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INTRODUCCION 

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

Es coman ver que con el afán de preservarlo una entidad op­
ta por asegurar sus instalaciones, equipo rodante, mercanc!as, -
etc., contra aquellas .eventualidades que puedan ponerlas en peli_ 
gro, y deja sin el amparo de esta acci6n previsora a un activo -
generador de efectivo que representa un importante rubro del ac­
tivo corriente, las cuentas por cobrar, ya que en el ámbito co-­
mercial la buena reputaci6n y condici6n eccn6mica de los compra­
dores es suficiente para confiar en ellos, a pesar de que el ve~ 
dedor recibe a ca:nl:>io la promesa de pago a futuro con el cense-­
cuente riesgo de incumplimiento que implica el vender a crédito. 
Resarcir las pérdidas que por concepto de dicha ope=aci6n se de­
riven, es el objeto del seguro de crédito. 

El riesgo de sufrir pérdidas po~ cuentas incobrables influ­
ye grandemente sobre las decisiones referentes a la ad.~inistra-­
ci6n de cuentas por cobrar, a tal grado que puede originar se -­
abandonen ambiciosos proyectos de venta indispensables para ha-­
cer frente a la competencia y subsistir en el mercado. 

Sustento, de esta forma, la idea de que si el riesgo de in­
cumplimiento constituye un factor que limita los alcances de ven 
der a cr~dito, el seguro de crédito al asumir sustancialmente el 
citado riesgo, propicia un clima de seguridad que alienta al em­
presario a poner en pr4ctica procedimientos de. venta más ágiles­
y a la exploraci6n de nuevos mercados. 

La relacl~n, pues, existente entre la administraci6n de - -
cuentas por cobrar y el seguro de crédito, establecida en base -
al riesgo de incumplimiento, es lo que me ha motivado a desarro­
llar ambos aspectos conjuntamente, para mostrar así, la valiosa-
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utilidad que a·sume para la direcci6n del crédito el contar con -
la cobertura que ofrece el seguro de crédito. 

La presente exposicl6n, se ha procurado estructurar de mane 
ra 16gica, dando previaine~te· un 'panorama general que tiende a en 

·marcar la preponderancia· de concede~ crédito comercial, su impa~ 
to sobre las finanzas a corto plazo del vendedor, as! como las -
provisiones que al respecto se pueden tomar; después se explica­
como está integrada la adminlstraci6n de cuentas por cobrar ha-­
ciendo hincapié en el riesgo de incobrabilidad que conllevan -­
las decisiones respectivas, pudiese parecer esta parte poco prá~ 
tica por los ejemplos que en ella se plantean,·sin embargo me he 
inclinado por esa for:na en. virtud de que considero se presta pa­

ra acentuar el riesgo que entraña el crédito comercial; luego se 
habla del seguro de crédito tratando de dar a conocer las cues-­
tiones que contribuyan a la forrnaci6n de una idea de como compl~ 
menta la ad."ilinistraci6n de cuentas por cobrar, y qu.e más pudie-­
sen interesar al lector, como lo son: sus caracterrsticas, fun-­
cionamiento, beneficios, costo, etc., y por dltimo se hace refe­
rencia a la instituci6n encargada de suministrar el servicio del 
seguro de crédito, y se establece su perspectiva como la misma -
del citado seguro, en raz~n de que es la dnica organizaci6n en -
Ml!xico que lo confiere. 
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1.1 EL CREPITO COMERCIAL 

1.11· CONCEPTO DE CREDITO 

Al crédito se le puede definir· como la operaci6n a través -
de la cual " se cambia·· uri valor aclual por la promesa de un pago 
futuro ·" (1). 

Las partes que intervienen en este tipo de transacci6n son: 
el prestamista y el prestatario, es decir, quien cede el valor -
actual y quien lo recibe mediante un contrato, respectivamente. 
El valor ac·tual que entrega· una de las partes, y que puede ser -
mercanc!as, servicios o dinero, junto con la promesa de un pago­
en el futuro dada por la otra parte, conforman los elementos que 
toda operaci6n crediticia· contiene. 

Cualquiera que sea el valor actual, el propietario del mis­
mo lo transfie.re al prestatario en· una negociaci6n fundamentada­
esencialmente en la confianza que este dltimo le inspira al pri-. . 
mero, ésto lo puede constatar as! el origen lat!n de la palabra-
crédito: Credere, que significa· confiar. As! pues, debe existir 
confianza en que el deudor no solo quiera cumplir ·sus compromi-­
sos, sino también, confianza en que pueda hacerlo. 

Sin embarqo, como ninquna promesa de pago es absolutamente­
sequro que se cumpla, aGn tratándose de los deudores más solven-. . . 
tes y diqnos de confianza en virtud de las numerosas continqen-­
cias que pueden presentarse, el prestamista cuando da el valor -
actual acepta no la certidumbre de que se realizará el pago, si­
no la probabilidad de que el prestatario cumpla su promesa. 

(1) Schultz, Willi.am J. y Rei.nha.tdt, Hedwing. creaito y Cobranzas. 
Fñ. Hispanoilrericana. Pág. 4, 1957. 
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1.12 CLASIFICACION DEL CREDITO 

El cr~dito ha sido objeto de diversas clasificaciones, alg~ 
nas lo agrupan atendiendo el plazo que implica la operaci6n, - -
otras conforme al tipo de garant!a 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 la 
que hace referencia a las ·funciones del crédito. Esta es la si­

guiente:. 

l. · Crédito de Inversi6n 
2. Crédito Bancario 
3. Crédito. Comercial 
4, Crédito Individual o al Consumidor 

l. Crédito de Inversi6n 

Las entidades lo obtienen al emitir t!tulos valores, esen-­
cialmente bonos, siendo los fondos que captan destinados a la a~ 
quisici6n de activos fijos, como lo son los terrenos, edificios, 
maquinaria, etc. A las acciones se les puede ubicar en f' .'>te gr~ 
po, pero no con la configuraci6n de un préstamo, sino con la de-

·;-
un documento que ampara el derecho de participar en los benef i--
cios que de ellas se derivan. 

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 ~n créditos de. habilitaci6n o av!o,-

. . 
en créditos refaccionarios a largo plazo para cubrir necesida.des 
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de mayor envergadura 11 (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 utilizarán en alguna foE 

ma por los acreditados en la fase de distribuci6n, antes de lle­

gar al consumidor final 11 (3). 

4. Crédito Individual o al Consumidor 

Concede a los individuos, en lo particular, la facilidad de 
completar el proceso de consumo, al extenderles crédito el comeE 
cío, las organizaciones de servicios, instituciones financieras, 
etc., producto del mismo son las tarjetas de crédito. 

1.13 EVOLUCION DEL CREDITO COMERCIAL 

El intercambio de mercanc!as por la promesa de un pago fut~ 
ro, ello es el crEdito comercial o mercantil, es probablemente -
tan antiguo como los negocios mismos. La escasez de una moneda­
estlndar en civilizaciones antiguas no obstaculiz6 la práctica -
del crédito·, por el contrario, la alent6, ya que desde entonces­
la palabra de un comerciante honrado goza de gran val!a. 

Si bien durante la época feudal, la producci6n y el consumo 
local fueron caracter!sticas de este per!odo, fue durante .la et~ 

pa mercantilista donde ya se mostró un uso más intensificado del 

(2) Centro de Estudios auperiores de Mercadología y Administra-­
ci6n. El Crédito. Pag. 20, (s.p.i.). 

(3) ~-
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crl!dito comercial, a raíz de la ampliaci6n de los mercados naci~ 
nales, as! como de la expansi6n del comercio internacional fort!. 

lecido como resultado de la revoluci6n industrial casi al térmi­
no del citado per!odo. 

Por lo que respecta a nuestro pa!s, hay indicios de que en­
el México prehispánico los individuos dedicados al comercio, de­

nominados por los aztecas: Pochtccas y Oztomecas, conformaban -­
castas privilegiadas en raz6n de que no solo dominaban el comer­
cio exterior, sino que desempeñaban en varias ocasiones el papel 

de banqueros. 
,J 

La conquista, por su parte, trajo c_omo resultado el que el­

pa!s se mantuviera al margen del establecimiento de relaciones -

e intercambio con otras naciones, lo cual aunado a lp extenso -­
del territorio, las barreras geográficas y el relativo gran uso­
del dinero constante' y sonante, hicieron del crédito mercantil -
una actividad precaria que no contribuy6 eficazmente al progreso 

de la economía novohispana. 

Actualmente en México y en el resto del mundo occidental, -
son pocos los negocios .que no operan en torno al crédito comer-­
ctal, y se observa una tendencia a apoyarse en él 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 
economía nacional e internacional, debido a que brinda la oport~ 
nidad a empresarios cuyo capital es escaso, de operar en base a. 

los recursos que les son suministrados por los ~reveedores, es -
decir promueve la circulaci6n de la riqueza; fomenta la produc-­

ci6n y consecuentemente reduce costos; agilizan el tr~nsito de -
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las mercancías a través de los canales de dis-tribuci6n existen-­
tes y por ende eleva el consumo al permitir la adquisici6n de -~ 
bienes y servicios que no estarían al alcance de los demandantes 
si tuvieran que comprarlos al contado. 
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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 área dedicada a­
esta actividad, o bien, en organizaciones de pequeña y mediana -
magnitud, desarrollar una funci6n específica relacionada con - -
ella, de esta forma es el departamento de crédito y cobranzas el 
encargado de llevarla a cabo. 

El depart'amento de crédito y cobranzas, dentro del esquema­
organizacional de una entidad, se encuentra ubicado en el área -
de finanzas. 

Estimarnos oportuno exponer de manera gráfica (ver figuras -
Nos .• 1.1 y 1.2) las áreas básicas que integran a una empresa de­
terminada hasta llegar a aquella que se aboca a la concesi6n del 
crédito comercial,· dando, a su vez, una breve reseña de las fun­
ciones esenciales que desempeñan. 

Direcci6n 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 transformaci6n de materias pri-­
mas en artículos de consumo, a fin de· satisfacr!r la demanda pro-
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gramada en cuanto a cantidad, calidad, tiempo y costo requeridos. 

Direcci6n de Mercadotecnia 

Además de colocar los bienes que produce la compañ!a en base 
a estudios previos de mercado, procura la satisfacci6n del compr~ 
dor una vez que los ha adquirido. 

Direcci6n de Relaciones Industriales 

Se ocupa de la administraci6n de los recursos humanos, por -
lo que el reclutamiento y selecci6n de personal, capacitaci6n y -

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

Direcci6n de Finanzas 

Su funci6n consiste en preveer, obtener y aplicar correcta-­
mente los recursos financieros d~ la entidad con el prop6sito fu~ 
damental de alcanzar el máximo de rendimiento sobre la inversi6n. 

Subdirecci6n de Contralor!a 

A esta área corresponde la supervisi6n y·evaluaci6n de las -
funciones financieras existentes, as! como el análisis de la in-­
formaci6n financiera respectiva. 

Gerencia de Contabilidad 

Está encargada de llevar la contabilidad general, la de cos-
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tos, los presupues~os y los impuestos, etc., de tal forma que en­
el momento en que se le requiera puede suministrar la información 
precisa que contribuya a tomar las decisiones m~s adecuadas. 

Gerencia de Auditoria 

Destacan entre sus quehaceres: el revisar los registros con­
tables pa::a deteminar el grado de e>:actitud de los mismos y el -
verificar que las normas y procedimientos implantados curr.plan con 
las metas fijadas. 

Gerencia de Tesorer!a 

Tiene confinada la tarea de ad.~inistrar los recurso~ pecuni~ 
rios de la fi:::r.:a, con la finalidad de que sea oportuna la plane~ 
ci6n y el cont::ol del efectivo. 

Gerencia de Crédito y Cobranzas 

Desarrolla la funci6n de administrar las cuentas por cobrar. 
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1.3 NATURALEZA DE LAS CUENTAS POR COBRAR Y SU RELACION CON LA Sl 
TUACION FINANCIERA A CORTO PLAZO 

l.31 NATURALEZA DE LAS CUENTAS POR COBRAR 

Las cuentas por cobrar forman parte, en una. empresa, del r~ 
qimen de propiedad o activo de la misma y para c~tender la natu­
raleza de ellas es.menester conocer que el activo de toda enti-­
dad está inteqrado por: 

l. Bienes materiales como terrenos, maquinaria, 'inventa- -
ríos, etc. 

2. Bienes inmateriales, los que a su vez se dividen en dos 
9rupos. 

a) .Derechos a cargo ~e terceras personas, obtenidos -­
por lo 9eneral al traspasar la propiedad de bienes­
materiales, tales como cuentas por cobra~, valores­
Y paqos anticipados. 

b) Derecho~privileqios o ventajas competitivas de la­
empresa, conocidos en contabilidad como intanqibles 
o activos intanqibles. 

Como se puede advertir, la naturaleza de las cuentas por CQ 

brar dentro del activo de una firma es la de un bien inmaterial­
que representa· un derecho a carqo 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 conversi6n de bienes materiales en dinero efec­
tivo se les ubica dentro del activo circulante y es por este mo­
tivo que su importancia se acentda en la situaci6n financiera a 
corto plazo, sin descartar, obvie:..ente, sus repercucione·s sobre­
aspectos a largo plazo. 

El efectivo, los valores negociables, los inventarios y las 
cuentas por cobrar constitu~en básicamente los principales ru- -
bros del activo circulante. Sobresaliendo los dos ~ltimos por -
los grandes montos que representan, en comparaci6n con les demás 
activos corrientes, en la mayoría de las ocasiones. Pero las -­
cuentas por cobrar re•1isten un carácter extra que las hace al!n -
más especiales, y es el hecho de que guardan cierto grado de in­
certidumbre en cuanto a la seguridad de que se conviertan en - -
efectivo a la fecha de su vencimiento, y sobre todo en que sean­
cien por ciento r~cuperados los créditos otorgados. 

La capacidad de pago en .un gran ntimero de fir:nas, está ex-­
presa en su capital de trabajo, que es co:no sabe."!los " la difere_!! 
cia entre los activos y pasivos circulantes de una empresa " (4) • 
" La base te6rica que sustenta la utilizaci6n del capital de tr! 
bajo para medir la liquidez de una empresa es la creencia de que 
mientras más amplio sea el margen de los activos circulantes con 
que cuenta la empresa para cubrir sus obligaciones a corto plazo 
(pasivos circulantes) en mejores condiciones está para pagar sus 
cuentas a medida que vencen" (5). Lo cual significa que una si-

(4) Gib'ran, Lawrence J. Funda!rentos de Mninistraci6n Financiera. 
Di. liarla. Pág. 167, 1980. 

