la politica de cobro pueden utilizarse para disminuir el plazo-
promedio del peribfdo de cobro sosteniéndo o aumentando al mismo

tiempo las utilidades totales.

Normalmente la iniciacibén de un descuento por prnto pago, las -
utilizacibn de estlndares de crédito més restrictivos o la ini-
ciacidn de una politica de crédito més agresiva disminuye el --
plazo promedio de las cuentas por cobrar. Es importante que la-
empresa considere de antemano las consecuencias de cada una de

éstas acciones en las ventas y utilidades.

Se conoce que mmientras mds prounto una empresa convierta en caja
sus cuentas por cobrar, es nececsaria menos caja para sus opera-
cibnes. Y, como la mayoria de las empresas manufactureras y no-
manufactureras encuentran ue las cuentas por cobrar represen--
tan gran parte de sus activos circulantes, se debe prestar mu--
cha atencibn a la administracidn eficiente de estas cuentas.

El objetivo principal con respecto a la dministraci@n de las -~
cuentas por cobrar debe ser no solamente el de cobrarlas con --
prontitud; también debe prestarse atencibén a las alternativas -
de costo-beneficio que se presentan en los diferentes campos de
la administracién de cuentas por cobrar. Estos campos compren--
den la determinacién de politicas de crédito, condicibnes de --

cr&dito y politicas de cobro.
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2. POLITICAS DE CREDITO

La polftica de crédito de una empresa de la pauta para determi-
nar si debe concederse crédito a un clientce y ¢l monto de 6éste,
La empresa no solamente debe ocuparse de los estdndares de cré-
dito que establece, sino también de la utilizacion correcta de-
estos esténdares al tomar desiciones de crédito. Deben desarro-
llarse fuentes adecuadas de informacién y métodos de andlisis -
de crédito. Cada uno de éstos aspectos de la politica de crédi-
to es importante para la administracidn exitosa de las cuentas-
por cobrar de la empresa. La ejecucién inadecuada de una bhuena-

politica de creditos dcficiente no producen resultados Optimos.

a) ESTANDARES DE CREDITO

Los estandares de crédito de la empresa definen el criterio mi-
nimo para conceder crédito a un cliente. Asuntos tales como eva
luaciones de crédito, referencias, periédos promedios de pago -
y ciertos indices financieros ofrecen una base cuantitativa pa-
ra establecer y hacer cumplir los esténdares de crédito. Sin em
bargo, no nos ocuparemos de los componentes individuales de los
componentes de crédito sino de los aspectos retrictivos o no --
restrictivos de los est&ndares totales de crédito de una empresa,
Conociéndo las variables fundamentales que deben considerarse -
buando.una empresa esté pensando en hacer mis flexible o mas ri
guroso sus estdndares de crédito sec podrd tener una idea gene--

ral mas clara de las decisiones que deben tomarse.

Las principales variables que deben tomarse en cuenta al evaluar
se las modificaciones propuestas en los esténdares de crédito -
son los gastos de oficina e inversifn en cuentas por cobraxr que
se presentan y el efecto de los cambios sobre la estimacidn de-

cuentas incobrables y volumen de ventas de la empresa.
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Gastos de oficina: Si los estandares de crédito se hacen mis -
flexibles, mis crédito se concede y se necesita un departamen=
to de crédito mis grande para atender las cuentas adicionales;
si los estéindares de crédito se hacen mis rigurosos, se conce-
de menos crédito y no es necesario ampliar nuestro departamen-~
to de crédito. Los esténdares de crédito mis flexibles deben -
aumentar los costos de oficina, y los esténdares de crédito -

mas rigurosos deben disminuirlos.

Inversién de cuentas por cobrar: De igual forma, si la empre-
sa hace mis flexibles sus estéindares de crédito, debe elevarse
el nivel promedio de cuentas por cobrar, en tanto que la rces--.
triccibn en los esténdares de crédito deben disminuir el nivel
promedio de cuentas.por cobrar. Asi pues, puede preveerse que
los esténdares de crédito mids flexibles dan como resultado cos
tos de manejo més altos, y puede esperarse también que las res
tricciones en &stos den como resultado costos menores de mane-

jo.

Los cambios en el nivel de cuentas por cobrar relacionados con
modificaciones en los esténdares de cré&dito provienen de dos -~
factores; (a) Variaciones en las ventas y (b) variaciones en -
los cobros. Se espera que aumenten las ventas a medida que la
empresa haga més flexibles sus esténdares de crédito, en tanto
gque los mis rigurosos dan como resultado una disminucién en -
las mismas. El aumento en las ventas da como resultado un pro-
medio mds alto de cuentas por cobrar y la disminucibén en las -
ventas da como resultado un promedio menor de cuentas por co-~
brar. Cuando las condiciones de crédito se hacen més flexibles
se da crédito a clientes menos dignos de crédito, gue segura--
mente se toman un plazo mis largo para pagar sus cuentas. Cuan
do los esténdares de crédito se hacen mis estrictos, la aproba
cibn de créditos se limita a clientes mds dignos de crédito, -~

gue se espera paguen sus cuentas con mids prontitud.




16

~
-

Estimaci6étn de cuentas incobrables: Otra variable que se espera
que afecte por los cambios en los csténdares de crédito es la-
estimacibn dec cuentas incobrables. La probabilidad o riesgo de
adquirir una cuenta mala aumenta a medida gque los esténdares -
de crédito se hacen mis flexibles y disminuye a medida que los
estdndares de crédito se hacen més restrictivos. En consccuen-
cia las pérdidas por cucntas malas se espera que aumenten a we
dida que los esténdares de crédito sc hacen mas flexibles y --
que disminuyan a medida que los esténdares de crédito se ha--

gan mas rigurosos.

VolGmen de Ventas! Se pucde esperar gue los cambios en los es-~
tédndares de crédito modifiquen el volumen de ventas. A medida-
que los esténdares de crédito sc hacen més flexibles se cspera
que aumenten las ventas; se prevee que las restriccidnes en --
los esténdares de crédito reduzcan las ventas. Los efectos de-
estos cambios en las ventas y utilidades depende su efecto en-

los costos e ingresos de la empresa.

En resumen, los cambios b&sicos y los efectos en las utilida--
des que se espera gue resulten de hacer mds flexibles los es--

tandares de crédito se tabulan de la mancra siguiente:

Rengl@n Aumento o Disminucidn Efocto sobre uti-
lidades (+ &6 -~)

Volumen de ventas
Periodo promedio de cobro I -
Estimacitn de cuentas malas I

Se esperarian los efectos contrarios, si se hicileran mis riguro

so los estindares de crédito,
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Para decidir si una empresgsa debe hacer mnds flexibles sus estén-
dares de crédito, deben compararse las utilidades marginales so
bre las ventas con el costo de la inversibn marginal en cuentas
por cobrar. Lbgicamente, si las utilidades marginales son mayo-
res que los costos marginales, deben hacerse mas flexibles los

estdndarcs de crédito; de otra muncra, los csténdares de crédi-

to actuales deben permanecer sin modificacién,

b) ANALISIS DE CREDITO.

Una vez que la empresa ha fijado sus esténdarcs de crédito, de-
benestablccer procedimientos para evaluar a los solicitantes de
créqito. A menudo la empresa debe determinar no solamente los -
los méritos que tenga el cliente para el crédito, sino también-
calcular el monto poxr el cual &ste puede responder. Una vez que
Bsto se ha hecho, la empresa puede establecer una linca de cré-
dito, estipulando el monto maximo cue el cliente pueda deber a-
la empresa en un momento cualquiera. Las lineas de crédilto se -
establecen para eliminar la necesidad de verificar el crédito -
de un cliente importante cada vez que se haga una cowmpra impor-
tante. Los dos pasos b&sicos en el proceso de la investigaciOn-
del crédlto son (1) obtener lnfoxmacnén de crédito y (2) anali-

zar la 1nforma016n para tomar la dn501516n de crédito.

(1) Obtenciébn de la informaci6n de crédito. Cuando un cliente -
solicita crédito a una empresa, normalmente el departamento de-
crédito de comienzo a un proceso de evaluacién del crédito pi--
diéndole al solicitante que llene diferentes formularios en los
cuales se solicita informacibn financiera y crediticia junto --
con referencias de crédito. Trabajando con hase en la solicitud
de crédito, la empresa obtiene entonces informacibn adicional -
de crédito de otras fuentes. Si la empresa ya le ha concedido -
anteriormente crédlto al SOllClLdHlO ya tiene su informacibn -

hlaLérlca acerca de los paLroncu de pago del solicitante,
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Pidiéndole al solicitante que suministre sus estados financie-
ros de los (Gltimos afos, la empresa puede analizar la estabili
dad financiera de &ste, su liquidéz, rentabilidad y capacidad-
de endeudamiento., Aungue en un balance o en un estado de resul
tados no aparece informaciftn con respecto a las normas de paqgo
pasadas, el conocimiento de la situacidn financiera de la cm--
presa puede indicar la naturaleza de su administracidén finan--
ciera total. La bhuena voluntad por partede la empresa solici--~
tante para suministrar estos estados financieros auditados son
una necesidad en el andlisis de crédito de solicitantes que de
seen hacer importantes compras a crédito.
|

Otra manera dc¢ obtener informacibn crediticia es solicitarla a
oficinas de investigacibn directa, de acuerdo a las referncias
crediticias que proporciona el solicitante., Dirigirse también,
. a otros proveedores que vendan al solicitante y preguntarle -
cuales son las normas de pago de &ste. A las institucibnes de-
crédito con que opere el solicitante, para conocer de que for-

ma lo tienen conceptuado.

(2) Andlisis de la Informacidn de Crédito. Una empresa puede -
establecer las razones o programas de evaluaci§n de crédito a-
la medida de sus propios esténdares de crédito. No hay procedi
mientos establecidos, pero la empresa debe encajar su andlisis
a sus necesidades. Esto da una sensacibn de confianza de que -~
se estln tomando los tipos de riesgos de crédito descados. Pa-
ra determinar los méritos crediticios, el analista debe agre--
gar sus conocimientos acreca de la indole de la administracibn
del solicitante, las referencias de otros proveedores y las -
normas histbricas de pagos de la empresa a cualquier cifra -
cuantitativa que se haya establecido. Basado en su propia in--
terpretacibn subjetiva de los estlndares de crédito de la em--
presa, puede entonces tomar una decicibn final acerca de si se
debe conceder el crédito al solicitante y probablemente el mon

to de &ste,
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3. CONDICIONES DE CREDITO

Las condicibnes de crédito de una empresa especifican los ter-
minos de pago que se estipulan para todos los clientes a crédi

to. Las condicidnes de crédito cubren tres aspectos:

(1) Descuento por pronto pago
(2) El periodo de descuento por pronto pago, y
(3) El periodo de crédito.

Los cambios en cualquier aspecto de las condicibnes de crédito
de la empresa pueden tener efecto en su rentabilidad total,
Los factores positivos y negativos relacionados con tales cam-
bios y los procedimientos cuantitativos para evaluarlos se -~
presentan a continuacién,

DESCUENTO POR PRONTO PAGO.

Cuando una empresa establece o aumenta un descuento por pronto
pago se pueden esperar los siguientes cambios y efectos en las
utilidades:

Lfeclto sobre =-

Renglon Aumento o Disminucibn _venta (+ 6 =)

Volumen de ventas
Perfodo promedio de cobro

+ + 4+

Est. de cuentas malas

O U U H

Utilidades por unidad

El volumen de ventas debe aumentar ya que si una empresa esté-
dispuesta a pagar antes el precio por unidad disminuye. Si la-
demanda es eldstica, las ventas deben aumentar como resultado-

de la disminucibn de éste precio. El periodo de cobro promedio




debe disminuir, reduciéndo asi el costo del manejo de cuentas -
por cobrar. La disminucubn en cobranza proviene del hecho de -~
que algunos clientes que antes no tomaban cl descuento por pron
to pago, ahora lo hacen. La cstimacibn de cuentas incobrableg-
debe disminuir, pues como en promedio los clientes pagan mis --
pronto, debe disminuixr la probabilidad de una cuenta mala, dan-

do como resultado un aumento en las utilidades.

El aspecto negativo de un aumento en el descuento por pronto pa
go e5 una disminucibn en el margen de utilidad por unidad ya -~
que hay més clientes cgue toman el descucento y pagan un precio -

nenor.

b) EL, PERIODO DE DESCUENTO POR PRONTO PAGO.

El efecto neto de los cambios en el periodo de descuento por --
pronto pago es hastante dificil de analizar debido a la natura-
leza de fuerzas incluidas. Por ejemplo, si se aumentara el pe--
riodo de descuento por pronto pago, podrian esperarse los cam--

bios siguientes:

Efecto sobre -~
Renglén Aumento o Disminucién

Volimen de ventas I -
Periodo promedio de cobro
dehido a que guienes no -

toman descuentos pagan aho

ra con mayor prontitud D i
Bstimacibn de cuentas malas D ' +
Utilidades .por unidades D -

Perfodo promedio de cobro
debido a gue los gue toman
el descuento aGn obtienen
descuento por pronto pago,

pero pagan mis tarde )3 -

utilidades (+6-)




c)

Los problemas para determinar los resultados exactos de los canm
bios en el perfodo de descuento son atribuidos directamente a -
dos fuerzas que tienen relacién con el periodo promedio de co--
bro. Cuando se aumenta un periodo de descuento por pronto pago-
hay un efecto positivo sobre las utilidades porque jwuchos gue -
en el pasado no tomaron el descuento por pronto pago ahora lo -
hacen, reduciéndo asi el promedio de cobros. $in embargo, hay -
también un efecto negativo sobre las utilidades cuando se aunmen
ta el periodo del descuento por pronto vago pueden ain pagarlo-
Y pagar més tarde, retardando el periodo medio de cobros.,

PERIODO DE CREDITO

Los cambios en el perfodo de crédito también afectan la rentabi

lidad de la cmpresa. Pueden esperarse los siguientes efectos en
las utilidades por un aumento en el perfodo de créditp.

pfecto sobre -

Renglén aumento o disminucibn vtilidades (+6~)
Volumen de ventas I +
Periodo promedio de cobro I -
Estimacién de cuentas malas I -

El aumento en el periodo de crédito debe aumentar las ventas pe-
ro es probable que ténto el pcfiodo promedio de cobros como la =~
estimacibn de cuentas incobrables también aumenten.Asi pues, el-
efecto neto en las utilidades puede ser negativo. Una disminu- -
cibn en el periodo de crédito es probable que tenga efectos -

opuestos en las utilidades,




4, POLITICAS DE COBRO

Las polfiticas de cobro de la empresa son los procedimientos -
que &sta sigue para cobrar sus cuentas por cobrar a su venci-
miento. La efectividad de las politicas de cobro de la cwpre-~
sa sc puede evaluar parcialmente examinando el nivel de esti-
macibn de cuentas incobrables., Este nivel no depende solamen-
te de las politicas de cobro sino también de la politica de -
créditos en el cual se basa su aprobacifn, Si se supnone que -
el nivel de cuentas malas atribuible a las politicas dec crédi
to de la empresa es relativamente constante, puede csperarse-
un aunc to en los cgastos de cobro vara reducir las cuentas -

malas de la empresa.

