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INTRODUCCION.,

E! estudio que presento a manera de Seminarfo de investiga-
cidon contable, tlene como finalidad, no solamente la obten-
cidn del tltulo profesional de Licenciado en Contadurfa PO~
blica, sino también en la aportacidn de puntos de vista --~
practicos y efectivos en relacidn a la Concesidn de Crédi-
to y la Réallzacién de las Cobranzas.

No pretendo abarcar en este estudio que me ocupa, todos los
aspectos concernientes al tema, sino que pretendo dar a co
nocer la importancia del Departamento de Crédito y Cobran-=-
zas en las empresas privadas, por 1o que me referiré Gnica-
mente y exclusivamente al Crédito Mercantil y Comercial.
Quiero hacer resaltar la importancia que tiene el Departa--
mento de Crédito y Cobranza, as! como también el control de
tos costos del crédito, cabe mencionar que el crédito es ca
da dfa mis usual, por lo importante y necesario que es para
los negocios, y de las variantes que va de acuerdo a las --
¢circunstancias sobre las cuales se otorga y se recibe, de
tal manera, que puede haber reglas fijas para su otorgamlen
to.

Por lo anterior, es necesario que se consideren, para un --
buen control de las ventas a crédito, dando lugar a la crea
cidn de cuentas por cobrar, representando asi una inversidn

que puede ser muy significativa en el Balance, por lo que -



es convenliente tener un departamento de cré&dito y cobranzas -
organizado, con personal capacitado para interpretar y apli -
car las polfticas establecidas, logrando asT que este departa
mento cumpla sus objetivos.

Considero que la presencia del Contador Piblico en este Depar
tamento es importante, por virtud de las caracteristicas de -
su preparacién y experiencia practica resulta atil y benéfica,
ya que este campo es fértil para la aplicacidn de sus conoci-
mientos contables y administrativos, asf las ensefianzas éti -~
cas y sociales recibidas en el transcurso de su carrera con -

un sentido profesional.

Ricardo Castaifieda Carmona.



CAPITULO 1.

ASPECTOS GENERALES.

1.- DEFINICION DEL CREDITO.

Etimoldgicamente hablando, la palabra Crédito se deriva del -
téfmino Tatino "Credo" que significa '"creo'; a su vez '"credo"
resulta de la combinacidn de dos palabras 'cras' del Sanscri-
to, que es confianza y del latin ''Do' que es colocar.

Por lo tanto, podemos decir que Crédito, es la Confianza que-
razonhablemente surge entre dos personas y por lo cual una de-
ellas, el acreditado, recibe la cesidn de bienes o servicios~
mediante la promesa de pago a una fecha futura.

Desde el punto de vista juridico ta Ley de Tftulos y Operacio
nes de Crédito, en su artfculo 291: '"En virtud de la apertura
de crédito al acreditante (acreedor) se obliga a poner una su
ma de dinero a disposicidon del acreditado (deudor) quedando =
este obligado a restituir al acreditante, las sumas de que =-
disponga, 6 a cubrir el importe de la obligacidén que contrajo
'y en todo caso pagarle los intereses, prestaciones, gastos y=
comisiones que se estipulen' (1)

Se refiere entonces a aquel negocio jurfdico por virtud del -
cual el acreedor transmite un valor econdémico al deudor y és-
te se obliga a reintegrarlo en el término estipulado. A la --
prestacidon presente del acreditante debe corresponder la con-

tra partida, prestacién futura del acreditado.

(1) Rafael de Pina Vara: Derecho Mercantil Mexicano,



Otras definiciones:
-Charles Gide lo define como: 'La colocacién de dinero por
aquel que tiene demasiado en aquel que tiene demasiado poco.
-M. Baorin sefald: "Es el cambio de un bien presente con -
tra un bien futuro'.

2.~ IMPORTANCIA DEL CREDITO,

Respecto a la importancla del crédito podemos decir: La fun -
cién de Crédito dentro de la industria, el comercio y en gene
ral en todos los campos, en donde se desarrollan operaciones-
de compra venta de materiales, productos o servicios, ha ad -
quirido gran importancia; por una parte, debido al incremento
en el volumen de ventas y al monto que representan, y por la-
otra, a la situacidn econdmica por la que actualmente se vive,
la inflacién en nuestro pafs ha originado deformaciones en el
Suministro de insumos basicos, altos inventario, mayores im -
portaciones, problema de transporte, disminuciédn en la inver-
sién privada, etc. por lo que para la obtencidn de fondos, las
empresas, de manera constante, recurren a una Fuente de Recur
sos, 6 sea la inmediata aceptacién de sus cuentas por cobrar,
esta situacién a su vez, ha provocado que los principales res
ponsables de las Finanzas, de cada negocio, trabajen mis es -
trechamente con sus encargados de crédito y de la cobranza, y
ast conocer en todo detalle y oportunidad la recuperacién de-
cada cuenta, asimismo para actualizar las polfticas, para es-

tabtecer lineas de crédito adecuadas.
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El crédito es un elemento fundamental en el sistema econdmico-
actual, el crédito es el pulmén por el cual se alimenta del ai
re vital del comercio moderno "ha hecho mil veces mas para en-
riquecer a las naciones que todas las minas del mundo" (2)

El Crédito proporciona al industrial y al comerciante la opor-
tunidad de mantener sus operaciones a un ritmo dptimo, al con-
vertir su trabajo en riqueza antes de que el producto sea obte
nido o realizado. E} crédito es un agente de cambio que permi-
te el movimiento de fondos, aumentando la produccién cuando lo
emplea un fabricante, pero este uso no se limita a aumentar la
produccidén sino que tambi&n sirve para aumentar ta capacidad -
de compra cuando lo utiliza un cliente; el crédito, por lo tan
fo, facilita la produccién, intercambio y consumo de mercancflas,
siendo un activador econdmico que maneja el nivel de vida de -
la sociedad.

Podemos decir que en general el crédito ha permitido a la masa
del consumidor en potencia convertirse de inmediato en consumi
dor actual, convirtiendo su capacidad adquisftiva futura, en -
presente e incrementando dicha capacidad.

Puede sedalarse que el crédito obliga al consumidor al ahorro-
permitiéndole a la vez disfrutar en forma anticipada el produc
to de sus ahorros, cabe decir que el crédito es el instrumento
del comercio que mads ha contribufdo al desarrollo de la indus~

tria, y al comerclante a incrementar sus volimenes de venta.

(2) Daniel Luebster, El Crédito y La Cobranza de la Asoclacién

Nacional de Control de Crédito, S.A.



3.- UBICACION DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZAS EN LA-

EMPRESA,

Conforme se avanza en técnicas y estrategias comerciales, re
sulta mas conflictivo cada dfa determinar la correcta ubica-
cidn del Departamento de crédito y cobranza en la empresa,
Cualquier empresa moderna de clerta importancia, que canali-~
ce suys ventas a plazos, necesita, forzosamente, contar en su
organlzacién con un departamento de Cré&dito y Cobranzas, es-
tablecido segiin las necesidades y de acuerdo con sus siste =
mas de ventas.
Analizando lo anterior, lo que resulta obvio es que el crédi
to sy otorgamiento y recuperacidn depende fundamentalimente -
de la estrategia que ordena la gerencia general en un momen-
to determinado y se sujetard seglin el caso; a las condicio -
nes financieras & comerciales que se establezcan,
El Departamento de Crédito y Cobranzas puede estar a las &r-
denes de:

~Gerencia General

-Sub-~Gerencia General

-~Gerencia Administrativa

-Direccidn Financiera

-Direccidn Comercial

-Tesorerfa

-Cualquier otra Direccidn & Gerencia relacionada con la -

Administracién Financiera.



Se considera que en la actual-idad la situacién del Departamen
to depende del criterio de la Direccion General de cada empre
sa, ésta debe determinar a su conveniencia la mids correcta --
ubicacidn del mismo en base a la organizacidn, caracterfsti -
cas y neces{dades propias.

Observamos aquf los diversos esquemas de organizacidn:

Para identificar un departamento de crédito y cobranzas en --
forma particular, primero pretendo mostrar su ubicacidn den -
tro del universo de una empresa.

Dentro de un organigrama general de la empresa situarfa-
al Departamento de Cré&dito y Cobranzas en un cuarto nivel co-
mo se puede apreciar en la grifica No. 1 que expongo a conti-
nuacién, en donde la gerencia de crédito y cobranzas depende-
en forma directa de una direccidn de finanzas, misma que rin-
de a una Direccidn General.

- Con respecto al Departamento de Crédito y Cobranzas en forma-
particular el Gerente de Crédito y Cobranzas estard apoyado -
por un subgerente, como soporte de control para los jefes de-
cobranzas local y fordnea, con sus respectivos auxiliares y =
cobradores.

El hecho de separar loscreditos y las cobranzas, todo va-
en funcién a la magnitud de cada empresa asi como el sistema-
establecido para el control de los clientes, segin nos mues -

tra la grafica No. 2



TIPO A, (Grdfica No. 3)

Dependiendo de la Direccién o Gerencia General, existe un di~-
rector comercial financiero y de este funcionario depende en-
tre otros: La Gerencia de Ventas, la Gerencia de Crédito y el
Departamento Legal o Juridico, esta persona debe de ser, ade-
mds de buen director y promotor de ventas, un experto econo -
mista y financiero, €1 es quien sedala la politica de ventas~
y crédito evitando las fricciones que suelen existir entre --
ambos, la gerencia general no siempre puede atender esta diffi
cil situacién, y cuando lo hace tiende a inclinarse a favor -
del lado comercial, por razones de su productividad inmediata
del Jogro de mercados y mayor distribucién del producto o ser
vicio segdn sea el caso.

TIPO B. (Grafica No. &)

Este tipo de organizaci6én es muy comin en nuestro medio, el -
departamento de crédito y cobranza depende de la Direccién o-
de la Gerencia General, el cual tiene a8 su cargo el Departa -
mento Jurfdico y el Departamento de Crédito y Cobranzas, éste
a su vez maneja al Jefe de Cobranzas, en casos similares, el-
departamento de cobranzas depende directamente del tesorero o
contralor y no del Gerente de Crédito, aunque en ambos, Crédi
to y Cobranzas siempre estdn ligados entre si.

THPO C. (Grafica No, 5)

En una organizacién industrial importante, se acostumbra que~
el Gerente de Crédito dependa directamente, de la Direccidn -

General, del Tesorero o Contralor, del Gerente de Crédito de-



penden los departamentos de cobranzas y juridico, existe un-
departamento que estd vinculado estrechamente al de Crédito,
y éste el de valores o cartera, pero la cartera no es aconse
jable que dependa de otro departamento, sino directamente de
la Gerencia General o del Tesorero (contralor).

4.~ OBJETIVOS Y CARACTERISTICAS DE LA COBRANZA

Uno de los objetivos bdsicos del Departamento de crédito y -
cobranzas es la recuperacidn completa y oportuna de las ven-
tas efectuadas a crédito.

La importancia de este objetivo radica en que es el departa-
mento de crédito y cobranzas la principal fuente que provee-
a la tesorerfa de una empresa de los fondos necesarios para-
la fluida marcha de sus operaciones, si esta funcién no se -
llevara adecuadamente, podrfa provocar desde la reduccldn de
utilidades, verse en la necesidad de pedir financiamiento =--
externos no planeados, por !o consecuente habrfa gastos fiI -
nancieros imprevistos.

En teoria, la oportuna recuperacidn de la cartera de clien -
tes en una empresa, no deberfa representar problema atguno,-
ya que personas fisicas y morales cuando solicitan el Crédi-
to, adquiere y acepta el compromiso de liquidarlo en los pla
20s convenidos de antemano, sin embargo, en la realidad es -
diferente ya que muchos clientes utilizan miies de recursos-
algunos aceptables y otros arbitrarios, con el objeto de dar

se mayor tiempo para pagar Sus compromisos.



Lo antes citado, es cada dfa mds critico por lo cual la empre
sa trata de tener gente mds capacitada para este departamento,
buscando a la vez mayor eficiencia en sus gestiones de recupe
racién por lo cual comentaremos tres caracteristicas de co -
branza que son:

ta. Debe ser Adecuada

2a. Debe ser oportuna

3a. Debe ser completa
ADECUADA
Vamos a partir de la base de que la mayor parte de las compa-
ffas tienen clientes de diversa naturaleza por lo que no es -
posible establecer un sistema dnico que produzca resultados -
satisfactorios, en todqs los casos. Mientras mayor sea el co-
nocimiento que se tenga de la clientela, mayor serd la proba-
bilidad de que se pueda-utilizar el procedimiento adecuado -~
que nos permita alcanzar el fin propuesto.
OPORTUNA
Aqul se podria empezar desde el correcto y apropiado envio de
estados de cuenta hasta el recorrido.personal, quedando incluf
da la visita de los cobradores en sus dfas y horas que el --
cliente impone para sus pagos, asi como del representante de-
la Empresa, en visitas esporddicas con la finalidad de verifli
car si no hay problema alguno para el pago correspondiente a-
determinado dfa, de estos tipos de problemas podemos mencio -
nar los siguientes:

ERROR EN PRECIO Y/0 DESCUENTOQ



FALTANTE DE MERCANCIA Y FACTURADO DE MAS

FALTA DE REQUISITOS QUE EL CLIENTE EX!IGE

MERCANCIA DEFECTUOSA

MERCANC!A DEVUELTA TOTAL 0 PARCIALMENTE
COMPLETA
Debemos pugnar por obtener el importe total de las Facturas a
excepcidn de descuentos autorizados, siempre y cuando se ha -
gan en los terminos pactados de no ser asf exigir el pago to-
tal de dicha factura,
Se puede afirmar que la cobranza es bisicamente un problema -
de relaciones humanas, motivo por el cual no es posiblie esta-
blecer reglas fijas para alcanzar el éxito; pero no debemos -
olvidar que en un momento dado puede ser mds importante el =--
conservar relaciones armoniosas con un cliente, que el obte -
ner un pago a cambio de lesionar e Incluso de romper nuestras
relaciones comerciales.

S.- ADMINISTRACION DE LA COBRANZA

Para alcanzar el éxito en las responsabilidades asignadas es-
ﬂgfesario que contemos con un sistema bien organizado, para -
poder manejar nuestras cuentas por cobrar, son mGltiples los-
factores que debemos tomar en cuenta para establecer un siste
ma apropiado para nuestra empresa y podemos mencionar:

- Tipos de Empresas

- Posicién en el mercado

- Naturaleza de los clientes

- Areas geograficas que se cubren



-Cartera que se maneja

-Metas que se pretenden alcanzar
En la actualidad se ha dado a generalizar en las empresas que
o optimo de las ventas a crédito es la recuperacidén a 30 dfias
fecha de factura, y que después de este lapso de tiempo se --
consideren como cuentas vencidas dependiendo de! monto de --
ellas, se debe establecer qué poifticas 6 gula se seguird pa-
ra la recuperacién de las deudas vencidas.
£1 departamento de cobranza necesita de una administracién, -
por que representa la vigilancia sobre el retorno del dinero,
En cualquier empresa uno de los activos circulantes mds impor
tantes del negocio estd representado por la suma de dinero --
del capital de trabajo invertido en cuentas por cobrar. La ro
tacién de estas cuenta; por cobrar es tan vital para la empre
sa que muchas hacen pruebas frecuentes de esta rotacidén para-
determinar su estado. Existen muchas teorias para medir y co-
nocer la eficiencia y efectividad hecha por cobranzas y la i
qulidez o calidad de )as cuentas por cobrar, en este estudio -
enunclaremos tres principales que son:

a).=- Estado de antiguedad de saldos
b} .- Prondsticos semanales y mensuales de recuperacidn

c).- Dfas ventas o dfas cartera mensual.



NOMBRE DEL CLIENTE
La Promesa, S.A,
La Cancidn, S.A,
Pedro Lobo V.

£l Trinquete, S.A,
El Tuercas, S.A,
La Suave, S.A.
Lorenzo de Arabia
Sra. Sonia Dura

£l Madana, S.A.

El Hoy No, S.A,

TJotales:

COMPARIA X, S.A.,
Estado de antiguedad de Saldos al 30 de noviembre de 1984,
{Miles de Pesos)

IMPORTE VENC1D0

POR VENCER 30 DIAS 60 DIAS 90 DIAS 120 DIAS - TOTAL

2'885 80 90 125 15 341195

325 770 10 - 0 - - 1'105

210 -0~ - 0 - 250 150 610

160 340 50 - - -0 550

70 580 - 0 - ~ - -0 650

2' 100 -Q - - 0 -~ - - -0 27100

50 350 -0 - 50 -0 450

10 350 80 - 0 = 20 Lo

-0 - -0- 100 250 30 380

100 380 20 - 0 - - 0 500

5'910 2'850 350 675 215 10'000

S Iy % ;o
CUADRO No.

€l



a) ESTADO DE ANTIGUEDAD DE SALDOS

En aquel que muestra en forma objetiva la situacién --
que guardan las cuentas por cobrar de clientes, y me -
dir los logros obtenidos de acuerdo a los objetivos --
planeados, ademis, permite a la Direccidén o Gerencia -
responzableva tomar desicliones sobre el comportamiento
individual de cada cliente.

