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INTRODUCCION

El riesgo de sufrir algquna pérdida en su patrimonio ha sido
elemento inherente a la vida de toda empresa.

Es comdn ver que con el afdn de preservarlo una entidad op-
ta por asegurar sus instalacionés, equipo rodante, mercancfas, -
etc., contra aquellas eventualidades que puedan pdnerlas en peli
gro, y deja sin el amparo de esta accifn previsora a un activo -
generador de efectivo que representa uh importante rubro del ac-
tivo corriente, las cuentas vor cobrar, ya que en el &mbito co-~
mercial la buena reputacién y condicién eccnémica de los ccmpra-
dores es suficijente para ccnfiar en ellos, a pesar de que el ven
dedor recibe a cambio la promesa de pago & futureo ccn el conse--
cuente riesgo de incumplimiento que implica el vender a cré&dito.
Resarcir las pérdidas que por concepto de dicha operacién se de-
riven, es el objeto del seguro de crédito.

El riesgo de sufrir pérdidas por cuentas inccbrables influ-
ye grandemente sobre las decisiones referentes a la administra--
ci6én de cuentas por cobrar, a tal grado que puede criginar se ~=-
abandonen ambiciosos proyectos de venta indispensables para ha--
cer frente a la competencia y subsistir en el mercado.

Sustento, de és&a forma, la idea de que si el riesgo de in-
cumplimiento constituye un factor que limita los alcances de ven
der a crédito, el seguro de crédito al asunir sustancialmente el
citado riesgo, propicia un clima de sequridad que alienta al em-
presario a poner en prictica procedimientos de venta mds Agiles-
y a la exploracién de nueﬁos mercados. '

La relacién, pues, existente entre la administracién de - -~
cuentas por cobrar y el sequro de crédito, establecida en base -
al riesgo de incumplimiento, es lo qhe me ha motiVado a desarro-
1lar ambos aspectos conjuntamente, para mostrar asi, la Oaliosa-
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utilidad que asume para la direccifin del crédito el contar con -
la cobertura que ofrece el seqguro de crédito.

La presente exposici6n, se ha procurado estructurar de mane
ra l6gica, dando preﬁiamehte’un‘panorama general que ‘tiende a en
'marcér la preponderancia de conceder crédito comercial, su impac
to scbre las finanzas a corto plazo delhvendedor, asf como las -
provisiones que al respecto se pueden tomar; después se explica-
como estd integrada la administracién de cuentas pbr cobrar ha--
ciendo hinCapié en el riesgo de inéobrabilidad que conllevan --
las decisiones.respectiﬁas, pudiese pareder esta parte poco pric
tica por los ejemplos que en ella se plantean, 'sin embargo me he
inclinado por esa forma en virtud de que considero se presta pa-
ra acentuar el riesgo que entrafia el crédito comercial; luego se
habla del seguro de créditc tratando de dar a conccer las cues--~
tiones que coht:ibuyen a la formacién de una idea de como comple
“menta la administracifn de cuentas ﬁor cobrar, y que mis pudie--
sen interesar al lectbr, comc lo son: sus caracteristicas, fun--
cioramiento, beneficios, costo, etc., y por dltimo se hace refe-
rencia a la institucién encargada de suministrar el servicio del
seguro de crédito, y se establece su perspectiva como la misma -
del citado seguro, en razgn de que es la finica organizacién en -
México que lc confiere.



CAPITULO I
GENERALIDADES



1.1 EL CREDPITO COMERCIAL

1.11 CONCEPTO DE CREDITO

Al crédito se le puede definir’ como la operacifn a través -
. de la cual " se cambia®un valor actual por la promesa de un pago
futuro " (1).

Las partes que intervienen en este tipo de transaccién son:
el prestamista y el prestatario, es decir, quien cede el valor -
actual y quien lo recibe mediante un contrato, respectivamente.
El valor actual gue entrega una dé las partes, y gque puelde ser -
mercancfas, servicios o dinero, junto con la promesa de un pago-
en el futuro dada por la otra parte, conforman los elementos que
toda operacifn crediticia contiene.

Cualquiera que sea el Qalor actual, el propietario del mis-
mo lo transfiere al prestatario en una negociacién fundamentada-
esencialmente en la confianza que este ﬁltlno le inspira al pri-
mero, ésto lo puede constatar asf el origen latfn de la palabra-
crédito: Credere, que significa confiar. Asf pues, debe existir
confianza en que el deudor no solo quiera Cubplir sus compromi--
sos, sino tambignf confianza en que pueda hacerlo.

Sin embargo, como ninguna promesa de pago es absolutamente-
sequro que se cumpla, aGn tratdndose de los deudores mis solven-
tes y dignos de confianza en virtud de las numerosas contingen--
cias que pueden presentarse, el prestamista cuando da el valor -
actual acepta no la certidumbre de que se realizar§ el pago, si-
no la probabilidad de que el prestatario cumpla su-promesa.

(1) schultz, William J. y Reinhardt, Hedwing. Cxéd:.to y Cobranzas.
Ed. Hispanoamericana. Pdg. 4, 1957



1.12 CLASIFICACION DEL CREDITO

El crédito ha sido objeto de diversas clasificaciones, algu
nas lo agtﬁpan atendiendo el plazo que implica la operacifn, ~ -
otras conforme al tipo de garantfa que asegura el pago, o bien -
de acuerdo a la persona a quien se le otorga, etc,

Por la naturaleza del presente trabajo, se ha optado por 1la
que hace referencia a las funciones del crédito. Esta es la si-

guiente:

" Crédito de Inversién
Crédito Bancario
Crédito. Comercial
Crédito Individual o al Consumidor

B W N
.

1, Crédito de In&ersidn

Las entidades lo obtienen al emitir tftulos valores, esen--
cialmente bonos, siendo los fondos que captan destinados a la ad
quisicién de activos fijos, como lo son los terrenos, edificios,
maguinaria, etc. A las acciones se les puede ubicar en ezte gru
po, pero no con la conflgurac16n de un préstamo, sino con la de-
un documento que ampara el derecho de participar en los benefi--

cios que de ellas se derlvan.
2, Crédito Bancario

" Es el proporcionado a las empresas por bancos e institu--
ciones financieras, en préstamos a corto plazo, que son usados -
para el financiamiento de las operaciones normales de las empre-
sas (préstamos directos): o en crédltos de hab111tac16n o} avio,
"en crédltos refaccionarios a 1argo plazo para cubrir nece51dades



de mayor envergadura " (2).
3. Crédito Comercial

" Es el proporcionado a las empresas por otras no financie-
ras, para la compra por las primeras de productos, materias pri-.
mas o servicios que después a su vez se utilizar&n en alguna for

ma por los acreditados en la fase de distribucibn, antes de lle-

gar al consumidor final * (3).

4. Crédito Individual o al Consumidor

Concede a les individuos, en lo particular, la facilidad de
completar el procesoc de consumo, al extenderles cré&dito el comer
cio, las organizaciones de servicios, instituciones financieras,
etc., producto del mismo son las tarjetas de crédito.

1.13 EVOLUCION DEL CREDITC COMERCIAL

El intercambio de mercancias por la promesa de un pago futu
ro, ello es el crédito comercial o mercantil, es probablemente -
tan antiguo como los negocios mismos. La escasez de una moneda-
estdndar en civilizaciones antiguas no obstaculizé la prSctica -
del cr&dito, por el contrario, la alentd, ya que desde entonces-
la palabra de un comerciante honrado goza de gran valfa.

Si bien durante la &poca feudal, la produccién y el consumo
local fueron caracterfisticas de este perfodo, fue durante .la eta

pa mercantilista donde ya se mostrd un uso mds intensificado del :
{2) Centro de Estudios Superiores de Mercadologia y Administra--

cién., El Crédito. Pag. 20, (s.p.i.).
(3) Idem.



crédito comercial, a rafz de la ampliacién de los mercados nacig
nales, asf como de la expansién del comercio internacional forta
lecido como resultado de la revolucién industrial casi al térmi-
no del citado perfodo.

Por lo que réspecta a nuestro pafs, hay indicios de que en-~
el México prehispdnico los individuos dedicados al comercio, de-
nominados por los aztecas: Pochtecas y Oztomecas, conformaban --
castas privilegiadas en razén de que no solo dominaban el comer-
cio exterior, sino que desempefiaban en varias ocasiones el papel
dg,banqueros.

La conguista, por su parte, trajo como resultado el que el-
pais se mantuviera al margen del establecimiento de relaciones -
e intercambio con otras naciones, lo cual aunado a lo extenso --
del territorio, las barrcras geogr&ficas y el relativo gran uso-
del dinero constante y sonante, hicieron del crédito mercantil -
una actividad precaria que no contribuyé eficaimente al progreso
de la economfa novohispana.

Actualmente en Mé&xico y en el resto del mundo occidental, -
son pocos los negocios .que no operan en torno al crédito comer--
cial, y se observa una tendencia a apoyarse en €1 cada vez mayor
por parte de las empresas al llevar a efecto transacciones de --
‘compra y venta. ‘

1.14 IMPORTANCIA DEL CREDITO COMERCIAL

El crédito en el comercio ha alcanzado preponderancia en la
economfa nacional e internacional, debido a que brinda la oportu
nidad a empresarios cuyo capital es escaso, de operar en base a
los recursos que les son suministrados por los proveedores, es -
decir promueve la circulacién de la riqueza; fomenta la produc--
cifn y consecuentemente reduce costos; agilizan el trédnsito de -



las mercancfas a través de los canales de distribucién existen--
tes y por ende eleva el consumo al permitir la adquisicién de -=
bienes y servicios que no estarfan al alcance de los demandantes

si tuvieran que comprarlos al contado.



1.2 AREA ENCARGADA DE SUMINISTRAR EL CREDITO COMERCIAL EN UNA -
EMPRESA.

1.21 EL DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZAS

Para un proveedor, los créditos que extiende a sus clientes
constituyen lo que se conoce como cuentas por cobrar,

La importancia que adquiere el extender crédito comercial -
para una empresa ha originado se cuente con una &rea dedicada a-
esta actividad, o bien, en organizaciones de pequefia y mediana ~
magnitud, desarrollar una funcién especifica relacionada con - -
ella, de esta forma es el departamento de crédito y cobranzas el
encargado de llevarla a cabo.

El departamento de crédito y cobranzas, dentro del esquema-
organizacional de una entidad, se encuentra ubicado en el &rea -

de finanzas.

Estimamos oportuno exponer de manera grifica (ver figuras -
Nos. 1.1 y 1.2) las &reas bisicas que integran a una empresa de-
terminada hasta llegar a aqﬁella que se aboca a la concesi6n del
crédito comexcial,-éando, a su vez, una breve resefia de las fun-
ciones esenciales que desempefian,

Direccifn General

Se encarga de coordinar a las direcciones existentes de ma-
nera que sea posible alcanzar los objetivos de la empresa.

Direcci6n de Producci6n

.

Orienta sus esfuerzos a la transformacif6n de materias pri--
mas en artfculos de consumo, a fin de satisfacer la demanda pro-



gramada en cuanto a cantidad, calidad, tiempo y costo requeridos.

Direccién de Mercadotecnia
Ademis de colocar los bienes que produce la compaiifa en base

a estudios previos de mercado, procura la satisfacci6n del compra
dor una vez que los ha adquirido.

Direccién de Relaciones Industriales
Se ocupa de la administraci6én de los recursos humanos, por -
lo que el reclutamiento y seleccifn de peréonal, capacitacién y -

desarrcllo, seguridad e higiene industrial, etc., son activida--
des que estan bajo su responsabilidad.

Direccién de Finanzas

Su funcién consiste en preveer, obtener y aplicar correcta--
mente los recursos financieros de la entidad con el prop&sito fun
damental de alcanzar el miximoc de rendimiento sobre la inversién.

. Subdirecci6n de Contralorfa

A esta irea corresponde la supervisién y evaluacién de las -
funciones financieras existentes, asf{ como el anilisis de la in--
formacién financiera respectiva.

Gerencia de Contabilidad

Estd encargada de llevar la contabilidad general, la de cos-



tos, los presupuestos y los impuestos, etc., de tal forma que en-
el momento en que se le requiera puede suministrar la informacién
precisa que contribuya a tomar las decisiones m&s adecuadas.

Gerenciza de Auditorfa

Destacan entre sus quehaceres: el revisar los registros con-
tables para determinar el grado de exactitud de los mismos y el -
verificar que las normas y procedimientos implantados cumplan con
las metas fijadas. ’

Gerencia de Tescrerfa

Tiene ccnfinada la tares de administrar los recurscs pecunia
rios de la firma, con la f£inalidad de que sea oportuna la planea
cién y el control del efectivo.

Gerencia de Créditec y Cobranzas

Desarrolla la funci6n de administrar las cuentas por cobrar.

3
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FIGURA No. 1.2
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1.3 NATURALEZA DE LAS CUENTAS POR COBRAR Y SU RELACION CON LA ST
TUACION FINANCIERA A CORTO PLAZO

1.31 NATURALEZA DE LAS CUENTAS POR COBRAR

Las cuentas por cobrar forman parte, en una. empresa, del ré
gimen de propiedad o activo de la misma y para entender la natu-
raleza de ellas es menester conocer que el activp de toda enti--
dad est& integrado por:

1. Bienes materiales como texrenos, maquinaria, ‘inventa- -
rios, etc. )

2. Bienes inmateriales, los que a su vez se dividen en dos
grupos.

a) Derechos a cargo de terceras personas, obtenidos =--
por lo general al traspasar la propiedad de bienes-
materiales, tales como cuentas por cobrar, valores-
Y pagos anticipados.

b) Derechos,pribilegios o ventajas competitivas de la-
empresa, conocidos en contabilidad como intangibles
o activos intangibles.

Como se puede advertir, la naturaleza de las cuentas por co
brar dentro del activo de una firma es la de un bien inmaterial-
que representa un derecho a cargo de terceras personas, obtenido
de traspasar bienes materiales.
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1.32 RELACION DE LAS CUENTAS POR COBRAR-CON EL CAPITAL DE -
TRABAJO Y EL PRESUPUESTO DE EFECTIVO.

Como las cuentas por cobrar conforman una fase intermedia -
en el proceso de conversién de bienes materiales en dinero efec-
tivo se les ubica dentro del activo circulante y es por este mo-
tivo que su importancia se acent@a en la situacién financiera a
corto plazo, sin descartar, obviamente, sus repercuciones sobre-

aspectos a largo plazo.

El efectivo, los valores negociables, los inventarios y las
cuentas por cobrar constituven bidsicamente los principales ru- -
bros del activo circulante. Sobresaliendo los dos filtimos por -
los grandes montos que representan, en comparacién con lcs demds
activos corrientes, en la maycria de las ocasionés. Perc las =~--
cuentas por cobrar revisten un cardcter extra que las hace atn -
m&s especiales, y es el hecho de que guardan cierto grado de in-
certidumbre en cuanto a la seguridad de gue se conviertan en - -
efectivo a la fecha de su vencimientco, y sobre todc en que sean-
cien por ciento recuperados los créditcs otorgados.