El aumento de los gastos de cobro debe reducir la estimacibn-
de las cuentas incobrables y el periodo promedio de cobros, -
aumentando asi las utilidades. Los costos de ésta estrategia-
puveden incluir la pérdida de ventas ademis de mayores gastos-—
de cobro si el nivel de la gestitn de cobranza es demasiado -
intenso. En otras palabras, si la empresa apremia demasiado a
sus clientes para gque paguen sus cuentas, 6stos pureden moles-
tarse y llevar sus negocios a otra parte, reduciéndo asji las-
ventas de la empresa., La empresa debe tener cuidado de no secr
demasiado agresiva en su gestibn de cobros. Si los pagos no -
se reciben en la fecha de su. vencimiento, debe esperar un pe-
riodo razonable antes de iniciar los procedimientos de cobro.

Modalidades de procedimiento de cobro:

Normalmente se emplean varias modalidades de procedimientos -
de cobro. A medida que una cuenta envejece més y més, la ges-
tién de cobro se hace mis personal y méds estricta. A continua
ciébn se presentan los procedimientos biéisicos de cobro que se-
utilizan en el orden que normalmente se sigue en el proceso -

de cobro.



Cartas. Despufs de cierto nlimero de dias contados a partir de
la fecha de vencimiento de una cuenta por cobray, normalmente
la empresa envia una carta en bhuenos términos, recordindole -
al cliente su obligacibn., Si la cuenta no se cobra dentro de-
un periodo determinado después del envio de la carta, sce envi
a una segunda carta mis perentoria. ln caso necesario esta --
carta puede alin complementarse con otra adicional., Las cartas
de cobro son el primer paso en ¢l proceso de cobros de cuen--

tas vencidas.

Llamadas telefbnicas. Si las cartas son infitiles, el gerente-
de cr&dito y cobranza de la empresa puede llamar al cliente y
exigirle personalmente el pago inmediato. Si el cliente tiene
una excusa razonable, se puede hacer arreglos para prorrogar-—
el periodo de pago. Una llamada del abogado de la cowpania, -
en caso de que los otros recursos aparentemente no dan resul-
tado.

Visitas personales. Esta técnica es mucho més comin a nivel -
de cré&dito de consumidor, bero puede ser utilizado por provee
dores industriales. El envio de un cobrador que se enfrente -
al cliente puede ser un procedimiento de cobro muy efcctivo.

El pago puede hacerse en el momento de su requerimiento.

Utilizacibn de agencias de cobros. Una empresa puede cnlregar
las cuentas incobrahles a una agencia de cobros o a un ahoga-
do para que las haga efectivas. Normalmente los honorarios pa
ra ésta clase de gestibn de cobro son bastante altos; puede -
ser posible que la empresa rcciba menos del 50% del valor de-

las cuentas que se cobren de esta manera.

Procedimiento Legal. Este paso es el méds estricto en cl proce
so de cobro. Bs una alternativa que utiliza la agencia de co-

bros. Bl procedimiento legal no es solamente oncroso, siho -=-




que puede obligar al deudor a declararse en banca rota, redu-
ciéndo asi la posibilidad de futuros negocios con el cliente-
Yy sin que se garantice el recibo final de los cargos atrasa--

dos,

Procedimientos de cobro por computador. La utilizacibn de com
putadores tanto en la facturacidén como en el cobro de cuentas

st8 muy extendida. Se utiliza un computador para facturar a-
los clientes en el momento adecuado después de la compra. A -
medida que se reciben los pagos con el registro de &stos se -
alimenta al computador. Se'puede programar un computador vara
controlar las cuentas por cabrar después de gue un cliente ha
sido facturado. Las verificacibnes periodicas se hace automé-
ticamente en €pocas determinadas después de la facturacién pa
ra comprobar si las cuentas han sido pagadas. Si el pago no =~
se ha recibido en ciertos momentos predeterminados, se envian
cartas de cobro. Después de enviar la cantidad prescrita de -
cartas de &sta naturaleza sin recibir ninguna clase de pagos,
gse produce una notificacién especial, probhablemente como in--
forme mensual al gerente de crédito. En &éste punto se humani-
zan las gestiones de cobro. Se toman otras medidas, tales co-
mo llamadas Lelefénlcas, envio de un cobrador y la utiliza- -
c16n de una egcncia de cobaos. los procedimientos legales tam

-blén enunciados anteriormente sin otra posibilidad.

En el presente capitulo, sc ha pretendido presentar estudios-
y anfilisis de los aspectos importantes en la administracibn -
de ‘cuentas por cobrar, que como mencionamos en un principio,-
representan una inversién cuantiosa por parte de la mayoria -
de las empresas y la administracibébn eficiente de estas cuen--

tas puede representar ahorros considerables.

Asimismo, una eficiente administracldn de las cuentas por co-
brar de una empresa, le permite ofrccerlas como garantfa en -




o
[$g]

la obtencibn de un crédito sin restriccién alguna, o poder -
utilizarlas como una fuente de financiamiento, como sc¢ expli

ca en cl siguiente capitulo.




CAPITULO IV

FINANCIAMIENTO DE LAS CUENTAS POR COBRAR

~
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1. CENERALIDADES

Normalmente una empresa dispone solamente de una suma limitada

de financiamiento a corto plazo sin garantfa. Mas alld de ese-

punto se requierc de alguna clase de garantfa para obtener fon

dos adicionales. En otras palabras, a medida que una empresa -

incurre en sumas mas y mas grandes de financiamiento a corto -

plazo sin garantfa se llega a un nivel final mds alld del cual

los proveedores de fondos a corto plazo creen que la empresa -

tiene demasiado riesgo operativo y financiero existente en la-

empresa. Muchas empresas no pueden obtener dinero a corto pla-

zo gsin garantia, y en cqnsecuencia el financiamiento con garan
tia es su tnica fuente de fondes a corto plazo. Normalmente --

Estas son empresas pequefias y en crecimicnto que todavia tienen
que establecer suficiente madurez financiera para recibir prés

tamos a corto plazo sin garantia.

" Una empresa debe siempre tratar de obtener todo el financiamien
to a corto plazo sin garantia que pueda conseguir antes de hus-
car cualquier clase de préstamos a corto plazo con garantfa. Es
to es importante ya que el préstamo a corto plazo sin garantfa-
normalmente es méds barato que el préstamo a corto plazo con ---

garantfa.

Las empresas usualmente utilizan dos técnicas para obtener fi--
nanciamiento a corto plazo con hase en cuentas por cobrar. Las-
técnicas son: La pignoracién de cuentas por cobrar y La factori
zacién de cuentas por cobrar, dentro de la primera podemos seia
lar al Descuento Mercantil y Descuento en Libros o Factoring -

con recurso y dentro de la segunda té&cnica al Factoring.

Realmente sola la pignoracién de cuentas por cobrar origina un-
préstamo a corto plazo con garantfa; la factorizacién realmente

impone la venta con descuento de las cuentas por cobrar.




" Aunque la factorizacibn no es rcalmentce una forma de préstamo
a corto plazo, se ecstudia en &sta scccibn ya que implica la -
utilizacibn de cuentas por cobrar para obtener fondos a corto

plazo.

La pignoracidn o cesibn de cuentas por cobrar se utiliza a me
nudo para garantizar un pré&stamo a corto plazo. Como normal--
mente las cuentas por cobrar son perfectamente liquidas, son-~
una forma atractiva de garantia para un préstamo a corto pfa-
zo. Los bancos comerciales y las compaifias financieras comer-
ciales conceden préstamos contra pignoraciones de cuentas por

cobrar.

Muy a menudo se utiliza la pignoracibn de cuentas por cobrar-
como fuente continua de financiamiento por parte de la empre-
sa. A medida que se cobran las cuentas, éstas se sustituyen-
por cuentas nuevas aceptables para el prestamista, permitién-
do asi que la empresa mantenga con el prestamista un saldo de
préstamo constante. Si el prestamista encuentra aceptable las
cuentas por cobrar de la empresa y las acepta como garantia,-
acaba por financiar todas las cuentas por cobrar de la cmpre-
sa, la empresa puede encontrar con éste arreglo un beneficio-

desde el punto de vista del costo.

Una vez que se ha convenido el monto de cuentas aceptables, -
el porcentaje del préstamo ( cs decir, el importe principal -
del préstamo ), el costo del interés y otros factores, se ex-
tiende una nota que firman ambas partes especificando las con

diciones de la pignoracidn.

La factorizacién de cuentas por cobrar implica la venta direc
ta de cuentas por cobrar a un factor u otra institucibn finan
ciera. Aunque el factor es la principal institucifn de facto-

rizacibn, en otros pafses donde este sistema se encuentra més




desarrcollado, alqunos bancos comerciales y companfas financie-

ras comerciales también factorizan cuentas por cobrar,




2. EL DESCUENTO MERCANTIL

El descuento es una operacibn activa de crédito que llevan a ca
bo las institucifnes de crédito y que consiste en adquirir en -
propiedad letras de cambio o pagarés, de cuyo valor nominal se-
descuenta una suma equivalente a los intercses que devengarfian-

entre la fecha en que se reciben y la de su vencimiento,

Las letras de cambio y pagarés que se reciben en descuento de--
ben reunir los requisitos que se senalan en los artfculos 76 y-
170 respectivamente, de la Ley General de Titulos y Operacibnes
de Crédito.

Requisitos para su otorgamiento:

El descuento de docunentos generalmente se opera con clientes a
guienes previamente se les ha fijado o autorizado una "Linea de

Crédito" para éste tipo de opcraciénes.

Para autorizar una linea de crédito de descuentos, se requiere-
tomar en cuenta las normas de que se hizo mencién en el Capitu-
lo II, en la parte relativa de "El Crédito Bancario a Corto Pla

zo", en cuanto a:

- Solvencia moral y econémica del solicitante -
de crédito

- Capacidad de pago

- Arraigo en la localidad

- Experiencia en su negocio o actividad

- Antecedentes de crédito

- Conveniencia y productividad

- Garantias

- Aspecto legal
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Plazo del Crédito:

La ley bancaria menciona que los bancos de dep6sito podréan efec-
tuar descuentos, otorgar préstamos y créditos de cualquier cla--
se reembolzables a plazo que no exceda de 180 dias, renovables' -
una o mis veces, hasta un miaximo de 360 dias a contar de la fe--
cha de su otorgamiento. En el caso de las institucibnes o depar-
tamentos de ahorro, establece que éstas mismas operacibnes po- -
dran efectuarse a plazo de noventa a trescicntos sesenta dias y-
para los bancos de capitalizaciédn indica que podr&n otorgarse a-
plazo superior a sesenta dias y no mayor de ciento ochenta. Para
las sociedades financieras no establece ninguna reglamentaci6n -

sobre el particular.

En el caso de la Banca Miitiple la citada Ley Bancaria tampoco -
hdce mencibn a los plazos que podrén efectuarse estas operacib--
nes, pero es de suponerse que al estar integrada por las ramas -
bancarias de depbsito, ahorro, financiera e hipotecaria, pueden

operar los descuentos de acuerdo a las reglas establecidas para-

. las institucibnes de depbsito y ahorro.

Para computar el plazo de los descuentos, se deben tomar en cuen
ta dos importantes factores; la fecha de expediciédn del documen-
to y la fecha en que se presente para su descuento.

Destino del Crédito:

Todas las institucibnes de crédito, manejan en forma preferente-
descuentos de letras de cambio o pagarés provenientes de opera--
cibnes de compra-venta de mercancia.

La preferencia sobre é&ste tipo de documentos se debe a que por -
derivarse de una venta de crédito de marcancias, se les conside-

ra autoliquidables, pues se infiere que el comprador -que es --
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. quien ha aceptado el pago del documento- podrd a su vez durante
la vigencia del mismo, revender las citadas mercancfas, y en €s
ta forma contar con los recursos nccesarios para ligquidarlo a -

su vencimiento.

Es evidente que &sats operacibnes favorecen perfectamente al -
sector comercial de las empresas, ya que mediante éste tipo de-
financiamiento puede darle mayor fluidez a sus disponibilidades
y consecuentemente obtenexr un mejor aprovechamiento de sus re--
Cursos.

El descuento de los documentos por cobrar de un negocio en for-
ma debidamente ponderada, le pexmiten manejar un mayor volumen-
de ventas y por lo tanto lograr una mayor rotacidn de sus inven-

tarios, con el consiguiente incremento en sus ganancias.