En el ejemplo del cuadro No. 1, se muestra el comporta
miento de la cartera de una empresa en forma general e
individual; como se observa en el cuadro, el 100% de -~
1a cartera con los siguientes datos:

59% de saldo por vencer, se puede considerar como cuen
tas sanas ya, que -no existen problemas para su recupe-
racién a fa fecha de elaboracién,

29% de saldo vencido, pueden ser cuentas sanas, consi-
derando que este saldo es la venta del mes anterior.
E! 3% de Jlo vencido, ya se puede considerar un proble~
ma, Por lo que es el momento oportuno para solucionar-
cualquier problema.

Dependiendo de las politicas del crédito, es necesario
que a partir de este vencimiento, se contemplen los in
tereses moratorios, ya que el costo del dinero en esta

época es demasiado alto, por loque es conveniente con-



siderar para el cobro de estos el costo porcentual -
promedio, que emite el Banco de México.

- La cantidad compuesta por el 7% vencido a 950 dTas, el
problema crece y hay que revisar las gestiones ante -
riormente hechas, y cuales fueron los resultados.

~ Las cuentas vencidas a 120 dias, que representan el =~
2% de! total de 1a cartera, después de haber revisado
todas las gestiones reallizadas para la recuperacidn -~
sin resultados favorables, y dependiendo del monto --
del adeudo, enviar estas cuentas al departamento le =~
gal.,

Con el estado de antiguedad de saldos es un medidor muy -
importante para tomar desiciones en forma general o indi-~
vidual de ta cartera, y son las siguientes:

- Solucionar cualquier problema que obtaculice algdn co
bro.

- Visitas a clientes con saldos vencidos y conocer direc
tamente el motivo de! atrazo en su pago.

~ Suspender embarques a clientes morosos

- Emplear cobranza persuasiva a clientes morosos

- Suspender créditos a clientes morosos

- Envio de cuentas al departamento legal.



b) .- PRONOSTICOS SEMANALES Y MENSUALES DE RECUPERACION

NOMBRE DEL SALDO SALDO SALDO POR  PRONOSTICO A

CLIENTE TOTAL VENCIDO VENCER RECUPERAR

LA PROMESA, S.A. $30,000 $10,000 $20,000 $25,000

LA CANCION, S.A. 15,000 15,000 =~ 0 -- 15,000

PEDRO LOBO, S.A. 50,000 20,000 30,000 28,000

EL TRINQUETE, S.A. 10,000 10,000 == 0 -~ == 0 --

EL TRIUNFADOR, S.A. 5,000 ===0=-- 5,000 5,000
$110,000 $55,000 $55,000 $73,000

OBSERVAC IONES
En este ejemplo contemplamos que el 50% de la cartera total =-
estd vencido y el 50% por vencer, lo optimo es cobrar ei 100%,
pero, debemos considerar las condiciones en plazos y de la sol
vencia econdmica y moral del cliente, por lo cual idnicamente -
estamos pronosticando el 66% esto puede ser por las siguientes
razones:
1.- Que del total del saldo puedan existir facturas con -
problemas.
2.- Que el cliente sea moraso y no sea seguro de cobrar.
3.- Que haya devoluciones alin no bonificadas en la cuenta,
pero que ya estén confirmadas por el clientec.
Este ejemplo puede tomarse por semana o mensual dependiendo de
las necesidades de informacidn que requiera la Gerencia para -

la toma de decisiones.



c.~ DIAS VENTA O DIAS CARTERA MENSUAL

VENTAS POR MES

Enero $ 30,000
Febrero 25,000
Marzo 28,000
Abril 2“;000
Mayo 28,000

SALDO TOTAL DE CARTERA AL 31 DE MAYO DE 1980 $73,000.~
PROCEDIMIENTO PARA OBTENCION DIAS CARTERA

CARTERA TOTAL: $ 73,000.-

- Ventas Mayo 28,000.~ (31 dfas)
45,000, -

- Ventas de Abril 24,000.- (30 dfas)

$ 21,000.- Saldo a redimir

- Ventas marzo 28,000 = $ 903.22
dfas del mes 31

$ 903.22 (representa la venta por dfa)

SALDO A REDIMIR 21,000 = 23.2 (dfas)
VENTA POR DIA 903.22

DIAS VENTA O DIAS CARTERA

Mayo 31 dias
Abril 30 dfas
Marzo _23.2 dfas

84.2' DIAS CARTERA

EXPLICACION
Para obtener los dfas cartera debemos considerar el total de

la cartera al final del mes cerrado, esta misma se le debe -



ir restando la venta mensual por mes hasta agotarla, quedando
un saldo a redimir inferior al total del mes de marzo, por lo
qQue tenemos que obtener la venta diaria de este mes para divi
dirla entre el saldo a redimir para obtener los dias del mes:
Cada resta de venta mensual se consideran los dfas del mes =--
hasta agotar el saldo total:

B4.2 (dfas cartera)

Nos representa los dfas que tardaremos en la recuperacidn del
saldo de ta cartera.

Existen otros metodos de obtener estos datos, pero considero-
este es el mds prictico y exacto.

6.- BASES PARA EL OTORGAMIENTO DEL CREDITO

Bien es sabido que existen pocas bases sobre las cuales hemos
de otorgar un crédito, salvo aquellas que se apoyan en la do-
cumentacidn del mismo o en garantias reales, si bien tenemos-
como base el principal factor sustentador de alguna cosa, en-
este sentido podemos afirmar sin duda que la base de todos --
los sistemas de crédito descanzan en la "buena fe'' de aque -~
1los que son recipientes de las operaciones de crédito.
Esta '‘buena fe' es obtenida de acuerdo y a través de una ade-
cuada investigacidn y una correcta evaluacidn, por medio de -
analizar cuatro factores, como las "C's' de crédito que son:
- Cardcter: O sea, 1a voluntad que tiene el deudor para

pagar el crédito que hemos concedido

- Capacidad: De la habilidad que tenga el deudor para po



der cumplir con el compromiso.

- Capital: Del pontenclial econémico, con el cual permi-
tird cumplir con su pago.

- Condiciones: La influencia externa que recibe al efec
to y que puede llevarle a una decisidn positiva o ne-
gativa con respecto al pago del crédito.

A continuacidn se expone una pequefa formula que nos muestra
en una forma m3s objetiva las bases anteriormente expuestas:
GCardcter
+ Capacidad
+ Capital

+ Condiciones

= Riesgo de Crédito
Dependiendo del tipo de negocio y de la magnitud del crédito
solicitado, la empresa deberd establecer las polfticas para-
el otorgamiento del crédito y que pueden ser:
a).- Solicitud del crédito
b).- Investigacidén al futuro cliente
c¢).- Visita al negocio {para otorgar un crédito el soll
citante deberd estar establecido)
d).- Analizar los Estados fimancieros del futuro clien-
te.
En base a la investigacidén, considerando las '"C's" del crédi

to al cliente.
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a) Solicitudde Crédito
Existen diferentes formas, de acuerdo a las necesidades de -
cada empresa, en este estudio mencionaremos dos, que son las
siguientes:
- Forma amplia (Cuadro No.t1 )
Esta forma es muy completa, ya que en ella se requiere in-
formacidn general del negocio o de la persona fisica, y ~-
considera:
1.- Datos generales del cliente
2.- Bienes raices
3.- Referencias comerciales
L.~ Referencias bancarias
5.- Verificacién de documentos de la existencia de la
Empresa
6.- Observaciones del analista de crédito
- Forma corta (Cuadro No.2)
Esta forma, la informacidén requerida es muy escueta, ya -
que unicamente se solicita:
1.~ Datos generales del cliente
2.- Referenclas comerciales
3.- Observaciones del andlisis de crédito
Como se puede aprecfar en las formas anteriores, la m3ds con-
veniente para la apertura de crédito es la forma amplia, pa-
ra créditos de gran cuantia, la forma corta, puede ser consi

derada para créditos pequedios.



21

b) Investigacién del Futuro Cliente
Existen empresas que se dedican a la Investigacién de -
clientes de crédito; en el gerente de crédito y cobran-
zas esta la desicion de contratar un servicio de inves~-
tigacién o que personal del mismo departamento realice~
esta investigacidn.

c) Visitar el Negocio
La visita al negocio del prospecto a cliente, es impor-
tante, ya que es la forma indicada de verificar que: EI
cliente este establecido, conocer las instalaciones del
negocio y titulares del negocio.

d) Analizar estados financieros de futuros clientes, en ba
se a solicitud de crédito, la investigacién y visita al
negocio, determinando si se acepta el crédito o se re -
chaza.

Es muy dificil juzgar a un cliente con la snlicitud de cré
dito, investigacidn, y visitas al negoclo, ya que Gnicamen
te se puede describir con adjetivos tales como: bhueno, gran
de, malo, pequedo, etc., -pero no se podra cuantificar en -
forma nimerica, por lo tanto es necesario establecer liqui
dez, rentabilidad y estabilidad.

Liquidez.- Que mide la capacidad de pago

Rentabilidad.- Establece el potencial de produccidén en el-

negocio.
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Estabilidad.- Que la empresa cuente con los soportes finan
cieros necesarios para respaldar las operaciones comercia-
les que reallice.

Para poder establecer lo anterior, se tiene que recurrir a

analizar los estados financlieros; en este andlisis exis--
ten diferentes métodos a usar y son:

- Métoda de andlisis horizontal

- Método de andlisis vertical

- Razones simples

- Razones standar

- Tendencias

- Método de aumento y disminucidn
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7.- FUNCIONES DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZAS

POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS

Para alcanzar los fines de la empresa en su conjunto, el de-

partamento de crédito y cobranzas tiene funciones especlfi -

cas tales como contribuir al logro de las cifras estimadas -

de ventas, aumentar el nimero de clientes directos, arribar~-

en cada mes al presupuesto de cobranzas, todo esto con el me
nor riesgo posible de perdidas para la empresa.

Ante lo que es el crédito, la funcidn primordial que cumple-

se encuentra en el proceso administrativo en crédito y cobran
zas, el ejecutivo de crédito debe tener ideas claras, pro ~-=-

gramas de accidn bien definidas y para esto, deberd conocer~-

las etapas de ta administracién:

Previsién, Planeacidn, Organizacidn, Integracién,

Direccidn y Control.

~ Previsidn: En crédito y cobranzas nos servird para al
canzar un alto grado de visualidad, que se obtendrd -
por medio de analizar la investigacién.

- Planeacidn: Se planean las rutinas y procedimientos -
que se siguen para el otorgamiento del crédito y su -
recuperacién.

- Organizacidn: Determina niveles de responsabilidad y-
autoridad de subordinados, fijando las actividades =--
que deben llevarse a cabo mediante instructivos, de -
estos se desprende que la organizacién, "Es la coor~

dinacidn de las actividades de los individuos que =--
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forman parte de una empresa para obtener el maximo ren
dimiento de los recursos materiales, econémicos y huma
nos, para alcanzar los fines que la propia empresa per
siga" 3)

Integracidn: Se indica la parte dinimica del proceso -

administrativa en crédito y cobranzas, gue consiste en

escoger adecuadamente los hombres, los materiales y re
cursos necesarios para llevar a cabo las actividades -

del departamento, realizando los programas de trabajo.

Direccidn: Se dirige al tomar decisiones importantes -

en todos los aspectos del trabajo bajo su responsabili
dad, desde que el crédito nace hasta el ingreso a caja,
pasando por todos los procedimientos que deben vigilar
se y supervisarse, operaciones de tipo que culminen --

con el logro de lo planeado

Control: Se lleva a cabo vigilando las cuentas de los-

clientes asf como las actividades de las personas que-

se ocupan de las labores que les han sido asignadas, -

as? como que se cumpla el presupuesto de Ingresos esta
blecidos y el estudio y elaboracidn de nuevos planes vy

objetivos.

POLITICAS

Las polfticas de! crédito deben estar siempre formulados por

escrito y redactarse en la forma mas clara que sea posible =

para evitar todo tipo de omisiones y confusiones.

3)Introduccidn a la Administracién, de José Antonio Ferndn -

dez A.
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- El Departamento de crédito debe informar al departa
mento de Ventas cuando no le sea posible autorizar-
un crédito a un cliente,

- El Departamento de crédito tiene toda la responsab]
| idad de la cobranza. La ayuda del Departamento de-
Ventas directa o indirecta debe ser buscada solo en
casos excepcionales.

- El Departamento de crédito deberd esforzarse por lo
grar y mantener el mids corto periodo de cobranza y-
la menor perdida posible por cuentas malas.

- Los créditos se otorgardn cuidadosamente a personas
que demuestren tener solvencia moral y capacidad de
pago.

- Los métodos a seguir serdn establecidos por medio -
de instructivos, para asi garantizar una cobranza -
eficaz y econdmica.

- Se debe culidar los documentos al cobro

- Seguir los métodos de control y registro segln las-
instrucciones establecidas,

PROCEDIMIENTOS

En esta fase se deberd preveer como se van a hacer ltas co -
sas, con que elementos, que registros y formas se utilizaran
para respaldar, todo esto, asi como los instructivos y manua

les de procedimientos que permitan en forma facil una orien-
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tacién al personal sobre las operaciones en cuanto a su ade
cuada canalizacién, como debe de llevarse a cabo en la em -
presa. Esto va de acuerdo a e! nimero de operaciones, por -
lo cual se puede adoptar los siguientes procedimientos no -
siendo estos los dnicos:

- Procedimientos Manuales

Procedimientos Mecanizados

Procedimientos electrdnicos de datos

‘La Empresa se respeta a si misma, no tienen
por que disculparse por existir u ocupar un
lugar en el mundo de los negocios y que es-
ta dispuesta a conquistar y dominar, con su

autonomia, "Ocurrencia
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- Procedimientos manuales.~ Es generalmente usado en nego-

cios pequefios o familiares, por el poco movimiento que -

representan los clientes, este procedimiento puede ser -

el siguiente:

Al elaborar la factura se anotara en sobres control de -

clientes, en estos sobres se lleva la historia de cada -

operacidn, es recomendable elaborar un sobre por cada -=-

factura con sus datos correspondientes, esto da mayor --

control sobre cada operacién realizada; en cada gestién-

de cobro se anotaran en los sobres y de esta forma se lle

vard una historia de la operacidn del inicio al! final de

esta.

De cada operacidn énotada en los sobres se deriva el si-

guiente registro contable.

a) Anotacidén en los diarios
Los diarios generalmente son tabulares y los datos de
los documentos contabilizadores se distribuyen en las
columnas, segdin las cuentas que resulten afectadas, -
‘plicandose cargos y abonos por igual cantidad, de mo
do que el diario registre las operaciones en sus das-
aspectos.

b) Para conocer el total de clientes en este procedimien
to sera necesario sumar cada uno de los sobres con sal

do y determinar el total de la cuenta de clientes,
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- Procedimiento Mecanizado.- Es muy usado en empresas de -
mediano movimiento de clientes, para este sistema de re
gistro, se usa la maquina de contabilidad, misma que usa
tarjetas especiales, en estd simultaneamente se regrs£ra

los asientos de cargo y crédito, y sin esfuerzo adicio
nal se obtienen los estados de cuenta de clientes 6 -~
cualquier otro rubro. E1 control de documentos con valor
comercial se facilita al hacer un arqueo fisico de estos,
minimo una vez al mes,

- Procedimiento Eléctrico.- El procedimiento eléctrico =
también conocido como de computo, usado principalmente-
en aquellas empresas, con una cartera de clientes de =~-
gran magnitud; es de gran ayuda para manejar el aspecto
operacional de las cuentas por cobrar. Con la ventaja -
de integrar un "Banco de Datos'' que permite la prepara-
cidn de reportes analfticos de clientes y una adecuada-
proyeccién de cobranzas, posteriomente en el capltulo V
de este esboso ampliaremos las ventajas de la computado

ra en el departamento de crédito y cobranzas.
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SoLICITUY bt APCRIURA DL CRED”O 1/2
. . { ror meLia g
,’l?l.n'ul_hv yie w-hlln' Departoneniog o Tiow
; : W E

(] onvcn

CODIFICACION:

. TARA

SER LLTNADD POR EL DEYTO. DE VENTAS

PAIDS_DIL SOLICATMTR!

lnh inllh

blunllll

Teldlfons:

Clung:

Neg.fed. de Cousaaten: -

Ced. de Tpadrunamienie:
Loradse:

Cirs del Kegocim:

Dosntclilfo de p

Thecpo wstablecide:

bonicilie entrega de wercanche:

entre calle

y colle

Colonia

Volumen anval ee- insdo de Corpra:

Diss d¢ Revisibn:

Dfas de Page

Rosario:

Rosarie: [

Documentos requeridos pars revisién y pugo:

Adcinistrador » Fropietario:

Coxiserle:

Rincro de Tnpleadon:

Ubicedas en:

Acta Constitutive Nimero:

Sucursales ® Bodegan:

———————ruria

Capttol tefctal: §

Active: § __ FPasfvo: §

Copital Acrval: §

Active Pije § .

