
I , 

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA 
DE MEXICO 

FACULTAD DE ESTUDIOS SUPERIORES 
11CUAUTITLAN11 

''Control y Administración Financiera de 
Cartera de Clientes en una Holding de 
la Industria Cementera '' 

T s 1 s 
Oue para Obtener el Título de : 

LICENCIADO EN ADMINISTRACION 

PRESENTA 

Julia Silva CSarbajal Ayala 

Cuautitlán lzcalli; Edo. de Méx. 1987 



UNAM – Dirección General de Bibliotecas Tesis 

Digitales Restricciones de uso  

  

DERECHOS RESERVADOS © PROHIBIDA 

SU REPRODUCCIÓN TOTAL O PARCIAL  

Todo el material contenido en esta tesis está 

protegido por la Ley Federal del Derecho de 

Autor (LFDA) de los Estados Unidos 

Mexicanos (México).  

El uso de imágenes, fragmentos de videos, y 

demás material que sea objeto de protección 

de los derechos de autor, será exclusivamente 

para fines educativos e informativos y deberá 

citar la fuente donde la obtuvo mencionando el 

autor o autores. Cualquier uso distinto como el 

lucro, reproducción, edición o modificación, 

será perseguido y sancionado por el respectivo 

titular de los Derechos de Autor.  

 



I N D I C E 

INTRODUCCION 

Pág. 

1 

CAPITULO 

CAPITULO 

I. ANTECEDENTES PARA EL ESTUDIO DEL CREDITO 

I.1 GENERALIDADES 

I.2 LA HOLDING Y SUS CARACTERISTICAS 

I.3 CONCEPTO Y DEFINICION DEL CREDITO 

I.4 LA NECESIDAD DE LAS VENTAS A CREDITO 

EN EPOCA DE CRISIS 

I.5 OBJETIVOS Y POLITICAS 

I.6 COMITES DE CREDITO 

!!.NORMAS FUNDAJllENTALES PARA EL OTORGAMIENTO 

DE CREDITO 

2.1 OBJETIVOS 

2.2 VENTAS A CREDITO. 

2.2.1 LINEAS DE CREDITO 

2.2.2 DISPOSICION DEL CREDITO 

2.3 ANALISIS DE CREDITO 

2.3.1 ELEMENTOS PARA REALIZAR EL ESTUDIO 

3 

3 

9 

16 

21 

23 

25 

29 

29 

32 

32 

35' 

38 

DE CREDITO 40 

2.3.2 ESTRUCTURA DEL REPORTE DE. CREDITO 75 

CAPITULO III. ADMINISTRACION Y CONTROL DEL CREDITO 85 

3.1 OBJETIVOS Y POLITIVAS 85 

3.2 VIGILANCIA Y RESPONSABILIDAD DEL 

CREDITO 87 



3.3 PROCEriIMIENTOS Y METODOS DEi CREDITO 92 

3.4 ADMINISTRACION Y CONTROL INTERNO DEL 

CREDITO 1~ 

CAPITULO IV. ADMINISTRACION Y CONTROL DE LA COBRANZA 107 

4~1 GENERALIDADES 107 

~2 CONCEPTO 109 

4.3 OBJETIVOS Y POLITICAS 110 

4.4 CARTERA VENCIDA 114 

4.5 PROCEDIMIENTOS Y METODOS DE LA COBRANZA 120 

CAPITULO V. COSTO DE FINANCIAMIENTO 135 

CAPITULO VI. CASO PRACTICO 141 

CONCLUSIONES 17L 

BIBLIOGRAFIA 



lN.TRODUCClON 

Los conócimientos adquiridos en (as aulas y mi corta ex 

periencia pr.ofesional a través de la cual, he tenido la OPO.!:_ 

.tunidad de estar en contacto con Instituciones de Crédito, -

han si~o la base para la elaboración de esta tesis profesio

na(, la primera de mis metas en mi profesión. 

El objetivo por el cual escogf el tema de Control y Ad

ministración del Crédito y la Cobranza, es dar a conocer las 

bases fundamentales en que se apoya dicha actividad. 

Tomando en cuenta el continuo creci~iento del crédito -

en ~l ~undo moderno impone un estudio completo del mismo.~n

todos s~~ asp~ctos, para utilizarlo en forma m4s provechosa; 

por lo que es necesario hacer referencia de quf es el crédito 

y qtié es lo que hace, Cómo ~e definen sus objetivos, Cuáles

son •us:báses y disp6siciones para su otorgami~nto, además 

de tratar aspectos generale• de las caracterfsticas de una 

Holding, ya que para el trabajo que se desarrolla solo fungi 

rA como la representación de una agrupaci6n de emp~esas. 

El cual, su único beneficio es el fiscal. Esto se desa

rrollar4 en los capftulos 1 y II. 



Post~riormente en el capitulo III y IV tendremos un pa

norama amplio en el estudio ~~ tlcnica, anALisis y estratag~ 

ma para obtiner una eficaz administrición en el crldito y La 

cobranza y Lo~rar su control como cumplimiento del objetivo. 

En el c~pitulo V. se explicarA La repercusión del costo 

de financiamiento que incurren Las cuentas por cobrar en ca

da una de sus clasificaciones. 

Dentro del capttulo VI. se profundiza~A en el istudio -

del anALisis financiero para la obtención de una Li~ea de 

crldito, desde Luego lsto se plasmarA en un caso prlctico t~ 

mando en cuenta una solicitud de crldit~. 

tomo antiriormente se mencionó el marco de ~eferenci'a .~ 

en donde se desarrollA el presente trabajo, correspcinde a -

.una agrupación de empresas, cuyo giro se ~efiere i compr~r,~ 

v~nde~~ d~stribuir, almacenar, i~pci~t~r y export~r·~oda cla-

se de materiales para la 'construc¿i6n, dicha agrupación serA 

repres•ntada por un órgano "Cementos Unidos, S.A. de C~V~",

el cual, estA facultado para su org~nizaci6n y administra- -

ci6n. 
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CAPITULO I. ANTECEDENTES PARA EL ESTUDIO DEL AREA DE CREDITO~ 

1 .1 .• GENERALIDADES 

EL nuestro es un mundo de ~rédito. EL cré~ito se 

ha vuelto una parte integral de nuestras vidas y par~ 

ce que en Lo futuro su importan~ia será aón mayor. 

Por lo tanto es vitalmente necesario para t-0dos ya 

sea como consumidores individuales, administradores -

de empresas, mayoristas y fabricantes, conocer con -

claridad lo que es el crédito. 

Esta utilización cada vez mayor del crédito pue

de atribuirse a diversos factores principales. Prime

ro, es i~portant~ reconocer que La actitud ¿el clien

te con respecto al crédito ha cambiado sustaricialmen

ie ~n el transcurso de Los afi6s y que el hecho de que 

la empresa contraiga actualmente un crédito ha alcan

zado una respetabilidad relativa. 

~egundo, la mayor seguridad fina~ciera que se ha 

logrado d~bido a La proporción cad~ vez mayor de cré

ditos otorgados. 

Tercero, esta mayor disponibilidad de crédito se 
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ha convertido en un importante factor en el crecimie~ 

to d• nuestra ec6nomfa. 

De todas las formas de organización social cono

cidas, e~ crédito es. la más reciente, su funcionamie~ 

to es tan complicado que era imposible que hubiere -

aparecido en sociedades primitivas, ya que supone una 

previa acumulación de capitales bajo la forma acuñada. 

En un principio encontramos que el préstamo ocu

paba un lugar más o menos importante. Sin embargo~ -

aparece bien como medio de asistencia entre personas

de la misma familia o misma clase soci~l, o bien, co

mo medio de explotaci&n eritre extraños o personas de

distintas clase~, pero nunca como m~di~ de producción. 

E.l crédito no estaba representado por ningO:.n objeto -

~aterial, .era simplemente un lazo person~l de deudor

a acreedor. Si el pr;mero no pag·aba, el segundo al no 

tener bienes que vender o embargar, lo hacfa en. la 

persona misma del de~dor esclavizAndolo o ericarcelán

d~le. M6s tarde por obra de los jurisconsult~s Roma-~ 

nos los créditos son asimilados a los bienes materia

les y llegan ingeniosos medios a transmitirlos. 

En la Edad Media, la legislación comercial real~ 
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zó un importante y trascendental invento que constit~ 

yó una verdadera revolución económica, que cónsistió

en representar al derecho de crédito por un titulo es 

crito, asl fue como surgieron La Letra de cambio y el 

pagaré. 

En un principio estos títulos, La Letra de cam-

bi o y el pagaré, no podían ser utilizadas sino por a

quellas personas a quienes estuvieran dirigidas. No -

fue sino hasta el siglo XV, cuando se pensó en hacer

- Los negociables mediante una mención especial en el 

dorso del titulo, mediante el endoso. En esta forma-

nació el crédito como medio de producción, es decir 

e u a n_d o t as r i que za s 1' u t u r a s q u e d a r o n r e :i L i z :id a:; y -

puestas en el comercio bajo La forma de t{t~~os nego

c~jbles. EL endoso dió al t{~ulo de crédito una inme~ 

sa simplificación, peró también un riesgo, puesto que 

compromete solidariamente a todas aquellas personas -

cuyas firmas apBreceri en él. 

Recientemente se ha dado un paso más _adelante en 

La evolución de Los tltulos de crédito, que consiste-

en La supresión de las ventajas del endoso y en La 

creación de títulos de crédito que quiere recuperar -

su capital con anticipación al vencimiento de La obl~-

5 



gación puede hacerlo negociándolo. Asl con el paso -

~el tiempo y en poco más de 50 a~os, la administra~ 

ci~n. del crédito ha salido del cubiculo del tenedor 

de libros, a los lujosos salones ejecutivos. La adm~

nistración en si constituye en la actualidad una gran 

empresa. 

La metodologfa ~ue se sigue en este trabajo no -

solo pretende ser aplicable en la toma de decisiones

en una industria que se dedica a la producción del c~ 

mento sino también a cualquier empresa con un futuro

comprometedor. 

A continuación se harA un breve resómen de lo -

que acoriiece en el pais dentro de la Industria Cemen

tera. 

La necesidad dinámica de crecimiento que ha veni 

.do manifestando el pats, ha permitido que la indus- -

·tria fabricante de cemento continue conservando un l.!!_ 

gar reievante dentro del contexto de las actividades

ecoriómicas del pafs. 

Durante los ólttmos a~os, la industria cementera 

ha venido desarrollando un notable esfuerzo, para que, 

6. 
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a través de las ya 28 plantas productoras, .se manten

ga un ritmo constante de abastecimiento, ampliando -

sui capacidades broductivas, no obstante el acelerado 

incremento de lo~ costos en maquinaria y equipo, que

no se ven compensados equitativamente con el aumento

de los precios de venta, pero por ningón concepto se

rA una limitante para abastecer a la industria de la

construcción de uno de sus principales insumos, ya 

que los industriales del ramo estAn concientes de .la 

importancia que tiene esa industria en la generación

de empleos lo que es actualmente una de las preocupa

ciones que pretende atender el Gobierno Federal~ as1-

como en el rubro de los gastos de inversión, por las

obras de iniraestructura habitacional y de proyect6s

industriales que se realizan. 

En materia de aba~tecimiento, la pol1tica inter

na seguida por las empresas~ continua siendo la misma 

o sea abastecer principalmente su Area de influencia

y en caso de emergencia, recurirA a otras zonas. Lo 

anteri6r estA en función de que las 28 empresas que 

consituyen la rama, 25 de ellas organizadas como So-

ciedades Cooperativas, se encuentran estratégicamente 

localizadas para atender los requerimientos necesa- -

rios en una zona cuyo radio no es mayor a los 400km. , 
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ya que La baja densida~ econ6mica del producto hace 

incosteable su transportaci6n a grandes ~istancias. 

FUENTE: La Industria del Cemento , CAMARA NACIONAL DEL 

CEMENTO , Anuario 1985 8 



1. 2. LA HOLDING ~ SUS CARACTERISTICAS 

EL fen6men6 de La combinaci6n d~ empresas, o 

de La form~ci6n de grupos de empresas, comienza a -

surgir~ finales del siglo XIII y a partir de esa 

fecha ha venido creciendo en importancia en todos 

los paises. 

El economista R. Kohler define a La combina--

c;6n dé empresas como! 

"La concentraci6n de dos o más entidades :econ~ 

micas llevada a cabo por la transferencia de Los a~ 

tivos netos de una de las entidades econ6micas a. 

una de las otras fusi6n>,. o a una nueva creada P,!. 

ra ese prop6sito Cconsolidaci6n) j_I. 

Cualquiera de la~ dos puede, ~n efecto, reali

zar una compra, con el retiro de uno o mAs grupos -

de accionistas o puede ocurrir una comunidad d• in

ter~ses, en La cual tomen pa~te todos los ~ccionis

tas de acuerdo con su part~cipaci6n. 

,11. l;l.i.c .. c.i.on.ar:i.o par¡¡ Contadores, Eric L. Ko.hler U.T.E •. H.A. 

9. 



En esta definici6n para Kohler el término conso

lidaci6n tiene tres- acepciones: 

A) La combinaci6n de dos o mAs empresas llevada

ª cabo por la transferencia de los activos ne 

tos de una empresa. En nuestra legislaci6n se 

conoce como fusi6n (Art. 222 de la Ley de So

ciedades Mercantiles). 

B) La preparaci6n del Balance y Estados Financi~ 

ros consolidado de aquellas empr~sa~ emparen

tadas. 

C) El grupo de empresas consideradas como una -

actividad. 

Resumiendo' podemos concluir que la combinación 

de empresas consi~te en la uni6n o concentracf~n de 

dos o mA~ empresas bajo una direcci6n com6n, con la 

finalidad d~ cumplir de lo mejor posible coh el obje

tivo p~ra to cual fueron creadas; en forma que pueden 

ir desde una fusi6n, una adqui~ici6n, ya sea total o

con participaci6n en el capital contable de otra com

ñia, hasta un simple acuerdo contractual sobre alguna 

cuesti6n. 
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Las causa"s más comunes para explicar la combin.§!_ 

~i6n de empresas es la expansión y crecimiento, este 

c re c i mi en to no .. so Lo ex p· l i ca a l a c o m b i na c i ó n de emp r~ 

sas sino que es apli~able a todas las empresas entre 

si. Una de las características explicables a este de 

sarrollo es debido al sistema económico ya que el o~ 

jetivo buscado normalmente por todas las empresas es 

la obtención de la máxima utilidad posible como meta 

esencial, esta maximización de utilidades es necesa

ria, ya que si ésta es escasa en relación con la in

versión, o bien no hay, entonces se restringirá el -

crédito o la obtención del capital. 

Otra de las ca~sas principales par~ el creci

miinto y La expansión son las sigtiientes: 

Crecimiento de la demanda. El cual proviene del au 

mento de la pob~aci6n, del m~yo~ consumo indivi- -

dual de sus componentes~ Los cambios de gustos,etc. 

Cambios Tecnológicos. Los cuales exigen cada vez 

más un niNel de producción superior, y en cierto 

modo son las respuestas al estimulo del crecimien

to de la demanda. 

Descubrimientos e Innovaciones. Ya sea que la empr~ 

sa los haya logrado, como que la empresa los nece-

11 



site~ debido a La competencia. 

Bó~qu~da de una mejor posición en el mercado. Este

e~timulo presenta varias facetas, como es el c~so 

de asegurar materias primas, diversificar riesgos 

y algunos otros similares. 

Es importante hacer notar también La tesis expue~ 

ta por Remo Linda ~/, La cual argumenta que ta final~ 

dad pers•guida por Las empresas como La maximización

de las utilidades, no es ya el objetivo m~s importan

te sino que ahora es el crecimiento diversificado pa

ra lo cual se argumenta lo siguiente: 

E_l, -~_ccfonisla -no _e.:s ya "el rey" debido a La· difu

sión de la propiedad mobiliaria. 

La v~c~cfón macroeconómica de las grandes firmas de 

rivada del impacto causado en tornó suyo por su 

existencia, por el lugar de emplazamiento y por sus 

iniciati.vas. 

La responsabilidad social que deriva de. los hechos

anteriores. 

Las nuevas dimensiones mundiales de los espacios 

ecm1ómicos determinan en el plano operativo la des-

~1- Economia Aplicada, Remo Linda, toncurrence Archivos I.S.E.A. 

12 
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centralización de las empresas en una multiplici

dad de unidades productivas y de centros de deci

sión. 

·1n+luencia de nuevas fuerzas económicas y socia-

les, distintas de la propiedad del capital sobre

la estructura y comportamiento de la empresa (di

rectivos de la misma, poderes públicos en las di

versas escalas, sindicatos, etc ••• ) es cada vez -

mayor. Estas fuerzas no tienen ninguna razón pri

mordial para conseguir un fin de hacer máximo el 

beneficio, siendo el crecimiento diversificado. 

Sin embargo, el mismo autor afirma que no puede se

pararse el crecimiento diversificado de la tasa de

utilidad sobre la inversión, por lo cual: 

•••. Un grupo de desarrollo moderno está sometido a

medio y largo plazo, por la obtención de una tasa -

de rendimiento relativamente constante a medio y 

largo plazo, asi comri la igualación de l~s tas~s de 

~endimiento de las diferentes empresas el grupo. 3/ 

Las formas de lograr la expansión se clasi~i-

can como internas y externas. 

~/ Capella San Agustin, archivo I.S.E.A. 
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Crecimiento interno. El cre~imiento int~rno se deri 

~a del aümento de las operaciones de la empresa, el 

cual es el resultado del aumento de la demanda de -

Los bienes o servios de La em~resa, del estableci--

miento de nuevas Lineas de productos, de nuevas - -

Areas geográficas de ventas, etc., financiadas por-

las utilidades del negocio mediante pasivo, o me- -

diante aportaciones de capital. 

Crecimiento externo. El crecimiento externo es der~ 

vado de La adquisición de empresas con operaciones-

preexisterites, pudiéndose llevar a cabo esta adqui-

sición en forma total, por medio de La compra de La 

empresa, por medio de una fusión o bien logrando el 

control de La empresa en cuestión, mediante pa~tic~ 

·?,ación mayoritaria en su capital contable. También-· 

puede llevarse a cabo con La creación de nuevas - ~ 

empresas. 

La combinación de empresas desde el punto de vi~ 

ta económico es tan ampl1o que puede ser consider~do-

desde varios puntos de vista. 

{

HORIZONTALES 

COMBINACIONES VERTICALES 

EN CONGLOMERADO 

14 



L•s co~binacione~ verticat•s. Son aquellas eh

las cuales Las empresas agrupadas constituyen dife

rentes parte• del proceso prod~ctivo pudiendo ir -

desde la fabricación de la materia prima ~asta la -

distribución y mercadeo de las existencias. 

Las combinaciones horizontales. Son aquella~ -

que est~n situadas en ta misma etapa del proceso -

prodtictivo, o sea, que realizan la misma actividad. 

Las combinaciones en conglomerado. Son aque- -

llas empresas que tienen poco en comGn en cuanto a

ta producción o al mercado. 

15 



1. 3. CONCEPTO Y DEFINICION DEL CREDITO 

¿Qué es el crédito? 

EL té r mi no "C r é di to" se ha de f i ni ·do de muchas-

maneras y por muchos autores. Casi todos Los escri-

tores que tratan el tema tienen elaborada·su propia 

definición, John Stuart Mill definió al Crédito co-

mo "el permiso para usar el capital del otro". 4/ 

Para Joseph French Johnson es "el poder para -

ob~ener bienes y servicios por medio de La prqmesa-

de pago en tina fecha dete~minada en el futuro".~/ 

Esta definición se puede considerar como un de Las -· 

más ampl~a~ente aceptadas, ya que establece que e~~ 

crédito es un derecho pres.ente a pago futuro. Esto

es debi~o a que toda operaci6n de crédito inte~vie~ 

ne cuando menos dos personas: el deudor y el acree

dor. El deudor es aquella persona que recibe ·algo -

en la actualidad y ~e obliga a devolverlo en el fu.. 
turo. EL acreedor es aquel que dando algo actualme.!!. 

te a cambio de nada, en el futuro Le será devuelto. 

4/ La Econom1a Politica - John Stuart Mill - Editorial MUSA 
~ El Dinero y la Circulaci6n - Apuntes de La FESC~ 
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Est~s y muchas definicio~es tienen validez en L~ 

us~al Literat~ra del crédito en Los negocios. 

Para obtener una apreciación abstracta del créd_i 

to como entidad fijaremos nuestra atención en su ori-

gen Latino "Creditum" que significa confianza, ya que 

un crédito sin confianza es inconcebible. 

