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PROLOCX> 

El banquero es un ser con maltiples responsabilidades: 

Frente a la sociedad, a su instituci6n,a su clientela 

a su familia; pero su responsabilidad m~s importante 

es hacia s! mismo. 

Lograr las metas personales son todo un reto, pero un 

reto al que s6lo puede hacer frente con éxito el que 

se prepara y hace de su profesi6n un digno medio de -

vivir. 

El banquero no debe permitir que su profesi6n se vue! 

va rutinaria, sino que debe superarse continuamente,­

adquiriendo - porque nuestra profesi6n es muy din~mi­

ca - mayores conocimientos, 

Aunado a ésto el banquero debe ser una persona prepa­

rada, conocer perfectamente cualquier tema relaciona­

do con su profesi6n, es por ésto que el banquero no -

solamente se debe de conformar con estudiar y termi-­

nar una carrera sino que tiene que tener el entusias­

mo, la capacidad y su mente abierta para tratar d!a a 



día de empararse y adquirir nuevos conocimientos e -

ideas. 

Para ésto el banquero debe de tener diferentes cuali 

dades, pero la más importante es la de saber escu- -

char cuando así se requiera. 

A mí en lo personal, la carrera que elegí "Ingeniería 

Mecánica Eléctrica con especialidad en Ingeniería -

Industrial", me ha dado un gran panorama para poder 

desarrollarme en éste medio dado que dentro del plan 

de estudios tenemos parte técnica y parte administra 

ti va. 

El buen banquero tiene que conocer perfectamente a -

sus clientes y sobre todo tratar de promover con to­

da su capacidad la planta productiva de nuestro país. 

En estos tiempos de crísis, en los cuales d!a a día 

se suman 2,000 personas a la poblac16n econ6m1camen­

te activa nuestra anica salvaci6n es crear fuentes -

de empleo para tratar de apagar el fuego del brote -

social. 



Aqu! es donde el banquero con sus conocimientos apo-

ya al aparato productivo tratándolo de expander d!a 

a d!a; por eso yo creo que la Ingenier!a Industrial 

juega un papel muy importante en el contexto banca-

rio. 

Pesulta un buen punto para el otorgamiento de un eré 

dito si un funcionario bancario o de crédito entien-

de perfectamente que es lo que se está realizando en 

aquella planta industrial. 

Al llegar al comité el puede evaluar si con el proc~ 

so presentado existe la recuperaci6n del crédito o -

no, es decir; si el producto que se está elaborando 

tiene la suficiente calidad, si el precio es compet! 

tivo, si está enfocado al mercado adecuado, etc, 

Por otro lado es de vital importancia para el Inge--

niero Industrial que maneja alguna fábrica conocer -

como es el movimiento bancario en el rengl6n credit! 

cio, pués de una buena decisi6n en Materia de Finan-

ciamiento dependerán los resultados futuros para la 

obtenci6n de una mayor utilidad en beneficio de la -

empresa. 
Atentamente 
El Autor. 



" 
INTRODUCCION 

El tema que yo he escogido "Principales Aspectos Cre­

diticios y Financieros que debe manejar un Ingeniero 

Industrial desde el punto de Vista Bancario", es una 

guía básica de conocimientos crediticios y financie-­

ros que se deben conocer y que pueden aplicarse tanto 

por el Ingeniero Industrial que trabaja en un Depart~ 

mento de Crédito de un Banco, como por el Ingeniero -

Industrial que trabaja en el Departamento de Finanzas 

de cualquier empresa. 

Estos conocimientos nos dan la pauta de evaluaci6n p~ 

ra otorgar y/o conseguir un crédito en una Institu- -

ci6n Bancaria. 

En los actuales tiempos de incertidumbre es de vital 

importancia conocer cuales son los diferentes mecani! 

mos de financiamiento existentes y su funcionamiento. 

Como es mencionado en este trabajo, es primordial to­

mar decisiones financieras acertadas pués de esta ma­

nera podremos planear mucho mejor el destino de nues­

tra empresa. 



Para esto es muy importante conocer cual es el tipo -

de crédito adecuado que se debe otorgar y/o utilizar 

pués de esta decisión depende el éxito o fracaso de -

la empresa en cuestión. 

El presente trabajo está dividido en tres capítulos -

principales a los cuales, me gustaría añadir una ex-­

plicación de el porqué fueron manejados de esta mane­

ra. 

El Capítulo 1 está dividido en tres temas: Tema I - -

"Crédito", Tema II "Los Fondos de Fomento y Garantía" 

y el Tema III "Cuánto, Cómo y a Quién puede prestar -

una Institución de Crédito". 

Este capítulo debe ser estudiado y conocido por el -­

Ingeniero Industrial que trabaja en el Departamento -

de Finanzas de una empresa ya que aquí, es donde se -

especifican loe tipos de cr~ditos, aun modalidades y 

que aspectos toma en cuenta una Institucí6n de Crédi­

to para el otorgamiento de los mismos. 

A menudo suele suceder que el Ingeniero que trabaja -

en un Departamento de Finanzas y que tiene relación -



directa con las Instituciones de Crédito desconoce -­

cuales son las herramientas crediticias con las que -

cuenta o que documentos y proyecciones debe de prese~ 

tar ante una Instituci6n de Crédito. 

Los resultados de este desconocimiento traducidos en 

tiempo son desastrozos. 

De este desconocimiento muchas veces surgen comenta-­

ríos acerca del burocratismo bancario. 

En mi punto de vista y con la experiencia que tengo -

tratando este tipo de operaciones sobre todo en las -

empresas del tipo pequeño y mediano, las cuales son -

una base importante en nuestra economía, este tipo de 

falta de conocimiento Ge hace muy agudo. 

Por todas estas circunstancias anteriormente mencion~ 

das, es de vital importancia el conocimiento de este 

Primer Capítulo por parte de los Ingcnicron Industri~ 

les relacionados con el manejo financiero en las cm-­

presas, 

El Capítulo II, con su tema "El Valor del Dinero en -

el Tiempo y su Importancia en el Análisis de Crédito" 



es simplemente un análisis de los aspectos generales 

macroecon6micos que influyen en nuestra economía y su 

impacto en las posiciones financieras de las empresas. 

Además, este capítulo hace una alusi6n del impacto -­

del dinero en el tiempo y su relaci6n con el análisis 

de crédito, o sea, generaci6n del recurso monetario,­

ciclos de las empresas en materia económica, y la fo~ 

ma de idealizar econ6micamente el funcionamiento de -

una empresa. 

Este capítulo a mi juicio es importante tanto desde -

el punto de vista financiero empresarial como desde -

el punto de vista bancario es decir; cualquiera que 

sea la actividad del Ingeniero Industrial ya r.ca en -

empresas como en Bancos, c:::;tc capítulo en de suma ut!, 

litdad ya que mediante el estudio de los subtemas ahí 

contemplados, el Ingeniero Industrial se puede dar -­

cuenta de cuales son los problemas que debe analizar 

desde dos puntos de vista diferentes, para la optimi­

zaci6n financiera de la empresa y a su vez, el Ingc-­

niero dedicado a Bancos puede darse una idea de que -

puntos debe de enfatizar en sun diversos estudios pa­

ra el otorgamiento de un crédito. 



Por último el Capítulo III debe ser estudiado y revi­

sado perfectamente por el Ingeniero Industrial que 

trabaja en el Departamento de Crédito de un Banco, ya 

que este capítulo hace referencia a los puntos que se 

deben de analizar al realizar un estudio de crédito. 

Aquí es donde el Ingeniero Industrial dedicado a ban­

cos, con especialidad en financiamientos hacia las e~ 

presas puede desarrollar todos los conocimientos ad-­

quiridos durante la carrera, ya que mediante sus eva­

luaciones puede determinar la posibilidad para otor-­

gar un crédito o no. 

Las Instituciones Bancarias están conscientes de la -

importancia que significa para una empresa que el fu~ 

cionario del Departamento de Cr~dito puede eGtar en -

permanente contacto con la empresa y que de alguna m~ 

nera pueda influir con su opini6n profesional para el 

buen otorgamiento de un financiamiento para que éste 

sea benéfico y no perjudicial para la empresa. 