Caplral Contable §

Crédive que sollefyn; §

)[4]

Cuadro No,

2
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2/2
- . T
L E ¥ ERENOC Y AS .o
COERLIALES: ! . L
1o Numbre: ! Bireceidn: i
Teldfano: B i i
1.0 Nembres ‘ Ulreccibn: M M .
Teldfono: " ’ B
Y.« hombre: Direcciban:
. Teléfono: M
.o Momheer ___ Direccién: N
Télefono:
- Nembse: Direccida:
K Teléfono:
BANTARIAS:
{EV «olicitante tienr o ha tenfdo créditos bancarios? D st , DID
BANCO SUCURSAL iy InPokry
1.
2.
3.-
PERSOMALES: ( En caso de no ser Soctedades )
1.- Kombre: Direccibn: Tel:
3.- Nonbre: Direccion: Tel:

LA INFOUMACTOR PROPORCTIONANA POR EL SOLICITANTE FUE VERIFICADA AL OBSERVAR:

[T regtstrn Federal de Causantes
£7"7J cédulas de Enpsdronsmiento
[CJ Escritura tonstitutive (Sociedades) (] Otros;

C" ) poletas Predlales

7] bocunentos de otros negocios

PARA SER LLENADD POR EL DEPTO. DE CRMEDLITO ¥ COBRANZAS

Linea de Crédito autorisada:

hacones para conceder este Crédito:

AUTORT20:

GTE. DE CREDITO Y (OBRAN?A+

REPRESENTANTE: ' GERENTE COMERCIAL:

TLFZTTOR TIVESIeAL

Cuadro No. 2
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SOLICITUD DL APLRIURA DE (REDITO -

7 (FORMA CORTA}

Muulgn'y/- Divistén: . FECWA
y Wi
SE SOLICITA CREDITO POR 1A CANTIDAD DI ] N resos.

focbre de) Cliente o Rauda Social g

U‘;.l!“..‘.' - - Teldfonsy~ - v
Clvdeds _* . Tons Postalt
Cite del Wegocios hd
Plazo otorgado por 3a Divietda:
Descusnto por P.P. otorgedo por 1s Divistda: 1 dlss d¢ fecha facturs.
5_0;%.\_an[ POSIMES TROVEIDORES
¥orbre: Dl;ur:ibl:
Teléfono:

Nowbre? Dlreceiba:

) Teldtono:
Nonbre: - i Diverciba: M

’ ' Telbono: .

Opintbn personal del cliente:

PARA SER LLIXADD FOR €L DEFTO, DE CREDITO ¥ COBRANIAS

- Lines de Crddite autorizada:

ossEaVACIONES:

: ‘80T A La case de secuerlr lnformacife afictoml, -—] AT
: w7 .2e exviasace Ia frtma eSpLis o "Broociiut '
de Cridiec® (Forsa FT-01), indicando qui dun1 :
ss vequierea, ————
| CTE. DE CREDITO ¥ COZRANIAS

REPRESENTARTE: - CERENTE COMIRCIAL * DIRECTOR DIVISINAL

Cuadro No. 3
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CAPITULO 11.

PRINCIPALES TIPOS DE CREDITOS

1.- NATURALEZA DEL CREDITO MERCANTIL PARA EL CONSUMIDOR

Cabe sefiatar que, fundamentalmente hay dos clases genera -
les de crédito: crédito al consumidor y crédito mercantili-

6 comercial, el crédito al consumidor lo concede el comer-
ciante al detalle a quien compra para su uso personal & fa
mitiar. El crédito Mercantil 6 comercial lo abre el fabri-
cante G comerciante al por mayor a sus clientes que sop ==
otras empresas dé negocios.

“Estas dos categorfas de crédito difieren en cierto nimero
de aspectos. La informacidn necesaria para abrir crédito-
al consumidor se obtiene en las oficinas locales de crédi-
to, y las fuentes a las que se puede acudir para que pro -
porcionen mds informacidn de este orden son limitadas. Por
otra parte las clasificaciones de crédito comercial puede -
conseguirse en agencias nacionales de informes comerciales-
y son mds numerosos las fuentes de datos complementarios.
Los créditos Mercantiles al consumidor difieren también en-.
cuanto al tipo de instrumentos de crédito que se emplean y-
a las fuentes del financiamiento para documentar por cobrar,
otra distincién mis, de importancia, es que solo el crédito

comercial tiene a su disposicidén el seguro de crédito, por-
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ditimo, difieren notablemente en cuanto a las condiclones-
propias de las ventas'.

2,- EL CREDITQ COMERCIAL Y SUS CONDICIONES

Comunmente, las empresas de negocios compran mercancias en
cuenta abierta; sus compras estdn sujetas a determinadas -
condiciones de venta ''tales como: 7/10, n/30. £sto qulere-
decir que el vendedor concede el siete por ciento de des -~
cuento si el comprador paga a 10 dias'. No aprovechar este
descuento hace que e! pago total de la factura venza a los
treinta dfas, hay otros arreglos de descuento, de uso co -
rriente, que Indicaremos a continuacidn:

"“"Otra clase de compra a crédito en los negocios lleva con-
sigo el empleo de 'vencimientos prorrogados' que son co --
rrientes en las ventas hechas por industrias de temporada.
Los vencimientos prorrogados surten el efecto de diferir -
los pagos del comprador, por ejemplo, los pagos que van ~-
venciendo respecto a una factura puede ser: 5 por ciento a
los 30 dfas del 2 por ciento a 45 dfas, neto a 60 dfas fe-
cha de la venta, la idea es proporcionarles a los pequefos
comerciantes independientes que compren artfculos de tempo
rada directamente al fabricante.con tiempo suficiente para
la recepcion y venta de una cantidad de mercancfa para que

permita que los pagos se hagan con el producto de tas ven-
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tas de la mercancia comprada".

Las condiciones de las ventas vienen afectadas por la espe
cie del producto vendido y por las circuntancias en gue se
halla comprador y vendedor, una buena regla a seguir es --
que; cuanto mis corto es el plazo del giro de mercancia -~
del comprador, mds corto es el perfodo del crédito que se-
concede; es evidente que el perfodo del giro del comprador
varifa en cuanto a duracidn de acuerdo con el tipo de mer -
cancia vendida, por lo que respecta a las circunstancias -
del comprador, cuanto mayor es su pedido y cuanto mis alta
es la clasificacidon de su crédito, tanto mejores serdn las
condiciones de venta que se le puede conceder, si es que =
tales condiciones se sefalan particularmente para cada ---
cliente por 1o que respecta a las circuntanclas del vende-
dor, en cuanto la situacidn del capital de trabajo se mejg
re en un cliente, mds generosas pueden ser las condicliones
de venta. En muchas lineas de negocios las condiciones de-
venta a crédito estdn ya firmemente establecidas por la --
tradicidn que cualqulier polftica Gnica, resulta diffcil, -
cuando no imposible.

3.- OTRAS CONDICIONES CORRIENTES EN LAS VENTAS A CREDITO -

COMERCIAL.
- 7 por ciento de descuento si la factura es liquida-~

da dentro de los 10 primeros dfas de fecha emisién-
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de la factura.

3 por ciento de descuento si la factura es liquida-
da dentro de los 20 dfas primeros de fecha emisién-
de la factura.

Que la Factura se liquide a los 30 dias fecha de --

emisién de la factura, su valor de pago sea neto.

Por C.0.D., e! importe de la factura se cubre al en

tregar la mercancla.

Que se documente toda Factura a 30, 60, 90, dfas --
con un interé; por financiamiento, de acuerdo al --
costo porcentual promedio que dicte el Banco de Mé-
xico.

Si se trata de una sola venta a crédito de gran can
tidad, manejarla bajo el, control de ser posible =--
con carta de crédito, para garantizar la recupefa -
cién de la venta, ésto es de acuerdo a! monto de la
operacidn y al giro de la empresa.

Otra: si es una sola compra a crédito, exigir un --
ava) para asf dar mis garantfa a nuestra venta.

De acuerdo al giro de la empresa puede Ser:
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5 por ciento de descuento a 30 dfas fecha factura.
Neto valor de la factura a 45 dfas fecha factura
60 por ciento de intereses financieros de castigo
sl la factura es liquldada a mas de 45 dfas fecha
de factura.

Suspensién del crédito si la factura no es pagada

a 60 dfas fecha Factura.
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4.,- CUENTAS DE CREDJTO PARA EL CONSUMIDOR

"Las dos clases principales de cuentas de crédito a favor-
de) consumidor son: generalmente, cuentas a plazos,cuentas
por presupuesto, también se emplean muchas variantes de es
tos dos tipos, el cliente deberd examinar, conjuntamente -
con el vendedor, cual deberd ser utilizada, de acuerdo a:
clase de mercancia, situacidn econémica de ingresos del] --
cliente, posibilidad de] mismo para presupuestar sus gas -
tos.

CUENTAS A PLAZO0S.- La cuenta a plazos es el vehiculo del -~

crédito de larga duracidn para el consumidor. A éste le es
Gtil para las compras de importe elevado, tales como de: -
Automoviles, aparatoé eléctricos, entre un tercio y una mj
tad de las compras a crédito por consumidores se hacen a -
base del pago a plazos o en abonos, y su proporcién va ca-
da vez en aumento.

CUENTAS DE PRESUPUESTO.- La cuenta de presupuesto, llamada

algunas veces cuenta de pago prorrogado, cabrfa definirla,
como una cuenta en abonos para el pago a corto plazo, por-
lo general se distribuye en un perfodo de 3 meses.

Este tipo de cuentas es exclusivamente para las ventas a -
crédito a personas fisicas, como consumidores directos del
producto o mercancia, pero en general para los negocios =--

entre empresas, podemos considerar dos cuentas primordiales
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que son: la cuenta abierta y la cuenta documentada y las -
podemos clasificar como sigue:

LA CUENTA ABIERTA.- La clasificamos, como el crédito que

se otorga a un cliente bajo ciertas condiciones estableci
das previamente por ambas partes, esta cuenta es de caric
ter revolvente,

LA CUENTA DOCUMENTADA.- Es aquella que a un principio fué

cuenta abierta, existiendo la misma naturaleza del! adeudo,
conla diferencla que esta tiene cardcter de ser protesta-
da de no hacerse efectivo el pago, en este tipo de cuenta
podemos enunciar:
- Letra de cambio

~ A la vista

~ A cierto tiempo vista

- A cierto tiempo fecha

- A un dfa fijo

- Pagaré directo o quirografario
- Pagaré prendario

- Pagaré con garantfla colateral
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CAPITULO 111.-

FUNDAMENTOS DEL CREDITO Y LAS COBRANZAS

1.~ CONCESION DEL CREDITO Y SU CUANTIA

Otras de las consideraciones muy importantes sobre el tema -
que me ocupa son: (1) a quien ha de concederse crédito y (2)
la cuantia del crédito a conceder, por lo tanto, en este ca-
pftulo trataré de enunciar ambas situaciones, en la inteli -
gencia de abordar puntos de vista pricticos.
Podemos afirmar que normalmente, las empresas pueden seguir-~
aumentando las ventas si conceden mds y mis créditos, sin em
bargo si se es demasiado liberal para la aprobacidn de crédi
tos, las pérdidas de éstos, eliminardn los beneficios deriva
dos de los buenos clientes, asi pues es conveniente y necesa
rio que el vendedor haga una eleccidn de clientes a crédito-
que den beneficios, que evaliie la posiclidn crediticia de ca-
da uno de ellos, desde luego, aunque todas las transacciones
a crédito llevan consigo cierto grado de riesgo, el "escrut}l
nig'" de las solicitudes, permiten rechazar las que encierran
el mayor riesgo.
Para evaluar la situacidn de crédito de quienes la solicitan,
el encargado del departamento de crédito tiene que formular-
se y contestarse a su vez las preguntas siguientes:

1.- ¢Puede el comprador pagar en la forma prometida?

2.- lPagara?
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3.- IS1 lo hace lcuindo lo hara?

b.- LS8! no lo hace lse puede obligar a pagar?
Para que pueda aprobarse el crédito, las respuestas a las ~--
preguntas 1, 2, y 4 tienen que ser afirmativas y la pregunta
3 deber3 ser contestada' de acuerdo con el plan', tas res --
puestas dependen, en parte, del monto del crédito solicitado
y, en parte, de la estimacion que el vendedor haga de las po
sibilldades y buena disposicidn del comprador para pagar. ES
ta estimacidn constituye un juicio del valor del crédito in-
herente al comprador.

2.- PRINCIPALES BASES DEL CREDITO

Sabemos que, cada una de las personas que solicitan un crédi
to posee un valor para e! mismo, cuyo grado es diferente en-
cada caso, de acuerdo con ello, la decisién del vendedor res
pecto a la concesidn de crédito no es ningdn "Don'" que se le
haga al solicitante; es mids bien el reconocimiento de la si-
tuacion de crédito que el comprador se ha ganado, dicho de =
otra manera, el comprador tiene un valor crediticio que re -
fleja sus posibilidades y buena disposicidn para pagar, y el
vendedor asume el riesgo de que quien compra a crédito puede
verse imposibilitado, o deje de estar dispuesto, para pagar-
su cuenta cuando la misma venza. El vendedor hace las veces-
de juez respecto al grado del riesgo que habrd de asumir.

"Asi pues, todo girard alrededor de las posibilidades y bue-

na disposicion que el solicitante tenga para pagar, la buena
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disposicidn para el pago tiene que Juzgarse por la evaluacién
del cardcter del solicitante, ias posibilidades para pagar de
penderdn de su capital, de su capacidad y de las condiclones-
econdmicas Imperantes.

En este capitulo hago referencia a lo enunciado en el primer-~
capitulo en lo que mencionamos, bien, me permito hacer nueva-
mente una breve explicacién de '"Las cuatro "C" del crédito, -
éstas las observamos en la primera parte como un fijador del-
riesgo del crédito, ahora me toca hacer la observacidn desde-
el punto de vista, como base para el otorgamiento del crédito
y son:

CARACTER:

Por cardcter entendemos la integridad y honradez fundamenta -
les que deben ser base de todas las relaciones humanas y los-
negocios ''cuando el cliente es una empresa de negocios, el ca
ricter de la misma toma su forma en las polfticas y practicas
que la empresa siga en las operaciones que lleve a cabo su con
dicidn de ciudadano de la comunidad dedicado a los negocios.
Asf pues, los solicitantes del crédito, tanto de personas fi-
sicas como personas morales, han de ser conocidas por su res-
ponsabitidad moral y porgque se rijan por normas de ética.
CAPITAL. -

Por capital entendemos los bienes en efectivo y de otro drden

que posee el cliente, ya sea éste una persona fisica o moral,
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si el cliente es una persona moral, esto significa capital -
suficiente para hacer frente a las operaciones que tenga pla
neadas, tendrd que haber un capital suficiente Invertido por
el duefio, vya que no es correcto que el empresario que trople
za con dificultades se sirva de los fondos adelantados por -
un acreedor, con el fin de liquidar cuentas de otro.
CAPACIDAD. -

La posesidn de este rasgo Indica que el consumidor es capaz-
de conservar sus bienes y de sequir fiel y eficientemente sus
planes de financiamiento. La empresa de negocios, clientes -
de otra y que tiene capacidad, emplea inteligentemente su ca
pital invertido, y capitaliza hasta el miaximo las operacio -
nes de! negocio.

CONDICIONES. -

Como resultado de los ciclos y cambios en los negocios, asf-
como en los niveles de precios, surgen condiciones econdmicas
que pueden ser favorables o desfavorables para el pago de --
adeudos '"Entre otros factores adversos pueden figurar: incen
dios y otros desastres naturales, estallido o terminacién de
una guerra, Leyes nuevas, una fuerte competencia nueva, y =--
problemas obreros. Es innegable que las condiciones imperan-
tes pueden aumentar o limitar las posibilidades del cliente-

para cumplir con sus pagos.
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Estas '"cuatro C del crédito' radican en el solicitante, y =
las ha de percibir y evaluar quien concede y otorga el cré-
dito, obteniendo de estas la 'personalidad'" del candidato a
cliente. La personalidad, en su acepcidn general significa-
la naturaleza intima de un individuo; puede ser buena, mala
y algunas veces regular.

En mi opinidn la personalidad constituye la principal consi
deracidn para determinar los riesgos del crédito, por lo ~-
cual estimo la responsabilidad moral, absoluta honradez e -
integridad.- El crédito es inconcebihle sin la confianza.
Debe evaluarse a la persona fisica o moral como candidatos~-
y particularmente la reputacidén comercial con respecto a la
veracidad y realizacidn de las responsabilidades comercia -
les; deben examinarse su vida y gastos acostumbrados, sus -
relaciones e intereses foraneos (de tenerlos) como guia pa-
ra determinar la presencia o ausencia de personalidad. Los-
indicios que determinan la falta de personalidad, tales como
el alcoholismo, jugadores de dinero, personas y relaciones-
comerclales dudosas, pueden ser reveladas solamente después
de una exhaustiva investigacién.

La importancia de la personalidad como un elemento de crédi
to ha sido manifestada repetidamente por bangueros. J.P, ==
MORGAN, en una ocasidn, dijo que la personalidad es funda =

mental en transacciones bancarlas.
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Esta nota fué hecha por el Sr. Morgan en su testimonio an
te el pujo investigation Commiter hace muchos ados. Un ex
tracto del testimonio se da en seguida, como lo informo -
en el '"Money Trust Investigation'. Vo!. I}, pdg. 1084, --
porque ilustra claramente la importancia que destacados -
financieros han dado a la personalidad como elemento del-
crédito.