Protesto de documentos:

A diferencia de los préstamos quirografarios que otorgan las -
institucibnes de crédito, en los descuentos.ponen especial inte
rés en protestar los documentos por falta de pago, sobre todo -
en el caso de que las segundas firmas le sean desconocidas, ---
pues si no es protestado y no se procede judicialmente dentro -
de los tres meses siguientes, la institucibn de crédito pierde-
la accibn cambiaria en via de regreso contra el cedente, quedan
do sbBlo el recurso de encaminar las gestiones de cobro hacia -
el aceptante, de cuya solvencia moral y econbmica por lo regu--

lar no se tienen anteccdentes.

Limitacibnes:

Aunque es evidente, que ésta fuente de financiamiento favorece-
a las empresas para darles mayor fluidez a sus disponibilidades
y obtener un mejor aprovechamiento de sus recursos, por lo ge--
neral son las cmpresas pequefas o més débiles las que suscribi-

rn titulos de crédito, siendo ademis las que menos compran,
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Para obtener un descuento, sc requiere primeramente obtener un
documento de crédito, una Letra de cambio 6 pagaré. Esta ncce-
cidad implica ya una gestibtn adicional a la facturacién entre-

ga; en cada caso un tiempo adicional.

Es sabido gque por lo general, entre mis importante es la empre
sa compradora mas renuente serd a suscribir un titulo de crédi
to para cubrir sus compras. Esto es natural, entre mas grande-
sea un comprador, mis alejados estarin los apoderados de la 1i
nea puramente operativa, a la gque pertenece un departamento de
compras. ¢ Que mas decir si el comprador es una empresa descen

tralizada, un PEMEX, una CFE o una Sccretarfa de l'stado ?.

Se necesitaré, ademfds una linea de crédito bancario para des--
contar esos documentos. Y el descuento de ellos implica una -
disposicibn de ¢sa linea, que ya no podrd ser utilizada en esa
medida para cubrir otras necesidades de credito.

En el mundo moderno de los negocios, se observa que cada dia -
se utiliza menos la Letra de cambio o el Pagaré para cubrir --
conpra-ventas de mércancias o servicios, a menos de que sec tra
te de operacibnes a mediano o largo plazo, derivadas de ventas

de productos de consumo duradero.

Asi, este instrumento tan utilizado hasta ahora, va siendo ca-
da dia relegado a operaciones especiales para ventas a largo -
plazo.,

Por lo anterior, se ha visto la necesidad de un sistema de fi-
nanciamiento que permita a las pequeiias industrias desarvollar
se con rapidéz igual a la de sus mercados.

Ante una gran demanda y escasos recursos de capital, las empre
sas se encontraban con magnificas oportunidades de vender bhien
pero con sus lfneas de crédito ocupadas ya totalmente en finan
ciar activos fijos y ante hanqueros cautelosos que no estaban-

dispuestos a prestar mds que dentro de ciertas rclacidnes de -
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balance, Era pues indispensable, tanto para el industrialcomo
para el financiero, encontrar nuevas hases que permitieron c)
financiamiento adicional necesario para hacer frente a esa do

manda,

Todas esas industrias, tenian magnificas carteras de clientes,
que constitufian un valioso activo y a la vez fondos inmobili-~

zados.

La recspuesta fué lo que hoy en dia conocemos como FACTORING, -~
un sistema de financiamiento aue incrementa notablemente el -~
capital de¢ trabajo de una empresa, diandole una importante -
aceleracibén a su ciclo diné@mico: Produccién-Venta-Cobranza.

Desde hace varios ahos, éste sistema esta disponible en Méxi-
cCoy a contlnuacxén lo descrlblremos en sus modalidades, tal-
como opera en nuestro pais.
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3. FACTORING

ORIGENES :

La palabra factor no es desconocida de nuestra lengua y aparte
de la definicibén que de ella hace nuestro diccianario, sabemos
que se denominaba asi a los que se dedicaban a rccaudar tribu-

tos en las Indias.

En Castellano existe el término FACTORAJE, asi como el de FAC-
TOR. Es interesante comprbbar que &ste Gltimo ya se acerca un-
poco al que describirfa hoy a la ewmpresa de FACTORING. El dic-
cionario de la Real Academia lo describe como " El que hace --
una cosa " " Entxre comerciantes, apoderado con mandato mis o -
menos extenso para traficar en nombre o por cuenta del poderan

te, o para auxiliarle en los negocios ".

Esta descripcibn de funciones se refiere a un porcentaje de -~
singular importancia, que seguramente ya era conocido desde ==
los tiempos de la Roma antigua: Mas adelante, el mismo diccio-
nario describe una tercera acepcién: " Dependiente del comisa
rio de guerra o del asentista para distribucién de viveres a -
la tropa " y, adoptado por la Espafa imperial " Oficial Real -
en las Indias recaudaba las rentas y rendia tributos en espe--

cie pertenecientes a la corona."

Resulta pues evidente gue lo que hoy llamamos Factoring es el-
refinamiento de actividades y de técnicas muy antiguas, casi -
tan antiguas como nuestra propia civilizacién occidental.

El Factoring tuvo su origen en los albores de la Revolucién In
dustrial. Es la técnica que permitié a la industria naciente -
una distribucibn mis que regional de sus productos y que, por—'
ende, pudo llevar a mayor n@imero de consumidores los beneficios

de las primeras produccibnes industriales.




La produccidon textil, antes de snodndasd e Gl G puranen -
te local., Los tedjedores no podia: veadoevr su produceiGn s alld -
del radio que ellos mismos vodian recorrer v 1os malos eamnen -
de aquel entoncas, Pero al intendar produccadne s mas ovdandos, de
pués de haber creado e invertido on wagquinarvia de CAP2CAL ardua-

mente acumulado, so percataron que ol mevesdo local ova insabi- -

ciente pava absorver toda su producchron,

Era necesario ir mds lcjos, vender a desconocidos en s/iios inhGe
pitos, lo que implicaba poner en riesgos graves su ocanital, La o =-
solucidébn fud ol PPactor. Un comerciante ya instalado en ! nucevo -
mercado, quc lo conocia bien y capiz de cobrar oporbunamente el -

producto dn las ventas.

Este comerciante, El Factor, pronto tuvo la posibilidad de vendoer
mas de lo que ¢l industrial le podfa entregar @ ompezd a pedirle-
a Bste que incrementara los suministros, mis cllo implicaba mayor
inversibén por parte del industrial que podfa no tener los capita-
les necesarios para lograrlo, Entonces el comorciante, ya Factor,
empezd a adelantay, a anticipar los dineros neccesarios para que -

el industrial incrementara su proditecion,

S5i hoy en dfa resulta complicado toner un conocimiento profundo -
de la solvencia de los coumpradores, cabe hacoerse una idea del inj
gualable servicio que entonces prestaban y que les llevb a tener-
una relacibén estrechisima con sus clientes, para los cuales sce--
leccionaban los compradores, fijindoseles lTwmites de crédito y co
mo consecuencia de ello terminaron asequréindo cl cobro de las ven
tas recalizadas a crédito sobre las que Lambién facilitaban antici

Pos.

El desarrollo alcanzado por los factores en ¢l primer tevcio de -
'ule siglo, se obtuvo sirviéndo casi exclunivamente a la indus- -

tria textil. Mis tarde,diversificaron su negocio atendindo a -==-
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“ otras industrias con marcadas analogfas en los usos comerciales
a la del textil,

Es finalizada la década de los cincuenta, es decir, cuando el -
comercio internacional atraviesa nuevamente una etapa de norma-
lidad, cuando se plantea la introduccién del Factoring, en una-
serie de paises desarrollados y en vias de desarrollo de forma-
que los intercambios entre los mismos puedan gozar de la cobex-

tura y financiacibn que el Factoring ofrece.

En &ste sentido, son pioneros las institucibnes de crédito nor-
te-americanas, gue promocionan la formacién de sociedades de ~--
factoring en diversos paises de Europa Occidental, crecando sus-
propias cadenas de factoring de las gue nos ocuparemos nis ade-

lante al tratar de factoring en la exportaciodn.

Mds tarde, y coincidiendo aproximadamente con el estabhlecimien-
tb de las primeras sociedades de factoring, mas alléd de Estados
Unidos y Canad&, se produce un nuevo movimieénto en aquel palis -
al entregar los grandes bhancos neoyorquinos de lleno en el fac-
toring, y de &ésta manera, en nuestros dias, los principales ban
cos norteamericanos tienen sus correspondicntes departamentos -~
de factoring, debiéndose puntualizar que el volumen de negocio-
gue realizaban las sociedades que absorbieron, han visto crecer
su actividad en flecha en los dltimos ahos.

Hoy en México existen ya florecientes empresas de FACTORING, --
comprobéndose su gran utilidad para nuestras empresas, de las -
que podemos citar de una manera enunciativa a: Factoring Serfin,

Factoring Bancomer, Factoring Banamex, 6&tc,
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¢ A QUIEN INTERESA EL FACTORING ?

Queda ya dicho, que el factoring dispone de una especializacién
en los servicios que d&frece, al poder realizarlos econbmicamen-
te por cuenta de varios clientes con los medios humanos y mecé-
nicos adecuados. Por otro lado, se comprende quc la pequefa y -
mediana empresa tengan dificultades econfmicas para mantener es
pecilistas en todas las dreas de responsabilidad de la empresa.
El factoring,pues, ofrece sus servicios a la pequefa y mediana-
industria o empresa, principalinente animando a sus dirigentes -

que concentren sus esfuerzos en la produccibn y distribucidn.

Tenemos pues, una primera contestaci6tn: E1 factoring interesa a
la pequena y mediana industria. (M&s adelante al tratar de la -
exportacibn explicaremos porqué en dicha vertiente puede interec

sar también a la gran empresa).

Es de utilidad el factoring a aquellas empresas que venden pro-
ductos de consumo no perecederos, con cardcter regular y perif-
dico, en unidades relativamente pequenas, a corto plazo y a una
diversificada clientela.

Asi pues, el factoring parece, en general, ajustarse a las em--
presas que venden productos de piel, calzado marroguinerfia, tex
tiles, confeccibn, transformados cerfmicos y transformados mcté
licos para la construcci6én, articulos del deporte, articulos du
raderos de la casa, pequeiia herramienta, articulos de pléstico,

conservas alimenticias, etc.

Dentro de las modalidades del factoring, que trataremos en éste
capitulo por su importancia y utilizaci6n de las empresas de --

nuestro pais, son:

I PACTORING CON RECURSO O DESCURNTO DE CREDITO EN LIBROS
ITI FACTORING PURO
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3.1 FACTORING CON RECURSO O DESCUENTO DE CREDITO EN LIBROS

GENERALIDADES :

Este sistema, visto desde el punto de vista del usuario como
del otorgante, debe considerarse siempre como complemento de -
‘los crtditos directos y tradicionales de que puede y debe dis-
poner uha empresa.

Los fondos que de &l se obtengan deberdn sicmpre ser inverti--
dos en activos circulantes o en gastos‘normales de la empresa,
nunca para financilar activos fijos. En forma ideal, un empresa
rio deberia siempre considerar el financiamiento de sus cuen--
tas por cobrar como un complemento de sus disponiblidades, de-

su caja.

El empresario que se encuentra en situacibébn de aumentar sus --
ventas, sin tener el capital necesario para hacerlo sanamente;
el gmpresario gue utiliza en sus productos materias primas su-
jetas a altibajas de precios; el gque maneja una empresa de --=
grandes activos fijos con capital limitado para produccibn; el
que requicre de inventarios altos o el que hace ventas marcada
mente ciclicas, encontrarfn en &ste sistema la solucibn a mu--
chos de sus problenas.

El empresario al hacerse a una empresa especializada en finan-
ciar cuentas por cobrar que se conoce como OTORGANTE, podrd au
mentar sensiblemente su liquidé&z, sin cargar su balance con pa
sivos adicionales y sin perder el contacto directo con sus -~-
clientes compradores. Ademis obtendrd un flujo de caja abundan
te y preciso; dejari de preocuparse, de depender de tal o cual
cobranza para cubrir las obligacibnes a su cargo: sueldos, pa-

gos a proveedores, impuestos, vencimientos, etc.

El financiador, el otorgante examinard los estados financieros

del solicitante con un criterio mds liberal que una institu---
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-cibn de crédito, ya que a diferencia de &stas, dependerd para
cobrar, de instrumentos, cuentas por cobrar que auncque no sean
titulos de crédito, son medios que, scgregados de los demds ac
tivos, pos si solos cubrirdn los dineros entregados al cliente
Y que habrdn pasado a ser, juridicamente propiedad del otorgan

te. En este sentido la operacidn es un descuento,

Tomada la desicibn inicial de otorgar una linea de crédito so-
bre cartera, el otorgante practicar8 una inspeccién, una audi-
toria limitada, a los libros del cliente prospectivo para de--
terminar si los estados presentados reflejan adecuadamente la-~
situacién de la empresa, pero sobre todo para estudiar las po-
liticas.de venta y los registros de éstas, ya que la seguridad
dé los fondos que invierta depender&d de una sana politica del-
cliente y de un reflejo exacto, veraz, minucioso y obrtuno de-

cada una de las operacibnes que ralice.

Contratacidn:

Una vez satisfecho, el otorgante aceptard un contrato normati-
vo bajo el cual pondré& fondos a disposiciébn del cliente. El -~

otorgante, normalmente, se comprometerd a:

1l.- Anticipar hasta una cantidad determinada, LINEA DE ANTICI
POS, a razbn de cierto porcentaje 60% a 80% del valor neto

sobre las cuentas que le sean cedidas.

2.- A tener durante un lapso determinado, generalmente un afo,
en todo momento fondos a disposicibn del cliente. Este com
promiso es contractual, ninguna Instituci6n de crédito o-

financiera lo suscribe.

3.- A entregar las cantidades que le sean solicitadas, dentro-

de la linea de anticipos, al momento que se lo soliciten.