La capacidad de pago en un gran n@mero de firmas, esté ex--
presa en su capital de trabajo, que es como sabemos " la difereg.
cia entre los activos y pasivos circulantes de una empresa " (4).
" La base tefSrica que sustenta la utilizacifn del capital de tra
bajo para medir la liquidez de una empresa es la creencia de que
mientras m8s amplio sea el margen de los activos circulantes con
dque cuenta la empresa para cubrir sus obligaciones a corto plazo
(pasivos circulantes) en mejores condiciones estd para pagar sus
cuentas a medida que vencen” (5). Lo cual significa que una si-

(4) Gitman, Lawrence J. Fundamentos de Administracifn Financiera.
Ed. Harla. P&g. 167, 1980. ;

(5) Idem.
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tuacién contraria traeria consigo problemas de liquidez que bien
mds tarde podrian forzar a la firma a declararse en quicbra.
Esto deja entrever la importancia que adquieren los rubros del' -

- activo corriente, y fundamentalmente las cuentas por cobrar por-
. sus particularidades ya descritas.

El caricter no sincronizado de los flujos de efectivo es --
sin lugar a duda una de las principales causas que motivan a una
entidad ,a contar con capital de trabajo, entendiéndose por la no
sincronizacién el conocer con exactitud cufnto se habrd de pagar
por concepto de los compromisos contraidos.y cuidndo se debe ha--
cer, pero no saber con certeza cu&ndo ios invenﬁarios ¥y las cuen
tas por cobrar se transformarén en efectivo. Los valores nego--
ciakles y el efectivo, claro ésta, carecen de dicha problemitica
por lo que en cualguiexr instante.se puede recurrir a ellos.

As{ pues, las cuentas por cobrar tienen que ver con otro as
pecto iﬁportante tambi&n, en las finanzas de una entidad, y es -
el presupuesto de eiectiﬁo; el ‘cual muestra a futuro las corrien
tes de ingresos y egresos en efectivo que se realizarda en un --
lapso determinado de tiempo. Entre los objetivos que pretende =
alcanzar el citado presupuesto destaca el de " preveer la coordi
nacién del movimiento de efectivo en relacién con los cobros y -
pagos, manteniendo un saldo de caja satisfactorio" (6). De esta
manera la principal fuente de ingresos la representan las ventas
ya sean al contado o a crédito, de ahf que sea indispensable con
tar con el presupuesto de ventas y el programa ée recuperacién -
de cobranza, junto con otros presupuestos, para la elaboracién -
del presupuesto de efectivo.

De esta misma forma, podrfamos continuar entrelazando otros

(6) Tovar Valle, Carlos Gerardo. 1985. EL presupuesto de Caja camo Instrumen
to de la Tesorerfa. Tesis médlta. Universidad Nacional Autdnma de Méx.x-
co. P4g. 26.
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N

aspectos financieros con los que guardan relacién las cuentas --
por cobrar, y obser@ariamos que regresamos al mismo punto de par
tida, no obstante, nos hemos limitado a presentar las situacio--
nes mds elementales que de alguna manera contribuyen a enmarcar-
. la préponderancia de las cuentas por cobrar en la situacién fi--
nanciera a corto plazo de una empresa,
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1.4 RESERVA PARA CUENTAS INCOBRABLES

1.41 FINALIDAD DE LA RESERVA PARA CUENTAS INCOBRABLES

Hemos hecho énfasis en el grado de incertidumbre que entra-
fan las cuentas por cobrar con respecto a su cobranza, y aten- -
diendo este factor varias empresas se han inclinado por manejar-
un rubro complementario de las cuentas por cobrar, denominado re
serva para cuentas incobrables, y la presentan como una deduc- -
cifén de la primera dentro, del activo corriente en el estado de -~
situacién financiera, a fin de procurar mostrar el saldo de las-
cuentas por cobrar con su valor real, es decir, en cifras que no
excedan su valor neto realizable. La finalidad prirordial de la
reserva para cuentas inccbrables es, entonces, preveer las proba
bles pérdidas que se presentan como producto de extender crédito

a los clientes.

1.42 METODO PARA CONSTITUIRLA

No es posible indicar un criterio uniforme para que cada em
presa instituya su reserva para cuentas malas, en virtud de gue-
son distintas las condiciones de cada una de ellas, sin embargo,
podemos observar que el factor experiencia es indispensable para
su conformacién.

Un método comin para estimar el monto de los créditos que -
probablemente no sean recuperados, es el andlisis de las cuentas
de clientes por antigliedad de saldos.

Este consiste en el andlisis del saldo de las cuentas de ca
da uno de los deudores para determinar la antigliedad de los ele-
‘mentos que la componen. ' Este paso se ilustra en la cédula No. -
1.1,
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Posteriormente se agrupan los saldos segfin su antigliedad pa
ra asignarles porcentajes de probabilidad de Que se tranéformen—
en incobrables de acuerdo a la experiencia que se tiene (Qer cé-
dula No. 1.2) y asf de esta forma conocer el importe de la reség

va total requerida.



CEDULA No. 1.1
COMPARIA CENTRAL, S. A,

ANALISIS DE CUENTAS DE CLIENTES, POR ANTIGUEDAD DE SALDOS AL 31 DE DICIEMBRE DE 1985
(Miles de Pesos)

SALDO DE AUN NO VENCIDAS VENCIDAS VENCIDAS MAS DE 90 DIAS
CLIENTE LA CUENTA VENCIDAS 1l a 30 DIAS 31a60 DIAS 61a90 DIAS DE VENCIDAS
El Fénix, S. A. $ 354 $ 241 , $ 113
Olimpia, S. de ) .
R. L. 543 $ 543
La Luz, S. A. 350 . $ 350
Antonio Herndndez 125 ' $ 125
El Surtidor,S. A.
de C. V. 800 800 i
Monterrey, S. A. 328 . 328

TOTALES 500 $14'700 $ 9500 § 6'300 $ 3'500 511000
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- CEDULA No. 1.2

: COMPANIA' CENTRAL, S. A.

CUENTAS POR COBRAR POR GRUPOS SEGUN SU ANTIGUEDAD AL 31 DE DICIEM
_BRE DE 1985,

(Miles de Pesos)

SALDOS DE LAS PORCIENTO ESTI;' IMPORTE QUE SE

CUENTAS POR MADO DE INCOBRA REQUIERE PARA
ANTIGUEDAD COBRAR BILIDAD. LA RESERVA
AGn no vencidas $ 14'700 . ’ 1 $ 147
Vencidas de 1
a 30 dfas "9'500 . 2 150
Vencidas de. 31
a 6C dias "6'300 . 8 540
Vencidas de 61 .
a 9C éias 3'500 . 20 700
M&s de 90 dfas R
de vencidas ~_1'coo ' 50 __.500

Tectal ée cuentas :
por cobrar $ 35'0C0
. - ———]

Reserva Total ReqUErida ..eeeeseeseessneenssnineeses $2'077



CAPITULO 1II

LAS CUENTAS POR COBRAR Y EL RIESGO QUE IMPLICA SU ADMINISTRACION
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2.1 ASPECTOS FUNDAMENTALES QUE CONFORMAN LA ADMINISTRACION DE -
CUENTAS POR COBRAR

2.11 CONCEPTO Y OBJETIVO DE LA ADMINISTRACION DE- CUENTAS --
POR COBRAR

El panorama pre@iamente descrito da pauta a la comprensibn~-
de la transcendencia que asumen las cuentas por cobrar en las fi
' nanzas de una entidad. Es por este motivo gue son objeto de un-
trato especial mediante su respectiva administracién.

La administracién de cuentas por cobrar tiene que Qer, asfi-
pues, con el manejo éficiente de los aspectos relativos a la con
cesifn del crédito mercantil, y busca en todc mcmento el eguili-
bric-entre el riesgo y el rendimiento.

Su objetiQo, por su parte, es el de prcmover las Qentas y -
las utilidades, obsexrvando al qismc tiempc que el otorgamiento -
de crédito no alcance niveles exagerados gue pudiesen provocar -
un excesc de los costos que implica la inversién de cuentas por-
cobrar, sobre los beneficios gue esta misma generaria.

Lo anterior justifica la necesidad de determinar la inver--
8i6n 6ptima en cuentas por cobrar, lo cual es posible comparando
los beneficios que se obtienen de cierto nivel de inﬁersiGn con-
los costos que origina el mantenerlo. ‘

Por lo que se refiere a los beneficios, &stos estin repre--
sentados por un incremento en el volfimen de véntas,‘y consecuen-
temente en el margen de utilidadesvtémbién, o bien por el ahorro
derivado de una menor inversién en cuentas por- cobrar junto con-
reducciones en el monto de péididas por cuentas incobrables.
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Los costos a su vez estdn constitufdos por los. siguientes -

rubros:

a)

b)

c)

d)

" Costo del departamento de crédito y cobranzas.- Son las

erogaciones que se realizan por concepto de mantener --
una 4rea dedicada al crédito y a la cobranza.

Costo del capital.- El hecho de conceder crédito mercan
til conlleva la necesidad de financiarlo debido a que -
se requiere de fondos para pagar por las materias pri--
mas, por su procesamientoc y por la distribucifn de los-
productos terminacdos, mientras que llega el momento en-
que los clientes pagan.

Costo de morosidad.- Son las partidas que se desti--
nan a una o varias de las modalidades de los procedi-~ -
mientos de cokranza, con la finalicdad cée hacer efectiw=-
vas las cuentas que no han sido liquidadas a la fecha -

de su vencimiento.

Costo de incumplimiento.~ El extender crédito cémercial
entrafia la probabilidad de que algunos de los clientes-
no cumplan con sus pagos definitivamente. Esta probabi
lidad aunque sea minima subsiste alGn trat&ndose de com-
pradores con un alﬁo grado de confiabilidad. Como las-~
cuentas por cobrar son un renglén bdsico dentro del ac-
tivo circulante, se comprende que al conceder crédito -
en una mayor proporcién, se inmovilizan fondos y con -~
ello crece el peligrolque se presenten problemas de li-
quidez; es por este motivo que se asevera que la admi--
nistracién de cuentas por cobrar supone un equilibrio -

+

entre el riesgo y el rendimiento.

Cuando hay cuentas gue se convierten en. incobrables, no so-
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lo se pierde el importe de los articulos vendidos y no pagados,
sino también, los dem&s. fondos que con antelacién se erogaron a
rafz de la existencia de dichas cuentas.

2.12 FACTORES QUE INTEGRAN LA ADMINISTRACION DE LAS CUENTAS
POR COBRAR

Para el satisfactorio logro de su objetivo, la administra--
cidn de cuentas por cobrar se encuentra integrada por tres im--
portantes factores:

Polfticas de crédito y cobranza
Procedimientos de crédito y cobran:za
Evaluacién de la administracidn de cuentas por cobrar

2.12.1 PCLITICAS DE CREDITO Y COBRANIA

Tantc las polfticas de cridito, asf cemc las de cobranza, -
se caracterizan pbr su generalidacd y direccifn orientadora gque-
permiten al administrador de cuentas por cobrar, interpretarlas
y fundamentar as;, junte con sus conocinientos y experiencia, -
la decisi6n m&s viable a tomar en cuantc al otorgamiento de cré
dito, el monto del mismo y la cobranza. ‘

' Las. variables fundamentales que participan en la conforma- -
ci6n de las polfticas de crédito y cobranza son dos y una, res--
pectivamente,

“1.. "~ Polfticas de Crédito

a} Est&ndares de crédito
b)}. Condiciohes de crédito
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2. Polfticas de Cobranza

a) Gastos de cobranza

El tiempo que por lo reqular les lleva a los clientes cubrir
sus adeudos, es decir, el perfodo promedio de pago, es en parte-
definido por esta clase de variables que se encuentra bajo el --
control de la empresa, sin embargo, también depende de agentes -
externos, como lo son las condiciones econfmicas imperantes en -
el pals, situacifn, naturalmente, fuera de su control. El perfo
do promedio de pago a su vez, guarda estrecha relacién con la --
probabilidad de que se concreten pé&rdidas por cuentas incobra- =
bles, como después se observard (1)

2.12.2 PROCEDIMIENTOS DE CREDITO Y COBRANZA

Son las acciones concretas que estdn relacionadas con cada-
unc de ‘los solicitantes de crédito y con los clientes formales,
por lo que son el complemento esencial de las polfticas de cré-
dito y cobranza.

1. Procedimientos de Crédito

Con el fin de precisar los méritos de un posible cliente pa
ra otorgarle crédito y de estimar la probabilidad de que no pa-
gue, se lleva a efecto una eQaluacidn del prospecto de cliente,
que est§ integrada por las siguientes fases:

{1) Considerando el vinculo establecido entre las variablesvi;ue participan en
la integracifn de las polfticas de cré&dito y cobranza con el riesgo de in
cumplimiento, se expondrdn oon mayor detglle mds adelante.
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1°., Obtencién de informacifn.- Para allegarse de la infor-
macién relati§a él solicitante de crédito, existen diversas - -
fuentes a las que puede recurrir el édministrador de cuentas =--
por cobrar, dichas fuentes suponen, asf mismo, costo y tiempo.
Entre las fuentes de informacifn m&s usuales estan:

Estados financieros
Informes de agencias investigadoras
Informes bancarios

2°, Andlisis de la situacién crediticia del demandante de-
crédito.- El programa de anilisis puede estar conformado de - ~.
acuerdo a los estdndares de crédito vigentes, de esta manera se
pondrd atencifén a aquellos aspéctos que se consideran primordia
les para el otorgamieﬁto de crédito. Por medio del andlisis no
solo se pretende conocer el riésgo asociado con cada prospecto-
de cliente, sino que ademis, en el caso de ser aceptado, esta--
blecerle un lfmite de crédito acorde con su capacidad crediti--
cia (2} '

3° Decisién sobre el cré&dito.- Reunida la informacién re--
querida, y una vez estudiada, se prosigue a decidir si se da el
crédito o no al solicitante del mismo.

2. Procedimientos de Cobranza

Con el propSsito de obtener el pago correspondiente, des- -
pués de vencida una cuenta, se procede a utilizar una o.varias-

" (2) Un ejemplo del citado anflisis se incluye en el presente capftulo, y se-
entrelaza con los estdndares de crédito debido a su natural corresponden
cla. '

.
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modalidades de los procedimientos de cobro conforme se Qaya prg
cisando. En el grado en que se dificulte la cobranza, las ges-
tiones se tornardn méds estrictas y personales. Los procedimieg
tos m&s comunes &»la'sebuencia normal que siguen se enlista a -
contiﬁuaciﬁn:

- Cartas

- Llamadas telefénicas

- Visitas personéles

- Servicios de una agencia de cobro

Instancias legales

2.12,3 EVALUACION DE LA ADMINISTRACION DE CUENTAS POR -
- COBRAR

Por lo regular las dos principales causas de fallas en la ad
ministracién de cuentas por cobrar son: la flexibilidad excesiva
o la rigidez innecesaria, de algunos de los elementos que parti-
cipan en la conformacién o que integran las polfticas y procedi-
mientos de crédito y cobranza, respectivamente{

La evaluacién de-la'administraciGn de cuentas por cobrar, --
tiene como finalidad, en tal caso,; detectar donde radica el - =
error y apl;car al mzsmo tiempo las acciones correctivas perti--
nentes. Para el desenvolvimiento de esta tarea la empresa pro--
veedora puede emplear diversas técnicas de evaluaczén que en - -
ella misma se puedan disefiax, con la intencifn de gue esta opera
-cibn sea lo m4s objetiQa posible. '
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2.2 RELACION ENTRE EL RIESGO Y LOS ESTANDARES Y- CONDICIONES DE
- CREDITO.

