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INTRODUCCTION

El crédito representa en las empresas una fuente de financiamien
to, indispensable para su desarrollo; en la actualidad son pocas
las operaciones comerciales que se realizan al contado, por lo -
que el crecimiento de cualquier empresa estd supeditado en gran
parte al razonable manejo que del crédito se haga.

Esta situacién origina la necesidad de emplear cada vez mis y --
con mayor frecuencia las técnicas del andlisis financiero, herra
mientas con que cuenta el responsable del drea de crédito, con -
la finalidad de preparar estudios tendientes a definir la capaci
dad de pago y situacidn financiera del solicitante o deudor para
contar con elementos de medicidén que permitan otorgar el crédito
sobre basecs confiasbles, razonables y justas ademis de estar en -
posibilidad de calificar la eficiencia en la administracién del-

mismo.

A continuacidén comento algunos aspectos significativos del crédi
to, las cobranzas, los métodos de andlisis para los estados fi--
nancieros y posteriormente en forma mis sintetizada, Ia importan-
cia de la adecuada administracidn del efectivo con objeto de --
alcanzar los objetivos trazados en cada empresa.

Con estas breves notas no pretendo dejar asentadas nuevas bases-
et el otorgamiento del crédito y la administracidn del efectivo-
sino Gnicamente recalcar la necesidad del profesionalismo en su
manejo.
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EL CREDITO

ANTECEDENTES

El crédito se utilizé desde que el hombre comenzé a incrementar-
sus transacciones mercantiles, antiguamente un solo hombre trata
ba de producir todos sus satisfactores, después se di§ cuenta -
que no era posible obtener por su esfuerzo personal algo que é1-
deseaba y pensé adquirirlo a cambio de otro que ya no necesita--
ban algunas personas, originindose asi el trueque o permuta, mar
cando el inicio de nuestra fase comercial.

Como el trueque ofrecfa dificultades enormes para su realizacién,
tales como coincidencia en los descos, falta de concordancia en-
tre los valores, etc., hubo necesidad de obtener una unidad de -
medida solvente entre los bienes a cambio.

Posteriormente se fueron acentuando las dificultades teniendo ne
cesidad cada vez mds de buscar unidades de cambio de aceptacién-
general, hasta que se llegdé a contar con una unidad de medida co
midn, €sta vino a solucionar en parte los problemas relativos al-
comercio, pero la moneda no resolvia todos los problemas que se
presentaban en la actividad comercial, ya que ofrecia ciertas -
dificultades como:

- Su volumen

- Su peso

- E1 peligro que origina llevarla consigo.
De ahi que se pensara en la posibilidad de vender a crédito.
La historia de su desenvolvimiento se divide en tres etapas:

1.- Durante la primera etapa la responsabilidad en el otorga
miento de los créditos recayd en el propietario de la ne
gociacibén, en vista de que los clientes que tenia era un
ndmero tan pequefio que podia controlarlos.



2.- Para fines del siglo XIX, el crédito empieza a tomar --
auge, el propietario se¢ da cuenta que ya no puede hacer-
la labor de venta y a la vez investigar a los clientes,-
teniendo que delegar las funciones o facultades de inves
tigacién al tenedor de libros.

3.- La creacién en el afio de 1890, en los Estados Unidos, de
la National Association of Cred Menangee, marca el prin-
cipio de la tercera etapa; los hombres de negocios se --
dan cuenta que al tenedor de libros no le es suficiente-
su tiempo para desarrellar su propio trabajo y a la vez-
investigar a los clientes, siendo necesario que se con--
tratara mas gente, Gricamente para el desarrolloc de fun-
ciones tales como.

- Mantener una supervisidn constante de las cuentas,

- Efectuar el cobro oportuno de las mismas.

- Realizar visitas a los clientes.

-~ Elaborar estudios para el otorgamiento de crédites.
Por 1o que fué necesario contratar a una persona que se-
hiciera responsable del trabajo desarrollado por esa gen
te, la que actualmente conocemos como Gerente de Crédito
y Cobranzas.

CONCEPTO.

Etimol6gicamente la palabra crédito proviene del latin "cyredo' -
cuyo significado es "Yo Creo", derivado de 1a combinacién de dos
palabras muy antiguas:
(1) "Cread" que significa confiar
' do"” que significa poner

Por lo tanto, podemos afirmar que crédito es la confianza entre-
una persona llamada "deudor" a quien se le otorgd el crédito y -
una segunda denominada "acreedor” el que otorga el crédito, pro-
veniente esta confianza del cambio de un valor actual por la pro
mesa de un pago futuro.
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(2) Joseph French Johnson, en su libro titulado "El dinero y la-
circulacién’ nos dice respecto al crédito, que 'es el poder-
para obtener bienes y servicios por medio de una promesa de-
pago a una fecha determinada en el futuro'.

(2) Charles Gide, defini6 el crédito como "la colocacibén de dine
To por aquel que tiene demasiado en aquel que tiene demasia-
do poco",

(2) M. Baundin, dice que "es el cambio de un bien presente con--
tra un bien futuro'.

(2) W.H. Irons dijo, '"crédito es el poder inherente al posible -
comprador que induce a otra persona a transferirle mercancias
o servicios en el presente con la promesa de un pago futuro".

.(2) Ramén Zapico define el crédito como '"la transmisién mediante
convenio ticito o expreso de bienes o servicios, por parte -
de una persona denominada acreedor a favor de otra denomina-
da deudor a la cual se le reconocen caracteristicas de sol--
vencia moral y econdmica futura, obligindose ésta a realizar
uno o varios pagos en fecha pre-determinada™.

ELEMENTGCS DEL CREDITO

En cualquier operacién de crédito intervienen principalmente - -
tres elementos:

- El Plazo
- La Capacidad de pago
- El aprovechamiento del capital.

(1) GRAN DICCIONARIO ENCICLOPEDICO ILUSTRADO
(2) CONFERENCIAS SOBRE CREDITO



EL PLAZO.
Significa el periodo de tiempo fijado o bien el gue tiene quien re-
cibe el crédito para pagar su deuda u obligacidén, ejem. 30 dias.

LA CAPACIDAD DE PAGO.

En ella conffa la persona que otorgé el crédito para su recupera---
-cién al finalizar el pla:zo pactado.

EL APROVECHAMIENTO DEL CAPITAL,

Deudor y acreedor conffan en el uso eficaz en tiempo ¥ destino ade-
cuado del bien o servicio otorgado, Ya que en la mayorfa de los ca-
sos, de ello depende su recuperacién porque quicn cuenta con un ca- .
pital en lugar de tenerlo inmévil, debe emplearlo o transferirlo a
guien puede hacer uso dc é1 en una forma apropiada evitando capita-
les ociosos que deben ayudar a la productividad de un pafs.

OBJETIVOS DEL CREDITO.

La palabra objetivo sc define como el conjunto de metas o {ines que
se pretenden alcanzar y a las cuales estin enfocadas las activida--
des de la empresa, por lo que el principal objetivo de esta funcién
es el de participar en el desarrollo integral de la empresa mcdiag-
te el suministro del scrvicie del crédito, incrementando las ventas
v utilidades, considerando la recupcracién oportuna de la inversidn
dentro del plazo convenido y mantenicndo al minimo las cuentas inco
brables.

IMPORTANCTA.

El desarrello comercial y posteriormente e} industrial trajeron co-
mo consecuencia la produccidn y venta masiva de artfculos, al res--
pecto es de sefialarse que ¢éstos no se hubicran legrado de no haber-.
intervenido el factor crédito en las transacciones comerciales.

Dentro del proceso de distribucién de bienes y servicios, el "CREDI



TO' es un elemento de indiscutible importancia para perfeccionar --
las operaciones comerciales, a grado de que en las condiciones ac--
tuales de escasez de efectivo se ha convertido en muchas ocasiones-
en el factor que, en el proceso de seleccién, decide en el dnimo de
compra de los consumidores. Esta situacidén conocida por los respon
sables de la administracién de las ventas, la usan como herramienta
en la planeacidn de las ventas y/o promocidn a ciertos sectores o -
bien para algunos articulos seleccionados.

El uso del elemento crédito cn las transacciones de negocios, genc--
ralmente ofrece posibilidad de acclerar ¢l registro de utilidades, -
sin embargo, ya que en csencia es un acto de la voluntad que signifi
ca "TENER CONFIANZIA", encierra en si mismo un "RIESGO", que requiere
de una evaluacién imparcial utilizando las técnicas actualmente desa
rroilladas para determinar el "GRADO DE RIESGO"™ en cl otorgamiento --
del crédito y consecuentemente en la recuperacidn del valor de la --
venta en los plazos acordados.

Analizando, desde e¢stc punto de vista, cl crédito es "PODER DE COM--
PRAM, para los clientes y consccuentemente una fuente de financia--

miento, por lo que su definicidn debe estar ligada con la "CAPAC]--

DAD ECONOMICA" de los compradores.

VENTAJAS_DEL _CREDITO.

Ll crédito es un medio prictico y eficaz de cambio. Entre las prin
cipales ventajas que ofrece el crédito se cncuentran lus siguientes:
- Beneficia a la sociedad cn general, mediante la concentracién
de acciones, valores y dinero en los bancos, haciendo posible
el financiamiento dc las empresas que por medio de servicios,
resuclven necesidades sociales,
- Actfia como estimulante ¢n el nivel moral de las empresas, --
despertando un interés en el individuo al tratar de mantener
en alto su buena imagen para mayores y futuros montos.

Hace posible la realizacién de proyvectos, ideas y negocios -
que no tendrian motivacién sin su existencia,



Coopera en la produccidn, permitiendo que se efectfie en las
épocas mis convenientes y a la vez el comerciante aprovecha
para incrementar sus operaciones oportunamente.

Aumenta la posibilidad de compra de las personas, al incre-
mentar su poder adquisitivo.

Sostiene en forma permanente relaciones con los clientes a
través de un contacto estrecho y amistoso.

Ayuda a 1la fijacién de precios en el mercado.

Otorga beneficios a los poseedores de capital ocioso median
te los intereses que genera.

DESVENTAJAS DEL CREDITOQ.

En algunos casos implica pérdidas por cuentas incobrables -
debido al riesgo que &sto significa.

Genera algunos capitales ociosos como consecuencia de no --
haberse recuperado en tiempo.

Cuando el crédito se efectlia con fines especulativos, es -
siempre improductivo al no generar o incrementar la canti--
dad de bienes o servicios en la economia,.

El empleo exagerado del crédito provoca expansiones de poca
solidez.

Su uso inadecuado puede provocar fuertes desequilibrios fi-
nancieros para ambas partes y hasta originar un estado de -
suspensifn de pagos.

El crédito tiende a documentar la promesa de pago para respaldarla
y. facilitar su recuperacién mediante instrumentos de crédito tales
como el pagaré, la letra de cambio, carta de crédito, etc., logran

do con

ello la ventaja que con estos instrumentos de crédito se --

puede transmitir su propiedad mediante el endoso.