(S) Idan, 
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tuacidn contraria traería consigo problemas de liquitlez que bien 
m4s tarde podrían forzar a la firma a declararse en qui~bra. 
Esto deja entrever la importancia que adquieren los rubro1~ del' -
activo corriente, y fundamentalmente las cuentas por cobra.t' por­
sus particularidades ya de~critas. 

El car4cter 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 
sincronizacidn el conocer con exactitud cu~nto se habrá de pagar 
por concepto de los compromisos contra!dos y cu4ndo se debe ha-­
cer, pero no saber con certeza cu~ndo los inventarios y las cuen 
tas por cobrar se transformarán en efectivo. Los valores nego-­
ciables y el efectivo, claro est4, ~arecen de dicha problern4tica 
por lo que en cualquier instante se puede recurrir a ellos. 

As! pues, las cuentas por cobrar tienen que ver con otro a~ 
pecto importante tai::bién, en las finanzas de una entidad, y es -
el presupuesto de efectivo; el.cual muestra a futuro las corrien 

tes de ingresos y egresos en efectivo que se realizar4n en un -­
lapso deter.ninado de tiempo. Entre los objetivos que pretende -
alcanzar el citado presupuesto destaca el de n preveer la coordi 
nacidn del movimiento de efectivo en relacidn 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 cr~dito, de ah! que sea ~ndispensable con 
tar con el presupuesto de ventas y el programa de recuperacidn -
de cobranza, junto con otros presupuestos, para la elaboracidn -
del presupuesto de efectivo. 

De esta misma forma, podr!amos continuar entrelazando otros 

(6) Tovar Valle, Carlos Genu:do. 1985. El presupuesto de caja oaoo Instrunen 
to de la Tesorería. Tesis in6lita. universidad Nacional Aut6nana de Méxi= 
OO. P4g. 26. 
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aspectos f:i,nancieros con los que ·guardan relaci6n las cuentas 
por cobrar, y observar!ainos que regresamos al mismo punto de PªE 
tida, no obstante, nos hemos limitado a presentar las situacio-­
nes más elementales que de alguna manera contribuyen a enmarcar-

. la preponderancia de las cuentas por cobrar en ~a situaci6n fi-­
nanciera a corto plazo de· una empresa. 



15 

1.4 RESERVA PARA CUENTAS INCOBRABLES 

1.41 FINALIDAD DE LA RESERVA Pl\RA CUENTAS INCOBRABLES 

Hemos hecho énfasis en el grado de incertidumbre que entra­
ñan las cuentas por cobrar con respecto a su cobranza, y aten- -
diendo este factor varias empresas se han inclinado por rnanejar­
un rubro complementario de las cuentas por cobrar, denominado r~ 
serva para cuentas incobrables, y la presentan corno una deduc- -
ci6n de la primera dentro.del activo corriente en el estaco de -
situación 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 pri~ordial de la 
reserva para cuentas incobrables es, entonces, preveer las prob~ 
bles pérdidas que se presentan como producto de e!:tender 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 que­
son distintas las condiciones de cada una de ellas, sin e..1\bargo, 
podemos observar que el factor experiencia es indispensable para 
su conformaci6n. 

Un método comGn para estimar el monto de los créditos que -
probablemente no sean recuperados, es el análisis de las cuentas 
de clientes por antigüedad de saldos. 

Este consiste en el análisis del saldo de las cuentas de ca 
da uno de los deudores para determinar la antigüedad 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 segan su antig~edad p~ 
ra asignarles porcentajes de probabilidad de que se transformen­
en incobrables de acuerdo a la experiencia que se tiene (ver c~­
dula No. 1.2) y asi de esta forma conocer el importe de la reser 
va total requerida. 



CEDULA No. 1.1 
COMPANIA CENTRAL, S. A. 

ANALISIS DE CUENTAS DE CLIENTES, POR ANTIGUEDAD DE SALDOS AL 31 DE DICIEMBRE DE 1985 

CLIENTE 

El Fénix, s. A. 

Olimpia, S. de 
R. L. 

La Luz, s. A. 

Antonio Hern4ndez 

El surtidor,S. A. 
de c. V. 

SALDO DE 
LA CUENTA 

$ 354 

543 

350 

125 

800 

AUN NO 
VENCIDAS 

$ 241 

800 

(Miles de Pesos) 

VENCIDAS VENCIDAS VENCIDAS MAS DE 90 DIAS 
l a 30 DIJ\S lla60_Q!M 6la90 _Q_~ DE VENCIDAS 

$ 113 

$ 543 

$ 350 

$ 125 

·=========================~===m====•=======•==================c====================================== 

==================================a=====caa==================m====================================== 

Monterrey, s. A. 328 328 

T O T A L E S § 3S'OAA, $ 6 'JOQ., $ 3 1 50.Jl $ 1'000 
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. CEDULA No. l. 2 

· COMPA1UA 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. L.ll, ::lES.ERVA 

Adn no vencidas $ 14'700. 1 $ 147 

Vencidas de 1 
a 30 d!as . 9' 500. 2 190 

Vencidas de. 31 
a 60 d!as . 6 1 300 8 540 

Vencidas de 61 
a 9C dias 3.'500. 20 700 

Más de 90 d!as 
de vencidas 1'000 50 500 

Total de cuentas 
por cobra::: $ 35'000 

Reserva Total Requerida ••••••••••••••••••••·•······ $2 1077 



CAPITULO II 

LAS CUENTAS POR COBRAR Y EL RIESGO QUE IM!>L!~ SU ADMINISTR.~CION 
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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 previamente descrito da pauta a la comprensi6n­
de la transcendencia que asu.~en las cuentas por cobrar en las fi 
nanzas de· una enti~ad. Es por este motivo que son objeto de un­
trato especial mediante su respectiva administraci6n. 

La administraci6n de cuentas por cobrar tiene que ver, as!­
pues, con el manejo eficiente de los aspectos relativos a la co~ 
cesi6n del crédito mercantil, y busca en todo mcme~to el equili­
bric entre el riesgo y el rendimiento. 

su objetivo, por su parte, es el de promove= las ventas y -
las utilidades, observando al ~isrno tiempo que el otorgamiento -
de crédito no alcance niveles exagerados que pudiesen provocar -
un exceso de los costos que implica la inversi6n de cuentas por­
cobrar, sobre los beneficios que esta misma generaría. 

Lo anterior justifica la necesidad de determinar la inver-­
si6n 6ptima en cuentas por cobrar, lo cual es posible comparando 
los beneficios que se obtienen de cierto nivel de inversi6n con­
los costos que origina el mantenerlo. 

Por lo que se refiere a los beneficios, ~stos est4n repre-­
sentados por· un incremento en el velamen de ventas, y consecuen­
temente en el margen de utilidades también, o bien por el ahorro 
derivado de una menor inversi6n en cuentas por· cobrar. junto con­
reducciones en el monto- de pérdidas por cuentas incobrables. 
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Los costos a su vez están constitu!dos por los siguientes -

rubros: 

a) · Costo del departamento de cr~di to y cobranzas.:- Son las 
erogaciones que se realizan por concepto de mantener 
una área dedicada al crédito y a la cobranza. 

b) 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 procesa.~iento y por la distribuci6n de los­
productos terminados, ~ientras que llega el momento en­
que los clientes p~gan. 

c) Costo de morosidad.- Son las partidas que se desti--
nan a una o varias de las modalidades de los procedi- -
mientes de cobranza, con la finalidad de hacer efecti-­
vas las cuentas que no han sido liquidadas a la fecha -
de su vencimiento. 

d) Costo de incumplimiento.- El extender crédito comercial 
entraña la p~obabilidad de que algunos de los clientes­
no cumplan con sus pagos definitivamente. Esta probab! 
lidad aunque sea mínima subsiste atln tratándose de com­
pradores con un alto grado de confiabilidad. Como las­
cuentas por cobrar son un renglón básico dentro del ac­
tivo circulante, se comprende que al conceder crédito -
en una mayor proporción, se inmovilizan fondos y con -­
ello crece el peligro que s~ presenten problemas de li­
quidez: es por este motivo que se asevera que la admi-­
nistraci6n de cuentas por cobrar ·supone· un equilibrio -
entre el riesgo y el rendimiento. 

Cuando hay cuentas que se convierten en. incobrables, no so-
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lo se pierde el importa de los art~culos vendidos y no pagados, 
sino también, .los demás. fcmdos que con antelaci6n se erogaron a 

. . 
ratz· de la existencia· de dichas ·cuentas. 

2.12 FACTORES QUE 'INTEGRAN LA ADMINISTR.\CION DE LAS CUENTAS 
POR COBRAR 

Para el satisfactorio logro de su objetivo, la administra-­
ci6n de cuentas por cobrar se encuentra integrada por tres im-­
portantes factores: 

Pol!ticas de crédito y cobranza 
Procedir.lientos de crédito y cobranza 
Evaluaci6n de la adrninistraci6n de cuentas por cobrar 

2. 12. 1 POLinc;;.s DE CREDJ:'.:.'O y COBiW'l~A 

Tanto las pcll'.ticas de cr~ciito, as! como las de ccbrania, -
se caracterizan por su generalidad y direcci6n orie::.tadora que­
pern:i ten al aC.~inistrador de cuentas por cobrar, interpretarlas 
y funda.~entar as!, 'junto con ·sus conocimientos y experiencia, -
la decisi6n m~s viable a tomar en cuanto al otorgamiento de cr~ 
dito, el monto del mismo y la cobranza. 

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

· l. · P~Uticas de crédito 

a)' Estándares de crédito 
b). Condiciones de crédito 
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2. Políticas de Cobranza 

a) Gastos de cobranza 

El tiempo que por lo regular les lleva a los clientes cubrir 
sus adeudos, es decir, el período 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 econ6micas imperantes en -
el pa!s, situaci6n, naturalmente, fuera de su control. El perí2 

do promedio de pago a su vez, guarda estrecha relaci6n con la -­
probabilidad de que se concreten pérdidas por cuentas incobra- -
bles, como después se observará ( 1). 

2.12;2 PROCEDIMIENTOS DE CREDITO Y COBRANZA 

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

l. Procedimientos de Crédito 

Con el fin de precisar los méritos de un posible cliente P! 
ra otorgarle crédito y de estimar la probabilidad de que no pa­
gue, se lleva a efecto una evaluaci6n del prospecto de cliente, 

que est4 integrada por las siguientes fases: 

(1) Considera!W el vínculo establecido entre las variables·~ participan en 
la L'ltegraci6n de las pcl!ticas de crédito y cobranza cxn el riesgo de 1!! 
Clllplirniento, se exporvlrán oon mayor de~le m.1s adelallte. 
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1°. Obtención de información.- Para allegarse de la infor­
mación relativa al solicitante de crédito, existen diversas - -
f~entes a las que pue<;le recurrir el administrador de cuentas -­
por cobrar, dichas fuentes suponen, as! mismo, costo y tiempo. 
Entre las fuentes de informaci6n más usuales están: 

Estados financieros 
Informes de agencias investigadoras 
Informes bancarios 

2°. Análisis de la situaci6n crediticia del demandante de­
crédito.- El programa de análisis puede estar conformado de 
acuerdo a los estándares de crédito vigentes, de esta manera se 
pondrá atención a aquellos aspectos que se consideran primordi~ 
les para el otorgamiento de crédito. Por medio del análisis no 
solo se p~etende conocer el riesgo asociado con cada prospecto­
de cliente, sino que.además, en el caso de ser aceptado, esta-­
blecerle un l!mite de crédito acorde con su capacidad crediti-­
cia (2), 

3° Decisi6n sobre el crédito.- Reunida la informaci6n 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 prop6sito de obtener el pago correspondiente, des- -
pués de vencida una cuenta, se procede a utilizar una o.varias-

(2) Un ejemplo del citado an.11.isis ·se incluye en el presente capítulo, y ·se­
entrelaza con los es~es de crédito debido a su natural eon:esponden 
cia; · -
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modalidades de los procedimientos de cobro conforme se vaya pr~ 
cisando. En el grado en que se di.ficul te la cobranza, las ges­
tiones se tornarán más estrictas y .Personales. Los procedimie!! 
tos más comunes y la secuencia normal que siguen se enlista a -
conti'nuaci6n: 

- .cartas 
-· Llamadas telef6nicas 
- Visitas personales 
- 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 ag 
ministraci6n de cuentas por cobrar son: la fle~ibilidad excesiva 
o la rigidez ·innecesaria, de algunos de los elementos que parti­
cipan en la conformaci6n o que integran las pol!ticas y procedi­
mientos de cr~dito y cobranza, respectivamente. 

La evaluaci6n de. la administraci6n de cuentas por cobrar, 
tiene como finalidad, en tal caso; detectar donde radica el - -
error Y.aplicar al mismo tiempo las acciones correctivas perti-­
nentes. Para el desenvolvimiento de esta tarea la empresa pro--. . 
veedora puede emplear diversas t~cnicas de evaluaci6n que en - -
ella misma se puedan diseñar, con la intenci6n de que esta oper~ 

·ci6n. sea lo m4s objetiva posible. 
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2.2 RELACION ENTRE EL RIESGO Y LOS ESTANDARES y. CONDICIONES DE 

· CREDITO. 

2.21 ESTANDARES DE CREDITO 

" Los estándares de crédito de la empresa, definen el crite 

ria m!nimo para conceder crédito a un cliente" (3). El uso y-. 
la interpretaci6n que dé a los estándares 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 estándares, debe tomar en cuenta­
ciertos !ndices financieros, referencias comerciales y.calidad­
de la administraci6n, entre otros elementos .tarr.bién muy esenci~ 
les. Es por ello que el análisis que se aplica al solicitante­
de cr~dito gira en torno a los estándares de crédito. 

Muestra de una técnica de análisis a través de la que se -­
puede cuantificar la probabilidad de que un consumidor no cubra 
su adeudo definiti:v~ente, es l.a siguiente: 

l. Examinar los antecedentes comerciales de una compañ!a 
compradora durante los ~ltimos diez años. 