2.21 ESTANDARES DE CREDITO

" Los estdndares de crédito de la empresa, definen el crite
rio mfnimo para conceder crédito a un cliente" (3). El uso y -.
la interpretacifn que dé a los esténdares el administrador de -
cuentas por cobrar, junto con el juicio subjetivo que posee so-
bre la materia, son determinantes para deliberar si se otorga -
¢crédito.

Una firma al formular sus estindares, debe tomar en cuenta-
"ciertos fndices financieros, referencias comerciales y. calidad-
de la administracifn, entre otrcs elementos tarbién muy esencia
les. Es por ello que el anilisis que se aplica al solicitante-
de crédito gira en torno a los estédndares de crédito. K

Muestra de una técnica de anflisis a través de la que se ~--
puede cuantificar la probabilidad de que un consumidor no cubra
su adeudo definitivamente, es la siguiente:

1. Examinar los antecedentes comerciales de una compaffa =
compradora durante los dltimos diez afos.

2. En base a dicho examen, seleccionar las caracterf{sticas-
mis representativas del riesgo.

3. A cada una de esas caracterfsticas darles dos valores -~

(3). Gitman, Lawrence J. op. cit. Pdg. 212,
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promedio, uno para el riesgo considerado comd bueno y otro para
el calificado como malo. -

4. De la informacién referente al prospecto de.cliente, to-
mar los valores correspondientes a cada una de las caracterfsti
cas o indicadores preestablecidos, y compararlos con ellos.

5. Si el valor del indicador se ubica entre el promedio bué
no y malo se aumenta en 0.5 por ciento la probabilidad de que -~
se concrete el riesgo. En caso de encontrarse en el nivel malo
o por debajo de éste, deberi elevarse en 1 por ciento, como en-
la cédula No. 2.1 se sefiala.

Como puede apreciarse, al prospecto de cliente se le ha - -
asignado un 2 por ciento de probabilidad de gue no cumpla su --
compromiso definitivamente. De esta misma forma se hace posi=-
ble clasificar en categorfas de riesgo a los clientes actuales-

"y a los aspirantes a serlo.

Tocante al 1fmite de crédito disponible para cada comprador .
éste obedece al iiesqo asociado a cada uno de ellos, lo cual --
.Significa que a mayor riesgo menor cantidad de crédito a exten-
derse, y viceversa. Independientementé de la confianza que ins
pire el consumidor, es conveniente fijar limltes maxxmos de cré
dito que vayan acorde a la categor!a de riesgo donde se hallen-
" ubicados.
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. CEDULA No. 2.1 .
COMPANIA PROVEEDORA,. S. A.
ANALISIS DEL SOLICITANTE DE CREDITO. CON RESPECTO A LOS

ESTANDARES DE CREDITO ESTABLECIDOS

VALORES PROMEDIO :
INDICADORES RIESGO RIESGO SOLICITANTE PROBABILIDAD

BUENO MALO DE CREDITO
Capital de Trabajo $10 millones § 1 millén $11 millones 0
Liquidez 2a1l 1.2a1 1.5a1 . 0.5%
Liquidez immediata 1.4 a 1 0.85al l.lal 1
Rotacion de cuen— '
tas por pagar 35 dfas 70 dfas 34 dfas 1
Fotacién de inven— ' ‘ 4
tarios - 20 dfas 40 dfas © 25 dfas 1.5
Endeudamiento 1.3al 5al l.5al T2
Activo total  $35 millones $ 7 millones $40 millones 2
Ingresos totales $50 millones $15 millones $65 millones
Antecedentes de

pago A tiempo Can retraso A tiempo 2
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Asf como de manera particular se fija el riesgo que la com-
pafifa est4 dispuesta a asumir, se hace indispensable determinar-
lo en relaci6n al total de crédito a concederse. . Con esa finali
dad la entidad podrd irse recorriendo de una categorfia de riesgo
menor a otra mayor,' siempre y cuando los beneficios adicionales
gue se obtengan de financiar a clientes menos confiables, sean -
SUpetiorés a los costos marginales que ello exige. Estd situa--

cibn se ilustra a continuacién.

Ejemplo.

Supongamos gue la Ccmpafifa Proveedora, S. A., estima gue un
1 por ciento del total de su cartera de clientes probablemente -~
no sea recuerada, ya gue la gran mayorfa de ellos se encuentran-
agrupados en la'categoria que comprendé diche porcentaje de ries
go. Actualmente su nivel de ventas anual alcanza a ser de $420
millones, producté‘de 70,000 unidades vendidas en su totalidad a
crédito. El precio de venta por‘articulo es de $ 6,000.00, de ~
los cuales $ 4,000.00 corresponden a costos variables, encontrén
dose inclufdo dentro de este concepto el costo de mantener al de
partamento’de crédito y cobranza, los costos fijos son de $55 mi
llones. En promédio el costo total por unidad, conforme al Volg
‘men de. ventas presente, es de $ 4,786.00 Por dltimo, ias condi~-
ciones de crédito que ofrece son 30 d;as neto.

Con el afdn de coadYuQar a la promocifén de las Qeﬁtas'y - -
acrecentar el hargen de utilidad se planteé financiar a demandan
tes de crédito que representan un 2 por ciento de riesgo, é&sto -
significa conceder crédito m4s liberalmente. Por lo que se pre-
vee las ventas crecer&n ea 20 por ciento, haciéndose necesario -
producir 14,000 unidades extra para satisfacér la demanda adicio
nal. El perfodo promedio pago se estima se prolongard de 45 a -
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CEDULA No. 2.2
- COMPANIA PROVEEDORA, S. A.

EVALUACION DE LA CONCESION DE CREDITO DE MANERA MAS. LIBERAL

(Miles de Pesos) '

SITUACION SITUACION
ACTUAL PROPUESTA
Ventas anuales $ 420°'000 $ 504'000
Ventas anuales (uni
dades) 70,000 . - 84,000
Unidades adiciona~~
les vendidas ' . 14,000
Utilidad marginal so
bre ventas adiciona-
les (4)
Costo total (5) $ 335'000. $ 391'000
Perfodo promedio de
pago 45 dias 50 dfas
Rotacién de cuentas .
por cobrar (6) 8 veces 7.2 veces

Inversién promedio-
en cuentas por co--
brar (7) $41°'875 $ 54}306

Inversién adicional
en cuentas por co--
brar $ 12'431

Costo de la inver--—
sién marginal en --
cuentas vor cobrar=-
{costo de capital -~
608%)

Pérdidas por cuentas
incobrables con res-

pecto a las ventas (%) 1 2
Pérdidas por cuentas ‘
incobrables $ 4'200 $ lo'oso

Costo marginal de las
cuentas incobrables

Beneficio marginal

- COSTO/
BENEFICIO

$ 28'000

$ 7'459

s 51880

$ 14'661

-1



50 dfas. El costo de capital es del 60 por ciento.

Los resultados del anterior planteamiento se pueden ad\)er--
tir en la cédula No.,2.2.

En base a su apreciaci6n podemos destacar que efectivamen--
te, el ser menos exigente con la calidad crediticia de los clien
tes trae consigo incrementos en las ventas, pero al mismo tiempo
se provoca que el perfodo promedio de pago se expanda y la pro--
porcién de cuentas malas se eleve, en virtud de qué " mientras -
mis se demore una persona en pagar, es menos posible que lo ha--
ga. Mientras mds tiempo transcurra, hay més oportunidades de =--
que el cliente se declare t&cnicamente insolvente o en bancarro-
ta. En consecuencia esti previsto que la probabilidad de una =--
cuenta mala aumente en forma paralela o los aumentos en el perfo
do promedio de cobro " (8). Y si se tiene presente que las ven-
tas se alientan a razén de una mayor exposicién al riesgo, es =--
comprensible el comportamiento descrito. ’

’

(4) Utilidad marginal sobre vent:as ad:.cmnales = utilidad marginal por artfcu
lo x unidades adicionales vendidas.

Utilidad marginal por artfculo= precio de venta unitario - costo variable
por unidad.

(5) Costo total = costosg variables + costos fijos.

Costos variables = costo variable unitario x unidades producidas.
Oostog fijos de § 55 millones.

(6) La rotaciSn de cuentas por cobrar: ventas anuales a crédito # promedio de
cuentas por cobrar; la expresamos en ténnmos de d.tas. dIas del ano*pe-
rfodo pramedio de pago.

(7} Inversién pramedio en cuentas por cobrar = costo total + rotaciSn de cuen
tas por cobrar.

(8) Gitman, Lawrence J. _Op. cit., P4g. 223.
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Es posible ver, as{ mismo, gque la estimacién de cuentas in-
cobrables es alta, ello obedece a que el costo por artfculo no-
pagado es igual al precio de venta por unidagd.

Como la utilidad marginal es superior al costo de la inver-
.siﬁn adicional en cuentas por cobrar (resultante de haber finan
ciado con recursos ajenos las ventas ‘suplementarias) y al costo
que representan las pérdidas adicionales por cuentas malas, se-
rfa conQeniehte que la firima fuera mds liberal al conceder cré-
dito.

2.22. CONDICIONES DE CREDITO

" Una entidad al resolver otorgar crédito se ve precisada a -
especificar las condiciones de crédito que estar&n vigentes pa-
ra sus compradores. Las condiciones de crédito incluyen:

Plazo de crédito,
Descuento por pronto pago, y
Plazo de descuento.

De este modo "30 neto, 2/10", quiere decir que el plazo de -
crédito es a 30 dias, y que un descuento del 2 por ciento se con
cedera sl el adeudo se cubre antes del décxmo dIa después de la-

fecha de facturacxdn.

"2.22.1 PLAZO DE.-CREDITO

Es el lapso de tiempo que la empresa preredora establece y-
al final del cual habr&n de cubrirse las deudas contrafdas por -
los clientes. -
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Se ha advertido que una compaififa puede acrecentar sus ventas
y optimizar sus utilidades a través de estar expuesta a un mayor
grado de riesgo, al financiar a clientes menos dignos de crédito.
Con esa misma intencién de beneficio la firma puede ampliar el -
plazo de crédito, sin embargo, el prolongarlo afecta directamen-
te al periodo promedio de pago, creando con ello condiciones pro
picias pafa que algunas cuentas se conviertan en morosas, que -
bien m&s tarde probablemente pasarin a ser inccbrables. Para re
solver la viabilidad de hacer mds largo el plazo de crédito hay-
que considerar la inversién 6ptima en cuentas por cobrar, como -
se hizoc con la sugerencia de extender crédito m&s liberalmente.

Ejemplo.

Consideremos las mismas circunstancias previas a la modifica
cién propuesta en el ejemplo anterior y supongamos gue se plan--
tea la conveniencia de ofrecer un plazo de credito de 60 dfas y
no de 30, como se hace en el presente. DpDe adoptarse la medida -
se calcula, las ventas se incrementardn 15 por ciento, ello es,-
pasaridn a ser de $ 483 millones al aﬁb, y si se tiene en mente -
" que el precio por bien no sufre alteracién alguna, serd indispen
. sable contar con 10,500 unidades extras para cubrir la.demanda.

Como efecto de esta nueva accién se prevee, también, que el pe--—
rfodo promedio de pago se extendera de 45 a 68 dfas, y que la --
proporc16n de cuentas incobrables crecerd de 1 a 1,5 por ciento-
en relaci6n a las ventas. El costo de capxtal continda siendo -
del 60 pof ciento.

' De la evaluacién de la propuesta (cédula No. 2.3). se despren
de que de aprobarse la nueva medida, las ventas se elevardn gra-
cias a que un nfimero significante de 501101tantes de crédlto, -
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, CEDULA No. 2.3
COMPANIA PROVEEDORA, S. A.
EVALUACION DE OFRECER UN PLAZO DE CREDITO MAS AMPLIO
' " (Miles de Pesos)

" SITUACION SITUACION CosTO/
ACTUAL PROPUESTA BENEFICIO
Ventas anuales - $ 420'000 . $ 483'000
Ventas anuales (unidades) 70,000 80,500
Unidades adicionales ven-
didas 10,500
Utilidad marginal scbre =~ » _
ventas adicionales $ 21'000
Costo total $. 335'000 $ 377'000
Perfodo promedio de pago 45 d;as . 68 dfas
Rotacifén de cuentas por- .
cobrax _ 8 veces 5.29 veces
Inversién promedio en cuen
‘tas por cobraxr $ 41'875 $ 71'267
Inversién adicional en - -
cuentas por cobrar . $ 29'392

Costo de la inversi6n mar-
ginal ex cuentas por cobrar
{(costo de capital €0%) . '$  17'635

Pérdidas por cuentas inco--
brables con respecto a las-

ventas (%) 1 1.5

Pérdidas por cuentas inco--

brables $ 4'200 $ 7'245

Costo marginal de las cuen- .

tas incobrables $ 3'045

Beneficio marginal : $ 320
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que ahora no son aceptados, dada su escasa capacidad para liqui-
dar sus cuentas a los 30 dfas, podrdn llevar a efecto sus adqui-
siciones con la entidad proveedora.

Tener compradores cuya situacifn a corto plazo les permita -
contar con fondos para realizar sus pagos a 60 dfas vendrd a cam
biar de manera significante el perfodo medio de pago. Es asf --
que es posible notar que la rotaci6n de cuentas por cobrar se ve
disminuida, redundando ello en un més alto costo de la inversién
adicional en cuentas por cobrar.

Ahora, si se reflexiona que se trata de clientes cuyos recur
sos no son tan amplios como los de aquellos que sf pueden pagar-
a 30 dfas y que son més vulnerables a los cambios que registra -
la ecohomia nacional, como pcr ejemplo, a las épocas de recesifn,
es aceptable pensar que existe una mayor probaﬁilidad de que el-
perfodo promedio de pago se vea sobrepasado, obteniéndose asf un
cierto nfmero de cuentas morcsas que definitivamente podré&n no -
ser recuéeradas.

Por dltimo, dado que las utilidades marginales son suficien-
tes para cubrir los costos de mds que conlleva la medida sugeri-
da, es recomendable ponerla en prictica.

..+2.22.2 DESCUENTO ‘POR PRONTO PAGO

El descuento por pronto pago, consiste en la reduccién de un
adeudo debido a que éste es liquidado antes de la fecha de su --
. vencimiento. '

De antemano descartamos gue su implementacibén obedezca al --
prop6sito de promover las ventas, ya que el descuento no es vis-
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to como un instrumento mediante 2l cual los precios decrezcan, -
1luego entonces consideramos no es determinante en el fomento de-
la demanda.