Asi crédito es confianza; en Los negocios es La-

confianza dada o tomada a cambio de dinero, bienes o

servi~ios. Para contribuir a una comprensión de Lo 

que e~ el cfédito y de qué es Lo que hac~, se adoptó-

la siguiente definición: 

. . 

"El crédito es un med.io de. cambio de a.ceptación 

limitada". 

Al analizar esta definición, brotan la~ siguien

.tes preguntas.: ¿par qué el crédito es· un medio de ca!!!_ 

biri? y mAs a~n ¿por qué es de aceptación limitada? 

Primeramente la respuesta, porque se considera 

corno un-medio de cambio qúe act"ua en s-i, en cua.nto a que 

se facilita el paso de las mercancias o servicibscdel 

vendedor al cbmprador, as1 como se reconoce que eC di_ 

17 



he~o en nuestra economfa es un medio de cambio que -~ 

permite el paso fácil de mercancías o servicios entre 

vendedor y comprador, asi se reconoce el crédito. 

EL concepto de aceptación Limitada del crédito. -

quizá se entienda más claramente con La siguiente com 

prensió~: 

Cuando un cliente ofrece a un comerciante La ca~ 

tidad de $500.00 a cambio de una corbata, La cual tie 

ne esa cifra como precio, el vendedor al menudeo no 

se para a analizar si debiera aceptar Los $500.00 -

(excepto quizás como una prec~uci~n contra falsifica-

cionej)~ pero tomará el dinero ~e buena manera, sa- -

biendo que a su vet· encon~rará a otros que estarán --

dispuestos aceptárselo, asf, a nuestra moneda de me-

.tal y el papel moneda hoy en dia tienen una c~racte-

r{5tica en donde descansa La diferencia prin¿ip~l del 

crédito y que es la "aceptación ilimitada", asi pues, 

el .crédito su caractérfstica es de aceptación Limita-

da. 

También el_crédito puede ser definido en rela--

¿;6n a sus funciones en los negocios, puede signifi-

car ~crédito'' como una tr•nsacción a crédito establ~ 

~8 



cido o instru~ento de crédito. 

La primera acepción se utiliza en términos usua~ 

les como "comprando a crédito" o "extendiendo a cré·dj_ 

to" eri si ya este acto corresponde a una transacción

ª crédito~ el ~ual comprende el cambio de un valor -

presente por una promesa de pago en un tiempo especi

ficado en el futuro. 

En su segunda acepción "crédito", es sinónimo de 

crédito establecido, aqu1 el crédito significa la - -

aceptación de la promesa de pagar emitida por el com

~rador o la buena voluntad del. vendedor para creer en 

l·a prome.sa del pagador, la frase "su crédito es bueno" 

re~leja honorabil~dad y reputación de solvencia. 

·en la tercer acepción "crédito", significa un -

instrumento de crédito, que consi~te en una promesa -

de pa~o document~do que manifiesta una transacción -

·formal de crédito, los cheques, los pagarés y las a-

c•ptaciones mercantiles són instrumentos comune~ de -

crédito. 

Otros factores importantes de considerar y que -

qu9dan impl1citos en el crédito es el "tiempo" y 



·•riesgo"·, ya que ·la. pérdida de la confianza ocurre

con frecuencia; la reputación es, ~uando mucho una

apreci ación de La personalidad, y con el tiempo qu~ 

da sujeb a ~mbios. EL deudor de mayor confianza es

a menudo, sujeto. a presiones que deprecian su prom~ 

sa de pago. 

Asi tomando en cuenta estas consideraciones, 

adem~s de los factores importantes "tiempo" y "rie~ 

go" podremos con~luir que en tanto que es cierto 

que el comprador tiene La opción de examinar las 

mercancias o servicios para ver si vale el precio 

que.·'.l·e pide el vendedor de ofrecer su crédito por: 

ellos, el vendedor tiene el derecho de hacer una i~ 

vestigaci6n del comprador y decidir si aceptar al -

individuo como un riesgo de crédito. 

. 20 



1. 4. LA NECESIDAD DE LAS VENTAS A CREDITO EN EPOCA DE CRISIS. 

La necesidad del crédito en época de crisis, va 

ria con la situa¿ión financiera del negocio, a su 

vez~ el monto del crédito dentro de la e~presa juega 

un papel determinado, ya sea que los negocios prosp~ 

ren o declinen. 

Al reconocer totalmente nuestras limitaciones--

en forma modesta, se pretende presentar solamente a~ 

gunos comentarios que desde luego no se originan en-

estudios profundos ni tratan de llegar .a é:onc lusio-

nes o sugerencias de infalibles resultados, ~As bien 

~e trata de dar una serie de situaciones ~ue actual

mente se están viviendo en el mercado. 

Es necesario proponer un punto. de par~ida para

. tal efecto; entonces cabe. mencionar las siguientes--

consideraciones: 

A) Debido a que uno de los objetivos principales 

de todas las empresas por lo general consiste 

en promover las ventas, las cuentas por cobrar-

fundamentalmente será un instrumento de mercad~ 

te c ni a • As i e l de p a r ta me n·t o de mercad oteen i a de 

la empresa considerará las cuentas por cobrar -
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8) Tener presente la situación económica actual del

pais, sin olvidar ni dejar de reconocer que el -

múndo actual atraviesa por una grave crisis, en 

c~anto al orden económico, y que son muchas las 

situaciones que en forma directa o indirecta afe~ 

tan nuestra economia, y en particular como nos -

afecta esta situación dentro de nuestras empresas 

ya que se considera a la Industria de la Constru~ 

ci6n como un factor determinante e·n la infraestru_s 

tura del .desarrollo del pa1 s. 

C.) La situación actual del mercado de la construcci6~ 

y la gran oferta de los mercados potenciales; ya

que como se mencionó con anteriori~ad existen 28-

plantas industriales fabricantes· de cemento, lo -

iual origina una gran cómpetitividad. 

D) Permite la utilización o empleo de capitales. 

E> Hace posible, mediante combinacionei y acumulaci~ 

nes,.emprender la realización de grandes empresas 

que una persona difícilmente podr1a realizar. 

f) Es uno de los instrumentos que ayuda a resolver ~ 

.de una manera satisfactoria el delicado problema

del e.quil.i.brio entre la producción y el consumo. 
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1. 5. OBJETIVOS 

.OBJETIVO GENERAL 

Cr~dito.es la capacidad financiera de nuestra -

clientela para obtener mercancias mediante una prom~ 

sa de pago a una fecha futura y sirve como herramie~ 

ta de apoyo para Lograr un mayor volumen de venta; 

otorgando adecuadamente el cr~dito, Lograremos una 

mayor distribución de nuestra mercancia, asi el evl 

tar al máximo atrasos en Las cuentas por cobrar. 

Para Lograr Lo anterior se fijan Los siguientes 

objetivos: 

A) Establecer los Lineamientos a seguir P.ar.a Lograr 

un adecuado funcionamiento de Las operaciones -

crediticias y de cobranzas. 

B) Est~blecer los medios para controlar Los ries-

gos económicos, que se corre al otorgar cr~di-

tos a Los clientes~ 

C) Servir como instrumento positivo de ventas me-

diante el adecuado otorgamiento de cr~ditos pa

ra conseguir los vol~menes presupuest~dos de -

crédito. 

D) Establecer condiciones óptimas de crédito para~ 

La empresa y el cliente. 
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POLITICA GENERAL 

Establecer Las pol1ticas y procedimientos para

el otorgamiento, revisión y recuperación del crédito 

a clientes. Para su cumplimiento sé fija Lo siguien

te: 

A) EL Area de finanzas a través de su jefatura de

crédi to y cobranzas será resp~nsable de autori

zar Los c~éditos concedidos a Los clientes. 

B) Todo crédito será asignado de acuerdo con Los 

resultados de Las investigaciones previamente 

realizadas. 

C) EL Comité de Crédito será responsable de autor.!_ 

zar Los créditos concedidos a los clientes. 

O)! El crédit~ implica una relación a Largo plazo 

con un cliente por lo tanto no debe usarse para 

capturar clientes que no garanticen su ·permane!!. 

cia con la empresa. 

E) Sólo se concederá crédito a Las personas con C.!!_ 

pacidad legal. 

'f) Los clientes ~u~- se consideran como sujetos de

cre~ito deberán tener capaci~ad de pago y posi

ción financiera sana que garanticen el pago. 
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1.6. COMITES DE CREDITO 

Para tener una idea más clara de ¿Qué es un Co

mité?, se procederá a dar una definición. 

Los comités, se pueden definir como "Las reuni~ 

nes formales cara a cara, de un grupo de personas in 

tegrado de un modo más o menos permanente, que se 

reune con periocidad para discutir y resolver probl~ 

mas de interés comOri. Sus miembros forman, en conse

cuencia, un grupo de trabajo permanente". !!_! 

EL comité, por su parte, discute, delibera, re

suelv~ y decide acerca de p1·oblemas derivados de ac

tividades espec1ficas, de interés comón a Los miem-

bros de crédito y al organismo. 

Las caracter1sticas comunes y fu~damentales del 

Comité son, entre otros: 

A) Integración formal. 

B) Reuniones de trabajo de tipo definitivamente p~ 

r1odicas, y 

C) Manej~ integral de comunicación deliberativa. 

2_1 Miguel F. Duhalt. t<raus.s., Tecnicas de Comunicación Administrativa. UNAM 
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En relación al inciso A) un comité estará inte

grado por personas con delegación de autoridad den-

tro del ordanigrama ~ue prevalezca en cada una de -

las empresas. 

Para el presente trabajo el comité de crédito -

estará formado por: 

Dirección General 

Dirección del Area de Finanzas y Administra-~ 

ción. 

Dirección del Area Comercial. 

A fin de agil~zar la autorización de crédito~ -

se establecerá un nivel mAs de aut~rización de ¿réd~ 

to, y que es el grupo de AnAlisis. 

Grupo de Análisis: El grupo de anAlisis estarA inte-

grado por: 

Di~ector de Mercados. 

Director de Finanzas~ 

Gerente de Finanzas. 

Gerente de Tesoreria. 

Gerente de Ventas. 
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PERIOCIDAD DE REUNIONES 

Comités de .Crédito.- Se reunir' una vez al mes para

efectos del anAlisis de la si-

tuaci6n general del crédito y -

cobranzas, asi como para reci-

bi r recomend·aciones de solicit~ 

des de crédito que por la lfnea 

de crédito deban ser autoriza-

das. 

Grupo d• AnAlisis.- Se reunirA cada vez que se re-

quiera para recibir solicitudes 

de crédito y en su caso .la apr,2_ 

baci6n de aquellos. 

DIFERENCIAS DE OPINION 

En el caso ~e eKistir.diieren~ias de ~pini6n •s 

necesaria la implantaci6n de vot~s de.calidad pafa -

defihir dicha diferencia. 
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PRINCIPALES FUNCIONES 

COMITE DE CREDITO 

~ Estable~er Lineamientos para el otorgamient6 del -

crédito. 

Evaluar La situación crediticia de La empresa y di~ 

tar decisiones estratégicas. 

Aprobar y rechazar Las solicitudes de crédito que

se reciban. 

Vigilar el cumplimiento de Los Lineamientos de eré 

di to. 

GRUPO DE ANALISIS 

.Vigilar la situaci6n crediticia de La empresa y t~ 

mar acciones que permitan mantener un control del

crédito y su cumplimiento. 

Ma~tener informado al Comité de Crédito de la si-

tuaci6n crediti.cia de La empr.esa • 

. Apro.bar y rechazar Las. solicitudes de crédito que

se. reciban. 

Vigilar e~ cumplimiento de los Lineamientos de cr! 

di to. 
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CAPITULO lI. NORMAS FUNDAMENTALES PARA El OTORGAMIENTO DEL C.REDITO. 

2~1. OBJETIVO 

Evaluar el riesgo que implica conceder crédito-

a un cliente en particular. 

Para el cumplimiento de este objetivo se hará -

referencia a lo que dictan las normas tradic1onales, 

de maneta un tanto vaga las llamaremos las cinco C:-

Capital, Carácter, Condiciones, Capacidad y Colate--

ral. 

El Capital, se estima normalmente por la impor

tancia y la est~bilidad financiera de los clientes,

reflejados en sus estados ~inancieros. El· análisis -

tratán~ose de una sociedad enfocará las cuentas del

capital del cliente potencial, el Capital contable -

y el Activo total. 

El Carácter (solvencia). Del cliente potencial-

se juzga, normalmente a través d.e su re.putaci6n y su 

determinaci6n por pagar. 

Hay que estudiar sus antecedentes comerciales -

y sus hAbitos .de pago, asegurándose de que la admi--
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nistración ha operado siempre con toda la int~n~ión-

·de cumplir con sus obliga.cienes y ha de mant·ener bu~ 

nas relaciones con sus proveedores, cuidando de no -

dejarse influir por la charla del cliente potencial 

c~ando i~siste en que si no se le otorga cr~dito de-

inmediato se irA con la competencia. Los clientes h~ 

norables comprenden que se necesita cierto. tiempo P.!. 

ra investigar sus referencias y se muestran dispues~ 

tos a coop.erar. 

Las Condiciones.- Al estudiar a los clientes p~ 

tenciales se deben juzgar sus antecedentes de pago -

de acüerdo con las condiciones económicas generales-

que predominaron durante el perfodo que se investiga 

mucha~ veces los riesgos marginales podrAn aparecer-

mAs aceptables de lo debido por encontrarse en auge~ 

·econó~ico, lo qu~ se debe hacer es eKam1na~ los ant~ 

cedentes del solicitante para ver si ha pagado sus 

cuentas incluso en perfodos de recesión económica, 

la.coricesi6n de cr~ditos a clientes que han tenido 

problemas para pagar en esas circunstancias darA lu-

gar a que la empresa sea el pr6Kimo acreedor que su

f~i rA cuando el auge haya pasado. 

La Capacidad. de pago del cliente p~tenci~l se-
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ha juzgado clAsicamente de acuerdo con el volumen de 

su activo de mayor liquidez, es decir, efectivo, va

lores realizables, inventarios y cuentas por cobrar, 

con base en que a ellos recurrirA el cliente para p~ 

gar Las cuentas. Por supuesto, hay que examinar ta -

"calidad" del ~ctivo circulante. 

~uantificación del Riesgo. Despuli de estudiar

a varios miles de solicitantes, se deberA desarro- -

llar cierta intuici6n que permita evaluar la acepta

bilidad de los cli•ntes potenciales; pero tambiln -

hay tlcnicas que permiten establecer con mAs preci- -

si~n el riesgo asociado con cada uho. 
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2.2. VENTAS A CREDITO 

Para realizar una venta a crldito, se requerir~ 

de una evaluaci6n y autorización previa de los 6rga

nos fac·ultados por la empresa por lo tanto es neces_!!. 

ria el p·rohibi r de hacer compromisos con clientes a~ 

.tes de obtener la aprobaci6n, ya que es muy usual 

que en ocaciones el ~rea de ventas al considerar el

cr~dito como una herramienta auxiliar a la labor de

ventas para ganar y mantener mercado, llega. a hacer

compromisos indeb~dos con el client~. 

LINEAS DE CREDITO 

~as l1neas de crldito, son lo~ c~éditos ot6rga

do~ ~or cualquier empresa bajo las consideraci6nes 

{d6n~a~ para sü otorgamie~to. De una forma gen~r~l 

·los r~quisitos a cubrir son: 

A) ·Que las lfneas de crédito que sean aprobadas de 

ban estar de acuerdo al ·tipo de produc.to que rn.!_ 

je l~ compafi1a Y,~onvertidas estas a .un monto ~ 

en ~esos equivalente al momento de su autoriza

ción. 
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B) Las lineas serán administradas por un plazo en 

dias y un monto en pesos, el cual serA actual~ 

zado automáticamente de ácuerdo a los aumentos 

del precio decretados por la co~pafi~a siempre

Y cuándo la cuenta del cliente esté al corrie.!!. 

te dentro de los márgenes marcados por las po

liticas. 

C) Las lineas de crédito deberán ser determinadas 

en funci6n de la solvencia de los clientes y -

serán productos del análisis de crédito reali

zado. 

Estas lineas de crédito pueden ser efecto de -

cancelaci6n en el momento en q_ue ex\sta. una suspen".'" 

ci6n temporal de las operaciones por· parte del clie.!!. 

te. 

'Dentro de las lineas de crédito se ,han clasif~ 

cado como acreditados a todo·s aquellos clientes qüe 

·por el ramo. de su actividad y por su capaciaad pote!!. 

cial de mercado se dividen y clasifican como sigu·e: 

A) CLIENTES DIRECTOS 

8) CLIENTES GOBIERNO 

C> CLIENTES ESPECIALES 
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A) -Clientes Directos.- Dentro de este grupo se·consj_ 

deran a todas aquellas personas morales que se d.!:_ 

dican a La comercializaci6n y procesamiento del -

cemento en cualqu~er Lugar de La Repóblica y que

debido al ·tipo de operaci6n se pueden clasificar

de la siguiente forma: 

Distribuidor: Son todos aquellos clientes que re

venden el producto a casas materialistas y al pó

bli to, ademAs de contar con transporte propio. 

Premezclad~r: Son aquellos clientes declarados 

personas morales que se dedican a La comercializ~ 

ci6n y procesamiento de con~reto premezclado en -

:cualquier parte de la repóblica. 

·contructor: Son todos aquellos clientes que su g~ 

ro .corresponde al ramo d.e la construcci6n y que -

se de~laran ~omo empresas establecidas con obras

en particular. 

Transformador: Son todos aquellos clientes qu• -

proce~an la materia prima para una gam~ mAs amplia 

del producto. 

Materialista: Son aquellos clientes que realizan

de la materia prima una venta directa al póblico, 

ademAs de no ser indispensable el transporte. 

Póblico: Al póblico en general. 
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'2. 2. 2. DISPOSICION DEL CREDITO 

La disposición de crédito como su nombre lo in-

dica, es la disposición con que cuenta el cliente p~ 

ra hacer uso de su crédito. 

Para poder disponer de un crédito otorgado es -

necesario que se reflejen estos en un manual de eré-

dita, donde se especifique todas y cada una de las -

clasificaciones de crédito según sean las necesida--

des de cada una de las empresas. Hay empresas que ~-

clasifican a éstas como clientes de crédito normal y 

clientes de crédito especial. 

Crédito Normal. La venta a crédito estará debida--

~~nte soport~da con un documento que avalue el im

po~te del cfécÍito a solicitar, es~o es con el fin

de ~arantiza~ la recuperación de lo acredit•do, el 

firmante probará su ¿apacidad legal mediante pode~ 

not•rial vigente. 

,Crédito Especial. El cliente podrá' disponer de cr~ 

~i~o~, especiales siempre y cuando pueda demostrar

su capacidad de generación de pagos y posición sa-

na que garantice el pago del tipo de crédito es-

peciaL requerido. 
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Par.a hacer uso de un crédito es importante con~ 

cer p~imeramente cual es su Lfmite. Este siempre de

be ir en función al anAlisis efectuado sobre Las ~o~ 

Licitudes de crédito y el resultado de Las investigi 

ciones realizadas por el analista de crédito. 

En base a La situación financie~a del client~~

el Comité de Crédito, el Grupo de AnALisis y las pe~ 

sanas con delegación establecerán de acuerdo a Las -

facultades de decisión La Linea de crédito indicando 

el monto asignado. 

'·otro de· Los puntos imp.ortantes en el crédi t:o .es. 

el que marca Los Lineamientos. ·para La uti Lización 

del Limite de crédito en plazo. 

Es sabido que un .Limit~ puede ser ayuda val~osa 

en Las relaciones con el cliente. Puede ser usado p~ 

ra contener gastos temerarios 6 incrementar Las ad-

qui•i¿irines de un clien~e~ éste, o ve su crédito con 

dignidad o viola notoriamente el principio de crédi

t6. EL uso apro~iado de un Limite de cfédito en el -

tiempo justo. puede ayudar al acreedor y al cliente' 

Las opiniones difieren sobre si se inform~ o no 
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a los clientes ~e los l•mites de cr~dito, sin embar

go, es conveniente que estos deban estar siempre in

.formados ya que las ventajas de de~irle al ~liente -

su Limite de crédito est~n: 

El cliente retiene m~s f~cilmente su l•mite cuando 

previamente lo conoce. 

El cliente puede planear sus compras de acuerdo -

con su limite de crédito. 