Es importante mencionar que los criterios bancarios -

han cambiado Últimamente, dado que antes eran muy in­

flexibles en cuanto al otorgamiento de financiamicn--



-tos bajo el esquema de Seguridad Líquida, 

En estos tiempos, no se puede descartar la idea de S~ 

guridad cuando se otorga un financiamiento, pero sí -

los criterios son más flexibles dado que muchos de -­

los estudios de Crédito implican partes técnicas in-­

dustriales e influyen mucho las opiniones de produc-­

ci6n, calidad, autorizaci6n etc, 

En fin, el Capítulo III, pretende ser una guía básica 

de los aspectos de evaluaci6n para el otorgamiento de 

un crédito y es casi probable que este criterio es el 

que rige actualmente cualquier Institución de Crédito. 
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l.- CREDITO 

l.l. Generalidades y su definición. 

El vocablo "Crédito" tiene en nuestro idioma un sign! 

ficado muy amplio. 

En efecto, el concepto denota formas de confianza que 

incluyen seriedad y seguridad en el cumplimiento de -

obligaciones. 

Puede incluso entenderse este concepto como una expe~ 

tativa por lo que es coman hablar de "Sujetos de Cré­

dito". 

El concepto en cuestión no sólo se usa de calificati­

vo a conductos; puede también abarcar "l!mites" de S! 

9uridad a cumplimientos, por eso es coman escuchar la 

frase "Capacidad de Crédito". 

Otro significado y probablemente uno de los más impo! 

tantes, es el que señala al crédito como una "Opera-­

ci6n económica", y finalmente, puede entenderse esp~ 

rádica o habitualmente ciertas personas como el ojee~ 



tivo de crédito, etc, 

En algunos países como en el nuestro, la "Actividad -

crediticia" es sinónimo de "Actividad Bancaria o Fi-­

nanciera", desarrollada por personas morales (socied! 

des) llamadas Bancos o Instituciones de Crédito. 

El Crédito. 

Posibles significados: 

- Forma de confianza (Cumplimiento de obligaciones) 

- Expectativa (Sujetos de Crédito) 

- Límite de seguridad (Capacidad de Crédito) 

- Actividad personal (Ejecutivo de Crédito) 

- Actividad Institucional (La actividad Bancaria) 

Los economistas definen el Crédito como el cambio de 

una prestación presente por una contra prestación fu­

tura. 

Una operación de Crédito se caracteriza por la inter­

vención de los factores tiempo y confianza. 

La palabra en s!, Crédito, proviene del Latín Credere, 



creer, pero creer en el sentido no solamente de acep­

tación sino también de espera y confianza. 

Como Instituci6n, el Crédito es parte de la Moderna -

evolución económica que viene en un tercer grado des­

pués de una econom!a natural y de una economía pecu-­

niaria, para llegar a la época moderna de laeconom!a­

crédito, caracterizada por las ventas a plazos y por 

el préstamo automático y porqué no decirlo, por el -­

uso de la Trajeta de Crédito. 

En nuestro pa!s el Crédito fue eminentemente privado 

y poco puede decirse del Crédito Institucionalizado, 

ya que los instrumentos y las Instituciones de Crédi­

to eran rudimentarias, pudiendo afirmar que el Crédi­

to en México se estableci6 de manera profesional apaE 

tir de la creaci6n de Banco de México, s. A, o sea, a 

partir de 1925, transformando al antiguo comerciante 

en dinero en un profesional del crédito. 

En su carácter de proveedor de crédito, el banquero -

puede escoger entre distintas alternativas para cum-­

plir profesionalmente con tal función. 

Puede recurrir a los distintos renglones crediticios 



que en el inciso 1.4 se menciona la clasificación y -

los tipos de Crédito que existen. 

La Banca siempre tratará de canalizar sus recursos a 

la concesión de Créditos selectivos destinados a fi-­

nanciar la producción y la comercialización de los -­

bienes y servicios considerados prioritarios para la 

Economía Nacional. 

Para todo banquero es un axioma que a mayor captación 

de recursos, mayor crédito posible de otorgar. 

Es por ello que el banquero siempre luchará por unam~ 

yor captación por el reingreso de capitales, por lao~ 

tención del ahorro - desde el más pequeño hasta elmás 

grande y, en fín, por el esfuerzo de todo ciudadanop~ 

ra contribuir con sus pequeñas aportaciones a formar 

un cllmulo suficiente de recursos, para de ahí obtener 

un financiamiento también adecuado. 

El dirigente empresarial encontrará que los recursos 

crediticios en moneda nacional seguirán siendo difíc! 

les y costosos y que siempre compartiremos sus preoc~ 

paciones y sus necesidades. 

Las alternativas de colocación en el Mercado Acciona--



riorio, de una ampliación del Capital de la propia e~ 

presa, o de la emisión de obligaciones, que en laprá~ 

tica funciona como un préstamo a largo plazo, son re­

cursos def!ciles de utilizar porque los banqueros no 

estamos adecuadamente sensibilizados; no obstante ello, 

se lucha por ampliar el Mercado de Valores, sobre todo 

el de Rentabilidad Variable. 

Es para todos sabido que los bancos no pueden asignar 

el total de los recursos captados en forma libre, pues 

existe lo que se llama " Encaje Legal ". 

En México se entide por Encaje Legal el régimen de 

asignación de los recursos captados por el Sistema Ba~ 

cario, segan relgas determinadas por las Autoridades -

Monetarias. Esto incluye el depósito obligatorio en el 

Banco de México, as! como los renglones de crédito que 

los bancos tienen que cumplir segan las proporciones -

establecidas. 

El Encaje Legal tradicionalmente se ha referido al co~ 

ficiente de liquidez que se ha utilizado además para -

dirigir los recursos hacia las actividades que se de-­

sea impulsar. 

Experiencias recientes han señalado una vez más, la -­

bondad del sistema. 
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El Estado Mexicano ha utilizado mecanismos financieros 

distintos para canalizar recursos crediticios hacia ac 

tividades prioritarias. A través de una amplia gama de 

Instituciones Nacionales de Crédito se ha podido aten­

der a sectores de la producción. 

Otros mecanismos son el mismo Encaje Legal, la Reserva 

Bancaria obligatoria y los Fideicomisos o Fondos de F~ 

mento que más adelante hablaré de estos dltimos. 

Los Fideicomisos son capaces de promover nuevas inver­

siones en sectores menos desarrollados y de participar 

directamente en programas tendientes a superar caren-­

cias. 

El Control Selectivo del Crédito a través del Sistema 

Fideicomisos de Fomento, tiene su verdadera importan-­

cia en que, además de proveer recursos, ejerce influ-­

encia sobre los obstáculos que han limitado el desarro 

lle de cietos sectores o áreas, proporcionando la asis 

tencia técnica y las garant!as que se requieren además 

de ofrecer facilidades y est!mulos. 

Esta alternativa de crédito aparentemente no ha sido -



completamente usada, pués los fondos especiales para 

usos específicos que el Gobierno Federal ha creado, -

no han sido utilizados a su entera capacidad. 

Como banquero puedo asegurar que nuestro negocio es -

prestar dinero y es precisamente lo que se está hacie~ 

do; un centavo ocioso nos duele por que es en el con-­

texto Nacional, un centavo estéril, para producir más 

y mejor para nuestra Patria; independientemente de - -

ello es un centavo que provoca gastos y no genera uti­

lidad. 



l.2 EL OTORGAMIENTO DE CREDITO Y LA ECONOMIA 

En verdad, una acertada decisi6n, en cuanto otorgar o 

declinar un crédito, es precedido de un cuidadoso pr~ 

ceso de examen y juicio, para el cual todo banquero -

profesional tiene a su disposición un amplio instru-­

mental de análisis de crédito. En dicho análisis, la 

técnica financiera ocupa un lugar destacado, pués lo 

más importante es determinar si la solvencia del sol~ 

citante del crédito es la adecuada para garantizar el 

pago de éste 6ltimo. 

Desde luego, invaluables ingredientes en la actividad 

de un funcionario de crédito son la propia rxperien-­

cia que tcngu en el Mercado Bilncurio y ltl que posen -

a cerca del desempeño de las actividades de la clien­

tela que atiende. 