Las transferencias de créditos sean o no endosables, se pueden - -

transferir por el acreeder sin necesidad del consentimiento del -

deudor, bastando poner en su conocimiento la transferencia, quedan
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do as{ el deudor para con el nuevo acreedor en virtud de la notifi

cacioén.

El cedente responde de la legitimidad del crédito y de la persona-
lidad con que hizo la cesién, pero no de la solvencia del deudor,
al no mediar pacto expreso que asi lo declare.

POLITICAS DE CREDITO Y COBRANZAS.

Con el objeto de establecer una base de partida y en forma enuncia
tiva sin pretender ser limitativa, se considera que "POLITICAS SON
LOS LINEAMIENTOS ESTABLECIDOS QUE CONDUCEN LAS ACCIONES DE ACUERDO
A LOS OBJETIVOS GENERALES DE LA EMPRESA".

Considerando que las politicas son la representacién escrita del -
“SER DE LA EMPRESA", y constituyen ademds los elementos regulato--
rios derivados Je su misidn, estrategia y objetiv.s, éstas deben -
estar aprobadas y en su caso formuladas bajo la direccién y con---
trol del primer nivel de responsabilidad de la estructura organiza
cional de la Empresa.

Por otra parte, se debe considerar que las politicas generalmente-
interrelacionan a dos o mas dreas operativas para las que su obser
vancia ¢s obligatoria; si las politicas fueran formuladas y aproba
das por los niveles inferiores, {dcilmente podrian presentarse ca-
sos de invasiones de 4rcas, responsabilidades y funciones, generan
do descontento en las que se sintieran afectadas y dando lugar a -
inestabilidad en el ambiente y consecuentemente ineficiencia en la

actuacién.

Los aspectos que pueden presentarse durante el curso de la gestifn
del otorgamiento del crédito, asi como en la realizacidén de 1a co-
branza, pueden ser de muy diversa naturaleza y forma, por lo que -
es necesario que el personal que tiene bajo su responsabilidad di-
chas funciones, cuente con un instrumento que logre guiar su acti-



vidad dentro de unos lineamientos preestablecidos, lo que lc permi
tird orientar la direccibn de sus acciones de acuerde a los objeti
ves de la empresa.

Las politicas de crédito se pueden ctasificar en funcidn de su - -
aplicacién, efectos y operacibn en la empresa:

a} Generales (Nivel conceptual de aplicacién genérica, empre-
sa). :
- De orden funcional.
- De asignacién de responsabilidades.
~ De proveccidn de la imagen de la empresa.

b) Especificas (Nivel particular y de aplicacidn limitada de-
partamental)
~ De anidlisis y del otorgamiento.
- De control del Crédito,
- Del ejercicio dc 1a cobranza.

Las politicas generales son aquellas que se describen ¢ identifj--
can las caracteristicas determinantes del Area de Crédito y Cobran
zas.

A.1 Las politicas de Orden Funcional! deben senalar en la forma -

mds clara posible:

A.1.1 Relacidén o dependencia del Area en la estructura orga-
nizacional de la compafiia.

A.1.2 Coordinacién con la misién, objetives gencrales de la-
empresa Yy la estrategia scleccionada para alcanzarios.

A.1.3 Normas generales del servicio de crédito y cobranza --
son las que deben interrelacionarse con las Areas de -
Ventas y Produccibn.

A.2  Polfticas de Asignacién de Responsabilidades.
En este grupo "las politicas deberdin contener la descripcidn-
y limites de las responsabilidades del Area, indicando:
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A.2.1 Responsabilidad en el otorgamiento del crédite.

A.2.2 Responsabilidades en el ejercicio de la cobranza.

A.2.3 Responsabilidades en la forma y documentacibn de las -
cuentas por cobrar, asi como las garantias del crédito
requeridas en un momento dado, asi como de cualesquier
instrumento que de acuerdo con la naturaleza de las --
operaciones de la empresa sea necesario para formali--
zar las operaciones.

A.3 Politicas de Proyeccidn de Imagen de la Empresa.

Aln cuando este grupo resulta dificil de definirlas por lo -
complejo y variado que puedan resultar las relaciones con --
terceros, es necesarioc establecer las rormas que permitan --
encausar las actividades del drea dentro de un marco dado, -
que proyecten la imagen de seriedad y eficiencia de la empre
sa. A este respecto las politicas se clasifican en funcién-
a los contactos con el cliente en:

A.3.1 Andlisis de crédito y confidencialidad de la informa--

cidn.
A.3.2 Comunicacibn sobre los créditos aceptados y/fo negados.
A.3.3 De los pardmetros que permitan calificar el grado de -
riesgo on la aceptacibn de los créditos.

A.3.4 Niveles de autorizacién de acuerdo al monto del crédi-
to por aprobar.

A.3.5 Las reglas genéricas establecen que las comunicaciones
a los clientes debersn ser sujetas a confirmacidén por-
escrito

A.3.6 Informacidn y en su caso documentacién adicional para-
la aplicacidn de plazo de crédito, indicando los nive-
les de autorizacidén en funcifn al monto.

Como se ha asentado en los puntos anteriores, las politicas especi
ficas de crédito fortalecen el control interno y proporcionan los-
elementos necesarios para evaluar la eficiencia del Area de Crédito
v Cobranzas, y por lo tanto evaluan el grado de las desviaciones -
en las actividades realizadas. En la medida que las politicas espe
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cificas sean mis detalladas, se van transformando en elementos que
describen en forma sintética los procedimientos para llevar a cabo
las acciones en el Area de Crédito y Cobranzas; por tal motivo es-
. conveniente que cuando lleguen a desarrollarse a este grado, se --
procure también incorporarlas en los Manuales de Procedimiento del

Area.

Ahora bien, ¢l contenido de cada uno de los grupos de Politicas --
que hemos denominado como Especificas, son las siguientes:

De andlisis y otorgamiento del crédito.

Este grupo incluye elementos que regulan las actividades en-~

B.1

el andlisis de la informacién financiera de los probables --
clientes, y de la fijacién de los limites de crédito; al res

pecto
B.1.1

B.1.2

B.1.6

las politicas se clasifican en:

De la agrupacifn de los clientes por sectores de acti-
vidad econémica.

De la informacifn necesaria para el undlisis de su ca-
pacidad de pago, tales como: Estados Financieros, dic-
tamen de auditor individual, procedimiento de operacio
nes y/o proyeccién financiera y estado del flujo de --
ventas.

Referencias comerciales y bancarias, indicando el cré-
dito de detalle requeride en la referencia.
Informacidén a recabar dentro de la empresa, tal como -
reporte del vendedor y en su caso visita del personal-
del Area de Crédito y Cobranzas,

Informacién adicional que se requiera en su caso el --
uso de agencias especializadas en investigaciones de -
crédito.

Indicacién de los elementos bdsicos para realizar el -
anilisis de crédito, que permita evaluar la capacidad-
de pago y la solvencia moral del cliente.

Limites de autorizacién de crédito por niveles de fun-
cionarios, y en su caso el establecimiento de Comites-
de Crédito.



Del Control del Crédito.

En este grupo deben incluirse las politicas que determinan -

las actividades para controlar los créditos otorgados:

B.2.1 Seguimiento de los créditos aprobados.

B.2.2 Actualizacién periédica de la documentacién base del -
crédito, para determinar la propiedad de los limites -
de crédito establecidos y de las garantias obtenidas.

.3 Elementos bisicos para cancelar créditos.

.4 Informacidn necesaria para la ampliacién de los limi--
tes de crédito y/o garantias adicionales que se requie
ran, corporativas, personales, etc.

Del Ejercicio de la Cobranza,

B
B

En este grupo se incluyen las Politicas que regulen el regis
tro y el control de los créditos otorgados, asi como de la -
cobranza de las ventas realizadas bajo este procedimiento.
B.3.1 Forma de documentar las cuentas por cobrar (pagaré, --
letra de cambio).
B.3.2 De la documentacidén adicional que se requiera para el-
manejo de cuentas corrientes, garantias, avales, etc.
B.3.3 Sobre la inter-accién con las Areas de Facturacidén y -
Embarques, indicando los plazos de la recepcidn de la
documentacién para el ejercicio de la cobranza.
B.3.4 De la conservacién y custodia de los documentos base--
del cobro.
B.3.5 Del establecimiento de los pasos en el ejercicio del -
cobro, tales como:
Visita del cobrador.
Aviso de vencimiento.
Recordatorios de pago.
Acciones telefb6nicas.
Comunicaciones escritas exigiendo el cobro.
Avisos de limitacidén o cancelacién de crédito.
Aviso de su transferencia al Depto. Legal.
Primera comunicacidn del Abogado.
B.3.6 Recursos y plazos para la aplicacién por pago anticipa
do y pronto pago.



B.3.7
B.3.8

B.3.9
B.3.10

B.3.11

De la
De la
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aplicacidn dt plazos de crédito con interés,
aplicacién de interescs moratorios por falta de

pago oportuno.

DPe la
De la

De la
po se

recepcién y control de cheques posfechados.

autorizacién de embarques cuando:

Existe cartera vencida.

Se excede a los limites de crédito aprobados.

Existen cheques posfechados en la cartera.

En cada caso se sefialarin los niveles de autori

zacidn,

informacién del 4rea de cobranzas, en este gru-

sefialarin.

Bases y detalles de los registros contables - -

acordes a la informacién a elaborar.

Distribucidén de la informacién preparada por el

Area de Crédito y Cobranzas, o bien por otras -

dreas para mantener la vigilancia sobre las --

cuentas por cobrar:

a} De la periodicidad de los andlisis de la an-
tiguedad de los saldos.

b) De la formulacidn y envio de estados de cuen
tas a los clientes.

c) De los parfimetros para juzgar el nivel ade--
cuado de la cartera.

Para facilitar la induccién del personal la descripcién de las po-
liticas debe realizarse en la forma mis clara posible y en caso ne
cesario indicar alglin ejemplo que coadyuve a su comprensién y apli
cacidén prédctica.

En la medida que se desarrolle un mayor nimero de politicas especi
ficas, se fortalece el control interno y se impulsa el conocimien-
to de las particularidades de operacién de la empresa participando
en la formacién y desarrollo del personal de la Empresa.
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El establecimiento de politicas especificas permite agilizar el --
proceso de toma de las decisiones, ya que esto se sucede en los ni-
veles operativos con los beneficios de un menor tiempo de respues-
ta a los problemas y aplicaci6n de las medidas correctivas; que en
las dreas de crédito y cobranzas son criticas en un momento dado.

Las politicas por su propia naturaleza deben ser objeto de una re-
visién periédica confrontindolas con la realidad ya que los cam---
bios en el contexto de la empresa, pueden dejarlas como una lista-
de "Buenos Deseos" inaplicables, provocando anarquia en las accio-
nes, con las conducentes desviaciones y pérdidas,

El compendio y agrupaci6n de las politicas, por 4reas de responsa-
bilidad es lo que constituye el "MANUAL DE POLITICAS'.