SR. MORGAN: Conocf a un hombre que vino a mi oficina, y-
Ve he dado un cheque por un milién de déla -
res cuando sabia que .no tenfa un centavo en-
el mundo.

SR. UNTERMYER: E| crédito comercial estd basado en la po-
sesidn de dinero o de propiedades.

SR. MORGAN: Dinero, propiedades o personalidad

SR. UNTERMYER: El crédito comercial lno estd basado prin-
cipalmente en el dinero y la propiedad?

SR, MORGAN: No, sefor: lo primero es la personalidad

SR. UNTERMYER: lantes que e! dinero y la propiedad?

SR. MORGAN: Antes que dlnero»y cualquier otra cosa, El -
dinero no puede comprarla.

(Tomado de: CREDITO Y COBRANZAS.- Richard P. Ettinger y =

David E Tolieb).

3.- FACTORES A EXAMINAR CUANDO SE FIJAN LIMITES DE CREDITO

Ya que se ha escogido la clientela a crédito, el problema

que se plantea seguidamente es, por lo general: "lCudntos?"
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El 1Tmite adecuado de crédito para un cliente determinando
depende de cierto nimero de factores. El mas importante --
quizd lo constituyan las posibilidades de que el cliente -
atlendé [a obligacion a su vencimiento. Esto exige, a su -
vez una evaluacién de los recursos econdmicos del cliente,
de su situacién en cuanto a adeudos y de su nivel de [ngrg
sos.

Lo que el cliente necesite en cuanto a amplitud de crédito
de una farmacia necesitan s6lo pequefias cantidades de cré-
dito, por otra parte, los clientes comerciales de los fa -
bricantes y vendedores al por mayor pueden esperar crédi =~
tos por cantidades mids grandes, ya que estoc es lo que se -
necesita y debido también a que los proveedores que estdn-
en competencia accederdn a sus peticiones de crédito.

En resumen, se tiene que hacer una evaluacién del histo --
rial del cliente para poder emitir juicios sobre el fijJa -
miento del 1imite de crédito, como por ejemplo, un cliente
que empieza, de acuerdo a los informes recabados sobre su-
solvencia moral y econdmica, bien se le podrfa fijar para-
empezar un 10% sobre el total de su capital contable, todo
esto depende del giro de la empresa que emite el crédito.
Para fijar el 1imite de crédito podemos considerar los si-
guientes factores que son:

1.- Activo Circulante

2.~ Activo Fljo
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3.~ Pasivo Circulante

4.- pPasivo Fijo

5.- Reservas

6.- Capital Contable

Si bien, analizar todo un balance general de la empresa, -
no siempre este nos da la pauta para fijar un limite de --
crédito, sino que debemos observar su capital de trabajo,-
y lo que es mds importante su solvencia moral, porque pue-
de tener mucho capital de trabajo, pero, no atiende sus =--
adeudos vencidos.

Para clientes ya considerados como tales, que tienen ya es
tablecido un !fmite de crédito, para fijar uno nuevo inica
mente hay que observar su historia y concluir, es digno de
un aumento de crédito? sus compras asi lo requieren?, Que-
porcentaje?, al analizar estas tres incognitas podemos con
cluir, fijando un nuevo limite de crédito.

4.- FUENTES DE INFORMACION DEL CREDITO

Una de las fuentes mds importantes de datos referentes al-
crédito la encontramos en los libros de cuentas por cobrar
de] vendedor. Si las analizamos debidamente, estas cuentas
presentan la experiencia que la compafifa vendedora ha teni
do en cuanto a los pagos de sus clientes a crédito. Indi -

can si el cliente aprovecha regularmente Jos descuentos de
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pronto pago, y sino lo hace, si la cuenta es tipicamente -
lenta.

También puede conseguirse datos pertinentes acudiendo a ~-
fuentes ajenas a la empresa, pueden establecerse arreglos-
con otros proveedores para el intercambio de datos de cré-
dito, aunque estos pueden ser informales, existen organiza
ciones de directorios de crédito que se han estableclido pa-
ra facilitar el intercambio de informes contablies. Este in
tercambio de informes de crédito es por demds Gtit para --
conocer las experienclas de ventas y pagos de otras empre-
sas.

Una tercera fuente de datos referentes al crédito, particy
larmente para las cuentas comerciales, la encontraremos en
los bancos algunos bancos proporcionan de buen grado infor
mes de crédito respecto a sus depositantes, pues conside -
ran que les prestan un servicio cuando les ayudan a conse-
guir crédito, otros bancos opinan que la informacidén de --
crédito es reservada y que no se debe dar de esta manera,-
fas investigaciones de este tipo se hacen, normalmente, --
por escrito, a menos que el vendedor tenga establecidas re
laciones de negocios con el mismo banco de! comprador.

£l empleo de estados financieros, oficina§ locales de cré-
dito y de grandes agencias de Informes comerciales como --

fuentes de datos de crédito, tiene suficiente importancia-
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para que justifique la explicacidn detallada.

A.- ESTADOS FINANCIEROS

Los fabricantes y comerciantes pueden servirse a menudo, -
de otra fuente de informacidn, de los estados flnancieros-
que les presentan las empresas que solicitan crédito, para
sacar el miximo valor de esta fuente se necesita proceder-
a un andlisis cuidadoso de la posicién que guardan estos -
‘estados financieros.

Este estudio de los estados financleros se hacen en el ca-
pftulo IVde esta tesis.

B.- LAS OFICINAS LOCALES DE CREDITO

Por lo que respecta a las oficinas locales de crédito, po-
demos afirmar que sirven a las empresas, como auxiliares -
de investigacidn comercial, resumiendo la experiencia que-
los miembros de la oficina han tenido respecto al crédito-
concedido a personas fisicas o morales en la misma ciudad.
Los siguientes son algunos de los servicios de importancia
que prestan las oficinas locales de crédito:
- Emisién de informes de crédito, ya sea por escrito~
o por teléfono, respecto a quienes solicitan.
- Investigacidn de las personas reciért establecidas -
en la localidad, anticipandose a las peticliones de-

datos de crédito.



54

- Serviclo de notificacién a las empresas asociadas,
advirtiendoles cuales son los clientes determina~-
dos que se han convertido en malos riesgos de cré-
dito.

- "Rastreo" para localizar deudores que se han muda-
do a otras ciudades sin dejar indicado su nuevo do
micilio.

- Cobranzas de cuentas morosas

C.=- LAS AGENCIAS DE INFORMES

Las agencias de informes comerciales son organizaciones -
de propiedad y funcionamiento privado que rednen informa-
cidn de crédito de las empresas. Estos datos se analizan-
y evaluan, para establecer asi clasificaciones de crédito
que se pone a disposicidn de las empresas afiliadas me --
diante el pago de honorarios.

En México, tenemos dos grandes agencias de este tipo que-
son:

1.- ASOCIACION NACIONAL DE CONTROL DE CREDITO.- Esta em--

presa abarca toda la Repliblica Mexicana en todos los giros
comerciales habidos.

2.- €n Contraste con esta tenemos la ''DUN AND BRADS STREET,

INC'',, que es una agencia general de informes comerciales -
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por mayor estan especialmen=~

te interesadas en su directorio de referengias y sus infor

mes de crédito. El

dio de todas
dos; en él
gor econdémico y otros datos clave para el ¢

mente 1o reciben los suscriptores,

5.- LA COBRANZA Y EL CONTROL DE LOS COSTOS

fas empresas de negocios de 1ds Estados Uni

se indican la clasificacidn de dqrédito, el vi

directorio de referencids es un compen-

rédito. Unica

DEL CREDITO

Las cuentas cuyo pago se retrasa constituye
debido a que:

- Llevan a pérdidas por cuentas malas

Inmovilizan el capital circulante

Impiden otras ventas al cliente que

pago.
Con esto aunque no se llegue a perder el ¢
ciones con el mismo se vuelven tirantes, cu

un tiempo, en pequepas empresas, las pérdid
deudas malas van desde una fraccién del 1%
netas, hasta porcentajes demasiados grande
Las pérdidas excesivas por deudas malas res
debido a la escasez de capital circulante,

y registros

n un problema

€5 moroso en Su

iente, las rela

ando menos por-

as debidas a

de tas ventas

ultan gravosas,

ademds, libros-

inadecuados y los procedimientos defectuosos -
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para el cobro puntual, para evitar esto, considero, que -
no se debe titubear en cuanto ejercer presidn alguna para
lograr el pago, con mucho acierto se ha dicho que '"'el que
titubea estd perdido"

Conocida la gravedad del problema, la empresa tien; que -~
saber los pasos a dar, si se tiene que Ylegar hacer ges -
tiones directas de cobro o bien confiarla a un abogado o-

a una agencia de cobranzas.

La inica forma de tener confianza en si mismo
es por medio de un conocimiento prictico; és-
te proviene de la informacidn y la experien -
cia, v esta Gltima se recaba sblo gracias a -
la buena disposicién para enfrentarse a los -
obstidculos y situaciones que las personas te-

'
men en general.

ILeido en la revista Selecciones de octubre

de 1983".
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Se sugliere hacer todas las gestiones al alcance del encar-
gado del departamento de crédito y cobranza para lograr la
recuperacidn de la cuenta, claro que se va a destinar ma -
yor tiempo a un solo cliente, y se descuidard los demds de
la cartera, pero es la obligaci6n del gerente de crédito y
cobranza, ya que pasarla a un abogado por lo menos si es -
local el cliente, nos cobrard un 25% del valor de la cuen-
ta, si es fordneo del 40% al 50%, por lo cual, si éste gas
to es sumado al que se hizo cuando la Investigacidn para -
otorgar el crédito, no hay bengficio con este tipo de cli-
entes.

El costo del crédito lo podemos hacer mas accesible, consi
derando, y conservando una ''cartera limpia', es decir, ha-
cer depuraciones, conciliaciones, estados de cuenta, esta-
dos de antiéuedad de saldos, estados comparativos de clien
tes etc., esto es con el fin de descubrir cuales son las =
cuentas que se atrasan, e inlfclar una pronta acclén para -
lograr la recuperacidn del cobro.

6.- TIPOS DE COBRANZAS

‘Una venta no se encuentra realizada hasta que no suena el-~
. \J -

timbre de la caja registradora’, esto nos lleva a conside -

rar una de las mas Importantes funciones de crédito corres

ponden al nivel de cobranza obtenido. Pero una eficiente -
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actuacién de cobranza significa una constante supervisién-
de cuentas y una recoplilacidn de la experiencia, en lo que
se refiere a esta actividad.

En segulda enuncio algunos tipos de cobranzas generalmente

adoptados por la mayoria de las empresas y son:

- VENTA DE CONTADO.- A cambio del bien, se recibe el efec-

tivo.

- TRAMITE ADMINISTRATIVO NORMAL.- Visitar al cliente los =

dfas y horas sefaladas por &1!.

- COBRANZA POR TELEFONO.- Gestionar cobro por telé&fono a -

aquéllos clientes que dejaran de pagar en su oportunidad.

- COBRANZA POR CORRESPONDENC!A.~ Cualquier carta es tan --

buena, como el cuidado que se ha puesto en su prepara --
cién. Las cartas deben de tener una breve introduccidn =
para indicar su objeto. Deben de ser claras y concisas y -
terminar con un mensaje que hara que el receptor esté dis-
puesto a contestar o a realizar lo que se le pide o se le~

sugiere.

- TIPOS DE CORRESPONDENCIA DE CREDITO

1.~ Carta individualmente dictadas o escritas

2.- Carta Machote
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Las cartas bien hechas pueden ser descritas con siete '"C' -

que son:

CLARAS

CORRECTAS
COMPLETAS
CORTESES
CONCISAS
CONVERSACIONALES

CONSIDERADAS

- COBRANZA POR TELEGRAMA.- Este sistema se usa como una es

pecie de cobranza persuasiva, para aquél cliente moroso,

ya que son fuertes 1lamadas de atencién.

- COBRANZA PERSONAL.- Podemos considerar este tipo de co =

branza, cuando el gerente de crédito tiene la necesidad-

de visitar personalmente al cliente, ya sea por tratarse

de un cliente muy

clientes morosos.

7.- DEPARTAMENTO LEGAL.-

importante para la empresa,

Consideramos que el propésito fundamental del nivel de ase

soramiento es complementar y apoyar a la direccién por me-

dio de su consejo. La funcidn de asesoramiento se Justifi-

ca, ya que a pesar de elevar los costos, se logra un incre
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mento mds valioso en cuanto a eficiencia, el asesoramiento
consiste en complementar a la direccidén y a la operacidn,-
porque los departamentos asesores Se especiallzan en una -
actividad y por lo tanto, aconsejan a aquellos en sus des[
ciones y toma a su cargo actividades que sirvan de base a-

la direccién y a la operacidn.

El titular es responsable de auxilfar a su supervisor para
la reduccidn de cuentas de diffcil cobro, asi como de trans
mitir y controlar la documentacién al cobro y examinar la-
documentacidén que amparen adeudos vencidos; consultar y =--
asesorar sobre las acciones mds recomendables y en su caso,
previa consuita, infciar tramites de cobro por la via le -
gal, y vigilar en los tribunales los tramites de los jui -

cios iniciados.

~ RELACIONES INTERNAS.~ Se relaciona principalmente con --

los coordinadores de crédito y cobranzas, para asesorar-
en la documentacién de suys cuentas vencidas y en la tra-
mitacion de convenios. En ausencia del supervisor de co-
branza legal, tramitar la obtencidn y transmisién de in-

formes relativos a sus cuentas de dificil cobro,
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RELACIONES EXTERNAS.- Se relaciona externamente con el per
sonal de los tribunales y en ausencia del supervisor gene-
ral de cobranza legal, con abogados para la contratacidn =

de cobros a comisidén por la via judicial.

PROCEDIMIENTOS DEL DEPARTAMENTO LEGAL

1.- Recepcidn de Documentacidn

2,- Distribucidédn y archivo de cobranza

3.- Cobranza por medio de abogados externos
4.- Redocumentacidn y cambios

5.- Registro y envio de cobros

6.- Registro y envio de cobros con bienes

7.- Envio de cartera Incobrable

COBRO POR MEDIO DE ABOGADOS EXTERNOS:

Ya que el Gerente del Departamento Legal en comin acuerdo-
con el encargado de la cobranza hayan optado, porque la co
branza la gestionen abogados externos, se les dar3d a éstos
toda la documentacidn e informacién necesaria para que rea
licen su tarea. Los abogados deberdn firmar vales de reci-
bido y fijar fecha de devolucidn.

Los abogados externos deberdn visitar al cliente a infor -
mar constantemente al departamento de crédito y cobranza -
de la situacidn actual del mismo, asi como sus existencias

en mercancfa y voluntad de pago. E! abogado deberd comuni-
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car sobre la evolucién de sus gestiones y los resultados -

obtenidos.

Ya que los abogados hayan cobrado, regresaran al departa -

mento de cobranzas una relacidon de sus cobros, asi como la

documentacidn restante, obteniendo asi sus honorarios, se-

gin haya sido el convenio.

Es muy importante en caso deno haber logrado el cobro, el -

abogado regrese toda la documentacidn que recibio, asf co-

mo carta de incobrabilidad de aquellas cuentas que no se -

haya logrado su cobro, por lo tanto:

La ley del Impuesto sobre la Renta ha reglamentado determi

nados requisitos para permitir la deduccién de créditos --

incobrables, que se consideran sintetizar en los puntos si

guientes:

1.~ Prescripcidn

En principio los créditos incobrables serdn deducibles en-

el ejercicio en que se consuma la prescripcién en los tér-

minos de las leyes aplicables. (Art. 24 Fraccidn XVII LISR).

A.- Prescripcion de tftulos de crédito (pagarés, letras de
cambio), tres aflos a partir de la fecha de vencimiento
(Arts. 165 y 174 LGTOC)

B.- En caso del cheque, el plazo es de seis meses, conta -

dos a partir de la fecha que concluya el perfodo de =~
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presentacidn para su pago, los que son conforme la ley:

- Dentro de los 15 dias naturales a partir de su fecha,
cuando son pagaderos en el mismo lugar de su expedi -
cién.

~ Dentro de un mes, cuando son expedidos y pagaderos en
diferente Jugar del territorio Nacional.

- Dentro de tres meses de su fecha, a los expedidos en-
el extranjero y pagaderos en territorio nacional., ~--
(Art. 181 LGTOC)

C.- Prescripcidn de facturas y notas de venta al por menor
un afio a partir de la fecha ,de venta. {(Art. 1043 Frac-
cién 1 del cddigo de comercio)

D.- Prescripcidn de facturas y operaciones al por mayor, -
diez afos a partir de la fecha de la venta, en virtud-
de que el cSdigo de comercio no establece un plazo més

corto. (Art. 1047 del c6digo de comercio).