Hay menos oportunidad de un mal entendimiento pos

terior cuando el cliente conoce su limite de créd~ 

to desde un principio. 
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2.3. ANALISIS DE CREDITO 

Concepto de Análisis 

"Es la distinci6n y separaci6n de las partes de 

un todo hasta llegar a conocer sus eleme~tos" z1. 

El crédito es una actividad fundamentada en la 

h~bilidad para conocer la honestidad, experiencia y 

apti~u~ gerencial de las solicitantes de crédito, 

ast como· su capacidad financiera para cumplir adecu..! 

damente con el pago de sus obligaciones. 

Esta habilidad que en buena parte se fundamenta 

en el sentido comón, es. susceptible de ser desarro--

llada a través de experiencia, esfuerzo y dedicaci6n. 

Como todas las instituciones que otorgan finan-. 

ciamientos deben •star. preparadas para los riesgos -

inher~ntes a toda operaci6n de crédito. El desarro--

llo del otorgamiento de crédito será exitoso,. en ta!!. 

to dichos riesgos sean debidamente identificados, e~ 

valuados, controlados y no sean excesivos. 

Los estudios de crédito que se realicen deben -

"Análisis e Interpretaci6n de los Estados Financieros" 
Abraham Perdomo, Editorial-ECASA 38 



apegarse a Los principios bAsicos de crédito; signi

ficando esto que todas Las operaciones que sean rec~ 

mendadas por La empresa, deberán estar fundamentadas 

en La honestidad, habilidad gerencial y capacidad fi 

n·a n c i e r a de L os so L i c i t antes de c r é di to • 

Los riesgos más importantes que deben ser consj_ 

derados son: Problemas potenciales de l.iquidez, habj_ 

Lidad gerencial insuficiente, abastecimiento insufi

ciente de materias primas, competencia excesiva, co~ 

trol de precios, presiones inflacionarias, recesi6n

econ6mica. 

EL instrumenio adecuado para evaluar e~ riesgo

de· toda operación es el estudio del cr~dito, el cual 

.se~á elaborado coristderando Los elementos mf 0 imos se 

~alad6s por la empresa. 
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2.3.1. ELEMENTOS PARA REALIZAR UN ESTUDIO DE CREDITO 

Los elementos m•nimos ~equeridos para evaluar -

una solicitud de crédito serAn en base a las necesi

dades propuestas por cada compaft•a. 

Es importante que la información otorgada por -

el cliente, sea guardada por el departamento de c~é

dito y cobranzas en expedientes individuales y con -

carActer estrictamente confidencial, la cual solo se 

devolverA al cliente a solicitud expresa, y solo en

caso de que la operación no se concrete, recabándose 

recibos de la misma. 

Un adecuado estudio de crédito permitirá a la -

empresa una razonable seguridad en la recuperación -

del crédito concedido, y para que este sea eficiente, 

se debe observar los tres aspectos fundamentales con 

respecto al solicitante y estos son: A) Personal, --

8) Económico y C) Financiero. 

A> ASPECTO PERSONAL 

Una adecuada decisión, en relación a una solici-

tud de crédito, no se pue~e olvid~r la evaluación r~ 
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referente a La calidad humana de quien se encuen

tra dirigiendo La empresa o el negocio, calidad -

que debe ser medida considerando sus hAbitos per

sonales, su calidad para desempeñar su trabajo, 

Logros obtenidos en ~na actividad, experiencia, 

e,tc, etc ••• 

Para lograr lo anterior es necesario de pro

veerse de algunas herramientas útiles tales como: 

Informes de Crédito. La empresa se apoyarA en info.!:. 

mes proporcionados por alguna instituci6n de ¿r! 

dito bancario, asimismo estas se podrAn comple-

_.meritar· con los ~ervicios exter~os d~ a~encias .--

especializadas. 

Se deberA cuidar el asp~cto de que l~ infor 

maci6n r.ecabada para su anál.isis sea .lo más re-

ciente posible, asi como contar con la mayor in

formación necesaria. Esto ayudará a tener una m~ 

jor visi6n sobre el riesgo del crédito. 

Verificación de Sociedades. Dentro del factor -

personal es fundamental, el hecho de corroborar

la existencia Legal del solic~tante, esta compr2 
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~ac~ón se obtiene con la verificación de la in~ 

cripción de sociedad ante el Registro Póblico -

de Comercio. 

Esta verificación nos ofrecerá datos impar. 

tantes como son la integración y monto del capj_ 

t~l social, las personas que componen su admi-

nistración, los poderes otorgados a los dirige~ 

tes. 

Edad y Experiencia. Es importante conocer la e~ 

periencia de sus dirigentes, para evaluar las -

posibilidades de un adecuado manejo y por ende

desarrollo de la misma, al. igual se deberá con

siderar la edad de estos dirigentes~ 

6) ASPECTO ECONOMICO 

En ~ste asp~cto se consideran las condicio-

nes económicas dentro de las que el solicit~nte -

se enctientra, y que pudieran influir en ~n momen

to dado en su desar~ollo, pudiendo ser éstas de ~ 

carácter interno o externo de la misma. 

Como internas podemos señalar la capacidad -
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de recursos que tenga la emp~esa, las polfticas de 

v.ent~s, de cobranza, de personal, así ¿orno todos -

los factores que un momento puedan ser controlados 

intern~mente por la administraci6n. 

Los externos son factores no controlables por 

el solicitante, pero que se encuentran o pudieran

encontrarse ligados a l~ actividad de ésta, como -

puede ser: 

P~osperidad, estancamiento o crisis del merc~do

en el produc~o. 

Legislaciones y polfticas gubernamentales. 

Facilidad de comerciali~aci6n del producto. 

Cará~ter d• los productos que venden o pretenden 

vender si son necesarios, benéficos a la comuni

dad o sup•rtl~os. 

Oferta y demanda del producto Cparticipaci6n del 

mercado>. 

Inflaci6n y devaluaci6n de la moneda. 

C) ASPECTO FINANCIERO 

Para medir el riesgo de una operaci6n, el as

pecto financiero es el que nos permitirá evaluar-~ 
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si e( solicitante de crédito, cuenta con la sufi

ciente capacidad para hacer frente al compromiso

ª adquirir y el grado en que se garantice el cré

dito. 

Nos permitirA medir la seguridad existente -

en la recuperación del crédito, y que ésta sea a

través de las operaciones normales del cliente. 

El medio para conocer lo antes expuesto, es

el anAlisis de los Estados Financieros cuyos mét~ 

dos principales son expuestos a continuación, y -

cuya conjunción nos permitirA tener una imagen -

mAs amplia sobre la situación financiera del soli 

citante, con el objeto de evaluar adecuadamerite -

el riesgo de la operación. 

1. METODOS DE PORCENTAJES INTEGRALES 

Este es un método de anAlisis vertical es d~ 

c1r se debe practicar a conceptos a una misma fe

cha~ p~r un solo per~odo. 

Se basa en una razón geométrica de dividir -

dos términos para conocer su dependencia, en don-
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d• tenemos la comparación de: 

RAZON GEOMETRICA ANTECEDENTES 

CONSECUENTES 

Cuando. los antecedenies forman parte inte- -

gra~ de un consecuente estamos ante una r~zón in

t~gral, en donde siempre el resultado ser~ menor

ª la unidad. Estas razones se expresan en tantos

por cientos, por tal motivo se habla de porcenta

jes integrales, por lo anterior podemos decir que 

un porcentaje integral es una. razón geométrica en 

que los antecedentes forman parte de un consecue~ 

te el cu"l es 100·. 

El porcenta.i<> in.tegral es una cifra represe~ 

tativa y expresa el valor de la. parte de la rela

ción al todo. 

Este método nos va ~ servir para observar el 

porc~ntaje de participación de los diferentes ru
b~os en la composición d~l iotal o con~ecuente. 

2. METODO DE RAZONES SIMPLES. 

Este método consiste en relacionar dos con--
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cept~s de un ~stado ~inanciero para conocer la re 

l~ci6n o raz6n ~ue guardan entre sf diferiendo 

del método anterior en que el antecedente forma -

parte integral del consecuente. 

El grado de i.nterés y la necesidad de profu_Q 

dizar en el análisis de los estados financieros,

será en última instancia la que gufe a practicar

º aplicar el nUmero de razones que se consideren

necesarias. 

Existen una- dive~sidad de razo~es simpl·es, -

sin embargo, de manera enunciativa más no limita

tiva, se presentan a continuaci6n las que comun-

mente son utilizadas y que son de mayor aplica--~ 

ci6n en la generalidad de Las empresas. 

RAZON CIRCULANTE 

Tambi~n llamada liquidez, resúlta de la·divi_ 

si6n del activo circulante entre el pasivo circu

l ante, y nos in di e a e l c o e f i c i ente de pago de ade.!:!_ 

dos de una empresa, que vence en un periodo corto 

C un año ) • 
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RAZ.ON CIRCULANTE ACTIVO CIRCULANTE 

PASIVO CIRCULANTE 

Ejemplo: 

ACTIVO CIRCULANTE 

PASIVO CIRCULANTE 
.!..Q_Q_= 2 

so 

Esto significa que el activo circulante contie-

ne 2 veces el monto del pasivo circulante, o bien -

quiere decir que por cada peso de pasivo circulante-

tiene dos pesos de activo circulante. También se PU!:_ 

de decir de otra forma, que si la empresa tuviera -

que pagar todas sus obligaciones a corto plazo, lo -

podr1a hace~ y aún le quedarta una cantidad igual P.!! 

ra hacerle frente a otras necesidadej. 

PRUEBA DEL ACIDO. 

También con~cida como liquidez,.se obtiene·de 

dividir el activo circulante menos los inverit~rios 

entr·e· el pasivo circulante, indic~ndonos el coefi.,. 

ciente d~ pagos de deudas a corto plazo .con acti~o ..,. 

disp6nible o ltquido. 

PRUEBA DEL ACIDO - ACTIVO CIRCULANTE - INVENTARIOS 

PASIVO CIRCULANTE 



LIQUIDE~ DE LOS INVENTARIOS 

Es prod~cto de La división del pasivo a·corto -

plazo menos el activo disponible entre Los in~enta-

rios, indicándonos el coeficiente a corto plnzo ~ue~ 

tienen Los inventarios sobre Las deudas exigibles a

corto plazo no cubiertas por el activo Liquido. 

LIQUIDEZ DE LOS 

INVETARIOS 

PASIVO CIRCULANTE ACTIVO.LIQUIDO 

I N V E N T A R I O S 

Lo anterior nos dice cuanto de por cada peso de 

inventarios garantizan el pago de pasivos no cubier

tos por activos Liquidas. 

éAPITAL DE TRABAJO 

Es La diferencia existente entre el ac~i~o cir

cula~te y el pasivo cir¿ulante, representando el va

lor con el cual La ·empresa cuenta para _desarrol Lar 

su actividad normalmente y para hacer frente a sus 

obligaciones inmediatas. 

CAPITAL DE TRABAJO ACTIVO CIRCULANTE - PASIVO A CORTO PLAZO 
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EL resultado de esta razón nos permite conocer

si La empresa puede soportar el pagar una obligación 

a corto plazo. Sin embargo (a interpretación de esta 

razón debe hacerse con todo cuidado, en virtud de ~

que se obtiene d~ datos del balance, siendo este a -

una fecha det~r~inada, por Lo tanto no determinante

para apoyar una solicitud de crédito. 

COBERTURA DE INTERESES 

Se obtiene de La divisf6n de La utili~ad antes

de impuesto y participaci6n de utilidades mAs gastos 

financieros a través de Las utilidades generadas. 

Un margen reducido en esta razón implic~ria un

riesgo para nuestro financiamiento, Lo cual podria -

traducirs~ en pérdidas futu~as. 

UTIL,. ANTES DE I.S.R. + P.T.V.+ GTOS. FINAN. 
'coBERTURA DE INTS.= --------------------

GASTOS FINANCIEROS 

ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR 

Esta razón auxilia en gran medida para medir La 

Liquidez del solicitante, y se obtiene de La divi-
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si6n de cuentas y documentos por cobrar,. por ventas

. a crédito, incluyendo documentos descontados entre -

Las ventas totales a crédito. 

ROTACION DE CTAS POR COBRAR CUENTAS Y DOCUMH!TOS POR COBRAR 

VENTAS NETAS 

El resultado·nos da el tiempo que tarda la empresa en re

cuperar s~ ~artera, la cual si se requiere expresar

en dfa~, se tiene que multiplicar por el nómero de -

dfas que contenga el periodo analizado. 

Esto se. tendrfa que comparar con las politicas

que tenga establecidas las soli c.itantes para el oto!:_ 

gamiento de ~rédito a sus clientes, y ast evalúar si 

se iienen problemas de cobranza, malas polfticas de

~entas, inade¿uada selección de cl~entes y otras de

rivaciones negativas que puedan su~gir en relación a 

la r~cuperaci6n de las cuentas por cobrar. 

ROTACION DE INVENTARIOS 

Esta razón es el resultado de dividir el prome

dio .de inventarios entre el costo de ventas, para o!!_ 

t''ener el tiempo que diera el ciclo de los inventarios 
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dentro .de ~n periodo normal. 

ROTACION DE INVENTARIOS PROMEDIOS DE INVENTARIOS 

COSTO DE VENTAS 

EL promedio de inventarios se obtiene sumando 

el inventario inicial y final del p~riodo dividido 

entre dos, de no tener ambos datos,
1
se tomar~ el que 

aparezca en el balance. 

,;. 

La rotaci6n de inventarios tambi~n se puede ob-

tener en nómero de d1as. EL indice de rotaci6n puede 

variar de acue~do a La actividad de La empresa, pero 

u·na··ro'tar;ión lenta con respecto a su giro puede re--

p-~~sentar una so~~e inversi6n en inven~arios, o Que-

exis~e obsdlescencia en los productos o que su acep-

taci6n en el mercado no es buena; lo contrario mani-

fest•r~ una buena administración. 

ROTACION DE PROVEEDORES 

Esta raz6n se genera de La di~isión de costo de 

ventas, entre La cuenta de proveedores y se expresa-

generalmente en dias. 
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ROTACION DE PROVEEDORES PROVEEDORES 

COSTO DE VENTAS 

Esta raz6n deberá compararse con .la rotación de

cartera, con el fin de observar si existe un adecua

do balance entre el ciclo de cobro y el de pago de -

la empresa. 

ROTACION DE PASIVO CIRCULANTE 

Es complementaria de la anterior y se obtiene -

de dividir el total del pasivo circulante, entre el

coito. de ventas más Los gastos de venta y los gastos 

de administra~i6n • 

. ROTACION DEL PASIVO CIRCULANTE PASIVO CIRCULANTE 

CTO. DE VTAS. + GTOS VTA Y .ADMON 

PASIVO TOTAL A CAPITAL CONTABLE TANGIBLE 

También Llamada como razón de apalancamiento, -

se obtiene de dividir el pasivo total entre el capi

tal contable, menos revaluaciones y cargos diferidos 

(intangibles), revelAndonos .. el equilibrio existente-
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entre Las f~entes de capt~al propias y las externas, 

siendo un factor para medir la solidez de la estruc

tura del capital. 

RAZON DE APALANCAMlENTO PASIVO TOTAL 

CAPITAL CONTABLE TANGIBLE 

El resultado nos da el grado de dependencia econA 

mica entre propietarios o accionistas y los acreedo

res a la fecha del balance. 

CICLO FINANCIERO 

fome su riomb~e lo indica es el periodo en que -

una e~presa convierta sus principales Liquidas en -

efectivo, y se obtiene de suma~ el resultado en dias 

.de rotación de cartera y la de inventarios. 

CICLO FINANCIERO=ROTACION DE CARTERA+ROTACION INVENTARIOS 

En este p~nto se deber~ tener ~special cuidado~ 

en considerar el tipo de negocio que se est~ reali-

zando y el periodo que se trate. 
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PRODUCTIVIDAD DE LAS VENTAS NETAS 

Es el resultado de la divisi6n de las utilida~~ 

des del ejercicio entre las ventas netas logradas •n 

el mismo periodo, consid~rándose como una medida pa

ra l~ ·eficiencia .operativa. 

PRODUCTIVIDAD DE LAS VENTAS NETAS 

3. METODOS DE RAZONES ESTANDAR 

UTILIDAD NETA 

VENTAS NETAS 

Este método es similar y a la vez complemen

tario del anterior dado. que nos ofrece .razones P.!!.. 

~a ser comparadas con las obtenidas para efectos

del análisis de crédito en c~esti6n, siendo por 

lo t~~to indicadores de eficiencia o en su caso 

detector donde se encuentran las deficiencias. 

Las raz6nes estandar las podemos clasificar 

en dos ~randes grupos: 

A) Razones Estandar .Internas 

B) Razones Estandar Externas 

La clasificaci6n obedece· a la diferente fuente 
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·de origen de Los datos de comparación, obteniénd~ 

se Los primeros de Los archivos de La propia em~

presa sirviéndose para medir la eficiencia en la-

parte administrativa. 

Las razones externas son las logradas por m~ 

dio de una media de Las razones obtenidas por em-

presas similares, para comparar si se encuentra 

en mejores o peores condiciones que con las que 

se trata de comparar. 

Los requisitos que deben reunir Las eMpresas 

CC?n las que se van a ·comparar, deben se.r es-encial 

mente homogéneos. 

1~ Homogeneidad en el producto 

.2~ Homogeneidad en el volumen de operaciones 

3. Homogeneidad geogrAfica 

•. Homogenei~ad en la clientela 

5. Uniformidad en el perfodo 

6. Uniformidad en los datos 

7. Uniformidad en los principios de c~ntabilidad-

aplicados. 

En México este método es de diffcil aplica--

ci6n, primero por la falta de homogeneidad en las 
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·empresas, al ciclo de ~~s mismas ·de p~oporcionar 

datos y a la falta de veracidad de los estados fi 

nancieros de algunas empresas, especialmente cua~ 

do se trata de solicitar crédit6, sin embargo; -

los que tengan a su cargo el anAlisis o supervi-~ 

si6n de un estudio de ·crédito, ser~ importante sü 

criterio, derivado de la experiencia al revis.ar··

múltiples solicitantes e informaciones especiali

zadas al respecto. 

4. METODO DE TENDENCIAS 

Consiste en la comparación de estados finan

cieros sucesivos de preferenciá mAs de tres, .toma~ 

do como punto de comparación un ejercici~ que serA 

considerado co"ino ·año base. 

El año base se determinarA .promediando los -

datos de las cifras que se dese~n comparar, y a c~ 

yos valore• se Les. asignarA un número fndice qüe -

serA representado con el v~lor 100, y .que consti-

tui rA la base para las comparaciones. 

Otra forma de seleccionar el año base ~s el~ 

giend·o a uno de ellos como tipo ideal por haber· s~ 
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do más estable y normal en sus operaciones~ pero -

es dificil Lograr este ideal porque ~eberá existi~ 

un bueri equilibrio en ese a~o, entr~. los diversos

facto.res econ6micos y financieros que no pueden --· 

desvirtuar la comparación. 

Seleccionando el año base, se obtienen Los -

porcentajes de todos los renglones de Los ejerci--

cios a comparar, dividi~ndo cada uno de sus .va lo--

res entre Los correspondientes del año base y su -

resultado se multiplica por 100. 

EL analista de crédito deberá tener cuidado -

al interpretar las tendencias ~ue se esten compa-

rando, ya que la proporción de una tendencia de ª.!!. 

mento no significa necesariam~nte que sea buena y-

la de una disminución, tampoco significa que sea -

mal~ o viceversa. 

El analista debe seleccionar aquellos renglo-

nes cuyas tendencias tengan mayor variación e im-

portanci a, y que. se puedan relacionar entre sf pa

ra que represente comparaciones Lógicas y de utili 

dad práctica, pues se puede caer en el error de o~ 

tener muchas tendencias que no tengan ninguna uti-
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lidad. 