Ello es imprcscimliblc en el otorqnmiento de cn~dito, 

pués el conocimiento que posee el funcionario de cré­

dito de los servicios que el sistema bancario propor­

ciona, le permitirá, además ofrecer condiciones para 

el crédito solicitado bajo un criterio de concordan- -

cia con las necesidades y posibilidadesdel solicitante, 



Sin embargo, no siempre las solidas bases del análisis 

financiero y la extensa experiencia de un funcionario 

lo llevan a tomar una decisión crediticia sin que su 

sentido común lo conduzca a mantener una actitud de-­

duda, muy sana por cierto, acerca de si debe otorgar 

determinado financiamiento, o si éste debió ser más -

amplio o m~s reducido. Y ello es natural, pués aun-­

que la c~pacidad de pago de una empresa solicitante -

resulte plenamente clara a la luz de las técnicas fi­

nancieras, de ninguna manera debe olvidarse que dicha 

capacidad de pago puede ser transtornada, o benefici! 

da, por el malo buen comportamiento del medio económ! 

co en el que se desenvuelve la empresa. 

Justamente, por esto Gltimo, es que las situaciones de 

duda en el otorgamiento de crédito, pueden verse des-­

pejado en el auxilio de los informes sobre la marcha -

de la economía, o con la ayuda de un estudio económico 

realizado expresamente para el caso, si la importan-­

cia de la operación de crédito lo demanda. 

Aqu! precisamente es cuando la asesoría del economis­

ta puede proporcionar bases para una decisión credit! 

cia, para lo cual su labor puede consistir en: 



- Señalamiento de fuentes de información económica. 

- Un procesamiento numérico simple. 

- La presentación de un comentario sobre las perspec-

tivas económicas generales, o de un sector o de una 

región. 

- La realizaci6n del estudio econ6mico que especific~ 

mente se requiera para el caso. 
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No obstante, el funcionario de crédito previamente debe 

orientarse entre las diversas v!as econ6micas que con-­

fluyan en el comportamiento de la empresa solicitante,­

para que tome idea de la informaci6n que se debe propoE 

cionar, o que él mismo pudiera allegarse. 

En cuanto a esto 6ltimo, un acercamiento al problema -

consiste en determinar qué caracter!sticas posee el -­

mercado al que concurre con su producci6n o sus servi­

cios la empresa solicitante, y qué características pr~ 

senta el sector o rama económica dentro del cual ac- -

taan sus principales abastecedores, ya sean de mate- -

rias primas, materiales, refacciones, maquinaria, etc. 

El conocimiento previo, aunque sencillo, de lo ante- -

riormente señalado, conducirá al funcionario a determ~ 

nar qué ámbito económico influye sobre la empresa, ta~ 

to en sus ingresos por ventas, como en sus gastos y -­

compras, a fin de detectar posibles problemas ajenos 

a la empresa, pero que pueden llegar a alterar su pr2 

pio desempeño. 

De esta manera, el funcionario queda en condiciones de 

saber qué tipo de informaci6n debe solicitar - o tra--
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tar de obtener-, la cual puede ser de la econom!a in­

ternacional, de la econom!a de algGn sector o rama -

de producción, de la econom!a de alguna región o de -

cierta localidad, para no abundar más, 

En el mismo sentido, puede resultar necesario, para -

prever la suerte de ciertas empresas, conocer la mar­

cha de las finanzas del sector gubernamental o pGbli­

co y su impacto sobre la producción y la demanda na-­

cionales, aparte de las propias acciones de pol!tica 

económica, monetaria, financiera y salarial que las -

autoridades gubernamentales instrumentan en su carác­

ter de promotoras y rectoras de la econom!a del pa!s. 

Disponer de esta información es crucial, pues el buen 

o mal desempeño de ciertas empresas - sobre todo las 

grandes empresas y las que dependen de ellas - está -

estrechamente vinculado al tamaño del gasto pGblico,a 

las medidas de fomento, apoyo y estímulo de determin~ 

das actividades económicas, por señalar sólo algunos 

puntos relevantes. 

Desde otro ángulo, la información sobre la economía i~ 

ternacional y de las relaciones de ésta con la econo-­

m1a de nuestro país es otro punto cordial para prever 
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la marcha de empresas que dependen en forma importan­

te de la importación, de la exportación, o de ambas. 

Aquí resulta determinante para la empresa si los pa-­

íses industriales y más desarrollados están en auge, 

o si están en una etapa de estancamiento o depresión 

y por cuánto tiempo de la situación económica de ta-­

les países dependen, en mucho, las posibilidades de -

exportar. 

Asímismo, la información sobre los precios internaci~ 

nales de productos mineros y agropecuarios y de sus -

posibles tendencias al alza o a la baja, son elemen-­

tos inmediatos para poder entender cuál puede ser el 

curso de las actividades mineras y de la suerte de las 

regiones productoras de bienes agrícolas y ganaderos -

destinados a la exportación. 

En cuanto al mismo sector externo, también habrá que 

señalar que la evolución del tipo de cambio de la mo­

neda nacional es otro elemento sumamente importantep~ 

ra el desempeño de ciertas empresas. 

Desde luego, la información sobre los "Futuros" del -



del peso, por ejemplo, que se cotizan en los princip~ 

les mercados cambiarios internacionales, es otro ele­

mento de juicio. 

Pero no puede pasarse por alto que la suerte del tipo 

de cambio est~ vinculada m~s estrechamente a ciertas 

variables económicas objetivas y f~cilmente observa-­

bles, como son la inflación, las tasas de interés in­

ternas y externas, el estado de ingresos y egresos 

del pa!s con el exterior - balanza de pagos -, las e~ 

portaciones y las importaciones - balanza comercial -

y el crédito que la banca internacional otorga, o es­

t~ dispuesta a otorgar al pa!s. 

Con todo, de la superficial ejemplificación del uso -

de información del medio económico en que tiene lugar 

la actividad de la empresa, no se pretende sino des-­

prender el esbozo de una herramienta m~s de an~lisis 

de crédito, que obligadamente debe ser manejada por el 

funcionario bancario que desarrolla actividad credit~ 

cia. 

Lo que se ha pretendido, m~s que nada, es mostrar la 
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existencia de esa herramienta y la posibilidad de su 

uso, que, de ser necesario, puede ser efectuado por -

profesionales en materia econ6mica, ya sea de la pro­

pia instituci6n o externos. 



1.3 EL PAPEL DE LA BANCA EN EL FINANCIAMIENTO DE LAS 

EMPRESAS. 

En los momentos actuales la cuesti6n es todav!a más -

relevante. Ante la crisis por la que atraviesa el pa­

!s, los valores nacionales, los objetivos y la forma 

de alcanzarlos están siendo justamente reexaminados. 

An!micamente, la comunidad está preparada para aban­

donar aquellos caminos que no resultaron convenien-­

tes. Más aún, todos los participantes de la vida s~ 

cial sienten la necesidad de emitir opiniones respe~ 

to a nuestros objetivos, instituciones y pol!ticas. 

Este foro es el más apropiado para considerar el te­

ma del financiamiento a las empresas. 

Siendo tan amplio el carácter de nuestra crisis, se 

han presentado cambios en situaciones prevalecientes 

durante muchos años, que inciden con profundidad en 

los aspectos bancarios y financieros. 

En un pa!s que siempre busc6 la estabilidad de pre-­

cios, la inflaci6n se ha adueñado -aunque sea tempo­

ralmente- del asiento principal en nuestro actual es 



cenario. A pesar de que la libre convertibilidad era 

una característica ·casi imposible de separar de nues­

tro quehacer financiero, operamos ahora bajo control 

de cambios. 

Acostumbrados los depositantes en los bancos a operar 

en pesos y en dólares, después de una conversión for­

zosa de depósitos en los bancos, Las empresas media­

nas y grandes y el propio Gobierno Federal solían ob­

tener créditos muy importantes del exterior¡ esta - -

fuente de recursos no estará disponible durante al- -

gdn tiempo. 

El propio mercado accionario, que parecía tener en -­

años recientes un crecimiento firme y sostenido, ha -

sido afectado por la incertidumbre que caracteriza -­

los dltimos tiempos. 

En el campo de la actividad económica nacional, 6sta 

por primera vez ha sido afectada por la crisis en gr~ 

do tal, que despdes de muchos años se ha presentado­

ya una baja, que es seguro será temporal, en el pro­

ducto e ingreso real de la nación y de los individuos. 

Por supuesto, las empresas ahora se han encontradode 
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de pronto con muy altas tasas internas de interés y 

una fuerte elevación de la expresión en pesos de sus 

adeudos en dólares. 