A nuestro juicio, el verdadero fin que se desea alcanzar ~-
" con 61 es el de acelerar la ccbranza.

Entre los resultados gue se deriQan de la citada acelera- -
cifn destaca el aminoramiento de la proporcifn de las cuentas in
coﬁrables, a consecuencia de gque se alienta el pago de los - -~
clientes antes del §encimiento de sus cuentas; lograndose con =~
ello disminuya el perfodo promedioc de pago, cuya relacifn con el
riesgo de que se presénten cuentas malas se ha venido pexcatando.,

La conveniencia de dar un descuento por pronto pago se debe
eQaluér, y. su puesta en marcha se fundamentard en el exceso de ~
los beneficios que de esta accién se deriven,isobre los costos ~
gue la misma requiere. Ilustrando lo anterior con un ejemplo -~
quecard m&s clara esta idea.

Ejemple.

Continuemos presumlendo el mismo esquema antecedente a los-
cambios que se han venido. sugiriendo. Perc ahora se plantea el-
otorgar un descuento del 5 por ciento, si el adeudo correspon- -
diente es cubierto dentro de un lapso de 10 dfas, después de la-
fecha de facturacién, 1as'condiciohes de crédito quedar&n enton-
ces: “30'neto 5/10". De. verlficarse esta propuesta se piensa ~-
‘que el ‘nivel de ventas se sostendrd, dada la observac15n hecha,y
gse calcula que un 15% de los actuales clientes aprovecharén el -
descuento. Se prevee ademis que el perfodo medio de pago se con
traersi de 45 a 40 dfas, y que las cuentas incobrables dejardn de
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ser de 1 por ciento para pasar a ser 0.75 por ciento. Sigue vi-
gente el 60% como tasa del costo de capital.

El ahorro resultado de la reduccién de la inversién en cuen
tas por cobrar junto con la disminucifn de las pérdidas por cuen
tas malas, conforman un beneficio que es superior al costo del =
descuento por pronto pago (cédula No. 2.4), por lo tanto, habri- '
que adoptarse el descuento. sugerido.

Es preciso hacer resaltar que como no se alientan las ven--
tas y si se incentiva a cierto nGmero de consumidores a pagar an
tes de la fecha pactada se agiliza la rotacién de cuentas por co
brar, consiguiendo asf un sustancial ahorro por la reduccifn en-
la inversi6n de cuentas por cobrar.

Cabe destacar que es en esta parte del presente capftulo, -
donde se aprecia con mayor claridad la relacibén entre el perfodo
promedio de pago y la probabilidad de que ciertas cuentas se con
viertan en incobrables, ya que como se ha podido advertir, cual-
quier esfuerzo que implique la contraccién del perfodo promedio-
de pago se traduciri en un menor grado de riesgo., Acciones que-
por el contrario, pfovoquen se prolongue el mencionado perfodo -
generardn un resultado opuesto al descrito.

.2.22.3 PLAZO DEL DESCUENTO

Este es el lapso de tiempo durante el que se puede hacer --
efectivo el descuento por pronto pago. )

Es muy poco utilizado como medio acelerador de la cobranza,
a rafz de que ampliarlo alienta a algunos compradores a tomar el
descuento y a otros a diferir sus pagos hasta el término del nue
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CEDULA No. 2.4
COMPARIA PROVEEDORA, S. A.
EVALUACION DE IMPLANTAR UN DESCUENTO POR PRONTO PAGO
(Miles de pesos)

SITUACION SITUACION cosTo/
ACTUAL PROPUESTA BEREFICIO

Ventas anuales $ 420°'000 $ 420°'000

Costo total $ 335'000 $ 335'000

Perfodo promedic de pago 45 dfas 40 dfas

Rotaci6n de cuentas por

cobrar 8 veces 9 veces

Inversién promedio en '

cuentas por cobrar $ 41'875 $ 37'222

Reduccién de la inversién

en cuentas por cobrar o $ 4'653

Ahorro producto de la re-
duccifn en la inversién -
en cuentas por cobrar (cos
to de capital 60%) $ 2'792

Pérdidas por cuentas inco-
brables con respecto a las

ventas (%) 1 0.75
Pérdidas por cuentas inco-

brables $ . 4'200 $ 3'150
Reduccién de las pérdidas-

por cuentas incobrables $ 1'050

Costo del descuento por --
pronto pago [0.05 (0.15 x

$420 millones)] (9) $§ 3'150
Beneficio derivado del descuento $ 692

(9) Costo del descuento por pronto pago=porcentaje de descuento (porcentaje de
clientes que aprovechan el descuento x ventas totales a c:ﬁdito»
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vo plazo de descuento. ' Su efecto, entonces, sobre el riesgo de-
que se presenten cuentas malas, es fa\}orable si se estima que un
maycr ndmero de clientes lo aprovechardn, sin embargo,las limita
ciones que entrafia su manejo impiden que se obtenga el citado be
neficio.
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2.3 CONTRIBUCION DE LOS GASTOS DE COBRANZA A LA REDUCCION DEL -
RIESGQ.

Una vez vencidas ciertas cuentas por cobrar, la compainfa --
proveedora puede dar principic a acciones tendientes a hacer - -
efectivos los pagos correspondientes, el comienzo de estas accio
nes, mejor conocidas como procedimientos de cobro, pueden dife--
rirse un tiempe razonable si asf lo considera pertinente la orga

nizacién.

Como se recordard, ya con antelacién habfamos indicado que-
los procedimientos de cobranza van desde el recordatorio enviado
por correo hasta la medida de tipo judicial.

Con lo anterior como precedente podemos sefialar que los gas
tos de cobranza son los desembolsos que efectfia la empresa por -
concepto de los procedimientos de cobro que uﬁiliza, con el afén
de hacer efectivas las cuentas gue no han sido liquidadas a la -
fecha de su vencimiento.

Agilizando la cobranza por medio del descuento por pronto -
pago se estimula, en cierta forma, decrezca la magnitud de las -
pérdidas por cuentas incobrables, evitar esta clase de pérdidas-
en la medida de lo posible es el prop6sito fundamental de los =--
gastos de cobranza, lo cual demuestra que la entidad misma puede
adoptar instrumentos propios encaminados a reducir del riesgo -
de que se presenten cuentaé malas. )

Pero el n1ve1 de cuentas incobrables, hablando en térmlnos—
generales, no depende exc1u51vamente de las polfiticas de cobran-
za, sino que estd supeditada, también, a las politicas de crédi-
to.
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Cuando se presume que las cuentas irrecuperables existentes
se derivan con mayor insistencia de las politicas de crédito que
se estin manejando, es admisible esperar que elevando el gasto -
de cobranza, disminuya el volimen de las citadas cuentas, como -

se presenta en la grdfica No. 2.1.

En un principio los gastos de coPranza logran su cometido -
en una proporcidén minima, pero conforme se incrementan, las pér-
didas por cuentas incobrables van siendo menores hasta lleéar a
un punto, representado por A, donde ya no es significativo el be
neficio producido por mayores gastos de cobfanzas.,Semejante -
reaccidén frente a dichos gastos, tendri el pexicdo medioc de pago.

El compcrtamiento observado, hace necesario, nuevamente £i--
jar la cantidad de dinero adecuada que va a aser destinada a2 la ~
menciocnada tarea , v para ello se tendré presente la relacidn cos
to-beneficio, es decir, se dsbe analizar la conveniencia de crien-

tar mé@s fondos a la cobranza, comec a continuacién lc haremes.

Ejemplo.

Dentro de un marco idéntico al que se han vexnido desarrollan-
do los ejemplos planteados, se tiene que la Compaiifa Proveedora, -
S.A., se propone elevar los gastos de $ 4.5 millones a $ 6 millo--
nes, procurando al mismo tiempo ser cautelosa, al tratar de evitar
que las gestiones de cobro adicionales provoquen malestar entre -~
los compradores; y asi de esta forma no causar variaciones en el -
nivel de ventas. Se confia, por otra parte, que esta accién reduz
ca de 45 a 35 dias el periodo promedio de pago y gque la proporcién
de cuentas malas baje de 1 a 0.50 por ciento en relacibn a las ven
tas. Al igual que en los casos precedentes la tasa del costo de -
capital es de 60 por ciento.
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Pérdidas ﬁor Cuentas Incobrables

GRAFICA No. 2.1

COMPORTAMIENTO DE LAS CUENTAS INC()BRI\B.LF.S FRENTE A LOS GASTOS DE COBRANZA

Castos de Cobranza ($)
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En virtud de que los fondos. adicionales orientados a redu--
cir el riesgo de incobrabilidad de algunas cuentas es menor a =-
los beneficios que de esta medida emanan, como se pueﬁe apreciar
en lﬁ cédula No. 2.5 es recomedable acrecentar los esfuerzos de-
cobranzé.

Debe resaltarse, en base al anflisis de la citada cédula, -
que Qigorizando las gestiones de cobro, se obtiene un sustancial
ahorro derivado de la reduccibn en la inversién en cuentas por -
cobrar, debido a gue el volGmen de las ventas se mantiene y el-
tiempo que normalmente les toma a los clientes efectuar sus pa--
gos. se acorta, lo que significa que durante menos tiempo se esta
rin financiando las cuentas por cobrar vigentes, reduciéndose de
esta manera la inversién promedic en cuentas por cobrar.

' Asf mismo, los clientes al record&rseles, prudentementes, -~
que tienen una obligacién gque cumplir, reaccionar&n en promedio-
faﬁcrablemente al llamado, a pesar de gus en determinados casos-
se tenga que recurrir a procedimientos de cobranzas mfs dr&sti--
cos. ~Se alcanza, por lo tanto, en primer término, a disminuir -
el perfcdo medio de pago, y como ya anteriofmente se asent8, ~ ~
mientras menos tiempo tarden las cuentas por cobrar en ser salda
das menor serd la probabilidad de que no paguen los clientes de-
finitivamente. Es por esta razén por lo gque en nuestro ejemplo-
los gastos de cobranza consiguen su cometide.

" Los gastos de cobranza, pues, Qienen a constituir el instru
mento principal e inmediato al que puede recurrir la empresa pa-
ra reducir en una parte significante el riesgo de gque se presen-
ten cuentas malas.

" 8in embargo, no obstante que la entidad puede acudir a de~-
terminados medios que indirecta o directamente afectan positiva-
mente la proporcidn de cuentas incobrables, es menester comple--
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mentar estos esfuerzos con otros instrumentos de cardcter exter-
no que coadyuven a absorber ampliamente el riesgo que conlleva -
la concesifn de crédito comercial.
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CEDULA No. 2.5
COMPANIA PROVEEDORA, S. A.
EVALUACION DE INTESIFICAR LAS GESTIONES DE COBRO
(Miles de Pesos)

SITUACION SITUACION cosTo/
ACTUAL PROPUESTA BENEFICIO
Ventas anuales $420'000 $ 420'000
Costo total . $.335'000 . $ 335'000
Perfodo promedio de pago " 45 'dias 35 dfas
Rotacién de cuentas por . . .
cobrar 8 veces 10,3 veces
Inversién promedio en '
cuentas poxr cobrar $ 41'875 $ 32'524
Reduccibn de la inversibn .
en cuentas por cobrar . $§ 9'351

Ahorro producto de la

reduccién en la inversién

en cuentas por cobrar

(Costo de capital 60%) ° : $ 5'6l1

Pérdidas por cuentas in-
cobrables con respecto a
las ventas (%) 1 . 0.50

Pérdidas por cuentas inco
brables $ 41200 $ 2'l00

Reduccién de las pérdidas
por cuentas inccbrables $ 2'100

Gastos de cobranza $ 4'500 $ 6'000

Gastos adicionales de .
cobranza $ 1'500

Beneficio resultado de in-
tensificar las gesiones
‘de cobro $ 6'211



- CAPITULO III

GARANTIZAR LA RECUPERACION DE LOS. CREDITOS CONCEDIDOS,
FUNCION FUNDAMENTAL DEL SEGURO DE CREDITO
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3.1 A GENERALIDADES SOBRE EL SEGURQ DE CREDITO

3.11 CONCEPTO DE SEGURO

El riesgo de sufrir alctn dafic en su perscna o pérdida en ~
su patrimonio, ha sido desde siempre elemento inherente a la vi-

da del ser humano.

Como producto de esta convivencia con el riesgo se crea y ~

desarrolla el seguro.

Al seguro lo podemes definir como el instrumento a través -
del cual una parte denominada aseguradora indemniza a otra, lla-
mada asegurado ¢ beneficiario, a cambio del pago de una cantidad

de dinero, o prima,

Una operacifn de sequro debe constar por escrito mediante -
un contrate. Las ﬁartes gue en ella intervienen scn: la asegura
dora, que es la ccontratante que se compromete a pagar la canti--
dad convenida en caso de que se realice la eventualidad previg--
ta; y el asegurado, el cval tierne cierto interés respecto a lé -

¥ realizacién del rieséa y que tiene que pagar lé prima. En algu-
nos casos se habla de un tercero, denominado beneficiarioc, guien
es el que recibe el importe del seguro, como cuando se trata del

seguro de vida.

La definici6n de seguro establece, asf también, gue "el ob-
jeto del seguro puede ser una persona ¢ cosa expuésta a un ries-
go. El riesgo es la eventualidad que camo tal, puede ocurrir o
no; cudndo la eventualidad se realiza recibe el nombre de sinies

tro" (1),

" (1) Bauche Garcfadiego, Maxioi la Ewpresa. Ed. Porrda. Pﬁg. 383, 1983,
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3.1 GENERALIDADES SOBRE EL SEGURO DE CREDITO

3.11 CONCEPTO DE SEGURO

El riesgo de sufrir alcCn dafic en st perscna o pérdida en -
su patrimonio, ha sido desde sienpre elemento inherente a la vi-
da del ser humano.

Como producto de esta ccnvivencia con el riesgo se crea y -

desarrolla el seguro.

Al seguro lo podemcs definir como el instrumento a través -
del cual una parte denominada aseguradera indemniza a otra, lla-
mada asequrado o beneficiario, a cambio del pago de una cantidad

de dinero, o prima.

Una cperacifn de segurc dekte consiar por escrito mediante -
un contrato. Las partes gue en ella intervienen scn: la asegura
dora, que es la ccntratante gue se compromete a pagar la canti--
dad convenida en caso de gue se realice la eventualidad previs--
ta; y el asegurado, el cual tiene cierto interés respecto a la -
.realizacifn del tieséo y que tiene que pagar 1é prira. En algu-
nos casos‘se habla de un tercero, denominado beneficiario, quien:
es el que recibe el importe del seguro, como cuando se trata del
seguro de vida.

La definici6n de seguro establece, asi también, que "el ob-
_jeto del seguro puede ser una persona o cosa expuésta a un ries-
go. El riesgo es la eﬁentualidad gue como tal, puede ocurrir o
no: cuando la eventualidad se realiza recibe el nombre de sinies
tro™ {1).