4.- Entergar al cliente, una vez realizada la cobranza, la par
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las cuentas cedidas,

su parte el cliente ge ohliga:

A no grabar sus cuentas con otros gque no sea el otorgante.

A entregar al otorgante la cobranza que realice en los mis-

mos instrumentos que
a nombre
Esto es , que " OBRA
GANTE CON RESPECTO A

que reciba

A recibir visitas de
momento, ponié&ndo la

Cubrir los intereses
resante recalcar que
son computados sobre
los dias puede haber

cobranza de cuentas negociadas,

recibi6, endosando los mismos cheques-—
del otorgante.

COMO MANDA'I'ARIO DE COBRANZAS DEL OTOR-
LAS CUENTAS NEGOCIADAS ",

auditores del otorgante, en cualquier-
contabilidad a su disposicién.

y comisibnes correspondientes. Es inte
en &stas opcracibnes , los intereses -
SALDOS INSOLUTOé‘DIARIOS,
anticipos y todo los dias debe haber -

ya que todos

remitidas al otorgante y --

contabilizadas por é&ste. Se reduce asi el costo de opera- -

cibn.

A reponer al otorgante las cantidades anticipadas que resul

taren incobrables. Ya sea que éstas resulten de descuentos,

de devolucibnes, o de insolvencia del deudor.

A contabilizar y presentar en balances toda la operacibn en

el lado del activo,

como venta de las

cuentas.
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BALANCE ANTES DE INICIAR OPERACIONES

Activo Pasivo y Capital
Caja y bancos 10,000 Docunentos y cuentas
Deudores clientes 2,100,000 por pagar 3,110,000
Inventarios 3,000,000
Activos Fijos 4,000,000 Capital y Reservas 6,000,000
9,110,000 9,110,000

Relacibnes: Activo/Pasivo 1.64; Pasivo/Capital 0.50:1°

Suvonié&ndo una linea otorgada de anticipos por la cantidad de-
$2,000,000 y los fondos utilizados en lugar de pasivos, tendri

amos, el mismo balance una vez iniciadas operacibdnes.Anticipo del
70%.

Activo Pasivo y Capital
Caja y bancos ‘ 10,000 Docunentos y cuentas
Deudores clientes 2,100,000 por pagar 1,710,000

Cucntas cedidas
2,000,000 100,000

Deudores por cuentas
cedidas al otorgante 600,000 Capital y Reservas 6,000,000
Inventarios 3,000,000

Activos fijos © 4,000,000
1,710,000 7,710,000

Relacibnes: Activo/Pasivo 2.17:1; Pasivo/Capital 0.28:1
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. 7.~ El cliente se comprometerd a solo ceder cuentas ciertas que
no estarfin sujetas a controversias, ni a letigia.

Todas las cuentas que cedan serédn producto de sus operaci6-
nes normales. Ser&n resultado de ventas en firme, eliminan-
do necesariamente todas las ventas a consighacién.

Tendrin que ser eliminadas también como inclegibles aque--
llas cuentas que pucdan estar sujetas a compensacibn. Este-
seria el caso de ventas a compradores que son a la vez pro-
veedores del cliente o ventas a filiales o a matrices, pues
en &stas Gltimas el vencimiento y el pago siempre pueden -

estar sujetos a ajustes.

‘8.~ A aceptar que alguna o todas las cesiones sean notificadas-

a los deudores, cuando lo juzgue necesario el otorgante.

9.~ Asf mismo, accederd a que el otorgante rcalice compulsas --

peribdicas con los deudores de las cuentas cedidas.

Contabilidad:

Una vez firmado el contrato por ambas partes, el método de re--

gistro es bastante sencillo.

Las cuentas por ceder son listadas y descritas en papeleria que
generalmente suministra el otorgante y estos listados, firmados

por las partes, pasan a formar parte integrante del contrato.

Los listados son necesariamente suscritos por apoderados del -~
cliente, pues se trata de un acto de dominio, de una transferen
cia de propiedad. El otorgante normalmente no notificard las ce
siones de cuentas a los deudores, pero deberd hacerlo si nota -
que el cliente no cumple con su parte del contrato o cuando se-
percata que la situacibn de ese cliente sa ha deteriorado, po--

niendo en riesgo su inversibn,
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Lo har& tambifn cuando éste se¢ lo solicite para presionar a al-

gin deudor moroso.

Como hemos visto, las cuentas cedidas son objeto dc listados -
que se certifican y deberdn ser entregados al acreditante acom
panadas de todos los elementos tales cowmo remisiones, talones-
de embarque, contra-recibos, y hasta en alqgunos casos letras de

cambio.,

El otorgante procede antonces a revisar los listados de cesio--
nes con sus anexos que son la documentacidn particular de cada-

cuenta.

El acreditante se asequra de que con cada_listado se hayan in--
cluido todos los elementos gue forman la documentacidn de las -
cuentas en la que solo falta que sean pagadas por los deudores-
para gue las operacibnes estén completas. Elimina las cuentas a
cargo de deudores para que las operacibnes estén completas. Eli
mina las cuentas a cargo de deudores ineligibles y aquellas quc
no Qayan a ser pagadas dentro de plazos aceptables,

Hecho ésto, el otorgante supervisa que las cesiones sean certi-
ficadas, entrega el anticipo convenido y le devuelve al cliente
los elementos necesarios para que pueda realizar la cobranza de

las cuentas cedidas.

El otorgante contabiliza en sus activos las cuentas adquiridas-
a su valor neto y aquella parte que no anticip6, 60% a 80% del-

que reduce su renglédn " cuentas por cobrar ".

Durante la vigencia de las cuentas adquiridas, esto es entre la
fecha de cesibén y de la fecha de pago, hard compulsas, selecti-

vamente, de algunas cuentas, ya sea por correo O por teléfono.
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Cobros:

El cliente, al rcalizar la cobranza de cada una dec las cuentas
cedidas, entregard al otorgante el o los cheques cque haya reci
bido de los deudores de las cuentas. Para el otorgante cs in--
dispensable recibir la cobranza en la misma forma en que la re
cibib el cleinte; en ésta forma recibe la confirmacibn fehaci-
ente de que las cuentas eran buenas.

Bl cliente tiene interés en entregar los fondos oportunamente-
y en la forma en que los recibi6, pues desde ese momento dejan
de computarse intereses a su cargo, recibe del otorgante las -
cantidades que lec corresponden y que no le fueron anticivadas-
y, como la naturaleza de la operacifn es revolvente, puede in-
mediatamente solicitar dineros adicionales sobre nuevas cesio-

nes.

En &sta forma los pagos se realizarin sin que representen de--
semholso para el cliente, LOS ANTICIPOS SERAN AUTOLIQUIDABLES;
los deudores de los clientes serén quienes paguen los antici--

pos.

El otorgante iré registrando cada pago y llevar&d un record de

cada uno de los deudores del cliente, pues notaréd que algunos,
por morosos o por otras razones debhen incluirse en el rango de
los ineligibles, para ya no ser aceptadas en el futuro. Con --
ésto se puede ver facilmente que el cliente deberé escoger, pa
ra ceder sus mejores cuentas; con las otras perderd muchas de-
sus ventajas de este sistema: su agilidad, parte de la revol--

vencia y aumentar8 el costo de la opcracibn.

Mientras existen cuentas por cobrar cedidas, por liquidar,el-
otorgante, por medio de los auditores, hard revisibnes a la --

contabhilidad del cliente, mas o menos cada 45 dias, para supey
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~visar el registro oportuno y adccuado de las cuentas cedidas,
y en general, para estar seguro de que el cliente no haga cam-
bios en sus sistemas que puedan debilitar el buen control de -
sus operacidnes.

Es siempre importante para el otorgante confirmar que toda la-
cobranza de las cuentas cedidas le es entregada al momento que
realiza; que los descuentos o devolucibnes de mercancia le son
reportados y cubiertos oportunamente. Esta es la razén de lla-
mar este sistema DESCUENTO DE CREDITO EN 'LIBROS. Se estéd rcal-

mente trabajando con y sobre los libros de los clientes.

Estas revisibnes deberén incluir una supervisi6én de los pasi-
vos del cliente. Si crecen desmesuradamente, si no son atendi-
dos con oportunidad el cliente podri verse ante presibnes que-
lo podrian orillar a disponer de los fondos que cobre y que no

son de su propiedad.

Costo:

Los cargos por &ste servicio, por este crédito serdn hésicamen
te dos. Primero una comisién pequena, que estard en funcibn --
del monto de fondos que el otorgante considere convenientes -
mantener en reservas para atender oportunamente las necesida-
des del cliente, de la periocidad en que estime sexrd necesario
auditar al cliente, del nGmero probable de cuentas que le sean

entregadas en cada cesidn.

El scqgundo cargo netamente financiero, serdn intereses sobre -
saldos insolutos diarios a una tasa ligeramente superior a la-

tasa hancaria del momento.

Hasta aqui hemos examinado el Descuento en Libros, que es, bd-
sicamente, una modalidad de cxré&dito, aunque ya con elementos -
que lo distinguen y separan de operacifnes usuales realizadas-
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por la banca tradicional; aunque pueda considerarse como descuen
to tiene ya elementos que no son propiamente un crédito, puesto-
que implica transeferncia de propiedad, COMPRA VENTA, desde su -

inicio.
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3.2 EIL FACTORING PURO

EL FACTORING no es un financiamiento, ya que no se trata de ope
racibnes de crédito. Estas son operacibnes wercantiles, Compra
Venta de cuentas por cobrar y suministro de servicios espucia--

lizados.

El factoring, como anteriormente se menciona, es hoy un conjun-
to de servicios administrativos y financieros, gue se rcalizan-
mediante la cesibn de creditos comerciales a corto plazo por su
titular, el fabricante o distribuidor, a un intermediario, el =~
factor, que se ocupa de su administracién, contabilizacibn, co
bro y financiacibn, el estudio de sus origenes, del marco en -
que opera, de sus servicios, de su costo.

Con el objeto de completar los perfiles més caracteristicos de-
la empresa usuaria del factoring diremos que la captaciébn de --
clientes por el factor, se realiza dentro de los sectores sena-
lados de empresas que venden productos de consumo nho perecede——
ros, con carlcter regular y periddico, en unidades relativamen-
te pequefias, a corto plazo y a una diversificada clientela, a--

tendiéndo a una seleccién basada en los siguientes criterios:

a) Solvencia y moralidad. No se precisa que la estructura
del balance manifieste una liquidéz adecuada, pero si-
gue el historial no muestre incidencias o desequili---
brios anormales. El factor trata de cuidar la imé&gen -
de su industiria y es' exigente al seleccionar sus clien

tes.,

b) Producto. El factor bhusca clientes que vendan produc--

tos con gran aceptacién por parte del pGhlico.

c) Dinamismo del cuadro directivo. El factor requiere un-~
equipo dirigente din&mico y competente, al frente de -

empresa con la que contrate, puesto que esta tratard -




a)

e)

de obtener una expansién, de vigilar la calidad del
producto, de renovar sus productos,de mantener la -
competencia de estos en un mercado siempre cambian-

te por razones de moda, revolucibén tecnol6gica, ctc.

Empresa en expansibén. Las empresas ¢n expansibn, -
muy probablemente cumplen con los tres requisitos -
anteriores, pero es que ademis son empresas con in-
gresos crecientes por sus mayores facturaciénes, ex
tremo é&ste que no carece de interés comercial para-
el factor que tuvo que realizar una dilatada inves-
tigacibn antes de la contratacién. Pero es que ade-
mis es este tipo de empresa la que encuentra mas —-
atractivos los servicios del factor:

- Porque experimenta dificultades de encaje con ---
otras fuentes de crédito para sus crecientes ncce
sidades de liquidéz.

- Porque al vender mids cada ano, significa encontrar
nueva clientela en la que colocar sus producltos y
con la nueva clientela cn la que colocai sus pro-
ductos y con la nueva clientela se carecce de expe
riencia de pago de la misma y los desengaiios en -
este terreno suelen costar muy caros. O bien debe
vender mas a los clientes habituales, lo que pue-
de representar unas fuertes concentraciones de ~--
riesgo, que afaden un elecmento de gran incertidum
bre para la enpresa.

Naturaleza de las ventas. El factoring es esencial-
mente adecuado para aquellas empresas, que venden -
en régimen de reposici6n a toda o buena parte de su

clientela, puesto que el peso contable administrati
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es mayor, por precisarse un control de vencimientos,
asi como por los recordatorios y apremios que hay --
que enviar a los compradores, y por la dificultad ~=-
existente para movilizaxy las ventas realizadas de ~-~

tsta forma,

De lo que antecede, se puede incluso deducir gque tipo de cm--~
presa son las que encontrarian mas difficil encaje en los scer-
vicios del factor:

~ Las industrias de cabecera, es decir, las grandes-
empresas que venden productos de corto margen co--
mercial,

~- Las industrias que venden al contado o bhien a pla-

ZOS muy cortos.

- Los comercios que venden al pblico, bien sea al -

contado o por medio de crédito al consumo.

Seifialemos finalmente, que el factoring estd mostrando una gran
capacidad de adaptacién, encontrando a base de flexibilidad,-

férmulas para servir sectores que hace s6lo una década no ha-

bian acudido nunca a @&l.

Servicios:

Los servicios que el factor realiza para su cliente son los -
siguientes:

- Investigaci6n de clientela. El factor sustituye al
departamento de crédito de su cliente y, por tanto,
se¢ obliga realizar una investigacibn adecuada de -
la solvencia y moralidad del presunto comprador -
de su cliente y facilitar, en plazo razonable bre-
ve, la aprobacibn o rechazo de la operacidn que se

le propone. Asimismo, y con objeto de promover una
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fluidéz en la tramitaciébn dc las aprobaciénes, el fac

tor puede clasificar a los compradores asidnos, de --

£

forma que permita al cliente, sin necesidad de notif

cacibn al factor, despachar mercancias a los mismos,

mientras no se excedan los limites fijados.