Dentro de este marco cambiante de situaciones, en -­

donde ninguna empresa y ningGn individuo han dejado 

de ser afectados, la banca mexicana, nacionalizada -

en Septiembre de 1982, destaca como una de las inst! 

tuciones que por su solidez, arraigo en la economía 

y en la comunidad nacional, puede hacer una contrib~ 

ci6n fundamental a corregir nuestros problemas. 

El mero reconocimiento de que la banca mexicana tie­

ne una papel importante que jugar ya expresa la opi­

nión, a m~ juicio generalizada, de que ha demostrado 

ser extraordinariamente sólida, en tiempos financie­

ros muy difíciles. 

Los bancos mexicanos, ahora como Sociedades Naciona­

les de Crédito, tienen como base de su fortaleza, la 

confianza que en ella ha mostrado el pGblico deposi­

tante. Esta confianza acompañada, como lo est~ sie~ 

do, por el éxito de la política gubernamental que d~ 

sea evitar el deterioro interno y externo de la mene 



da, y por la continua presencia de un alto grado de 

profesionalismo y sentido de responsabilidad de qui~ 

nes laboran en las instituciones bancarias, permite 

que el papel de la banca en apoyo de las actividades 

productivas nacionales pueda acentuarse considerabl~ 

mente. 

Hay datos alentadores de esta confianza del pGblico 

en la banca. Durante el per!odo de agosto 1982 a -­

agosto 1983, la captación de la banca comercial meK! 

cana ya nacionalizada se elevó en medida significat! 

va - 56.1% - no obstante los graves problemas finan­

cieros presentados. Naturalmente, el crecimiento en 

t~rminos reales fue afectado por la inflación. 

No podemos ignorar que la banca meKicana, conforme -

se han desarrollado otras instituciones financieras, 

tales como la Bolsa y casas de valores, las campa- -

ñ!as de seguros y las arrendadoras entre otras, no -

juega_ya un papel Gnico como fuente de financiamien­

to. 

se han creado otros intermediarios institucionales y 

fortalecido la oferta de otros recursos e instrumen-



tos financieros. Hasta mediados de 1982 las empre­

sas grandes y medianas tenían además a la banca del 

exterior como fuente muy importante de financiamien­

to. 

Las fuentes internacionales de crédito a las empre­

sas volverán a estar disponibles al mejorar nuestra 

economía. 

Todo ello nos permite observar que las nuevas socie­

dades nacionales de crédito y la banca gubernamental 

de fomento, no representan necesariamente la fuente 

exclusiva de intermediaci6n de recursos. 

No obstante lo anterior, a mi juicio, seguirán sien­

do las más importantes,pucs su cobertura de sucursa­

les en todo el pa!s y la gran diversidad de instru-­

mentos para inversi6n de recursos que ofrecen a los 

ahorradores, determina que la banca siga siendo pre­

dominante en la captaci6n del ahorro financiero. 

Es forzoso, sin embargo, explorar con más profundidad 

el papel que la banca puede jugar como canalizadora -

de créditos dentro de la economía nacional. Es natu-­

ral que la comunidad formule preguntas sobre la orie~ 



taci6n.de la actividad bancaria, ahora que el Gobie! 

no es accionista mayoritario. 

Algunos piensan que dedicará una mayor proporción de 

sus recursos al sector pGblico y disminuirá los apo­

yos financieros a la empresa privada. Otros consid~ 

ran que aumentarán los créditos preferenciales a la 

vivienda popular, a la empresa mediana y pequeña y a 

los campesinos de bajos ingresos, y que esto afecta­

rá el crédito canalizable al sector privado manufac­

turero y al comercio. 

Por mi parte me permito adelanta la opinión de que -

la banca nacionalizada -una vez vencido el carácter 

explosivo de la crisis económica y financiera nacio-­

nal y avizorado el camino de la recuperación- se per­

fila como el instrumento básico también de canaliza-­

ci6n de los ahorros nacionales a su empleo productivo, 

Su papel será más destacado por el vacío relativo que 

durante algGn tiempo dejará el financiamiento del ex­

terior, y por el desarrollo, que en épocas de incertl 

dumbre será necesariamente lento, de otros intermedia 

rios financieros más sujetos que la banca a ser afee-



tados por la falta de confianza del inversionista, en 

la solidez de muchas empresas que tienen ahora probl~ 

mas financieros. 

Planteado as!, el papel fundamental de la banca en el 

futuro, éste debe desahogarse a través del adecuado -

cumplimiento de varias responsabilidades fundamenta-­

les que la banca nacionalizada tiene para apoyar a -­

las empresas: 

a) Canalizar recursos crediticios a todas las activi­

dades económicas. 

b) Canalizar en forma selectiva en mayores volúmenes 

y rn~s ef icazrnentc, recursos a los sectores m&s "2 

cesitados, de acuerdo con el plan de prioridades 

que establezca el sector público. 

e) Promover y financiar en mayor escala y m~s adecu~ 

damcnte la expansión de las empresas existentes y 

de las nuevas, poniendo énfasis especial en las -

consideradas más necesarias dentro de las priori­

dades nacionales. 

d) Reestructurar la posición financiera de todas las 



empresas que lo requieran para acelerar su vuelta a 

una actividad sana y creciente. 

e) Reducir al máximo posible las tasas de interés P! 

sivas y activas y los diferenciales de intermedi! 

c16n financiera. 

f) Propiciar la generación de ahorro voluntario, su 

retención y estabilidad dentro del país. 

Debemos comentar a continuación más detalladamente 

sobre estas responsabilidades. 

i) Debe la banca nacionalizada, en primer lugar, se­

guir canalizando recursos para todas las activida 

des económicas. 

ii)La canalización de créditos preferenciales a sec­

tores económicamente débiles es ya una actividad 

que caracteriza a la banca mexicana. Somos una -

país con enormes diferencias tanto en ingresos de 

la población como en eficiencia productiva y mon­

to de recursos de los productores. 

Por ello las autoridades nacionales, a través de 



de disposiciones del Banco de México o de fideicomi­

sos de fomento econ6mico, han canalizado, por conduc 

to de la banca privada, ahora nacionalizada, sumas -

importantes en condiciones preferenciales de tasas -

te interés, y a menudo con asistencia técnica, hacia 

los agricultores de bajos ingresos hacia la pequeña 

y mediana industria, hacia la vivienda de tipo popu­

lar, al financiamiento de las exportaciones y a la -

promoci6n de nuevas empresas. 

Es natural que la banca nacionalizada procure aumen­

tar en cierta medida el volumen de recursos canaliz~ 

dos a estas actividades. La experiencia de la banca 

en la recuperaci6n de estso préstamos ha sido por lo 

general ampliamente satisfactoria. 

La banca nacionalizada debe nacer frente a sus res-­

ponsabilidades aumentando sus esfuerzos en este cam­

po. 

Dentro del programa de reordenamiento econ6mico no -

sería correcto que, en momentos en que la inflaci6n 

y el desempleo afectan los ingresos reales y nomina­

les de las familias, se disminuyera el apoyo a estas 

actividades o se elevaran las tasas de interés a las 



mismas, aun cuando se dieran facilidades para el pago. 

Nunca como ahora está tan comprimida la porción que -

las familias y los pequeños productores pueden dedi-­

car al pago de vivienda o a financiar sus actividades 

productivas. 

Por otra parte, el subsidio relativo que proviene de 

un alza s6lo temporal de la tasa pasiva de interés p~ 

ra evitar la salida de capitales, representa un papel 

bastante modesto en los ingresos de la banca. Además 

dados los muy importantes recursos de la banca, un -

aumento porcentual moderado en la proporción que re-­

presentan estos créditos en los recursos totales de -

la misma, si bien significan una importante canaliza­

ción adicional, no afectaría el volumen de crédito a 

las demás actividades productivas nacionales. 

iii)La promoción del financiamiento requerido para el 

desarrollo económico es también indispensable: dentro 

de un país en proceso de desarrollo como el nuestro, 

sin una suficiente acumulación de capital físico y­

financiero y con ahorros a menudo menguados por el -­

efecto de la inflación es aGn más importante. 

En épocas normales la banca tiene que jugar un papel 



fundamental en promover el crecimiento de las empre­

sas existentes y la creación de otras nuevas, media~ 

te financiamientos en mayor volumen y de caracterís­

ticas más adecuadas a la finalidad deseada. 