" (1) Bauche Garc:adiego, Mario. la Pmpresa. Bl. Porrtda. Pig. 383, 1983.
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Sefiala ademis que "la prima o cuota es la cantidad de dinero
que la aseguradora recibe del asegurado" (2)e

El seguro entonces, "constituye precisamente una forma efi--
caz de hacer frente a los riesgos y de preveer las pérdidas o da-
fios que su realizacién significa" (3).

3.12 CLASIFICACION DEL SEGURO

Nuestra legislacién respectiVa ha partido de la idea del ob-
jeto del seguro para pbder definir las operaciones de segﬁro que-
pueden ser explotadas por las instituciones de seguros, previo -
otorgamiento de la concesifén conducente por parte del gobierno fe
deral. '

lLas agrupaciones de las citadas operaciones se han hecho, --
pues, considerando la persona o el patrimonio del asegurado, como
a continuacibn se detalla. '

Sequro de vida
Sequro de accidentes y enfexmedades
Seguro de daifos

El seguro de vida, asf como el de accidente y enfermedades,-
tiene como objeto al individuo, salvo con la diferencia de que el
primero se refiere al riesgo que puede afectar la existencia del-
asegurado, y el segqundo al de lesién o incapacidad que afecte la-
integridad personal, salud o Vigor‘vital del asegurado.

(2) 1dem,
(3) Ibid. P4g. 381,
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Por su parte, el seguro de dafios tiene como motivo de ser el
batrimbnio'del asegurado. ' ¥ como el patrimonio puede estar con--
formado por muy“divérSOS‘bienes, la operacidn déi.seguro de dafios
se divide a su vez en varios ramos, que son:

a) Incendios.- Comprende una indemnizacién por los dafios o-
pérdidas causadas por incendios, explosiones o accidentes de natu
réleza'semejante. En un contrato de esta clase de seguro, se pue
de estipular tamb%éh, la cobertura que preVee terremotos.

b) Agrfcola.- No solo se refiere a pefd1das por fenfmenos -
negativ0s sufridos por la tlerra antes de la cosecha, sino que --
tambxén comprende muerte, pérdida o dafios ocurridos a los anima--
les de la propiedad del asegurado.:

-¢) AutomSviles.- En el seguro de automdviles se acuerda in-
deminjizar en caso de dafio o pérdida de la unidad respectiva.

d) Marftimos y transporées.- Esta clase de-segufo ampara --
contra los pbsibles dafios o perjuicios que pueden sufrir los mue-
bles o semoﬁientes objeto del traslado. De igual forma puede com
prender los cascos de‘las embarcaciones y los aeroplanos.

e) Crédito.- Se refiere a "el pago de la indeminizacién de- -
‘una parte proporcional de las pérdidas que sufra el asegurado a -
consecuencia de la insolvencia total o parcial de sus clientes --
deudores por cfeditos comerciales" (4). (El seguro de crédito es
el tema centrai de este capitulo).

f) Diversos.- Funciona para dafios y perjuicios ocasionados-

(4) Ley.General de Instituciones de Sequro, Art. 8, cap. tnico, fréce, VIIL.
Canpilacién de Leyes sobre Sequros Privados. Pdg. 7, 1984,
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a personas o cosas por cualquier otra eventualidad.

g) Responsabilidad civil y riesgos profesionéles.— Propia-
mente el seguro de respdnsabilidad'ciﬁil no se contrata solo, si
no que va asociado a otro seguro, que bien puede ser de automévi
les,marftimo y transportes, etc., ya que cubre dafios o perjui---
cios causados a la propiedad ajena o a terceras personas con mo=-
tivo de llevar a efecto acciones que comprenden otro tipo de se-
guros.

Por otra parte, el de riesgos profesionales prevee aquellos
riesgos derivados del ejercicio de una profesifén u oficio, esen=~
cialmente, y que tienden a afectar a un tercero.

3.13 CONCEPTO DEL SEGURO DE CREDITO

De la anterior clasificacifn, se desprende que una empresa-
puede asegurarse contra aquellas contingencias que.representen -
un riesgo para su patrimonio, minimizando con ello los efectos -
econémicos negativos gue resultan una vez concretada determinada
eventualidad. , '

Los riesgos a los que hacemos mencidn pueden ser de muy di-
versa indole, como ya se observd, no obstante entre los principa
les se encuentra el representado por la no recuperaci6n de los -
créditos que se otorgan. Y para hacer frente a este tipo de ries
go‘el empresario puede recurrir al seguro de crédito.

De esta manera tenemos que el seguro de crédito es‘un.serQi
cio orientado a proteger a las empresas contra la eventual falta
de pago de los créditos que concede a sus clientes, mediante una
indemnizacién en casé de pérdida por este concepto.
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3.14 EVOLUCION DEL SEGURO DE CREDITO EN-EL MUNDO

Los orfgenes de la préctica del seguro de crédito, se remon-
tan a1 mediados del siglo XIX, cuando la banca tallet y Cfa. de --
Francia, creb en 1840 " L'Union Do Comerce", designada albubrir -
riesgos crediticios, derivados del ccmercioc interno. Posterior--
mente en 1655 se fundaron otras dos instituciores con el mismo ob
jeto que la anterior. El auge de estas ccmpafifas arnimé a los em-
presarios, gquienes organizaron dos nuevas compafifas para cubrir -

riesgos derivados de los créditoes.

" Sin embargo, la vida de estas instituciones fue effmera, da-
do gue incurrieron en errores, tales como el no habter distinguido
entre el seguro de créditec y el éval, iendo la primera una fun--
¢ién aseguradora, Yy la secunda como operacifn financiera, ya que-
por esta Gltima se cbligaron, no sclo a cubrir los riesgos exgre-
sados en las pblizas, ello es, la insolvenciz definitiva, sino -
también en prestar asistencia liquida a los asegurades, avalando-
el pago a su vencimientc de las letras giradas por ellos contra -
sus compradores, funcifn &sta, tipicamente bancaria. Aadem&s, no-
tomaron en cuenta la técnica del seguro 2l no cuidarse de la cla-
sificacién y distribucién del riesgo y de no ampararse, basados -
en este mismo pgincibio} en la cobertura suficiente del reaseguro
" {(que es la participacifn total o parcial de una o varias asegura-
doras en un riesgo Cubierto por otra) para no incurrir en conse--
cuencias ruinosas al asumir la totalidad el riesge por s; solas.

La vxvencxa francesa con respecto al seguro de crédlto sir-~

.v16 de experiencia para que otras subsecuentes 1nst1tuc1ones fue-
ran depurando gradualmente la técnica del citado seguro, asf pues
comenzaron a operar con é&kito nuevas aseguradoras, entre las cua-
les destac6 " The Federal Insurance Company, Ltd. " de Suiza en -
1881, gue por cierto adn subsiste. ' Y fue en Gran Bretafa, para -
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1890, donde comenz8$ a operarse el. segura de crédito como hasta -
en nuestros dfas se prdctica, entre las campafifas originarias pue
den citarse la "Ocean Accident Insurance Co. Ltd. y la " Natio-
nal Trust & Assets Corporation of London ¥, Esta Gltima aplicb -
la técnica reaseguradora con algunos miembros de 1a Lloyd's, uno-
"de los cuales, C. Heath, finc§ las cimientos del éxito del seguro

de créditb.

En efecto, el sefior Heath enuncié dos de los principios bdsi
cos del seguro de érédito.

El primexo dz los principios afirman gue sélo cabe hacer cob-
jeto del seguroc de crédito, aguellos riesgos derivados de los cré
ditos comerciales; el segunde dice que la cobertura del riesgo, -
nunca dabe alcanzar el total al cual asciende el crédito asegura-
do,'esto.ﬁltimo, con el progfsitd que al tensr gue éoportar el -~
asegurado paste de la p;:didé, €l mismc procure hacer una selec--
cifn m&s cuidadosa dez sus ccmpradcres, ademis de acktuar rdpidamen
te-pa:a protegerse por medio da@ mecanismos émistcscs o judiciales
a su alcance, de cualguier indicic de dificultades financieras de

sus clientes.

La pujanza que estaba experimentando los Estados Unidos ha--
cia 1893 oriqin§ qué se adoptara el seguro de crédito en ese pais
de esa forma se constituye la " American Credit indemnity v, que~
contihﬁa funcionando hoy en dfa con excelentes logros.

La culminaci6n de la primera §uerra mundial planteé al comeg
cio internacional una serie de problemas e incertidumbres para su
desenGolvimiento, de ahf la instrumentacifn del seguro de crédito
a la exportacién. Este'seQuro se aplicé bara cubrir los.rieégoa-
a nivel interpacional, ya Qué,los'peligfos en el comercio exte- -
rior. son mayores que las del comeibio'interior, puesto que los --
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compradores se encuentran lejos y su situacién financiera y comer
cial no se pueden medir con la misma exactitud como. se hace con -
los clientes nacionales; por otro lado, el riesgo de insolvencia-
se garantiza, también, cuando el siniestro se debe a factores polf
ticos particularmente. Asf fue que la primera compafifa que operé
el sequroc de crédito a la exportacién fue la " Trade Incemnity Co.
Ltd. " de Inglaterra, alld por 1919, siendo en las p6lizas incluf
do, por parte del gobierno, - las garantfas contra contingencias -
polfticas hasta 1930, como consecuencia de la gran crfsis mundial
y las grandes insolvencias y cuiebras que entcnces se produieron.

A la par gue ha venido evolucionando el comercio internacio-
nal, y a la vez que se le va considerando pieza clave para el de-
sarrollo econfmico de las naciones, el seguro ce crédito, en espe
cial el de exportacifn, han sido y es objeto de un perfecciona- -
miento gradual que se refleia en el hecho que en la actualidad --
mis de cuarenta pafses en el munde lo practican, tendiendc a cre-
cer este nlGmero conforme avanza el tiempo.
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3.2 EL' SEGURO' DE CREDITO EN MEXICO Y SU OBJETIVO

3.21 EL SEGURO DE CREDITO EN MEXICO

México, al igual que otras naciones, han sustentado la idea-
de gue el comercio’ exterior es factor elemental para alcanzar un-
desarrolIO'econﬁmicb.Qigoroso'y sostenido. ~Partiendo de esa pre-
misa tenemos que nuestro pafs inicié précticamente su labor expor
tadora por la década de los afios cuarenta, cuando fue ya posible-
contar con un abarato productiﬁo que le pe:miti§ lanzarse a esa -

faena.

"5i bien, en esos ccomienzos fueron principalmente materias -
primas las que alcanzaron los mercadcs extranjeros, ya que se pre
tendfa enviar productos manufacturados, cuyc valcr agregado favo-
rece notablemente el crecimientc eccnémico de toda nacién.,

Fue asf como el Presidents Lépez Mateos, durante su adminig-
traci§n, se di6 a la tarea de no s6lc llevar por el mundo, median
te sus. viajes éresidenciales, la répresentacién de primer mandata
rio, sino también, hizo las veces de un promofor de los productos
nacionales. De'esa forma, ya con la conciencia de la_relebancia-
que implica el comercio exterior, las autoridades mexicanas en --
los afios sesenta, instrumentaron los primeros apoyos instituciona
les a los exportadores, cuyo primer resultado fue la creacifn del
FOMEX (Fondo para el Fomento de las Exportaciones de Productos Ma
nufacturados), entre cuyas finalidades estfn las de financiar con
tasas preferenciales a los exportadores y,&arles garantfas contra
la falta de pago ocasionada por riesgos polfticos y,extfaordina--
rios. -
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Pero a los riesgos que hacemos mencifn, es decir los polfti-
cos y los extraordinarios, hay que aunar otro que es el comercial.
Y para su mejor entendimeinto procederemos a explicar en que con~-
siste cada uno de ellos :

" Riesgos Polfticos.- ' Son aquellas causas por las cuales un
importador deja.de.pagar'Sus adeudos a un exportador, con motivo-
de disposiciones impuestas por el gobierno del deudor (importa- -
dor). Como ejemplo de riesgo polftico podemos sefialdr el control
cambiario, es decir, cuando un importadoxr recibi6 mercancfa a cré
dito, en dblares y el gobierno de su pafs le impide comprar esa -
di&isa, prbvocando con ello, que no pagﬁe la deuda al exportador.

‘Riesgo Extraordinario Catastréfico.~ Es la falta de pago --
originada por hecho de la naturaleza o actos del hombre, gque pro-
vocan la imposibilidad del deudor para cumplir su obligacién.
Ejemplos: un terremoto o una guerra que destruye la planta indus-
tiral de un importador, con el consecuente dafio patrimonial.

Riesgo Comercial.- Es la falta de pago de un crédi:iv cuando
por situaciones deriﬁadas de mercado, administracidn,’etc., el im
portador queda insolﬁente Yy, en consecuencia, no pﬁede hacer fren
te a sus compromisos" (5),

Como ya se establecié, los dos primerocs riesgos son cubier--
tos por el FOMEX.

De esta manera el aparato nacional de comercio exterior con-
taba entonces, con apoyos financieros preferenciales y de garan--

(5). Gbregn Sénchez, Manuel. “El Seguro de Crédito". Revista Mexicana de éégums
y Fianzas. Revista No. 438 ‘(Septiembre, 1984}, P4gs. 36 y 37.
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tfa de pago a través de la cobertura de los riesgos polfticos y -
extraordinarios. Restando por garantizarse la falta de pago por-

riesgos comerciales.

Fue entonces que a finales de los anos sesenta Jla Secreta--
rfa de Hacienda y Crédito Pdblico, el Banco de México, S. A. y la
Asociacién Mexicana de Instituciones de Seguros, unieron sus es--
fuerzos para estudiar la posibilidad de crear una aseguradora que
brindara la cobertura contra los riesges comerciales.

Producto de dicho estudio y de las conclusiones del mismo, -
el 14 de mayo de 1970, se cdnstituyd la institucién (Compafifa Me-
xicana de Seguros de Crédito, S. A. ), destinada a proporcionar -
el seqguro de crédito a la exportacifn, complementindose asf{ una -
importante parté de los apoyos gque recibe el exportador.

De lo anterior se deriva que los prop6sitos que se fijaron-
al ser implantado el sequro de cré&dito a la exportacién en nues--~
tro pafs, fueron entre otros, los siguientes:

1. Completar y perfeccionar los programas de financiamiento
de exportaciones de productos manufacturados, los cuales represen
taban para México un porcentaje significativo del total exporta--
do.

2. Poner al exportador en una mejor posicién competitiﬁa, -
al permitirle una mayor libertad en el ofrecimiento de condicio--
nes de pago.

3. Ayudar a los empresarios en el incremento de sus ventas
y la expansién de sus mercados sin provocar un detrimento en su -
situacién financiera y limitando los riesgos a’los gque se expone-
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y pérdidas gue pudiera tener.