S. ESTADO DE CAMBIO DE SITUACION FINANCIERA 

Este estado ~e ha venido conociendo, con el nom-

bre de Estado di origen y aplicacion de fondos , 

pero la in~linación a usar Estado d~ cambio de 

situación financiera se debe a que: 

a. Normalmente se formula un estado para info~ 

mar a los funcionarios de una empresa, del movi-

miento de efeci:.ivo ·que hubo durante un periodo. d!_ 

ter~inado, informe el cu~l entre otros, -~ le da~ 

el nombre d.e Estado de. origen y aplicación de fo~ 

dos; por ·tanto, desi'gnar con ·un mismo nombre a dos 

estados, c'uyo contenido· es diferente, es impropi:o 

se da ~abida a confundir el ~ontenid~ de ambos

estados, y por lo mismo, se provoca la confusión

c6n r~specto a la información que se intenta sum! 

nistrar con cada uno. 

b. Describe con mayor precisión la finalidad -

del estado, puesto que muestra las dos fuentes del 

origen de los recursos de una empres.a: (1) ca pi tal 
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cdntable; y (2) pasivo. Por otra parte, sefiala la 

inversidn de e~os recursos, reflejada en el acti

vo. Por medio de d·icho estado, se trata de prese!!_ 

tar un resumen de los cambios que hubo tanto en -

el pasivo como en el capital contable invertidos-

en una empresa, y las repercusiones que necesari~ 

mente tengan tales cambios en el activo de (a m~~ 

ma. La recipro~idad de la influencia arrib~ cita

da, se explica porque eC balance es un todo que -

tiene La forma de igualdad, y para que una igual

~ad subsista, es necesario que simultáneamente 

sus dos.miembros se modifiquen del mismo modo, en 

.la misma c.antidad y en el mismo sentido. 

c. Porque no sólo los mavimientos de efectivo 

modifican (a si.tuación financiera de una empresa; 

s1~d tambié~ existen partidas distintas al numer~ 

ria qu~ intervienen en dicha modificación: una -

e.ampra -de ·crédito, una venta a crédito, la mate-

ria p~ima que se entrega para la produccidn, la -

depreciación, la amortización, la cap~talización

de pasivo, la consolidación de pasivo circulante, 

el simpl~ transcurso del tiempo hace que el pasi

vo~ largo plazo se vaya transformando en pasivo-
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a corto plazo. Todos Los anteriores sucesos, constit~ 

~~n ejemplos de casos en que La situación financiera

de una empresa se modifica sin que haya habido entra

das ni salidas de efectivo. 

d. EL movimiento de efectivo se puede obtener an~ 

Lizando La cuenta de caja, y este análisis muestra ~

Las fuentes de Los fondos y La aplicación que se Les

dio; pero no informa acerca de Los recursos obtenidos 

y aplicados, sino sólo de movimientos de efectivo, y

si bien es cierto que Las operaciones que motivan un

movimiento de fondos modifican La situación ·financie

ra de una empresa, también es ciertó que diversos su

cesos que no óriginan movi~iento de foridos, ~omo el 

·aumento de capital social, por La capitalización de 

ganancias o La capitalización de pasivo, modifican La 

situación financiera de una empresa, y este e~tado 

tierie que ver, en esencia, con tal~s cambios y con su 

présen~ación en forma no técnica, ~onforme a Las ba-

ses descritas. 

e. La verdadera cantidad de recursos obtenidos --

por concepto de utilidad neta, es precis~mente dicha

dicha utilidad, si el respectivo estado de pérdid~s y 
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ganancias está correcto; en caso contrar~o, 1.a u

til1daa neta no ~epresenta a los recursos verdad~ 

ros obtenidos por este concepto; ~ero tal false~

dad no proviene de que la depreciación, la amorti 

zación de patentes y m~rcas, etc., representan --· 

cargos a la· utilidad por gastos que no fueron pa

gados en efectivo, sino de la incorrección del e~ 

tado de pérdidas y ganancias, que debe corregirse. 

·f. En resumen: (1) el contenido de el Estado

de cambio de situac~ón financiera, tiene que ver

con los cambios que hubo, tanto en los recursos -

ajenos co~o en los recursos propios, y con los r~ 

fl~jos que dicho~ cambios tuvieron en el activo;

asimismo, deb~ m6strar los cambios que hubo en el 

activo, y sus reflejos en los recursos ajenos y ~ 

en los.recursos propios; <2> no sólo Los mov~mie~ 

tos de fondo modifican l~ situación fin•nci~ra de 

una empresa, traen consigo la variación de la si

tuación. 

g. Estado de cambio de situación financiera,

es aquel que indica las partidas que entre dos f!!. 

chas modificaron la situación financiera de la 
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empr~sa, clasificándolis desde el punto de vista -

del sentido en que modificaron dicha situaci6n, es 

decir, en aumento y en disminución. 

h. En conclusión, este estado es un refi~amie!!_ 

to del b~Lance comparjtivo, y La conexidn ~x~sten-

te entre el balance comparativo y el estado de pé¿: 

didas y ganancias, en forma clara y accesible. 

OBJETO 

EL Estado de cambio de situación financiera~ 

tiere por obje~o presentar en forma Lógica Las .dos 

f~erii~s de recur;os~ •jenos y propio~ d~ una empr~ 

~a, en u~ periodo deter~inado, mostrando en forma

adecuada Los cinales a través de Los cuales se 6~ 

tuvi~ron tales recursos, asi comd La aplicación que 

se hizo de ellos. 

A menudo sucede que el estado de pérdidas y g~ 

nancias, muestra que Las operaciones practicadas en 

u~ periodo determinado produjeron utilidades, que-

pueden ser consideradas como atractivas, pero su -

balance indican que se car~ce de efectivo suficie~ 

te para pagar dividendos o para hacer frente a Las 
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obligaciones contra~das por la empresa. 

Una empr~sa pued~ operar afio tras afio con util~ 

dades, y sin embargo, tener una situación financie

ra .c~da vez más raquftica y desequilibrada, debido

ª l• insuficiencia de capital o a la inadecuada di~ 

tribución financiera de éste. 

El estado de cambio de situación financiera da

una respuesta clara a las siguient~s preguntas: 

¿"qué ha sido de los recursos obtenidos de las uti

lidades netas?¿ qué ha sido de los recursos obteni

dos de pasivo? 

ORIGEN DE RECURSOS 

En cualquier empresa, los recursos provienen d~ 

cuatro fuentes: 

1. De la Utilidad Neta; 

2" Por disminuciOnes de Act:ivo; 

3. Por aumentos de capital; 

4. Por aumento de pasi.vo. 

Las tres primeras fuentes 1 se pueden considerar 

como fuentes que proporcionan recursos propios, y -
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la- cuarta, indica los recursos ob.tenidos de pers~-

nas ajenas de la empresa. 

APLICACION DE RECURSOS 

Los recursos obtenidos de las fuentes menciona

das, pueden ser aplicados en los siguientes renglo

nes: 

1. A absorber la pérdida neta; 

2. A un aumento de activo; 

3. A una disminución de capital; 

4. A una disminución de pasivo. 

Para poder elabo~ar el Estado de cambio de si-

tuación financiera, deb~ disponerse de un balance -

.. ~omparati~o y de un estado de pérdidas y ganancias, 

que abrque el período comprendido en el balance co~ 

parativo, y además de una información complementaria· 

que indi~ue el camino seguido al registrar Las ope~. 

raciones extraordinarias que hayan modificado la -

situación financiera de la empresa. La forma de pr~ 

sentar el contenido del estado, varia según la em-

presa que lo prepare, y más aún varia dentro de una 

misma empresa. 
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ESTADb DE CAMBIOS EN LA SitUACION FINANCIERA EN

BASE A EFECTIVO. 

La finalidad del Estado de cambios en la si-

tuación financiera en base a efectivo (también c~ 

nocido come;> "estado de flujo de efectivo", "esta

do de origen y aplicación de fondos", "estado de

inversiones y su financiamiento") es presentar en 

forma condensada y comprensible, información so-

bre el manejo de efec~ivo (o sea sobre s~ obten-

ción y aplicación) por parte de la entidad duran

te un período determinado y como consecuencia, -

mostrar una sintesis de l~s cambios ocurridos en

la situación financiera, para que los usuarios de 

los estados financieros puedan conocer y evaluar~ 

en forma conjunta con los otros estados básicos,

la liquidez o solvencia de la entidad a través de 

s~guientes aspectos básicos: 

- Capacidad para generar efectivo a través de sus 

operaciones normales. 

- Manejo de las i~versiones y financiamientos a -

corto y a largo plazo durante el período. 

- Como consecuencia de los aspectos anteriores, 

tener una explicación de los cambios en la si--
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tu~~ión financiera reflejados en el estado de situación-

fi:~~nci~ra comparativo. 

ELEMENTOS QUE INTEGRAN EL ESTADO DE CAMBIOS EN LA SITUA

C ION FINANCIERA EN BASE A EFECTIVO 

Flujo de efectivo generado por (o destinado a) la ope

ración. 

Financiamientos y otras fuentes de efectivo. 

Inversiones y otras aplicaciones de efectivo. 

Incremento <o decremento) neto en el efectivo. 

Para agilizar y estandarizar las acti~idades deL área 

de crédito, esimportante el diseño de formatos los cuales 

contengan.aspectos .relevantes de La actividad financiera~ 

de cad~ 6Liente , tales como 

A) Resumen de información básica. 

B) Sumario de termines y condicionei. 

C).Estados financieros comparativos. 

La füente de datos de estas hojas son proporc~~~ados

.de los estados financieros de los clientes '·de los. pres~ 

püestos, de la solicitud de crédito, de los r~portes de -

co~ercializa~ión o directamente del propio cliente. 

RESUMEN DE INFORMACION BASICA 

En estos informes se transcribirá Lo datos más impo.!:. 

tantes y representativos del solicit.ante de crédito, a-

dem<ls de que se deben incluir los principales .aspecto·s -
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de su operación, de su composición administrativa

asi como de la capacidad de integración y de cali

dad del equipo gerencial, de los eventos más impoL 

tantes d~ la empresa desde su creación, de sus re

laciones bancarias, de los productos o servicios -

vendidos o distribuidos, de sus instalaciones, nú

meros de empleados, principales proveedores y for

mas de pago, de su reputación con sus. prci.veedores

Y bancos, de sus principales clientes, formas de -

di~tribución, términos de venta, compafitas filia-

les y subsidiarias. 

Esta información debe ser actualizada cuando

menos una vez al afio o bf en, cuando sucedan cam- -

bias importantes en la ~per~ci6n .o pr~piedad de (~ 

empresa. 

SUMARIO DE TERMINOS Y CONDICIONES 

Este documento contendrá los términos y cond.i 

cienes que regir~ el otorgamiento de los cr~ditos. 

La formulación de los créditos correspondientes d!:_ 

be ajust~rse estrictament~ a los puntos contenidos 

en este documento, y cualquier variación deberá -

ser sometida a la consideración de los organismos-
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facultados que intervinieron en la aprobaci6n ori

ginal. 

ESTADOS FINANCIEROS COMPARATIVOS 

Los estados financieros para fines de crédito 

tienen dos puntos de gran importancia para cual- -

quier decisión de crédito y son: La habilidad .mer

cantil del cliente y su posición financiera gene-

ral. 

Las fuentes de iriformaci6n que ya se han tra-

·'t.ado, arrojan alguna Luz sobre éstos dos puntos, -

especialmente sobre el primero, pero para todas -

(as impresas de mcidiana y grande importancia y ta~ 

bién para algunas pequeñas, La fuente de informa-

c16ri de más utilidad sobre la pos~ci6n financiera~ 

d~ un cliente~ y que también representa una fuente 

informativa suplementaria, también de utilidad so

bre su habilidad para Los nego~ios, es su último -

estado fin~ncii~ci. 

Un juicio de estados finan~iiro~, generalmen~ 

te Lo componen dos Estados Básicos que son un ba-

Lance general, que da a conocer La posición del ca-
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pital de una empresa, al final del año contable, y-

un Estado de Pérdidas y Ganancias que dA a conocer-

los résult~dos finales de sus operaciones durante -

e~ año contable, en· ocacfones se elabora un estado-

complementario, la conciliación del Superávit o co~ 

ciliaci6n del ·capital co.ntable con el objeto de an2_ 

lizar las anbrmalidades aparentes·entre el Estado -

de Pérdidas y Ganancias y la di~erencia que risulta 

entre los capitales del año anterior y en el año···a.E_ 

tual, esos documentos no dicen nada en forma direc-

ta por si mismos en lo que se refiere a la habili-~ 

dad con que se ha manejado la empresa, ni tampoco -

sobre la solidez o debilidad di su posición finan--

ciera, en primer lugar, las cifras contenidas en un 

estado financiero posiblemente tengan que ser obje~ 

to de ajustes antes de que puedan ser utilizadas p~ 
. . 

ra ~i~~s de análisis de crédito, en segundo lugar,-

es necesario utilizar algunos procedimientos di ca-

··rActer an"alft.ico, que se conoce como anAlisis··de e!_ 

tados financieros, para proporcionar al ejecutivo -

de crédito una base que le permita formarse un jui-

cio acerca de la capacidad financiera de la empresa 

que formula el estado. 

AdémAs de los balances gene~ales, los es~ados-
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de, ,P é r di das. y gana e i as y los estad os de e o n c i L i a- ,.. 

ción, el ejecutivo de crédito puede obtener a veces 

inform,es financieros suplementai;ios del contador' -

del cliente y del propio cliente. 

En L~ actual ida~ muy pocas empresas se niegan-, 

a proporcionar copi~ de sus estados financieros~ --

por varias razones: 

1) Existen aOn ~Lgunos ramos de negocio que, por --

cuest.i ón de costumbre, generalmente no propor--

cionan estados financieros a todos los proveedo-

res .. 

2) A(gu~as empresas qu~ gor~n de .una sólida posi~--

" ci6n de crédito, ~pinan que sus proveedore~ s~ ~ 

sent i rAn ·ainp l i amente,, comp l ac:i dos . en poder vend·e.!. 

les a .crédito sin necesidad de contar con ningu~ 

na información detallada. 

3) Algunas empresas comerciales p~efieren prescin~

dir de .las ventajas para fines de crédito que -

les reportaria l~ publica¿i6n de sus estados fi

nancieros a los competidores, autoridades del -

fisco u otras partes interesadas. 

Fue·ra de estas excepciones, la solicitud de e~ 
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tados iinancieros y el debido suministro de los mis 

mos, es ya una politica generalmente ya aceptada en 

el crédito mercantil. La negativa a proporcionar un 

~stado financiero por lo general se toma como indi

ce de que el comp~ador estA ocultando un cu~dro fi-

nanciero desfavorable y representa, .entonces, una -

base para n~garle condiciones de crédito. 

El desenvolvimiento de una técnica eficaz para 

el anAlisis de los estados financieros es un tanto

reciente y aOn no ha alcanzado su completa mad~rez, 

fueron los analiia~ores de inversiones y no .los ej~ 

cutivos de crédito de las empresas mercantiles o -

·bancarias, los que primero vieron las posibilidades 

de.esa técnica y la explotaron en vista de que los

primeros entusiastas de ésta nueva técnica se exce

dieron, presentAndola en algunos casos como una f6.!:_ 

mula infalible para establecer .juicios de crédito,

se produj~ p~onto re~cción desfavorable y muchos a

nalistas de crédito, después de experimentar ini--~ 

cialmente con ella, la desecharón considerAndola c~ 

mo un ejercicio académico de poca utilidad ·prActica. 

Para dar una idea clara de como son los esta-

dos financieros comparativos se ha disefiado un for-
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mafO denominado "Estados Financieros Comparativos 11
, 

donde se procede a la transcripción de las cifras 

de Los estados financieros proporcionado~ por los 

solicitantes. 

Para su interpretación de estos estados se de

berlln hacer los ajustes nécesarios, tomando como b1!, 

se los principios de contabilidad aprobados por el

Colegio de Contadores Públicos, asimismo y en base

ª un criterio personal propio, se debe reclasificar 

las cuentas de balance o de resultados que lo amer~ 

te; buscando mostrar la estructura financiera de La 

empresa solicit~nte, la generación de fondos para -

cubri.r sus .gastos op~rativos y consecuentemente la

capacidad para cubrir Los préstamos ~xistentes y -

L.os futuros. 

Los datos principales que deben co~tener este-

for.mato· son: 

Nombre completo de la compañia. 

Nombre del grupo al que pertenece. 

Domicilio 

Indicar si Los Estados Financieros son examinados 

o no, en caso de ser dictaminados ·indic.ar: el nom-

bre del despacho. 
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Fecha (DIA-MES-A~O) 

Es importante mencionar la fecha del cierre de e

jercicio que presentan Los estados fi~ancieros~ -

ya sean anuales o parciales. Con el fin de evitar 

distorciones por efectos cíclicos o periodos de -

tiempos no comparables, se recomientda hacer los

vaciados de los estados financieros cubriendo pe

rfódos homogéneos y que generalmente son de un año. 

Expresar si las cantidades que se van a vaciar de 

los estados financieros están representados en mj_ 

les o millones, indicando tipo de moneda. 

Además de obtener el Balance General y el Est~ 

do de ·Resultados es necesario elaborar en base a é2_ 

tos un Sumario Financiero, el cual refle.ja .una si-

tuaci6n mAs real del cliente a analizar. 

Algunos de los rubros impor.tantes a conocer en· 

el Sumario "Financiero ~ón: 

·ventas Netas 

- Utilidad Neta 

Capital de Trabajo 

- Indice de Liquidez 

- Días de Cartera Operativa 
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D1as de Inventarios 

C~pital Contable Tangible 

Pasivo Total I Activo Total 

Rev al ua c i ón 

Oespu~s de obtener ya un vaciado compleio en -

.el Balance Ge~eral, Estado de Resultados, Estado de 

Variación de Activo Fijo, Estado de Variación de C~ 

pi tal Contable, se. procederA a clasificar las razo

nes financieras por el orden correspondiente: 

A> Liquidez 

B) Apalancaniento C Endeudamiento > 

C> Rotaciones 

Ó> Productividad 

E> Otras Consideraciones 

74 



ESTRUCTURA DEL REPORTE DE CREDITO 

Uno de los puntos importantes dentro del •ná[~ 

sis es definitivamente el como estru~turar un repor 

te de crédito. Este debe ser enunciado de u~a forma 

·clara y sencilla, ya que de ~sto dependerá su otor

gamiento, sin embargo en forma enunciativa más no -

Umitativa, a. continuación se muestran los compone!!. 

tes mfnimos requeridos, asf como la estructura más

ade~uada para un reporte de crédito. 

1) ANALISIS C~ALITATIVO 

Este segmento es de los mAs _importantes: en

ún estudio de cr~ditri,_ya que conjuntamente" con

.lo.s dat.os financ·ie_ros, se evalúa la administra-·

ci6n de la empresa. 

A> Experiencia 

Ser6 ia ev~lu•ci6n de la experiencia de

la einpresa en estudio, en cuanto a· los merca

dos donde realiza sus operaciones, indicando

los principales ~~itos, fracaso~ o problemas

que ha enirentado a través de los a~os. 
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B) SOLVENCIA 

Es sobre la capacidad financie~a, mora~ 

lidad y habilidad empresarial de los dueños -

de la empresa en estudio. 

C) EXPERIENCIA CREDITICIA PREVIA 

Es muy importante tener como anteceden

te el que el solicitante de crédito haya op~ 

rado con la empresa en un periodo considera

ble a la solicitaci6n del crédito, asimismo

la frecuencia de los pedidos. 

D) HABILIDAD GERENCIAL O ADMINISTRACION DE LA EMPRESA 

Se. analizan los principales ejecutivos

de la empresa, en cuanto a su.h•bilid~d, in

tegridad, experiencia y nivel de estudios~ -

evalú4ndose los sistemas administrativos que 

esten instit~idos en la empresa. 

Si la empresa es familiar se indicar& -

si los propietarios han contratado gente pr.2. 

fesional calificada o si los descendientes o 

familiares han sido preparados para conti

nuar bajo los mismos sistemas adminis~rati--

vos. 
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En caso de que la administración evidencie 

falta de gente compet.itiva, será un elemento P.! 

ra no considerar la solicitud de crédito. 

E> INDUSTRIA 

debe 

El anAlisis corresp~ndi•nte a esta sección, 

ser ·primeramente de tipo general, cub~ien-

do al sector industrial en si dentro del contex

to de la economfa nacional, después de realizado 

este macroan4lisis, se analizará y evaluará la -

forma y proporción en que el solicitante de c~é

dito partici~a en el mercado. 

Dentro del mácroanálisis, se considera los

factores econ.ómi ces,. laborales y legales que en
ferma más importante impactan al mercado en cue~ 

tión, cuando sea necesario es importante anali-

zar factores adicionales como distribución, aba~ 

~ecimiento y disponibilidad de materias primas,

subsidios gubernamentales, controles de precio,

etc. 

Otros puntos importantes a mencionar son: -

a)la participación de mercado de las empresas s~ 

licitantes ex del total), indicando tendencias o 
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cambios importante~ b)La competencia y La estr~ 

tegia de La solicitante para superar a ésta, in 

clu~endo planes para nuevos proyectos. 