Es de mencionarse que las instituciones bancarias, -

mexicanas, aunque en una forma generalizada, ya ha-­

b!an iniciado un papel importante como promotoras y 

financiadoras de inversiones industriales a largo 

plaso. Participaban también crecientemente, en fo! 

ma accionaria, sea con car~cter minoritario o mayori 

tario, en la expansión y promoción de empresas. 

Algunas instituciones actuaban absorbiendo temporal-­

mente acciones y colocándolas en el mercada al conso­

lidarse la posición de las empresas as! financiadas. 

Esta labor de la banca mexicana, muy importante en -­

épocas de normalidad, debe ahora representar una de -

sus prioridades básicas. 

En los altimos diez años de inflación acelerada, la -

planta industrial mexicana a todos los niveles ha en­

contrado que su flujo de recursos y su capital de op~ 



ración han disminuido en términos reales. Asimismo, 

el aumento en sus pasivos ha disminuido correlativa­

mente su relación capital/pasivo, a la vez que una -

detención intempestiva del volumen normal del crédi­

to externo a la industria, obligadamente la orienta 

a buscar financiamiento interno. 

La banca mexicana debe alargar ahora los plazos de -

crédito a la industria nacional, dándose as! mayor -

seguridad. La tendencia descendente que han mostra­

do en los a1timos meses las tasas de interés de las 

operaciones activas y pasivas, propicia también esa 

nueva pol!tica de ampliación en los plazos de los -­

créditos. 

En la medida que las empresas emitan valores a medio 

y corto plazo para financiarse, la banca también de­

be tomarlos, sea como underwriter o en el propio me~ 

cado de valores, para dar liquidez a éste, 

De igual manera, la banca debe contemplar una reanu­

dación de su apoyo accionario a las empresas que ex­

pandan sus instalaciones, as! como a la promoción de 

nuevas empresas. 
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Este esfuerzo de la banca debe ser manejado como ca­

talizador de aportaciones adicionales, de recursos -

por parte de los accionistas de las empresas que es­

tén en posibilidad de hacerlo, sin pretender ser ma­

yoritaria o controladora. 

iv)Reestructura, sin embargo, las finanzas de las 

más grandes industrias nacionales -s nuestro reto 

principal. Debemos reconocer - como ya se apunt6 en 

esta misma exposici6n - que las fuentes principales 

de generaci6n de nuevas inversiones se encuentran en 

una condici6n financiera sumamente difícil, que no -

permite a las empresas más dinárr,icas canalizar recu!. 

sos adicionales a la inversi6n y a la generaci6n de 

empleos. 

Muchos buenos proyectos de inversi6n tienen dificul­

tades maydsculas para encontrar capitales privados. 

Esta situaci6n debe ser enfrentada con el realismo y 

la responsabilidad que debe caracterizarnos. Una as 

tividad empresarial dinámica, sea privada o de coin­

versi6n con el Estado, es vital para evitar con opo!. 

tunidad el peligro econ6mico y social de un estanca­

miento econ6mico prolongado. 



La banca debe formular políticas y participar media~ 

te créditos especiales a largo plazo, o con partici­

paciones accionarias preferentes y comunes, en la ª! 

pansión y promoción de empresas básicas en la produ~ 

ción de materias primas, de bienes de inversión y de 

consumo, de aliento a las exportaciones o sustitu- -

ción de importaciones. 

Esta participación tendrá que ser sólo temporal y de 

ninguna manera contemplar el control pGblico de las 

empresas que, por sus características, deberán perm~ 

necer en el sector privado, 

NO debemos olvidar que la participación en la activi 

dad de la industria nacional puede menguar si ésta -

se estanca, en tanto que las empresas con participa­

ción importante de compañías extranjeras, estarán -­

más capacitadas para financiar aumentos de su inver­

sión. 

No sería de ninguna manera conveniente tratar de e~ 

rregir el problema de las empresas con capital ex-­

tranjero. El camino correcto es poyar a la industria 

nacional en estos momentos difíciles. 



Afortunadamente, las autoridades en materia econ6mi­

ca y financiera ya han visualizado el problema y le 

están haciendo frente en su diversa complejidad, me­

diante varios esfuerzos realizados y por realizar. 

Uno de ellos, manejado con éxito por el sector gubeE 

namental y aceptado por la mayor parte de las empre­

sas, consistió en programas de reestructuraci6n de -

la deuda externa del tipo Ficorca, que extendi6 los 

créditos internacionales, evit6 incertidumbres cam­

biarías y suvizó gastos financieros. 

Otro consite en la reestructuración de la deuda de -

las empresas con la banca mexicana, a través de li-­

neamientos que ésta ha diseñado y que las autorida-­

dcs financieras han aprobado. 

Los lineamientos instruyen y orientan a todos los 

bancos para extender los plazos de la deuda contra-­

!da •por las empresas, para reacomodar garantías cua~ 

do sea necesario, y para reducir y suavizar en el -­

tiempo las tasas de interés, uniformando la posición 

de los bancos. También serán posibles apoyos de cr~ 

dita subordinados y, en algunos casos, participacio-
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nes de tipo accionario que permitan a las empresas -

sobrevivir. 

Este programa, al igual que el programa Ficorca, en 

marcha desde hace meses a través de la banca mexica­

na, ha avanzado considerablemente y sus primeros fr~ 

tos están a la vista. 

Sin embargo, el pa!s no solamente necesita una indu! 

tria que responda con vigor al reto que todos los 

d!as tiene México de elevar su nivel de vida, de 

crear nuevos empleos que absorban a los desempleados 

en la crisis y a los numerosos mexicanos que entran 

constantemente a la fuerza de trabajo. 

S6lo un conjunto de medidas orientadas cspec!ficame~ 

te a mejorar el flujo de recursos a la industria na­

cional y a reducir los costos financieros actuales 

de las empresas más afectadas, puede vigorizarlas y 

convertirlas en agentes activos de la recuperaci6n -

nacional. 

De no hacerlo, cada vez su endeudamiento será mayor, 

sus costos financieros crecientes las imposibilita-­

rán para poder producir y exportar con éxito, y, con 



ello, gravarán el resto de la econom!a nacional en -

vez de apoyarla. 

En este reto, el más importante que ha tenido la in-­

dustria nacional en tiempos modernos, la banca mexic~ 

na puede tener una participación sumamente importante 

a través de esquemas especiales que le permitan part! 

cipar, portegiéndola debidamente de parte de los cos­

tos y riesgos de este esfuerzo de salvamento que no -

puede absorber. La muy importante liquidez que tiene 

la banca en la actualidad podrá tener as! un aprove-­

chamiento oportuno. 

V)Dentro del papel que la banca debe tambi6n jugar en 

una econom!a con grandes necesidades de capital, in-­

terviene un volumen y costo del crédito adecuado al -

desarrollo de las actividades. 

Tiene ah! en los meses y años próximos la banca mexi­

cana una oportunidad adicional de ayudar a todas las 

empresas productivas. 

La reducción del d6ficit del sector pGblico, al avan­

zar el programa de ajuste establecido por la actual -



Administraci6n, tiene como efecto inevitable una lib~ 

raci6n en términos reales de recursos disponibles por 

los intermediarios financieros. 

Por otra parte, la reducci6n en la tasa de inf laci6n y 

la mayor estabilidad en materia cambiaria propician -

una reducci6n de las tasas de interés. 

Todo ello permitirá en lo sucesivo a la banca hacer -

una creciente contribuci6n de recursos a la industira, 

con tasas de interés más bajas. 

Asimismo, la propia disminuci6n de las tasas de inte­

rés pasivas las acercará a la tasa de dividendos de 

las acciones, con lo cual será posible a la banca ce~ 

templar una participaci6n en apoyo a empresas median­

te inversiones en acciones con bursatilidad y utilid~ 

des razonables. 

Por otra parte, si el Estado está logrando financiar­

se en el mercado de dinero y capitales, podrá, paula­

tinamente, reducir su acceso al encaje legal bancario. 

Con ello las instituciones de crédito estarán en pos~ 

ci6n de aumentar su cartera de crédito en la medida -

que les permita reducir el diferencial entre las tasas 



de interés que cubren y las que cargan al acreditado. 

vi)Finalmente, es pertinente mencionar que la labor -

vital de financiamiento del desarrollo industrial y -

de las propias necesidades del sector pdblico descan­

sa, indudablemente, en la capacidad que tenga la ban­

ca para propiciar el ahorro interno, apoyada en la p~ 

lítica gubernamental de defensa del poder adquisitivo 

de los ingresos y ahorros de la comunidad. 