1

Garantia de cobrog. Al ser la cvaluacién del riesgo
responsabilidad del factor, es evidente que los fa- -
llos que en este sector se produzcan deben ser sopor-
tados por el. De tal manera que la transmisidn al fac
tor de los créditos originados por las ventas se rea-
liza sin recurso sobre el cliente, siempre y cuando =
el factor haya aprobado la venta y los motivos de im-
pago por el comprador sean la insolvencia o morosidad

prolongada.

El factor, sin embargo, podr& repetir sohre su cliente
en aquellos casos en los que el impago viene originan
do por motivos comerciales, como son retraso en la en
trega de la mercancia, mercancia en malas condicilnes

errores de calidad, cantidad o modelos,ctc.

Las empresas que acuden al factoring eliminan de esta
manera una de las incertidumbres que las acechan; los
riesgos de partidas fallidas o morosas, por cuanto --
las mismas originan una dolorosa repercucién en la ~-
cuenta de resultados y por otro lado, graves disloca-

ciones en la tesoreria.

Contabilidad de ventas. Las operacibnes aprobadas, =--
dan lugar a la naterializacién de las ventas, y a la-
transmisién al factor de los cr&ditos originados por-
6stas. Consecuentemente, el cliente deja de tener una
Qariedad de compradores en sus libros para tener uno-
solo: el.factor, que le ha comprado sus créditos. Sim
plifica su contabilidad y como hemos visto antes, el-
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factor no vodrd volverse contra &1, mas que on aque-
llos casos en que los créditos sean imperfectos por-

razones comerxciales cauce no le scan imputables.

El factor por su parte, contabiliza las operacibnes-
cedidas por su cliente de igual manera que éste ve--
nfa haciéndolo, con objeto de llevar una vigilancia-~
de los riesgos en curso, dejar constancia del histo-
rial de pago de los compradores, elemento basico en-
la evaluacibn de riesgo, y facilitar periédicamente-
datos a su cliente sobre el consumo que le van haci-
endo los los compradores. Los factores trabajan cn -
la hejora de este servicio y la introducciodn de los
nuevos medios de tratamiento de datos les va llevan-
do a facilitar a sus clientes una estadistica elabo-
rada, en la que se refleja por ejemplo, el desglose-
en las ventas por articulos, su distribucifn vor re-

gibnes, por canales de distribucién, etc.

Cobros. La transmisién de los créditos al factor, --
desplaza hacia &ste la responsabilidad del cobro tan
to en los casos que se origine el libramiento de le-
tra o recibo, como en los casos de venta en régimen-

de cuenta corriente o reposicibn de fondos.

Para el cliente pues, es el cobro de un servicio més
que recibe, al eliminarse éste trabajo. Trabajo que-
es laborioso especialmante en las ventas por reposi-
cibn, ademés de largo Vv muy oneroso en las demoras e

-

impagos de los compradores.

Financiacién. A este servicio se puede acoger el cli
ente en el caso de que, ademds de sus anteriores, re

quiera movilizar sus ventas. Es pues optativo para -




el cliente, y obligado para el factor, si bicn éste
limita habitualmentce su obligacidn al 80% 6 90% de-

los créditos que le ceden,

El margen centre el valor de los créditos cedidos y-
la parte anticipada, supone una garantia al factor-
que le permitiria encajar dentro de su.riesgo las =
notas dc abono que cstablece el cliente en favor de
los compradores, o bien el impago de créditos origi
nados por razones comerciales no imputables al fac-

tor,
Los rasgos mis salientes de este scrvicio del factonr son:

a) Que a través del cliente encuentra ampliada su bhase-
de solvencia a la correspondiente a la suma o acumu-
lacién de la solvencia de sus compradores. En suma, -
gue el factor valora; los compradores, la calidad --
del equipo humano dirigente y la del producto que =--
vende, aspectos que justifican la desproporcibn exis
tente entre los riesgos asumidos y el valor real de-

la cempresa.

b) Que al movilizar los créditos transmitidos al factor,.
convierte sus ventas a corto plazo en ventas al con-
tado, puesto que como hemos visto, la transmisi6n se
hace sin recurso. Consecuentemente, la rotacibn que-

puede llevar a cabo la cmpresa es muy superior.

c) Como quedd apuntado también, son suceptibles de movi
lizacién:.las facturas, eé decir, las ventas realiza
das en régimen de reposicifén y que no originan un --
instrumento negociable a través de otros canales fi-~

nancieros.
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La Contratacibn:

El complejo de servicios que ofrece el factor, estd concebido
para ser utilizado por plazos proriogables de un afo, y tanLo
el cliente como el factor esperan colahorar por plazos supe--
riores, por lo que se precisa reflcjar en un contrato la nox-
mativa necesaria para quce desde un principio el proceso opera
tivo se lleve a cabo satisfactoriamente. Dicho contrato es, -
pues, el que regula las relacibnes del factor con su cliente,
y es, por asi decirlo, la piedra angular sobre la que rceuvosa-
el factoring. Fl contrato especifica las obligacibnes de las-
partes, siendo evidente que las que afectan al factor son la-
esencia misma de la actividad y ya gucdaron descritas bajo el.

anterior apartado.

La observancia por parte del cliente de las obligacibnes quc-
le afectan - y que seguidamente se¢ sefialan - permite ¢ue la -
colaboracibn entre los contratantes materialice satisfactoria

mente:

- Compromiso de someter al factor todos los pedidos de -
los compradores. EFsta cléusula, conocida también como-
"el principio de glohalidad", obliga al cliente a soli-
citar del factor, la aprobacidn de todos los créditos-
que las ventas originen, y, a transmitirscelos c¢n su -

momento.

- Cowpromiso de notificacibn. Segin &ésta cléusula, el --

cliente viene obligado a:
1) Comunicar a su clientela la firma del contrato con-
el factor, a partir de cuyo momento se transmitirin

a 6ste, todos los créditos nacidos de sus ventas.
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2) Incluir en todas sus facturas la clfusula de cesién

de las mismas al clientae,

Compromiso de informacién. Se trata aqui de una serie-

de clfusulas por las que el cliente se obliga a:

a) TFacilitar al lector, a peticidébn de¢l mismo, informa-
ci6bn y documentacibn relativa a cada venta, gue per
mitird a éste verificar si la naturaleza dec la ope-

racibn concuerda con la aprobacidn.

b) racilitar informacibn sobre su situaci6bn financiera
lo que servird al factor para comprobar que los fon
dos generados por la movilizaci®tn de los -créditos,-
han sido utilizados de acuerdo con principios de ~--
gestidn ortodoxos: no en inmovilizacibnes, por cjem
plo.'

c) Facilitar acceso a su propia contabilidad, que per-
mitird eventualmente al factor verificar si su cli-
ente obscrva debidamente el principio de ¢globalidad

d) Notificar la forma de aquellos pagqos recibidos di--
rectamente de la clientela, obligdndose a ceder los

fondos asi obtenidos.

Compromiso de retribuci@n de los servicios percibidos.
De los servicios del factor, hemos visto como unos (in
vestigacién, garantia, cobros y contabilidad de ven---
tas) son 5ésicos, mientras que el financiero es optati
VO, Consecﬁentemente, el contrato tiene en cuenta una-
comisifén en pago de los primeros y un interés en retri

bucibén de la financiacibn.
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Costo:

Para fijar la comisibén, cargo que varfa en cada caso, tomard

en cuenta muchos .factores, que serdn, entre otros:

l.- La calidad de los compradores ¢Pagarfn estos en la-

primera, en la segunda o en la Lercera visita?

2.- La localizacibn de los compradores ¢sc localizan en
zonas de flcil acceso o se concentran en ciertas a-

reas?
3.~ El nGmero de compradores
4.- El tamano de las cuentas, su importe individual

5.~ El dificilmente ponderable elemento de riesyo, ctc.

El factor no siempre hace anticipos, pero cuando le son soli
citados los hace, descontando intereses similares a los que-
aplica la banca para los créditos instrumentados en letra fi
nanciera, por los dfas que faltan por transcurrir entre la -
fecha del anticipo y la fecha en qgue deba pagar a su cliente
el importe de las cuentas adquiridas, sobre las que estd an-
ticipando.

El factoring al vencimiento, es en el que el factor no hace-
anticipos; simplemente adquiere las cuentas, las contabiliza,
las maneja, las cobra y paga su importe en fechas fijas, con

tractuales a su cliente.

Esta modalidad es especialmente Gtil para los empresarios =--
que aunque puedan estar ampliamente financiados, estin loca-
lizados en dreas ‘fuera del mercado que desean penetrar. Rl -
servicio de Factoring les evitard o pospondri la necesidad -~
de establecer sucursales.

L.os sexrvicios de factoring siempre aligeran las cargas admi-
nistrativas de una empresa y garantiza la seguridad de su --

cartera.
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3.3 PRINCIPALES DIFERENCIAS DEL DESCUENTO EN TLIBROS CON EL

FACTORING.

No obstante que el PFactoring, tiene muchos puntos en com@in con
el Descuento en libros, desde un punto de vista operativo y de
registro, pero parte de premisas distintas, aunque sus regue--
rimientos coinciden, en muchos aspectos, con los que he descri

to va,

La diferencia fundamental, bésica entre el Descuento en Libros
o Factoring con recurso y el.Factoring puro estriba, en que cl
primero precisamente FINANCIA CUENTAS mientras en el segundo -
el factor COMPRA, ADQUIERE LAS CUEN'TAS,

Graficamente, si consideramos las lineas s6lidas, como eroga--
cibnes y las punteadas como de recuperaci6n, las posicibnes --

pueden presentarse asi:
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In los balances del

a7

OTORGANTE y del FACTOR, suponiendo en ambos

casos un total de 200,000,000 en cuentas cedidas y anticipos al

70%, la presentacidbn demuestra claramente las diferencias:

BALANCE DEL OTORGANTE

Activo
Caja y bancos

¢

Cuentas adquiridas
en cesibn 200,000

Pasivo y Capital

10,000,000 Doctos. por pagar
a bancos 115,000,000

,000 Otros pasivos .....veevvs.

Reserva sobre cuentas

adquiridas en cesibn

Capital y Reservas ......

60,000,000 140,000,000

Reserva por cuentas
dudosas

Otros activos

Activo

Caja y bancos

Cuentas adquiridas

en cesibn

Reserva para cuentas

dudosas

Otros activos

® 4 2 & s v s 0 0

® o ¢ s 0 02 00 0 s

BALANCE DEL FACTOR

Pasivo y Capital

10,000,000 Cucntas por pagar a
clientes 60,000,000

200,000,000 Doctos., por pagar
a hancos 115,000,000

S ¢ 060 4 20 0 0 OtrOS paSiVOS LI I R S I Y A A

® 2 4 0 6 08 s 0 s s
—— et

Capital y Reservas ......
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iL DESCUENTO EN LIBROS exige un extricto control sobre el clien
te; el PACTORING requiecre, ademis, un profundo conocimicnto de-

los deudores.

En FACTORING las DECISIONES DE CREDITO SON TOMADAS SOBRE LOS ~-
DEUDORES del cliente. En el Descucnto en Libros son tomadas so-
bre el cliente. Lo anterior, en base a que en el primero es la-
compra de la cartera y en la segunda (inicamente es la pignora--

cién de la misma.
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3.4 EL FACTORING EN LA EXPORTACION

Es revelador del papel que juega €sta actividad en las ventas
al extranjero, asi como de su potencial futuro, al observar -
gue su introduccibn en Europa ha coincidido con la supresidn-
de muchas de las trabas en materia de control de cambios y --
proteccibnes arancelarias introducidas a rafz de la Segunda -
Guerra Mundial, asi como, con la configuracién de los hlogques

econbnicos occidentales,

A partir de entonces, los intercambios comerciales cobraron -
mayor fluidéz y dentro de los paises enmarcados en el bloque-
occidental se pudo constatar gque la utilizacibn de la carta -
de crédito documentario que venia amparando una parte muy im-
portante en el movimiento de mercancias, dejando de tener el-
papel predominante que se le habia conocido.

En el clima de confianza que existe para las transacciones =--
con ciertos paises, el exportador no abriga otras preocupacid
nes que; la de poder pactar las mismas condiciones de pago -
que ofrece la competencia; la de la solvencia del comprador y
la de las modificacibnes de la paridad si se contrata en otra
moneda que la nacional. Dentro del encuadre geogrdifico seinala
do, es decir, América del Norte, Europa Occidental y otros pa
ises asimilados éomo, por ejemplo, Israel, Africa del Sur, -
Filipinas y Australia, se puede decir que el factoring ofrecec

unas solucidbnes (nicas.

El exportador que tiene vocacién de serlo, husca por tanto en
el exterior, de un lado diversificar sus mercados para poder-
encajar mejor eventuales recesiones, de otro, una salida don-
de colocar mids productos y contrastar su aceptacibn y competi
tividad. Consecuentemente, ese exportador debe hallar las f6r
mulas adaptadas a una proyeccifn de ventas continuada y no las

circunstancias a que se debe acomodar aquel que adquiere oca-
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" -cionalmente la conceptuacibn de exportador cuando una recesién

le impide colocar en el mercado nacional su produccidn.

El factor, relacionado con otras firmas de factoring enclavadas
en los puntos geogrificos ya repetidos, ofrcece a su cliente ¢l-
servicio de exportacibn, de iquales caracteristicas al del mer-
cado interior. Asi pues, el exportador obticnc servicios y movi
lizacibn junto con la garantia, mediante la inclusidn de la fi-
gura del factor importador que es aguel qgue actla en cercania -
al comprador y se ocupa del cobro y de garantizar el mismo al -
factor del pais exportador.