2. En base a dicho examen, seleccionar las caracter!sticas­
más representativas del riesgo. 

3, A cada una de esas caracter!sticas darles dos valores --

(3) Gibnan, Iawrence J. ~· P4<j. 212. 
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promedio,· uno para el riesgo considerado comó bueno y .otro para 
el calificado como malo. 

4. De la informaci6n referente al prospecto de cliente, to­
mar los valores correspondientes a cada· una de las· caracter!st! 
cas o indicadores preestablecidos, y compararlos con ellos. 

s: Si el valor del indicador se ubica entre el promedio bu!:_ 
no y malo se ·aumenta en O. 5 por ciento la probabilidad de que -
se concrete el riesgo. En caso de encontrarse en el nivel malo 
o por debajo de éste, deberá elevarse en l por ciento, como en­
la cédula No. 2.1 se señala. 

Como puede apreciarse, al prospecto de cliente se le ha - -
asignado un 2 por ciento de probabilidad de que no CUI:lpla su -­
compromiso definitiv~~ente. De esta misma forma se hace posi-­
ble clasificar en categor!as de riesgo a los clientes actuales­
y a los aspirantes a serlo. 

Tocante al l!mite de crédito disponible para cada comprador 
éste obedece al riesgo asociado a cada uno de ellos, lo' cual -­
significa que a mayo,r riesgo menor cantidad de crédito a exten­
derse, y .viceversa. Independientemente de la confianza que in~ 
pire el consumidor, es conveniente fijar l~ites ~4ximos de cr! 
dito que. vayan acorde a la cateqor!a de riesgo donde se hallen-

. ubicados. 
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. CEDULA No. 2.1 
COMPAfiIA PROVEEDORA,. S. A. 

ANALISIS DEL SOLICITANTE DE· CREDITO CON RESPECTO A LOS 
ESTANCARES DE· CREDITO ESTABLECIDOS 

VALORES PROMEDIO 
INDICADORES RIESGO RIE.SGO SOLICITANTE PROBABILIDAD 

BUENO MALO DE CREDITO 

Capital de .Trabajo $10 millones $ '1 mil16n $11 millones o 
Liquidez 2 a 1 1.2 a 1 1.5 a 1 0.5% 

Liquidez .i.rm:ldiata 1.4 a 1 0.85 a 1 1.1 a 1 1 
R:>tacion de cuen-
tas por pagar 35 días 70 días 34 días l 

lt>taci6n de inven-
tarios 20 días 40 ellas 25 ellas 1.5 

ErdeOOaniento 1.3 al 5 al 1.5 a l 2 

J\Ctivo total $35 millones $ 7 millones $40 millones 2 
Inqresos totales $50 millones $15 'millones $65 millones 2 

llntecedentes de 
pago A tiE!IFO Con retraso A tiaip:> 2 
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As! como de manera particular se fija.el riesgo que la com­
pañ!a está dispuesta a asumir, se hace indispensab_le determinar­
lo en relaci6n al total de crédito a concederse •. Con esa final! 
dad la entidad podrá ir5e recorriendo de una categor!a de riesgo 
menor a otra mayor, siempre y cuando los beneficios adicionales 
que se obtengan de financiar a clientes menos confiables, sean -
superiores a los costos marginales que ello exige. Está situa-­
ci6n se ilustra a continuaci6n: 

Ejemplo. 

Supongamos que la Ccmpañ!a Proveedora, s. A., estima que un 
1 por ciento del total de su cartera de clientes probablemente -
no sea recuerada, ya que la gran mayor!a de ello.s se encuentran­
agrupados en la categor!a que comprende dicho porcentaje de rie~ 
go. Actualmente su nivel de ventas anual alcanza a ser de $420 

millones, producto de 70,000 unidades vendidas en su totalidad a 
crédito. El precio de venta por art!culo es de $ 6,000.00, de -
los cuales $ 4,000.00 corresponden a costos variables, encontrá~ 
dose inclu!do dentro de este concepto el costo de mantener al d~ 
partamento de cr~d.ito y cobranza, los costos fijos son de $55 m! 
llenes. En promedio el costo total por unidad, conforme al vol~ 
men de ventas presente, es de $ 4,786.00 Por altimo, las condi­
ciones de crédito que ofrece son 30 d!as neto. 

Con el af4n de coadyuvar a la promoci6n de las ventas· y - -
acrecentar el margen de utilidad_ se plantea financiar a demanda~ 
tes de crédito que representan un 2 por ciento de riesgo, ésto -
significa conceder crédito más liberalmente. Por lo que se pre­
vee las ventas crecer:in en 20 por ciento, haciéndose necesario -
producir 14,000 unidades extra para satisfacér la demanda adici2 
nal. El per!odo promedio' pago se estima se prolongará de 45 a -
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CEDULA No. 2.2 

. COMPMIA PROVEEDORA,· S. A. 

EVALUACION DE LA· CONCESION DE CREDITO DE MANERA MAS LIBERAL 
(Miles de Pesos) · 

ventas anuales 
Ventas anuales "(un_! 
dades) 
Unidades adiciona-­
les vendidas 
Utilidad marginal so 
bre ventas adiciona= 
les (4) 

Costo total (5) 
Per!odo promedio de 
pago 
Rotaci6n de cuentas 
por cobrar (6) 
Inversi6n promedio­
en cuentas por co-­
brar (7) 
Inversi6n adicional 
en cuentas por co-­
brar 

·costo de la inver-­
sidn marginal en -­
cuentas cor cobrar­
( costo de capital -
601) 

P4rdidas por cuentas 
incobrables con res­
pecto a ~as ventas(t) 
P4rdidas por cuentas 

SITUACION 
ACTUAL 

$ 420 1 000 

70,000 

$ 335 1 000 . 

45 d!as 

8 veces 

$41'875 

1 

incobrables $ 4'200 

costo marginal de las 
cuentas incobrables 
Beneficio marginal 

SITUACION 
PROPUESTA 

$ 504'000 

84,000 

14 ,000 

$. 391'000 

50 d!as 

7.2 veces 

$ 54.' 306 

$ 12 1431 

2 

$ 10 1 080 

COSTO/ 
BENEFICIO 

$ 28'000 

$ 7'459 

$ .. 5 1 880 

$ 14 '661 

-. 
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50 d!as. El costo de capital es del 60 por ciento. 

Los resultados del anterior planteamiento se pueden adver-­
tir en la c~dula 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 per!odo promedio de pago se expanda y la pro-­
porci6n de cuentas malas se eleve, en virtud de que " mientras -
más se demore una persona en pagar, es m~nos posible que lo ha-­
ga. Mientras más tiempo transcurra, hay más oportunidades de -­
que el cliente se declare técnicamente insolvente o en bancarro­
ta. En consecuencia está previsto que la probabilidad de una -­
cuenta mala aumente en forma paralela o los aumentos en el per!Q 
do promedio de cobro" (B). Y si se tiene presente que las ven­
tas se alientan a raz6n de una mayor exposici6n al riesgo, es -­
comprensible el comportamiento descrito. 

(4) utilidad .marginal sobre ventas adicionales = utilidad marginal por art!cu 
lo x unidades adicionales vendidas. -
utilidad marginal por art!culo= precio de venta unitario - costo variable 
por unidad. 

(5) Q>sto total =costos variables + costos fijos. 
Q>stos variables =costo variable unitario x unidades producidas. 
~ fijos de $ 55 millones. 

(6) la mtaci6n de cuentas por cobrar: ventas anuales a crédito + pranedio de e 
cuentas por cobrar; la expresanvs en téJ:minos de d!as: d!as del año.¡. pe-
r!odo pranedio de pago. · 

(7) Inversi6n pranedio en cuentas por cobrar = oosto total 7 rotaci!n de cuen 
tas por ocX>rar. -

(8) Git:man, Iawrence .J. ~. cit., Pág. 223. 
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Es posible ver, as! inismo, que la estimaci6n de 'cuentas in­
cobrables es alta, ello obedece a que el costo por articulo no­
pagado es igual al precio de venta por unidad. 

Como la utilidad marginal es superior al costo de la inver-
. si6n. adicional en cuentas por cobrar (resultante de haber fina~ 
ciado con recursos ajenos las ventas ·suplementarias) y al costo 
que representan las pérdidas adicionales por cuentas malas, se­
rla conveniente que la firina 'fuera m.1s liberal al conceder cré­
dito. 

2.22· CONDICIONES DE CREDITO 

·Una entidad a~ resolver otorgar crédito se ve precisada a -
especificar las condiciones de crédito que estar.1n 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 
ceder4 si el adeudo se cubre antes del décimo d!a después de la­
fecha de fac'turaci6n • 

. . . . . 2. 22 .1 PLAZO :l\'l.I';. CREDITO 

Es el lapso de tieinpo qué la empresa proveedora establece y­
al final del cuál. habr4n de cubrirse las deudas contra!das por -
los· clientes.· 
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se ha advertido que una compañía 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 créd.l.to. 
Con esa misma intenci6n de beneficio la firma puede ampliar el -
plazo de crédito, sin embargo, el prolongarlo afecta directamen­
te al período promedio de pago, crea~do con ello condiciones pr.9_ 
picias para que algunas cuentas se conviertan en morosas, que 
bien más tarde probablemente pasarán a ser incobrables. Para r~ 
solver la viabilidad de hacer más largo el plazo de· cr6dito hay­
que considerar la inversión óptima en c~entas por cobrar, como -
se hizo con la sugerencia de eY.tender crédito más liberalmente. 

Ejemplo. 

Consideremos las mismas circunstancias previas a la modific~ 
ción propuesta en el ejemplo anterior y supongamos que se plan-­
tea la conveniencia de ofrecer un plazo de credito de 60 días y 

no de 30, como se hace en el presente. De adoptarse la medida -
se calcula, las ventas se incrementarán 15 por ciento, ~llo es,­
pasar4n a ser de $ 483 ~illones al año, y si se tiene en mente -
que el precio por bien no sufre alteraci6n alguna, será indispe!! 
sable contar con 10,500 unidades extras para cubrir la demanda. 
Como efecto de esta nueva acci6n se prevee, también, que el pe-­
do.do promedio de pago se extenderá de 45 a 68 d!as, y que la --. . 
proporci6n de cuentas incobrables crecerá de l a l.5 por ciento-

. . 
en relaci6n a las ventas. El costo de capital continaa siendo -
del 60 por ciento. 

·De la evaluaci6n de la propuesta (cédula No. 2.3). se despre!! 
de que de aprobarse la nueva medida, las. ventas se elevarán gra­
cias a que un no.mero significante de solicitantes de crédito, ·--
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CEDULA No. 2.3 

COMPANIA PROVEEDORA, S. A. 

EVALUACION DE OFRECE~ UN PLAZO DE CREDITO PiAS AMPLIO 
(Miles de Pesos) 

Ventas anuales 
Ventas anuales (unidades) 
Unidades adicionales ven­
didas 
Utilidad marginal sobre -
yentas adicionales 
Costo total 
Per!odo promedio de pago 
Rotaci6n de cuentas por­
cobrar 

. SITUACION 
ACTUAL 

$ 420'000 

70,000 

$. 335' 000 

45 d!as 

8 veces 
Inversi6n promedio en cuen 

·tas por cobrar - $ 41'875 

Inversi6n adicional en - -
:uantas por cobrar 
Costo de la inversi6n mar­
ginal en cuentas por cobrar 

(costo de capital 60%) 
Pérdidas por cuentas inco--
brables con respecto a las­
ventas 0) 

Pérdidas por cuentas inco--
brables $ 

Costo marginal de las cuen­
tas incobrables 

Beneficio marginal 

l 

4'200 

SITUACION 
PROPUESTA 

$ 483'000 

80,500 

10,500 

$ 377'000 

68 d!as 

5.29 veces 

$ 71'267 

$ 29'392 

1.5 

$ 7'245 

$ 

$ 

$ 

COSTO/ 
BENEFICIO 

$ 21'000 

17'635 

3'045 

320 
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que ahora no son aceptados, dada ·su escasa capacidad para liqui­
dar ·sus "cuentas a los 30 días, podrán llevar a efecto ·sus adqui­
siciones con la entidad proveedora. 

Tener compradores cuya si'tuaci6n a corto plazo les permita -
contar con fondos para realizar ·sus pagos a 60 días vendrá a ca!!! 
biar de manera significante el período medio de pago. Es así 
que es posible notar que la rotaci6n de cuentas por cobrar se ve 
disminuida, redundando ello en un más alto costo de la inversi6n 
adicional en cuentas por cobrar. 

Ahora, si se reflexiona que se trata de clientes cuyos recu~ 
sos no son tan amplios como los de aquellos que s.! pueden pagar­
a 30 días y que son más vulnerables a los Call'.bios que registra -
la economía nacional, como por ejemplo, a las époc~s de recesi6n, 
es aceptable pensar que existe una mayor probabilidad de que el­
período promedio de pago se vea sobrepasado, obteniéndose así un 
cierto ntlmero de cuentas morosas que def initivarner.te podrán no -
ser recuperadas. 

Por dltimo, dado que las Útilidades marginales son suficien­
tes para cubrir los costos de más que conlleva la medida sugerí-. . 
da, es recomendable ponerla en práctica • 

. .. 2.22.2 DESCUENTO ·POR PRONTO PAGO 

El descuento por pronto pago, consiste en la reducci6n de· un 
adeudo debido a que éste es liquidado antes de la fecha de su 

. vencimiento. 

De antemano descartamos que su implementaci6n obedezca al 
prop6sito de promover las ventas,· ya que el descuento no es vis-
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to como· un instrumento mediante el cual los precios decrezcan, -
luego entonces consideramos no. es determinante en el fomento de­
la demanda. 

A nuestro juicio, el verdadero fin que se desea alcanzar -­
. con ~l es el. de acelerar la cobranza. 

Entre los resultados que se derivan de la citada acelera- -
ci6n destaca el aminorarniénto de la proporci6n de las cuentas i,!! 
cobrables, a consecuencia de que se alienta el pago de los -
clientes antes del vencimiento de'sus cuentas; lograndose con 
ello disminuya el per!odo promedio de pago, ·cuya relaci6n con el 
riesgo de que se presenten cuentas malas se ha venido percatando. 

La conveniencia de dar· un descuento por pronto pago se debe 
evaluar, y. su puesta en marcha se funda.~entará en el exceso de -
los bene~icios que de esta acci6n se deriven, sobre los costos -
que la misma requiere. Ilustrando lo anterior con un ejemplo -­
queeará más clara esta idea. 