Tal como hemos sefialado en los puntos anteriores al formular las-

politicas de crédito, se debe considerar el entorno econdmico de la
empresa, asi como las circunstancias internas de operaci6én y los-

objetivos que para un periodo determinado ha fijado la Direccidn-

de la Empresa.

En la elaboracién, asf como en la revisidn de las politicas es con
veniente que participen el personal de las diversas dreas de la Em
presa que tienen contacto con los clientes, de tal suerte que sea-
posible introducir en ellas el mayor nimero de conceptos provenien
tes de las dreas operativas.

Los procedimientos que normalmente se usan en su elaboracién son -
a base:

a) Comité de Politicas

b) Cuestionarios

El procedimiento de integracién de un Comité es el generalmente --
usado, por efecto de retroalimentacidn que produce a las freas in-
volucradas y el compromiso implicito en su cumplimiento que conlle
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va el proceso de su formulacidn; sin embargo como establecidé ante-
riormente €stas deberdn estar aprobadas por el mas alto nivel je—
rirquico dentro de 12 empresa.

Con las politicas elaboradas y aprobadas, se procederd a integrar-
el Manual de Politicas, en el capitulo que le corresponda al drea-
-de crédito, difundiéndolo entre los responsables de las Areas de -
Finanzas y Comercial con la correspondiente prudencia, ya que con-
tiene informacién que seria de utilidad invaluable para la compe--
tencia.
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LAS COBRANZAS

CONCEPTQ.

Hunt Williams y Donalson, en su obra "Financiacién bdsica de los -
negocios" definen las cobranzas como la accifn de recuperar lo que
se presta en dinero o en especie y €s producto de una venta efec--
tuada de bienes o servicios.

flesde el punto de vista legal, es el acto a través del cual una -
persona llamada acreedor, cobra a otra persona llamada deudor, por
la venta de bienes o servicios prestados a crédito haciendo los --
trimites necesarios para recibir el pago.

En mi opinién, la cobranza es la accién de recuperar los fondos --
que se han invertido en cuentas por cobrar provenientes de ventas-
0 una prestacidén de servicios existiendo de antemano una promeésa -
de pago hecha por el comprador, bien sea verbal o escrita.

En este capitulo trataremos las politicas y procedimientos que se-
utilizan para convertir las cuentas por cobrar en efectivo.

Para las empresas la cobranza oportuna reviste una importancia ca-
pital ya que a menos que las cuentas por cobrar se conviertan en -
efectivo, las deudas contraidas no podrén liquidarse.

IMPORTANCIA DE LA COBRANZA.

La importancia de la cobranza esti basada principalmente en las si
guientes acciones:

- El dinero.
- Cobrarlo oportunamente.
- Conservar al cliente.

EL DINERO.
La garantfa moral de restitucién por parte del acreedor mejor cono
cida como la confianza, no subestima la importancia real de bienes



muebles e inmuebles, el cobro de las cuentas por cobrar completa -
el ciclo de una transaccidn de crédito.

COBRARLO OPORTUNAMENTE:

El éxito de un negocio de cualquier magnitud, radica en la cobran-
za puntual que realice,las cobranzas lentas niegan a una empresa -
la utilizacién de sus propios recursos provocando que los resulta-
dos disminuyan si la cobranza no se efectia puntualmente.

Las empresas que permiten a sus clientes retraso en el pago de sus
deudas por mucho tiempo se provocan una situacién financiera nada-
deseable.

La mayorfa de los clientes toman en cuenta a las empresas que son-
atentas y requieren un pago puntual, existe cierto rechazo de los-
clientes a las cartas de apremio por lo que liquidan sus adeudos -
puntualmente, aGn cuando puedan hacer pagos con irregularidad a em
presas con pobres procedimientos de cobranza.

El departamento de cobranzas no debe permitir el retraso de una --
cuenta sin que medie por lo menos un recordatorio de pago.

CONSERVAR AL CLIENTE:

La gestién de cobranza debe ser firme pero cortés, ya que no hay -
que olvidar que para el acreedor o empresa el cliente o deudor de-
be seguir activo con sus compras, la funci6n de las cobran:zas no -
se debe limitar dnicamente a cobrar, sino también a dar un eficaz-
servicio a los clientes.

El incumplimiento en los pagos es imputable muchas veces a la fal-
ta de liquidez para hacer frente a sus compromisos por parte del -
deudor.

Cada funcionario de cobranza debe desarrollar sus propias técnicas
de recuperacién segln las politicas de cada empresa, basindose en-
un sistema de control previamente autorizado que revele inmediata-
mente las cuentas vencidas, ademds de un procedimiento que refleje
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las acciones que se llevarin a cabo para la recuperacibén de la --
cuenta.

El personal del drea de cobranza debe desarrollar como una activi-
dad de rutina el seguimiento y control de las cuentas vencidas, me
diante la verificacibn constante de 1a tarjeta auxiliar de cada °-
cliente (Andlisis de saldo), o revisande fisicamente las cuentas -

* por cobrar, estos documentos rvepresentan algunas de las fuentes de-
informacién sobre el adeudo existente; dichas actividades deben --
efectuarse sistemitica y cuidadosamente como minimo una vez al mes
y el estado de su cuenta deberd ser enviado por correo al deudor -
con toda oportunidad.

El estado de cuenta representa un anfilisis de la antiguedad de ca-
da partida pendiente de pago.

Es necesario que el funcionario de cobranzas cuente ademis con un-
control que le indique y asi pueda separar los auxiliares de aque-
1llos clientes donde aparecen retrasos en los pagos e iniciar una -
vigilancia estrecha sobre los futuros movimientos que esas cuentas
presenten, de tal forma que se pueda contar con un panorama comple
to de la situacién que guardan al momento de tomar cualquier deci-
si6n respecto a las mismas.

La prictica de enviar periddicamente estados de cuenta a los clien
tes o deudores representa un buen inicio en cualquier gestifn de -
cobranza. '

ETAPAS EN EL PROCEDIMIENTO DE COBRANZA.

La actividad de la mayoria de los sistemas de cobranza se realiza-
a través de tres etapas:

- Recordatorio.

- Persecucién.

- Drédstica.

RECORDATORIO.

Esta primer etapa representa el medio para hacer notar al cliente-
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o deudor que no ha cumplido con el pago de sus pasivos en la fecha
de vencimiento, normalmente el recordatorio contiene un estado de-
cuenta del deudor cortado a una fecha determinada.

También es frecuente utilizar como recordatorio el envio por correo
de copia de la factura no cubierta.

En complemento a esta primer etapa es comin el envio de una breve -
carta en donde se indica el retraso incurrido.

PERSECUCION,

Consiste en llevar a cabo una serie de acciones periddicas y oportu
nas dependiendo del tipo de deudor, cuantfa y antiguedad del impor-
te vencido, asf como de las politicas de la empresa.

Este procedimiento incluye la utilizacién de los siguientes medios-
de recuperacién,

- A TRAVES DE COBRADORES. Es el mds comun aunque tiene la des
ventaja de aumentar el costo de la operacibébn por el pago de
sueldos, comisiones y prestaciones,

- POR MEDIQ DE VENDEDORES. El vendedor cubre las funciones de
cobranza y ventas, lo que le permite un mayor control de --
sus clientes, ahorra a la empresa gastos de operacidn.

- POR CORREO. Se realiza mediante cartas y avisos cuyo tono -
de redacci6n crece a medida que la respuesta se retraza, --
Teniendo como desventaja lo lento de su comunicacién en --
cuanto a la respuesta del cliente.

- POR TELEGRAFO. Resulta un medio eficaz de presién mayor que
los ya citados, aunque eleva los costos de operacidn,

- POR TELEFONO. Para cosas importantes se requiere de respues
ta inmediata y mayor trato personal.

- POR MEDIO DE BANCOS. Su utilizacién alin no se ha generaliza
do en las empresas.

-~ A TRAVES DE ABOGADOS. Ultimo recurso para su recuperacidn.

£n la labor de cobranza se encuentran casos de clientes que no pagan

sus deudas a su vencimiento, &stos requieren atencién especial de -
A

personal experimentado.
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La gran mayoria de estos problemas de cobranza tienen su origen en-
malos hibites de pago. ’

Existen personas que pagan sus deudas sin darle importancia a los -
plazos de venta, &stos clientes no son necesariamente malos, sino -
que simplemente creen que su crédito es tan bueno que no necesitan-
pagar sus deudas a tiempo. Otros clientes pagan con retraso simple-
mente porque no cuentan con el efectivo para pagar sus deudas a --
tiempo, este tipo de clientes comunmente liquidan primerc aquellas-
deudas que ellos consideran mis apremiantes.

DRASTICA.

Se inicia al decidir el acreedor perder toda relacién comercial con
el deudor.

El proceder legalmente contra el deudor, resulta el Gltimo recurso-
del acreedor para lograr la recuperacidn del adeudo.

El abogado al aceptar la cobranza deberd recibir instrucciones del-
acreedor sobre 1a forma de proceder contra el deudor al tramitar la
recuperacién del adeudo, ya que su actuacién abarca desde lograr un
arreglo favorable para quien lo contrata hasta entablar un juicio -
contra ¢l deudor por falta de pago.

En la actuacién del abogado es frecuente que tanto el deudor como -
el acreedor lleguen a un acuerdo sobre la forma de finiquitar el pa
sivo existente.

Como primer paso en el tridmite legal de la recuperacién, el abogado
tratard extrajudicialmente de recuperar la cuenta, en caso de no --
tener €xito en esta etapa inicial, se gestionari que la cuenta que-
de documentada y el importe de los documentos obtenidos deberf in--
cluir un cargo por intereses moratorios y gastos legales, deducién-
doles Gnicamente el importe de la mercancfa que en buen estado se -
haya logrado recuperar.

Al lograr documentar la cuenta se obtiene como beneficio el recono-
cimiento escrito del pasivo por parte del deudor.

Tambifn se presenta la posibilidad que como producto de las negocia
ciones entre abogado y deudor, se tenga que aceptar como pago che--
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ques postfechados, exlste el antecedente de que casi siempre estos
documentos son cubiertos puntualmente.

Generalmente un abogado obtiene como pago de honorarios por servi-
cios prestados un porcentaje sobre la cuenta recuperada, este por-
centaje actualmente fluctfia entre un 40% y 50% elevdndose en los -
casos de cobranza forénea,

Es conveniente negociar el pago de la deuda con los deudores y evi
tar llegar al extremo de entablar un juicio en su contra, ya que -
casi siempre €ste resulta muy largo, costoso y de recuperacién in-
cierta, adn cuando el fallo de las autoridades favorezca al acree-
dor, al final del juicio el deudor puede encontrarse en condicio--
nes de liquidez m4s graves.'

Se debe contar con un control especial que auxilie en el seguimien
to de los avances de cada asunto turnado al abogado, ademés se le-
deberid exigir que mensualmente informe por escrito del estado que-
guarda cada caso, las gestiones efectuadas durante el mes y sus re
comendaciones para lograr en forma efectiva la recuperacién.

FACTORES QUE DETERMINAN EL VOLUMEN DE LAS CUENTAS POR _COBRAR.