EL conjunto de un mercado de dimensiones -

suficientes y un equipo gerencial hAbil y expe

rimentado serAn factores que determinen el éxi~ 

to de una empresa. 

2) INFORMACION CUANTITATIVA 

Su enfoque principal sobre esta secci6n es 

sobre el Estado de Resultados y sobre el anALi

~is de ~eneraci6n de Efectivo, ya que éstos son 

funciones de volumen y de utilidades. 

A través de estos estados se conoce el pa

sado en Los ejercicios anteriores y lo mAs im-

portante por qué. 

El é~ito del anALisis cuantitativo descan

sa en forma importante en la calidad y en que -

tan completos estén los estados financieros an~ 

lizados. Asimismo es igualmente importante eva

luar la competencia y la intregridad moral de 
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Los auditores que emiten los estados financieros. 

A) ESTADO DE RESULTADOS 

EL estado de resultados es aquel estado eri -

donde se muestran las operaciones de la empresa,-

en este estado se muestran Los ingresos y Los egr~ 

sos habidos en un perfodo, muestra por Lo tanto -

los sucesos operativos. 

Es importante observar la tendencia de Los -

componentes de este estado y ~e ser posible es con 

veniente comparar con compañfas que se encuentren

en su mismo giro. 

En este análisis sj deberá tener cuidado de-

que los estándares y los principios de contabili-

dad sea consistente en su uso, con el fin de evi-

tar un Estado de Resultado.inflado o erróneo. 

Es importante considerar algunos datos en los 

siguientes rubros: 

A.1. VENTAS 

Tod• empresa que carezca de La habilidad 
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par-a incrementar las ventas tendrá un futuro in

cierto y problemático, además es necesario de -

que lsta proteja sus márgenes de utilidad median 

te una buena estrategi~ de precios y un buen co~ 

trol de sus costos y gástos que le permitan man

tener una relación adecuada, entre sus ingresos

y egresos, en este punto es necesario analizar -

cuidadosamente los costos de producci6n y mate-

rias primas asi como los gastos respectivos. 

A.2. UTILIDADES 

B. 

La tendencia de lstas deberá ser proporcio

nal a las ventas, en caso contrario se debe indi

car el por qui. Actualmente la Economfa Mexicana 

enfrenta una inflación de proporciones elevadas

como son los sujetos a control de precio~ En sí

todos los elementos que impacten •ignificativa~

ment.e las ut.i lidades .. deben de ser anal.izadas y -

evaluadas cuidadosamente. 

El análisis de la capacidad de flujo de fo~ 

dos del cliente solicitante se hace en base a la 

técnica llamada "Generación Operativa y no Oper~ 

tiva de Fondos". Esta técnica permite determinar 

si las utilidades y demás recursos internos de 
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La. empresa han sido y se~án suficientes, puede 

conocerse como la empresa ha financiado o fi~-

nanciará sus necesidades operativas, utilizan-

do recursos externos tales como financiamiento 

bancario, incremento de capital, préstamos de-

socios etc. 

C. ANALISIS DEL ESTADO DE POSICION FINANCIERA 

TAMBIEN CONOCIDO COMO BALANCE GENERAL. 

Antes de analizar el Balance General, es -

conveniente conocer el concepto de este así c~ 

mo sus características;' 

CONCEPTO DE BALANCE GENERAL 

" ~s un estado financiero que muestra el -

activo, p~sivo y capital contable de una empr~ 

sa a una fecha determinad~, pasada, presente o-

futura " !_/ 

CARACTERISTICAS 

Es un estado financiero 

Muestra el activo, pasivo y ~apital contable 

de una empresa en la cual el propietario pu~ 

de ser una persona ffsica o moral. 

i1 .Análisis e Interpretación de Estados Financierios 
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La información que proporciona corresponde a una f~ 

ch a f i j a-

Se ~onfecciona a base del saldo de las cuentas del-

balance. 

El Estado de Posición Financiera, aún cuando ---

muestra ~l resultado dir•cto del flujo de efectivo 

h1st6ri~o se observan otros elementos interesantes c~ 

~mo: las revaluaciones, en el análisis es muy intere-

sante observar que tan alto ha sido el pasivo y cual

ha sido su tendencia. 

Un aspecto primario a observarse es el comporta

'miento de: Las cuentas por cobrar, inve,ntarios, y' la -

~lanta y equipo. U~a consideraci6n mayor debe hac•~~e 

sobre el factor de flexibilidad financiera~ Es decir, 

si las necesidades de financiamiento en el pasado es

tán adecuadamente combinadas en obligaciones a corto~ 

La~ si~uaciones que se estudian en una empresa-

,SQn las siguientes1 

El PRESENTE 

En esta secci6n se discute donde está la empresa 
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actualmente. 

A) Problemas inmediat6~ que enfrenta la empresa. 

1. Vencimiento del pasivo 

2. Planes de Expansi6n 

3. Desarrollo de la Industria 

4~ Aspecto Econ6mico y Polttico 

B) Total de Ltneas de Crédito • 

. 1. Tipo 

2. Monto 

3. rnstftuc.i6n 

4. Condiciones 

EL FUTURO 

A. Pron6stico de la Compañia. 

Son los nC.meros elaborados·por la empresa do!!. 

de se observa que 'pasarA y Lo· que es mAs importan

te porqué. 

Esto requiere un cuidadoso estudio de los co!!. 

siderandos tomados para cada rengl6n del Estado de-
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Resultados y del Estado de Posici6n Financiera.

Es necesario uri ampli~ conocimiento del analista 

de la empresa, su administraci6n y del sector i~ 

dustrial al que pertenece. 

Si los nómeros proyectados muestran consis

tencia con lo hist6rico, como se observan en col!!. 

paraci6n con otras empresas del mismo giro. 

B. Pron6stico Revisado 

El objetivo de estas proyecciones no deben

mostrar un aspecto conservador u optimista, sino 

que debe tratar de •ostrar un resultado lo mAs 

~ealista posible. Tomando las cosas como son y 

no como la ~mpresa le gustaria que fueran. 

Si las proyecciones elaboradas por las comp.!_ 

~tas guardan un criterio como se men¿iona ante-

riormente, el analista puede respetar o indicar

la conclusi6n sobre las proyecciones, en caso -

contrario, debe ajustarlos y elabo~at sus pro--

pias proyecciones, a las que denominarA pron6st~ 

revisado. 
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CAPITULO 111. ADMINISTRACION Y CONTROL DEL CREDITO 

3.1. OBJETIVOS Y POLITICAS 

OBJETIVO DEL CONTROL INTERNO 

Planear y organizar todos los métodos coordinados y medfda s 

adoptados por la empresa para salvaguardar sus ac~ivos 

, obtener la información financiera correcta y segura, 

preveer la eficiencia de operación y fomentar la adh~ 

sión a las normas prescritas para su administración. 

OBJETIVO DE ~A ADMINISTRACION Y CONTROL DEL CREDITO 

Tener un adecuado sistema de recuperación de los 

documentos por cobrar, manteniendo en óptimas condi-

ciones las lineas de crédito. 

POLITICAS 

Para el cumplimiento y buen funcionamiento del o~ 

jetivo anterior es n~cesario de la elección de: 

al Personal competente y con experiencia. 

b) Personal que pueda sujetarse a las prácticas y mé

todos for_mulados, de una manera efii:ient-e y económica. 

e> Personal digno de confianza, sobre todo de aquellas 

personas que ocupen puestos de de respÓnsabilidad. 
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·d ) Comunicación estrecha en Los departamentos involucrados 

con el fin de mejorar su administración y control • 

. e ) Establecer condiciones óptimas de crédito para La empre

sa y el cliente. 
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~IGILANCtA Y RESPONSABILIDAD DEL CREDI~O 

.La actividad del área de crédito no termina cuando 

se aprueba una operación por parte de los organismos 

facultados sino que se extiende hasta que un cliente 

termina su compromiso con la empresa. Por tal motivo 

es menester que todas las operaciones contratada~ sean 

vigiladas y revisadas por determinados periodos. 

A través de la revisión se conoce la situación fi-

nanciera de cada cliente y en caso de ser desfavorable 

se tomen las medidas pertinentes. 

Además de vigilar que las condiciones que se esti-
~ . : 

pul~n en las autorizaciones de crédito concedidos, s'~ 

lleven a cabo y se mant~ngan vigentes en los casos que 

·se ameriten. 

Pa~a poder alcanzar los fi~es ~nt~s mencionados se 

sugiere un expediente de control de documentos por -

cada cliente y por cad~ zona, las cuales se irán pro-

gramando de acuerdo a la fecha en que sea necesario 

obtener nuevos estados financieros o cualquier tipo de 

información a que se acondiciono la operación. 
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Esta revisi6n debe realizarla el departamento de -

crédito y cobranzas a través de su departamento análi

sis de crédito, que tiene la obligación de emitir un -

reporte y presentarlo al Comité de la Empresa. 

Una ~ez presentados estos reportes al Comité para

su conocimiento y en el caso de que presenten proble-

mas, es necesario que la forma de proceder a tomar un

curso de acción a seguir. Las fechas para su revisión

deberán ser señaladas en base al cálculo tomado en la

fecha de aprobación, asi los estados financieros que -

se utilicen en las revisiones no deberán tener una an

tiguedad m~yor a la que se esti~ulen en las politicas

de crédito~ 

Entre los elementos que debe revisar el área de -

c~~dito de a6uerdo a la autorizac~~~ son los siguieh-

tes datos: 

~ Nó~bre del acreditado (razón social) 

Tipo de Crédito. 

Monto de la Operación. 

Plazo. 
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Aplicación del crédito de acuerdo a la solicitud. 

Que las condici~nes establecidas se hallan cumplidn. 

De acuerdo a la documentación relacionada a la con 

tratación y establecimiento de garantias: 

Contrato firmado por ambas partes. 

Ratificación y verificación del contrato. 

Pagarés firmados por los clientes y avales. 

Tarjeta de conocimiento de firmas del cliente y -

avales. 

Cartas de Crédito Irrevocables 

cadas por el banco. 

emitidas y certifi-

Además de salvaguardar tos documentos antes descri 

tos, es de suma importancia que dentro del mi~mo expe-

-·- diehte del cliente se tenga un historial de las opera

:ciones efectuadas por el cliente, .. esto con el. fin de -

tomar medidas en forma oportuna y para referencias fu

turas. 

La información requerida para su historial es la -

siguiente: 

89 



Estacilis.ti"C.a de pagos efectuados por el cliente dentro de 

los términos estipulados en su plazb de crédit6. 

Historial de consumos efectuados por el cliente, de 

preferencia es necesario que este control se reali

ze por perfodos cortos mensualmente, trimestral-

mente) a fin de contar con parámetros reales y po-

der tomar una decisión oportuna a la solicitud de -

aumento a La Lfnea de crédito cuando el cliente Lo· 

requiera. 

Resumen en cargos por devoluciones en cheques por -

causa de insuficiencia de fondos. 

En •l caso ~e Lo e réditos otorgados por Cartas de -

Crédito Irrevocable por el bancci, vigilar al térmi

no de su vencimiento se encuentre saldada la cuenta 

del cliente. 

Con el fin de vigilar estrictamente la cartera de 

~lientes es necesario que el Departamento de Crédito ~ 

realice: 

Visitas perfodicas de inspección sobre el control -

de registro en las sucursales a fin de mantener ac

tualizadas las lfneas de crédito otorgadas. 
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Realizar visitas perfodicas de inspección a los 

cli~ntes en los negocios de· estos con el firi de 

conocer las condiciones que guarda el acredita

do. 

·~·.· 
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3~3. PROCEDIMIENTOS Y METODOS DEL CREDITO 

Los procedimientos y métodos se especifican en un 

manual con dicho nombre. El primer paso para la ela~ 

boración del manual mencionado es enlistar todos los 

procedimientos en base a la organización que este -

presente en el Departamento de Crédito. 

Es importahte recordar que la organización es una 

de las funciones vitales del proceso administrativo

y es en este punto donde se presentan los esquemas -

organizacionales u organigramas; de los diagramas de 

operación y las funciones y obligaciones de los que~ 

participan en esta actividad. Todo esto basado en la 

planeación. 

Para dar una idea más clara de lo antes descrito 

se irá desglosando cada uno de los esquemas operara~ 

bles dentro del departamento de crédito decla compañia ... 

Organigrama. Cada. empresa debe decidir entre los diferentes 

tipos de esquemas organizaciohales de departamento, es

to va de acuerdo a la magnitud de la empresa y de -

sus operaciones, asimismo como del número de ---
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empleados y del presupuesto para dicho departamento. 

Los mencionados esquemas reciben el nombre de or-

ganigrama y muestran La estructura de la empresa y _la

relaci ón existente en Los de~artamentos y puestos de -

La misma. 

A continuación se muestra el Organigrama del Depa~ 

tam~nto de Crédito y Cobranzas de La Compafifa Cementos 

Unidos S.A.CFIGURA-1). Posteriormente al organigrama y 

a la descripción de actividades se presenta el Flujo

grama a Las solicitudes de crédito, el cual es aplic~ 

··ble al tipo de empresa que se :esta manejando en el -

presente estudio C FIGURA 2 ). 
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F U N C i O N E S 

La Gerencia de Cfédito y Cobranzas, •s un de

part•mento de servicio corporativo; el cual a la -

vez dará servicio a las fili~les y será responsa-

ble del buen funcionamiento y la cartera de clien

tes.· 

El departamento de Crédito estará ~ormado ~or 

~erente de Tesorerfa Corporativa, y éste a su vez

directamente del Director de Finanzas; y tendrá -

bajo su mando a una Secretaria; a 3 Supervisore~ -

d~ Crédito·, uno local y dos foráneos; un jefe de

c'aptura, e.l cuál tendrá bajo su responsabilidad -

todo lo que respecta .al procesamiento de datos de

captura y cuestidn de sistemas computacionales; 

Un Analista de Crédito que tendrá la fun~idn de 

analizar todas las solicitudes de crédito y que 

.·además estará asesorado por una agencia de inform!!_ 

cidn créditicia. 

Los nombres que reciban los puestos son varia 

ble•, puesto que no existe una regla general que-
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· •. :> 

nos orl'ente en· este caso·, es por eso· que para un 

mismo puesto. haya vari a·s forma.s de.· nombrarlo, de 

acuerdo a ·las exigenc.ias y necesid'ades de la empr·~ 

sa-. 

1 
1 

:1 
i 
l 
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FLUJO DE OPERACIONES 

1.- El cliente entrega la solicitud de crédito -

junto con la información adicional requerida 

(Matriz de· Crédito) al representante del --

Area tomerci al. 

2.- En el Area Comercial se efectúa un anális.is.

previo y junto a una recomendación anexa se

envia al Gerente de Crédito y Cobranzas. 

3~- El Gerente de Crédito y Cobranza a solicitud 

del área comercial acordará dentro de los -

lineamientos de crédito, autorizar un crédi

to especial mientras se analiza y aprueba la 

l{nea de crédito. 

4.~ En el caso de que la evaluactón previa no -

s•t isfaga los requisitos de crédito, el Ge-

rente. de Crédito y Cobranzas ela!>orará in fo!:. 

de crédito rechazado y sus caüsas; enviándo

la al área comeriial quienes lo comunica?an

al cliente. 

S.- El G~rente de Crédito y Cobranzas entregará

la solicitud de crédito al analista de crédl 

to para su investigación. De requerirse más

información a la solicitud de crédito, el -

analista de crédito contará con el apoyo de

una agencia de crédito especializada. 
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6.- Sí la investigación de crédito indica desde

el principio que el cliente no es sujeto .de

crédito se efectua el punto 4; de ser sujeto 

de crédito se pondrá a consideración la so-

licitud ~l: Comité de Crédito, el Grupo de -

Análisis o el Gerente de Crédito y Cobranzas 

para la autorización del limite de crédito. o 

en su caso rechazar el crédito. 

7.- El Gerente de Crédito elaborará informe de -

crédito autorizado, enviándolo al área come~ 

cial, quienes se encargarán de comunicarlo -

al cliente. 

8.- Una vez ya aceptada la solicitud de crédito

y comunicada al cliente, el área comercial -

entregará al departamento de crédito una ta~ 

jeta de registro del cliente, la cual tendiá 

los siguientes requisitos: 

Se le asignará un núm.éro de cliente en Ca~ 

ter a •. 

Nombre o Razón Social del cliente. 

Nombre del responsable del Negocio. 

Domicilio 

Tetefonos 

Límite de ·crédito 

Plazo autorizado 
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3.4. ADMINISTRACION Y CONTROL INTERNO DEL CREDITO 

El. advenimiento de grandes empresas derivado 

del desarrollo comercial e industrial de la época ac~

~ual, ~a ocacionado una complejidad en Los sistemas de 

organización y administración de las empresas. 

Antiguamente el hombre de negocios no tenia este -

problema. En la mayoria de las veces, atendta persona~ 

mente todas las actividades de su negocio, desde la -

compra de materiales hasta su venta, no teniendo nece

sidad de controlar sus operaciones,_puesto que él mis

mo estaba al frente de ellas. 

En nuestros tiempos, cuando los negocios har1 ido -

creciendo hasta alcanzar su progreso actual, el ·hombre 

~e negoci~s se ha dado cuenta que le es completamente

imposibl¿ atender todas las fases del negocio que an-~ 

tes constituian su actividad. La solución a esta encr~ 

cijada la encuentra delegando sus funciones a varios ~ 

de ~us colaboradores, especialistas en cada una de las 

a~tividades de la empresa. 

Aqut es donde la administración siente la necesi-~ 
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dad de establecer sist,mas de control interno adecuados p~ 

:ra poder desempeñar fácilmente su cometido. 

Un gran número de estudios realizados sobre control interno, da

una idea de La importancia que tiene su conocimiento, y la diversidad-

de definiciones· dadas por. cada uno de ellos da una idea también de la-

falta de unidad de pensamiento al explicar lo que debe entenderse por-

control interno. 

CONCEPTO 

" Es un conjunto de normas , procedimientos. y políticas raza'-

nablementes implantadas en un ente social, que permitan sistematizar -

el cotejo de sus eventos operacionales en conjunto, para proteger sus-. . . 

º·bienes y coadyuvar con la administración en la eficienci.a y eficacia-" 

operacional ... 10/ 

Otra de las definiciones dada y que se ha venido aceptando re-

gularrnente· es la proporcionada por el Comité de procedimientos de Atid.!_ 

toria del Instituto Americano de Contadores que dice: " El control --

interno ·comprende .el plan de organización y todos Los métodos coordin~ 

dos y medidas adoptadas dentro de. un negocio. para salvaguardar sus ac

tivos, obtener la información financiera correcta y segura, promover -

La eficiencia de operación y fomentar 'la adhesión a las normas prescr.:!_ 

tas por su admi.ni stración ". 

1QI Apuntes d.e Auditor.fa. Dr. Raúl Muy y Mendoza. 
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De la definición anterior se desprende que los -

objetivos b§sicos del control interno son: 

1) Salvaguardar los activos del negocio. 

2) Obtención de información financiera correcta 

y segura, y 

3) Promover la eficiencia de la operación. 

Un sistema de control interno se implanta cuando

el plan de organización establece una división de tra

bajo entre el personal. Esta asignación de labores de

fine cl~ram•nte la independencia .de lae·funciones de. -

operación, custodia y registros evitando que cualquier 

persóna tenga bajo su dominio los trámites completos -

ielacionados a una transacción. 

Como consecuencia inmediata de la división de (a

bares surge la asignación de responsabilidades que es~ 

tablece el nombramiento del personal, su jerarquia, -

sus atribuciones y sus responsabilidades; de tal .mane

ra que no se lleve a cabo ninguna operación sin la --

autorización expresa del iuncionario indicado. 
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El uso ~e registros y formas adecuadas son tam-~

bién indispensables para el funcionamiento de un buen

control interno, cumpl-iendo una importante función en

relac'ión a los procedimientos establecidos para lograr 

lps objetivos de La administración. 

Es ~mportante que al referirse a estos regi~tros

y formatos de control, estos deban ser diseñados en --· 

tal forma que su empleo correcto obligue a la adopción 

de los procedimientos p~escritos, contribuyendo de es

ta manera al- sistema interno de verificación de la in

formación y su distribución adecuada entre los varios

depar~amentos y empleados. 