Ejemplo. 

continuemos pre'sumiendo el mismo esquema antecedente a los­
cambios que se. han venido. sugiriendo. Pero ahora se plantea el­
otorgar· un descuento del 5 por ciento, si el adeudo correspon- -
diente es cubierto dentro de un lapso de 10 d!as, despu~s de la­
fecha de facturaci6n, las condiciones de cr~dito quedar4n enton-. ' 

ces: "30 neto 5/10". De.verificarse esta propuesta se piensa --
que el nivel de ventas se sostendr~, dada la observ~ci~n hecha,y 
se ·cafoula que uri 15% de los ac'tuales clientes aprovechar~n el -
descuento.· Se prevee además que el per!odo medio' de pago seºº.!! 
traed de'45 a 40 d!as, y qué las cuentas incobrables dejarán 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 reducci6n de la inversi6n en cuen 
tas por cobrar junto con la dismini.lci6n 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, habrá­

que adoptarse el descuento 'sugerido. 

Es preciso hacer resultar que como no se alientan las ven-­

tas y si se incentiva a cierto nfünero de consumidores a pagar an 
tes de la fecha pactada se agiliza la rotaci6n de cuentas por co 
brar, consiguiendo así un sustancial ahorro por la reducci6n en­
la inversi6n de cuentas por cobrar. 

Cabe destacar que es en esta parte del presente capítulo, -
donde se aprecia con mayor claridad la relaci6n entre el período 

promedio de pago y la probabilidad de que ciertas cuentas se co~ 
viertan en incobrables, ya que como se ha podido advertir, cual­
quier esfuerzo que implique la contracci6n del período promedio­
de pago se traducirá en un menor grado de riesgo. Acciones que­
por el contrario, provoquen se prolongue el mencionado período -
generarán· un re'sultado 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 raíz' 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 

COMPAnIA PROVEEDORA, S. A. 
EVALUACION DE IMPLANTAR UN.DESCUENTO POR PRONTO PAGO 

' (Miles de pesos) 

ventas anuales 
Costo total 
Per!odo promedio de pago 
Rotaci6n de cuentas por 
cobrar 

$ 

$ 

SITUACION 
ACTUAL 

420' 000 
335'000 

45 d!as 

8 veces 
Inversi6n promedio en 
cuentas por cobrar $ 41'875 
Reducci6n de la inversi6n 
en cuentas por cobrar 
Ahorro producto de la re­
ducc i6n en la inversi6n -
en cuentas por cobrar(cos 
to de capital 60%) -
Pérdidas por cuentas inco­
brables con respecto a las 
ventas (%) 

Pérdidas por cuent~s inco-
brables $ 

,1 Reducci6n de las pérdidas­
por cuentas incobrables 
Cos~o del descuento por 
pronto pago [O.OS (0.15 x 
$420 millones) J (9) 

1 

4'200 

Beneficio derivado del descuento 

SITUACION COSTO/ 
PROPUESTA BENEFICIO 

$ 420 1 000 
$ 335 1 000 

40 .d!as 

9 veces 

$ 37 1 222 

$ 4'653 

$ 2'792 

0.75 

$ 3'150 

$ 1'050 

$ 3 1 150 
$ 692 

(9) Costo del descuento por pronto pago=porcentaje de descuento (porcentaje de 
clientes que aprovechan el descuento x ventas totales a CJ:Mito). 
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vo plazo de des'cuento. · ·su efecto, entonces, sobre el riesgo de­

que se. presenten cuentas malas, es favorable si se estima que un 

mayor n1Íll\ero de clientes lo aprovecharán, sin ~~bargo,las limit~ 

cienes que entraña ·su manejo impiden que se obtenga el citado be 

neficio. 
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2.3 CONTRIBUCION DE LOS GASTOS DE COBRANZA A LA REbUCCION DEL -

RIESGO. 

Una vez vencidas ciertas cuentas por cobrar, la compañía -­
proveedora puede dar principio a acciones tendientes a hacer - -
efectivos los pagos correspondientes, el comienzo de estas acci2 
nes, mejor conocidas como procedimientos de cobro, pueden dife-­
rirse un tiempo razonable si as! lo considera pertinente la org~ 
nizaci6n. 

Como se recordará, ya con antelaci6n habíamos ir.dicado que­
los procedimientos de cobranza van desde el recordatorio enviado 
por correo. hasta la medida de tipo judicial. 

Con lo anterior como precedente podemos señalar que los ga~ 
tos de cobranza son los desembolsos ·que efect11a lil empresa por -
concepto de los procedimientos de cobro que utiliza, con el afán 
de hacer efectivas las cuentas que 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 rnagnitud de las -
pérdidas por cuentas incobrables, evitar esta clase de pérdidas­
en la medida de lo posible es el prop6sito fundarr.ental 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 cuentas malas. 

Pero el nivel de cuentas incobrables, hablando en términos­
generales, no depende exclusivamente de las políticas de cobran­
za, sino que está ·supeditada, también, a las P?l!ticas de crédi­
to. 
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Cuando se presume que las cuentas irrecuperables existentes 
se derivan con mayor insistencia de las políticas de crédito que 
se están manejando, es admisible esperar que elevando el gasto -
de cobranza, disminuya el volúmen de las citadas cuentas, como -
se presenta en la gráfica No. 2.1. 

En un p=incipio los gastos de co~ranza logran su cometido -
en una proporción mínima, pero conforme se incrementan, las pér­
didas por cuentas incobrables van siendo menores hasta llegar a 
un punto, representado por A, donde ya no es significativo el be 
neficio producido por mayores gastos de cobranzas •. Semejante 
reacción frente a dic~os gastos, tendrá el pe=íodo medio de pago. 

El compcrt~miento obse=vado, hace necesario, nuevamente fi-­
jar la cantidad de dinero adecuada que va a aser destinada a la -
mencionada tarea , y para ello se tendrá presente la relación co~ 
to-beneficio, es decir, se cebe a"!aliza: la conveniencia de crien­
tar más fondos a la cobranza, como a continuación lo ha=e~os. 

Ejemplo. 

Dentro de un marco idéntico al que se han venido desarrollan­
do los ejemplos planteados, se tiene que la Compañía 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 así de esta forma no causar variaciones en el -
nivel de ventas. Se confía, por otra parte, que esta acción redu~ 
ca de 45 a 35 días el período promedio de pago y que la proporción 
de cuentas malas baje de 1 a O.SO por ciento en relación a las ve~ 
tas. Al igual que en los casos precedentes la tasa del costo de -
capital es de 60 por ciento. 
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En vir'tud de que los fondos. adicionales orientados a redu-­
cir el riesgo de incobrab.illdad de algunas cuentas e~ menor a -­
los beneficios que de esta medida emanan, como se puede apreciar 
en la cédula No. 2.5 es recornedable acrecentar los esfuerzos de­
cobranza. 

Debe resaltarse, en base al análisis de la citada c~dula, -
que vigorizando las gestiones de cobro, se obtiene un sustancial 
ahorro derivado de la reducci6n en la inversi6n en cuentas por -
cobrar, debido a que el volO.'lien 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 tie.~?º se est~ 
rán financiando las 'cuentas por· cobrar vigentes, reduciéncose de . . 
esta ma~era la inversi6n promedio en cuentas por cobrar. 

As! mismo, los clientes al recordárseles, prudentemente, 
que tien~n un~ obligaci6n que cumplir, reaccionarán en promedio­
favcrablemente al ll~~ado, a pesar de que en determinados casos­
se tenga que re"currir a procedimientos de cobranzas ml1s drásti-­
cos. · Se alcanza, por lo tanto, en primer té::::iino, a disminuir -
el per!odo medio de pago, y como ya anteriormente se asent6, - -
mientras menos tiempo tarden las cuentas por cobra= en ser sald~ 
das menor será la probabilidad de que no paguen los clientes de­
finitivamente. Es por esta razón por lo que en nuestro ejemplo­
los gastos de cobranza consiguen su cometido. 

Los gastos de cobranza, pues, vienen a constituir el instr~ 
mento principal e inmediato al que puede recurrir la empresa pa­
fª reducir en· una parte significante el riesgo de que. se presen­
ten "cuentas malas. 

· Sin embargo, no obstante que la entidad puede acudir a de-­
terminados medios que indirecta o directamente afectan positiva­
mente la proporci6n de "cuentas incobrables, es menester comple--
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mentar estos esfuerzos con otros instrumentos de carácter. exter­

no que coadyuven a absorber ampliamente el riesgo que conlleva -
la concesi6n de cr~dito comercial. 
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CEDULA No. 2. 5 

COMPAflIA PROVEEDORA, S. A. 

EVALUACION DE INTESIFICAR LAS GESTIONES DE COBRO 

(Miles de Pesos) 

Ventas anuales 
Costo total . 
Per!odo promedio de pago 
Rotaci6n de cuentas por 
cobrar 
Inversi6n promedio en 
cuentas por cobrar 
Reducci6n de la inversi6n 
en cuentas por cobrar 
Ahorro Producto de la 
reducción en la inversi6n 
en cuentas por cobrar 
(Costo de capital 60%) 
Pérdidas por cuentas in­
cobrables con respecto a 
las ventas (%) 

Pérdidas por cuentas inc2 
brables 
Reducci6n de las p~rdidas 
por cuentas incobrables 
Gastos de cobranza 
Gastos adicionales de 
cobranza 

Beneficio resultado de in­
tensificar las gesiones 
·ae cobro 

$ 

SITUACION 
ACTUAL 

$ 420 1 000 

$ .335 1 000 . 
· 45 d!as 

8 veces 

$ 41'875 

l 

4'200 

$ 4'500 

SITUACION 
PROPUESTA 

$ 420'000 
$ 335'000 

35 d!as 

10.3 veces 

$ 32'524 

$ 9'351 

o.so 

$ 2'100 

$ 6 1 000 

COSTO/ 
BENEFICIO 

$ 5'611 

$ 2'100 

$ 1'500 

$ 6'211 



· CAPITULO III . 

GARANTIZAR LA RECUPERACION DE LOS CREDITOS CONCEDIDOS, 

FUNCION FUNDAHE~lTrl.L DEL SEGURO DE CREDITO 
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3.1 GENERALIDADES SOBRE EL SEGURO DE CREPITO 

3.11 CONCEPTO DE SEGURO 

El ríesgo de s~frír alg~n daño en su persona o pérdida en -
su patrimonio, ha sido desde síe~pre 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 10 pode::ics defi:iir como el inst::u.'11en-t:o a trav€:s -
del cual una parte der.ominada aseguradora indemniza a otra, lla­
mada aseguraco o beneficiario, a ca~bio del pago de una cantidad 
de dinero, o prima. 

Una cperaci6n ce seguro debe constar por escrito mediante -
un contrato. Las partes que en ella intervienen son: la ase'gur!!_ 
dora, que es la contratante que se compromete a pagar la canti-­
dad convenida en caso de que se realice la eventualidad previs-­
ta; y el asegurado, el cual tiene cierto inter~s respecto a la -. ' 

'realizaci6n del riesgo y que tiene que pagar la prima. En algu-
nos casos se habla de un tercero, denominado beneficiario, quien• 
es el que recibe el importe del seguro, corno cuando se trata del 
seguro de vida. 

La definici6n de seguro establece, as! también, que "el ob­

jeto del se'guro puede ser una persona o cosa expuesta a· un ries­
go. El riesgo es la eventualidad que como tal, puede ocurrir o 
no; ·cuando la even'tualidad se realiza recibe el nombre de sinie!!_ 
tro" (1), 

(1) &luche Garc!adiego, Mario~ Ia Empresa. Fil. Porrtia. Pág. 383, 1983. 
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3.1 GENERALIDADES SOBRE EL SEGURO DE CREDITO 

3.11 CONCEPTO DE SEGURO 

El riesgo de s~frir als~n daño en su persona o p~rdida en -
su patrimonio, ha sido desde sie~pre ele~ento 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 pode~cs definir corno el instru.~ento a trav~s -
del cual una parte deno~inada aseguradora indemniza a otra, lla­
mada asegurado o beneficiario, a ca~.bio del pago de una cantidad 
de dinero, o prima. 

Una operaci6n de seguro debe constar por escrito mediante -
un contrato. Las partes que en ella intervienen son: la ase·gur2_ 
dora, que es la contratante que se compromete a pagar la canti-­
dad convenida en caso de que se realice la eventualidad previs-­
ta; y el asegurado, el cual tiene cierto interés respecto a la -
.~ealizacidn del riesgo y que tiene que pagar la prima. En algu­
nos casos se habla de un tercero, denominado beneficiario, quien • 
es el que recibe el importe del se9uro, como cuando se trata del 
seguro de vida. 

La definici6n de seguro establece, as! tambi~n, que "el ob­
jeto del se·guro ·puede ser una persona o cosa expuesta a· un ries­
go. El riesgo es la eventualidad que como tal, puede ocurrir o 
no; ·cuando la even·tualidad se realiza recibe el nombre de sinies 
tro" (1), 

(l) B:iuche Garc!adiei;¡o, Mario; La Empresa. al. l'orrtía. Pág. 383, 1983. 
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Señala además que "la prima o.cuota es la cantidad de dinero 
que la ase·guradora recibe del asegurado" (2)• 

El se'guro entonces, "constituye precisamente una forma efi-­
caz de hacer frente a los riesgos y de preveer las p~rdidas o da­
ños que ~u realizaci6n significa" (3), 

3.12 CLASIFICACION DEL SEGURO 

Nuestra legislaci6n respectiva ha partido de la idea del ob­
jeto del seguro para poder definir las operaciones de seguro que­
pueden ser explotadas por las instituciones de seguros, previo 
otorgamiento de la concesi6n conducente por parte del gobierno fe 
deral. · 

Las agrupaciones de las citadas operaciones se han hecho, -­
pues, considerando la persona o el patrimonio del asegurado, corno 
a continuaci6n se detalla. 

Seguro de vida 
Seguro de accidentes y enfermedades 
Seguro de daños 

El seguro de vida, as! 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 segundo al de lesi6n o incapacidad que afecte la­
integridad personal, salud o vigor vital del asegurado. 

(2)~. 