2.~ Imposibilidad de cobro

No existe en la ley del impuesto sobre la renta disposi---
cion expresa que indique la forma en que debe comprobarse-
ante el fisco la imposibilidad de cobro; en el reglamento-
se enumeran parcialmente ciertos casos (Art.52), la autori
dad sefala como requisito para aceptar la deducclidn de ---

cuentas incobrables el que se compruebe tal circunstancia.
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Comprobar la imposibilidad de cobro estd en cierta forma -
en funcién del monto de la cuenta, ya que no se realizan -
las mismas gestiones para cobrar una cuenta de $1,000.00 -
que para una $1'000,000.00,

Habra circunstancias en determinados casos que hace eviden
te la imposibitidad del cobro al! deudor, como son quiebras,
suyspensidn de pagos, fallecimientos; sin embargo, existen-
otros en que resulta diffci! demostrarla, teniendo necesi-
dad de reunir elementos probatorios que pueden ser:

- Correspondencia cruzada con el deudor que muestre =
las multiples gestiones de cobro

- Informes de empresas serias especializadas en co --
branzas que haga constar las gestiones realizadas y
resul tados obtenidos.

- Reportes o Informes de abogados que, asimismo, indi
quen las gestiones reaiizadas y su opinidn sobre la
conveniencia de presentar demanda judicial.

- Copias de las demandas en juicio mercantil presenta
das.

Al comprobarse con elementos fehacientes la imposibilidad~
del! cobro podrd respaldarse la deduccidn, lndependientemeﬂ
te de que no se hublere agotado el plazo de prescripcidn,-

en el caso de que los créditos se encuentren documentados.
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En la época actual resulta oportuno que revisen, tanto el -
area financiera como la de crédito y cobranzas, los crite -
rios adoptados en materia de cuentas incobrables, conforme
a los comentarios anteriores, a efecto de agotar esta posi
bilidad que puede incrementar recursos para la empresa por
la via fiscal al permitir una mayor deduccidn en el casti-

go de cuentas por cobrar.

DOCUMENTOS LEGALES

Los titulos de crédito constituyen las herramientas basi -
cas para el trabajo crediticio, es fundamental para el ---
acreedor y para todas las personas involucradas en las ope
raciones de crédito, tener un conocimiento completo del --
propésito y empleo de cada tftulo de crédito. Dentro de ==
los tftulos de crédito existen los documentos o titulos y-

comunes y los titulos de crédito.

DOCUMENTOS 0 TITULOS COMUNES

= Facturas
- Remisiones
- Taldn de embarque

- Contra recibo

TITULOS DE CREDITO.- Son tftulos de crédito los documentos

necesarios para ejercitar el derecho literal que en ellos-
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se consigna, (Art. 5% LGTOC).

- Los titulos de crédito dados en pago se presumen recibi-
dos bajo la condicién "Salvo buen cobro'" (Art. 7% LGTOC)

- Los tftulos de crédito podrdn ser, seglin la forma de su-
circulacién, nominativos o al portador (Art. 21 LGTOC).

- Titulos nominativos, son aquellos expedidos a favor
de una persona cuyo nombre se consigna en el texto-
del mismo documento.

- Los tftulos al portador, son aquellos expedidos pa-
ra que cualquier persona que lo posea, tiene el de-
recho sobre el documento.

Los titulos de crédito son recomendables tanto para la co-
branza normal, como para la legal, ya que tienen mds venta
ja sobre los documentos mercantiles que no tienen ese ca -
ricter,

Dentro de las ventajas que encontramos en los titulos de =«
crédito son:

- Su autonomia, o sea que quedan desligados de la ope
racidn inicial, salvo ciertas excepciones.

- Son endosables, esto quiere decir que tan sélo con-
el endoso y la entrega del documento se logra la ~--
transmisién en propiedad (Art. 26 LGTOP).

- Son lliterales, esto se refiere a que no tiene otra-
interpretacién mds que la que tiene al texto del do

cumento.
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- Traen aparejada ejecucién o sea, que en caso de cobro
por medios judiciales, puede asegurarse el crédito, -
alin antes de dar al deudor oportunidad de impugnar el
documento (Art.152 LGTOP y el 1391 del cédigo de co -
mercio).

Dentro de la funcidn juridica, los tftulos de crédito pue-
den considerarse bajo tres aspectos:

a) Como actos de comercio

b) Como cosas mercantiles

c) Como documentos

CIRCULACION DE LOS TITULOS DE.CREDITO

Los tftulos de crédito son documentos destinados a la cir-
culacidn dotados de una aptitud especial para pasar de un-
patrimonio a otro, libres de obsticulos.

Existen dos clases de tftulos de crédito, al portador y no
minativos, los tftulos de crédito serdn siempre extendidos
a la orden, salvo convenios en contrario. La transmisidn -
se realiza por medio de endoso y por la entrega material -
del documento, los titulos de crédito pueden ser negocia =

bles o no negociables.

CLASES DE ENDOSOS

- En propiedad

- En procuracidn



- En garantfa

- En blanco

REQUISITOS DEL ENDOSO

L]

La palabra "endoso'' o la palabra '"paguese"

Nombre del endosatario

~ Firma del endosante o de la persona que firma
a su ruego o en su nombre

- Ctase de endoso

~ Ltugar y fecha de! endoso

TITULOS DE CREDITO

- Letra de cambio
A la Vista
A cierto tiempo Vista
A clerto tiempo Fecha
A fecha Determinada
- Pagaré
Pagaré Directo
Pagaré Quirografario
Pagaré Prendario

Pagaré con Garantfa Colateral

Y
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- Cheque
Cheque Especial
Cheque Cruzado
Cheque para Abono en Cuenta
Cheque Certificado
Cheque de Viajero

Cheque de Caja
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CAPITULO IV

Andlisis Financiero

1.- ¢{Que es el Balance?
El Balance General.- £s aquel documento que tiene por -
objeto mostrar la situacién financiera de la Empresa, -
ya que por un lado presenta sus recursos totales y por-
el otro sus deudas y patrimonios, en un momento dado.
El Balance General, se forma de tres rubros que son: =--
Activo, Pasivo y Capital, y estos a su vez se Subdividen

de la siguiente forma: (9)

a) Activo Circulante
Esta formado por los valores con los cuales trabaja-
el empresario y mediante su cambio produce utilida -
des. Entre ellos se encuentran principalmente el efec
tivo, mercancfas y deudas a su favor, por que son =~

consecuencia de las transacciones,

b) Activo Fijo
Esta formado por bienes que no emplea en transaccio-
nes, porque los necesita como base fundamental para-

la existencia de! negoclo, tales como edificio, mobi

(9) Principios de contabilidad .- Maximino Anzures




c)

a)

e)

f)

g)

Al

liario vy equipo, o maquinaria si es fabricante.
Cargos Diferidos

Son qque]las inversiones que con el transcurso del-
tiempo se convierten en gastos, pero qﬁe por e! mo-
mento tienen un verdadero valor, que en caso de ven
ta del negocio puede recuperarse, citaremos como =--
ejemplo los gastos de instalacién, pagos anticipa -
dos que' a veces pueden ser cuantiosos y que con el-
transcurso del tiempo se amortizan.

Pasivo Circulante

Son aquellas deudas del empresario que provienen de
compras o préstamos que deben reembolsarse a corto-.
plezo, comunmente dentro de un afio como limite.
Pasivo Fijo .
Son aquellas deudas que se contraen para hacer lnvgr
siones en el negocio con el fin de fortalecerlo, y-
que tienen vencimientos mayores de un afo.

Créditos Diferidos

Soﬁ aquellos productos cobrados por anticipado, co-
mo Rentas Cobradas por anticipado, Suscripciones --
Cobradas por anticipado, Intereses Cobrados por an-
ticipado, estos, con el tiempo se convierten en pro
ductos. -
El Capital

Es el conjunto de bienes invertidos por el empresa-



72

rio en el negocio, que viene a ser la diferencia en

tre su Acitvo y Pasivo.
Tanto el activo circulante como el pasivo circulante usan-
en su definicién el término a corto plazo. El corto plazo-
es equivalente a un periodo normal de una empresa, es de -
cir desde el momento que nace el derecho a la obligaciédn,-
como el ciclo de la empresa puede variar con bastante fre-
cuencla, por lo que resulta mds prictico considerar todas-
aquellas operaciones menores de doce meses, a corto plazo.
Exceptuando algunas empresas tales como fraccionadores, en
cuyo caso la duracidn del corto plazo es mayor, pero a un-
plazo fijo de tiempo.
Analizando los conceptos que integran un balance, debemos-
considerar que el pasivo circulante debe ser cubierto con-
las partidas que integran el activo circulante, ya que am-
bas tienen un plazo de vencimiento comin, esta operacidn -
es lo que se le conoce como el capital de trabajo, que re-
sulta de dividir el activo circulante entre e! pasivo cir-
culante, del Balance General, para observar la capacidad -
de pago.
El1 capital se considera como los recursos que se captan --
por aportacidn de los socios, estos se deben canalizar en-

primer lugar a la compra de bienes que utiliza la empresa-
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y el remanente es efectivo o mercancfa para el funciona --
miento normal.

El andlisis de un balance nos permite establecer ciertas =
relaciones o indices basicos para definir en forma matemd-
tica la situacidn financiera de la empresa.

En muchas ocasiones, hay personas que tratan de sorprender
la buena fe de las empresas que le estdn gestionando una -
1fnea de créditos, con balances apocrifos con lta finalidad
dc asegurar la ITnea de crédito, por lo que en mi opinidn,
hay que hacer un andlisis del Balance General en todos ---
aquellos renglones que nos puedan dar bases de juicio, pe-
ro no {nicamente por el anallisis hecho, sino que conjugar-
este con todas aquellas situaciones que hemos examinado pa
ra no ser sorprendidos.

2.- ANALISIS DE CUENTAS

Con este andlisis de cuentas, observar aquellos procedimien
tos, que utilizamos para abrir un crédito, ya que se deben

de seguir una serie de pasos, para poder emitir un juicio-

Justo.

Cuando una persona solicita un crédito se estudia su con -

ducta, su prestigio como hombre de empresa, las caracterfi

ticas de su negocio, su antiguedad, su historia, que garan
tfas puede otorgar etc., pero son lugar a duda, unc de los

elementos que permiten conocer mis a fondo la posibilidad-
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a quien se le otorga el crédito esté en pagar en los plazos
sefalados, en el andlisis que se haga de los estados finan
cieros del futuro cliente, y de acuerdo con el giro de la-
empresa de que se trate andlizar una cuenta, que ya forme-
parte de nuestra cartera; es necesario ver la rotacidn de-
compras que va teniendo en un perfodo determinado, al lgual
que su forma de pago, con el fin de establecer si es clien
te que nos reditua utilidades o Gnicamente perjudica la ~-
antiguedad de la cartera.

3.- BALANCES COMPARATIVOS

Considerando que no es posible establecer Tndices que fun-
cifonen satisfactoriamente para cualquier tipo de empresa,-
en virtud de que cada giro en particular presenta condicio
nes especificas de forma tal que indique indices apropiados
para un negocio, puede ser i{noperante para otros.

Lo mds apropiado es obtener de la persona que solicita el-
crédito, sus balances a distintas fechas (dependiendo de}l -
giro de la empresa y el monto de crédito solicitado), con-
e}l ohjeto de poder pulsar la recuperacidn que presenta en-
sy situacidén financiera, para seguridad de la persona 6 -~
empresa que otorga el crédito.

Ademds de permitirnos establecer que indices son los mas =
apropiados para una empresa; el contar con Balances a dis-

tintas fechas nos permiten observar entre si, el desarro -
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1lo que la empresa ha tenido, por lo que a continuacidn se
presentan algunas consideraciones gque podemos hacer con ba
lances de una misma empresa, distintas fechas:

De acuerdo con }a época inflacionaria que se vive, para ha
cer un andlisis de Balances comparativos, es necesario con
siderar, la actualizacidn de la informacion financiera, pa
ra lo cual es indispensable la reexpresién de estados fi -
nancieros, tema tan extenso, que por el estudio que me ocu
pa, Gnicamente enuncio su mecénica:

En 1983, la comisidn de principios de contabilidad, del --
Instituto Mexicano de Contadores Piblicos, hace un recono-
cimiento de los efectos de la inflacién en 1a informacidn-
financiera, para lo cual, emite el boletTn B-10,

Dicho boletTn sustituyo y dejo sin efecto a! boletin 8-7,-
asi como a las disposiciones relacionadas con las fluctua-
ciones cambiarias contenidas en el boletin B-5, y abrogo -
igualmente las circulares 14 y 19,

La aplicacién de sus normas es obligatoria a partir de tos
ejercicios sociales que concluyan el 31 de diciembre de -~
1984,

BOLETIN B-10, RECONOCIMIENTO DE LOS EFECTOS DE LA INFLACION
EN LA INFORMACION FINANCIERA

Este boletfn establece las reglas de valuacidén y presenta-

cién contenidas en la informacién financiera, que se ven -
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afectadas en forma importante por la inflacién. Son aplica
bles a todas las entidades que preparan estados financie -
ros bisicos, definidos en el Boletin B-1, Objetivos de los
estados financieros.

Para actualizar la informacidén, las empresas pueden elegfir
entre el '""Método de ajustes por cambios en el nivel gene -
ral de precios", que pretende actualizar las unidades mone
tarias equivalentes al poder de compra actual, aplicando -
un Tndice, y el '"Método de actualizacién por costos especl
ficos o valores actuales'", bajo e} sistema dc costo de re-
posicidn, que se funda en la medicion de valores que se ge
neran en el presente. La informacidn obtenida por cada uno
de los métodos no es comparablie, debido a que tienen bases
diferentes y se emplean criterios distintos. Se recomienda
no mezclar los dos métodos en la actualizacidn de los in -
ventarios y en los activos fijos. La mezcla de métodos sé-
lo podrd aplicarse entre conceptos diferentes y nunca den-
tro del mismo rubro.

tas empresas que consoliden Informacidén financiera deberin
manejar en las entidades los mismos métodos para que las -
cifras consolidadas tengan signiflicado.

NORMAS GENERALES

La actualizacién de la informacién financiera histérica --

distorsionada por los efectos de la inflacién deberd com -
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prender cuando menos los siguientes conceptos:
- Inventarios y costo de ventas
~ Terrenos, edificlos, maquinaria y equipo, su depre-~
ciacidén acumulada y la depreciacién del perfodo.
- Capital Contable
Y se deberd determinar, ademds:
~ E1 resultado por tenencia de activos no monetarios-
{(cambio en el valor de los activos no monetarios --
por causas distintas a la Inflacién).
- El costo integral de financiamiento (que incluye =-
los intereses, el resultado por posicién monetaria-
y las fluctuaciones cambiarias).
La reexpresion de la informacidn, la determinacidn del re-
sultado por tenencia de activos no monetarios y la del cos
to integral de fingnciamiento deben incorporarse a los es-
tados bdsicos. Se deben revelar en los.estados financleros
todos aquellos datos pertinentes, como el método utilizado
los criterios de cuantificacién, referencias comparativas-
con datos histéricos, etc.
Considerando lo anterior, y en base al estudio que me ocu-
pa, se describe a continuacidn algunas observaciones:
El activo total de una empresa representa las propiedades-
con que cuenta, por lo que, al comparar sus Balances, po -
dremos observar el crecimiento que la empresa en cuestidn-

ha venido sufriendo y si adicionalmente observamos la for~
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ma como se han venido desarrollando sus obligaciones, podre
mos concluir si este crecimiento ha sido con base en Incre
mentos de capital.

Asimismo, si nosotros comparamos balances de una misma em-
presa a distintas fechas, obtendremos las diferencias que-
existen entre cada uno de sus renglones y podremos formu =
lar el estado de origen y aplicacidn de recursos,>que nos-
permita establecer las fuentes de captacidn de recursos y-
la aplicacidn hecha de ellos para lo cual debemos partir -
del! siguiente razonamiento:

ORIGEN DE RECURSOS:

Propios: Disminucidn de activos y aumento de capital
AJenos: Aumento de Pasivos

APLICACION DE RECURSOS

Aumento de activo

Disminucidn de Pasivos y Capital
$i el tota) de recursos captados por una empresa se consi~
gue igualar al crecimiento de ta misma, se puede obtener -
ademds el estado de origen y aplicacidn de recursos y las-
fuentes que la empresa viene utilizando para lograr su cre
cimiento, ademds nos da bases mds sdlidas después de la in

vestigacién previa a este tipo de andlisis.
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4.~ OBJETIVO DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

En el BoletTn A-1 Esquema de la teorfa bisica de la contabi-
1idad financliera {pdrrafo 9), se afirma que:

‘“Una presentacidn razonablemente adecuada de la entidad se -
compone del balance general, el estado de resultados y el es
tado de cambios en la situacidn financiera', asimismo en et~
BoletTn B-1 Objetivos de Tos estados financleros se estable-
ce {Pirrafo 19) que conforme a principios de contabilidad ge
neralmente aceptados el estado de cambios en la situacidn fi
nanciera constituye un estado financiero bidsico.

Por otra parte, en el Boletin B-4 Estado de Cambios en la si
tuaclidn financiera, se reconoce expresamente que dicho esta-
do no puede reemplazar al balance general ni al estado de re
sultados, sino que mas bien, su finalidad es la de proporcio
nar informacidn {sobre el movimiento de recursos y por consi
guiente sobre los cambios en la posicién Financiera) que es~-
tos dos Gltimos estados no proporcionan o sdlo la proporcio-
nan en forma indirecta.