Fundamentalmente son los siguientes factores los que determinan el
volumen de las cuentas por cobrar.

1.- EI\volumen de las ventas a crédito. Que depende del total
de las ventas y la politica de crédito. -

2,- Plazo efectivo de cobro. Que depende de las condiciones -
estipuladas al realizar la venta, las pricticas reales de
cobro y el rigor del vendedor para hacer cumplir las con-
diciones pactadas.

Veamos brevemente la discusién de cada uno de estos factores y sus
componentes:
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1.~ VOLUMEN DE LAS VENTAS A CREDITO.

81 suponemos un determinado volumen de ventas a crédito, proporcio
nales al total de las mismas, en forma invariable llevard consigo-
un incremento del salde de cuentas por cobrar.

Por otro lado, suponiendo invariable el volumen de ventas, cual---
quier modificacisn en las politicas, ocasionari una variacién en -
las cuentas a cobrar a una fecha determinada.

Cabe seflalar que generalmente estas modificaciones en el volumen -
de cuentas a cobrar por la empresa no se producen bruscamente;en -
primer lugar porque el mercado evoluciona con cierta lentitud y -
por lo tanto no es normal que una empresa se vea obligada a cam---
biar de golpe su politica de venta a crédito; y en segundo lugar -
porque, aunque la cambie pasard un cierto tiempo antes que esta mo
dificacién repercuta en una variacién notable del volumen de las -
cuentas por cobrar.

2.- PLAZQ EFECTIVO DE COBRO,

Como primer determinante de esta variable estd la estipulada al ha
cer la venta, de acuerdo a las politicas de venta aprobadas (condi
ciones de venta),

Generalmente las politicas de crédito influyen de tal naturaleza -
que permiten al comprador escoger entre la alternativa de pagar el
importe neto de la factura a un cierto plazo o beneficiarse de un-
descuento sobre ese importe pagando al contado. Esto es lo que se
llama 'Descuento por Pronto Pago" en que se concede al comprador -
la facultad de obtener un "X" descuento si paga dentro de determi-
nados dias posteriores a la compra, en vez de pagar el importe in-
tegro de la factura al final del plazo convenido.

Es de advertir que esta forma de operar .si bien puede acelerar el-
cobro de los articulos vendidos al estimular al comprador a pagar-
rapidamente para obtener el descuento, tiene tres caracteristicas-



que no conviene olvidar.

La primera es que este pronto pago no equivale, por lo ge-
neral, al contado estricto, en el que se evitan los ries--
gos de 1a venta a crédito al exigirse el efectivo contra -
la mercancia o documentos que la amparan, ya que en defini
tiva el vendedor queds a merced del page oportunc de su --
cliente.

La segunda caracteristica es que debiendo partir del com--
prador ia iniciativa de pagar en el plazo tebricamente es-
tipulado (10 dias por e¢jemple) en la préctica muchas veces
se alarga sin que el vendedor pueda reclamar el descuento-
injustamente realizado.

La tercera, muy importante y que veremos en detalle mis --
adelante, es que el tanto por ciento de descuento practica
do sobre la factura, equivale a un tipo de interés anual -
de los recursos de esta forma recuperados que por lo gene-
ral, es muy onerosc para el vendedor.

La segunda variable determinante del plazo efective de co-
bro resultan ser las prdcticas reales de la clientela que-
pueden hacer variar el plazo nominal estipulado no sélo en
€1 pronto pago, sino también en los plazos normales de cré
dito, al haber retrasos en los pagos al vencimiento, requi
riendo de una gestién adicional de cobranza.

La tercer determinante del plazo de cobro le hemos 1llamado
rigor del vendedor para hacer cumplir las condiciones. Es
evidente que cuanto mids quicra o pueda la empresa presiog--
nar sobre sus clientes para exigir el cumplimiento, tanto-
mids las condiciones reales se acercarin a las pactadas. En
este orden de cosas, los recordatorios de pago o avisos de
vencimientos, el hacer protestar las letras no pagadas, al
ejecutarlas una vez protestadas, etc., som otras pricticas
conducentes, dentro de lo que el mercado acepte, a lograr-
que el plazo real de cobro se acerque lo mis posible al -~
plazo previsto,
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La conversién de mercancfas a clientes debe ser proporcional a los
demis elementos financieros de la empresa y debe recuperarse en el
plazo normal de crédito otorgado por la misma. Los plazos concedi
dos deben ser acordes a los de empresas que se dediquen al mismo -
giro.

Existe un desequilibrio financiero cuando el importe de la inver--
sién en clientes no es proporcional a los otros elementos financie
ros de la empresa y al haber desequilibrio existe una deficiencia-
que ocasiona a su vez un desperdicio y éste afecta los resultados.

Esta deficiencia se agrava, cuando ademis del exceso de inversién,
ésta no se recupera dentro del plazo de crédito otorgado, esto --
quiere decir que los clientes no estdn efectuando oportunamente -
sus pagos, llegando a causar en ocasiones, la pérdida parcial y/o
total de los importes de los créditos que esten en esta situacién,
lo cual origina que los resultados se reduzcan.

Para acelerar la cobranza de saldos a cargo de clicntes, y con la-
finalidad de disminuir las pérdidas que origina la administraci6n-
de una cuantiosa inversién de clientes, serd necesario ofrecer des
cuento por pronto pago. Es conveniente hacer un estudio y compa--
rar entre ¢l monto del descuento por pronto pago y el costo de ad-
ministracién de la inversidn en clientes, para precisar cuidl de -
las dos polfticas es la conveniente,

CAUSAS QUE ORIGINAN EXCESO EN CUENTAS POR COBRAR.

Entre otras, las causas que originan el exceso de inversién en cuen
tas por cobrar son las siguientes:

- Imprudente politica de créditos.

- Politica equivocada de ventas.

- Mala situacién econdmica general.

- Mala situacién econbmica del giro que opera la empresa y

aguda competencia.
- Actuaciones fraudulentas.
- Mala polftica de cobranza
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VENTAJAS DE CONTROLAR LAS CUENTAS POR COBRAR.

Al controlar las cuentas por cobrar se establecen las ventajas si--
guientes:

- Se rvecupera el crédito dentro de los plazos convenidos,
- BSe reducen las cuentas incobrables.

- Se facilita mantener una informacién contable y financiera
de los clientes.

- Se reducen los gastos de cobranza,

- Se conservan buenas relaciones con los clientes.

ADMINISTRACION DE LAS CUENTAS POR COBRAR.

La administracién de las cuentas por cobrar, implican el encontrar
un equilibrio entre el riesgo y el rendimiento, ya que en el grado
en que se amplien los plazos y se conceda crédito a los clientes -
se estardn inmovilizando fondos en cuentas por cobrar y peligrari-
la capacidad para liquidar los pasives, esto sin embargo, tiene la
ventaja de facilitar 1a venta de los productos y mejorar las utili
dades.

El otorgamiento y cobro de las cuentas por cobrar requiere de buen
nlimero de conocimientos y experiencia, ya que involucra muchas de-
cisiones complejas e interrelacionadas entre si, al fijar los tér-
minos de venta, de cierto modo se esti fijando el mercado que se -
va a servir, luego se seleccionarid -de este mercado aquellos clien--
tes a quienes se les va a conceder crédito y la seleccién de est;s~
clientes nos conduce primeramente y antes de iniciar otra actividad,
a determinar el nivel de cuentas por cobrar las cuales estén en --
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funcidn de las ventas a crédito y del periodo de cobro,a su vez el
perfodo de cobro se ve afectado por las diversas politicas que con
trolan la concesidn de créditos y el cobro de las cuentas. Si --
bien tales polfticas también influyen sobre la cantidad absoluta -
de las ventas a crédito, &stas estarin mis sujetas a las condicio-
nes econdmicas generales.

Inmediatamente después de determinar el nivel de las cuentas por -
cobrar, la direccién de la entidad econdémica debe establecer un --
control para el otorgamiento de créditos dando cumplimiento a los-
pasos que comprende este control; primeramente se deberdn estable-
cer los términos de crédito. En segundo lugar deberd de tenerse -
una idea acerca de la calidad del solicitante de crédito que se va
ya a aceptar, o sea la idea del punto miximo de riesgo a asumiry -
tercero, investigar al solicitante de crédito; cuarto, con base en
la investigacidén efectuada calcular la posibilidad de que el clien
te pague su cuenta y por filtimo relacionar el grupo de riesgo de -
crédito del cual pertenece el solicitante con el limite mdximo f£i-
jado de riesgo a asumir.

Aln cuando el plazo de crédito y el importe de descuento por pron-
to pago frecuentemente son fijados por la costumbre del contexto -
general de las entidades econémicas, no existe razén alguna para -
seguir estas ciegamente, Ya que es posible que aumentando el des--
cuento por pronto pago se pueda reducir el periodo de cobro, o es-
tudiar otras posibilidades y atraer con esto nuevos clientes.

Para determinar el grado de riesgo {a no recibir el pago de las --
cuentas por cobrar), es necesario tomar en cuenta el resultado de-
la comparacién de los ingresos adicionales que se pueden obtener al
otorgar créditos. Contra los gastos que ocasionaria su cobro, ya
que este diferencial muestra los ingresos reales que se pueden ob-
tener Y es entonces cuando se evalfia si es conveniente o no lu- -
char por obtener estos ingresos.

Una vez determinado el grado de riesgo se procederd a la investiga
cién de los solicitantes de crédito, considerando los factores que
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limitan la cantidad de informacién que la empresa puede obtencr; -
el tiempo y el costo, Ya que no se debe invertir demasiado tiempo-
para investigar al cliente porque &ste se cansarfa de esperar, ni-
tampoco se deberi de invertir demasiado dinero en el proceso de in
vestigacién. Existen muchas fuentes de informacién que pueden uti
lizarse en la investigacién de los solicitantes de crédito y su em
- pleo dependeri de la naturaleza y limitaciones econbmicas de la --
empresa,

Después de haber obtenido suficiente informacifn respecto de los -
solicitantes de crédito, se deberd determinar si los solicitantes-
pPagan oportunamente, si su capacidad de pago es tal y como lo re--
flejan sus estados financieros, etc. A este respecto resulta par-
ticularmente diffcil evaluar a los negocios nuevos pues carecen de
todo historial de crédito. Una vez cumplido todo lo anterior se --
procederi entonces a la aceptacidn o rechazo de las solicitudes de
crédito.

Concluidos 1los pasos anteriores vy después de conceder los crédi--
tos si esta fué la decisidn,el Gltimo paso serd entonces cobrar --
las cuentas que los clientes adeuden,

La administracién de las cuentas por cobrar tiene dos posibles - -
fuentes de error; se puede ser demasiado estricto al fijar las con
diciones de ventas, al conceder créditos y al cobrar las cuentas -
vencidas, aumentando en forma innecesaria los costos y gastos de -
cobranza. O por el contrario, se puede ser tan liberal en estos -
aspectos que la pérdida de liquidez y el incremento de cuentas ma-
las superan el incremento en los ingresos derivados de las ventas-
y a los ahorros en los costos y gastos por cobranza.