En la exportacibn y con objeto de que el cliente pueda allanar-
el problema de plazos mids dilatados, consccucncias normales de
la mayor tardanza, que por razbn de distancias y aduanas, se --
puede producir en la entrega, el factor podrd aceptar operacib-
nes en-las que las condiciones de pago exccedan los 120 dias, =--
hasta un miximo de seis meses. Vemos pues, que el exportador se
halla amparado de un servicio que le permitir8 cubrir sus obje-

tivos de ventas en el exterior:

1) Concediéndo el plazo que es natural para el tipo de
mercancias que vende y el medio de transporte que -

utilice.

2) Ofreciéndo el tipo de condicibnes de pago habitua--

les , para ese pais comprador.

Ambos puntos son cruciales para la materializacién de las ven--
tas, pero crecmos oportuno hacer un mayoxr hincapié sobre el se-
gundo: efectivamente, en la mayorfa de los paiscs a que mos ve-
nimos refiiriendo, las ventas en cuenta corriente & régimen de -
reposicibn ( para la variedad de productos que habiamos anteriox
mente contemplado ), son regla casi general y como quiera que -
las fuentes de suministro con frecuencia existen en el propio -
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pafis, y no faltan obciones de otras procedencias, para cl compréa-
dor extranjero es totalmente irrelevante la argumentacion de que

las facturas no sean movilizables on ¢l pais de orfgen.

Es nmis, para que el vendedor consiga cambiar los hébitos de pago-
del comprador, se preccisa muchas veces ceder de forma considera--
ble en los precios y atn asf, con cllo no se¢ obtendrin mas que =

ventas de cardicter esporddico.

De aqui se puede concluir una regla cardinal para el exportador -
que guiera mantener una clientela extranjera fiel: no dcherd vio-
lentar en forma alguna los hébitos de entrega y pago a que esté -
acostumbrado el comprador.

Para ilustrar &ste punto, supongamos el caso de un exportador de
confecciones que vendc al Reino Unido. El comprador desea se le -
consignen los artfculos y se despachen los mismos por avién, con
factura pagadera a 90 dias; nuestro exportador alega razones de
tesorerfia y convence al comprador para que acepte una letra con--
tra entrega de documentos, Estos llegardn por los canales habitua
les_de diez a quince dias después de la mercancfa, y con toda po-
sibilidad, el importador por necesitar antes la mercancfa, la re-
tirard y tendr& que establecer una garantfa para cubrir la auscn-
cia del conocimiento de embarque; si no lo hace se producirdn gas
tos de almacenamiento. El comprador con solvencia y moralidad co-
nocida, valora su prestigio y las complicaciones y gastos que le
originen este tipo de actuaciones, y sec volverd a otro suministra
dor més flexible y conocedor de estas realidades comerciales,

En cuanto a la seguridad de la venta a través del factoring, en -
lo que se refiere al exportador, es como si vendiera en el merca-

do nacional, pues es su factor el responsable ante &l, y - = = ==
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en el caso de que haga uso de su anticipo, ha convertido su -

venta en una venta al contado.

El riesqgo de modificacibn de paridades no existe si factura -
en moneda nacional. Sin embargo, si se hace en moneda axtran-
jgra, e interesa obtener del factor importador un anticipo, -
tendriamos nuevamente cubierto el riesgo de una devaluacibn -
de la moneda extranjera o una revaluacién en la paridad de la
moneda nacional,.

Asi pues, el factoring ofrece una solucibén Gnica y con plena-
garantia para el que gquiera vender en los mercados exteriores
de acuerdo con las condicibnes qgue son habituales en los mis-
mos. Por la agilidad y seqguridad guec ofrecen, también la gran
empresa puede encontrar iddéneos estos servicios en sus ventas

al exterior,

Para terminar &ste apartado, sehalemos la existencia, hoy en-
dia, de cuatro cadenas internacionales de factoring, cuyos -
miembros ofrecen a sus clientes exportadores los servicios de
factoring para sus ventas al. exterior., La mis numerosa es Fac
tors Chain International, con 36 miembros y ramificaciénes en
16 paises. Le sigue International Factors qgue agrupa a 21 - -
miembros, extendidos en otros tantos paises. A continuacibn =
viene Heller con 18 miembros, uno por pais, como en el caso -
anterior. Finalmente, Credit Factoring International Ltd. Que
cubre con delegacibnes a 10 paises. La mayorfa de los facto--
res, son sociedades filiales de bancos locales, o bicn estdn-

relacionados con prestigiosos grupos financieros.




4., ESTUDIO CRITICO DEL FACTORING

En vista de la reciente introduccién de &sta actividad, se pro-
duce en torno a ella una polémica entre sus valedores y aquallos
que ohjetan seriamente sobre su utilidad. Veamos lo que se dice

de una y otra cosa:

Ventajas del Factoring:

El factor subraya que los servicios que ofrece son de doble na--
turaleza: los que son normalmente funcién de la cmpresa (adminis
trativos de investigaci6én y concesién de riesgo, contabilidad de
ventas y control de riesgos y cobranzas) y aquellos de cobertura
de riesgo y financiacién que debherd buscar fuera.

Por tanto, al estar todos ellos englobhados en una sola ewpresa -
el factor, se obtiene una indudable simplificacién, hoy en dia -
no es preciso alargarse en argumentacifnes sobre las ventajas de
la especializacifn, pero el empresario que contratara los servi-
cios de una oficina de informacién comercial, los de una empresa
de tratamiento de datos contables, los de una compaffa, de scgu-
ros de crédito, los de un banquero y los de un desgpacho de ges--
tién de cobro de créditos morosos, encontrardn sin duda, gue los
costos parciales se elevarian con mucho sobre los de Factoring,

pero adn y todo, el empresario se enfrentarfa con serios proble-

mas de coordinacién.

El razgo principal del factoring y su justificacién ademés es, -
la estrecha combinacién de un servicio y de una financiacibn en
la cual el elemento de servicio constituye la base de financia--
cién. Por tanto, la funciénh esencial del factor, es facilitar

englobados servicios en gran escala que, sin &l aparecerfan dig
persos y s6lo quedarian atendidos a costos colectivos mis altos.
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Pero ademés, el factor sefala gue seria impropio ver tan solo
en su actividad, una simple suma de servicios a costos asequi
bles, puesto que el factoring bien utilizado es en si un pro-

grama para conseguir la expansién y prosperidad,

- E1 factoring, es una férmula de simplificacidén de la -
empresa que permite a sus animadores concentrarse en =
la parte verdaderamente creadora de la misma: c¢l dise-
no del producto, su fabricacibn, el control de su cali

dad y su venta.

- La empresa sustituye una multitud de compradores por -
uno sblo, el factor, y de éste, a su opcidn, cobra al-
contado, De esta forma, la rotacifn qgue puede imprimir
a su negocio es muy superior, y cuanto mids lo haga, ma

yor serd su expansibn, y consecuentemente su beneficio

- La empresa cuenta con una fuente automitica de ligui--
dez y robustece su halance. Ello da origen a una serie
de ventajas de programacibén muy interesantes, sin olvi
dar que la liquidez le permitiré pagar mls prontoy -
acogerse a los dequentos por pronto pago que rehajarén

los costos en cuantias nada despreciables.

- Para el exportador, el factoring no es s6lo el vehicu-
lo mds racional de llevar a cabo las operacibnes del -
extefior, sino que a veces representa - en los paises-
en que estos servicios son suficientemente conocidos--

una forma de acreditar el producto.

Objecibnes al Factoring:

Es natural, que todo producto o servicio tenga sus objetores-
y mds aGn cuando la industria que lo vende presenta novedad -
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en el pais en que trata de abrirse paso. Las principalcs obhje
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cibnes que al factoring se hacen son las siguientes:

a)

b)

c)

d)

e)

Su costo

Si el criterio evaluador de riesgos por el factor, es
conscrvador, el cliente terminard vendiendo menos, =~

cuando proyectaba vender mas.

El comprador supondri que si su proveedor acude a una
socledad de factoring, es porque atraviesa una crisis
financiera, y temer& por la continuidad en los sumi--

nistros.

El comprador temerd depender de un tercero en las com
pras que realiza a crédito.
El cliente, en fin, piensa que ha perdido libertad o-

el total control de la empresa.

Excepto la primera que es una incbgnita que se despeja con pa

pel y l&piz, nos encontramos con una serie de reservas menta-

les, que solo el tiempo y la experiencia que se vaya recogién

do permitirdn disipar totalmente,

En respuesta a lo anterior, el factor aclara:

a)

En cuanto al costo, arguye, gque la acumulacidén de gas
tos que el cliente elimina, excede con mucho a su co-

misidn:
~ Los de agencia informativa

Los de personal preparado para la concesibn de cré-

dito.

- Los de mantenimiento de una contabilidad de ventas

- Los de recuperacibn de morosos

!

Los de fallidos
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que por otra parte, las desicibnes de aprobacibén de cré-
dito son mis répidas y que la liquidez proporcionada y -
bien utilizada, le llevard atrocar un costo ¢h un ingre-
50. Bien mirado se puede apreciar que sc sustituyen en -
costos estructurales - pesados es época de recesibn -por
otros de naturaleza proporcional al volumen de las ven--
tas.

b) El criterio evaluador de riesgos del factor es tan co
mercial, como el de la empresa y por ello dos razones
cl factor sabe si contiene las ventas de su clicente,-
éste lo serf por un minimo de tiempo; por otro lado,-
la mayor facturacibn del cliente beneficia proporcio-
nalmente al factor. Esto Gltimo, no quiere decir que-
apruebe ventas de forma indiscriminada, pero es que -
¢l factor, aln con mirgenes mis pequenos que los del-
cliente, reposa en una diversificacién superior y con
fia en una gestibn de recuperacidn de morosos mis efi
cfiz, por més profesional. Claro estd que el factor re
chaza operacibnes, pero cuando lo hace, no impide al-
cliente que realice una venta en la que todo mundo --
cree, o bien qué le interese atin con todos los ries--
gos que comporte (piénsese por ejemplo, en la venta -

de restos: un modelo que va a dejar de producirse).

¢) Los compradores, si bien pueden desconocer el conte~-~
nido del factoring, saben apreciar los apoyos y afi--
liaciones de las sociedades del factoring y pronto -~
comprenderan que obtener su colaboracibn, es un robus

tecimiento de la solvencia del vendedor.

d) Bl comprador cumplidor de sus obligacibnes, no abriga

temor alguno, al revés, sabe que si se acredita tam--
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~bién con el factor, ecllo le es favorable puesto que
&ste sirve a un buen nimero de suministradores y au-

mentard su base de crddito.

e) La pérdida de control es, como si dijéramos, una ba-
rrera psicolbégica que unos levantariin en mayor medi-~
da que otros y que no deja mucho resquicio a la arqu
mentaciébn., El cempresario presiente como si fuera a -
dejar eécapar una parcela de su dominio, y si bien -
hay una légica que le hace admitir la conveniencia -
de los principios de delegacibn y colaboracién que -~
el factoring conporta, es el que ello vaya acompana-
do de un dercecho a informaci6n a favor del factor lo
gue suscita en el reparos. Sin embargo, no tardara -
en comprende)y que tal derccho es una necesidad, por-
cuanto " clientes y factores son solidarios de la -~

misma causa: la buena marcha de la empresa ".

Se dice que el factoring, es generador de inflacién. Precisemos
a Este respecto que el factor no proporciona financiacibfn algu-
na.al ptblico y tampoco los comercios obtienen, mercado al fac-
toring, plazos superiores a los habituales al sector en que ope
ran. En cuanto a los suministradores clientces del factor no re-
ciben otra facilidad que la ligquidacién inmediata de unas ven--
tas reales, y ello, efectivamente, origina una mayor rotacibn a
igual inversibn pero esto no puede sino senalarse entre los ras
gos positivos del factoring que tiende a la mayor productividad

de unos mismos bienes.

En realidad el factoring, no es un medio de financiacibn, sinro-
un instrumento de gesti6bn financiera, y es ésta la diferencia -
que las sociedades de factoring deherfin tratar de comprender.

En nuestro pais, en el que la letra de cambio juega un papel --

tan importante en el comercio, parece que el factoring tendrd -
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una acoygidia mis lenta por cuanto el descucento en letras por -
parte de la banca, es la f6rmula de crédito mis clésica y uti
lizada., En otros paises, donde el descuento tiene fuerte -
arraigo, sc ha objetado que el factoring no aporta nada wnucvo
y de hecho hace competencia a la banca. Sobre éste punto, es-
timanos que si bien es ciexto que existen parecidos, no lo es
menos, que son los mds puntos cn los que sc distancian. Bl -~
Banco de Bruselas, asi lo entoende y precisa: " los bancos -
que tienen intereses en sociedades de factoring, y son nume--
rosos, lo juzgan diferentemente: piensan, por el contrario, -
que sus actividades son complementarias. Es un buen niimero de
puntos, la perspectiva y la técnica del banquero y del factor
son diferentes ". ¢ Que banco aceptaria movilizar, sin rccur-
so contra el vendedor, el conjunto de las cuentas corrrientes
de &ste ?. '

El hecho de que en la mayoria de las sociedades de factoring

encontremos a bancos con su accionariado, realizando una sena
lada labor promotora, parece avalar la teoria de la complemen
tariedad. Sin embargo, no por ello los factores van a encon--
trar un camino fédcil y estimo que en nuestro pals, sera preci
so que pase el tiempo y se esfuercen en divulgarlo para que -
su actuacibn pueda representar un porcentaje senalado entre -

las fuentes de crédito.




99
5. CONOCIMIENTO Y USO DEL FACTORING EN NUESTRO PAIS

Hoy en México existen ya florecicntes empresas de PACTORING, vy
se ha comprobado su gran utilidad para la mediana y pequeia em
presa. Asfi mismo, la actitud de los factorantes ha sido muy -~
singular. Por un lado hay quien adopta la cesién y practica cl
Factoring dentro del marco jurfidico que la legislacién mexica-
na ha estghlecido para tal efecto. lor el otro, hay quien se -
ajusta a una figura totalmente diversa a las corrientes seiiala
das,” y practica cl factoring baséndosc en los preceptos lega--
les creados para el DESCUENTO EN CREDTTO EN LIBROS O FACITORING

CON RECURSO como se le suele también llamar.