(3) ~· Pág. 381, 
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Por ·su parte, el se·guro de daños tiene como motivo de ser el 
patrimonio'd.el asegurado.· Y como el patrimonio ~uede estar con-­
formado por inuy .diversos bien·es, la operacidn del seguro de daños 
se divide a ·su. vez en. vario's ramos, que son: 

a) Incendios.- Comprende' una indemni2acit5n por los daños o­
pérdidas c·ausadas por incendios, explosiones o accidentes de nat~ 
raleza semejante. En· un contrato de esta clase de seguro, se pu~ 
de estipular también, la cober'tura que prevee terremotos. 

b) · Agrícola.- No solo se ·refiere a pefdidas por fen6menos -
negativos sufridos por la tierra antes de la cosecha, sino que -­
también comprende muerte, pérdida.o daños ocurridos a los anima-­
les de la propiedad del asegurado. 

c) Automt5viles.- En el seguro de automdviles se acuerda in­
deminizar en caso de daño· o pérdida de la unidad respectiva. 

d) Mar!timos y transportes.- Esta clase de ·Seguro ampara 
contra los posibles daños o perjuicios que pueden sufrir los mue­
bles o semovientes objeto del traslado. De igual forma puede co~ 
prender los cascos de'las embarcaciones y los aeroplanos. 

e) Cr~dito.- Se refiere a "el pago de la indemini2acit5n de­
una parte proporcional de las pérdidas que sufra el asegurado a -
consecuencia de la insolvencia total o parcial de 'sus clientes 
deudores por cteditos comerciales" (4). .(El se'guro de cr~dito es 
el tema centrill de este capítulo). 

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

(4) Ie¡.General de Iniltituciones de ~. Art. 8,· cap.· ttnico, frácc. VIII. 
CClrJ>ilacidn de leyes sobre SE!guros Privados. P~g. 71 1984. 
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a personas o cosas por cualquier otra eventualidad. 

q) Responsabilidad civil y riesqos profesionales.- Propia­
mente el sequro de responsabilidad civil no se contrata solo, si 
no que va asociado a otro seguro, que bien puede ser de autom6vi 
les,mar!timo y transportes, etc., ya que cubre daños o perjui--­
cios c'ausados a la p,ropiedad ajena o a terceras personas con mo­
tivo de llevar a efecto acciones que comprenden otro tipo de se­
quros. 

Por otra parte, el de riesgos profesionales prevee aquellos 
riesgos derivados del ejercicio de una profesi6n u oficio,. esen­
cialmente, y que tienden a afectar a un tercero. 

3.13 CONCEPTO DEL SEGURO DE CREDITO 

De la anterior clasificaci6n, se desprende que una empresa­
puede asegurarse contra aquel~as continqencias que.representen -
un ries~o para su patrimonio, minimizando con ello los efectos -
econ6micos neqativos que resultan una vez concretada determinada 
eventualidad. 

Los riesgos a los que hacemos menci~n pueden ser de muy di~ 
versa tndole, como ya se observ6, no obstante entre los princip~ 
les se encuentra el representado por la no recuperaci6n de los -
cr~ditos que se otorqan. Y para hacer frente a este tipo de rie~ 
go el empresario puede recurrir al sequro d~ crl!dito. 

De esta manera tenemos que el seguro de cr~dito es· un servi 
cio orientado a proteger a las empresas contra la even'tual falta 
de pago de los créditos que concede a ·sus clientes, mediante una 
indemnizaci6n en caso de p~rdida por este concepto. 
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3.14 EVOLUCION DEL SEGURO DE CREDITO EN·EL MUNDO 

Los or!genes de la práctica del seguro de crédito, se remon­
tan J. mediados del siglo XIX, cuando la banca Mallet y C!a. de -­
Francia, cre6 en 1840 " L"Union Do Comerce", designada a ·cubrir -
ri'esgos crediticios, derivados del comercio interno. Posterior-­
mente en 1655 se fundaron otras dos instituciones can el mismo ob 
jeto que la anterior. El auge de estas ccmpañ!as anim6 a los em­
presarios, quienes organizaron dos nuevas compañ!as para cubrir -
riesgos derivados de los créditos. 

Sin e.'!lbargo, la vida de estas instituciones 'fl1e eUmera, da­
do que incurrieron en errores, tales como el no haber distinguido 
entre el seguro de crédito y el aval, siendo la pri~era una fun-­
ci6n aseguradora, y la segunda como operaci6n financiera, ya que­
por esta 11ltir.:a se obligaron, no solo a cubrir los :::iesgos e::pre­
sados en las p61i::as, ello es, la insolver.ci:l de!i:'li ti va, sino -
también en prestar asistencia liquida a los asegurados, avalando­
el pago a su vencimiento de las letras giradas po::: ellos contra -
sus compradores, funci6n ~sta, t!pica.~ente bancaria. Adem~s, no­
tomaron en cuenta la técnica del seguro al no cuidarse de la cla­
sificación y distribuci~n del riesgo y de no a.~pararse, basados -
en este mismo p:z;inci'pio, en la cobertura suficiente del reaseguro 
(que es la participaci6n 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 riesgo por s! solas. 

La vivencia f~ancesa con respecto al seguro de crédito sir--
. vi6 de eKperiencia para que otras 'subse·cuentes instituciones 'fue­

ran depurando gradualmente la tt!cnica del citado seguro, as! pues 
comenzaron a operar con éxito 'nuevas aseguradoras, entre las cua­
les destac6 " The Federal In·surance Company, Ltd. " de' ·suiza en -
1881, que por cierto a~n subsiste.·· Y 'fue en Gran Bretaña, para -
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1890~ donde· comenz6 a operarse el. se'quro de crédito· como hasta -
en nuestros d!as se práctica, entre las compañ~as originarias pu~ 
den citarse la "Ocean Accident Insurance Co. Ltd •. " y la " Natio­
nal T'rust & Assets Corporation of London ". Esta !Iltima aplic6 -
la técnica reaseguradora con algunos miembros de la Lloyd's, uno-

. de los cuales, C. Heath, finc6 los cimientos del éxito del seguro 
de crédito. 

En efecto, el señor Heath enunci6 dos de los principios bási 
cos del seguro de érédito. 

El primero de los principios af ir:nan que s6lo c~be hacer ob­
jeto del seguro de cr~dito, aquellos riesg~s derivados ·ae los cr! 
ditas comerci~les; el segundo dice que la cob~rtura del riesgo, -
nunca debe alcanzar el total al cual asciende el crédito asegura­
do, esto.Cltimo, con el prop6sito que al te~er que soportar el -­
asegurado parte de la p~rdida, él mismo procure hacer una selec-­
ci6n más cuidadosa de sus c=mpradcres, ade~~s de actuar rápidame~ 

. . 
te para protegsrse por medie da meca:-:is:::os a.~istosos o judiciales 
a su alcance, de cualquier indicio de dificultades financieras de 
sus clientes. 

La pujanza que estaba experimentando los Estados Unidos. ha-­
cia 1893 oriqin~ qu~ se adoptara el ~eguro de cr~dito en ese pa!s 
de esa forma se- constituye la " American. Credit Indemnity ". que­
continda funcionando hoy .en d!a con excelentes logros. . . 

La culminaci6n de la primera guerra mundial plante6 al comer 
cio internacional' una serie de problemas e incertidumbres para su 
desenvolvimiento, de ah! la inst'rumentaci6n del seguro de cr~dito 
a la exportaci6n. Este seguro se aplic6 para cubrir los. riesgos­
ª nivel internacional,· ya que. los peligros en el comercio exte- -
rior. son mayores que los del comercio' interior, puesto que los --
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compradores se encuentran lejos y su situación financiera y comef 
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 pol1 
ticos particularmente. As! fue que la primera compañ!a que oper6 
el seguro de crédito a la exportaci6n fue la " Trade Inc8mnity Co. 
Ltd. " de Inglaterra, allá por 1919, siendo en las p6lizas inclu! 
do, por parte del gobierno, las garantías contra contingencias -
pol!ticas hasta 1930, como consecuencia de la gran cr!sis mundial 
y las grandes insolvencias y quiebras que entonces .se produjeron. 

A la par que ~a venido evolucionando el comercio internacio­
nal, y a la vez que se le va considerando pieza clave para el de­
sarrollo econ6mico de las naciones, el seguro ¿e crédito, en esp~ 
cial el de exportaci6n, han sido y es objeto de un per:ecciona- -
miento gradual que se refleja en el hec~o que en la actualidad -­
más de cuarenta pa!ses en el mundo lo practican, tendiendo a c:e­
cer este nt1rnero conforme avanza el ti~~po. 
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3.2 EL' SEGURO· DE CREDITO EN MEXICO Y SU OBJETIVO 

3.21 EL SEGURO DE CREDI'rO EN MEXICO 

México, al igual que otras naciones, han sustentado la idea­
de que el comercio· exterior es factor elemental para alcanzar un­
desarrollo econ6mico.vigoroso y sostenido. Partiendo de esa pre­
misa tcne?r.os que nuestro pa!s inició. prácticamente su labor expo~ 
tadora por la década d.e los años 'cuarenta, cuando fue ya posible­
contar con· un aparato productivo que le pe;::rniti6 lanzarse a esa -
faena. 

Si bien, en esos comienzos fueron principalmente materias 
primas las que alcanzaron los ~ercados extranjeros, ya que se pr~ 
tend!a enviar productos manufacturados, cuyo vale: agregado ravo­
rece notablemente el .creci.-.:iento econ6mico de toda nación. ·-

Fue .as! como el Presidenta L6pe;: Mateas, durante su admini~:-: 
traci6n, se di6 a la tarea de no s~lc llevar por el mur.do, media~ 
te sus. viajes presider.ciales! la rep:resentaci6n de primer mandat! 
rio·, sir.o tam!:>ién, hizo las veces de un promotor de los productos 
nacionales. De esa forma, ya con la conciencia de la relevancia­
que implica el comercio exterio~, las autoridades mexicanas en -­
los años sesenta, instrumentaron los primeros apoyos institucion! 
les a los exportadores, cuyq pri.r.ter resultado f~e la creaci6n del 
FOMEX (Fondo para el Fomento de las Exportaciones de Productos M! 
nufacturados); entre cuyas finalidades est4n las de financiar con 
tasas preferenciales a los· exportadores y .darles qarant!as contra 
la falta de paqo ocasionada por riesgos políticos y extraordina-­
rioil. · 
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Pero a .los riesgos que. hacemos rnenci6n, es decir los políti­
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 Políticos.- ·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 político podemos señalél.r el control 
1;arnbiario, es decirº, cuando un importador recibi6 mercancía a cr~ 
1iito, en dl'ilares y .el gobierno de ·su pa!s le impide comprar esa -
divisa, provocando con ello, que no pague la deuda al exportador. 

r~iesgo Extraordinario Catastrl'ifico.- Es la falta de pago -­
originada por hecho de la na·turaleza o actos del hombre, que pro­
vocan la imposibilidad del deudor para cumplir su obligacil'in. 
Ejemplos:· un terremoto o' una guerra que dest·ruye la planta indus­
tiral de un importador, con el conse'cuen'te daño patri1:1onial. 

Riesgo Comercial.- Es la falta de pago de un crédi::.- ·cuando 
por situaciones derivadas de mercado, administracil'in, etc., el i~ 
portador queda insolvente y, en consecuencia, no puede hacer fre!! 
te a ·sus compromisos ·u .( 5 ), · 

Como ya se establecil'i, los dos primeros 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--

<Sr <:bretln ~e?,,Manuel. "El Seguro de Crédito". ReVista MeXicana de 5eguros 
y Fianzas. ReVista No. 438 :(Septianbre, 1984). Págs. 36 y 37. 
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t!a de pago a través de la cobertura de los riesgos pol!ticos y -
extraordinarios. Restando por garantizarse la falta de pago por­

riesgos comerciales. 

Fue entonces que a finales de los años sesenta la Secreta-­
r!a de Hacienda y Crédito Público, el Banco de México, s. A. y la 
Asociaci6n Mexicana de Instituciones de seguros,· unieron sus es-­
fuerzos para estudiar la posibilidad de crear una ase·guradora que 
brindara la cobertura contra los riesgos comerciales. 

Producto de dicho estudio y de las conclusiones del mismo, -
el 14 de mayo de 1970, se constituy6 la instituci6n (Compañ!a Me­
xicana de· Seguros de Crédito, s. A. ), destinada a proporcionar -
el seguro de crédito a la exportaci6n, complementándose as! una -
importante parte de los apoyos ·que recibe el expor.tador. 

De lo anterior se deriva que los prop6sitos que se fijaron­
al ser implantado el seguro de crédito a la exportaci6n en nues-­
tro pa!s, fueron entre otros, los siguientes: 

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

2. Poner al exportador en una mejor posicidn competitiva, ~ 
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 expansi6n de sus mercados sin provocar un detrimento en su -
situacidn financiera y limitando los riesgos a ·los que se expone-
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y pérdidas que pudiera tener. 

Ya en el año de 1976, en base a la experiencia que se pose!a . . 
en el ramo del: seguro de crédito~ a la exportaci6ri, se comenz6 a -
operar el.seguro de crédito interno, con el mismo objeto 'que el -
del primero,. solamente que aplicable a transacciones comerciales­
realizadas en territorio nacional. 

3.22 OBJETIVÓ DEL SEGURO DE CREDITO 

En términos generales podemos establecer que el objetivo del 
seguro de crédito es el de crear· uri clima de seguridad que propi­
cie y estimule la participaci6ri de los empresarios en el mercado­
naciorial, as! como en el extranjero, y que facilite el empleo de­
procedimientos de comercializaci6n más ágiles y modernos. 
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3.3 MARCO JURIDICO DEL SEGURO DE CREDITO 

El seguro de cr~di to, en · 10 que res pecta a su manera de op~ 
rar y formas de contrataci6n, está regulado por la Ley sobre el -
Contrato del Seguro. Y por lo que atañe a la organizaci6n y fun­
cionamiento de la instituci6n que lo ofrece, está tendrá 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 -­
operacidn de daños, corno ya se había hecho referencia con antici­
paci6n. 