Como es sabido, el Estado de cambios en la situvacidn finan -

ciera (conocido en el pasado como estado de origen y aplica-

cidn de recursos) tiene la finalidad de presentar, en forma-
condensada y comprensible, informacién sobre el manejo de re
cursos financieros (o sea sobre su obtencién y aplicacidn)

por parte de !la entidad durante un perfodo determinado. La -

acepcidn que se le da en este estado al concepto recursos es
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de sindnimo de capital de trabajo {o sea difercncia de activo
circutante menos pasivo circulante), el estado de cambios en-
la situacidn financiera satisface adecuadamente las necesida-
des de los usuarios de 1a informacién {particuiarmente de los
usuarios externos) dado que e) capital de trabajJo se mantiene
relativamente estable dentro de ta estructura financiera de -
las entidades, de tal manera que a los usuarios les resulta -
suficiente conocer un resumen de las transacciones realizadas
por la entidad durante el perfodo que hayan producido incre -
mentos y disminuciones en e) capital de trabajo. Es decir, no
se considera -en estas circunstancias- estrictamente necesa-
ria la informacién sobre el manejo de las inversiones y finan
ciamientos a corto plazo, por lo que en dicho estado no se =--
Jlega a este detalle; simplemente, se revela una sintesis de-
fas variaciones ocurridas en Jos componentes del capital de -
trabajo.

Sin embargo, en Jas circunstancias de nuestro entorno econémi
co actual, caracterizado por una inestabilidad econdmica gene
ralizada, la agudizacién del fendmeno inflacionario y 1a ii -
quidez que es el problema fundamental que afecta a la genera-
lidad de las entidades, los usuarios de los estados financie-
ros demandan informacién mis ampiia sobre la generacidén y a--
plicacidn de recursos, para poder evaluar con mayor objetivi-

dad la liquidez o solvencia de las entidades, por lo cual se-
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considera que el Estado de cambios en la situacidén financie-
ra debe ser reemplazado por el estadoc de cambios en la sFtug
cién financiera en base de flujo de efectivo, a efecto de sa
tisfacer adecuadamente las necesidades de los usuarios de la

informacién.

Boletfn B-i! del Instituto Mexicano de Contadores Pﬁ§licos,-
que describe como:

OBJETIVOS DEL ESTADO DE CAMBIOS EN LA SITUACION FINANCIERA ~
EN BASE A FLUJO DE EFECTIVO.

La finalidad de! Estado de cambios en la situacidn financie-
ra en base a efectivo (También conocido como "estado de flu-
jo de efectivo', "estado de origen y aplicacion de fondos',~
'estado de inversiones y su fina&clamiento", y otras denomi-~
naciones similares) es presentar en forma condensada y com -
prensible, informacion sobre el manejo de efectivo (o sea S0
bre su obtencidén y aplicacién) por parte de la entidad duran
te un perfodo determinado y como consecuencia, mostrar una =
sTntesis de los cambios ocurridos en la situacién financiera
(o sea en sus Inversiones y financiamientos), para que los -
usuarios de los estados financieros puedan conocer y evaluar,
en forma conjunta con los otros estados basicos, la liquidez
o solvencia de la entidad a través de los sigulentes aspec -
tos bdsicos:

- Capacidad para generar efectivo a través de sus operaciones
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normales.

- Manejo de las inversiones y financiamientos a corto y a -
largo plazo durante el perfodo.

- Como consecuencia de los dos aspectos anteriores, tener -~
una explicacién de los cambios en la situacidén financie-
ra reflejado en el estado de situacidn financiera comparat]i

vo.

OBLIGATORIEDAD DE PRESENTAR EL ESTADO DE CAMBIOS EN LA SI -
TUACION FINANCIERA EN BASE A EFECTIVO COMO ESTADD FINANCIE-
RO BASICO.

Por las razones expresadas anteriormente, y de acuerdo con-
los principios de contabilidad generalmente aceptados e! Es
tado de flujo de efectivo constituye un estado financiero -
bdsico que debe ser presentado en lugar del Estado de cam -
bios, en la situacidn financiera, al que se refiere el Bole
tin B-4 asimismo, dada la informacidn contenida en el Esta-
do de flujo de efectivo, preparado de acuerdo con los linea
mientos establecidos en el Botetin B-II, se considera que -
presenta adecuadamente los cambios en la situacién financie
ra y por consiguiente debe ser considerado, para todos los~-
efectos, como un estado de cambios en la situacidn financie

ra sobre la base de efectivo.
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ELEMENTOS QUE INTEGRAN EL ESTADO DE CAMBI!OS EN LA SITUACION
FINANCIERA EN BASE A EFECTIVO.

~ Flujo de efectivo generado por (o destinado a) la operacién.

- Financiamientos y otras fuentes de efectivo.

~ Inversiones y otras aplicaciones de efectivo.

- Incremento (o decremento) neto en el efectivo.

a) Flujo de efectivo de operacidn
En esta seccidn debe presentarse el flujo de efectivo ge-
nerado por (o destinado a) la operacidn normal o propia -
de la entidad. El monto de este concepto se determina to-
mando como punto de partida el resultado neto del ejerci-
cio (que flgura en el estado de resultados) al que se le-
adicionan o se le deducen las partidas Incluidas en dicho
resultado que no implicaron una recepcion o un desembolso-
de efectivo., A estas partidas se les denomina usualmente-
partidas virtuales. Entre las partidas virtuales que se -
presentan con mis frecuencla, pueden mencionarse las si-
guientes:
- Depreciacidn y amortizaclén.
- Estimacidén de cuentas de dudosa recuperacidn.
- Estimacidén de inventarios obsoletos de lento movimiento
- Reserva para pensiones y primas de antiguedad.

- Gastos pendientes de pago al cierre del ejercicio (lntg
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reses, sueldos y salarios, rentas y servicios piblicos,
impuestos, pensiones y primas de antiguedad, etc.), re
flejados usualmente en el balance, en el rubro de pasi
vo acumulado.

- Fluctuaciones cambiarias cargadas a resultados cuyos -
pasivos estdn pendientes de pago.

b) Financiamientos y otras fuentes de efectivo

- En esta seccidn deben figurar todos los conceptos (dis
tintos de los Integrantes del flujo de operacidn) que-
produjeron un flujo de efectivo.
Dentro de los conceptos que cominmente constituyen -<-
fuentes de financiamiento pueden mencionarse los sl --
guientes:

- Créditos de proveedores de bienes y servicios,

- Créditos bancarlos.

- Préstamos de accionistas y/o empresas afiliadas.

- Aportaciones de capital.

- Desinversiones (ventas de activos fiJos} reducciones -
de inventarios, etc.).

c) Inversiones y otras aplicacliones de efectivo
Dentro de esta seccidn deberdn figurar todos aquellos con
ceptos (distintos al flujo de operacidn) que hayan ocasio

nado un desembolso de efectivo. Entre los renglones en que
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cominmente se localizan las aplicaciones de efectivo, -

pueden mencionarse los siguientes:

- Inversiones circulantes (en inventarios, en cuentas -
por cobrar y en pagos anticipados, siempre que no se-
consideren como parte del flujo de operacidn).

- Inversiones en inmuebles, planta y equipo.

- Otras inversiones permanentes.

- Pagos de pasivos a corto y a largo plazo (sin incluir
el de proveedores si se agrupa dentro del flujo de --
operacidn).

- Pago de dividendos.

- Reembolso por reducciones de caplital.

d) Incremento (o decremento) neto en el efectivo
Esta cifra serd la resultante de la suma algebrdica de las
tres secciones anteriores. El concepto de efectivo, como =
ya quedd mencionado, incluye el efectivo en caja y bancos~-
asf como las inversiones transitorias de los excedentes de
efectivo.

La obligatoriedad de las disposiciones normativas contenidas-

en este Boletfn B-1l, es a partir de los ejercicios soclales~

que terminen el 31 de diciembre de 1983.

Para efectos ilustrativos, como anexos de este documento, se-

presentan ejemplos de estado de cambios en la situacién finan
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clera en base a efectivo, con el fin de facilitar la compren
sién de las disposiciones normativas contenidas en este Bole

tin, sin que esto implique que dichos formatos tengan cardc-

ter de obligatorios.
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ANEXO
(Modelo 1)
ESTADO DE CAMBIOS EN LA SITUACION FINANCIERA EN
BASE A EFECTIVO POR LOS EJERCICIOS TERMINADOS
EL 31 DE DICIEMBRE DE 19V 19

. " __
Fuentes de efective
Flujo de efertivo generado por la operacidn:
Uiilidad nea
Mis (menos) cargos {créditos) a tesultados
que no requiricton de 1a wiliacidn de
electivo:
+ Depreciacién y amortizacidn del ado
+ Incremento en tas estimaciones para
curntas de dudoss resupeeracion ¢
inventarios obsoleios
+ Inciemento de pasivos acumulados por
gasios devengados no pagados
+ Incremento en la reserva pana ptmiormy
primas de antigiiedad
« Elecio monetario acreditado al costo
iniegral de financiamiento
Efectiva generado por 1a operacién (a)
Financiamiento y otras fuenies de
electivo:
Incremento en cuentas por pagar
Aumento de capital social
Reduccion de inventarios
Costos de activos lijos vendidos

b

Surnan tas fuenies de electivo (a+b) ((‘:
Aplicaciones de efectivo

Inversiones:

En inmuebles, maquinaria y equipo

sin incluir § por aciualizacion del afio}

En activo intangible
En cuentas por cobrar a clientes
Suman las inversiones ()
Amaortizacién de financiamientos y
otros:
Préstamos bancarios
Cstditos de proveedores
Pago de dividendos
Suman tas amortizaciones y

otras aplicaciones @
Suman las aplicaciones de elrctivo (dée) )
fncremenio neto de efective y oquivas
lentes (e-) ® —x

|
Ll



ANINO
(Modelo M)

ESTADO DE CAMBIOS EN LA SITUACION FINANCIERA
EN BASE A EFECTIVO POR LOS EJERCICIOS TERMINADOS
EL 91 DE DICIEMBREDE 19 _v 19

Fuenies de elective

Flujo de electivo generado por la operacidn:

Uhilidad newa

Mis (menos) cargos {caéditos) a resutiados

Que no requiricron de ta wiliacion de

. elective: .

+ Depicciacidn y amoriizacion del afio

4+ Incicmento en las estimaciones para
cuentas de dudosa recuperacion e
inventarios obsoletos

+ Incremento de pasivos acumuladoy por
gas108 devengados no pagados

4+ Inciemento en 1a resenva para pensionesy
primas de antigiiedad

— Efecto monetario acieditado at costo
iniegral de linanciamiento

Electivo generado por 1a operacidn

— Incremento en curntas por pagat

= Incremento en imventatios

+ Incremento en proveedores

Suma e} electivo generado

Financiamiento y otras fuentes de electivo:

Aponuaciones de capital

Costo de activos fijos vendidos

Suman oiras fuentes de elecivo

Toral de fuentes de electivo (atb)

APLICACIONES DE EFECTIVO .
Inversiones:

En inmucbles, maquinaria y equipo
(sin incluir $ por actualizacion)

En activos intangibles

Suman las inversiones
Amortizacion de financiamiento

y otros:

Pago de deuda de bancaria

Pago de dividendos

Suman otras aplicaciones

Total de aplicaciones de

ectivo (d + ¢)

Incremento neto en efectivoy
equivalentes (c-f)

(a)

(b)
(e}

(@

()
U]
s
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|
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ANINO

(Mudelo i
ESTADO DE CAMBIOS EN LA SITUACION FINANCIERA
EN BASE A FLUJO DE EFECTIVO '

POR LOS ANOS TERMINADOS
EL_____DE______ DEV____ ¥ _____

FLUJO DE OPERACION | | N |1 -

Utitidad de operacion ' $ s
Depreciacion y amontizaciones .
Provision por prima de snigicdad,
pensiones y jubilaciones

Cosio de venta de aciivo fijo

Recunos de operacitn $ — ¢
Cuenias por cobrar
Inventarios

Pioveedores

Flujo de operacion antes de
Bnanciamicnto e LS.R. y RU.T. $§ o - 3
Iniereses y perdidas cambiarias
Iniereses acumuladas por pagar

Flujo de operacitn antes de
1S.R. y RU.T. $ 8
Impuesio sobre 13 renta y separto
de utilidades 3 los trabajadores
Impuestas diferidos

1S.R. y RU.T. por pagar

Flujo de efectivo de operacion | QUGG N

OTRAS FUENTES DE EFECTIVO
Crédiis bancarios . $ . 8
Aponacitn de accionisay
Ouams

APLICACIONES DE EFECTIVO
Pago de pasivo $ o s
Pago de dividendas
Invenion en planua y equipo
Oues

Aumento en efectivo ¢ invensiones

wmporales | S }
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5.~ BALANCES PROFORMA

Si contamos con balances de una empresa a distintas fechas,
podremos determinar si las condiciones que con ellos apare
cen indican seguridad o no, si las condiciones bajo las -~
cuales ha venido trabajando la empresa permanecen constan-
tes; sin embargo, para poder establecer si los créditos a-
otorgar a la empresa podran ser cubiertos o no en su opor-
tunidad, deberd proporcionarnos, la persona que solicita el
créditoy sus balances Proforma, ya que al fin y al cabo, el
crédito que en todo caso se conceda no va a ser cubierto -

en el pasado, sino en el futuro,

Ahora bien, al solicitar crédito una empresa, debemos con-
siderar que previamente ha estudiado que esta en condicio-
nes de cubrirlo oportunamente, al realizar estos estudios~-
de hecho ha formulado Balances Proforma o estd en condicio
nes de hacerlos, por lo que al proporcionarlos dard una ma
yor seguridad sobre la recuperacidn de la cantidad a pres-

tar.

No en todos los casos es posible contar con estos Balances
Proforma, pero si es conveniente que en créditos de gran -
cuantia se soliciten, podriamos sugerir en estos casos que

los clientes que amerite solicitar estos tipos de balances,
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sean dictaminados por contadores piblicos, Yos cuales 13gi
camente no representan una certificacién de que los hechos
supuestos, sino que estos estados fueron formulados de --~
acuerdo con ciertos presupuestos y estudios que se deben -
adjuntar a los estados proforma,

Si consideramos la situacidn financiera de una empresa, se
debe observar tres situaciones al respecto que son:

V.~ Que solicitad el crédito en situaciones actuales

2.- Que nos permita analizar lta forma como ha venido
desarrollandose y solucionando problemas, en sus
operaciones pasadas.

3.- Que nos permita ver las polfticas establecidas vy
la forma en que se nos cubrirfa los créditos con
cedidos, en el futuro.

Podremos formar nuestro criterio para decidir, si el soli
citante es sujeto de crédito, sin dejar de considerar las
apreciaciones personales indicadas, con lo que daremos --

una mayor seguridad a las operaciones que se reallzan.
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6.- SOLVENCIA ECONOMICA Y MORAL

En consideracidn a lo antes expuesto, sobre la capacidad -
econdmica del propuesto a cliente, se describe la solven -
cia econdmica de las personas fisicas y morales, desde mi-
punto de vista; considero que !'a solvencia econdmica de ~-
las personas (ffsicas 6 morales), depende dGnicamente de su
oportunidad para satisfacer sus compromisos, debo hacer in
capie que no es solvente una persona por el simple hecho -
de tener el satisfactor 'dinero'", sino que cumpla con sus-
compromisos porque el hecho de que una persona tenga dine-
ro no quiere decir que sea solvente, ya que existen perso-
nas con mucho dinero para pagar sus adeudos pero por sus -
mGltiples compromisos no pueden solventar los mismos, se -
hace incapie que la solvencia econdmica es "La accidén y --
efecto de arreglar pagando el adeudo '' 7), a su vez, tam -
bién podemos observar la efectividad econdmica del cliénte
analizando, lo siguiente:

- Analizar la rotacidn del renglén Caja Bancos

-~ Rotacidn del renglén de Cuentas porCobrar

- Rotacidn de inventarios

- Aumento y disminucidn de activo fijo

- Rotacidn del rengldn de proveedores unitariamente

- Aumento & disminucidén del Capital Contable.

7) Diccionario pequeiio Laroosse
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En la solvencia "moral" de cada persona 'clencia que ense-
fa las reglas que deben seguirse para hacer el bien y evi-
tar el mal" B8) en lo que es la solvencia moral en las per-
sonas se considera que no hay reglas ni politicas previa -
mente establecidos para uniformar la '"Moral" de las perso-
nas, por lo cual en este circulo de los negocios, depende-
mucho de! departamento de crédito y cobranzas "educar al -
cliente" desde las primeras operaciones a ser puntual en -
los comprom{sos contraldos ya que el cliente puede tener -
bastante dinero pero tiene la contumbre de distraer los =-
fondos destinados para liquidar sus obligaciones, destinan-
dolos a inversiones u otros megocios que les redituan uti-
lidades, lo cual deteriora su imagen "Moral', la honesti -
dad de! cliente la podemos verificar con la previa investi
gacidn, con sus proveedores, con los Bancos con los que =«
opera, con sus acreedores.