Es cierto, como ya lo hemos senalado, que tanto el factoring -
como el descucnto de crédito en libros, tienen puntos muy inte
- resantes en que son afines, pero también caracteristicas parti

culares que los diferencian totalmente,

No se niega la posibilidad de una figura juridica tomando como
base los elementos de otra ya existente, pero esto no debe im-
plicar que la naciente pierda sus particularidades, que son --
precisamente, las que le dan origen, para ajustarla totalmente
a las caractristicas de la anterior; ya que en éste caso no -
tendria objeto crear una nueva figqgura, porque perderia su pro-
pia finalidad al equiparse con la de la ya existente; es como-
si Gnicamente se realizara un cambio con el nombre de la figu-

ra, quedando intacto el fonso.

De ésta forma si el espiritu del factoring, al conceder finan-
ciamiento por la venta a crédito que realiza el comerciante --
con su cliente, estriba en que el factorante: a) No tenga hc—:
cibn canbiaria en via de regreso en contra del acreedor origi-
nal; b) Correr por su cuenta el riesgo del incumplimiento del-

deudor; y ¢) Practicar su funcibn sin tener la necesidad de -
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constituirse en una instituci6tn de crédito autorizada; al ope-
rar como DESCUENTO DI CREDITO IN LIBROS, perderia practicamen-
te estas finalidades, y entonces, el factorante: a) Tendria ac
cibn cambiaria en via de regreso en contra del acreedor origi-
nal, b) En consecuencia, , ya no correrfia con el riesgo del in
cumplimiento del deuwdor; y c) Para practicar su funcién tondri
a que constituirse en una instituciébn de crédito autorizada --

( articulo 290 de la Ley General de Institucibnes de Crédito ).

¢ Que caso tendria que el descuento de crédito en libros se -
denominara FACTORING, si &ste Gltimo ya no operarfia como tal ?
y si asfi fuera, ? Acaso desapareceria el descuento de crédito-
en librbs, que también tiene su razén de ser, su filosofia, su

espiritu, su particular.finalidad 2.

Se considera que esa no es la intencibn, sino el tratar de ajus
tar una figura con la otra. Pero desde el momento que el des--
.cuento de crédito en libros no puede perder sus peculiaridades
ni ser& conveniente que el factoring perdiera las suyas.

En nuestro pais, en el que la letra de cambio y el pagaré& jue-
gan un papel fan importante en el comercio, parece gue ei fac-
toring tendrd una acogida més lenta por cuanto el descuento de
letras por parte de la banca, es la f6rmula de crédito mlds ~--
clasica y arraigada, Sin embargo como anteriormenté s@ mencib-
na existen ya florecientes empresas en nuestro pais que practi
can el FACTORING en sus modalidades, y de una manera enunciati
va podemos seiialar a: FACTORING SERFIN,S.A. FACTORING BANAMEX,
S.A., FPACTORING BANCOMER, S.A. ENTRE OTROS.

El hecho de que la mayoria de las sociedades de FACTORING en--
contremos a bhancos en su accionariado, realizando una seialada
labor de promocibn, parece avalar la teoria de complementarie

dad. Sin embargo no por ello los factores van a encontrar un -
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camino fdcil y estimamos gque en nuestro Pafs, scri preciso que
pase el tiempo y se esfucrcen en divulgarlo para que su actua-
cién pueda representar un porcentaje schalado ontre las fuon--
tes de crédito. Sin embargo la lentitud presumible cn el pro--
greso de la actividad es saludable y sin duda permitird quce su
base sblida, y, en definitiva, ello llevari a realizarse como-
un medio cficaz para la expansién de la mediana y pequeila em--
presa, sin olvidar a todo tipo de cmpresas en operacidtnes de -

exportacidn.

Independientemente de lo anterior, éste sistema tienc a su fa-
vor, de que hoy en dia, en el mundo moderno de los nogocios, -
se observa que cada dia se utiliza menos la LETRA DE CAMBIO 6~
PAGARE para cubrir compra-ventas de mercancias o servicios, a-
nenos de que se trate de operacibnes a mediano o largo plazo,

derivadas de ventas de productos de consumo duradero.

Asi &ste instrumento tan utilizado hasta ahora, va siendo cada
dia relegado a operacibnes especiales para ventas a largo pla-
zo. Es sabido por lo general, entre mis importante es la ewpre
sa compradora mis renuente serd a suscribir un titulo de crédi
to para cubrir sus compras. Esto es natural; entre més grandc-
sea un comprador, mis alejados estarfn los apoderados de la 1%
nea puramente operativa, a la gque pertenece un departamento de
compras. ¢ Qué mis decir si ¢l comprador es una empresa descen
tralizada, un PEMEX, una CFE o una Sccretaria de Estado ?.

En otras palabras, por lo general son las empresas mis peque--
fias o mis débiles las que suscribirén titulos de crédito, sién
do ademés las que menos compran y las que serfan riesgos mis -
inciertbs. Se necesitard, ademis, una linea de crédito banca~--
rio para DESCONTAR esos documentos, Y el descuento de ellos im
plica una disposicibn de csa linea, que ya no podrd ser utili-
zada en csa medida bar poder cubrir otras necesidades de crédi




102

"'tO.

En nuestro pais, las empresas de FACTORING estabiecidas en su

mayoria practican el Descuento de Crédito en Libros, principal
mente cuando el cliente afin estd iniciando operaciénes, con el
objeto de tener una mayor experiencia acerca, de los clientes-
del cedente, para posteriormente estar es posibilidades de po-
der seleccionar con un minimo de riesgo las cuentas que puede-
adquirir en propiedad, es decir para llevar a cabo el sistema-

de Factoring Puro,

No existe restriccidbn alquna, respecto al tipo de empresas --
que pueden utilizar este sistema, en nuestro pais es utilizado
por la empresa mediana en mayor proporcibn que la pequeia y -
grande empresa, no importando el giro de las mismas, sino que-
realicen ventas con cardcter repetitivo de crédito.




CAPITULO V

LA PARTICIPACION DEL LIC. EN CONTADURIA ©EN EI. FINANCIANMIENTO

DE CUENTAS POR COBRAR,
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1, FI, LICENCIADO EN CONTADURIA

La necesidad social que debe satisfacer este profesional, es la
exigencia universal y constante que tienen personas y entidades
de informacién financiera idbénea para towmar decisidnes, para --
cumplir obligaciones legales fiscales, o para cjercitar control

sobre sus bienes, derechos o patrimonio.

La definicién de los profesionales de la Contadurfa, es una ta-
rea necesaria paro que entrana una grave dificultad; la imposi-
bhilidad de prever con exactitud las necesidades y caracterfsti-
cas de la sociedad en el futuro y por lo tanto las posibles sa-
lidas ocupacionales, a fin de establecer el plan de estudios y
los métodos pedagbgicos que permitan su logro.

La profesidn de Licenciado en Contadurfa siempre ha estado liga
da a la informaci6bn financiera que se torné imprescindible den-
tro del desarrollb de la economia capitalista y de la forma di-
neraria del valor. Aparecif en la escena hist6rica cuando hubo

una demanda ocupacional concreta para que una persona experimen
tada en el movimiento financiero con criterio légico y conoci-

miento de matemédticas, pudiera oir la rendicién de cuentas y --
opinari sobre su correccién. Con el curso del tiempo y con el -
desarrollo de la economia moderna, esa actividad se difundié --
hasta convertirse en la del Contado)x Pablico, profesional inde-
pendiente, que ahora tiene como funcién distintiva opinar sobre
la correccibn de la situacién financiera reflejada por los esta

dos financieros de una empresa. Para emitir ésta opinibn, nece-

lor de la misma. Los planes de estudio tradicionales se orienta
ron esencialmente hacia esa funcibén de dictaminaci6n, gue hoy -
en dia, es el factor determinante de la imigen del Licenciado

en Contadunria.

Otra concepcién muy difundida es aguella que identifica a éste-
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Licenciado como registrador de las operacibnes y agente fiscal

de una enproesa,

El Licenciado en Contaduria PGblica ticne los conocimientos -~
universales de un profesional en su ramo, para prestar servi--
cios a las empresas que persiguen fines lucrativos, no lucrati
vos y en la misma administracién pGblica de cualquier pafs; -
por lo tanto si hay Contaduria, Administracitn, Consultoria, -
etc. Hay Técnicas, y si hay técnicas debe haber profesionales-

que las conozcan y las apliquen.

Con el objeto de ofrecer mayores garantias de solvencia moral-
y estahlecer normas de actuacibébn prolesional, el Instituto Me-
xicano de Contadores Piiblicos expidi6 en los Gltimos ailos de -

la década de los veintes un cb6digo de &tica profesional.

En su elaboracifn, se han reconocido la existencia de varios -
principios de &tica aplicables directamente a nuestra profe---
sibn. Se estima que estos principios representan la esencia de
las intenciones de la profesidn para vivir y actuar dentro de-
la ética y se han agrupado cen cuatro rumbos fundamentales.

Con el objeto de destacarlos y de hacer una répida referencia-

a ellos en cualquier momento, son los siguientes:

- La definicibn del alcance del propio cbdigo

~ Las normas que conforman la responsabilidad del --
profesional frente a la sociedad.

- Las normas gque amparan las rclacibnes de trabajo y
de servicios profesionales.

- La responsabilidad hacia la propia profesi6n.

Dentro del mismo cb6digo de Etica Profesional se sefalan lag -

normas relacionadas con el tipo de actividad que desarrolla y-
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por @iltimo las sancibnes que pudieran aplicarse al Contador Pd

blico en el cjercicio de su profesién,

EN S0 ASPECTO EMPRUSARIAL, NACIONAL Y SOCIAL,

Con respecto al medio cempresarial en que se desenvuelve el Li-
cenciado en Contaduria, ces conveniente destacar antes gue nada
la importancia de la actuacibn de éste profesional en los Glti
mos anos, dentro de los diversos scctores de la sociedad su --
funci®n no se circunscribe como antano al aspecto contable, -~
pues cada dia se van precisando con wmayor claridad sus servi--
cios profesionales que presta a las empresas en la cual tiene-
conocimientos, habilidades, experiencias, resgponsabilidades, -
etc., que lo capacitan para desarrollar trabajos de muy diver-
sa indole dentro de los negocios, no(necesariamente ligados -~
con la contabilidad. Ya que su preparacidn actualmente permite
ofrecer servicios tales como planezaciédn financiera,mercadotec-
nia, recursos humanos, sistemas procedimientos, producci6n, re
lacibnes pfiblicas, etc. En su carfcter de profesional indepen-
diente es donde se puede apreciar el alcance de su interven- -
cibn en las empresas como Consejero, Asesor, Organizador, Audi

tor, Administrador, etc..

ASPECTO NACIONAL. El Licenciado en Contadurfia cfectfia aplica--
ciénes de las té8cnicas modernas de administracibn, computacibn
electrbnica, presupuestos, contabilidad administrativa y guber
namental, interpretacién de los estados financieros, etc., si-
bien es cierto bhenefician en forma directa a la empresa al lo-
grarse mayor eficiencia de la misma, que lOgicamente se tradu-

ce en mejores resultados en las operacibnes de la empresa.

ASPECTO SOCIAL. Finalmente en su aspecto social el Licenciado-
en Contaduria, ya sea que acltfe independientemente o como eje-

cutivo,, funcionario, gerente, director, ha de provocar en las
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Cempresas e instituciones cambios de diversas indole, como con-
secucncia de los nuevos sistemas de Administracidn y Operacidn-
que se implanten. Sin embargo, paralclamente a los problemas de
carfcter té&cnico a que tenga que enfrentarse este profesional, -
existen problemas humanos, sociales, cconbmicos, politicos, pro
vocados por la conviccibn del hombre de que puede, y debe, to--
ner mayor libextad para actuar en ¢l medio social que le exige-

la sociedad.
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2. B SERVICIO PROFESIONAL DE LA CONTADURIA PURLICA

Los campos de accibn de la Contaduria Pdblica en €stos Gltimos

anos se han extendido considergblemente en ¢l fdmbito de su pric
tica profesional, el ritmo que demanda el progreso de la cien--
cia, la tecnologia, la industria, la cconomian, ¢l corercio, la-
inflacibn y ante la creacibdn de nucvas cmproesas, conduce a Ja -
Contaduria Piblica, a una vasta expansién dc los servicios que-

presta eslta profesién a los diversos scctores de la socicdad,

Tradicionalmente los servicios del Licenciado en Contaduria han
estado enfocados al &rea de la informacién de cardcter financie
ro, al examen de los estados financieros, la organizacibn de --
sistecmas cde contabilidad, costos y recomendaciones para mejorar

los métodos de control, etc.

Ahora actualmente se notan las imperiosas necesidades de las em
presas, por lo tanto no es posible mencionar en forma limitativa
las dreas que abarca Jla Contaduxia Pdblica, pues cada dia son-
mis los campos de accibn en los ¢ue interviene el Licenciado en
Contaduria y en los que son requeridos sus servicios profesio-
nales. Por lo anterior, a continuacifn solo se enuncian las

principales dreas donde interviene la Contaduria Piblica:

A) ORGANIZACION. Tiene por objeto estructurar los planes-
que van a ser seguidos dentro de las empresas para el-
establecimiento de:
~-Sistemas Administrativos
-Sistemas Contables
~Sistemas de Control Interno
~-Intervencidn en Contratos Laborales

~Reorganizacibn de Empresas.