La Secretar!a de Hacienda y Cddito P1lblico junto con la co­
misi6n Nacional Bancaria y de Seguros, son los 6rganos de la Adm! 
nistraci6n Püblica que maG tiene que ver con la instituci6n de s~ 
guros respectiva. 
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3,4 PRINCIPIOS BASICOS DEL SEGURO DE CREDITO 

Cuando narrarnos la evoluci6n experimentada por. el se·guro de­
crédito, hicimos referencia a algunos de los principlos que hasta 
la fecha norman el funcionamiento del seguro de crédito, éstos y­

otros principios básicos son los siguientes: 

a) Globalidad 

El asegurado debe comprometerse a asegurar todas, o por lo -
menos la parte de s•Js ventas que permitan tener una adecuada dis­
tribuci6n del riesgo. Con ello se integran a la aseguradora tan­
to riesgos buenos as! como regulares; de manera que con las pri-­
mas que generen los riesgos que no se conviertan en siniestros se 
for:ne una parte de un fondo patrimonial que sirva para inde~nizar 
los riesgos que s! se conviertan en siniestros. 

b) Participaci6n del asegurado en el riesgo 

La cobertura del riesgo no debe alcanzar el total del crédi­
ro asegurado con el fin de que el proveedor al tener que soportar 
parte de la pérdida procure seleccionar a sus clientes m~s cuida­
dosamente, planear adecuadamente sus ventas, vigilar la evoluci6n 
de aus créditos y, llegado el :·caso de falta de pago, se interese 

· en su recuperaci6n. 

e) Garant!a 

El seguro puede substituir garant!as reales,. sin' embargo, es 
una garantta· condicionada,· ya que la falta de cobro del cr~dito -
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asegurado. no. 'justifica el pago de' una indemnizaci6n, para ello se 

requiere que ocurran algurias de ·las eventualidades previstas en -

el contrato de seguro. 

d) · Naturaleza de las ptirdidas 

El seguro cubre exclusivamente riesgos de naturaleza credit!_ 

cia, por lo cual es ajeno a· los daños que el asegurado ·sufra por­
el deterioro, párd:Í.da o dest'rucci6n de rnercanc!'.as en tránsito. 
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3.5 TIPOS DE POLIZA Y RIESGOS QUE CUBREN 

3.51 . TIPOS DE POLIZA 

" Por el contrato de seguro la empresa ase·guradora se obliga, 
mediante una prima, a resarcir un daño o a pagar· una suma de din~ 
ro al verificarse la eventualidad prevista en el contrato" (6). 

La eventualidad, en ·nuestro caso, está representada por el -
riesgo de no obtener el pago de las cré~itos que una empresa con­
cede a sus clientes domiciliados dentro y/o fuera de nuestro pa!s 
y la indemnizaci6n por este concepto vendr!a a ser, claro está, -
la forma de resarcir el daño. De esta manera se comprende enton­
ces, que para que tenga verificativo la funci6n del seguro de eré 
dita es imprescindible la existencia del contrato de seguro. 

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

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

San cuatro las clases de p6liza de seguro de crédito dispon,! 
bles: 

P6liza Global de Exportaci6n 
P6liza Espectf ica de Expartaci6n 
P6liza Global Interna 
P6liz:t Espec!fica· In'terna 

Como S::! puede apreciar, las dos primeras constituyen· una de-

(6) -,.e¡ sd>re el CQntrato de Secruro Art. 1, cap. 1, Canpilaci6n de leyes so­
bre 5eg1.1ros Privados. Plig. 97, 1984 • · 



60 

rivaci6n del seguro de crl!dito a la exportación, y ,las dos tllti-­
mas del. seguro de crédito interno. Aspectos medulares de cada 
uria de ellas son las que a· continuación se citan: 

Póliza Globan de Exportación 

Aplicaci6n: . Ventas a crédito, a corto plazo, de materias -­
primas industriales o bienes de consumo a clientes ubicados fuera 
del territorio nacional. 

Porcentaje de cobertura: Es el.'· 85 por ciento generalmente. 

Iniciaci6n del riesgo: Desde el momento e~ que la rnercanc!a 
es embarcada. 

P6liza EspecHica de E:~portaci6n . . 

Aplicaci6n: A la venta a crédito de un bien de capital a - -
clientes en· el extranjero a mediano y largo plazo. 

Porcentaje de cobertura: Es un 75 por ciento. 

Iniciación del riesgo: Una.vez embarcado el. bien objeto de -
la operación. 

Requisitos especiales: 

a) · Acordar con el comprador amortizaciones semestrales reg~ 
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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 hará automáticamente exigible el impor­
te del crédito pendiente de vencer. 

'c) Pactar que el bien objeto de la venta queda como garantía 
del crédito. 

P6liza Global Interna 

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

Porcentaje de cobertura: Es el 85 por ciento. 

Iniciaci6n del riesgo: En cuanto el cliente toma posesión -
de la mercancía. 

P6liza Espec!f ica Interna 

Aplicaci6n: En particular a la venta a crédito de un bien -
de capital, a mediano o largo plazo, a clientes .avecinados en te­
rritorio mexicano. 

Porcentaje de cobertura: Normalmente el 70 por ciento, 

Iniciaci6n del riesgo: A partir de que el deudor recibe la­

mercancía. 

" 
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Requisitos especiales: 

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

b) .Convenir en el contrato comercial que la falta de un pago 
de· uri documento hará ·automáticamente exigible el importe­
del cr~dito pendiente a vencer. 

c) ·Acordar la reserva de dominio sobre la mercanc!a vendida, 
quedando la misma, por lo tanto, como garant!a del créd! 
to. 

De lo antes expuesto se desprende c;:ue: 

l. La p6liza global, como su nombre lo indica, agrupa una -
. . 

serie de operaciones creciticias comerciales. 

2. La p6liza especifica, va orientada a proteger una sola -
transacci6n crediticia. 

3. El asegurado asume parte del riesgo, al cubrir la asegu­
radora un tanto por ciento del mismo; ello corno ya se dijo, con -
el prop6sito de que el primero procure seleccionar a sus clientes 
cuidadosamente, planee adecuadamente ·sus ventas, vigile la evolu-

. ci6n de ·su crédito y se interese en la re·cuperaci6n de ellos, en­
caso de que no sean cubiertos. 

4. La iniciaci6n del riesgo es razonable, ya que se verifi­
ca· una.vez que el asegurado se ha desprendido de la mercanc!a. 
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5. Por el monto de dinero que implica la venta de un bien -
de capital, es necesario· que el ase'gurado pacte ciertas condicio­
nes que son esenciales y comunes en la práctica del seguro de cr~ 
dito; como lo son los pagos con determinada periodicidad, la cláu 
sula de aceleraci6n, la reserva del do:ninio ~· en algunas ocasio-­
nes, la participaci6n de un aval. 

Cabe señalar agu!, ya que esta~os tratando aspectos referen­
tes a las p6li::as e~istentes, que en ellas se asienta que no son­
materia de segu::-o: los créditos que se otor·guen a ent:!.cades gube_;: 
namentales y de~endenc:!.as de derecho püblico de otros pa!ses y -­

del nuestro, en virtud de que estos ceudores tiene:i un régimen l~ 
gal distinto al de los particulares; tampoco son materia del seg~ 
ro las entidades o personas que no sean comerciantes habituales,­
puesto que el seguro protege créditos mercantiles precisamente. 
En materia de seguro de crédito interno se except~an del mismo a­
las filiales, subsidiarias o ·sucursales del aseguraco, en ra::6n ·-· 
de que éstas guardan una relaci6n jurídica y comercial íntima con 
el asegurado y propiamente no existe la posibilidaé! de que éste -
llegue a demandar judicialmente a su empresa subsidiaria el cobro 
de alg~n crédito. Caso· contrario, trat~ndose del segu=o de crédi 
to a la exportaci6n,· en la que sí se pueden asegurar créditos a -. . 
filiales mediante la denominada póliza banco • 

. 3.52 RIESGOS QUE CUBREN LAS POLIZAS DE SEGURO 

· Hemos dejado establecido que el seguro de crédito naci6 con­
el objeto de garantizar al ase·gurado la recuperací6n de sus créd.!_ 
tos que concede mediante· una indemnizaci6n, en caso de que se co~ 
creten riesgos comerciales. 

, 
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Los riesgos a los que nos referimos son aquellos que se or.!­
ginan de la incapacidad f~nanciera 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 in 

· terno, tratese de p6liza global o especifica, los riesgos que cu 
bre son: 

a) Insolvencia Legal.- Se presenta cuando la iliquidez del­
deudor est~ 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 paga:= ·sus deudas, se le 
declara judicialmente en bancarrota, adjudic~ndose los acreedo-­
res el poco activo que tenga el deudor; la suspensi6n de pagos,­
por medio de la cual el deudor deja de pag;¡r a sus acreedores d~ 
clarando está situaci6n ant.e· un juez; el concurse, que es la - -
quiebra de las personas o entidades que esencial~ente no son co­
merciantes y t~'llbién es· una insolvencia legal porque consiste en 
la declaraci6n que hace el juez de tal circunstancia. 

b) Insolvencia de Hecho.- Se configura cuando sin estar el­
caso previsto por la ley y sin que haya sentencia de un juez, el 
deudor est~ insolvente y celebra con sus acreedores un convenio­
mediante el cual le reducen el pasivo o le amplían los plazos P! 
ra pagar sus deudas. En este caso, para los efectos del seguro, 
se requiere que lo.s acreedores que representen r.iás 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 aseg~ 
rado intenta una acci6n. judicial contra el deudor y ésta no con­
duce al cobro, en virtud de que dicho deudor carece de bienes o 
los .tiene en cantidad in'suficiente. Por otra parte, existe -
igualmente la insolvencia· de he.cho cuando el asegurado comprueba 
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que es inatil ejercitar una acci6n legal, por la precaria situa 
ci6n econ6mica del deudor o cuando la aseguradora estima que di­
cha acci6n re'sul caria infructuosa. 

c) Presunci6n de Insolvencia o Mora Prolongada.- Para efec­
tos del seguro se conside=a ~na vez t:ansc~rridos 180 días a PªE 
tir de que el asegurado presenta el aviso prclininar de sinies-­

tro, que es un documento en el que se manifiesta que el clicnte­
no ha pagado su adeudo. La mera prolongada pueC.2 se= producto -
de una dificultad ecor.6rnica transitoria o bien preá.":lbulo pa=a -­
que se conc:ete alguno de los casos de insolvencia a~tés mencio­
nados, por lo que se establecen 180 días para que el deudor pa-­
gue o se tipifique la insolvencia, pero independiente de cual -­
sea el caso este es el plazo limite má:~i:no que pueda transcurrir 
para que el seguro se haga e~igible. 

Por su parte, las p61izas global y espec!:ica del seguro de­
crédito de exportaci6n cubren de igual manera los rnis~os ries- ~ 

qos, salvo con ciertas diferencias y adiciones en consideraci6n­
de que el receptor de las mercancías reside en el extranjero. 
Los riesgos cubiertos son entonces: 

a) Insolvencia Legal 
b) Insolvencia de Hecho 

Ambos riesgos asumen carácteres idénticos a los descritos a~ 
teriormcnte, pero habrá que añadir que también se comprenden - -
otras situaciones jurídicas previstas por la legislaci6n del - -
país de residencia del deudor, que produzcan efectos análogos a­
las situ~ciones ya expuestas y que puedan ser incorporadas· por -
las normas de Derecho Internacional Privado Mexicano. 

c) Presunci6n de Insolvencia .o Mora Prolongada.- De igual -

forma se le tipifica despuds de que han pasado 180 días, pero a-
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partir del vencimiento del plazo otorgado o de la pr6rroga auto­
rizada por la aseguradora para difflrir el pago. 

Como es posible apreciar, los riesgos señalados se presentan 
luego que el importador toma posesi6n de los bienes vendidos, no 
obstante que la cober·tura 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 crlldi to externo cubre tam-­
bién ciertos riesgos que pueden concretarse antes de que el im-­
portador tome posesi6n de la mercanc!a. 

d) Imposibilidad para Tomar Posesi6n de las Merc~nc!as.­
Tiene verificativo cuando por incapacidad econ!Smica el importa-­
dar no puede tomar posesi~n de los bienes exportado~ con base er. 
una venta en firme, siempre que el asegurado conpruebe a satis-­
facci6n de la aseguradora, que debido a la situaci6n financiera­
del importador, el ejercicio de una acci6n judicial' para recla-­
mar el pago de las p6rdidas sufridas por incumplimiento del con­
trato comercial, resultar!a in~til. 

e) No Entrega o Detenci6n de Mercanc!as en Tr~nsito.- Se -
presenta cuando el exportador, despu~s de haber embarcado la me! 
canc!a, se entera de una inminente insolvencia de su cliente, y 
antes de que éste tome posesi6n de 1a mercanc!a, con la autoriz~ 
ci6n de la aseguradora detiene la exportaci6n en tr~nsito o no -
le entrega la mercanc!a al importador. 
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3. 6 FUNCIONAMIENTO DE LA POLI ZA DE SEGURO DE CREPITO 

Una vez sefialados los aspectos esenciales que ~ugiere el se­
guro de crédito, es menester, para una mayor co~prensi6n, proce­
der a explicar la forna en que el rnisr.io funciona, despu~s que el 
proveedor o asegurado se ha desprendido de la merca~c~a objeto -
de la operaci6n conercial, hasta llegar al punto en que éste es­
inde:nnizado en caso de que se concrete la irrecuperabilidad del­
crédi to otorgado. 

Ya en su oportunidad se estableci6 que hay a la disposici6n­
del empresario rne}:icano cuatro cl.::ses de p6lizas de seguro de -­
crédito, orientadas tanto a operaciones a realizarse en territo­
rio nacional y en el exterior, as! co:no al misr.io tie~po atendien 
do los plazos de pago que involucran. 

El funcionamiento de cada una de esas p6lizas es iuy similar 
en ciertas fases de ·su andar, sin embargo, en algunos aspectos -
difieren ligeramente, como es en el caso de lapsos de tie:npo que 
requieren determinadas acciones. No obstante ello, he.~~s procu­
rado elaborar un modelo que muestre, independientemente de la -­
clase de p6liza que se trate, corno es que funciona el seguro de­
cr~dito, haciendo oportunamente los comentarios referentes a las 
especificaciones principales de cada una de las p6lizas. 

Hecha la aclaraci6n pertinente, darnos paso a explicar como -
funciona la p6liza de seguro de crédito en términos genéricos, -
auxiliados de un diagrama de operaciones que facilitará su ente~ 
dimiento (figura No. 3.1). 
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l. Solicitud de Clasificaci6n Crediticia. 