EL CONTROL INTERNO DE LAS CUENTAS POR COBRAR.

"El Comité de Procedimientos de Auditorfa del Institute Americano-
de Contadores Pidblicos, define el Control Interno como un plan de-
organizacién y todos los métodos de coordinacién y medidas adopta-
das en un negocio para salvaguardar sus actives asegurindose de lo
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correcto y adecuado de su informacifn contable, promover la efi---
cilencia de operacién y alentar la adhesifn a las polfticas presen-
tadas por la Gerencia",

Por lo anterior, se puede decir que el Control Interno tiene tres-
objetivos principales:

- Proteccibn de los activos de la empresa.
- Proveer de informacién veraz y oportuna.
- Promover la eficiencia de las operaciones.

LAS REGLAS DE CONTROL INTERNO APLICABLES A LAS CUENTAS POR COBRAR.

Segfin el C.P. Roberto Casas Alatriste en sus apuntes de Auditorfa-
son las siguientes:

- Los encargados de manejar los registros de las cuentas y -
documentos por cobrar no deben intervenir de manera alguna
en el manejo del efectivo.

- Deben formularse relaciones de clientes, documentos y otras
cuentas por cobrar periddicamente, de preferencia cada mes
y mostrarse en ellas un andlisis de los saldos por antigue
dad. (Cabe safialar que se hacen mencidén a los documentos-
por cobrar, solo como aspecto mds formal de las cuentas --
por cobrar}.

- Las bonificaciones o cualquier otro crédito especial deben
ser espec{ficamente autorizados por funcionarios responsa-
bles.

- Conviene establecer 1imites de crédito y tenerlos anotados
en las tarjetas auxiliares de clientes.

- De ser posible deben enviarse estados de cuenta a los - -
clientes y deudores con la periodicidad que los recursos -
de la empresa lo permitan.

VALUACION DE LAS CUENTAS POR COBRAR.

Toda venta efectuada a crédito corre el peligro de no ser cobrada-



29

Para una adecuada presentacidn en el balance general, el valor de
los documentos y cuentas por cobrar debe hacerse a su valor nomi-
nal, resténdole el importe de una cuenta de "VALUACION" titulada-
com@inmente como "Estimacifn de cuentas incobrables” o "Reserva -
para cuentas dudosas''.

La cuenta de valuacidn tiene par objeto manejar las cuentas inco-
brables presupuestadas, por lo qﬁe deben considerarse conjuntamep
te con las cuentas y documentos por cobrar para determinar su va-
lor nominal actual.

Normalmente el valor de las cuentas por cobrar es disminuidoe por-
los siguientes conceptos:

- Descuentos sobre ventas.

- Devoluciones sobre ventas.

- Bonificaciones sobre ventas.
- Descuentos en fletes.

La inclusién en el balance general de la cuenta de valuacidn refle
ja 1a realidad del valor de las cuentas por cobrar ya que existe -
el riesgo de que algunas no se logrem recuperar.

Los incrementos de 1a cuenta de valuacidén pueden calcularse de la-
siguiente forma:

- Utilizando un porcentaje del total de las ventas.

- Tomando como base el salde total de las cuentas por cobrar.

- Porcentaje de la pérdida del ejercicio anterior en este --
rengldn en relacidn con la venta.

- Fijando una cifra arbitraria.

- Utilizandoe la revisién de antiguedad de saldos.

Sin embargo, 1a experiencia en la cobranza proporciona el verdade-
ro criterio para determinar la cifra de incremento en la cuenta de
valuacidn, La partida de las cuentas por cobrar incobrables esti-
madas puede usarse como cuenta de valuacién tanto para las cuentas
por cobrar como para los documentos por cobrar o bien abrir una --
cuenta de valuacién para cada una.
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ANALIS1S FINANCIERQ DEL CREDITO

CONCEPTO

El andlisis de los estados financieros abarca un estudio de las re
laciones y tendencias de las cifras que estos contienen para defi-
nir si la situacién financiera y los resultados de operacibn asi -
como su proceso evolutive son satisfactorios.

Para facilitar el anilisis de los estados financieros se necesita-
cumplir con los siguientes requisitos:
-~ Clasificar y reclasificar los conceptos y cifras que inte-
gran el contenido de los estados financieros.
La clasificacifn y reclasificacifn debe ser de cifras rela
tivas a conceptos homogéneos del contenido de los estados-
financieros.

Los estados financieros necesarios para elaborar el andlisis se --
pueden dividir en:

Principales y Secundarios.

- Principales.- Balance General y Estado de Pérdidas y Ganan-
cias,

- Secundarios.- Son todos aquellos que a través del andlisis-
y comparaciones, explican los estados financieros principa-
les.

El an&lisis puede ser interno y externo:
- Interno.- Cuando lo realiza un analista que depende de la -
empresa.
- Externo.- Cuando lo efectfia un analista con carfcter de in-
dependiente, contando Gnicamente con los datos y estados fi
nancieros que la empresa le quiera proporcionar.

La interpretacifn es una serie de juicios personales emitidos en -
forma escrita a manera de informe relativo al contenido de los es-
tados financieros basados en el andlisis y la comparacidn.
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La comparacifn es otra técnica que aplica el analista para compren-
der el significado del contenido de los estados financieros y poder
emitir juicios personales.

Los requisitos para efectuar esta técnica son:
- Que existan dos o mds cifras o conceptos.
- Que las cifras y conceptos sean comparables o de bases homo
géneas.

BENEFICIQS DEL ANALISIS.

Entre otros, los beneficios que se obtienen mediante el andlisis e-
interpretacidn de los estados financieros:
- Determinar la capacidad de pago de sus clientes o deudores.
- Conocer la verdadera situacién financiera y econfmica del --
cliente o deudor.
Definir la seguridad y garantia que respalda su inversién.
- Identificar las perspectivas de crédito.

METODOS DE ANALISIS.

Son el orden que se sigue para separar y conocer los elementos des-
criptivos y numéricos que integran los estados financieros.

En forma enunciativa los métodos de andlisis se pueden dividir en:
- Vertical o Estético,.
- Horizontal o Dinfmico.
- Proyectado o Estimado.

VERTICAL.

Dentro de este primer grupo tenemos:

- Procedimiento de porcientos integrales.

- Procedimiento de razones simples.

- Procedimiento de razones estandar.
HORIZONTAL

- Procedimiento de aumentos y disminuciones.



PROYECTARO
- Procedimiento del control presupucstal,
- Procedimiento del punto de equilibrio.

E} método vertical o estltico, se aplica para analizar un estado fi
nanciero a fecha fija o correspondiente a un periodo determinado.

El método horizontal o dindmico, analiza dos estadas financieros de
la misma empresa a fechas distintas o correspondientes a dos perio-
dos o ejercicios,

El método proyectado o estimade, analiza estados financieros pro- -
forma o presupuestos,

Antes de proceder a analizar los estados financieros, hay que apli-
car ciertas reglas de carfcter general y especial:

Reglas Generales:

- Cierre de cifras, suprimiendo centavos, considera que las cifras-
aisladas tienen poca significacién,

En ocasiones es factible agrupar ciertas cuentas de naturaleza si
milar bajo un mismo titulo genérico, ejemplo:

Clientes, documentos por cobrar, en cuentas por cobrar, las cuen-
tas de almacén en inventarios.

.

Reglas Especiales:
- El andlisis a que se sujcte el balance general podrd ser sobre la
clasificacién y reclasificacién, que desee el analista.

PROCEDIMIENTO DE PORCIENTOS INTEGRALES:

Consiste en reducir los conceptos de los estados financieros, en --
las partes que lo integran, tomando como 100% el total del concepto
seleccionado para su andlisis y mediante operacidn matemitica iden-
tificar en % todas las partes que lo integran.

PROCEDIMIENTO DE RA2ZONES SIMPLES:

Consiste en determinar las diferentes relaciones de dependencia que
existen al comparar las cifras de dos o mds conceptos que iptegran-



al contenido de los estados financieros.

Las razones simples se clasifican en:
- Por la paturaleza de sus cifras:
- Razones Estéticas.
- Razones Dindmicas.
- Razones Estitico - Dindmicas.
- Razones Dindmico - Estiticas.

- Por su aplicacién y objetivos:
- Razones de Rentabilidad.
- Razones de Liquidez.
- Razones de Solvencia y Endeudamiento o Apalancamiento Fi-
nanciero.
- Razones de Produccién, etc,

Serén Razones Estdticas.- Aquellas en que el numerador y denomina--
dor emanan de los estados financieros Estdticos (Balance General).
Razones Dindmicas.- Cuando el numerador y denominador proceden de -
los estados financieros Dindmicos (Estado de Resultados}).

Razones Estitico - Dindmicas.- Cuando el numerador corresponde a --
conceptos y cifras de un estado financiero estitico y el denomina--
dor emana de conceptos de un estado financiero dindmico.

Razones Dinfmico - Estfticas.- Cuando el numerador corresponde a un
estado financiero dinfimico y el denominador a un estético.

Razones Financieras.- Son aquellas que se leen en dinero, &n pesos,
etc.

Razones de Rentabilidad.- Son aquellas que miden la utilidad, divi-
dendos, réditos, etc., de una empresa.

Razones de Liquidez.- Son aquellas qhe estudian la capacidad de pa-
go en efectivo o dinero de una empresa, etc.

Razones de Eficiencia.- Son aquellas que miden la eficiencia de las
cuentas por cobrar y por pagar, la eficiencia del consumo de mate--
riales, produccién, ventas, activos, etc.
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FUENTES DE INFORMACION

Existen diversos medlos a través de los cuales la empresa puede ob
tener informacién necesaria para analizar o calificar a los proba-
bles clientes, los cuales gencralmente son los siguientes:

a) Medios propios (Internos)

b) Bancarios (Externos)

¢) Comerciales (Externos)

d) Agencias Investigadoras (Externos)

e) Cimaras de Industria y Comercio (Externos)
f) Boletines Judiciales (Externos)

Dentro de los medios propios anotamos en primer término al perso--
nal del departamento de ventas, ya que al realizar les primeros -
contactos para la venta de los articules de la empresa pueden obte
ner informacign relativa a la situacidn econbmica, vollmencs de --
produccibén, consumo, etc., la cual debe incluir en sus reportes de
visitas s clientes.

INFORMACTON REQUERIDA.

El personal del drea de¢ ventas deberd informar al cliente de la po
litica establecida en la empresa, relativa a la investigacién y -
anilisis de crédito ya que su solicitud la turnard al drea de Cré-
dito y Cobranzas, quien procederd a solicitar al cliente informa--
cisn relativa del negocio clasificada en los siguientes grupos:

1.- ldentificacién de la sociedad.

1.1 Nombre o raztn social del negocio.

1.2 Fecha de iniciaci6n de operaciones.

1.3 Domicilio de 1a razdn social,

1.4 Establecimientos con los que operan y domicilio de --
cada uno de ellos.

1.5 NGmero de teléfonos para cada uno de los locales con-
los que operan.

1.6 NGmero del Registro Federal de Contribuyentes.

1.7 NGmero de registro de la Cdmara de Comercio de la In-
dustria a la que pertenece.



1.8 Nimero de Registro en la Tesorerfa.

1.9 Copia de la Escritura Constitutiva o del Gltimo aumen
to de capital, que contenga el nfimero de control en -
el Registro Phblico de Comercio.