Ya en el aiio de 1976, en base a la experiencia gue se posefa
en el ramo del seguro de crédito a 1a exportacibh, se comenz6 a -
operar el -seguro de créditb'interno, con el mismO'objeto'que'el -
del primero, soiamente quevaplicable a transacciones comerciales-
realizadas en territorio nacional. '

3.22 OBJETIVO DEL SEGURO DE CREDITO

En términos generales podemos establecer que el objetiQo del
sequro de crédito es el de crear un clima de seguridad que propi-
cie y estimule la participaci6n de los empresarios en el mercado-
naciohal, asf como en el extranjero, y que facllite el empleo de-
procedimientbs de comercializaci6n mids &4giles y modernos. -
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3.3 MARCO JURIDICC DEL SEGURO DE CREDITO

El seguro de crédito, en lo que res pecta a su manera de ope
rar y formas de contratacién, esti regulado por la Ley sobre el =~
Contrato del Seguro. Y por lo que atafie a la organizacién y fun-
cionamiento de la institucifn que lo ofrece, estd tendrd que aca-
tar lo dispuesto en la Ley General de Instituciones de Seguros, -
en la que se asienta que el seguro de crédito es un ramo de la -=-
operacifn de dafios, como ya se habfa hecho referencia con antici-

pacibn,

La Secretarfa de Hacienda y Crédito Pdblico ‘junto con la Co-
migién Nacional Bancaria y de Seguros, son los 8rganos de la Admi
nistraci6n Pdblica gue m&s tiene que ver con la instituci6n de se

guros respectiva.
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3.4 PRINCIPIOS BASICOS DEL SEGURO DE CREDITO

Cuando narramos la evolucibn experimentada por. el éeguro de-
crédito, hicimos referencia a algunos de los principios que hasta
la fecha norman el funcionamiento del seguro de crédito, éstos y-
otros principios b&sicos son los siguientes:

a) Globalidad

El asegurado debe comprometerse a asegurar todas, o por lo -
menos la parte de sus ventas que permitan tener una adecwada dis-
tribuci6én del riesge. Con ello se integran a la aseguradora tan-
to riesgos buenos asf{ como regulares; de manera que ccn las pri--
mas que generen los riesgos que no se conviertan en siniestros se
forme una parte de un fondo patrimonial que sirva para indemnizar
los riesgos que sf se conviertan en siniestros.

b) Participacién del asegurado en el riesgo

La cobertura del riesqo no debe alcanzar el total del crédi-
ro asegurado con el fin de que el pro§eedor al tener que sopoftar
parte de la pérdida procure seleccionar a sus clientes mds cuida-
dosamente, planear adecuadamente sus,Qentas, vigilar la evolucién
de sus créditos y, llegado el .caso de falta de pago, se interese

"en su recuperacién.,

é)' Garantia

El seqguro puede substituir garantfas reales, sin embargo, es
‘una garantfa condicionada, ya que la falta de cobro del crédito -
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asegurado. no justifica el pago de una indemnizacifn, para ello se
requiere que ocurran algunas de las eventualidades previstas en -
el contrato de seguro.

d) ' Naturaleza de las pfrdidas
El seguro cubre exclusivamente riesgos de naturaleza crediti

cia, por lo cudl es ajeno a los dafios que el asegurado sufra por-
el deterioro, pérdida o destruccién de mercancfas en trinsito.
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3.5 TIPOS DE POLIZA Y RIESGOS QUE CUBREN

3.51 . TIPOS DE POLIZA

" " por el contratq de seguro la empresa aseguradora se obliga,
mediante una prima, a resarcir un dafio 0 a pagar una suma de dine
ro al verificarse la eventualidad prevista en el contrato"(6).

La eventualidad, en nuestro caso, esti representada por el -
riesgo de no obtener el pago de los créditos que una empresa con-
cede a sus clientes domiciliados dentro y/o fuera de nuestro pafs

'y la indemnizacifn por este concepto vendrfa a ser, claro estd, -
la forma de resarcir el dafio. De esta manera se comprende enton-
ces, gque para que tenga verificatiﬁo la funcién del seguro de cré
dito es imprescindible la existencia del contrato de seguro.

El contrato de seguro de‘crédito estd integrado por diversos
documentos, entre los que sobresale la p6liza.

La p6liza, al mismo tiempo que contiene las cldusulas del --
contrato, establece definitivamente el otorgamiento del seguro.

Son cuatro las clases de p6liza de seguro de crédito disponi
bles:

P8liza Global de Exportacién
P6liza Especifica de Exportacién
P6liza Global Interna

Pdliza Espec{fica Interna

Como se puede apreciar, las dos primeras constituyen una de-

6 saob: ] trato d
©) B 885ivos privados. P

gsea%miQIB\P" 1, cap. 1, Campilaci6n de leyes so-
. 97, .
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rivaci§n del. seguro de crédito a la exportacién, y las dos dlti--
mas del seguxo de crédito interno. Aspectos medulares de cada --
"uria de ellas son las que a continuacién se citan:
P6liza Globan de Exportacién
Aplicaci6n: . Ventas a crédito, a corto plazo, de materias -
primas industriales o bienes de consumo a clientes ubicados fuera
del territorio naciomal. -
Porcentaje de cobertura: Es el 85 por cientc generalmente.
Iniciacién del riesgo: Desde e) memento en gque la mercancfa
es embarcada.

P6liza Especffica de Exportacién

Aplicacién: A la venta a crédito de un bien de capital a - -
clientes en’ el extranjero a medianc y large plazo.

Porcentaje de cobertura: Es un 75 por ciento. @

Iniciacién dei riesgo: Una vez embarcado el bien objeto de =~
la operacién. )

Requisitos especiales:

a) ' Acordar con el comprador amortizaciones semestrales regu
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lares o con una periodicidad menor.

b) Establecer en el contrato de compra-venta que la falta de
pago de un adeudo har4 automdticamente exigible el impor-
te del crédito pendiente de vencer.

‘c) Pactar que el bien objeto de la venta queda como garantfa
del crédito.

P6liza Global Interna

Aplicaci6n: A una serie de operaciones a crédito, a corto -
plazo, de materias primas industriales y bienes de consumo a com-
pradores que se encuentran dentro de nuestro pais.

Porcentaje de .cobertura: Es el 85 por ciento.

Iniciaci6én del riesgo: En cuanto el cliente toma posesién -
de la mercancia.

PS8liza Especffica Interna

Aplicacién: En particular a la venta a crédito de un bien -
de capital, a mediano o largo plazo, a clienées,avecinados en te-
rritorio mexicano.

Porcentaje de cobertura: Normalmente el 70 por ciento.

Iniciaci6n del riesgo: A partif de que el deudor recibe la-
nercancia,
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Requisitos especiales:

a) Pactar con el deudor amortizaciones semestrales regulares
o con una periodicidiad menor.

b)fCon&enir en el contrato comercial que la falta de un pago
de un documento hard avtomfticamente exigible el importe-
del crédito pendiente a vencex.

¢) Acordar la reserﬁa de dominio sobre la mercancia ﬁendida,
quedando la misma, por lo tanto, como garantfa del crédi
to. ’

De lo antes expuesto se desprende que:

1. La pSliza glckal, como su nombre lo indica, agrupa una -
serie de operaciones crediticias comerciales.

2., La pSliza especifica, va orientada a proteger una sola -
transaccifn crediticia.

3. El asegurado asume parte del riesqgo, al cubrir la asegu-
radora un tanto por ciento del mismo; ello como ya se dijo, con -
el prop8sito de que el primero procure seleccionar a sus clientes
cuidadosamente, planee adecuadamente Sus.§entas,.vigile la evolu-
-¢ién de su crédito y se interese en la recuperacién de ellos, en-
caso de que nb.sean cubiertos. A

4. La iniciacidn del riesgo es razonable, ya que se verifi-
ca una vez que el asegurade se ha desprendido de la mercancia.
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5. Por el monto de dinero que implica la venta de un bien -
de capital, es necesario que el asegurado pacte clertas condicio-
nes gue son esenciales y comunes en la préctica del seguro de cré
dito; como lo son los pagos con determinada periodicidad, la cl&u
sula de aceleracidn, la reserva del doninio y er algunas ocasio~-
nes, la participacibn de un aval.

Cabe sefialar aquf, ya gue estamos tratando aspectos referen-
tes a las p6lizas existentes, que en ellas se asienta que no son-
materia de éeguro: los créditos que se otorguen a entidades guber
namentales y dependencias ée derecho pGblico de otres pafses y -~
del nuestro, en Qirtud de que estos deudores tienen un régimen le
gal distinto al de los particulares; tampoco son materia del segu
ro las entidades o personas que no sean comerciantes habituales,-
puesto gque el seguro protege créditos mercantiles precisamente.
En materia de seguro de cxédito interno se exceptéan del mismo a-
las filiales, subsidiarias o sucursales del asegurade, en razbn -~
de que éstas guardan una relacién jurfdica y comercizl fntima con
el asegﬁrado y prepiamente no existe ia posibilidad de que éste -
llegue a demandar judicialmente a su empresa subsidiaria el cobro
de algln crédito. Caso- contrario, tratindose del seguroc de crédi
to a la eprrtaciGn,'en la que s{i se buéden asegurar créditos a ~
filiales mediantella denominada b§1iza banco.

. 3.52 RIESGOS QUE CUBREN LAS POLIZAS DE SEGURO

: Remos dejado establecido que el seguro de crédito nacif con=-
el objeto de garantizar al asegurado la recuperacién de sus crédi
tos que concede mediante una indemnizacibn, en caso de que se con

creten riesgos comerciales.
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Los. riesgos a los gue nos referimos son aquellos que se ori-
ginan de la incapacidad financiera del comprador para hacer fren
te a sus compromisos, es decir, la insolvencia. ' Para efectos -~
del seguro de crédito la insolvencia asume distintas connotacio-
nes, de esta manera encontramos que para el seguro de crédito ip

" terno, tratese de p6liza global o especifica, los riesgos gue cu
bre son:

a) Insolvencia Legal.- Se presenta cuando la iliquidez del-
deudor estf prevista por la ley y se demuestra mediante un acto-
de la autoridad judicial, como es el caso de la quiebra, en la -
que el deudor ante la imposibilidad para pagar sus deudas, se le
declara judicialmente en bancarrota, adjudicindose los acreedo--
res el poco actiQo que tenga el deudor; la.suspensién de pagos,-
por medio de la cual el deudor deja de pagar a sus acreedcres de
clarando est§ situacibn ante un juez; el concursc, que es la -~ -
quiebra de las personas o entidadas que esencialmente nc son co-
merciantes y también es una insclvencia legal pcrgue consiste en
la declaracién 4ue hace el juez de tal circunstancia.

b) Insolvencia de Hecho.- Se configura cuando sin estar el-
casc previsto por la ley y sin que haya sentencia de un juez, el
deudor estd insolvente y celebra con sus acreedores un convenio-
mediante el cual le reducen el pasivo o le amplfan los plazos pa
ra pagar sus deudas. En este caso, para los efectos del seguro,
se requiere que los acreedores que representen mis del cincuenta
por ciento, suscriban ese convenio y que la participaci6n del --

'asegurado en el pacto sea autorizado previamente por la asegura-
dora. También se considera insolvencia de hecho cuando el asegu
rado intenta una accién judicial contra el deudor y ésta no con-
duce al cobro, en virtud de que dicho deuvdor carece de bienes o
los tiene en cantidad insuficiente. Por otra parte, existe - -~
igualmente la insol§encia~de hecho cuando el asegurado comprueba
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gue es infitil ejercitar una accién legal, por la precaria situa
cién econfmica del deudor o cuando la aseguradora estima que di-
cha accién resulcarfa infructuosa.

c) Presuncién de Insolvencia o Mora Prolongada.- Para efec-
tos del seguro se censidera una vez transcurridos 180 dfas a par
tir de que el asegurado presenta el avisc preliminar de sinies--
tro, que es un documento en el que se manifiesta que el cliente-
no ha pagado su adeudo. La mera prolongada puedz ser producto -
de una dificultad ecorémica transitcria o bien pre&miulo para --
que se concrete zlguno de los casce de insolvencia antés mencio-
nados, pocr lo que se establecen 180 dfas para que el deudor pa--—
que o se tipifigque la insolvencia, peéo independiente de cual --
sea el caso este es el placc limite m&ximo que pueda transcurrir
para que el seguro se haga exi'ible.

Por su parte, las pSlizas global y especffica del seguro de-
crédito de exportacién cubren de igual manera 1os mismos ries- -
goé, salvo con ciertas diferencias y adiciones en consideracién-
de que el receptor de las mercancfas reside en el extranjero.
Los riesgos cubiertos son entonces: )

a) Insolvencia Legal

b) Insolvencia de Hecho

Ambos riesgos asumen cardcteres idénticos a los descritos an
teriormente, pero habrd que ahadir Quevtambién se comprenden - -
otras situaciones juridicas previstas por la legislacifén del ~ -
pafs de residencia del'deudor, que produzcan efectos andlogos a-
las situaciones ya expuestas y que puedan ser incorporadas por -
las normas de Derecho Internacional Privado Mexicano.

c) * Presuncién de InsolQencia.o Mora Proleongada.- De igual -
forma se le tipifica después de gue han pasado 180 dfas, pero a-
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partir del vencimiento del plazo otorgado o de la pr6rroga auto-
rizada por la aseguradora para diferir el pago.

Como es posible apreciar, los riesgos sefialados se presentan
luego que el importador toma posesién de los bienes Qendidos, no
" obstante que la cobertura del seguro se inicia desde el momento-
en que se embarcan los mismos, como resultado de una venta en --
firme. ' Es por ello que el seguro de crédito externo cubre tam--
bién ciertos riesgos que pueden concretarse antes de gue el im--
poftador tome posesibn de la mercancfa.

d) Imposibilidad para Tomar Posesifn de las Mercancfas.-
Tiene verificativo cuando por incapacidad econ€mica el importa--
dor no puede tcmar pogesﬁén de los bienes expcrtados con base en
una venta en firme, siempre que el asegurado compruebe a satis--
faccibén de la aseguradora, gue debido a la situacisn financiera-
del iﬁportador, el ejercicio de una accibn judicial para recla--
mar el pago de las p€rdidas sufridas por.incumplimiento del con-
trato comercial, resultar;a ihﬁtil.,

e) No Entrega o Detencifn de Mercancfas en Trénsito.- Se =
presenta cuando el exportadof, despugs de haber embarcado la mer
cancfa, se entera de una inminente insolvencia de su cliente, y
antes de que éste tome pose516n de ‘la mercancia, con la autoriza
016n de la aseguradora detiene la exportacxdn en tr&nsxto o no -
le entrega la mercanc;a al importador.
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3.6 FUNCIONAMIENTO DE LA POLIZA DE SEGURO DE CREDITO

Una vez sefialados los aspectos esenciales que sugiere el se-
guro de crédito, es menester, para una mayor comprensién, proce-
der a explicar la forma en que el mismo funciona, después que el
proveedor o asegurado se ha desprendicdo de la mercancfa objeto -
de la operacién comercial, hasta llegar al punto en que éste es-
indemnizado en caso de que se concrete la irrecuperabilidad del-
crédito otorgado.

Ya en su oportunidad se estableci$ que hay a la disposicién-
del empresarioc mexicano cuatro clases de pblizas de seguro de --
crédito, orientadas tanto a operaciones a realizarse en territo-
rio nacional y en el exterior, asf como al mismc tiempo atendien
do los plazos de pago que involucran.