El buen funcionamiento de un sistema de control -

interno no requerirá necesariamente de personal capac.:!_ 

tado para desempeñar sus actividades. En relación al -

personal~ la administración.hará la selección de pers~ 

nal c~mpetente y con experiencia, el· cual pueda suje-

tarse a las prácticas y métodos formulados, de une ma-

·nera eficiente y económica, además de ser digno• de -

confianza, sobre todo de aquellas p~rsonas que ocupen

puestos de responsabilidad. 
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La información interna es uno de tos elementos -

cori que cuenta la administ·ración para vigilar las acti 

vida.des de la empresa y de las persona·s encargadas de

reatizarlas. Los informes y Estados Financieros son -~ 

los medios de que dispone para conocer· el funcionamien 

to de la empresa en su conjunto y en particular por 

cada departamento. Asi por ejemplo la actividad del 

área de ventas pue~e conocerse y vigilarse mediante iB 

formes periddicos, analiticos y comparativos ~e ~olu-

men de ventas por departamentos, lineas, zonas geográ-~ 

ficas, agentes, etc,. 

Para qué un sistema de control interno estableci

do preste toda la eficacia y seguridad que de él espi

ra la administrac.i6n, es necesaria una vigil_ancia con_!. 

tante· de que se desarrolle los procedimientos con sumo 

cuidado y estos deberán ir acorde con el plan de orga

nización·. 

Además comci di ce el Dr. Joaquín Gómez Morfin en su libro de 

Control Interrio en los Negocios '' Admitiendo que este

instalado un sistema eficiente de control interno, --

siem~r~ existe la tendencia muy hum~na de apartarse de 
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-- las ·reglas origina.lmente ·establee.idas". Buscar 

_" caminos cortos -u es 1nstitivo, sobre todo si conced.!. 

mos que los procedimientos de contabilidad están suje

tos a una rutina determinada y por razón natural, son

en cierta forma monótonos. Por este motivo es indispe~ 

sable la vigilancia metódica y persistente, para. obte

ner la máxima utilidad derivada de los sistemas esta-

blecidos. 

En negocios de cierta importancia (a supervición 

del control interno, es efectuada ya sea por medio de

departamentos o personas dependientes de la misma org~ 

nlzaclón o bien por conducto de auditores externos. 

,Como anteriormente se dijo la solución a este pr~ 

blema se .. •ncuentra d~legando las funciones. Asi pues -

en la administración del crédito es responsabilidad -

del Departamento de Crédito y Cobranzas tener bajo •u

cu•todia todos los documentos operativo~ asi como los

do~umentos en garantfa. 

Entre otras responsabilidades que se deben mane--
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tar en el Departamentode Crédito y Cobranzas están: 

Mantener estrcicha in~ormación con las personas invg 

lucradas con el objeto de vigilar el buen funciona

miento de los créditos otorgados. 

Mantener los registros de crédito actualizados en -

e~ sistema mecanizado. 

Cuando sea necesario efectuar conciliaciones de re

gistros con el cliente. 

Mantener actualizadas las lineas de crédito de a--

cu~rdo a c·a~bi~s i~prcvistos como son: camb.ios. de -

~recios, estrategia comercial, ampliación de la~ -

cartas de crédit6, etc,. 
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CAPITULO IV. ADMINISTRACION Y ~ONTROL DE LA COBRANZA 

4.1. GENERALIDADES 

Al señalar en el capitulo anterior las principa-

les. funciones del Departamento de Crédito, se mencionó 

entre ellas, la relaci6nada con las cobranz~s. 

En esta función, también ha existido duda al con

siderarla como una sección del Departamento de Crédito 

o como una rama· independiente. Ahora bien, puesto que

una de las cosas que interesan al Departamento de Cré

dito sobre sus clientes es saber cómo pagan sus cuen-

tas, este departamento, por consiguiente, es el respo~ 

sable de los cobros. De ahí que sea más conveniente ~

combinar las funciones de los departamentos de crédi~o 

y ~obranzas en un solo departamento y bajo una misma -

dirección. 

Una vez que se ha aceptado conceder ~rédito a un

cliente, cor?espond~ al Departamento de Crédito seguir 

el proceso de las cuentas hasta lograr su cobro, mome~ 

to en el cual las ventas se ha completado y el ciclo -

económico se ha consumado. 
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En el campo de La administración de empresas, el

cont.rol de 6obranzas ocupa también un Lugar importante 

ya que su fin consti~uye La prueba del, crédito con¿e

dido y de una eficaz administración. 

Toda empresa se veria afectada en su Liquidez 6 

en sus fondos de capital de trabajo, s~ estos fondos 

no pudieran ser constantemente incrementados a través

de La Liquidación oportuna de Los créditos otorgados, 

obviamente, cuando en el mercado existe equilibrio en~ 

tre La oferta y La demanda, La Liquidación oportuna es 

automáticamente regulada, ya que es. estimulada por ~L

deseo de Los clientes de conservar su " buen nombre " 

corr sus. proveedores, pues estos periodo• de cobranz• ~ 

~~eal desaparecen rápidamente, .cuando empiezan a pre-

·valecer con.diciones competitivas normales, y como La -

mayor. parte del comercio ho~ en dia v~ el vendedor al

comprador en forma de crédito, La cobranza de Las cue~ 

tas revisten considerable importancia y hace más. fuer

te La idea de que " Una venta no esta realizada hasta

que es cobrada." 
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4.2. CONCEPTO 

U~a de las definiciones aceptables es la publica~ 

da por el Código de Comercio, y que s'eñala en su Artí-

culo 380 que el comprador deberá pagar el precio de -

las mercancias ~ue se le haya vendido en tos términos-

y plazos convenidos. A falta de convenio lo deberá de-

pagar de contado. La demora en el pago del precio lo -

constituirá en la obligación de pagar réditos al tipo-

legal sobre la cantidad que adeude. 

Asl mismo en los dicc~onarios encontramos que: 

Cobranza ·e·s •. - Acción de cobrar, acto m_ediante el .cual 

una persona entrega a otra et pago de un 

bien convenido.- Embolsarse dinero, etc, •. 
91 

Para efectos teóricos de este trabajo podrá deci~ 

se, que cobranzas es una función consistente en la re-

cuperaci6~ oportuna de las ventas otorgadas a crédito, 

las ventas de contado pagadas al momento de recibir la 

mercancía, se entiende unicamente por la acción de co-

bro. 

-!'· Pequeño Diccionario Laarousse-Ramdn Garcia Pelayo
Ediciones Larousse. 109 



4.3. OBJETIV~S Y POLITICAS 

OBJETIVOS 

Establecer los cri.terios gen.erales de: organiza-

ción , políticas, sistemas y procedimientos que perm.:!_ 

tan por su importancia dentro del capital de trabajo

op~imizar el cobro de los créditos a favor de la em-

presa, asf como la administración y control de los -

dispositivos de cobranza. 

Entre otros objetivos tenemos el de: 

Recuper~6idn de tas ventas otorgadas a crédito. 

R~ducci~n en po~centaj~ de ta cartera vendida. 

Maniener al mínimo tos porcentajes de cartera venc.:!_ 

da. 

Mantener actualizados tos sistemas de cobranza. 

Obtener dichos objetivos a un costo mínimo para ta 

A{ obtener los anteriores objetivos, cob~an~as ~

cumple con su función y cont~ibuye a que se logren sus 

.. fines primordiales. 
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POLITICAS 

En La base todo organismo existen no~mas que reg~ 

ran su funcionamiento y que forman directrices de solu 

ción a problemas generales de visión anticipada. 

Las normas vienen siendo Las políticas que permi

ten o~ientar en una dirección uniforme Las opiniones y 

criterios de todos aquellos queenunaempresa deban to-.

mar decisiones. 

Las po.liticas vienen D precisar tos caminos a se

guir para alcanzar Los objetivos definidos y deban es

tar en poder de todos a~uellos ~ara cuya orientación -

h~yan sido preparados • 

. La implantación de Las políticas de cobranza, re

sülta ser una d~ las funciones más importantes de ra -

plan~ación, ya que son ellas las que vienen a fi.jar -

las ~ormas a seguir en la toma de decisiones del depa~ 

tamento, pero deben de establecerse cuidando de no da

fiar La reputación de La empresa en sus buenas relacio

nes con Los clientes, manteniendo siempre Las bases --
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del buen. cobro c~nsistent, en los siguientes ~rinci--

¡:ii os: 

Cobrar la deuda 

Cobrar la deuda pronto y conservar el cliente 

·No dafiar el buen nombre de la empresa 

Ayudar a la gestión de ventas. 

Podemos decir ~r qoe Las siguientes politicas-

son apegables a cualquier tipo de empresa: 

Vigilar el adecuado.funcionamiento de la cobranza, 

coordinando a su vez las freas de Distribución y 

;entas~ cumpliendo con Los Lineamien{os s~fi~l~dos~ 

. ~Y\e.A.. . á • . EL personal de ventas deber apegarse a las pol1t1-

cas internas de la empresa para evitar confuciones-

.posteriores con el cliente. 

Dar toda la información requerida dar las personas

. 'involucradas, cuando existan anomalías en las cuen-. 

tas vencidas. 

No podemos pensar que pueda lograrse una absolu-

ta perfección en el cobro, en cuanto a las cantidades-
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~d~udadas·y en los que a las fechas de vencimiento se 

refiere, sin dafiar el buen nombre de la compania y la 

buena ~oluntad de los clientes hacia ella, hay casos

~~ los ~ue resulta acertado permitir ~trazos en d~ter 

~inadas cuentas en ocasiones especiales, lo dificil -

es detrminar cuándo y hasta que punto pued~ seguirse

esta política. 
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4.4. CARTERA VENCIDA 

Toda empresa deberá poner especial eteniión a su 

cobranza. EL dinero asi congelado o inmovilizado en 

forma ·de cuentas por cobrar, no presta un servicio ac

tivo en el negocio. Para que Lo preste deberán cobrar

se en su oportunidad con el objeto de mantener su debi 

da rotación. 

La importancia de tener un adecuado control so-

bre La cartera de clientes y el tener una oportuna in

formación sobre desviaciones en relación a La cobran~a 

contribuye a La mejor utilización del capital. 

Según William J. Shultz y Ladwig Reinhardt en su 

Libro de Crldito y Cobranzas, el Gerente de C~édito y

Cobranzas tiene seis motivos principáles para no perm~ 

tir cuentas vencidas. 

1.-" si La Laxitud en Los procedimientos de cobranza~ 

da como resultado una acumulación de cuentas ve~ 

cidas, una proporción más o menos elevada del -

activo de su compañia estará congelada en esas -

cuentas por cobrar ", con el consiguiente detri-
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mento de su propia posición de capital circulan 

te. 

2.- Cuanto más tiempo se deje a un cliente retrasar-

en los pagos, tanto es mayor la probabilidad-

de que, con el tiempo, se convierta en una pérdj_ 

da por cuenta incobrable. 

3.- La lentitud en los cobrós hace perder ventas, ya 

que un cliente honrado que esté retrasado en sus 

pagos, siente aversión a seguir aumentando su -

deuda comprando más, y por· otro lado, el depart~ 

mento de crédito del·vendedor tiende , a su vez, 

a restringir el crédito concedido a dicho clien

te • 

. 4.- Una politica de cobranza cortés pero firme, con

tribuye a conservar el respeto de Lo~ clie~tes;

que puede reflejarse en sus reacciones a los es

fuerzos de venta. de la compafiia. 

5.- El prestigio de una compafiia, por su política de 

de cobros, eficiente y alerta, constituye en sí

misma un factor imporiante que influye en la pu~ 

tualidad de los pagos • 
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6.- C~ando un departamento de crédito con~iente el

retraso e~ los pag~s, como consecuencia de las

co mp ras excesivas de un c l i ente , está cooperando 

con éste a o ri l larlo al peligro " 

Dentro de los adelantos en los negocios moder-

nos se observa una tendencia a reducir los términos -

de venta, así como a insistir en que el comprador se

sujete Lo más posible a los términos de venta señala

do• por el vendedor. 

Este cambio tan importante, hace ver que el ve~ 

-d~dor no ~btiene ninguna ven~aja al vender a (a~go 

plazo; el reducir los plazos de crédito tiene como 

resultado un aumento en la rotación del capital de 

trabajo· con un aumento por lo tanto en las utilidades. 

La reducción de lo plazos de crédito, le permi

te al vendedor hacer uso de los descuentos por pronto 

pago que le otorgan sus proveedores, manteniendo o m~ 

jorando su crédito mercantil. 

Al reducirle a un cliente los plazos de venta,-
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~jerce una 1nfluencia sobre él tendient~ a que también 

limite a sus clientes sus plazos de venta, originando

con,ello que los negocios en general se vuelvan más lf 

qui dos. 

Existen en· la práctica mQltipl•s razones por las 

que un cliente pueda atrasarse en sus pagos, señalando 

además. que cada caso tiene y exige un tratamiento de

cobranza distinto. 

Algunas de estas razones son atribuibles tanto al 

vendedor como al comprador. Las señalaremos desde es~

ta~ dos .fuentes: 

Ca~sas.atribufb1~~ al veridedor-

1~~ Un cli~~te puede .atrasarse en sus pagos yor dese~ 

nocimiento o fálta de compresión de los términos

º plazos de pago. Estos términos se anotan gene-

ralmente en el pedido y en la factura, debiendo 

-ser suficientemente ~xplicativos y claros para 

que el comprador los comprenda fácilmente. 
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2. Muchas ocasiones ocurre que el vendedor por olvido 

deja de enviar alguna factura o estado de cuenta,

º no la envia oportunamente al cliente. 

3. Otra razón de la lentitud en los pagos puede atri~ 

buirsele al- gerente por su incompetencia, al descuj_ 

dar o desatender el control financiero de La empr~ 

sa, o a una deficiente organización interna que -

origine no saber en su oportunidad los vencimien

tos de sus obligaciones. 

Causas Atribuibles al Comprador.-

1. Un cliente puede ser .buen pagador pero cont~r con 

una deficiente organizaci~n interna que origine no 

·sa~er en su oport~nidad los vencimijntos de ~us 

obligaciones. 

i. Una situación que se presenta con mucha frecuen~ia 

en jl crédito, es aquella factura pequefia por el 

so lo hecho de se r lo, es pe r a n ·no i n c l u i r la después 

en el pago de otras facturas de mayor importancia. 
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3. Otros clientes que podrian pagar con puntualidad, 

se retrasan nuchas veces por hábito de naturaleza. 

4. Otra razón en el incumplimiento de Los pagos es La 

carencia de capital motivada por una mala adminis

tración o a·causas ajenas a su voluntad que Le --

impida pagar puntualmente sus obligaciones. Exis-

ten muchas personas que tratan de emprender nego-

ci os de cierta cuantia con poco capital, confiando 

ónicamente en el crédito. 

5. Uno de Los problemas de cobranza más desagradables 

es aquel cuando existe un premeditado descuido por 

parte del comprador, con el, propósito de nó pagar. 

Esta clase de compradores realizan operaciones con 

la intenc;ón de obtener una ganga, ya que no 1:i'enen 

int~nc;ón de pagar• 
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4.s. PROCEDIMIENTOS Y METODOS DE LA COBRANZA 

Cualquier procedimiento que deba implantarse en

una empresa, sea porque se trate de un procedimiento

nuevo, o que se trate de modificar uno ya existente,

es un trabajo que debe realizarse de acuerdo con La -

metodologfa de la planeación y respetando La organiz!!_ 

ción. 

La cobranza puntual es vital para el éxito de -

cualquier negocio que venda a crédito. Cualquiera que 

sea La magnitud del negocio, sus utilidades dependen 

principalment• del ciclo~ La frecuencia de rei~ersión 

de su capitai. EL ciclo frecuente diffcilmente puede

ser acoplado c~n cobranzas Lentas, éstas nieQan a una 

firma el uso de su propio capital, no importa que tan 

g•neroso sea él, ni cuán grande sea ~u volumen de ven 

tas, Las ventas no pueden ser proporcionalmente gran

des a menos que La c~branza se haga puntualmente. 

Las cobranzas Lentas afectan al volumen de ven--

tas. Un deudor mercantil cuya cuenta este sobregirada 

es improbable que haga nuevos pedidos a La firm~ ---
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acreedora, ni tendría el animo de hacerl·o. 

El efecto psicológico de exigir pagos puntuales-

debe ser considerado cuando se hagan cobros, asi co-

mo cuando se aprueba un crédito ya que la mayoría de-

los clientes respetan a una compañia que es atenta --

con sus clientes y requiere pago puntual. 

Para el éxito de las cobranzas se debe desarro--

' 
llar un si stenia ·para cobrar cuentas vencid';;is, un sis-

tema efectivo, incJ.l.uye un procedimiento de 

dad que revele cu¿ntas vencidas;'un método 

minar por que la/cuenta llegó a ese grado, 

\.contabi l i-

8a ra dete.!:_ 

por lo que 

se debe tener un conocimiento completo de técnicas de 

cobranza y saber como y cuando y aplicarlas. 

Existen varios tipos de métodos y procedimien--

tos para lograr un eficiente control de la cobranza, 

para lograr que estos métodos sean idóneos, éstos de

ben apegarse al tipo de empresas que se maneje • 

. r-§in embargo La finalidad que persigue cualquier

procedimient~ y método de cobranza es La de su cü~pl~ 

miento. 
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Existen tres etapas de actividad ~n los sistemas 

de cobranza y son: 

A) Cobranza Normal 

B) Cobranza Prelegal 

C) Cobranza Legal o Acción Drástica 

Cobranza Normal 

En esta etapa se emplean los medios necesários 

.para cumplir el objetivo encomendado, además de efec·

tuarse sin ningón contrat.iempo, para Lograr esto pod~ 

mes auxiliarnos de las siguient~s herramientas: 

A .1. 

A.2. 

A.3. 

A.4. 

Recordatorio a clientes 

Estado de ~actura por duplicado 

Cartas 

Estado de saldos vencidos. 

Cobranza Prelegal 

Una vez agotados los recursos o métodos normales 
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de co~ranza, de los cuales hablaremos en páginas si-

:guientes~ al clierite moroso tendrá que exigirsele el

pago :de su deuda, me.diante métodos más estri.ctos como 

e~ de retu~rir a un abogado, el cuál tratará primera-

mente por medio de la persuación, de inquirir al deu

dor a. su obligaºción de liquidár sin intervenir en un

juicio, con el objeto de llegar a un acuerdo o prome-

sa de pago de parte del cliente. 

En esta etapa también se utilizan algunas herra-

mientas como son: 

B.1. Cartas de insistencia 

6~2. Llamadas telefónicas 

e·.3. Telegramas 

B.4. Visitas persdnales 

Cobran~a Legal o Drástica 

.Es aqui donde se fijan Las bases del crédito ya 

que establece el Juicio M~rcantil, y descansá en .él

g~an parte de la posibilidad de recuperación. 
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La Ley otorga asi un instrumento eficaz, en pri~ 

cipio, para que el acreedor intente en contra de su -

moroso deudor una acción judicial idónea, este instr~ 

mento ha sido sin duda " EL Juicio Ejecutivo Mercan--

ti L .. , y mediante este proceso, se fija La 1Htima fa-

se de La secuencia de La cobranza, principiando con 

ello un aspecto estrictamente Lega~. 

Los aspectos Legales o Juridicos de La cobranza, 

se encu~ntran determinados por el Código de Comercio

en su tercera parte de La Ley General de Titulos ~ 

Operaciones de Crédito, que menciona como instrumento 

legal a los llamados Tftulos de Credito, Los cuales -

se encuentran regul~dos por Los siguientes articulos: 

ARTICULO 76 al 169 

ARTICULO 170 al 17-'t 

ARTICULO 175 al 207 

Asimismo cabe hacer notar que en las cu•ntas no 

d6cumentadas, se encuentran amparadas Las operaciones 

mediante las firmas en .facturas, pedidos, remisiones, 

~ontrar~cibos, vales, etc,. que se tengan de Los --

clientes. 
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Antes de explicar cada uno de los procedimientos 

~nter~ores, comentaremos sobre lo que significan los

Estados de Cuenta. 

ESTADO DE CUENTA MENSUAL 

No podemos pasar desapercibido a~tes de conti-~

nuar, la práctica común de enviar estados de cuenta -

mensuales al cliente, tanto en organizaciones mercan

tiles como en las de comerciantes al menudeo, ya que

constituyen el paso preliminar en el procedimiento de 

cobranzas. 

Tales estados sirven como recordatorio de la ca~ 

t~dad y da; al cliente la oportun~dad de verificar su 

exactitud. Tambi~n evitan la posible excusa del deu-

dor~ ~uyo pago se ha vencido. 