B) ADMINISTRACION DE EMPRESAS. Se refiere a la planeaciOn

de toda empresa, tanto por lo que se refiere a su es--




C)

D)

)

lo8

~tructura como a su funcionamiento en la cual se inclu
irdn diversos tipos de planes como son los relativos a
Plancacitn de Actividades, Sigtemas BéAsicos de Onera--
cidén, Administracibn de Personal, Proyecciédn de la Em-

presa etc.

PINANZAS, Planeando, dirigiéndo y evaluando los resul-

tados de las operacibnes nonetarias de la empresa en:

~-Elaboracién de Plan Financiero, Control, Liquidacit--
nos de impuestos y seguros.,

-Tener relacibnes financieras, Custodia de fondos e in
versibnes, crédito y cobranzas,

~-Contabilidad general y de costos

-Auditoria Interna, Externa, Administrativa,Operacional
Sistemas y Procedimientos, Planes y Presupuestos.
-Estructuracibn, aplicaci6n, distribucién, y control de
capital.

-Anélisis o interpretacitin de Estados Financieros
-Bvaluacidédn de Proyectos de Inversibn

-Reexpresiédn de Estados TFinancieros

ASESORIA A LA GERENCIA EN:

-Posici6bn en el mercado

~Recursos Fisicos y Financieros
~Organizacibn y productividad del necgocio
~Relacibnes lNumanas

-Istrategias Financieras Fiscales

REGIMEN PFPISCAL. Tr&mites entre las autoridades fisca--
les,Bstudios, Planeacibn Figcal a corto y largo plazo.
Consultas de tipo fiscal, Dictaminar para efectos fis-
cales y anilisis y evaluaci6nes de las obligacifnes im

positivas,
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1)

N

3)

4)
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LA CONSULTORIA. Respeclto a fsta arca, cl Licenciado on
Contaduria PGblica tienc en sun labor fases muy impor-—-
tantes desde el punto de vista administrativo y su in-
tervencidbn es necesaria, indopendicentemente de las co-
rrientes u opinibnes de otros autores en relacibn a --
ésta actividad, y mencionarcmos también, en forma enun
ciativa los servicios administrativos que pucde pres--
tar este profesional, mis los ya anotados anteriormen-

te:

MERCADOTECNIA. Para desarxrollar estudios de mexcados, -

administracion de ventas y Bstudios de Publicidad.

ADMINISTRACION DE PERSONAL EN CUANTO A:

-Organizacidn, Administracién, Yuncioncs y Sexvicios -

de Asesoria al Departamento de Personal.

~Valorizacién de la Administracibén de Personal

-Contrato colectivo de trabajo |
~Capacitaci6bn y Adistramiento de Personal.

SISTEMAS Y PROCEDIMTENTOS IEN CUANTO A:

-Desarrollar sistemas para todas las lreas de la empre-
sa incluyendo a las maquinas dc cowputacibn electrdHus-
ca y su desarrollo de operacibn.

~Asesorfia sobre procedimientos en las dreas administra-
tivas.

~Proyectos de equipos computacionales

~Desarrollo y entendimiento de programas.

REORGANIZACION DE PLANTAS INDUSTRIALES EN CUANTO A:

~-Implantar un sistema administrativo de produccién
~Desarrollar nuevos sistemas y elaboraci6n de planes -

por fechas en que se¢ han de cjecutar los trabajos.
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~Situacibnes legales, {iscales, laboralas, ohra civil,
evaluacibn financiera, requerinientos y disponibili--
dad de inversibn en la construccién de una nueva plon

ta.

LABOR DOCENTE EN LA EDUACACION CONTINUA IN:

-Catedr&tico a nivel profesional

~-Asesor de Tesis profesional

-Sinodal de ex&menes profesionales

-Investigador a lo referente a temas de la contaduria -
piblica

-lntervenir en modificacibnes de proaramas de estudios-~
a nivel superior de los Insbtitutos y Universidades,

-Desarrollar funciones administrativas en los Institu--
tos y Universidades.

-Intervenir como conferencista en temas de la Contadu--

ria Piblica, etc.




J.PARTICIPACION DEL LIC. EN CONTADURIA

Si partimos de la base de la nccesidad social que debe de satisfa
cer el Lic. en Contadurfa, que es la exigencia universal y cong--
tante que tienen personas y ontidades de informacién financicra -
idbnea para tomar decisiones; indevendientemente de la situacion-
en la que se encuentre, es decir, si acta en forma independicnto
o como funcionario, gerente, Director de una empresa, es conve- -
niente que tenga conocimiento en que consiste y como opera el fac
toring vara poder recomendar su uso o utilizarlo en su cmpresa i

asi lo cre conveniente,

Deberios de recordar que el Lic. en Contaduria en su papel de Admi
nistrador FFinanciexo, es la nersona aue desempeia una funcién bé-
sica en la planeacibn de las necesidades y usos de una empresa, -

obteniéndo fondos nccesarios y aplicéindolos para fines rentables.

Ante una gran demanda y escasos recursos de capital, las empresas
se encuentran con magnificas oportunidades de vender hicn, pero -
con lineas de crédito ocupadas ya totalmente en financiar activos
fijos o fortalecer su capital de trabajo o ante bangueros cauteclo
sos que no estdn dispucstos a prestar mas que dentro de ciertas -
relaciones de balance, por ustedes bien conocidas, la respuesra -
es la pignoracitn de las cuentas por cobrar o su venta, sistomas-
que les van a vernitir gque puedan lograr incrementar notablemente
su capital de trabajo, ddndole una importante aceleracidén a su ci
clo dindmico: PRODUCCION - VENTA - COBRANZA.

De lo antcrior, wvodemos concluir que el Lic., en Contaduria esta -
recomendando una fuente automética de ligquidéz y robhustece su ha-
lance, como se presentd en el capitulo anterior. £llo da origen a
una serie de ventajas de programaciOn muy interesantes, sin olvi-
dar gue la liquidéz le permitird a la empresa pagar nis pronto y-
acogerse a los descuentos por pronto pago que rebajarin los cos--

tos en cuantias considerables, entre otras de las muchas ventajas




. que ofrece Bgte sistema.,

Lo anterior, debido a que todo estad englobado en una sola cenprosa,
el lactor, de lo que se obtienen una indudable simplificacién. oy
en dia no es preciso alargarse en argumentaciénes sobre las venta-
jas de la espccializacién, pero el empresario-que contratara los -
servicios de una oficina de informacidn comercial los de una cmpre
sa de tratamiento de datos contahles, los do una compania de Sequ-
ros de Crédito, los de un banquero y los de un despacho de gestidu
de cobro de créditos morosos, c¢ncontrarid sin duda, que los costos-
parciales se elevarfan sin duda en mucho sobre los de la utiliza--
cién de Factoring, pero alin y todo, el empresario se enfrentarfa -

con serios problemas de cooxdinacién.

Su amplio conocimiento sobre éste sistema y de las caracteristicas
el mismo, le permitirén al Licenciado en Contadurifia poder realizar
la comparacién con otras fuentes, y asf determinar en base al re--
sultado de su estudio, la fuente de financiamiento que resulte naés

adecuada para la empresa.
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CONCLUSIONIS

En la actualidad el recurso mds cscaso en las empresas es el fi-
nanciero, de ah{ que cualquier financiamiento deche de ser plane-
ado para que pueda traducirse en base para el desarrcollo ccondmi
co de las cmpresas. La plancacion adecuada logrard optimizar cl-
financiamiento y proporcionar el impulso nccesario, a la empresa-
para alcanzar sus metas y objetivos y asf minimizar hasta dond.:-

sea posible los fracasos.

El objetivo de la administracifn financiera es aprovechar al mé

Ximo los recursos financieros disponibles manteniéndo la liqui-
déz y elevando la productividad del negocio. Parn‘lograr lo an-
terior debe existir un buen plan financiero que permita tomar -
desiciones razohables y oportunas sobre las cantidades que se -
requieran para el funcionamiento satisfactorio de la cmpresa, -
las fuentes a las cuales se debe acudir y los renglones c¢n los
que se invertirén los excedentes. La elaboracién de planes fi--
nancieros debidamente integrados y coordinados, representa una-
gran ventaja al permitir reaccionar oportunamente ante cambios-
sGbhitos.

Para solucionar el problema de fondos el Administrador Financie
ro debe de analizar minuciosamente entre las diversas fuentes -
de financiamiento y elegir la o las mis adecuadas para la empre

sa en cuanto a costo y condiciones.

Las empresas con el objeto de atraer nuevos cleintes y conser--
var los actuales realizan ventas a crédito originando las cuen-
tas por cobrar,.

Esto les poermite alcanzar un niQel mds alto de ventas que el --
gue podrfan cfectuar al operar con hase en ventas al extricto -

contado.
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Por lo tanto, podemos mencionar, quc la cobranza de las mismas
constituye la principal fuente de ingresos de un negocio que -
efecta sus operaciénes a crédito. I'n vista de lo anterior cs-
necesario que los saldos de las cuentas por cobrar cstén forma
dos por operaciones sanas, lo cual se logra mediante‘una ade=-~
cuada administracién de éste rebyglbn pues el objetivo de la -~
misma es la consecién de créditos en las condiciénes mds favo-
rables para el negocio y su oportuna rccuperacidn., Ello se lo-
gra mediante cl establecimiento de- politicas de crédito, condi
cidnes de crédito y politicas de cobro adecuadas.

Se conoce que mientras mis pronto una empresa convierte en ca-
ja sus cuentas por cobrar es necesaria menos caja para sus ope
raciones. Y, como en la mayoria de las cmpresas se encuentra -
gue las cuentas por cobrar representan gran parte de sus acti-
vos circulantes, se debe prestar mucha atencitn a la adminis--
traci6én eficiente de las mismas. Ademds, les permite proporcio
narlas como garantfa en la obtenci6n de un crédito 6 poder uti

lizarlas como una fuente de financiamiento.

Las empresas pueden utilizar dos técnicas para obtener finan--
- ciamiento a través de las cuentas por cobrar y que son: La pig
noracién y la-ﬁaétorizacién de las cuentas por cobhrar,dentro -
de la primera técnica tenemos al Descuento Mercantil y Descuen
to de Crédito en Libros o Factoring con Recurso y dentro de la

segunda técnica al Factoring puro.

El Descuento Mercantil es una operacibén crediticia que se rea-
liza'con la Banca y que consiste en: La Cesifn de propiedad en
titulos de crédito provenientes de ventas a crédito, documen--
tbs por lo geﬁeral con Letras de Cambio o Pagarés, de cuyo va-

lor nominal se descuenta cen suma equivalente a los intereses -

que devengarfian entre la fecha en que se reciben y la de su ven

cimiento.
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El Descuento de crédito en ILibros o Factoring con recurso,es la
cesion de las cuentas por cobrar de una empresa no documentadas
con Ltftulos de crédito a una financicra denominada Factor, quien

quicn la anticipa entre el 60% y 80% del valor de las mismas.

La otra técnica que pueden utilizar las empresas es el Pactoring
puro, que e¢s: Un conjunto de servicios Administrativos y Finan-

cieros, que se realizan mediante la cesi6n de créditos comercia-
les a corto plazo por su titular, el fabricante o distribuidor,

a un intermediario, que es, el factor, que se ocupa dc su admi--
nistracién, contabilizacibn, cobro y financiacibn, el estudio de
sus orfigenes, del marco en que opera, de sus servcios, de su cog

to.

El Factor no siempre hace anticipos, pero cuando le son solici--
tados los hace, descontando intereses un poco mas elevados a los
que aplica la banca para los créditos instrumentados en letra fi
nanciera, por los dias que faltan por transcurrir entre la fecha
del anticipo y la fecha en que debe pagar a su cliente el impor-
te de las cuentas adquiridas, sobre las que estd anticipando.

El factoring al vencimiento, es en el que el factor no hace anti
cipos; simplemente adquiere las cuentas, las contabiliza, las ma
neja, las cobra y paga su importe en fechas fijas, contractuales
a su cliente. Los servcios del Factoring siempre aligeran las --
cargas administrativas de una empresa y garantiza la scguridad -

de su cartera.

Este sistema tiene a su favor, de que hoy en dia, en el mundo mo
derno de los negocios, se observa que cada dia se utiliza menos-
la Letra de Cambio o Pagaré para cubrir compra-ventas de mercan-
cias o servicios a menos de que se trate de operaciones a media-
no o largo plazo, derivadas de ventas de productos de consumo du

radero,
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En nuestro pafs, las empresas de Factoring cstablecidas en su

mayorfa practican el Descuento de Crédito en Libros, principal
mente cuando el cliente aGn estd iniciando operacibtnes, con o)
objeto de tener una mayor experiencia acerca de los clientes -
del cedente, para posteriormente estaxr en posibilidades de po-
der scleccionar con un minimo de riezgo las cuentas que puede-
adquirir en propiedad, es decir para llevar a cabo el sistcma-

del lactoring puro,

No existe restriccibn alguna, respecto al tipo de empresas que
pueden utilizar este sistema, en nuestro pals es utilizado por
la empresa mediana en mayor proporcifn que la pequena y grande
empresa, no importando el giro de las mismas, sino gque reali--
zen ventas con carfcter repetitivo.

De lo anterior, podemos decir que el Licenciado en Contaduria-
en su papel de Administrador Financiero estd recomendando como
“una fuente de financiamiento para la empresa, una fuente auto-
matica de liquidéz. Ello da origen.a una serie de ventajas de
programacifn muy interesantes,'sin olvidar que la liquidéz le-
permitiera a la empresa pagar mis pronto y acogerse a los des-
cuentos por pronto pago gue rebajarfn los costos en cuantias -
considerables, entre otras de las muchas ventajas que ofrece =~

este sistema.

"Su amplio conocimiento y caracteristicas sobre el mismo, le ~-
permitirdn al Licencilado en Contaduria poder realizar la compa
racién con otras fuentes y asi determinar en bhase al resultado
de su estudio, la fuente de financiamiento que resulte mis ade

cuado para la empresa.
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