El proveedor )''a como asegurado y ante la petici6n por parte­
de un posible ·nuevo cliente, de suministro de mercancía, presen­
ta solicitud de clasificaci6n crediticia para el citado demanda~ 
te. La solicitud de clasificaci6n crediticia es un ~edio que da 
pauta a que la aseguradora evalde la capacidad de pago del posi­
ble deudor, y as! conocer con mayor prccisi6n si soportará el l! 
mi te crediticio que el ase·gurado le pretende conceder. La eva-­
luaci6n a que hace~os referencia se sustenta en informaci6n que­
se obtiene de fuentes id6neas, corno lo son: agencias inforr.iati-­
vas, b~ncos, proveedores, libro de referencia, etc. 

2. Autorizaci6n de la Solicitud de Clasificaci6n Crediticia. 

En b~se al análisis efectuado sobre el de~andante, la asegu­
radora acepta o recha~a la solicitud, o bien puede determinar -­
que se le otorgue s6lo una parte del crédito que solicita, ésta­
alti.~a situaci6n no es posible verificarla en el caso de que se­
trate de bienes de capital, es decir de una p61iza específica, -
ya que obvia.~ente no se puede.vender parte de una determinada m! 
quina siendo que el solicitante la requiere en su totalidad. 

3. El asegurado embarca la mercancía 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
ficaci6n crediticia. Hacemos esta separa.ci6n en consideraci6n -
de que el riesgo que asume la aseguradora se inicia cuando el --
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asegurado embarca la mercancía al país donde reside el importa-­
dor, lo que significa que se refiere al seguro de crédito exter­
no, y tratándose del seguro de credito inte=no, cuando el clien­
te toma posesi6n de la mercanc!a. Es a partir del inicio del -­
riesgo que se pt:eden susci t:.:: dos si tuacic!'!es ª'"" a cor.t.inuaci6n 
detalla."::os. 

3 .1 El ases.,.:rado decla=a cada mes, nor~al~:\ente, 'sus ventas,­
cr~ditos vencidos y pr6rrogas ctorgadas. 

Esta es· una obligaci6n del asegurado y la podemos calificar­
como normal, puesto que es una acci6n pre.-::editad.a y constante. 
De esta mane:::a in:oma a la aseg1.:radora las ventas que :::ealiz6 -
el mes inmediato anterior, los pagos que no han efectuado cier-­
tos clientes, asi como las pr6rrogas que les cc!'!cedi6 para dife­
rir las amorti:aciones. En caso de no habe::: alg1n proble.~a ccn­
la cobranza del supuesto cliente que hemos venico tratando, se -
continuará con el proceso co~1n. De existir una sit~aci6n con-­
traria, el asegurado confo:i:me a como califique la condic.i6n en -
que se encuentra su deudor podrá reportar créditos vencidos o, -
en su defecto, diferirle la fecha de pago. 

3.11 Reporta c~éditos vencidos. 

como a juicio del asegurado la capacidad crediticia del -
cliente se ha venido deteriorando, notifica a la aseguradora el 
no pago oportuno de los créditos otorgados, 

3.12 Concede pr6rroga facultativa y en algunos casos, a auto 
rizar. 

Si el asegurado sostiene la ide~ de que es pasajera la anoma 
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l!a en la situación financiera de su comprador, otorga en primer 
término una pr6rroga facultativa, que como su nombre lo indica -
el asegurado sin pedir autorizaci6n de la aseguradora la conce-­
de, esta facultad s6lo se encuentra suscrita al seguro de crédi­
to interno. · Una segunda pr6rroga ya amerita el visto bueno de -
la aseguradora. Es preciso hacer resaltar que tratándose del s~ 
guro de c=~di to a la e::portaci6n, solamente es P.ceptable facili­
tar una prórroga, la cual debe ser concedida previamente por la­
parte conducente. 

Podemo~ aseverar que mediante estas dos acciones se va ha -
ciendo más predacible la cercan!a de un siniestro, v!a confor.na­
ci6n de la mora prolongada o presunción de insclvencia. 

3.2 En cu~lquier memento en que se vislu.-:ilire a!g~n peligro 
que agrave el riesgo o bien que se conc::'ate éste, el asegurado -
lo nctifica in.~ediat~~er.te a la aseguradora. 

Despu~s de que arranca la .iniciaci6n del riesgo ésta es la-· 
otra situación que es probable se presente, y está representada­
por la cercan!a o la configuraci6n de los riesgos de insolvencia 
legal, de hecho, no entrega o detención de mercanc!as en tránsi­
to, la imposibilidad de tomar posesi6n de las mercanc!as, o al = 
qttn otro acontecimiento que pueda influir o traducirse en sinie~ 
tro. Para informar ésto pues, no se requiere cierta periodici--. 
dad, sino que se hace cuando ello sea necesario. 

4. Suspensi6n de env!os. 

El asegurado tendrá que suspender env!os inmediatamente - -
que el deudor reporte créditos vencidos a su cargo, si es -
que reside en nuestro pa!s, en el caso de que esté en el exte- -
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rior, esperará cierto tiem?o razonable para adoptar dicha medida¡ 
. después de concluida la prórroga fa·cultativa, tr<i.tándose del se­

guro de cr~dito interno, y en supuesto del seguro de crédito ex­

terno, una vez concluida la pr6rroga a autoriza=; de igual for-­
ma, se suspenderán env!os de manera in.~ediata en cuanto se tenga 
conoci:::iento de alguna circunstancia que ag=ave el riesgo, o 
bien cuando el siniestro sea inminente o se haya concretado. 

5. Presentación del Aviso de Siniestro o del Aviso Provisio­
nal de Siniestro. 

Ambas clases de aviso, el de siniestro y el provisional de -
siniestro del seguro de crédito a la e~portaci6n e interno, res­

pectivamente, persiguen el notificar a la aseguradora la proba-­
ble realización de un siniestro o la materialización del mismo,­
por lo que esta etapa se toma como el preámbulo para que el ase­
gurado obtenga su indemnizaci6n correspondiente. 

Hasta este instante puede ser que los esfuerzos de. cobranza 
emprendidos, tanto por el asegurado como por la aseguradora, se-

''. vayan desarrollando favorable o desfavorable:nente, por lo que 

aqu! se divide nuevamente la marcha de la p6liza de seguro. 

5.1 Recuperaci~n del adeudo o ·su equivalente que se aplica -
al crédito concedido. 

Como las gestiones de cobro se van llevando a efecto de mane 
ra paulatina, volviéndose gradualmente más estrictas, es muy pr2 
bable que el comprador o un tercero liquide el adeudo o que de -
en pago algún bien. Las recuperaciones que se' obtengan, previa­

deducción de los gastos efectuados con este propósito serán apl~ 
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cadas al crédito asegurado. 

5. 2 El asegurado es indemnizado •. 

Sin duda ésta es la etapa medular del funciona~iento de la -
p6liza de seguro, ya que el asegurado es indemnizado a raíz de -
que los esfuerzos de cobro han sido desfavorables y de que s·e ha 
concretado algunos.de los riesgos comerciales ya enumerados. 

De esta manera, se indemnizan, en el caso de insclvencia, 
treinta d~as después de tener la prueba fehaciente d!=! ·su existeE_ 
cia y luego de deter:ninada pérdida neta definitiva. Tratándose­
de rr.or~ prolcng~da o presunci6n de insolvencia seis meses des- -
pu~s de la preser.taci6n del aviso provisional de siniest=o, cua~ 
do sea seguro de crédito interno. Cuando sea de e::j?ortaci6n, -­
seis meses t.:i.":\bi~n, pero con posteridad al vencimiento original­
del plazo acordado, o en su de~ecto, al finalizar la pr6rroga -­
que el e::port<:.dor otorga con el consentimiento de la aseguradora. 

La s~~a de dinero que recibirá el asegurado por concepto de­
la inde.~nizaci6n, será aquella que resulte de aplicar a la pérd! 
da neta definitiva el porcentaje de cobertura correspondiente. 
Siendo la/pérdida neta definitiva el importe del crédito asegura 
do m~s loh gastos de cobranza erogados con la anuencia de la as;· 
guradora, menos las cantidades de efectivo recibidas por el ase­
gurado en relaci6n con el adeudo siniestrado, as! como el valor­
de realizaci6n de cualquier garantía y el. valor de todos los bie 
nes cuya restituci6n o recuperaci6n haya sido posible. 

5.21: Se obtiene el recobro y se prorratea. 

En ciertas ocasiones puede ser que luego de indemnizado el -
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asegurado se alcance el recobro clcl adeudo o su equivalente, co­
mo en la fase No. 5.1 se expone, de ser as! se prorratea y se -­
distribuye entre la aseguradora y el asegurado segan la partici­
paci6n de cada uno en la pérdida. 

La descripci6n que henos hecho, de como funcionan las distin 
tas p6lizas de seguro de crédito, es en la práctica mucho m~s -­
flexible, en raz6n de que se pretende atender todos aquellos ca­
sos que se pueden presentar, como producto de las distintas for­
nas en que operan sus c:::éc?.itos merc:::ntiles las entidades indus-­

triales y co~erciales de nuestro pa!s con sus clientes avencida­
dos aqu! y en el e:ttranjero. 
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3.7 BENEFICIOS DEL SEGURO DE CREDITO 

El se'guro de crédito trae consigo una serie de implicaciones 

que tienden a redundar en beneficios para aquellas entidades que 
. lo utilizan adecuada.mente en su administraci6n de cuentas por co 
brar, y .en todos aquellos aspectos que tienen que ver con las 
mismas. 

Pode.~os apunta~ como los beneficios principales, los siguie~ 
tes: 

l. Permite ccnfcr::iar una más eficiente ad.~inistraci6n de -­
cuentas por cobrar. 

a) Apoya el prop6sito de elevar las ventas y, consecuente-­
mente, las utilidades.- Habia.~o~ manifestado que una de las pri~ 
cipales limitantes a las que se enfrenta una empresa p~ra elevar 
la proporci6n de las ventas a cr~dito, es el peligro de afrontar 
proble~as de liquidez, en raz6n de que al mantener una importan­
te cantidad de fondos en cuentas.por cobrar, crece el riesgo de­
no obtener los pagos resp~ctivos. El seguro de crédito al asu-­
mir una sust~ncial parte del citado riesgo permite el recurrir -
con mayor confianza a flexibilizar los est4ndares vigentes y/o -
ampliar los plazos de pago, sin tener que comprometer la situa-­
ci6n financiera, a fin de incrementar las ventas y las utilida-­
des·. 

b) Hace.más objetiva la evaluaci6n de los clientes.- La eva 
luaci6n que por su parte lleva a efecto el proveedor. junto con -
su experiencia y conocimientos que posee sobre el ramo, se ven -
enriquecidos con la eva1uaci6il que a su vez realiza la asegurad2_ 
ra, permitiendo de esta forma tener una idea m4s clara acerca --
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del comprador. 

Lo anterior no significa que el seguro de crédito queda al -
margen de actividades econémicas que en determinado momento pue­
den conceptualizarse como de gran riesgo, por el contrario, su -
dis?onibilidad está patente para te~~ aquella i~dustria o comer­
cio. 

c) De no funcionar las acciones tendientes a acelerar la 
cobran~a, facilita el acceso a recursos l~quidos i~~ediatos.- El 
descuento por pronto pago, inde?endie~temente de que no directa­
mente reduce el nivel de cuentas inccbrables, no siempre ace:era 
la cobranz~, pcr lo cue si es necasa~!c obte~~= ~ec~~scs lfqui-­
dos, basta ccn descontar la cartera de clientes. 

El descuento se facilita debido a que al estar aseguradas -­
las ventas a crédito, la ir.stitucién bancar!a en la que se efec­
taa esta operacién estará cierta de que los créditos que en lcs­
documentos se asientan se recuperarán. 

d) Los esfuerzos internos por reducir el riesgo de incobra­
bilidad de las cuentas se ven reforzados.- Al conjugarse la in­
demnizaci6n en caso de no recobrar los créditos extendidos, ac-­
ci6n que es indiscutiblemente el beneficio esencial del seguro -
de crédito, con las gestiones de cobro que emprende la firma pa­
ra aminorar las p~rdidas por cuentas malas, se produce una impoE 
tante afinici6n de intereses, ya que las pérdidas que desea redu 
cir la entidad son absorbidas sustancialmente por el seguro de -
crédito. 

La estructyraci6n del "funcionamiento del seguro de crédito -
permite, al mismo tiempo, asesorar e intervenir en los procedi-­
mientos de cobranza conducentes, y lo que es mas, 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 cr~dito al cubrir' un activo generador de fondos, 
· crea un cli.~a de certidu.~~re con relaci6n a los ingresos que la­

er.ipresa estima alcanzar en un período de tie~po futuro, debido a 
que de antemano sa~e que obrendr& los cobros respectivos. 

3. Reduce gra:1de:nente la. reservo. para cuentas incobrables. 

El monto que a::::ojc el c~lculc de la rese=va p~ra cuentas i!!_ 

cobrables se ve reducido entre un 70 y 85 por ciento, seg~n sea­
la p6liza de ~ue ~e tr~~e, da¿o que el seguro de cré¿ito afronta 
esa p~:ts de la p6=aida total, que~a~do el rema~e~te a cargo del 
proveeeo::. 

4. Contribuye a ~ej~r~r la situaci6n financia~~ a corte pl~ 
zo. 

E~ su mc:nentc se hizo hincapié en la relevancia cel capital­
de tra!::~jc en las finanzas de la e.~presa, y en la necesidad de -
la correcta aemir.istra_ci6n de los rubros que componen el activo­
Y pasivo circulante, en especial las cuentas por cobrar por el -
car!cter incierto que reviste. 

Pues bien, reduciendo significativamente el riesgo al que -­
est~ expuesta una firma, en relaci6n con sus cuentas por cobrar, 
es aceptable aseverar que se contribuye, en cierta forma, a que­
la condici6n financiera inmediata mejore, en virtud del grado de 
liquidez que razonablemente se puede alcanzar, siendo ésto rati­
ficado por la seguridad de obtener los cobros a efectuarse y la­
notable disminuci6n de la provisi6n para cuentas malas. 
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5. Compiementa la mecánica de apoyo para alentar las expor­
taciones. 

Inherente a los objetivos de crear empleos, incrementar el -
ingreso y fortalecer la balanza de pagos,el gobierno federal se­
ha dado a la tarea de apoyar a toda aquella empresa en condicio­
nes de exportar, mediante una serie de mecanismos, entre los cu~ 
les destacan el otorga~iento de crédito y garantías, a través -­
del FO:·!E){ (Fcndo pa::-a el Fomento de las Exportaciones de Produc­
tos Manufac~urados) . 