1.10 Nombre de los accionistas y proporcidn en que partici
pan en el capital social de 1a empresa.

1.11 Nombre de la persona autorizada para realizar actos -
de administracién y dominio por cuenta de la empresa-
y copia de la escritura en la que se le otorga el po-
der.

2.- Situacién econdmica.
2.1 Estados financieros de los Gltimos tres ejercicios.
2.2 Dictamen de Contador Piblico sobre los estados finan-
cieros del Gltimo afio.
3 Descripcién de sus proyectos de inversidn.
.4 Presupuestos de operacibén y proyeccidén financiera en-
su caso.

w
'

Referencias bancarias.

3.1 Créditos de corto plazo concedido por los bancos, in-
dicando fechas de vencimiento y tasas de interés.

3.2 Tipo de cambio al que fueron contratadas, en caso de-
monedas extranjeras.

3.3 Crédito de largo plazo, monto original, plazo, tasa -
de interés, saldo por redimir y tipo de cambio en el-
caso de haberse contratado en moneda extranjera.

4.- Referencias comerciales indicando limite de crédito y ar-
tfculos que les compran, asi como los datos que permitan-
establecer comunicacién con ellos.

Generalmente las empresas oponen resistencia para proporcionar in-

formacién como la detallada anteriormente, por lo que debe ser exi

gida al cliente que ha solicitado el crédito, yYa que en ese momen-

to generalmente se encuentran disPuestos a proporcionar informacién
por los recursos para su capital de trabajo.
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Es conveniente que se establezca comunicacidn con las referencias -
comerciales y bancarias proporcionadas por el cliente, para realji--
zar la verificacién de los datos proporcionados.

PRINCIPALES RAZONES FINANCIERAS UTILIZADAS,

Ahora bien, con la informacibn anterior se procederd a realizar el-
andlisis critico del crédito, obteniendo los pardmetros que permi--
tan juzgar la capacidad de pago del cliente.

A continuacién se listan algunos de los indicadores mds comunes a -
obtener con la informacién recabada del cliente, y de otras fuentes.

RAZON DEL CAPITAL DE TRABAJO (INDICE DE CIRCULANTE).

Cémo_se determina Qué significa
Activo circulante El indice de solvencia o capacidad
Pasivo circulante del negocio para hacer frente a -

sus obligaciones a corto plazo.

Qué representa

Los pesos que en el curso normal de
las operaciones se convierten en -
efectivo, por cada peso de obliga--
ciones a corto pla:zo.

RAZON SEVERA O DEL ACIDO O INDICE DE CAPACIDAD DE PAGO INMEDIATA

Cémo_se determina Qué significa
Activo circulante-Inventarios Indice de solvencia "inmediata".
Pasivo circulante Prueba mis estricta de la capaci

dad de pago a corto plazo

Qué representa

Los pesos razonablemente "disponj
bles", para cada peso de obligacio
nes a corto plazo.



RAZON DE LA ESTRUCTURA FINANCIERA O INDICE DE COBERTURA.

Cémo se obtiene:
Importe capital contable
Importe pasivo total

ACTIVO LIBRE DE OBLIGACIONES.

Cémo se determina

Capital tontable
Pasivo Circulante.

MARGEN DE UTILIDAD.

Como_se determina

_Utilidad Neta
Capital Contable

Qué significa
La solidez del patrimonio. Determi
na hasta qué grado el negocio estd
en manos de los accionistas o de -
los acreedores.

Qué representa

El nimero de pesos propiedad de --
los accionistas, por cada peso de
los acreedores.

Qué significa
Ratifica la solidez del patrimonio.
Compara el total de fondos que cons
tituyen permanentcmente el negocio-
con los que entran y salen continuag
mente .,

Qué representa

los pesos propiedad de los accionis
tas, por cada peso de los acreedo--
res a corto plazo.

Indice de productividad, Determina-
en forma de porciento el rendimien-
to obtenido por los accionistas ca-
da afio,

ué representa

El nimero de pesos de beneficio, por
cada peso de inversidn propia.



ROTACION DE INVENTARIOS.

Cdmo_se obtiene
Costo de lo vendido
Saldo de inventarios

ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR

Cémo_se obtiene

Ventas Netas
Promedio de cuentas
por cobrar.
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Qué _significa
La rapide:z de venta y por lo tanto
la eficiencia de ventas y la pla--
neaci6én de compras y produccién. -
Dividiendo 360 entre la rotacién -
se determina el plazo medio de ven
tas.

ué representa

El ndimero de veces que se han ven-
dido los inventarios medidos en el
plazo a que se refiera el costo de
ventas.

Qué significa
La rapidez de cobro y por lo tanto
la eficiencia de crédito. Dividien
do 360 entre la rotacibén se deter-
mina el plazo medio de cobro.

ué representa

El nimero de veces que se han cobra
do las cuentas por cobrar, medidas-
en el plazo a que se refieren las -
ventas.



CAPITUL

o

v




CAPITULO v

LA ADMINTISTRACION DEL PRESUPUESTO DE EFECTIVO

Concepto.

Objetivos de su administracién.

El presupuesto de efectivo.

Objetivos,

Principales métodos para obtenerlo,
Financiamiento por medio de cuentas por cobrar.
Estrategias financieras.

Alternativas en el mercado de dinero.
Inversiones a corto plaze.

Inversiones a largo plazo



7

3 ’ izr
M gy
CAPITULO v 'Ul/

LA ADMINISTRACION DEL PRESUPUESTO DE EFECTIVO

CONCEPTO.

La Administraci6én del efectivo se encarga de 1a planeacién, organi
zacidn, captacién, inversibn, supervisién y control de los ingre--
50s y egresos que se realizan en cualquier empresa a través de los
recursos humanos y materiales.,

La administracisn del efectivo adquiere caracteristicas de vital -
importancia, no solo para el exito de las empresas, sino que en mu
chos casos para que &éstas puedan sobrevivir. Ahora mds que nunca-
debemos tener presente que una deficiente administraci6n financie-
ra puede invalidar los mis brillantes logros en las demds dreas de
la empresa.

OBJETIVOS DE SU ADMINISTRACION.

Los objetivos fundamentales de la administracidén del efectivo con-
sisten en mantener un 6ptimo nivel de liquide:z operacional, procu-
rando los recursos necesarios al menor costo posible y obteniendo-
de los excedentes si los hubicera, ¢l miximo beneficio, de tal for-
ma que se mantenga el ecquilibrio constante de acuerdo con los pla-
nes establecidos.

Con estos objetivos en mente y desde luego sin descuidar los obje-
tivos, politicas y caracteristicas particulares de cada empresa, -
el funcionario responsable de la administracién del efectivo debe -
rd llevar a cabo su funcién, mediante una adecuada planeacidén y un
buen control del efectivo,

EL PRESUPUESTO DE EFECTIVO.

El presupuesto de efectivo también denominado flujo de caja, presu
puesto de fondos, etc., muestra la situacidn de liquidez estimada-
de la empresa durante los periodos pronosticados.

ﬂ]fd
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Este presupuesto es el resultado de la recopilacién de los presu--
puestos de operacién y de inversi6n de cada drea de la empresa, -
semejante al presupuesto de resultados ya que su finalidad es la -
de establecer parimetros o estindares de actuacidn, al establecer-
en forma anticipada la cantidad de dinero necesario para satisfa--
cer las obligaciones de operacién o de expansidn del negocio al -
costo minimo, al mismo tiempo conocer el grado de endeudamiento en-
que se incurrird para alcanzar los objetivos trarzados para la com-
paiifa, ademds de procurar las posibilidades de invertir los recur-
sos excedentes en las mejores condicioncs v con el mayor provecho-
posible para la empresa, sin riesgo de quebrantar o debilitar su -
posicidén de liquidez.

El efectivo suele presentar las siguientes funciones dentro de una
empresa:

- Elemento primordial en las operaciones de la empresa. Cu--
bre las necesidades operacionales de la emrresa como los -
sueldos y salarios, impuestos, compras, etc,

- Instrumento preventivo.- En casos fortuitos, sirviendo de-
reserva para afrontar situaciones dificiles de la empresa,

Normalmente el presupuesto de efectivo comprende las siguientes en
tradas y salidas de efectivo:

Entradas o fuentes de efectivo:
1.- Cobranza de sus ventas, de acuerdo a su politica de recu-
peracidn.

.- Aumentos o ecxhibiciones de capital social.

3.- Préstamos a corto y a largo plazo de instituciones de cré
dito, dividendos cobrados, etc.

4.- Anticipos de clientes.

5.- Venta de activos fijos.

6.- Venta de desperdicios.

Salidas o disposiciones de efectivo:
1.- Inversiones en costo de produccidn (pago a proveedores, -
compra de materia prima, mano de obra, cargos indirectos-
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na depreciables ni amortizables).
2,- Costos de distribucién, administracién y financiamiento.
3.- Pago de pasivo.
4.- Inversiones en valores de renta fija o en acciones.
5.- Pago de dividendos, rcgalias anticipos y liquidaciones de
impuestos.

OBJETIVQS.

Los objetivos del presupuesto de efectivo abarcan la estimacién de
los ingresos y egresos sin olvidar los saldos de efectivo; determi
nando si los saldos proyectados cubren las necesidades que se pro-
nostiquen.

De los objetivos sobresalen los siguientes:

1,-

La determinacién probable de la situacidn financiera en cuan-
to al movimiento del efectivo como resultado de las operacio-
nes planeadas,

Mcjor manejo de fondos: El cual se puede lograr de acuerdo a-
las caracteristicas de cada negocio manteniendo los saldos mds
bajos posibles, sin afectar la estabilidad financiera, toman-
do en cuenta los compromisos a cubrir en los meses subsecuen-
tes.

Prever el financiamiento para cubrir faltantes de dinero en -
cuanto a magnitud y época.

Inversiones en valores: La administracién podrd aplicar dispg
siciones en invertir a corto o largo plazo.

Dividendos por pagar: El plan que se presente para este fin -
se verd influido en forma determinante com un buen estudio en
los pronésticos de efective.

Politicas de crecimiento: Existe la posibilidad de escoger el
momento m&s adecuado para las futuras aplicaciones del efecti
vo, tomando en cuenta los tipos de financiamiento que mis con
venga.

Estructurar una base s6lida para el efectivo y para el control
de la situacién del efectivo,
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Para 1la preparacibén del presupuesto de efectivo se deberd partir de
un presupucsto de ventas el cual nos va a indicar la cantidad de di
nero factible de obtener, aumentdndole a ello los ingresos no opera
cionales como pudieran ser venta de desperdicios, venta de activos-
fijos y otros conceptos como impuestos por efectos de la venta. Ca-
be mencionar que este tipo de presupuestos se debe tener en cuenta-
los descuentos que hace la compafiia a su personal.