El funcionamiento de cada una de esas p6lizas es 7wy similar
en ciertas fases de su andar, sin embargo, en alguncs aspectos -
difieren ligeramente, como es en el caso de lapsos de tiempo que
requieren determinadas acciones. No obstante ello, hemps procu-
rado elaborar un modeloc que muestre, independientemente de la --
clase de p6liza que se £rate, como es que funciona el segquroc de-
crédito, haciendo oportunamente los comentarios referentes a las
esbecificaciones principales de cada una de las p6lizas.

Hecha la aclaracién pertinente, damos paso a explicar como -
funciona la p6liza deAseguro de crédito en té€rminos genéricos, -
auxiliados de un diagrama de operaéiones que’facilitar&.su enten
dimiento- (figura No. 3.1l) '
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1. Solicitud de Clasificacifén Crediticia.

El proveedor ya como asegurado y ante la peticién por parte-
de un posible nuevo cliente, de suministro de mercahcia, presen-
ta solicitud de clasificacién crediticia para el citado demandan
te. La solicitud de clasificacién crediticia es un medio que da
pauta a que la aseguradora evalde la capacidad de pago del posi-
ble deudor, y asif conocer con méyor precisidn si soportard el 1lf
mite crediticio gue el asegurado le pretende conceder. La eva--
luacibn a que hacemos referencia se sustenta en informacién que-
se obtiene de fuentes idéneas, como lo son: agencias informati--
vas, bancos, proﬁeedores, libro de referencia, etc.

2. Autorizacifn ée la Solicitud de Clasificacién Crediticia.

En base al anflisis efectuado sobre el demandante, la asegu-
radecra acepta ¢ rechaza la sclicitud, o bien puede determinar --
que se le otorgue sélo una parte del crédito que solicita, é&sta-
Gltima situacién no es posible verificarla en el caso de gue se-
trate cde bienes de capital, es decir de una p6liza especifica, -
ya que obviamente no se puede. vender parte de una determinada mi
quina siendo que el solicitante la reguiere en su totalidad.

3. El asegurado embarca la mercancfa o el cliente toma pose
si6n de la misma.

Invariablemente ambas acciones sugieren el desprendimiento -
del bien propiedad del asegurado, posteriormente a que la asegu-
radora ha autorizado parcial o totalmente la solicitud de clasi-
ficacién crediticia, Hacemos esta separacién en consideracién -
de que el riesgo que asume la aseguradora se inicia cuando el --
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asegurado embarca la mercancia al pafs donde reside el importa-=-
dor, lo que significa que se refiere al scguro de crédito exter-
no, y tratédndose del seguro de cfedito interno, cuando el clien~-
te toma posesifn de la mercancfa. Es a partir del inicio del --
riesgo que se pueden suscitar dos situacicnes gue a cortinuacién

detallamos.

3.1 El asegurado declara cada mes, normalmente, sus ventas,-
créditos vencidos y pr6rrogas ctorgadas.

Esta es una obligacién del asegurado y la podemes calificar-
como normal, puesto gue es tna accién premaditada y ccnstante.
De esta manera inferma a la aseguradora las ventas que realizé -
el mes inmediato anterior, los pagos gque no han efectuado cier--
tos clientes, asf comc las prérrogas gue les concedis parxa dife-
rir las amortizaciones. En caso de no haker algfn preblema con-
la cobranza del supuesto clients gque hemos venide tratande, se -
continuarg ¢on el proceso ccnfn. De existir una situvacién con--
traria, el asegurado conforme 2 como califique la condicién en -
que se encuentra su deudor podr& reportar créditos vencidos o, -
en su defecto, diferirle la fecha de pago.

3.11 Reporta créditos vencidos.
Como a juicio del asegurade la capacidad crediticia del - -

cliente se ha venido deteriorando, notifica a la aseguradora el
no pago oportuno de los créditos otorgados.

3.12 Concede prfrroga facultativa y en algunos casos, a auto
rizar.

Si el asegurado sostiene la idea de que es pasajera la anoma
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1fa en la situaci6n financiera de su comprador, otorga en primer
término una prérroga facultativa, que como su nombre lo indica -
el asegurado sin pedir autorizacién de la aseguradora la conce--
de, esta facultad s6lo se enCuentfa suscrita al seguro de crédi-
to interno. ' Una seéunda prérroga ya amerita el visto bueno de ~
" la aseguradora. Es preciso hacer resaltar que traténdose del se
guro de cr&dito a la exportacién, solamente es aceptable facili-
tar una prérroga, la cual debe'ser concedida previamente por la-

parte conducente.

Podemos aseverar que mediante estas dos acciones se va ha -
ciendo m&s predecible la cercania de un siniestro, via conforma-
ci6n de la mora prolongada o presuncién de insclvencia.

3.2 En cualguier mcmento en gue se vislumbre algtn peligro
que agrave el riesgo o bien gue se concrete é€ste, el asegurado -
lo nctifica inmediatamente a la aseguradora.

Despufs de gque arranca la iniciacién del riesgo ésta es la-
otra situacifn que es probable se presehte, y esti representada-
por la cercanfa o la configuraciéa de los riesgos'de insolvenci
legal, de hecho, no entrega o detenczdn de me*canctas en tré&nsi-
to, la imposibilidad de tomar pose516n de las mercancias, o al -
gdn otro acontecimiento que pueda influir o traducirse en sxnxeg
tro. Para informar ésto pues, no se requiere cierta periodici--.
dad, sino que se hace cuando ello sea necesario.

4. Suspensi6én de envfos.
El asegurado tendri que suspender envios inmediatamente - -

que el deudor reporte créditos vencidos a su cargo, si es - - -
que reside en nuestro pafs, en el caso de que esté en el exte- =~
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rior, esperari cierto tiempo razonable para édoptar dicha medida;
. después de concluida la prérroga facultativa, traténdose del se-
guro de cré&dito interno, y en supuesto del seguro de crédito ex-
terno, una vez concluida la pr6rroga a autorizar; de igual for--
ma, se suspenderén envios de manera inmediata en cuanto se tenga
conocimiento de alguna circunstancia que agrave el riesgo, o - -
bien cuando el siniestro sea inminente o se haya concretado.

5. Presentacifn del Aviso de Siniestro o del Aviso Provisic-

nal de Siniestro.

Ambas clases de avisc, el de siniestro y el provisional de -
siniestro del seguro de crédito a la evportacién e interno, res-
pectivamente, persiguen el notificar a la aseguradora la proba--
ble realizacién de un siniestrc o la materializaci6én d2l mismo,-
por lo que esta etapa se toma como el prefmbulo para que el ase-
gurado obtenga su indemnizacién correspondiente.

Hasta este instante puede ser que los esfuerzos de ccbranza
emprendidos, tanto por el asegurado como por la aseguracdora, se-
vayan desarrollando favérable o desfavorablemente, por lo que =--
aquf se divide nuevamente la marcha de la p§liza de seguro.

5.1 Recuperacién del adeudo o su equivalente que se aplica -
al crédito conceadido.

Como las gestiones de cobro se van llevando a efecto de mane
ra paulatina, volviéndose gradualmente mds estrictas, es muy pro
bable que el comprador o un tercero liquide el adeudo o que de -
en pago algfin bien. Las recuperaciones gue se obtengan, previa-
deduccién de los gastos efectuados con este propdsito serdn apli
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cadas al crédito asegurado.

5.2 El asegurado es indemnizado.

Sin duda ésta es la etapa medular del funcionamiento de la -
pbéliza de seguro, ya que el asegqurado es indemnizado a rafz de -
qﬁe los esfuerzos de cobro han sido desfavorables y de que s2 ha
concretade algunos de los riesgos comerciales ya enumerados,

De esta manera, se indemnizan, en el caso de insleencia, -
treinta dIas después de tener la prueba fehaciente de su existen
cia y luego de determinada pérdida neta definitiva. Tratdndosa-
de mora prolcngada o preSunciﬁn de insolvencia seis mases des~ -
pu&s de la presentacién del aviso pro&isional de siniestrc, cuan
do sea segurc de :édito interno. Cuandc sea de exportacisan, --
seis meses también, perc con posteridad al vencimianto original-
del placzo aco:dgdo, o en su defecto, al finalizar la pr6rroga --
que el exportzdor otorga con el consentimiento de la aseguradora.

La suma de dinero gque recibir& el asegurado por concepto de-
la indemnizacién, ser& aquella qué resulte de aplicar a la pérdi
da neta definitiva el porcentaje de cobertura correspondiente.
Siendo la,pérdzda neta definitiva el importe del crédito asegura
do mas loé gastos de cobranza erogados con la anuencia de la ase
guradora, menos las cantidades de efectivo recibidas por el ase-
gurado en relacibn con el adeudo siniestrado, asf como el valor-
de realizacifn dé cualquier garant;a y el valor de todos los bie
nes cuya restitucién o recuperacibn haya sido posible.

. 5.21 ° Se obtiene el recobro y se prorratea.

En ciertas ocasiones puede ser gue luego de indemnizado el -
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asegurado se alcance el recobro del adeudo o su equivalente, co-
mo en la fase No. 5.1 se expone, de ser asf se prorratea y se --
distribuye entre la aseguradora y el asegurado segdn la partici-
pacién de cada uno en la pérdida.

La descripcién que hemcs hecho, de como funcionan las distin
tas p6lizas de seguro de crédito, es en la préctica mucho méds --
flexible, en razén de que se pretende atender todos aguellos ca-
sos gue se pueden presentar, ccmo producto de las distintas for-
mas en que cperan sus créditos mercantiles las entidades indus--
triales y comerciales de nuestro pafs con sus clientes avencida-

dos agquf y en el extranjero.



DIAGRAMA DE OPERACION DE LA POLIZA DE SEGURO DE CREDITO
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3.7 BENEFICIOS DEL SEGURO DE CREDITO
El seguro de crédito trae consigo una serie de implicaciones
que tienden a redundar en beneficios para aquellas entidades que
- lo utilizan adecuadamente en su administracién de cuentas por co
brar, y en todos aquellos aspectos que tienen que ver con las --
mismas.

Podemos apuntar como los beneficios principales, los siguien
tes: :

1. Permite conformar una mis eficiente administracién de -~
cuentas por cobraxr.

a) Apoya el propSsitc de elevar las ventas y, consecuenta--
mente, las utilidades.- Habfamos manifestado que una de las prin
cipales limitantas a las qué se enfrenta una empresa para elevar
la proporciSn de las ventas a crédito, es el peligro de afrontar
problemas de liquidez, en razbn de que al mantener una importan-
te cantidad de fcndos en quenfas'por cobrar, crece el riesgo de-
no obtener los pagcs respgctivos. El seguro de crédito al asu--
mir una sustancial parte del citado riesgo permite el recurrir -
con mayor confianza a flexibilizar los estindares vigentes y/o - .
ampliar los plazos de pago, sin tener que comprometer la situa--
cién financiera, a f£fin de incrementar las ventas y las utilida--~
des.

b) Hace m&s objetiva la evaluacifn de los clientes.- La eva
luaci6én que pof su parte lleva a éfecto el proveedor junto con -
su experiehcia'y conocimientos que posee sobre el ramo, se ven -
enriquecidos con la evaluaci6n que a su vez realiza la asegurado
ra, pexmitiendo de esta forma tener una idea m&s clara acerca --
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del comprador.

Lo anterior no significa que el seguro de crédito queda al -
margen de actividades ecenémicas que en determinado momento pue-
den conceptualizarse como de gran riesgo, por el contrario, su -
disponibilidaéd estf patente pare tcdz aguells industria o comer-

cioc.

c) De no funcionar las acciones tendientes a acelerar la --
cobranza, facilita el accesc a recurscs liquidos immediatos.- El
descuento por pronte page, independientenmente de que no éirecta-
mente reduce el nivel de cuentas incchrables,; nc siempre acslexa
ia cecbrancza, per lo que si es necasaric obtener recurses ligui--

~

dos, basta ccn descontar la cartera de clientes,

El descuento se facilita cdekideo a que a2l estar asegquradas --

Q

las ventas a crédito, la institucién bancaria en la gue sz efec-
tGa esta operacifn estaré cierta de que lcs crédites que en les-

documentos se asientan se recurerarén.

d) Los esfuerzos interxnos por reducir el riesgo detincobra-
bilidad de las cuenteas ée ven reforzados.- 21 conjugarse la in-
demnizacién en caso de no recobrar los créditos extendidos, ac--
cién que es indiscutiblemente el beneficio esencial el seguro -
de crédito, con las gestiones de cobro que emprende la firma pa-
ra aminorar las pérdidas por cuentas malas, se produce una impor
tante afinicién de intereses, ya que las pérdidas que desea redu
cir la entidad son absorbidas sustancialmente por el seguro de -
crédito. '

La estrucgpracidn del funcionamiento del seguro de crédito -
permite, al mismo tiempo, asesorar e intervenir en los prbcedi—-
mientos de cobranza conducentes, y lo que es mds, recuperar las-
erogaciones que impliquen dichos esfuerzos.
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2. Crea certidumbre con respecto a los flujos de efectivo -

esperados.

El seguro de crédito al cubrir un activo generador de fondos,
-crea un clima de certidumbre con relacién a los ingresocs gque la-
empresa estima alcanzar en un perfodo de tiempo futuro, debido a
que de antemano sabe gue obrendri los cobros respectiﬁos.

3. Reduce grandemente la reserva para cuentas incobrables.

El montc gue arroje el cflculc de la reserva para cuentas in
-

ar

ccbrables cse ve reducido entre un 70 y 85 por cients, segtn sea-

la pSliza de quz se trate, dade que el segurc de crécito afronta
g

z
ta de la p&rdida tcoctal, quedando el remanente a cargo del

4. Contribuye a mejorar la situacién financiesrz a cortc pla

ZC.

En su mcmentc se hiczc hincapié en la relevancia del capital-
de trakaj las finanzas de la enmpresa, y en la necesidad de -
la cocrrecta administracifn de les rubros que componen el activo-
y pasivo circulante, en especial las cuentas por cobrar por el -
carécter incierto que reviste.

3

c e
P
Y>3

Pues bien, reduciendo significativamente el riesgo al que --
est§ expuesta una firma, en relacién con sus cuentas por cobrar,
es éceptable aseverar que se contribuye, en cierta forma, a que-
la condicién financiera inmediata mejore, en Qirtud del grado de
liquidez qﬁe razonablemente se puede alcanzar, siendo &sto rati-
ficado por la seguridad de obtener los cobros a efectuarse y la-
notable disminuci§n de la provisipn para cuentas malas.
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5. Complementa la mecdnica de apoyo para alentar las expor-

taciones.

Inherente a los objetivos de crear empleos, incrementar el -
la kalanza de pagos,el gecbierno federal se-

3]

ingreso y fortalecer
ha dado a la tarea de apoyar a toda aguellc empresa en condicio-
nes de exportar, mediante una serie de mecanismos, entre los cua
les destacan el otorgomiento de crédito y garantias, a través --
del FOMZX (Fcndo para el Fcmento de las Exportaciones de Produc-

tos Manufacturados).