En lo que respecta con la experiencia del encargado del de
partamento de crédito y cobranzas, puede dar el crédito en
observacion con la conducta de solvencia moral del cliente,
y poder emitir el juiclo adecuado para establecer el crédl

to que merece el cliente.

8) Diccionario pequefo Larousse.
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CAPITULOD V.,

DINAMICA DEL CREDITO Y LA COBRANZA

.- JUSTIFICACION A LA EXISTENCIA DE UNA POLITICA.

Trazar una polftica en materia de Crédito, se debe reconocer
que no es una de las actividades mas sencillas de una empre-
sa y, trascendental en el desarrollo integral de una empresa
creemos debe quedar a cargo de la Alta Gerencia, quien para~
ser eficiente en la toma de decisiones, requiere estar ali -
mentado de informacidn veraz y suficiente, no sélo por la --
propia area de crédito, como responsable de la variable mis=-
ma, sino por la Direccidn Financiera y en general responsa =
ble del Mercado mismo, independientemente de la estructura ~

de organizacidn de que disponga.

A).- FACTORES DE INFLUENCIA EN LA IMPLANTACION DE UNA POLITI

CA DE CREDITO Y COBRANZAS.

En primera instancia se debe contemplarse muy de cerca tos -
aspectos econdmicos que caracterizan el momento que vlvimosg
Los resultados negativos de una cosecha agricola en determi-
nada zona det! pafs, el caricter preferencfal en la construc-
cidn de viviendas, un desajuste en la balanza comercial o de
pagos, un incremento en el nivel de desempleo o incluso una-

situacién incierta en los mercados internacionales y naciona




95

les de dinero, son factores gue con oportunidad deben ser -
analizados y, por tanto, considerados en el trazo de una po
1itica de crédito, ya que ésta debe de estar adecuada a los
cambios que generan tales movimientos econémicos, sin per -
der de vista que los movimientos econdémicos tienen a su vez
gran relacidon con los fendmenos sociales y politicos.

No existe ni puede existir una regla que condicione nuestro
comportamiento ante las situaciones econdmicas que se viven,
ya que en cada negocio el giro es diferente y aiin dentro de
cada giro no encontramos dos empresas iguales, lo importan-
te es analizar, ponderar y desde luego tomar decisiones en-
relacidn a los problemas que de esta naturaleza surjan.
Encontramos, entonces, como primera recomendacidén de que el
ejecutivo de crédito moderno desarrolle una alta sensibili-
dad para captar los fendmencs econémicos que se presenten,-
no s6lo en el nivel nacional, sino incluso internacional, -
también debe tener inquietud sobre 1a situacién financiera,
pues ésta guiard en gran parte la implantacidn de la politi
ca de crédito y cobranzas.

Si 1a empresa goza de una buena situacidn financiera, te --
niendo a su disposicién abundantes recursos para ser inver-
tidos en cuentas por cobrar, si el nivel de inventarios con
que cuenta es el adecuado para responder a las necesidades-

del mercado en forma oportuna y no existen rasgos de obso -
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lescencia ni de sobre inversidn, si el margen de utilidad -
con que opera una empresa es elevado, la importancia que --
ello tenga para la implantacién de una politica de crédito-
y cobranza, tendrd caracteristicas distintas al hecho de --
que se opera con pérdida, que los elevados pasivos contraf-
dos 1a hayan arrojado en manos de los acreedores, que exis-
tan fuertes gravamenes y cargas financieras, y que incluso-
sea dificil tener inclusive para el sueldo semanal,

Debe el ejecutivo de crédito en su cardcter de Retro-alimepn
tador de 1a Alta Gerencia, de toda realidad que aparezca en
el Mercado con respecto a la situacién econdmica y politica,
con el fin de emitir informacién oportuna y veraz para la -
toma de decisiones.

Independientemente de los aspectos econdmicos y financieros
de la propia empresa, el ejecutivo de crédito y cobranzas y
desde luego la Alta Gerencia, para efectos de la Fijacién -
de Politicas, debe ponderar las caracteristicas que tendrdn
en su empleo las otras variables mercadotécnicas en los ca-
sos que nos hemos referido, pues por éjemplo si el plan Mer
cadotécnico de 1a empresa descansa en gran parte en un in -
tenso uso de la publicidad, utilizando esta forma masiva, -
mediante medios de gran penetracidén, con textos agresivos,-
etc., resultarfa un contrasentido e incluso una lanentable-

pérdida de recursos la fijacion de una politica de crédito
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altamente conservadora y selectiva, que rechase el elevado

nimero de posibles clientes atraidos por la publicidad.

2.- CONTROLES A TRAVES DE LA COBRANZA.

En el caso de una politica de crédito y cobranzas con enfo-
que de Mercado encontramos dos tipos que en cada caso deban

ser adecuadas a las peculiaridades de la empresa:

A través de la Cobranza.

En los capitulos de esta tesis, se establece precisamente -
de la importancia de la cobranza desde el punto de vista fi
nanciero; dejemos aqui asentado que a través de la eficien-
cia con que logremos transformar a efectivo nuestras cuen -
tas por cobrar, estaremos conociendo en que forma nuestra -
politica de créditos se traduce en resultados, en que forma
nuestra politica de crédito nos permite recuperar nuestra -
inversidn en cuentas por cobrar, que Ileva implicita la uti
tidad perseguida, para hacernos crecer y captar mids de los-

Mercados que también crecen.

A través de las Yentas.

Esta fntimamente 1igado al punto anterior, si observamos --
que nuestra empresa crece a través de vender, si consecuen-
temente vamos ganando terreno a nuestras competencias, si -
hay preferencia del pGblico hacia nuestros productos, esta-

remos observando hasta dénde nuestra politica de crédito -
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estd contribuyendo a obtener esos logros y, por dltimo, co
mo conjugacidn de los resultados obtenidos, tanto en mate-
ria de cobranzas como de ventas. La imagen que en los mer-
cados existen de la empresa en que laboremos, querr3 decir
que contamos con una polftica de crédito adecuada y dindmi
ca que forma parte integral del cuadroemercado técnico de-
la empresa y que es un apoyo al crecimiento y desarrollo -
de la misma.

Esta es, a mi julcio, la funcidn mids importante del moder-
no ejecutivo de crédito y cobranzas en funcién delbmomento

histérico que vivimos.

3.~ T1POS DE REPORTES EMITIDOS POR EL DEPARTAMENTO DE CRE-

DITO Y COBRANZAS.

El Departamento de Crédito y Cobranzas, tiene la obligacién
de emitir todo tipo de informacidn con respecto a la situa
cién que guarda el departamento a una fecha determinada, a

lo que me refiero con decir a una fecha determinada son ==

Gnicamente cinco casos que a continuacidn detallaré, ya que
hay reportes, que son una necesidad de darlos diario ya -

que la dindmica del departamento asT lo requiere.

En mi opinidn el departamento de Crédito y Cobranzas es el

"pulmén" de una empresa, ya que de la eficiencia de este -

depende el poder satisfacer todas las necesidades econdmi-
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cas que la empresa requiere, para poder seguir operando --
normalmente,

Por lo expuesto en pirrafos anteriores, algqunos de los Re-
portes mas significativos que debe emitir el departamento-
de Crédito y Cobranzas son:

A).- Estados de cuenta por clientes.

1S
Este tipo de reporte, debe de ser muy dindmico, para que -

nos presente el saldo real del cliente en el momento que -
se quiera conocer, es necesario que se operen todos aque -
11os movimientos contables en el momento que lo conocemos,
con el objeto de ver la secuencia de la cuenta, y atacar -
todas las cuentas insolventes en los plazos convenidos con
los clientes, es recomendable hacer llegar un estado de --
cuenta a cada cliente, por lo regular cortado al cierre de
cada mes, para hacerle saber la situacién de compromisos -
que tiene con la empresa, y de haber discrepancias nos la-

thagan saber, y de esta manera proceder a su correccidn.

B).- Cartas a clientes

Este es un tipo de cobranzas, pero se sugiere como reporte
de este departamento ya que es un control donde podemos --
conocer en cuantas ocasiones ha sido exigido un cliente --
por este medio, esto queda como evidencia comprobatoria pa

ra su historia en el archivo del cliente, y como anteceden
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te, en caso de ser Insolvente la cuenta.

C).- Estado de antiguedad de saldos.

Este estado normalmente se emite mensualmente, con el obje
to de conocer la cartera total que trae la empresa, en es-
te estado clasiflicamos cada una de las cuentas por su to -
tal de adeudo, lo que tiene por Vencer, lo Vencido de uno
a quince dfas, de quince a treinta, de treinta a sesenta -
dfas y a mas de sesenta dfas.

Con lo anterior podemos conocer la cartera total, por Ven

cer y la Vencida de cada uno de los clientes, con el objg

to de tomar decisiones, que puede ser hasta la suspensién

del crédito a clientes morosos.

D).- Estado comparativo de cobranzas.

Este tipo de estado, se puede llevar diariamente con el -
objeto de ir conociendo la desviacidén que tenemos de co -
branza con respecto a los dias de meses anterlores; y a -
su vez ir haciendo un comparativo contra el presupuesto -

de cobranza emitido con anterioridad.

E).- Dias Venta Cartera

Esto es con el fin de ir conociendo la rotacién que tienen
las cuentas por cobrar con relacidon al monto total de la-

cartera, consecuentemente nos sirve para toma de decisio-
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4,- FUNCION DE LA COMPUTADORA EN EL AREA DE CREDITO Y €O-

BRANZA.
La computadora también puede ayudarnos a manejar el aspec-
to operacional de nuestras cuentas por cobrar, con la ven-
taja de integrar un '"Banco de Datos' que nos permitird la-
preparacidn de reportes analfticos de la cartera de clien-
tes y la proyeccidn de nuestras cobranzas.
La aplicacién de la computadora en crédito y cobranzas con
sus subsistemas de una aplicacidn mayor, que es el sistema
de ventas.
Esto es 16gico, ya que una cuenta por cobrar es el resulta
do de una venta a crédito, sin embargo, los objetivos prin
cipales del Departamento de Crédito y Cobranzas puede de -
terminar la creacidn de subsistemas muy complejos.
Examinemos algunas de las necesidades de crédito y cobran-

zas y cdémo podemos manejarlos con el computador.

A.- Mayor de cuentas por_cobrar.

La computadora nos permite reducir el perfodo de actualiza
cidn de los saldos de los clientes al procesar informacidn
de facturas, pagos y operaciones diversas en gran volumen-
y a gran velocidad.

Podrfamos actualizar al instante en que se produce la tran
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sacidén, cémputo y al sistema dlsefiado de nuestras necesida
des.

B).- Autorizacién de Pedidos a Clientes.

Los saldos de los clientes actuallizados nos permiten mayor
rapidez en el tramite de autorizacidn de pedidos, ya que -
el computador nos permite tener desde listados periddicos-
del Estado de antiguedad de saldos de los cllentes, hasta-
realizar automdticamente la aprobacidn del crédito para el
nuevo pedido y procesarlo hasta la factura y la actualiza-

cidn del nuevo saldo.

C).- Comunicacién con el cliente.

La computadora nos puede ayudar a preparar los estados de-~
cuenta, con diversos grados de sofisticacign, desde com -~
pras-pagos saldo, hasta el més complicado andlisis de anti
guedad de saldos, disponibilidad de crédito, etc. también-
las computadoras hacen cartas de cobranzas con base en la-

antiguedad de las partidas de las cuentas.

D).- Analisis de Cartera

Este es el aspecto mis importante en el manejo de la lnfoL
macién de crédito y cobranzas ya que, dependiendo del gra-
do de andlisis, mayores beneficios podremos obtener, para-

realizar mds efectivamente nuestra funcidn.
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Generalmente, para aprovechar el computador en el andlisis
de cartera, es necesario disefiar una buena codificacién de
los clientes,

Es decir, asignarles un nimero de identificacidn en el que
los digitos que lo integren sean significativos y permitan
clasificar ta informacidn de diferentes conceptos.

Por medio del cédigo podemos agrupar las cuentas por co --
brar en la secuencia necesaria para analizar la Cartera ba
jo diferentes enfoques; examinemos algunos de los analisis

que podemos hacer de cartera:

1.- El estado periddico de antiguedad de saldos.

Uno de los reportes mas usados y que nos proporclonarin la
antiguedad en tiempo y en monto de las cuentas por cobrar.
La computadora nos permite hacerlo en forma individual por

cada cliente y usarlo como instrumento de cobro.

2,.- E) analisis geografico de cartera

Este reporte nos informa el monto de cartera por poblacidn
y zona geografico, permitiendo actuar conforme los cambios

econdmicos de la zona, o en el caso de cambios econdmicos.

3.- E) andlisis de cartera por productos.

Esto nos proporciona la situvacidén de cada uno de los pro -
ductos con respecto al cobro, es muy Importante en algunas

empresas conocer la recuperacién de determinados productos,
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principalmente si son nuevos en el mercado, y tomar deci -
siones, si es o no productivo.
Algunos andlisis de ventas que pueden ayudar a crédito y -

cobranzas serfan:

Ventas por clientes en orden descendente de volumen.

En este reporte podemos determinar aquellos clientes que -
por su bajo volumen de compra no justifica el operar con -
ellos. Hay muchas empresas en que el 80% de )las ventas se

hacen mids o menos e) 20% de los clientes. E] 80% restantes:
bien, son malos, o no se ha explotado su potencial mayor -

de compra.

Ventas por poblacidén y cliente.

En este reporte nos informa de la categorfa de clientes en
cada poblacién y as? norma el criterio acerca de limite de

crédito, potencia, etc.

Ventas por cliente y producto.

Este reporte nos muestra las Ifneas de productos fuertes -
para cada cliente y nos permite concentrar créditos y es -
fuerzos para aquellos mads productivos para la empresa.

En términos generales, no existe limite para los anatisis-
de cartera y ventas, que la iniciativa y creatividad de --

los gerentes para obtener mejor Informacidn para la toma -
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de decisiones, cuando usamos la computadora bajo este enfo
que es cuando obtenemos los mejores dividendous.

Las proyecciones de cobranzas es otro campo en que podemos
utilizar la computadora efectivamente.

Posibilidades:

1.~ Acceso directo tiempo real.
2.- Listados periddicos (segiin archivos)

3.~ Auxiliares Magnéticos (Mini-computadora)
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INTRODUCCION AL CASO PRACTICO

Haciendo un poco de historia recordaremos, que el inicio de

los problemas por los que actualmente atraviesa el pafls y -

por consiguiente la mayoria de las empresas, comenzaron ~-

aquel febrero de 1982 (primera devaluacidén del! peso), mismos
que se han venido prolongando ailn hasta estas fechas.

El poder adquisitivo de bienes y servicios en general se ha-

visto disminuido por la poca capacidad de compra del consu-

midor, el clerre de pequefas, medianas e incluso grandes em
presas, han originado las carencias de &stos, sin embargo,-

dentro de toda la cadena que arrastra la llamada '"Crisis',~

persiste de manera inesperada "El Crédito", el cual! ha ido-

creciendo en forma constante, por lo tanto, surge la inquie
tud de conocer el funcionamiento del departamento de Crédito
y Cobranzas dentro de las Empresas privadas en México, asi-

mismo de conocer sus politicas y procedimientos, y los re -

sultados gque obtienen.

Para est3 investigacidn, fué necesario la elaboracién de un

cuestionario y de encuestar una muestra de las Empresas Na-

cionales; empresas principalmente de produccidn, y cuya dis
tribucién es 100% en el interior de la Repdblica, algunos -

de los giros de egtas empresas son:

Productos de belleza, farmaceiticos, para bados, ferreteros,
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estanterla de acero, envases de vidrio y plistico, empresas
de produccidn de acero, asi como productoras de materias --
primas para distintas industrias,

Lo anterior es resultado de la inquietud antes mencionada,-
y de conocer 'si las polfticas y procedimientos adoptados -
en determinadas empresas, pueden dar los mismos resultados~
en otras, de distintos giros, ain teniendo el conocimiento-
de que cada empresa posee sus propias polfticas y procedi -
mientos de acuerdo a sus necesidades.

Por lo anterior expongo a continuacidn el cuestionario uti-
lizado para esta investigacion, asi como las conclusiones -

derivadas de éste.

RICARDO CASTAREDA CARMONA
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PRACTICA DE CAMPO

CUESTIONARIO PARA ESTABLECER EL FUNCIONAMIENTO DEL DEPARTA-
MENTO DE CREDITO Y COBRANZAS EN LAS EMPRESAS PRIVADAS.

1.~ LPara usted es importante otorgar Créditos Porqué?

2,- tQué clase de Crédito considera usted adecuado para el-

giro de su empresa?

3.- lQué condiciones de crédito propias para su empresa de-

acuerdo al giro que maneja?

4,- Anote tres de sus politicas de crédito.

a) b) c)

5.~ lConsidera el crédito como factor de competencias entre-

las empresas Porqué?

6.- iCémo hace la investigacidn de crédito de! futuro clien-

te?

iQué resultados obtiene?

7.-lClasifica y otorga créditos, con solicitud de crédito? -

LQué resultados ha obtenido?