En esta organización, los estados de cuenta son

preparados por el Departamento de Procesamiento de -

Datos, ~stos generalmente muestran el saldo dura~te -

meses ~nteriores y una lista detallada de movimientos 

de operaciones registrados durant• el mes.CFORMATO 1) 
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El estado de cuenta se compone de tres partes -

que son: 

A.1. 

A.2. 

A) Saldo Anterior 

B) Movimien~o del Mes 

C) Saldo Actual 

Rec~rdatorio a Clientes 

El primer paso en la actividad d~ cobranzas 

es recordar al cliente que ya ha pasado la fe-

cha de vencimiento de su cuenta sin haber obte

nido el pago correspondiente, usualmente trans

curren varios dias entre la fecha de vencimien

to y de recordatorio. 

Estado o Facturas por Duplicado 

Una de las formas más atentas de ~e~ordar a 

los clientes, es enviarles una copia al carbón~ 

o uM duplicado del estado .mensual o de la fact~ 

ra acompañado de una frase amable de recordato~ 

rio. 
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·A.3~ 

A.4. 

Cartas 

Una c~rta breve y cortés es .un recordatorio 

efectivo de una cuenta vencida y no pagada, au~ 

que no se emplea sino hasta después de que se -

ha envi~do al cliente un estado por duplicado. 

Las buenas cartas de cobranzas son corteses 

, since~as y concisas, dicen lo que significan

simple y únicamente. En los métodos para redac

tar cartas de cobranza efectiva, requieren un -

entendimiento de la naturaleza humana y habili-

dad para aplicar ese conocimiento a individuos

Y lograr asi "cartas que consigari dinero" 

Estados de Saldos Vencidos 

Se combinan en este método los recordato~+

rios y el estado mensual, basado en uri previo 

anjlisis de la cuenta del cliente moroso, ~on 

el firi de alarmarlo al ver una cuenta con un 

vencimiento de x dfas. A éste estado también se 

le conoce como Reporte de Antiguedad de Saldos, 
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el cual también es procesado por 

Sistemas (FORMATO 2) 

el Departamento de 

B~ 1. 

- B. 2. 

Cartas de Insistencia 

Este método de cobranza, se basa en una se

rie de cartas de diversa indole. La primer car

ta es muy moderada, usualmente más enérgica que 

un recordatorio. El tono de las cartas crece -

progresivamente cada véz más firme y los inter

valos entre ellas son cada vez más cortos. 

Llamadas Telefónicas 

Después de que los recordatorios y carta•

han fallado~ es muy usado el hablar telefónica~ 

m~nte para conseguir alguna respuesta del clien 

t_e. 

El teléfono presenta varias ventajas para 

la labor de cobranzas; es personal y direc~o, 

proporciona rápida comunicación con la persona

interesada y permite discutir y llegar a diver

so s a cu e r do s q u e b en e f i e i en l a l abo r de -e o b r a n za·. 
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Los cobradores en los últimos métodos son

parti cularmente útiles cuando la acción legal 

n6 puede utilizarse ventajosamente. 

A continuación y especificamente para ta -

CompaRia q~e se tienj en estudio se presenta el

Procedimiento de Cobranza CFIGURA No3) posterior-

mente al flujograma sus funciones. 
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PROCEDIMIENTO DE COBRANZAS 

1. En lds Departamentos de Crédito~ Cp-

branzas y Contabilidad de las empresas 

ordenarán Las facturas ori~inales pqr~ 

fechas ya sea de revisid~ o cobro y la 

1a. copia de fa~tura se archivará en -

el expediente del cliente. 

2. Se retacionan las facturas originales

º contrarecibos que están próximos a -

su fecha de pago o de revisión, anexá~ 

dose a·la relación de facturas y con-

trarecibos para su revisión y cobro, -

quedándose en el departamento el origi 

nal de esta relación donde conste la -

entrega de la document~ción al D~part~ 
mento de Ventas, el c~al ejecutará la

acción de cobro. 

3. El cliente recibe facturas para su re

visión y expide contrarecibd. 

4. Se presenta contrarecibo al cliente de 

acuerdo con la fecha de vencimiento y

se obtiene ya se~ pa~o o pro~esa de 

pago. 

5. En el supuesto de recibir pago se en-

trega éste en la caja por medio de una 
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re~•ción de cobranza, donde especific~ 

r'á. nombre de L c L i ente, Nll mero de ct:ieaye ;. 

importe, documentos que se esten Liqu~ 

dando. 

6. Se entregan· al área de Crédito y Cobra!!_ 

.zas o Contabilidad de Las compafif~s 

foráneas La copia·de La relación de 

facturas y contrarecibos para su revi

sión y cobro anexando a ésta tos con-

trarecibos y relaciones de cobranza. 

7~ En el áre~ de Crédito y Cobranzas o -

Contabi lida~ compafiias foráneas se p~~ 

··cede ·a: la. verificación de La document~ 

ción recibida, posteriormente archivan· 

lo~ contrarecibos por fecha de venci--

•iento o promesa de pago regresarido 

original de relación de· facturas Y. CO.!:!_ 

trarecibos ~ara su revisión y cobr6 ai 

área Comercial. 

8. Al finalizar el dia se procederá a en

tregar al departamento de Sistema ·l'le

canizado. todos los documentos P.ara su -

captura, con lo que se obtendrá mensuaJ:_' 

merite Antiguedad de saldos, además de 

enviar a Los clientes Los estados de 

cuenta con oportunidad. 
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CAPITUL.Q V~ COSTO DE fl.NANC:IAMIENTO 

AL área de finanzas le corresponde financiar Las -

cuentas por cobrao de la empresa. El ejecutivo de finanzas 

·debe an.al izar cúanto debe i nitel"ti r la empresa en cuentas -

por cobrar, porque siempre se presenta la tentación de ex

tender demasiado crédito tratando de ampliar las ventas -

hasta llegar a un punto en que el rendimiento de la inver

sión de cuentas por cobrar no resulta ya tan atractivo co

mo el de. otras in~ersiones. 

Algunos factores impo~tantes que se deben analiza~ 

y tomar en cuenta son los concernientes a los co~ 

··tos de. los intereses que se pagar~n por el capi-

tal que se utiliza para financiar La inversión,·~ 

el costo.de operación del Departamento de Crédito 

y Cobranzas, Las posibles demoras y Los incumpli

mientos por parte del cliente. 

El otorgar crédito im.plica un riesgo a la 

empresa, éste riesgo a ~u vez se refleja en ~ús 

costos. 
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Existen tres. tipos de Co~tos: Costos Fijos;-

Costos Variables y Costos Semivariables. 

Costás Fijos. Esto.s costos son en función de tie!!!. 

po y no de ventas y normalmente son 

son contractuales. Obligan al pago-

de una determinada cantidad cada --

pertodo contable. El arrendamiento-

es un costo fijo. la depreciación 

es un método de ltnea recta. 

Costo Variable. Estos costos vartan en relación~ 

directa con las ventas de la empre-

sa. Son función del volumen no del-

tiempo. La materia prima y el consumo .de 

energía electrica son costos variables. 

Costo.s s·em·ivariables. Los costos semivariables --

son fijos en parte y variables en -

parte también. Las comisiones de --

los vendedores es un ejemplo de es-

te costo. 

Los Costos, es un tema bastante amplio, --

por eso es que solo en este capttulo nos referir~ 
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mos a los Costos asociados en el departamento de -

Créd,to y Cobranzas. 

Los Costos principales asociados con las cuen 

t~s por cobrar son ~ 

Los de 6obranza 

L.os de capital 

Los de morosidad en pagos 

Los de tncumplimiento. 

COSTOS D~ ~OBRANZA 

·Sf la pol1tica de la empresa es v.ender es-"'.'

trictamente al coniado, la compafif ~ no tend~~ cos

tos d.e cobranza porque todos los cl.ientes harilln 

.sus ·pagos al recibir las mercanc1as, per6 en el m.2_ 

ment~ en que se comienze a extender crédito espe--

rando que atraer~ milis negocios incurrir~ en costos 

de cobranza por que ten\lrill que contratar a un ge-

rente de crédito con ayudantes y .contadores dentro 

del departamento de finanzas, conseguir fuentes de 

información de crédito que le ayuden a decidir cu~ 
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(es clientes son confiables y so•tener y operar de 

modo general un Departamento de Crédito proveyénd~ 

lo de elementos esenciales como papelerfa, gastos

de correo, tiempo de computadoras, llamadas telef~ 

nicas, cobradores etc. 

COSTOS DE CAPlTAL 

Una vez que la empresa ha ~ec.idido otorgar -

crédito, tiene que obtener recursos para financia~ 

lo. Debe pagar a sus empleados, a sus proveedores

de materias primas y a todos aquellos que fabrican 

y d i s t r f b u·y·e n e L p ro d u c t o m i en t r a s e s pe r a a que e l . 

cliente pague por el ~ismo, l~ diferencia de tiem

po _i°mP_lica que tendrá que conseguir recursos por-

fuera o utilizar los generados internamente, que -

se podrian invertir con más provecho en otra parte 

para cumplir con sus pagos mientras espera los de

sus clientes. 

El ·capital es caro y la empresa tiene que s~ 

portar el costo adquirido. 
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COSTO DE MOROSIDAD 

La empresa incurre en costos de morosidad -

cuando el cliente se demora en pagar. 

EL hecho de que no pague a tiempo aumenta -

otros costos a los que van asociados con La cobran 

za normal. Habrá que pagar el costo de Los recorda 

torios que se envfan por escrito, de Las demandas

por via Legal, de las constantes Llamadas telef6ni 

cas y de otros medios qúe se emplean para cobrar. 

Si la empresa ie ve ~n el ~a~o d~ p~sar la -

cuenta a una •gencia de cobros por lo general per

derá una parte considerable de La cantidad que se

recupere como pago de Los servicios de La agencia. 

La morosidad en Los pagos inmoviliza recursos que

podrian estar generando beneficios en otra parte,

lo cual viene a crea~ un costo de oportunidad por

el tiempo adicional en que los recursos están ·inm.2_ 

vilizados después de transcurrido el periodo de co 

bro norma l. 
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cosro'oE INCUMPLIMIENTO 

La empresa incurre en costos de incumplimiento 

cuando el cliente no paga definitivamente. 

Adimás de tos costos de cobranza, de capital y de 

morosidad de pago en que incurrió el cliente hasta ese 

momento, la empresa pierde el costo de los artfculos -

vendidos y no pagados. 

Tendrá que cancelar la venta en cuanto decida 

que las cuentas morosas se han vuelto incobrable. 
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CAPITULO Vl. CASO PRACTICO 

En los capf~ulos anteriores se presentar6n 

de una manera tea.rica Las herramientas necesa--

r~as para efectuar el análisis financiero a una

solicitud de crédito. 

En este capitulo La finalidad a la que se -

pretende llegar es a complementar lo anteriorme~ 

te expuesto, mediante su aplicación en un caso -

práctico. 

A continuación se presentan Los datos basi-

ccs necesarios i. demás información financiera p~ 

poder llevar a cabo el estudio .a una solicit.ud -

de crédito.· 

El caso práctico que se presenta, consiste ~ 

en la au~orización de un c~édito para la Compa-

ñia Concretos Americanos, S.A. de C.V., en la .. · .. -

empresa Cemenio~ Unidos, S.A. de C~V., la ~uál, 

es un organismo que ~epresenta a una agrupación

de empresas, cuyo giro es; compra, venta, distri 

bución y almacenamiento del cemento. 



Para tener una visión más clara de l6s puntos a des~ 

irollar en La aplicación del caso práctico, empezaremos

por mencionar: 
d 

A) Documentación a presentar por el solicitante de cré

dito a la empresa otorgante a través del Departamen

to de Ventas, misma que a continuación se deta(La: 

A.1~ Solicitud de Crédito expresamente Llenada por -

el cliente en las formas establecidas por la --

empresa • 

. A.2. Copia del Acta Constitutiva dil Cliente y del 

Alta de Registro Federal de Contribuyent•s. 

A~3. Balances ~eneral y Estados de Resultados. 

A.4. Garantias. 

8) Posteriormente con la documentación presentada en el 

inciso A), el área de Crédito y Cobranzas através de 

su de~a~~amento Análisis de Crédit~ procederá a: 
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Analizar, estudiar y.confrontar Los datos de la do

cument.aci6n entregad.a por el cliente, en el plazo est!!_ 

ble c i do· p·o r las p o l i t i ca s i n te 'r nas de La c o m p a ñ i a, e .L -· 

~uél serA presentado en un Resumen de ~peraciones de -

Ciédito al Comité con el siguiente soporte: 

B. Resumen de Operaciones de Crédito. 

B.1. Antecedentes 

B.2. Habilidad Gerencial 

B.3. Conocimiento de su producto (Concreto Premez

clado) 

B.4. Mercado Actual y Futuro 

B.5. Perspectivas en el mercado para el cliente 

B.6. Est~uctura Financiera 

a.7. AnAlisis Financiero. 

B.8. Determinación del Crédito. 
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BALANCE GENERAL Y ESTADO DE RESULTADOS 
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COMPARIA Concretds americanos, S.A. de C.V. 

DIRECCION Presidente Hasarick No 21 

FECHA (DIA-HES-A~O) 31-Xll-84 31-Xll-85 

NUMERO DE MESES 12 12 

ESTADO DE RESULTADOS 
(millones de pesos) 

DESCRIPCION MONTO % MONTO % 

VENTAS 2 1 261 100 2'652 100 

COSTO DE VENTAS 1'473 65 1 '773 67 

UTILIDAD BRUTA 788 35 879 33 

GASTOS .DE VENTA Y ADMINISTRACION 385 17 41ó 16 

UTILIDAD (PERDIDA) EN OPERACION 403 18 463 17 

GASTOS FINANCIEROS 263 12 233 9 

UTILIDAD (PERO IDA) ANTES DE -
l .S.R. Y P.T.U. 140 6 230 9 

1 MPUESTOS SOBRE LA RENTA 4 - 115 4 

UTILIDAD (PERDIDA) NETA 136 6 115 4 
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B. RESUMEN DE OPERACIONES DE CREDITO 
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RESUMEN DE OPERACIONES DE CREDITO PRESrnTADAS PARA SU 
APROBJ!,CIOtl AL COMITE EJECUTIVO DE CREDITO 

NOMBRE Y DOMICILIO FECHA FECHA DE VTO 
Presidente Masarick No21 D.F. Enero'1986 Junio'1980 

GRUPO C LAS I F I CACION ANTIGUEDAD 
CONCRETOS AMERICANOS S.A. DE C. V • PREMEZCLADOR 9 AÑOS 

SOCIOS PRINCIPALES 

GRUPO COAMSA 

OBJETO SOCIAL 
Fabricación de concreto premezclado. 

MILLONES DE PESOS 
DESCRIPCION DE OPERACIONES· RIESGOS 

n:>NTO CREO. llt""TIHll C<:: 

,. 
TIPO DE OPERACION: .LINEA DE CREDITO 200.0 

PLAZO: 30 DIAS 
.. 

DESTINO: OBRAS EN CONSTRUCCION 

FORMA DE.PAGO: VENCIMIENTO DE CREDITO 

FECHA FACTURA. 

GARANTIAS: 2 PAGARES POR LA CANTIDAD DE 

100 M PS CADA UNO FIRMADOS -

Y AVALADOS POR su REPRESENTAN 
TF 
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B.1. ANTECE-DENTES 

Concretos Americanoi, S.~. de C.V.~COAMSA) es 

una empr~sa que nació en el a~o de 1977, su giro

es el de producir concreto premezclado de difere~ 

tes resistencias. 

Dentro de las empresas premezcladoras de may~ 

res dimensiones Con¿retos Americanos S.A. de C.V. 

goza del privilegio de ser una de las tres preme~ 

claddras del Territorio Nacional, ya que para que 

cuenten con este ~égimen fiscal, CCOAMSA) cuenta

con un capital 100% mexicano. 

Actualmente Concretos Americanos S.A. de C.V. 

es ciiente de Cementos Unidos S~A. de c.v., por ~ 

casi tres afies, contando con buenas refer~ncias. 

Por el desarrollo de sus actividades CCOAMSA) 

cuenta con siete plantas productoras distribuidas 

estratégicamente dentro de la zona metrop6litana

del D.F. 
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·Al Norte 

Al Oriente 

Al Sur 

Al Poniente 

Planta ~a\\ejo, Tultitlán y Xalostoc. 

rz.t apa lapa. 

Pedregal. 

Nauca lpan. 

Y la Planta Central: San pedro de los Pinos. 

El objetivó principal de esta empresa fué lograr -

el abastecimiento de concreto en una forma integral, a

trav·és de un sistema óptimo de programación de bombeo y 

transporte, cumpliéndose este objetivo; COAMSA puede o

~~ecer _ventajas de calidad y.entrega, sobre su competen 

cia. 

La ubicación de sus plantas corresponden a las zo

_nas donde se prevee habrá impo~tantes desarrollos habi•· 

taciónal.es de ·intéres social. 

En 1984, año de mayor crisis para COAMSA, ·se canc~ 

l~rón dos de sus plantas, la ubicada en Aeropuerto y la 

de Central de Abastos (a~tualmente reubicadas en Xalos

t o c. y Tu l t i t l á n res p é c t i va mente) , debido a que los l u g~ 

res donde se encontraban ya no existe un volumen de o-

b ra. 
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Como se mencionó anteriormente Concretos Ameri~ 

canos S.A. de c.v., es una empresa que sólo fabrica -

c6ricreto·de diferentes resistencias, el .proceso de e~ 

t• producto requiere sólo la mezcla de cemento, agre

gados , aditivos y agua. Por La composición de su pr~ 

dueto, sus principales proveedores son Las empresas -

cementeras y las de agregados; como La industria ce-

mentera cuenta con una capacidad sobrada, y es uno de 

los sectores que recibe apoyo del Gobierno Federal -

para su desarrollo, no se contemplan problemas de a-~ 

basto.' 

El s~stema de producción es en serii, y su con

trol de calidad se re~Liza por muestreo estadtsti~o. 

Su capacidad instalada en Los tres Ottimos afias, asi

como su volumen en metros cóbicos ven~idos fuerón 

1983 1984 1986 
p. L A N T A s 7 5 7 

CAP. DE PROD. M3 606 000 576 000 468 ººº CanuaU 

1'13 PROD. Y VENDIDOS 474 320 316 800 159 120 (anual) 

CAPACIDAD UTILIZADA " 77 55 34 

VENTAS NETAS 2 009 2 261 2 652 ( ¡;; Ps) 
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·Debido a la crisis por la que se tiene en el -mercacto de 

la construcción, no se tienen planes de expansión, ya que lá-

capacidad instalada actual es suficiente para cubrir la dema!l 

da esperada en los próximos cinco años. 

Concretos Americanos S.A. de C.V. cuenta con_ un manten_! 

miento en sus plantas de: correctivo en un 55?., preventivo en 

_48?.·y predictivo en un 5%, la tecnologia aplicada en esta em

presa es un 100?. mexi cana.it 

* D~tos prciporclonados por el propio el lente. 
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B.2. HABILIDAD GERENClAh 

Concretos Americano.s .S.A. de c.v. cuenta-

con un Consejo de Administración, el cual esta 

integrado por ejecutivos de amplia experiencia 

y una capacidad de trabajo a toda prueba. 

El grupo ejecutivo que dirige COAMSA se --

tiene 

PUESTO ANTIGUEDAD EXPERLENCIA 
EN LA EMP. EN LA EMP. RAMO 

DIRECTOR GENERAL 6 1 2 

GERENTE' GENERAL 6 8 

GERENTE ADMTVO. 2 23 

GERENTE PROD. 2 10 

GERENTE FINANZAS 5 15 

E~tos ~jecutivos apoyan las decisiones que 

emanan del Consejo de Administración y de' a·---

cuerdo a sus capacidaqes y experiencias buscan 

alcanzar las metas y objetivos previamente es-

tablecidos. 
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El Personál Operativo de COAMSA se integra: 

OBREROS SINDICALIZADOS 

EMPLEADOS DE CONFIANZA 

TOTAL 

213 

~ 
258 

Desde la iniciación de esta empresa no ha exi~ 

tida problemas de huelga y cuentan con un cont~ato 

colectivo de trabajo, además de existir continua--

mente revisiones al contrato colectivo. 