La aplicacifn de un sistema de garantfas al cemercic exte~ -
rior complementa, de manera importante, el financiamiento al mis
mo, ya gque se parte del supuestc de que para vender es necasario
otorgar cré&dito, motivo per el gue el exportader requiere contar
con la seguricdad de cckrar los cr&dites que extiende,

Para ello el exportadcr tiene a su alcance garantfas centra-
la falta de pago ocasionada por riesges pclfticos v extraordina=-
rios, los cuales ccmo ya indicamos son otorgados por FCMEX, asf-
como el seguro de crédito para cubrir las faltas de pago que se-
deriven de riesgos comerciales.

Sin embargo, cabe aclarar, el seqguro de crédito es una de --
las tres alternativas por las que se puede inclinar el cxporta--
doi:, y asf garantizar la recuperacién oportuna de los créditos -~
que otorga, y de paso cumplir con uno de los requisitos gue debe
llenar para poder tener acceso a los fondos que el FOMEX pone a-
su disposicibn. .

Las otras dos alternativas a las que hacemos referencia son:

a) Carta de Crédito
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b) Aval Bancario

a) Carta de Crédito.- Es un instrumento mediante el cual una
_instituciSn bancaria, a peticién del importador, se compromete -
de manera irrevocable a pagar al exportador una cantidad de dine
ro por concepto de una operaci6n comercial, contra la presenta--
cibn de los documentos que en la carta se especifican.

La carta de créditb es para el importader un requisito gue -~
le impone el exportador y también una forma de financiamiento.
Para el exportador, por su parte, representa un beneficio, toda-
vez gue vende a carmbio de la promesa de pago de un banco, en lu-
gar de la de una firma comercial.

3i el exportader guarda cierta reserva por la conéicibén eco-~
némica del banco, o por la situacién que vive el pafs del impor-
tader, puede pedir que la carta sea confirmada por otro banco, -
que bien puede ser local.

b} Aval Bancaric.- Consiste en la garantia de pago que se es
tablece en los tftulos de crédito que el impbrtador firma. El -
aval, para efectos de financiamiento a la exportacifn, esti cons
tituido por una instituci6n bancaria del pafs del importador, y-
con la cual éste quarda rélaciﬁn.

El importe por el que se ve obligado a responder el banco, -
en caso de que el deudor no pague, va acorde con la capacidad fi
nanciera que posee el importador, cobrando por este servicio una
conisién determinada.

como es posible apreciar estas dos alternativas, sugieren pa
ra el importador una carga adicional que va en contraposici6én al
propbsito de ganar mercados, es por ello que el seguro de crédi-

to representa la opcién mds viable en muchos sentidos.
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3.8 COSTO DEL SEGURO DE CREDITO

Indiscutiblemente el costo que entrafia el scguro de crédito-
es uno de los aspectos que mds inquieta a aquellas empresas inte

resadas en asegurar sus ventas a cré&dito.

Como respuesta a esta inquietud, sefialaremos que la princi--
pal erogacifn que tiene que realizar el asegurado, a manera de=-
contraprestacifn por la cobertura que le concede la aseguradora
es la prima, cuyo valor se calcula aplicando la tasa de prima al
valor de la factura o facturas de venta, segn sea el caso.

En materia de seguro de crédito a la exportacién se maneja -
una tasa de prima distinta por cada una de las opraciones comer-
ciales que lleva a efecto el exportader, llegando a influir en -
su determinacién los siguientes elementos:

a) La experiencia del expertador, el voldmen de operaciones
que presente al seguro y el nimero de los compradores y pafses -
con los que comercia; '

b) La calidad moral y condici6n financiera cel comprador;
c) La situaci6n econfmica y la estabilidad polftica del - =~
pafs de destino de las mercancias; y

d) Las caracterfsticas de la operaciénasegurada (monto, pla
zo, forma de documentacién, naturaleza del producto, etc.).

Siendo los 1lfmites entre los que se encuentra fluctuando la-
tasa .22 y 2.25 por ciento en p6liza global, y-en p6liza especi-
fica .50 y 5.97 por ciento,
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Por lo que respecta al seguro de cré&dito interno, se aplica-
una tasa Gnica al total de transacciones que la p6liza global cu
bre, y en su fijacién intervienen en esencia:

a) La magnitud de la empresa asegurada;

b) La organizacifn de su departamento de crédito y cobran--
za; y

c) " Su experiencia en relacifn a las pérdidas por cuentas ma
las que ha sufrido.

Referente a la p6liza especffica, se considera fundamental--
mente:

.a) Las caracterfsticas de la transaccisn asegurada (monto,-
plazo, forma de documentacién, naturaleza del producto, etc.).

Por lo que sélo se maneja también, una tasa por cada venta a
crédito.

Los limites de tasa de prima van de .22 a .40 por ciento, --
tratindose de péliza global, y en especffica desde 1.62 a 4.21 -
por ciento.

Se puede notar que para establecer la tasa de prima respecti
va, se da importancia, en el seguro externo, al comprador; mien-
tras que en el interno se cuidan circunstancias que tienen que =
ver con el asequrado.

El pago de la prima se hace con posterioridad al desprendi--
miento de la mercancia, es decir, después de iniciado el riesgo-
en base a la declaracién mensual de Qentas, cuando sea cualquie~
ra de las dos p6Slizas globales. Y en el entendido de las p6li--
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zas éspecificas, tendrd que cubrirse el importe de la contrapres

tacibén al firmarse el contrato de seguro.

Pudiése ser que en algfin momento el costo de contar con el -
seguro de crédito pareciese alto, sin embargo, éste es perfecta-
mente calculable y no asf las futuras pérdidas por cuentas inco-

brables.



CAPITULO IV

COMESEC, UNICA INSTITUCION EN MEXICO QUE OTORGA
EL SEGURO DE CREDITO
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4.1 ANTECEDENTES DE LA COMPANIA MEXICANA DE SEGUROS DE CREDITO,
S. A.

Con antelacifn a la apertura de la Compafifa Mexicana de Sequ
ros de Crédito, S. A., también conocida como COMESZC, operxé en -
nuestro pafs la Aseguradora de Crédito, S. A., la cual ademis de
estar facultada para explotar el ramo del seguro de crédito, - -
practic6 el reasequro y el coaseguro.

Sin embargo, dado que se limit6 de manera mederada a cnerar-
el seguro de crédito interno, su existencia fue efimera va que -~
ofracif este servicio del afio de 1946 al de 1950.

No fue hasta el afio de 1970, que como producto del esfuerzo-
enprendido por la Secretarfa de Hacienda y Crédito PGblico, Ban-
co de México, S. A. y la Asociacifn Mexicana de Institucicnes de
Seguro,'se fundé la Institucién encargada de asecurar los crédi-
tos a la exportaci6én, Compafifa Mexicana de Seguros de Crédito, -
S. A. ’

COMESEC, ya en base a la experiencia acumulada en el terreno
del seguro de crédito a la exportacién, comenzé para 1576 a brin
dar el seguro de crédito interno, siendo hasta la fecha ambos se
guros (nicamente concedidos por la citada organizaci6n, en vir--
tud de‘que el aparato econfmico nacional adn no alcanza un grado
de desarrollo tal que exija m&s de una entidad dedicada a esta -
actividad.

Actualmente el capital social de COMESEC se encuentra inte--
gramente suscrito y pagado por 35 compafifas de seguros mexicanas
y el Banco Nacional de Comercio Exterior, S.N.C., en un 90 y 10-
por ciento, respectivametne, dejandose entre§er en esta forma el
respaldo con el que cuenta para desenvolver sus funciones.
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4.2 BREVE DESCRIPCION DE SU ORGANIZACION

La Compafifa Mexicana de Seguros de Crédito, S. A., conscien-
te de ser la‘ﬁnica institucién que otorga.el sequro de crédito,y
- de la importahcia que este servicio reviste para la industria vy
el comercio de nuestro pais, ha venido experimentando diversas -
modificaciones, en lo Que'a su organizacién se refiere, con el -
af;n de lograr alcanzar el objetivo que se plantea este tipo de-
seguro en M&xico (objetivo que en su oportunidad fue nombrado).

Derivada de esta idea la estructura org&nica de la institu--
cibn bdsicamente se encuentra compuesta por (ver figura 4,l).

Direcci6n General

Destacan entre sus principales funciones el eiecutar las re-
soluciones adoptadas por el Consejo de Administracién, desarro--
1la una labor de relaciones pﬁblicas ante 6rgano§ afines, tratar
aspectos relativos a los siniestros m;s delicados, etc.

Subdireccifn General

Bajo su cuidado estd el coordinar a las direcciones existen~
tes, reportar el andar de las mismas a la Direcci@n General, ob-
servar el correcto funcionamietno de la entidad, etc. '

Direcci6n de Ventas

La funcién primordial de esta 4rea, es la de captar.huevos -
asegurados a través de la colocacién de las p6lizas de seguro en
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compafifas gue por las operaciones que recalizan asf lo regquie-
ren,

Direccién de Estudios de Cré&dito

A su cargo esti evaluar los riesgos que técnicamente repre--
sentan los compradores de los asegurados, a f£in de poder tomar -
una decisibén adecuada, que sustentada en el andlisis de los ele
mentos hist6ricos, financieros y crediticios disponibles, permi-
ta aceptar el riesgo de cobertura o bien, en su defecto, recha--

zarlo.

Para hacer mds expedita esta laboxr, COMESEC posee un impor--
tante banco de datos que alberga informacién de cerca de 43 mil-
compradores, tanto nacionales como extranjeros. -

Direcci6n Servicio a Asegurados

Esta drea tiene encomendada.la funcién de atender y mantener
las p6lizas existenhtes con el prop6sito de proporcionar un mejor
servicio del seqguro de crédito.

Direccién Juridica

Tiene bajo su responsabilidad todos aguellos asuntos de ca--
ricter legal que tienen que ver con el seguro de crédito, asun--
tbs como lo son: asesoramiento sobre la respectiva 1egislaci§n,—
ya sea ldcal o de otros pafses, cobranza extrajudicial, configu-
racién de siniestros, etc.
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Es interesante hacer mencifn a que en apoyo ' a esta funci6n-
~ COMESEC cuenta con una red de érestigiados abogados en m&s de 50
pafses, lo cual viene a mostrar lo. bien implementado que estd el
seguro de crédito en nuestro pafs.

bireccién Administrativa
Sus esfueérzos.estédn encaminados a la administracién integral,

de todos los recursos de que dispone la compafifa para el funcio-
namiento eficaz de la misma.
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4.3 PERSPECTIVAS DEL SEGURO DE CREDITO EN MEXICO

El desenvolvimiento del seguro de crédito se encuentra Inti-
mamente ligado a la situacién econfmica nacional e internacional
Tan es asf, que por ejemplo, no es extrafio que un perfodo de re-
ceso en la economfa estadounidense redunde en una baja en el vo-
ldmen de nuestras exportaciones no petroleras, afectando de esta
forma el nivel de operaciones que cubre COMESEC, o bien, podria-
mos citar que la diffcil condici6n econémica que pueda afrontar-
una nacién en desarrollo, y que traiga consigo problemas de ine-
solvencia para determinadas empresas que en su Seno operan, re--
presente para CCMESEC un alto grado de siniestralidad.

Al respecto son muy ilustrativas las gr&ficas No., 4.1 y 4.2~
ya que es posible apreciar, en la No. 4.1, que el comportamiento
de las sumas qseguradas‘tiende a crecer afio tras éﬁo, sin embar-
go, ello no significa que nuestras exportaciones acusen similar~
tendencia o que crezca la economfa nacional, se debe, en una par
te muy importante,.a los altos niveles de inflacifn que padece--
mos y al procesoc devaluatorio de nuestra moneda, como resultado.

El disparo de la siniestralidad, que mueétra.la gréfica No.-
4.2, a partir de 1982, obedece principalmente a casos que se sus
citaron en nuestro pafs, derivados del impacto que causé en em--
presas con pasibos en moneda extranjera las bruscas devaluacio--
nes registradas a partir de entonces. Otro factor que contribu-
y6 a su conformacifén, lo constituye la dfficil situacién econ6mi
ca por la que atraviesan las naciones sudamericanas. '

Para precisar una idea de la magnitud de los siniestros a --
los qué hemos aludido, la gr&fica 4.3, que se refiere a las pri-
mas captadas por la Compafifa, es por demds elocuente, sobretodo-
si se obserﬁa que durante los afios de 1983 a 1985 el monto de --
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las indemnizaciones es superior al de las primas captadas, sien-
do que lo mds recomendable, para esta clase de seguro, es que --
los siniestfos no lleguen a representar misdel 40 por ciento de-
las primas captadas. Cabe aclarar que ante esta situacifn, la -
mecinica del reasegurc juega un papel trascendente ya que permi-
te hacerle frente a dicha circunstancia.

Con lo anterior, deseamos dejar asentado que la perspectiQa—
del seguro de crédito, y de CCMESEC como Gnica institucién que -
lo otorga, estd berfectamente relacicnada con el quehacer econf-
mico, y que ern la medida en que se fomenta su uso como parte in-
tegral de la administracién del riesgo en las empresas, se con--
tribuird no sélo a hacer frente a situaciones econbmicas diffci-
les, sino que.también a propiciar la exploracién de nuevos mé:cg

dos.
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" CONCLUSIONES

El seguro de crédito constituye un atrictivo instrumento que
contribuye al logro mis eficiente del objetivo de elevar las ven
tas y acrecentar las utilidades que se plantea la administracién
de cuentas por cobrar; toda. vez qhe’al asumir parte importante.-

~del riesgo gue afronta el empresario al vender a crédito, permi-
te a éste flexibilizar sus estindares de crédito y mayor liber--
tad en cuanto al ofrecimiento de condlc10nes de pago, colocédndo-
lo asi _en una mejor posicifn competltlva y ante la oportunidad -
de exééhdir‘Sus me;cados.'

Contar con la cobertura que ofrece el seguro de crédito, sig
nifica depender en menor grado del manejo del perfodo promedio -
de pago ccn el propSsito de aminorar la proporciéh de cuentas ma
las, en Qirtud de que lcs esfuerzos encaminados é tal fin se ven
ampliamente reforzados con la perspectiva de indemnizacifn que -
ofrece el seguro en caso de que se sufran pérdidas por cuentas -
inccbrables, lo que quiere decir que la firma podr& ir a la bus-
queda del objetivo que persigue \la administracién de cuentas por
cobrar sin detrimento alguno de su situacibn financiera.

En materia de exportacién, el seqguro de crédito se inctituye,
asfmismo, en la alternativa mis conveniente por la gue se puede-
inclinar el empresario para llenar uno de los requisitos que su-
giere el obtener finarciamiento a la exportacién.

El desenvolvimiento del seguro de crédito, y el de‘la insti-
tucibén que lo confiere, se desarrolla conforme al proceso econ6-
mico nacional e internacional, de manera que las-operaciones ase
guradas, las primas captadas y los siniestros acontecidos, obede
cen a. su comportamiento. '
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