Otro elemento importante que en la preparaci6én del presupuesto de -
efectivo se debe considerar es la situacién que guarda la cartera o
la fecha de la preparacién del plan. Esto es, se deberd tomar en -
cuenta los documentos vencidos y los pendientes de vencer, con la -
finalidad de que estos presenten una situacién no lejana a la reali
dad,

PRINCIPALES METODOS PARA OBTENERLO.

Para la elaboracién de este presupuesto, el tesorerv o funcionario-
responsable de la administraci6n del efectivo, deberd examinar cui-
dadosamente los factores internos y externos que de alguna manera -
puedan afectar la situacién de liquidez de su empresa, con objeto -
de que el presupuesto de flujo de fondos contemple todos los suce--
sos previsibles, expresados en términos monetarios y en dimensién -
de tiempo, para que pueda ser realmente una herramienta dtil y efi-
caz,

El presupuesto de efectivo debe ser el resultado de la conjuncién -
de los métodos conocidos como de:
"Ingresos y Desembolsos de Efectivo' y el de la '"Utilidad Neta
Ajustada",

Método Directo o Método de Ingresos y Desembolsos de Efectivo.- Es-
timacién directa de los ingresos y egresos de efectivo.- Al prede-
terminar el importe de todos los elementos u operaciones de caja, -
se realiza una proyeccidén de los registros de caja, por lo que las-
entradas se estiman directamente de rubros como ventas de contado,-
cobros de cuentas y efectivos a cobrar, intereses sobre préstamos e



43

inversiones, ventas de activo fijo y las fuentes de utilidades di-
versas, También las salidas como: compra de materia prima, pago de
mano de obra, costos indirectos, adiciones de capital, pago de di-
videndos y demds desembolsos, durante el perfodo presupuestado.

Este método es el mis utilizado dentro del presupuesto a corto pla
zo.

Por este medio podemos saber la posicién de efectivo para ca-
da momento de la operacién futura, lo que nos coloca ante dos ta--
reas:

1.- Obtenci6n de recursos faltantes.
2.- Empleo de recursos excedentes.

Ambas tareas nos conducirdn a lograr el primero de nuestros objeti
vos que es el mantener un Sptimo nivel de liquide: operacional.

Una ve:z que hemos determinado el monto de los reccursos excedentes,
cuando y por cuanto tiempo dispondremos de ellos, se podrdn hacer-
las recomendaciones apropiadas a la direccién gencral, para la  --
aplicacién mds productiva de esos excedentes de cfectivo, que es -
el segundo de nuestros objetivos; por supuesto que sin ¢l riesgo -
de perder liquidez. '

Método de la Utilidad Neta Ajustada.- Parte de la utilidad neta --

que arroja el Estado de Resultados Presupuestado , se ajusta esta-

cifra mediante la consideracién de los importes relativos a las ope
raciones en que no intervienc cl efectivo, para determinar el exce

50 0 déficit de efectivo mensual, y al sumarse o vestarse del sal-

do inicial de caja y bancos, llega a la predeterminacién del saldo

al final del ejercicio. En este método, los ingrescs no converti-

bles en efectivo durante el periodo, sec disminuyen y los egresos -

que no afecten el efectivo en el periodo se aumentan, este método-

se utiliza en la planeacién de efectivo a largo plazo.
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FINANCIAMIENTOQ POR MEDIO DFE CUENTAS POR COBRAR.

Una forma de financiamiento a corto plazo lo constituye el obtenido
por medio de las cuentas por cobrar el cual puede ser de varias for
mas: la pignoracidén y el factoraje, el descuento de documentos, la-
entrega de documentos con garantia colateral, etc.

"La pignoracién de las cuentas por cobrar se caracteriza por el he--
cho de que el prestamista tiene el derecho a las cuentas por cobrar
pero también tiene la posibjlidad de recurrir al prestatario (vende
dor) por lo que si la entidad ccondmica que adquirié los bienes no-
paga, la empresa vendedora de las cuentas por cobrar debe sufrir la
pérdida. En la pignoracién el riesgo por la falta de pago de las -
cuentas por cobrar pignoradas sigue asumifndolo el prestatario. En
la pignoracién al comprador de los bienes no se¢ le notifica la - -
transferencia de las cuentas por cobrar.

El procedimiento para la pignoracidn de las cuentas por cobrar, sc-
inicia con un contrato legal entre el vendedor de las cuentas por -
cobrar y una institucién financiera en donde se¢ especifica en deta-
1le los procedimientos que se han de sepuir y las oblipaciones lega
les de ambas partes, una vez establecida la relacidn de trabajo, el
vendedor tomard perifSdicamente un lote de facturas, las que entrega
rd a la institucién, esta revisa las facturas y hace una valoracifn
de los compradores, los deudores que no satisfacen las normas de --
crédito no se aceptardn para ser pignoradas. La instituci6én finan-
ciera trata pues de protegerse en cada fase de la operacién, la se-
leccién de buenas facturac es el primer paso esencial para estec fin.
Si la empresa que adquirié los bienes no paga la factura, el banco-
todavia tiene el recurso contra la empresa vendedora de los, bienes,
sin embargo, si muchos clientes no pagan, la empresa vendedora seri
incapaz de cumplir su obligacifn ante la institucidén financiera. Se
ofrece entonces proteccién adicional a la institucifn financiera --
por el hecho de que el valor de la pignoracién, no es el 100% de --
las cuentas por cobrar pignoradas, si no que se otorga por ejemplo-
el 751 del valor de las cuentas por cobrar pignoradas.
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El factoraje, es otro tipo de financiamiento por medio de las cuen-
tas por cobrar y consiste en la compra de cuentas por cobrar por el
prestamista sin responsabilidad para el prestatario (vendedor), - -
aqui en este caso el comprador de los bienes si es notificado de la
transferencia y hace el pago directamente al prestamista.

FACTORING.- "Hunt Williams y - Donalson, en su obra financiacién bd
sica de los negocios nos dice que el factor, compra las cuentas que
resultan aceptables sin derecho a reclamacién, esto es si las ven--
tas no son pagadas, la pérdida la sufre el factor".

El procedimiento para factorizar las cuentas por cobrar es algo di-
ferente del procedimiento para pignorar, pero también se concerta -
un contrate entre el vendedor de las cuentas por cobrar v el factor
(entidad econdmica que proporcionard el financiamiento) para especi
ficar las obligaciones legales y los procedimientos. Cuando el ven
dedor recibe un pedido de algidn comprador de sus productos o seTvi-
cios abre una tarjeta de aprobacidén del crédito e inmediatamente se
envia al factor para que este apruebe ¢l crédito, si el factor no -
aprueba la venta, el vendedor gencralmente se negard a surtir el pe
dido (cste procedimiento informa al vendedor con antecrioridad a la-
venta sobre el crédito y la aceptabilidad del comprador para el fac
tor), si se aprueba la venta, sc¢ surte el pedido y se notifica al -
comprador que efectiie el pago Jdirectamente al factor.

El factor desempefia asi pues, tres funciones en la aplicacién del -
procedimiento normal 1) Verificacién del crédito, 2) préstamo y -
3) Aceptacién del riesgo. El vendedor puede as{ modificar las dis-
posiciones en el acuerdo de factorizacidn.

" DESCUENTO DE DOCUMENTOS, el descuento es una operacién mediante la-

cual el banco®
te, descontando determinada cantidad por concepto Je intereses que-
se calculan sobre el valor nominal delﬂdocumcnto;y por los dias que
medien entre la fecha cn que se lleva a cabo la operacién y su ven-
cimiento.

anticipa al tenedor de un tftulo de crédito su impor-
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Las ventajas que se pueden tener al utilizar este tipo de financia-
miento son las siguientes: ‘

- Vender a crédito, aumentando sus ventas por este hecho y ob
teniendo de inmediato efectivo como si en realidad se trata
ra de operaciones al contado.

- Esto le permite agilizar la rotacién de sus recursos y obte
ner posiblemente mayores utilidades al aumentar sus ventas.

Es importante mencionar que al descontar documentos en una institu-
cién de crédito se crea un pasivo contingente, esto significa que -
el pasivo real puede, o no, producirse.

ENTREGA DE DOCUMENTOS COMO GARANTIA COLATERAL es una fuente de fi--
nanciamiento similar a la del préstamo directo pero con la difereg-’
cia que en €sta el deudor o quien recibe el préstamo, entrega docu-
Mentos (pagarés o letras de cambio) en garantia para cubrir los mon
tos obtenidos. En caso de que por alguna circunstancia el deudor -
no cumpliera con la obligacidn contraida, los documentos serian co-
brados por la institucidn otorgante del crédito y se aplicarfa al -
pago del adeudo.

Esta operacién tiene las siguientes caracteristicas.

- Generalmente se realiza a través de instituciones financie--
ras o bancos comerciales.

- La entrega de documentos que garantizan en forma colateral -
el adeudo, deberd hacerse previo endoso a favor de la insti-
tucién otorgante del crédito.

- La garantia colateral del adeudo, deberd ser superior al mon
to otorgado en un porcentaje considerable.

- El deudor debe cubrir en las fechas previstas los pagos del--""
préstamo y solo en caso de incumplimiento la institucién de-
crédito hari efectivos los documeéntos aplicdndolos al adeudo.

- Se';éguld a ffavés de un contrato legal entre las partes en-
donde se especifican en forma detallada los procedimientos -
que se han de seguir y las obligaciones de ambos.
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El financiamiento con cuentas por cobrar tiene también inconvenien-
tes:

- Cuando las cuentas por cobrar son numerosas y relativamente-
pequefias en su cuantia, los costos administrativos pueden ha
cer de este método inconveniente y Costoso.

- La empresa estd utilizando como garantfa un activo altamente
1fquido.

ESTRATEGIAS FINANCIERAS.

La administracidén del efectivo debe contemplar varias alternativas-
y seleccionar las que mis convengan para los objetivos de liquidez-
y rentabilidad de los recursos disponibles. Sin embargo, los resul
tades pueden variar sustancialmente de acuerdo a la habilidad del -
ejecutivo financiero para mancjar las difercntes situaciones que se
presentan y el conocimiento de los diferentes instrumentos de ayuda
y apoyo que pueden soportar sus decisiones respecto a las inversio-
nes que se tealicen.

Es muy importante, en consecuencia, que se tenga un conocimiento --
profundo de 1a propia empresa y de los planes y politicas del conse
jo de administracién, para que sus proposiciones sean orientadas cg
rrectamente. Pero tambidn cs necesario yue se consulte con los ex-
pertos en cada una de las dreas en que se piensa invertir, con obje
to de conjugar adecuadamentc los diferentes puntos de vista.

ALTERNATIVAS EN EL MERCADG DE DINERO.

En cuanto a las inversiones en valores a corto, mediano y largo pla
2o las proposiciones del administrador del efectivo deben estar so-
pertadas por la opinibn de un experto, quien tramitard la mayor par
te de las operaciones. Existen al respecto diversos tipos de mane-
jo de inversiones, que van desde ¢l manejo discrecional, en gue el

manejador tieme facultades para mover libremente las inversiones, -
atn sin consultar al cliente, hasta el manejo por instrucciones en-
que el manejador solo recibe instrucciones del inversionista y se -
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limita a cumplirlas.