La banca nacionalizada, en paises en etapa de desarr~ 

llo como el nuestro, con numerosos habitantes locali­

zados en zonas de ingresos medios y bajos de las gra~ 

des ciudades y en muchas poblaciones medianas y pequ~ 

ñas de todo el pais -personas que s6lo tienen a la s~ 

cursal bancaria como dnico contacto con el aparato f! 

nanciero- tendrá que seguir constituyendo la institu­

ción captadora y propiciadora por excelencia del aho­

rro nacional. 

No es por azar que el porcentaje de captaci6n de dep~ 

sitos y ahorros de la banca mexicana y de las instit~ 

cienes que la componen, está relacionado con la pene­

traci6n de las sucursales bancarias en extensas zonas 
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urbanas y en todo el territorio nacional. No es por 

azar tampoco que la banca mexicana hace uso extenso -

del medio publicitario en competencia con los vended~ 

res de artículos suntuarios o innecesarios, para con­

vencer a los mexicanos de que ahorren y usen los ser­

vicios bancarios. 

Si la banca mexicana va a hacer la aportación que re­

quieren las actividades econ6micas nacionales para cr~ 

cer, y esta aportación será valiosa en la medida en -­

que sea abundante y barata, la banca mexicana debe co~ 

tinuar penetrando con sus posibilidades de captación y 

de servicio bancario en todo el territorio nacional, y 

debe continuar disponiendo de instrumentos publicita-­

ríos y del contacto directo con los depositantes y ah~ 

rradores, para no descansar sólo en el instrumento de 

una tasa de interés elevada que, como espada de dos -

filos, por una lado transfiere en ocasiones una parte 

demasiado importante del ingreso nacional a la clase 

rentista, y por el otro limita el acceso a un crédito 

barato a los sectores productivos nacionales, 
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l.4 Clasificación del Crédito 

La "intermediación en el crédito" es una de las acti 

vidades más importantes de la banca moderna y para -

conocer las "las operaciones activas" (el crédito -­

bancario), es necesario realizar un estudio de los -

diversos créditos que ofrece a sus usuarios la llama 

da "banca rnOltiple". 

Los usuarios de crédito son generalmente de dos ti-­

pos: los que "producen" y los que 11~"· Aun-­

que la banca rnaltiple tiene siempre la posibilidad -

de atender a sus usuarios, enfoca su promoción prin­

ciplarnente a los clientes que utilizan crédito en -­

forma secundaria con clientes eventuales o aislados, 

corno pudieran ser los inversionistas y los que pres­

tan servicios, 

Para los sujetos de crédito dedicados a la produc- -

ción y/o distribución la Banca ofrece diversos fina~ 

ciarnientos que en conjunto se denominan "crédito tr~ 

dicional". 

Para los que consumen y tienen necesidades de crédito, 
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la Banca otorga financiamientos específicos. Es-­

tos son para personas físicas "consumidores" y se d! 

nominan 11 crádito menudeo". 

Definición de Crédito Tradicional: 

Son las "operaciones activas" de los bancos de depó­

sito, ahorro, financiero o mtíltiples ("Banca Comer­

cial") que, por exclusión, no son Crédito Menudeo -­

(préstamos personales, préstamos para la adquisición 

de bienes de consumo duradero, o crédito a través de 

tarjeta). Originalmente el Crédito Tradicional com­

prendía sólo las operaciones de descuento, préstamos 

directos en sus diversas modalidades y prendarios. 

Posteriormente, se incluyen también los créditos de 

avio y refaccionarios, los créditos comerciales, etc. 

En términos generales puede decirse que le Crédito -

Tradicional financ!a: 

Operaciones en tránsito. 

II Necesidades temporales de tesorería. 

III Ventas a crédito documentadas o no. 

IV Fomento o desarrollo. 

V El fomento del comercio exterior. 
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VI El fomento a la distribución. 

Desarrollo de las alternativas del Cr6dito Tradicional. 

I De las operaciones en tránsito. 

Los usuarios habituales en este tipo de crédito, son 

personas físicas o morales que reciben dinero en docu­

mentos de fácil realización, como pudieran ser cheques, 

vales postales o giros telegráficos. 

Estas personas para hacer efectivo tales documentos, 

o para que se los abonen en 11 firme 11
, acuden a una ins­

titución de crédito a efecto de que les anticipe el i~ 

porte consignndo. 

Est¡is operaciones dan nacimiento a un "crédito", ya 

que la institución pone a disposición del cliente la­

cantidad dP. que se trate, existiendo el riesgo de que 

no se puedan cobrar tales documentos. 

Las operaciones que se catalogan como operaciones -

en tr~nsito son dos: el "cobro inmediato" y las 11 rem~ 

sas en camino" (sobre el país y sobre el extranjero) • 
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El "cobro inmediato" implica el pago o el crédito en 

"firme" de "vales postales", giros telegráficos, ch~ 

ques girados por particulares, instituciones, empre­

sas, etc., pagaderos en la misma plaza del banco que 

otorga el crédito. 

Las "remesas en camino" constituyen en operaciones -

similares, con la variente de que los documentos son 

pagaderos en otras plazas. 

Este tipo de cr~dito puede ser peligroso y se otorga 

a aquellas personas que habitual o esporádicamente -

reciben en pago este tipo de documentos, en el curso 

de sus operaciones normales. 

Los funcionarios bancarios pueden celebrar estas op~ 

raciones dentro de las normas establecidas y hasta -

por el monto de sus facultades. 

Si un cliente habitualmente acude al Banco a solici­

tar se le abones en "firme"• en su cuenta de cheques, 

documentos de cobro inmediato o remesas, es prudente 

establecer la "l!nea de crédito" en esos renglones. 

Cuando el monto de la operación sea en exceso de la 
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l!nea de crédito o de las facultades individuales, se 

deberá tramitar una solicitud especial. 

Al autorizar este tipo de créditos se debe evaluar -­

cuidadosamente el riesgo que se está tomando, ya que 

buena parte de los quebrantos por créditos no recup~ 

rados provienen de 11 remesas 11 y en menos proporci6n -

de "cobro inmediato". 

Un sinnt!mero de fraudes y "jineteo" de dinero tienen 

su origen en el uso indebido de esta modalidad de f i 

nanciamiento. 

Desde el punto de vista positivo, este crédito es muy 

adecuado a la necesidad de los clientes, ya que les -

proporciona liquidez inmediata, 

Al operar "remesas" y "cobro inmediato•, el funciona­

rio debe establecer un control de lo que est~ autori­

zado y tomar en cuenta las "devoluciones" y las cau-­

sas que las propician, as! como los "riesgos" que le 

representan sus clientes por utilizar este tipo de -­

crédito. Un procedimiento sano de vigilancia es el -

conocer el volumen de negocios que el cliente realiza 



en otras plazas, para ver si hay congruencia con el 

monto de sus riesgos en este renglón. 
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II Financiamiento para necesidades temporales de teso 

rer!a: 

Este tipo de servicio es otorgado por todas las -­

instituciones de crédito que conforman la llamada - -

11 banca comercial". 

Muchos tratadistas de la materia bancaria, al ha-­

blar de los tipos de crédito consideran al "directo" 

o "quirografario" como uno de los más versátiles y -­

clásicos. 

Se trata de un préstamo para necesidades eventua-­

les de caja, y se opera con la sola garantía personal 

de quien se obliga en el título de crédito que, en el 

caso, es un pagaré. 

En algunas situaciones el préstamos directo recla­

ma para su otorgamiento, garantías adicionales, pers~ 

nales o reales, tales como segundas firmas en forma -

de aval o prendas en dep6sito. 
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Definición del préstamo directo. 

"Prestamo bancario en virtud del cual el banco acred.!_ 

tante entrega una determinada cantidad de dinero al -

acreditado (llamado también "prestatario") quien se -

obliga a devolver en fecha determinada la cantidad r~ 

cibida mas el pago de un interés pactado". Puede - -

existir la modalidad de cobrar los intereses en forma 

anticipada, al suscribirse el documento. 
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El préstamo bancario, jur!dicamente se realiza bajo 

un contrato que se denomina "mutuo" que se formaliza 

con la suscripci6n de un pagaré. El mutuo es un - -

acuerdo de voluntades por medio del cual se presta -

dinero o cualquier otro objeto fungible. 