Las prestaciones con que cuentan, son superio-

res a la ley, entre las más importantes se tien~n: 

pagos de comedor; seguro de vida; equipo de traba-

jo~ botas; ayuda de gastos de defunción; premios 

de producción y puntualidad, tienen programas de 

capacitación. Aún cuando se requiere de mano de o-

bra especializada, existe una oferta elevada de es 

ta clase de ob~eros, por lo que no hay probl·ema P.!!, 

ra conseguir este recurso. 
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B.3. · CARACTERISTICAS DE SU PRODUCTO (CONCRETO PREMEZCLADO) 

Es un material heterogéneo, compuesto de -

cemento , grava, arena, agua y aditivos para me 

jorarto, cuya elaboración lleva intrisico un es 

tricto control de calidad, basado en normas ta~ 

to nacionales como internacionales. La diferen

cia fundamental entre el concreto premezclado y 

el que se elabora directamente en las obras, es 

que el primero es un producto industrial que 

observa normas de calidad impuestas, además ad.:!_ 

ciona una serie de servicios al cliente comó -

. son: 

Diversos tipos de concreto ( resistencia y -

facilidad de. manejo). 

Concretos especiales (color, apariencia, te~ 

tura). 

Concreto puesto directamente en la obra, en

dias y horas prestablecidas y de acuerdo a -

un programa. 

Esto se logra por tenerse diferentes plan

tas productoras, ~stratégicamente ubicadas.con-
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-el objeto de hacer entregas en los horarios --

programados, y con el tiempo de transporte minj_ 

mo, para que el concreto se encuentre en 6pti~-

mas condiciones al colocarse en las formas est~ 

blecidas. 

El concreto premezclado es uno de los "insu-

mas que han llegado a ser casi indispensables ~ 

en la Ind~stria de la Construcción~ por lo que-

su mercado es paralelo a ella. 

El los paises i~dustrializados, el consumo-

de cemento per-cApita es de .800 "Kg. por habita~ 

te por afio, en México solo alcanza los 250 Kgs~ 

por habitante. En lo .que respecta al concreto -

premezclado, el consumo ideal es de 1 M3 por h~ 

bitante por áfio, y en México es sólo de 0.10 M~ 

Las necesidades de construcción de nuestro-

pais, sigue siendo muy elevadas, ya que a nivel 

nacional carecemos de casa habitación, escuelas, 

vialidades, centros de sanidad, industria y en-

general desarrollo de infraestructura. 



B.4. MERCADO ACTUAL Y FUTURO 

El mercado metropolitano del concreto pre-

mezclado es abast€cido por 15 empresas, q~~ tie-

nen las siguientes capacidades en función al nú-

mero de unidades transportadoras (camiones revo~ 

vedo ras). 

EMPRESA PARTICIPACION UNIDADES C A3AC. 
CM ) 

c A R s A 23 % 140 840 

p R E c o N C R E T O 23 % 140 840 

CONCRETO APASCO 20 % 120 840 

CONCRETOS AMEllICANOS 17 % 64 565 

11 EMPRESAS . 17 % 84 504· 

100 % 548 3589 

Esta participaci6ri se ~lcanza generalmente-

con variaciones de más o menos 3 puntos pareen~-

tuales, dependiendo de la habilidad co~ercial, -

precios, localización de las plantas productoras 

servicio y de manera fundamental de los siste~~s 

de producción y ventas con que cuenta cada empr~ 

sa. 
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~) Terminación de Obra Privada.- Conclusi~n. y -

H~bilitaci6n de diverso~ edificios de ofici

nas y departamentos que en La actualidad se

encuentran suspendidas. 

Con respecto a Las ventas Concretos Americanos

S.A. de C.V., está redoblando esfuerzos y está desa-

rrollando planes para atac~r nuevas áreas del merca

do, buscándos~ c•ptar nuevas ventas en Los siguien-

tes sectores: 

a> Sector Desarrollo Rural 

b) Sector Pesca 

c) Sector Desarrollo Social 

e) Materia de Abasto 

f) Sec~or de Comünicaciones y Transporte 

g) Sector Turis~o, Energético, Minero, Planta 

N~cleo~Eléctrica. 
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B.5. PERSPECTIVAS PARA COAMSA 

Se ~stima que una viz superada la recesión, 

que ha afectad~ al se¿tor gobierno, éste se irá

superando, fundamentalmente en los siguientes ti 

pos de obra:· 

a) Metro.- Inicio de nuevas lineas, asi como la 

rea~udación y terminación de las suspendidas 

como un apoyo a la transportación masiva, cu 

yo problema se agudiza dia a día. 

b) Construcción Hospitalaria.- Se preveé la ini 

ciación de importantes obras de construcción 

c6h vol~menes de alto rango, para satisfacer 

en parte· las necesidades de atención médica

Y hospitalaria a la clase trabajadora. 

~) Vivienda de Interés Social.- En el mes de -

septiembre 15 de 1985, la Ciudad de México -

fué azotada por un sismo , et cuál dejo cen

tenares de edificios y viviendas destrozadas 

motivo por et cual por orden pres~dencial se 

tiene un plan u~gente de reconstrucción de -

vivienda para todas las familias danmifica-

das. 
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CCOAMSA) ocupa el 4o. lugar en la partici~éción 

de mercado en base a lo siguiente: 

A.- Capacidad d~ producción del orden de 60 mil M3 -

por mes C720 000 M3 anuales). 

B.- Capacidad transportadora, que le permite desplaz~ 

miento de hasta 2,400 M3 por dia (25 dAas al m~si 

en tres turnos. 

c.- Servicio dnico de bombeo del concreto, que permi-

te colocar el premezclado directamente en la cim-

bra, hasta un tercer nivel, con ahorro de tiempo-

y mano de obra para el constructor. 

El m~rcado del concreto premezclado tra~icional 

se ha desarrollado de manera saiisfactori~ en afios a~ 

teriores, habiendo sido sus principales campos: 

.1-~ Obra de Gobierno-Metro, Habitación de Interés So

cial~~bras de Infraestruttura, Con,trucción Has-

pitalaria y la destinada a la Educación. 

2.- Obra Privada- Habita~ión de Inter~~ Social y par-

ticular, asi como Obra Industrial. 



B.6. ESTRUCTURA. FINANCIERA 

La Economfa Mexicana y específicamente La

Indu~tria de La Construcción, asi como Las in-

dustrias conexas, sufrieron Los efectos de Las

cri sis durante Los años 1983, 1984 y 1985; e·sta 

situación Lqgicamente afectó a COAMSA en sus v~ 

lúmenes de venta. Los cuales durante 1985, se 

incrementarón solo en un 8 X. Sin embargo se 

estima que para 1986 se presentan síntomas de 

recuperación, ya que si se analizan Los proyec

tos futuros de ventas, éstas resultaran superi~ 

res a l~s de 1985. Este comportamiento y las -

perspectivas ~ara La Industria de la Construc-

ción1 indican el inicio de una recuperación pa

ra .COAMSA. 

EL margen financiero en Los dos ejercicios 

analizados, es adecuado para cubrir Los gaitos

de operación e incluso Los gastos financieros. 

Es importante mencionar que el comporta--

miento de los gastos de venta y administración,_ 

presentan una tendencia ascendente, sobre todo-
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si se comparan en relación a sus ventas. Esto 

tiene su explicación, en el hecho, de que los 

gastos de administrac~6n son fijos y debido a 

que en 1985 sus ventas fuer6n inferiores a las

del año inmediato anterior. 

Los activos más importantes, los cons~itu

yen los Equipos de Transporte y Maquinaria, así 

como la revaluaci6n inherente de éstos, además

de que estos habrán de ser recalculados con el

fin de précisar los valores actuales, ya que -

por lo general en este tipo de empresas los ac

tivos fijos son tan importantes que como polit~ 

ca realizan avalúas anuales. 

El Capital Social de 162 M Ps. en 1984 se

mantuvo en la misma proporción para el año de -

1985. 

El mayor import• dentro de su Capi~al C6n~ 

table es l~ revaluación de sus acti~os fijos, -

asi como la prima y la revaluación de las acci~ 

nes de COA~SA. 
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Debido a una ~alta d• planeación financiera y -

aun•do. a la problematica que existe la economfa na-

cfonal ~e obtuvo un flnanciamiento en dólares, lo -

cu~l origino altos costos de financiamiento, ya que

sus défi¿its los cubrió principalmente con créditos

di rectos a tasa elevadas. 

La rotación de cartera en 1984 fué de 54 dfas; 

para 1985 se redujo en un 13 % a causa también de re 

ducción de créditos otorgados a clientes, sin embar

go se presume una tendencia de alza para los años v~ 

nideros, esto es debido a que la efectividad de la -

c.obranz~ no d~pande e~ctusivamente de sus gesto~es 

de é:obranza, ni de sus clientes, ya que éstos a su 

vez por la situación que atravieza el mercado de la

co~strucción también tienen dificultades en el cobro 

de éstos. 

Debido a la disminución que sufrió Concretos -

~mericanos S.A. de c.v., con respecto a las utili~a

des.en 1985; el porcentaje que arroja en cuanto a la 

productividad en función a las ventas y del capital

contable, éstos también se vierón disminuidos. 
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Una de las perspectivas de Concretos Americanos, 

S.A. de c.v., en sus políticas establecidas son la de-

-reestructurar la deuda de corto a largo plazo, buscan

do tasas de interés accesible y se presume que al eli

minar ~t rie~go c~mbiario que existe, su estructura f~ 

nanciera mejorará~ situación que favorece a l~ so.lici

tud de crédito. 
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B.7. ANALISIS FINANCIERO 

En el capftulo Il. se presentarón Las téc

nicas usadas en el análisis de Los estados fi-

nancieros para determinar La fuerza de crédito

de un cliente. 

Tomando como base Los Estados Financieros

proporcionados por el solicitante de crédito y 

específicamente para este caso práctico, se uti 

Uzará Las Técnicas de Análisis Comparativo de

la Razón y Análisis de Porcentajes Integrales. 

La clasificación a Las razones financieras 

se pre~entarán en el siguiente orden: 

1.- Lfquidez 

2.- Apalancamiento 

3.- Rotaciones 

4.- Productividad 

5.- Otras Consideraciones. 

Los resultados obtenidos se presentan en-~ 

el siguiente cuadro financiero. 
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R,\7n~; CIRC'l'l AXrt: T. ---;:-;~ 
PRl'UlA PE!. ACILXl 2. 52 

CAPLTAL DE TR\llA.111 397 

LIQUIDCZ DE LOS nYE!\J:ARJOS 

--~-------~ 

ROTACION DE CARTERA 54 47 

ROTACIO~ DE INVE!\'TARIOS 31 29 

ROTACIOX DE ACTIVO FIJO 1.07 1.20 

ROT.A.CION CAPI1'A!. CO~uABLE 1.04 1.07 

CICLO FINA."iCIERO 85 76 

MARGEN.DE UTil.IDAD IlRt-rA 35% 33% 
PRODUCTIVIDAD CAP. COXTAB!.E 7% 5% 
PRODUCTIVIDAD DE LA.$ VE!\'TAS 6% 4% 
RE1'0R.'(O CAPITAi. CO!\"!'AllLE 6% 5% 

CRECTMIE!\70 DE LAS \'n'TA.'< - 8% 
CRECDIIl.\"fO DE LA UT. lif·:l'A - (15%) 
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CEMENTOS UNIDOS S, A, DE C, V. 

COMPAÑIA 

DOMICILIO 

Concretos Americanos, S.A. de C.V. 

Presidente Masarick No.21 

SUMARIO FINANCIERO 
( millones de pesos ) 

PERIODO 31-XII-84 31-XII-85 

VENTAS 2'261 2'652 

UTILIDAD NETA 136 11 5 

CAPITAL DE TRABAJO 397 467 

INDICE DE LIQUIDEZ 3.22 2.70 

DIAS. CARTERA 54 47 

DIAS INVENTARIO 31 29 

CAPITAL CONTABLE TANGIBLE 329 444 

APALANCAMIENTO 1. 58 1.09 

PASIVO TOTAL/ ACTIVO; TOTAL .19 .17 

REVÁLUACION 1 836 1 853 
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CEMENTOS UNIDOS, S.A. DE C.V. 

COMPA~IA : CONCRETOS AMERICANOS, S.A. DE C,V, 

MENOS 

MAS 

ESTADO DE CAMBIOS EN LA SITUACION FINANCIERA 
EN BASE A EFECTIVO 
(millones de pesos) 

FUENTES DE EFECTIVO 
UTILIDAD NETA 115 
DEPRECIACION 123 
EFECTIVO GENERADO POR LA OPERACION 238 

: A CUENTAS POR PAGAR 17 
A. INVENTARIOS 20 

: l:. PROVEDORES _]]_ 
41 

Sll'1A EFECTIVO GENERADO C A ) 279 

FINANCIAMIENTO Y OTRAS FLEN'TES !E EFECTIVO 
APORTACION DE CAPITAL 
COSTO DE ACTIVOS FIJOS VENDIDOS !! 
SUMAN OTRAS FUENTES DE EFECTIVO (8) 4 
TOTlll lE FUENTES ll:: EFECTIVO CA+B>= <O 283 

APLICACIOM::S OC EFECTIVO 
INVERSIONES: 
MAQUINARIA Y EQUIPO 
OTROS ACTIVOS FIJOS 37 
OTROS _12 
SUMAN INVERSIONES (0) 56 

JVtlORTIZAC IO~ES Y FINANCIAMIENTOS 
CUENTAS POR PAGAR LARGO PLAZO 130 
PAGOS DIVERSOS 
SUMAN OTRAS APLICACIONES (E) 130 

TOTPL APLICACIO~fS DE EFECTIVO <D+E>=(f) 186 

INCREMENTO <DECREMENTO) EFECTIVO CC-F)=( G > 97 
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B.8. DETERMINACION DEL CREDITO 

El propósito de Concretos Americanos, S.A. de 

C.V., de adquirir este crédito, es mejorar su li-

quidez sin incrementar en gran forma su apalanca-

miento. 

El futuro de su producto se determina en co-

rrelación al mercado de la construcción, el cual -

se espera sea reactivada en el segundo semestre de 

1986, además de seguir m~nteniendo un fndice de 

actividad elevado para los años subsecuentes. 

Actualmente el producto que fabrica COAMSA e~ 

ta adquiriendo gran importancia en el mercad~ de .. -

la construcción en el ámbito Nacional, por lo que, 

a nuestra empresa este tipo de clientes le intere

sa captar. 

En su Estructura Financiera se observa en. el 

cuadro sinóptico de las razones de Liquidez y Pro

ductividad que sus fndices financieros son ~ptimos 

ya que estos reflejan ser mayores a 1. 

169 



En el cuadro de rotaciones se observa, re-

ducción de dias cartera e inventarios de 7 y 2 -

días respectivamente y un incremento de .13 puntas

en la rotación de sus activos; lo que nos dice -

existe una optimización en Los recursos de la c·a

pacidad instalada. 

Los accionistas de Concretos Americanos, -

S.A. DE C.V. y en particular su Consejo de Admis

tración son personas de reconocida capacidad téc

nica a·si como moral. 

Como garantfa a·este crédito, se tienen ·dos 

pagarés sin condicionar con un valor igual al mo_!! 

to solicitado, mismos que estan firmados y avala

dos por su representante. 

Cabe recnmendar la aprobación a esta opera

ción, por considerarse que el riesgo crediticio -

es normal, además .de que con una estrecha supervi_ 

sión a( control de este crédito, resultaria una -

magnifica operación 

me para La compañia. 

tanto para el solicitante c~ 

170 



e o N e L u s I o N E s 

Para obtener utilidades en grandes ventas, la mayor 

'parte de los negocios deben depender de ventas a crédito. La 

~mplitud de (as utilidades de ventas a crédito dependen en -· 

su totalidad de cómo se evalúe los riesgos que el crédito -

eiige, considerando las politicas internas de La compañia, -

la personalidad, capacidad y capital del solicitante de cré

dito; 

Un limite de crédito se establece de acuerdo con la c~ 

p~cidad y deseo del cliente para pagar sus deudas tuando As-. 

tas.se ~~ncen, facilita el ~anejo de cuerii~s y sirve como -

uné guia para co~pras a crédito. Los limites de crédito de-

~en ser flexibles y sujetos a constante revisión por las co~ 

di~l~ries cambiantes del negocio. 

Por lo que respecta al análisis financiero de las soli

.citudes de c~édito se tiene una Larga lista de indices fina~ 

cieros, que determinan lo que cada uno mide. Algunas veces -

es necesario ir mas allá de éstos cálculos con objeto de de~ 

terminar si una empresa está en· buenas o malas condiciones,

pero a menudo Lo que un indice no señala Lo hace el otro. 
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,Adem~s, una relación vagamente marcada por un indice puede

ser .corroborado por otro. Por todas estas razones, general

mente es útil calcular diferentes proporciones. 

Aunque los indices financieros son herramientas de una 

utilidad excepcional, tienen algunas limitaciones y por Lo

tanto deben usarse con precaución. Los índices se elaboran

ª partir de los datos contables, y estos datos están suje-

tos a diferentes interpretaciones y aún a ciertas manipula

ciones, por esto el analista de crédito debe conocer e in-

vestigar de primera mano las operaciones y administración -

de la empresa a fin de verificar la validez de los indicad~ 

res ~inancieros, ad~más el analista debe desarrollar un se~ 

to sentido, tacto, olfato y sentimiento acerca de (o que es 

ta pasando en la empresa del cliente. 

'~lgunas técnicas usadas en los análisis finan~ieros -

son: El Análisis Comparativo de la Razón, An1lisis de Las -

Tendencias, Análisis de donde se ha obtenido~donde se h~ -

ap.ticado y Análisis del pre,supuesto. El Análisis Comparativo de

la Razón, determina razones significativas calculadas del Estado 

Financiero del solicitante de crédito, son comparadas con -

razones ideales en la misma linea de negocios. EL Análisis de 
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Las Tendencias es dinámico, es La comparación del Estado -

Financiero corriente del solicitante de crédito con La de

afio~ anteriores·. EL Estado de cambios en La situación fi-

nanciera (conocido anteriormente como estado de origen y -

aplicación de recursos) tiene La finalidad de present~r en 

forma condensada y comprensible, informac{ón sobre el man~ 

jo de recursos financieros (o sea sobre su obtención y 

aplicación) por parte de La entidad durante un período de

termi_nado. En circunstancias como La de nuestro entorno económico 

actual, caracterizado por una inestabilidad económica 

ralizada, la agudiza¿ión del fenómeno inflacionario y 

gen~ 

la -

liquidez que es problema fundamenfal que afecta a la gene

ralidad de Las entidades, los usuarios de los estados fi-

nancieros demandan información más amplia sobre la genera

~ión y aplicación de recursos, para poder evaluar ~on ma-

yor objetividad la liquidez o solvencia de las entidades,

ei:onomicas. Por ·lo cual se considera que el Estado de cam-

bios en la situación financiera debe ser remplazado por el 

Estado de ca~bios en la situación financiera en base de 

flujo de efectivo. a efecto de satisfacer adecuadamerite 

las necesidades de los usuarios de la información. ~l ~ná

Lisis del Presupuesto de un cliente comprende un análisis

de sus planes de negocios durante un futuro periodo defin~ 

do y la forma en que afectará sus finanzas. 
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La elaboración y manejo de los procedimientos y fluj& 

~ramas en el Departamento de Crédito y Cobranzas son muy -

~mportantes para (a empresa; estos deben ser claros y sene~ 

llos apegados a las políticas internas que se manejen en la 

empresa, además que estás deberán de actualizarse donforme

al crecimierito de la empresa, para evitar ~ue con el tiempo 

se vuelvan obsoletas en su práctica, ayudando a mantener el 

volumen de ventas y reducción de cartera vencida con el ob

jeto de incrementar las utilidades. 

Actualmente las empresas comprenden que no hay crédi

to que no involucre riesgo, Aún.el mejor dirigido Depart~-

ment.o de. Crédito tendrá alguna.s pérdidas, por eso es neces_!!; 

rio conocer también el costo que implica dtorgar un crédito. 

Los Costos que se deben tener presente son los de cobranza~ 

de mordsidad de pago, Los de capital y los de incumplimien

to. 

Por último me gustaría concluir en relación a la pu-

blicación de una revista de las empresas que se declaran en 

quiebra, y donde se observa con una tabla estadística, que

las empresas que quiebran no son porque sean empresas con -

malos negocios, realmente estas fracasan por la ~arencfa de 

un ·adecuado control administrativo, de ahí reviste la impo.!_ 
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tan~ia en l~s grandes e~pr~~as otorgantes de crédito de or~ 

veer y mantener una ef~caz administración y c~ntrol de las

cuentas por cobrar. 
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