La aplicaci6~ de un siste~a de garantías al ccmerc~o exte- -
rior complementa, de mane::-a importante, el financia~iento al mi~ 
mo, ya que se parte del supuesto de que para vender es necesario 
otorgar crédito, motivo por el que el exportador requiere contar 
con la seguridad de ccbr<:r los cr:'.lditos que e~:ticndc. 

Para ello el ex?ortadcr tiene a su alcance garant!as contra­
la falta de pago ocasionada por riesgos políticos y e::traordina­
rios, los cuales co!!lo ya indicamos son otorgados pO!' FC:!E}':, asf­
como el seguro de crédito para cubrir las faltas de pago que se­
deriven de riesgos comerciales. 

Sin embargo~ cabe aclarar, el seguro de crédito es una de -­
las tres alternativas por las que se puede inclinar el exporta-­
do;:, y as! garantizar la recuperaci6n oportuna de los créditos -
que otorga, y de paso cumplir con uno de los requisitos que debe 
llenar para poder tener acceso a los fondos que el FOMEX pone a­
su disposici6n. 

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 
. instituci6n bancaria, a petici6n del i:nportador, se com¡.Jror.iete -
de manera irrevocable a pagar al exportador una cantidad de din~ 
ro por concepto de una operaci6n comercial, contra la presenta-­
ci6n de los do'cumentos que en la carta se especifican. 

La carta de crédito es para el importador un requisito que -
le impone el e"portador y también i.:na forma de financiamiento. 
Para el exportador, por ·su parte, representa un beneficio, toda­
vez que vende a car..bio de la promesa de pago de un banco, en lu­
gar de la de i.:na fir::ta comercial. 

3i el e}:portador guarda cierta re:;erva por la coneici6n eco­
n6:nica del b.:inco, o por la situaci6n que vive el país del impor­
tador, puede pedir que la carta sea confirmada por otro banco, -
que bien puede ser local. 

b) Aval Bancario.- Consiste en la garantía de pago que se e! 
tablece en los títulos de crédito que el importador firr.ta. El -
aval, para efectos de financiamiento a la exportaci6n, está con! 
tituido por una instituci6n bancaria del país del importador, y­
con la cual éste guarda relación. 

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 
comisi6n determinada. 

corno es posible apreciar estas dos alternativas, ·sugieren p~ 

ra el importador una carga adicional que va en contraposici6n al 
prop6sito de ganar mercados, es por ello que el seguro de crédi­

to representa la opci6n más viable en muchos sentidos. 
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3.8 COSTO DEL SEGURO DE CREDITO 

Indiscutiblemente el costo que entraña el seguro de crédito­
es uno de los aspectos que más inquieta a aquellas empresas inte 
resadas en asegurar sus ve:;tas a c::-édito. 

Como respuesta a esta inquietud, señalaremos que la princi-­
pal erogaci6n que tiene que realizar el asegurado, a manera de­
contraprestaci6ri 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, segan sea el caso. 

En materia de seguro de crédito a la exportaci6n se maneja -
una tasa de prima distinta por cada una de las opraciones comer­
ciales que lleva a efecto el exportador, llegando a influir en -
su deterrninaci6n los siguientes elementos: 

a) La experiencia del exportador, el voltrrnen de operaciones 
que presente al seguro y el nllmero de los compradores y pa!ses -
con los que comercia; 

b) La calidad moral y condici6n financiera del comprador; 
':: 

c) La s~tuaci6n econ6rnica y la estabilidad pol!tica del -
pa!s de destino de las mercanc!as; y 

d) Las caracter!sticas de la operaci6nasegurada (monto, pl!!_ 
zo, forma de docurnentaci<Sn, naturaleza del producto, etc·.). 

Siendo los l!mites entre los que se encuentra fluctuando la­
tasa .22 y 2.25 por ciento en p6liza global, y•.en p6liza especí­
fica .SO y 5.97 por ci~nto. 
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Por lo que respecta al seguro de crédito interno, se aplica­
una tasa· única al total de transacciones que la p6liza global cu 
bre, y .en su. fijaci6n intervienen en esencia: 

a) La magnHud de la empresa asegurada; 

b) La organizaci6n de 'su departamento· de crédito y cobran-­
za; y 

c) · Su experiencia en relaci6n a las pérdidas por cuentas rn~ 
las que ha sufrido. 

Referente a la p61iza espec!fica, se considera ·fundamental-­
mente: 

.a) Las caracter!sticas de la transacci6n asegurada (rnonto,­
plazo, forma de docurnentaci6n, naturaleza del producto, etc.). 

Por lo que s6lo se maneja también, una tasa por cada venta a 
cddito. 

Los l!mites de tasa de prima van de .22 a .40 por ciento, -­
trat4ndose de p6liza global, y en espec!fica desde 1.62 a 4.21 -

por ciento. 

Se puede notar que para establecer la tasa de prima respect! 
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 asegurado. 

El pago de la prima se hace con posterioridad al desprendi-­
miento de la mercanc!a, es decir, después de iniciado el riesgo­
en base a la declaraci6n· men·sual de ventas, cuando sea ·cualquie­
ra de las dos p6lizas globales. Y en el entendido de las p6li--
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zas especificas, tendrá que cubrirse el importe de la contrapre~ 
taci6n al firmarse el contrato de seguro. 

Pudiése ser que en algún momento el costo de contar con el -
seguro de crédito pareciese alto, sin embargo, éste es perfecta­
mente calculable y no así 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 antelaci6n a la apertura de la Compañía Mexicana de Seg~ 
ros de Crédito, S. A., ta'"!\bién conocida como CONESEC, oper6 en -
nuestro pa!s la Aseguradora de Crédito, s. A., la cual además de 
estar facultada para explotar el ramo del seguro de crédito, - -
practic6 el reaseguro y el coaseguro. 

Sin embargo, dado que se li.~it6 de manera moderada a o~erar­
el seguro de crédito interno, su existencia fue ef!mera ya que -
ofreci6 este servicio del año de 1946 al de 1950. 

No ·fue hasta el año de 1970, que como producto del esfuerzo­
ernprendido por la Secretar!a de Hacienda y crédito P~b~ico, Ban­
co de México, s. A. y la Asociaci6n Mexicana de Instituciones de 
Seguro, se fund6 la Instituci6n encargada de asegurar los crédi­
tos a la exportaci6n, Compañ!a Mexicana de Seguros de Crédito, -
S. A. 

COMESEC, ya en b~se·a la experiencia acumulada en el terreno 
del sequro de crédito a la exportaci6n, comenz6 para 1976 a bri~ 
dar el seguro de crédito interno, siendo hasta la fecha ambos s~ 
quros dnicamente concedidos por la citada organizaci6n, en vir-­
tud de que el aparato econ6mico 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 cornpañ!as de se.guros mexicanas 
y el Banco Nacional de Comercio· Exterior, S.N.c.,·en un 90 y 10-
por ciento, respectivametne, dejandose entrever 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 Compañ!a Mexicana de seguros de Crédito, s. A., conscien-. . 
te de ser la' Qnica instituci6n que otorga el seguro de crédito ,y 

· de la importancia que este servicio reviste para la industria y 

el comercio de nuestro país, ha venido experimentando diversas -
modificaciones' en lo que a "su organizaci6n se refiere' con el -
afán de lograr alcanzar el objetivo que se plantea este tipo de­
seguro en México (objetivo que en su oportunidad fue nombrado) • 

Derivada de esta idea la estructura org~nica de la institu-­
ci6n básicamente se encuentra compuesta por (ver figura 4.1). 

Direcci6n Gene=al 

Destacan entre sus principales ·funciones el ejecutar las re­
sol~ciones adoptadas por el Consejo de Ad.~inistraci6n, desarro-­
lla una labor de relaciones p~blicas ante 6rgano~ afines, tratar 
aspectos relativos a los siniestros más delicados, etc. 

Subdirecci6n General 

Bajo ·su cuidado está el coordinar a las direcciones existen­
tes, reportar el andar de las mismas a la Direcci6n General, ob­
servar el correcto funcionamietno de la entidad, etc. 

Direcci6n de Ventas 

La 'furici6n primordial de esta área, es la de captar. nuevos -
asegurados a través de la colocaci6n de las p6lizas de se'guro en 
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compañ!as que por las operaciones que 

ren. 

Direcci6n de Estudios de Crédito 

realizan as! lo requie-

A su cargo está evaluar los riesgos que técnicamente repre-­
sentan los compradores de los asegurados, a fin de poder tomar -

una decisi6n a~ecuada, que sustentada en el análisis de los ele 
mentes hist6ricos, financieros y crediticios disponibles, permi­
ta aceptar el riesgo de· cobertura o bien, en su defecto, recha-­
zarlo. 

Para hacer más expedita esta labo=, COMESEC posee un irnpor-­
tante banco de datos que alberga informaci6n de cerca de 43 rnil­

cornpradores, tanto nacionales como extranjeros. 

Direcci6n Servicio a Asegurados 

Esta área tiene encomendada la funci6n de atender y mantener 
las p6lizas existentes con el prop6sito de proporcionar un mejor 
servicio del seguro de crédito. 

Direcci6n Jur!dica 

Tiene bajo su responsabilidad todos aquellos asuntos de ca-­
rácter legal que tienen que ver con el seguro de crédito,. asun-­
tos corno lo son: asesoramiento sobre la respectiva legislaci6n,­

ya sea local o de otros pa!ses, cobranza ext~ajudicial, configu­

raci~n de siniestros, etc. 
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Es interesante hacer menci6n a que en apoyo · a esta funci6n­

COMESEC cuenta con una red de prestigiados abogados en más de 50 
pa!ses, lo cual viene a mostrar lo. bi~n implementado que está el 
seguro de cr~dito en nuestro pa!s. 

Direcci6n Administrativa 

Sus esfuerzos.están encaminados a la administraci6n integral, 
de todos los recursos de que dispone la cor.1pañ!a 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 cr~dito se en'cuentra !nti­

mamente ligado a la situaci6n econ6mica nacional e internacional. 

Tan es as!, que por ejemplo, no es extraño que un período de re­
ceso en la economía estadounidense redunde en una baja en el vo-
1amen de nuestras exportaciones no petroleras, afectando de esta 
forma el nivel de operaciones que cubre COMESEC, o bien, podría­

mos citar que la difícil condici6n econ6mica que pueda afrontar­
una naci6n en desarrollo, y que traiga consigo problemas de in-­
solvencia para determinadas empresas que en su seno operan, re-­
presente para COMESEC un alto grado de siniestralidad. 

Al respecto son muy ilustrativas las gráficas No. 4.1 y 4.2-

ya que es posible apreciar, en la No. 4.1, que el comportamiento 
de las sumas aseguradas tiende a crecer año tras año, sin embar­
go, ello no significa que nuestras exportaciones acusen similar­
tendencia o que crezca la economía nacional, se debe, en una PªE 
te muy importante~.,.a los altos niveles de inflaci6n que padece-­
mes y al proceso devaluatorio de nuestra moneda, como resultado. 

El disparo de la siniestralidad, que muestra.la gráfica No.-
4.2, a partir de 1982, obedece principalmente a casos que se SU! 

citaron en nuestro pa!s, derivados del impacto que caus6 en ero-­
presas con pasivos en moneda extranjera las bruscas devaluacio-­
nes registradas a partir de entonces. Otro factor que contribu­

y6 a su conformaci6n, lo constituye la d!ficil situaci6n econ6m! 
ca por la que atraviesan las naciones sudamericanas. 

Para precisar una idea de la magnitud de los siniestros a -­
los que hemos aludido, la gráfica 4.3, que se refiere a las pri­
mas captadas por la Compañía, es por demás eÍocuente, sobretodo­

si se observa que durante los años de 1983 a 1985 el monto de --
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las indemnizaciones es superior al de las primas captadas, sien­
do que lo más recomendable, para esta clase de. seguro, es que -­
los siniestros no lleguen. a representar miís del 40 por ciento de­
las primas captadas. Cabe aclarar que ante esta situaci6n, la -
mecánica del reaseguro juega un papel trascendente ya que permi­
te hacerle frente a dicha circunstancia. 

Con lo anterior, desearnos dejar asentado que la perspectiva­
del s~guro de crédito, y .de COMESEC como anica instituci6n que -
lo otorga, está perfecta.-::ente relacionada con el quehacer econ6-
mico, y que en la medida en que se fomenta su uso como parte in­
tegral de la adr.linistraci6n del riesgo en las empresas, se con-­
tribuirá no s6lo a hacer frente a situaciones econ6micas dif!ci­
les, sino que también a propicia::: la ex;:>loraci6n de nuevos merca 
dos. 
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CONCLUSIONES 

El seguro de crédito consti'tuye· un atráctivo instrumento que 

contribuye al logro más eficiente del objetivo de elevar las ve~ 
tas .y acrecentar las utilidades que se plantea la administraci6n 
de cuentas por cobrar: toda. vez que al asumir parte importante -

. del riesgo que afronta el empresario al vender a crédito, permi­
te a éste flexibilizar sus estándares de crédito y mayor liber--

. . . 
tad en cuanto al ofrecimiento de condiciones de pago, colocándo­
lo as1.en una mejor posici6n competitiva y ante la oportunidad -
de exp~dir ·sus mercados. . 

Contar con la cobertura que ofrece el seguro de crédito, sis: 
nifica depender en menor grado del manejo del periodo promedio -
de pago con el prop6sito de aminorar la proporci6n de cuentas ma 
las, en vir'tud de que les esfuerzos encaminados a tal fin se ven 
ampliamente reforzados con la perspectiva de indemnizaci6n que -
ofrece el seguro en caso de que se sufran pérdidas por cuentas -
incobrables, lo que quiere decir que la firna podrá ir a la bus­
queda del objetivo que persigue .1a administraci6n de cuentas por 
cobrar sin detrimento alguno de su situaci6n financiera. 

En materia de exportaci6n, el seguro de crédito· se in:::tituye, 
asimismo, en la alternativa más conveniente por la que se puede­
inclinar el empresario para llenar uno de los requisitos que su­
giere el obtener finari.ciamiento a la exportaci6n. 

El desenvolvimiento del seguro de crédito, y el de la insti­
tuci~n que lo confiere, se desarrolla conforme al proceso econ6-
mico nacional e internacional; de manera que las·operaciones as~ 
guradas, las primas captadas y .los siniestros acontecidos, obed~ 
cen a. su 'comportamiento. 
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