El directo no debe darse - al menos en lo prudente -

en las siguientes circunstancias: 

a) Como un crédito revolvente, ya que es un vi­

cio. 

b) Cuando se pueden otorgar otros créditos - s~ 

gan la naturaleza del giro del negocio y de~ 

tino del crédJ.to - para fortalecer capital -

de trabajo. 

c) Cuando se "presuma" que por el destino que -

se le va a dar, no podrá ser pagado a su ve~ 

cimiento. 

d) Cuando se infiera que el destino del crédito 

implicará compra de activos fijos. 



f) Cuando se infiera que con el crédito se paga­

rán descuentos, créditos preferentes o bien -

adeudos vencidos. 

g) Para cubrir sobregiros. 

h) Cuando se renueven total o parcialmente, en -

forma permanente. 

Es importante que el operadora se entere del destino 

del crédito, como importante es conocer que se recup~ 

rará a su vencimiento. 

Existe la posibilidad de renovaciones segGn lo estip~ 

lan las normas de crédito. 

Los intereses que se cobran en este tipo de créditos, 

generalmente se hacen efectivos "por anticipado". 

Los pagarés que formalizan este tipo de operaciones -

deben cubrir requisitos legales. La Ley Genral de Tf 
tules y Operaciones de Crédito en su Artículo 170 co~ 

signan tales requisitos. 



Sobre el destino del crédito directo. 

Estos créditos (el directo y sus modalidades que ve­

remos más adelante) deben estar destinados al finan­

ciamiento del llamado capital de trabajo. Sin embar 

go, es importante señalar que se trata de financia-­

miento esporádico y no de una fuente continua de -­

apoyo al capital de trabajo del acreditado. 

En efecto, la naturaleza del préstamo directo "pres~ 

me" una utilización del dinero como un "apoyo justi­

ficado" al fotalecimiento del flujo de efectivo, pe­

ro como pueden ser distintos los usos del crédito, el 

banquero no puede tener un control efectivo del dest! 

no. 

En todo caso el destino, de no implicar apoyo al for­

talecimiento del "capital de trabajo", podrá tener -

otros fines, siempre que no los prohiba la ley y - -

exista suficiente capacidad de pago del acreditado. 

~· Es muy comGn por parte de la clientela sol! 

citar "créditos puente" en forma de quirografarios, -

mientras instrumenta cualquier otro crédito, como p~ 
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diera ser un hipotecario, un refaccionario o uno de -

habilitación o avío. Es muy frecuente que ocurran r~ 

trasos en la recuperación de estos "créditos puente" 

por muy diversas causas. 

Algunas modalidades de los préstamos directos: 

l. Préstamos directos específicos a algQn giro: 

(en forma excepcional) 

a) Préstamos a ganaderos (a 90 d!as general­

mente). 

b) Préstamos a agricultores (para gastos de -

recolección) (a 90 días), 

Por supuesto los créditos ideales para las as 

tividadcs mencionadas, son los refaccionarios 

y los de habilitación o av!o, 

2. Préstamos directos con garantías personales 

adicionales: 

a) Con aval (segunda firma) de una o varias -

personas físicas. 

b) Con aval o firma solidaria de una o varias 

personas morales. 

c) Con garantía bancaria (Stand by/aval banc.'!_ 



rio). 
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d) Con carta fianza (procedimiento poco usual) • 

3. Préstamos directos con garantía colateral (do­

cumentos), 

4, Préstamo prendario (la garantía es la prenda s~ 

bre mercancía o valores) • 

• NOTA: Para algunos banqueros el préstamo 

prendario no es una modalidad el -

préstamos directo. 

S. Préstamos directos para la preexportación, ex-­

portación y sustitución de importacione•, y , -

otros. 

III Financiamiento a ventas a crédito, documentadas o -

no. 

Descuentos Mercantiles: 

Son créditos mediante los cuales la institución de 

crédito adquiere, en "propiedad temporal", títulos de -

crédito que pueden ser pagarés, letras de cambio, cte., 

no vencidos, deduciendo del valor nominal del documento, 
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una suma equivalente a intereses y gastos de cobran­

za. 

La caracter!stica de este tipo de créditos es· la 

"autoliquidación", ya que existe una segunda firma -­

que es obligada al pago del documento, 

Los sujetos son: El descontador: banca múltiple. 

(En algunor casos instituciones 

de seguros). 

El descontatario o "cedente": 

Usuario del crédito, 

Cuando se trata de una "descontador" institución -

de seguros, los descontatarios sólo podrán ser instit~ 

cienes de cr!!dito, las que, "redescontarán" t!tulos -

provenientes de cr6ditos de habilitación o avío, re-­

faccionarios y de ventas con reserva de dominio he- -

chas por comerciantes del ramo de la maquinaria agrí­

cola o industrial (Ley General de Instituciones de Se 

guros en su Art!culo 85, fracción XII y, Reglamento -

de operaciones de Descuentos y Redescuentes). 

Este tipo de cr6dito justifica un financiamiento a 
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"ventas habituales", razón por la cual se trata de -

"descuentos mercantiles". 

Siempre es importante conocer el origen del t!tulo 

que se descuenta, para as! inferir que efectivamente 

nació de una verdadera "operación comercial", verif.!_ 

cándose que no se trate de una simulación. En la jer 

ga bancaria, el "papel simulado" es el que se libra a 

cargo de personas inexistentes, con cuyos documentos, 

en un momento dado, se puede configurar el delito de 

fraude. 

Tampoco debe tornarse para su descuento "papel de -

complacencia", que es aquel que se origina con base a 

realciones personales no financieras de una operación 

no comercial. 

Este crédito se dará a quien efectivamente, por la 

naturaleza del giro que tiene, genera este tipo de d~ 

cumentos. 

Resulta evidente que el descuento "no comercial" 

no sea aconsejable, ya que la liquidación es riesgosa. 

De aceptarse, deberá investigarse el origen legal del 
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documento. 

El descuento no es renovable, Si al vencimiento -

no es pagado por la segunda firma obligada, la Insti­

tuci6n se reserva el derecho de cobrar directamente -

al usuario del crédito. 

Es importante verificar - en el caso de sociedades 

o cualquier otro tipo de personas morales - que la d~ 

cumentaci6n que se descuenta esté suscrita por las 

personas facultadas. 

En algunas ocasiones, el operador de crédito se e~ 

cuentra con documentos edndosados. Se debe observar 

la continuidad y literalidad de los endosos, Igual-­

mente, y esto ya es un concepto operacional, se debe 

verificar que el documento a descontar se endose "en 

propiedad" a la Institución. 

Se dar~n casos en los cuales pnra otorgar el créd! 

to se condicione una garantía personal adicional (da­

da por persona física o moral) , en tales casos es el 

"aval" el que procede. 

Por aspectos pr~cticos muchas veces no se estampa 
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el "aval" en cada documento, La Instituci6n prevé -

tal situaci6n y tiene diseñada una forma denominada 

"carta fianza" que ampara límites máximos de garan- -

t1a personal a favor del Banco, por lo que se refiere 

a descuentos; en este caso la garantía es la fianza, 

a falta de aval en cada documento, 

Hablar del "protesto• es importante. Los documen­

tos se protestan por falta de pago (no por falta de -

aceptación", ya que no se pueden descontar documentos 

no aceptados, salvo el caso de descuentos a corto pl~ 

zo, segón se señala más adelante) • 

cuando el girador - cedente no desee que los docu­

mentos se "protestenº, deberti anotar en el anverso del 

t1tulo la leyenda "sin protesto". 

En principio todos los documentos deben contener la 

leyenda "con protesto" o 11 sin protesto". 

El "protesto" se hace para conservar las acciones 

jur!dicas de regreso, es decir, contra todos los obl! 

gados. Si el protesto no se hace entiempo, se pierde 

la acción de regreso. 
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Modalidades 

a) Descuento a corto pla20: Se trata de le-

tras sin aceptar, hasta por un término de 10 -

días vista, acompañdas o no de facturas y/o c~ 

nocimientos de embarque. 

b) Descuento de crédito en libros:La Ley General 

de títulos y Operaciones de Crédito, en su Art. 

288, indica: 

"Los créditos abiertos en los libros de comcr-­

ciante podrán ser objeto de descuento, aún cuan­

do no estén amparados por títulos de crédito -­

suscritos por el deudor". 