Es necesario que el tesorerc conozca todas las alternativas de in--
versidn, sus caracteristicas, ventajas, desventajas, riesgos, etc.,
para que con base en ese conocimiento ¥ en la recomendacifn de su -
banquero o Agente de Bolsa, haga la recomendacién mis conveniente -
,para los intereses de su empresa.

Actualmente en nuestro pais, existe una buena variedad de alternati
vas de inversifn, entre las que podemos mencionar las siguientes:

INVERSIONES A CORTO PLAZO.

Certificados de Dep6sito (CEDES).- Estos certificados son instrumen
tos de inversifn bancarios, muy seguros. Estos se pueden clasifi--
car en pre-establecidos v a plazo; su diferenciacién esta dada por-
el plazo de inversidn y por su rendimiento.

Certificados de Tesoreria de la Federacidn (CETES).- Son titulos de
crédito al portador, en los que se consigna la obligacién del Go---
bierno Federal a pagar una suma fija de dinero en fecha determinada.
El valor nominal de cada tftulo es de $10,000.00 (DIEZ MIlL PESOS).

£l rencimiento de los certificados se da por el diferencial entre -
su precio de¢ compra bajo par, por una parte, y por su valor de re--
dencidén o sea precio de venta por la otra. '

Papel Comercial.- Son obligaciones {PAGARES) emitidas por 1as empre
sas, con el fin de financiarse a corto plaze y su rendimiento estd-
dado por el diferencial entre su precio de compra bajo par, por una
parte, y por su valor de redencidn o su precio de venta, por la --
otra. .

FLEXIBILIDAD EN LA APLICACIQON DE RECURSOS MONETARIOS A CORTO PLAZO.
Es muy importante tomar en consideracién que el mantenimiento de --
los recursos liquidos tiene un costo que puede ser calculado indji--
rectamente de la siguiente manera:
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Cuando la empresa tiene préstamos a corto plazo, 105 Tecursos mone -
tarios hasta por el importe de esos préstamos tendrdn un costo - -
igual al de los préstamos obtenidos, calculado &ste en bases al cos
to real y no a la tasa nominal de los intereses pactados, ya que -
ambas tasas, la real y la nominal, difieren sustancialmente en la -
mayoria de los casos.

‘Para determinar el costo real del dinero recibido, es necesario to-
mar en consideracifn todos los factores y caracteristicas de la ope
racifn tales como:

- Tasa nominal de intereses.

- Epoca de pago de los intereses.

- Forma de pago de la deuda.

- Gastos de apertura del crédito.

- Comisi6n de la institucién.

- Absorcién o piramidacién de impuestos.

- Reciprocidad.

- Pérdida en cambios.

- Otros.

Desventajas:
- Que los préstamos solicitados deben ser por mayor cantidad-
de la que efectivamente se requiere, lo cual también eleva
su costo, y
- Que el pasivo debe registrarse desde el inicio por el impor
te nominal del préstamo que ya se encuentra piramidado por
los intereses y, consecuentemente, se incrementan ¢l apalan
camiento. ‘Esto afecta principalmente a las empresas con --
una relaci6n alta de pasivo a capital.
En estos casos, cuando se tienen préstamos también a corto plazo, -
el beneficio de los recursos monetarios aplicados deberd ser, como
minimo, igual a su costo, por lo que generalmente estos recursos se
aplican al pago anticipado de los préstamos a corto plazo, lo cual
tiene, ademds, la ventaja de que no afecta la liquidez, puesto que-
la linea de crédito vuelve a quedar disponible para futuras necesi-
dades,
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En cualquier caso, antes de tomar una decisién, deberdn ser analiza
das otras alternativas en las que se vislumbre la posibilidad de --
obtener un rendimiento mis alto, como pudiera ser el pagar a provee
dores con un descuento al pronto pago suficiente para compensar el
costo de los recursos a corto plazo. Ceneralmente y dadas las con-
diciones actuales del mercado de capitales, no es dificil encontrar
compafiias que esten dispuestas a conceder descuentos especiales de
pronto pago, En estos casos, conviene también hacer el cdlculo del
ahorro que representan estos descuentos, pues también existen dife-
rencias entre las tasas nominales y las tasas reales de este tipo -
de descuentos.

Como ejemplo, mencionaremos el de un provcedor cuya factura vale --
100 y las condiciones de pago son a 30 dias, pero que ofrece un des
cuento de 3% si se le paga en un plazo de 10 dias. La tasa real de
descuento, es decir, el rendimiento de los recursos aplicados a ese
pago anticipado, deberf calcularse dividiendo el monto del descuen-
to entre el importe neto a pagar, que seria nuestra inversibn, es -
decir, 3 entre 97, lo que da como resultado 3.1% por un periodo de-
solo 20 dfas, que equivale a una tasa real anual de 55.7% que es --
considerablemente inferior al costo real de los recursos monetarios
aplicados. En cstos casos, deberi asegurarse el administrador de -
la tesorerfa, que el perfodo de disponibilidad de los recursos co--
rresponde al del pago anticipado y que no se pone a la empresa en -
una situacidn riesgosa de falta de liquidez.

Cualesquiera otra alternativa de inversién de los recursos moneta--
rios a corto plazo, cuando sc tiene préstamos también a corto plazo,
deberd analizarse y evaluarse, en primer lugar, en funcién del tiem
po y, en segundo lugar, de su rendimiento en forma comparativa con
su costo.

INVERSTONES A LARGO PLAZO.

Cuando existen recursos excedentes de tesoreria se requiere de un -
anilisis mis profundo de cada una de las posibles alternativas de -
inversifn, ademis que la gama de posibilidades se amplia considera-
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blemente de acuerdo a los montos, plazos y caracteristicas particu-
lares de cada empresa.

En todo caso, es necesario que el administrador financiero tome en-
cuenta los objetivos de la empresa procurando la optimizacién de --
los recursos, buscande la alternativa que mejor logre el balance en
tre el riesgo de la inversién v su rendimiento,

Los recursos excedentes a largo plazo se pueden emplear en:

- Expansi6n de la Empresa:
Nuevas lineas de productos,
Mejoras a nuevas instalaciones.
Reposicién de nueva maquinaria y equipo.
Nuevas sucursales.

- Consolidacibn de la Empresa:
Liquidacién o amortizacién de préstamos.
Adquisicién de otras empresas para aumentar la participa---
cifén en el mercado.
Diversificacién del negocio original.
Instalaciones para el desarrollo y bienestar del personal -
y sus familias,
Publicidad y promociones.

-~ Pago de Dividendos a los Accionistas.
- Tnversién en valores de fdcil realizacidn.

En cuante a las inversiones en expansidn y consolidacién de la em--
presa, intervienen algunas consideraciones de tipo estratégico cu--
yos resultados dificilmente pueden cuantificarse en términos moneta
rios, pero no por ello son menos importantes que las inversienes cu
yos resultados si son susceptibles de ser cuantificados y respecto-
de los cuales deberd determinarse, si es para fines productives, su
contribucién en la produccién y los mérgenes de utilidad que gene--
ran, el tiempe en que se pagarf la inversién, posibles ahorros en -
mano de obra y en los precios de algunos insumos, etc.
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El pago de dividendos esta’gcneralmente supeditado a polfticas pre-
establecidas por la empresa ya quc no se obtiene ninglin beneficio -
econdmico y si pueden afectan las razones financieras, algunas con-
efectos desfavorables. Por lo tanto, el aplicar al pago de dividen
dos los recursos excedentes de efectivo, deberi hacerse después de-
solventar todas las necesidades de inversidn que requiera la empre-
sa y de un estudio cuidadoso de los efectos financieros que esto pu
diera tener.

En lo que respecta a los valores de f&cil realizacibn tenemos entre
otras las siguientes alternativas:

Bonos y Obligaciones de Empresas Comerciales, Industriales y de Ser
vicio.- Son valores emitidos a largo plazo, por empresas con una -
estructura financiera sumamente sana, asi como una reconocida ima--
gen corporativa, con el fin de financiar proyectos de inversion y -
satisfacer incrementos de capital de trabajo.

El rendimiento gque ofrecen estos titulos es muy atractivo y varia -
segln la emisora.

Estos valores gozan de liquidez, ya que estan inscritos en la bolsa
Mexicana de Valores y tienen un mercado secundario.

Acciones.- Las acciones son tftulos valores que representan una de
las partes iguales en que se divide el capital social de una empre-
sa.

En cualquier propuesta de inversién debe considerarse que el objeti
Vo Social de la empresa no es la especulacibn, ya que ésta signifi-
ca riesgo para la buena marcha del negocio.
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CONCLUS ITONES

El crédito tiende a satisfacer las necesidades econSmicas y en
esa forma programar el uso de los recursos que se van a conver
tir en bienes y servicios.

La actividad del crédito debe adaptarse a las necesidades de -
cada empresa.

La funcibn de crédite dentro de cualquier empresa debe dejar -
de ser una actividad relegada.

Mediante el uso racional del crédito se deben evitar el camino
ficil a las ventas ripidas, sin que previamente se efectien --
las investigaciones y andlisis de crédito correspondientes.

El funcionario de crédito debe dejar de ser una persona impro-
visada y alcanzar mediante el estudio el rangr Je¢ especialista.

Siendo el crédito una funcidn tan importante para las empresas
debe buscarse su perfeccionamiento tanto en el otorgamiento y
su control asf como en el desarrolloc de técnicas para maximi--
zar su rendimiento.

El contador pablico basado en sus estudios y preparacién puede
hacer del crédito una de sus especialidades, ecn la que podrd -
desempeiiar un papel sobresaliente.

El andlisis financiero con propdsitos de otorgamiento de crédi
to es un proceso complejo que ha venido evolucionando y perfec
ciondndose con el transcurso del tiempo y la evolucién misma -
de los negocios, udemids  de conocer los factores econdmicos de
1a rama del comercio o industria de que sc trate.

El funcionariv de crédito valuarf todas las posibilidades de -
una oportun: recuperacién del crédito, 1izmés de estimar el -«
srado de riesvo que ello implica.
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La profundidad o grado de extensién de las pruebas utilizadas -
en el andlisis financiero, serd distinta en cada caso pero en -
forma general por el monto del crédito solicitado, magnitud y -
experiencia que se tenga del presunto deudor, asf como de las -
politicas que para este fin tenga establecida cada empresa.

Las condiciones y tendencias que el andlisis financiero ofrece-
contribuyen a formar el juicio que decidird o no para conceder-
o aumentar un crédito.

Para el anilisis de los estados financieras no existe un patrén
rigido.

Los estados financieros tienen una importancia relevante dentro
del proceso del otorgamiento de crédito.

De la eficiencia en la administracidén del efectivo depende el -
cumplimiento de los objetivos y estabilidad econdmica de cada -
empresa.
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