8,- lConsidera el punto de vista del vendedor para otorgar -

el crédito? LPorque?
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9.- LQué fuentes considera honestas para recabar informa-

cién de un prospecto a cliente?

10.- lReformarfa cada afo lasolicitud de crédito?

LPorqué?

11.- lO0torgaria crédito por la persolidad individual del -
cliente? necesita determinar su capacidad de -

crédito, cbmo?

12.-LlSolicita Estados Financieros de los posibles clientes?

LQué tipos de estados financieros?

LQué renglones analizaria?

LCon que método?

13.- Es importante el renglén de inventarios?

tPorqué?

14.- iC6mo determina el capital de trabajo del cliente fu-

turo Y

el apancamiento financiero que beneficios reportarfa?

15.- iC6mo determina la rotacién de su cartera?l
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20, -

2. -

22.-
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lExaminarfa el estado de orfgen y aplicacidn de recur

sos? iLPorqué?

LQué método utlliza para 1a autorizacién del crédito?

LCémo fija el ITmite de crédito?

tMide usted el riesgo al otorgar un crédito?

LQué factores pueden afectar las condiciones del cré-

dito '

Otorga condiciones especiales A quienes?

lSolicita garantias Qué tipo?

{Qué documentos le es preferible obtener en el cobro?

iConsidera usted el crédito renovado igual al! crédito

de cuenta corriente Porqué?

l0torga descuento por pronto pago? LQué porcen-

taje % A que plazos

Qué constituye para su Empresa el otorgar el pronto-

pago?
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26.-

27.-

28.-

29.-

30.-
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LEs importante documentar adeudos vencidos

Qué tipo de documentos?

LCui) es su politica para modificar 1fmites de crédi-

to?

LEs conveniente hacer el requerimiento de cuentas ven

cidas por medio de correspondencias Porqué?

y los telegramas

t{Cudndo envia usted una cuenta al departamento legal?

tPara cuentas incobrables para ser deducibles que ele

mentos recaba?

tQue sistema de registro se utiliza en su Empresal?---

LCudles son sus ventajas?

lQué norma es importante para que el gerente de crédi

to tenga éxito?

LConsidera usted que el gerente de crédito y cobranza

tenga que ser profesionista Porqué?
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CONCLUSION AL CASO PRACTICO

Como resultado del caso prictico realizado de acuerdo al -
cuestionario que antecede a estas notas, fu& elaborado con
la finalidad de fnvestigar el funcionamiento del departa =
mento de crédito y cobranzas en las empresas privadas en-
México.

Este estudio fué realizado al cuestionar a una muestra de-
25 empresas de distintos giros, administracidn, polfticas,
procedimientos y de diferentes magnitudes econdmicas, de =
acuerdo a esta investigacidn, se desprenden los siguientes
comentarios:

E1 1003 de las empresas encuestadas funcionan con el siste
ma de ventas a crédito, ya que consideran al crédito como-
un factor preponderantemente necesario para el crecimiento
de las empresas, por lo cual es considerado como elemento-
de inversidén en cuentas por cobrar de clientes, trabajando
principalmente con créditos comerciales.

El total de las empresas indican que tienen establecidas -
politicas y procedimientos para otorgar o negar créditos,~
considerando que todas las empresas se rigen con distintas
administraciones, deduzco importante clasificarlas de acuer
do a las relaciones con sus clientes, en tres tipos de em-

presas que son:



- Empresas Paternalistas
- Empresas Flexibles

-~ Empresas Rigidas

1.~ Empresas Paternalistas

Del total de las empresas encuestadas, resulta que un-
60% de estas las clasifico como paternalistas con sus-
clientes, por tantas facilidades que otorgan a estos,~
principalmente es con la finalidad de arribar a sus ob
jetivos de ventas, definitivamente estas son empresas~
de gran respaldo financiero para poder financiar a sus
clientes, o bien, son empresas que tienen una gran com
petencia al colocar sus productos en el mercado, es -~
por eso que este tipo de empresas otorgan facilidades-
al cliente con el objeto de realizar sus ventas; a con
tinuacién enunclio algunas de tas facilidades que otor-
gan este tipo de empresas:

En primer lugar son empresas que otorgan créditos con-
la recepcidn de solicitud de crédito, la investigacién
del! cliente es realizada por el mismo personal del de-
partamento de crédito e inclusive wn la responsiva ==
del vendedor, establecen )imites de crédito de acuerdo
a la experiencia que van teniendo con el cliente, otor

gan descuentos que van del 7% al 10% de acuerdo al vo-



tumen de compra a plazos de 30 a 45 dfas, en ningdn -
caso establecen el requerir estados financieros, por-
lo tanto sus rlesgos en créditos son grandes, no obs-
tante el Indice de incobrabilidad es minimo.

El personal, es capacitado y de gran experiencia, pe-
ro, dadas las polfticas y procedimientos establecidos

son de acuerdo a las necesidades de las empresas.

Empresas Flexibles

Este tipo de empresas son aquellas que tlenen poca --
competencia con relacidén al producto que producen y a
la vez sus clientes son selectos debido a las materias

_primas que consumen, estas empresas componen el 25% -

de la muestra del objeto de este estudio, las caracte
risticas que identifican a estas empresas, son escen-
cialmente las pollticas y los procedimientos que tie-
nen establecidas para el otorgamiento de crédito, y -
que describo a continuacién:

Es requisito para gestionar un crédito la recepcidn =
de solicitud de crédito, misma que es el principio de
la investigacidn del sujeto de crédito, misma que es~-
realizada por empresas especializadas en esta 4rea, -
en cuyos informes indican, el grado de liquidez, la =
rentabilidad y 1a posicién financiera que guarda el -
sujeto de crédito, asf como sugerencias para estable-
cer 1Tmites de crédito iniciales, por la poca compe-«
tencia que representa en el mercado por el producto -
que produce, no otorgan descuentos por pronto pago, -«

solo en condiciones de pago de contado.
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Algunas de estas empresas no acostumbran solicitar
estados financieros, ya que cuando extienden crédi
tos de gran cuantia, hacen la operacidn con cartas
de crédito y asi garantizan la recuperacidn.

El personal es profesional en un 80% y su visién -
del! departamento de crédito y cobranza es muy am -

plia.

Empresas Rigidas

E) 15% de las empresas cuestionadas, presentan una -

administracidén muy rfgida con respecto a sus polfti-

cas y procedimientos de crédito y cobranzas, este ti
po de empresas son principalmente las llamadas mono-

polios, empresas que se dan el lujo de vender a quien
quiere y las condiciones que deseen; los requisitos-

son estrictos, como es, la recepcidn de solicitud de

crédito, misma que pasa a investigacidn por personal

de la misma empresa, por un departamento especializa
do, requieren a personas fisicas garantias de bienes

raices, y a las personas morales, acta constitutiva~

de la sociedad, y endosos de pagares a la vista por-

un importe similar al 1imite de crédito, las condi -

ciones que otorgan son principalmente que los pagos-

sean realizados a los 30 dias,y al vencer y no paga
do, suspenden embarques, inclusive hasta el créditos

el indice de cuentas incobrables son por lo mucho 1%
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del total de la cartera.

Sus personas son capaces y de gran experiencia profe-
sional, a los que se les permite desarrollar su expe-
riencia e inquietudes.

Asimismo, hago enfasis en que aproximadamente el 90%-
de las empresas para el fin de otorgar créditos comer
ciales, no se auxilian en e! andlisis de estados fi -
nancieros basicos, a la vez observo que hay un desco-~
nocimiento de la gran mayoria, la actualizacidn finan-
ciera {reexpresién de estados financleros), lo atribu
yo principalmente, por lo nuevo del tema, situacidn -
que tiene que cambiar por la obligatoriedad de presen

tarlos a partir del ejercicio de 198%.
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CONCLUSIONES

1.~ CONJUGACION DEL CREDITO Y LA COBRANZA

Como resultado del estudio que me ocupd, puedo juzgar-

que:

El Crédito es en la actualidad, uno de los elementos -

mds importantes para e! desarrollo de cualquier empre-

sa o negocio, para lo cual es necesario la creacién --

del departamento de crédito y cobranza.

El Departamento de Crédito y Cobranza juega un papel -

muy importante dentro de la organizacién de cualiquier-

empresa, que tenga el sistema de ventas a crédito es -

necesario que este departamento dependa de la direccién
de finanzas, por las relaciones tan afines de sus fun -
clones.

En algunas Empresas, dentro del organigrama del Depar-

tamento de Crédito y Cobranzas separan; Jefatura de --

Crédito y Jefatura de Cobranzas, la autonomia de estas

do$ jefaturas, obstaculizan la continuidad de; ventas,

crédito, cobranzas; por lo tanto considero, que no se-

debe hacer esta separacifn, ya que el crédito da efec~-

to a 1a cobranza, y se perderia la afinidad del crédi-

to y las cobranzas, ocaslonando perder el control de ~

las cuentas individuales.
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ELEMENTOS QUE INTERVIENEN PARA EL EXITO DEL DEPARTAMEN

T0 DE CRED!ITO Y COBRANZAS,

De la importancia que se de al estructurar el departa-
mento de crédito, tanto del personal capacitado, como-
del apoyo interno y externo que se tenga, depende el -
éxito que pueda tener para la recuperacidn de los cré-
ditos concedidos y la administracidn de los mismos.

De la habilidad que tenga el encargado del departamen-
to de Crédito y Cobranzas para conceder y recuperar =--
créditos depende el bienestar econdmico de la Empresa,
asimismo, las buenas relaciones que tenga el encargado
con los departamentos internos y de la asesoria que =--
tenga de! exterior, serdn factores Importantes para el

mejor desempeilo de sus funciones.

IMPORTANCIA DE LAS POLITICAS DE CREDITO Y COBRANZAS

La implantacién de pdliticas y procedimientos, requie«
re, en primera instancia, conocer los aspectos econémi
cos y polfticos, que caracterizan el momento que se vi
ve, la situacidén del mercado nacional e internacional,
y 1o que es primordial, el conocimiento general de las
necesidades de la misma empresa, ya que no existe re -

glas fijas para todas las empresas.
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Al establecer politicas y pfocedlmientos, para otorgar
o negar crédltos, se debe tener en cuenta los efectos-
que causen en otras dreas de la misma empresa, por lo-
tanto, es importante conocer el punto de vista de las-
dreas que pueden ser afectadas.

De las consideraciones del parrafo anterior, dependen-
de funciones especificas tales como; contribuir al lo-
gro de los objetivos de ventas, el aumentar el ndmero-
de clientes, cumplir con los presupuestos de cobranzas
todo esto con el menor riesgo de pérdidas para la Em -

presa.

PRINCIPALES BASES PARA OTORGAR CREDITOS

En la actualidad muchas empresas otorgan créditos, en-
base a la experiencia que han tenido proveedores del -
futuro cllente, de acuerdo a informacidn obtenida de -
estos proveedores, esto, desde mi punto de vista, es -
forma muy abstracta, ya que todo depende del giro de -
cada empresa, dado que hay "excelentes' clientes para-
algunos proveedores, y resultan 'pésimos' para otros.

Por 1o anterior sugiero que la informacién recabada de
proveedores de futuros clientes formen parte integral-
de los elementos acumulados para tomar desiciones al -

otorgar créditos.
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En consideracidn a lo anterior es recomendable la con-~
tratacidn de empresas de investigacidn de sujetos de -
crédito, pero, es importante de seleccionar a empresas

serias que presten este servicio,

RECOMENDACION SOBRE EL REQUERIMIENTO DE ESTADOS FINAN-

CIEROS BASICOS.

As{ como existen empresas que otorgan créditos con la-

simple Investigacidn del sujeto de crédito, las hay --

también que aunado a la investigacién, solicitan del -

futuro cliente sus estados financieros basicos como =--

son; balance, estado de resultados y estado de cambios

en la situacidn financiera en base a efectivo, del ana

lisis que se obtenga de estos estados financieros, per

mitiran determinar; la liquidez, rentabilidad y la es~

tabilidad financiera de la Empresa.

En consideracidn al parrafo anterior,se desprende la -

necesidad de solicitar, Estados Financieros actualiza-

dos en su informacién, por lo cual es indispensable la

reexprecién de estos, para formar jJjuicios sobre:

- Nivel de Rentabilidad

~ La posicidn financiera que incluye su Solvencia y LI
quidez

- Capacidad Financiera de Crecimiento
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CLASIFICACION DE LAS CUENTAS POR COBRAR

En los parrafos anteriores se observan los principales-
elementos de juicio para otorgar o negar un crédito, en
este punto indico, algunas observaciones sobre el mane-
Jo de las cuentas por cobrar, es muy importante tener -
clasificadas cada una de las cuentas, en primer lugar,-
sy clasificacidn geogrifica, en el Distrito Federal co-
mo en el interior de la Repiblica, con el fin de desig-
nar areas de responsabllidad a cada uno de los cobrado-
res,

Posteriormente su clasificacidn respecto a la importan-
cia del cliente por la capacidad de compras e identifi=~
carlas de acuerdo al vendedor que los atiende, estos ~-
controles son de gran ayuda para ta planeacidn de las -
cobranzas.

Estas observaciones son muy usadas en la mayoria de las:
empresas principalmente en aquellas de mediana y gran =~

cantidad de clientes.

REPORTES A EMITIR A LA DIRECCION O GERENCIA DESIGNADA

En toda empresa que cuente con un departamento de crédi
to y cobranzas, el encargado tiene la obligacién de man

tener informados a sus superiores de la situacidon que -
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guarda la cartera de cuentas por cobrar, por lo tanto -

se recomienda emitir los informes que a continuacién --

enuncio.

- Pronosticos de Recuperacidn de Cobranzas

Esté puede elaborarse por semana o mensual, es indis-
pensable para la elaboracién del presupuesto de ingre
sos y de egresos.

Estado de Antiguedad de Saldos

Reporte que permite establecer desiciones con respec-
to a las cuentas atrasadas y poder suspender o cance-
lar crédito, asimismo hacer comparaciones con el esta
do del mes anterior con el objeto de evaluar las ges-
tiones realizadas durante el mes terminado.
Determinar la Rotacidn de la Cartera

Es importante su obtencidn mensual, ya que esto fun -
ciona como un medidor para determinar la eficiencia =
con que se esta recuperando los créditos.

Obtencidn de Relacidn de Clientes con condiciones es-
peciales.

Esto es recomendable de llevarlo a cada momento que -
se presente, y de presentarlo a los jefes superiores-

y obtener de ellos el visto bueno.
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LA COMPUTADORA EN CREDITO Y COBRANZAS

Respecto a la importancla que representa la computadora

en est3i drea, considero que es una de las herramientas-

de trabajo mas importantes para la dinamica que repre -

senta este departamento, en cuanto a la operacidén de -
las cuentas por cobrar de clientes, tiene la gran venta
ja de integrar un banco de datos que nos permite la pre
paracién de reportes analfticos de la cartera total e -
individual de clientes, asf como la proyeccidn de la co
branza.

Con la computadora se puede reducir el perfodo de actua
Vizacién de los saldos de clientes asi como procesar in
formacidn de facturas, pagos y operaciones diversas de-
gran voliimen, con mayor velocidad, algunos de los repor
tes que se pueden obtener son:

- Mayor de Cuentas por Cobrar de Clientes

- Autorizacidn de Pedidos

- Estado de Antiguedad de Saldos

- Estados de Cuenta Periddicos

- Andlisis de la Cartera General e Individual

- Andlisis Geografico de Cartera

- Andlisis de Cartera por Productos

- Reporte de Clientes por Productos



9.-

- Estado de Movimientos de Operaciones de Clientes

RECOMENDACIONES SOBRE CUENTAS INCOBRABLES

Es de vital importancia que el responsable del departa-

mento de crédito y cobranzas, este en constante supervi
sidn para evitar las cuentas incobrables.

Asf como también el control de toda su documentacidn, -

en caso de haber la necesidad de enviar alguna cuenta -

al departamento legal gestionada por abogados externos-

a Iq empresa, se sugiere,recabar firmas al entregar do-

cumentacidén e informacidn a las personas que realizaran

estds gestiones, asf como también fecha de devolucidn;-

asimismo, obtener por escrito toda gestidn que haya efec
tuado el abogado, es muy importante en caso de no haber

logrado el cobro por estd vfa; exigir la devolucién de-

toda la documentacidn as? como carta de incobrabilidad,

para hacer deducible estd cuenta en el impuesto sobre -

la renta.

Es recomendable que se revise, tanto en el irea de fi -

nanzas como la de crédito y cobranzas los criterios ---

adoptados en materia de cuentas incobrables, con el ob-

Jeto de evitar pérdidas, que pueden ser recursos a obte

ner por la via fiscal.
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10.~ EL CONTADOR PUBLICO EN EL DEPARTAMENTO DE CRED1TO Y

COBRANZAS

Desde mi punto de vista, considero que !a personalidad
mis idonea para la administracidn y control del depar-
tamento de crédito y cabranzas, es cl contador piblico,
por virtud de su preparacifn y experiencias contables-
y administrativas, asf coma por las ensefianzas éticas-
y saciales recibidas en el transcurso de su formaclidn-

profesional.
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