Otras Modalidades 

a) Descuentos en garantía real: (Hasta año, y 

excepcionalmente a plazo superior). 

b) Descuentos con garantía: (Generalmente -

"prenda" o "con reserva de dominio" sobre el -­

bien que garantiza). 

Recomendaciones: Al descontar un documento se deberá 



verificar: 

1) Que no aprezcan como giradores, beneficiarios -

endosantes y/o cedentes, simples denominaciones 

comerciales sin personalidad jurídica, 

2) Que tratándose de empresas, se estampe clara-­

mente la antefirma de la sociedad y esté suscr! 

to por personas legalmente facultadas, 

3) Estampar el endoso en propiedad precisamente -

arriba de la firma del cedente, 

V Créditos al fomento o desarrollo. 

Tradicionalmente son los créditos de habilitaci6n 

o av!o, los refaccionarios, créditos simples con ga-­

rant!a hipotecaria, créditos simples, en cuenta co- -

rrionte, y las hipotecas industriales, agrícolas o 9! 

naderas. 

Estos financiamientos son aperturas de crédito y -

créditos condicionados. 



Los créditos de habilitación o av!o y los refaccion! 

rios son otorgados por la banca mGltiple, de depósi­

to, ahorro, financieras, uniones de crédito; los res 

tantes son créditos otorgados generalmente por fina~ 

cieras o banco mGltiples, 

Crédito de habilitación o av!o. 

Es una modalidad de "apertura de crédito", con -­

destino espec!fico. La Ley Genral de T!tulos y Ope­

raciones de Crédito en su art!culo 321 indica: 

"En virtud del contrato de crédito de ha­

bilitación o av!o, el acreditado queda -

obligado a invertir el importe del cr6d! 

to precisamente en la adquisici-on de -­

las materias primas y materiales, y en -

el pago de los jornales, salarios y gas­

tos directos de explotación indispensa-­

bles para los fines de la empresa". 

Refaccionario. 

También se trata de una modalidad de "Apertura de 
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de Crédito", con destino específico. Préstamo que -

se concede para el fomento de actividades económi-­

cas que señale Hacienda por conducto del Banco de Mé 

xico. 

La misma ley mencionada,en su artículo 323 indica: 

"En virtud del contrato de crédito refac 

cionario, el acreditado queda obligado 

a invertir el importe del crédito prec! 

samente en la adquisición de aperos, in!! 

trumentos, Gtiles de la labranza, abo-­

nos, ganado o animales de cría; en la -

realización de plantaciones o cultivos 

c!clicos o permanentes; en la apertura 

de tierras para el cultivo, en la com-­

pra o instalación de maquinarias y en -

la construcción o realización de obras 

materiales necesarias para el fomento -

de la empresa del acreditado". 

"También podrá pactarse en el contrato -

de crédito refaccionario, que parte del 

importe del crédito se destine a cubrir 



las responsabilidades fiscales que p~ 

sen sobre la empresa del acreditado o 

sobre los bienes que éste use con mo­

tivo de la misma, al tiempo de cele-­

brarse el contrato, y que parte, asi­

mismo, de ese importe se aplique a p~ 

gar los adeudos en que hubiere incu-­

rrido el acreditado por gastos de ex­

plotaci6n o por la compra de los bie­

nes muebles o inmuebles, o de la eje­

cuci6n de las obras que antes se men­

cionan, siempre que los actos u oper~ 

ciones de que proceden tales adeudos 

hayan tenido lugar dentro del año an­

terior a la fecha del contrato". 

Los préstamos o créditos refaccionarios podrán de~ 

tinarse, como máximo en un 50%, a cubrir los pasivos 

a que se refiere el segundo p~rrafo del Artículo 323 

de la Ley General de Títulos y Operaciones de Crédito. 

(Correlativo, Art. 125 fracc. V, de la Ley Genral de 

Instituciones de Crédito). 

Créditos simples con garant!a hipotecaria. 

Se trata de créditos cuyo fin sea el fomento de n~ 



57 

~ocios comerciales, industriales, agrícolas o ganad~ 

ros, con garantía real de inmuebles (terrenos y edi­

ficios urbanos destinados para habilitación o explo­

tación comercial), garantía que siempre deberá estar 

a favor de la institución. 

El monto de estos créditos será hasta el 50% del 

valor comprobado de la garantía. 

Créditos en cuenta corriente. 

Necesitan la firma de contrato (Arts, 291, 295 y 

296 de la Ley de Títulos y Operaciones de Crédito). 

''Implican disposici6n de efectivo, media~ 

te la expedición de cheques a cargo del 

banco acreditante, cuantas veces se qui! 

ra y, cuando el monto de lo dispuesto no 

exceda del monto mtiximo contratado." 

Se consideran también créditos simples: 

l. Los préstamos personales. 

2. Los préstamos para la adquisición de bienes -



de consumo duradero. 

Hipotecas industriales, agrícolas o ganaderas. 

Son créditos estipulados en contratos donde el 

acreditante recibe como garantía real la hipoteca so­

bre toda la unidad industrial, agrícola o ganadera. 

Este tipo de créditos es otorgado por las financieras, 

y eventualmente por hipotecarias as! como por instit~ 

cienes de banca maltiple. 

Créditos al Fomento del Comercio Exterior. 

Son los llamados créditos comerciales para las im­

portaciones, y los cr6ditos para financiar exportaci~ 

nes, preexportaciones y sustituciones de bienes y seE 

vicios de importación. 

Los créditos comerciales para financiar importaci~ 

nes son de dos tipos: 

a) Cr6ditos comerciales c/refinanciamiento y/O co~ 

tra aceptación. 

b) Créditos comerciales sin refinanciamiento. 



" Los créditos comerciales con refinancíamiento y co~ 

tra-aceptaci6n, obligan al pago de la mercanc!a impo! 

tada por el banco acreditante a través de un corres-­

ponsal quien manda al acreditante la documentaci6n p~ 

ra rescatar de aduana la mercancía de que se trate, -

documentaci6n previa firma de un pagaré o la acepta-­

ci6n de una letra segGn sea el caso". 

• Los créditos comerciales sin refinanciamiento son -

iguales, con la salvedad de que al momento de entre-­

gar el acreditante la documentaci6n que ampara la me! 

canc!a, el usuario de crédito paga el valor de la mi~ 

ma, gastos, comisiones y otras erogaciones extraordi­

narias~" 

Trat~ndose de exportaciones, los créditos a ellas -

son modalidades directos y descuentos. 

Tambi6n las exportaciones pueden ser financiadas a 

través de préstamos prendarios (con garantía de mer-­

canc!a o artículos manufacturados de origen nacional, 

destinados a la exportaci6n) y de préstamos refaccio­

narios. 



Del fomento a la distribución. 

Se trata de modalidades de directos o descuentos, 

ya antes explicadas al hablar de algunos cr~ditos -­

otorgados por financieras o departamentos financie-­

ros. 
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Cuando se habla en el argot bancario de "arrendamie~ 

to" o de "factoring" se dice que son créditos cuasi­

bancarios, porque generalmente quienes ofrecen tales 

financiamientos son empresas en las que hay intere-­

ses de alguna institución de crédito. 

Algunos bancos tienen como empresas afiliadas arrend~ 

doras y empresas factor, y ofrecen a sus usuarios es 

te tipo de financiamiento como alternativa de los 

créditos tradicionales. 

De las figuras mencionada, el"arrendamiento" ha ten! 

do en los Gltimos años gran aceptación, al grado de 

que todo director de finanzas debe conocer su mecán! 

ca, 

Concepto del arrendamiento como herramienta f inanci! 

ra. 

"Por medio de este financiamiento las empresas ad- -

quieren el uso de maquinaria, vehículo y equipo, - -

obligándose como contra prestación a pagar rentas P! 

ri6dicas durante el plazo de arredamiento. El arre~ 

damiento es un complemento a los financiamientos tr~ 



dicionales, y solamente en algunos casos es utiliza­

do por las empresas como financiamiento Gnico. Esta 

fuente de crédito coadyuva al logro de los objetivos 

de las empresas dedicadas a la producci6n, comercio 

y servicios". 

Prop6sito, 

Se trata de una fuente de crédito destinada a adqui-­

rir bienes de activo fijo para el industrial, el co-­

merciante y la empresa de servicio. 

Caracter!sticas, 

El arrendamiento es un complemento de los financia- -

mientas tradicionales, pudiendo otorgarase a mediano 

y largo plazo, en funci6n de la actividad especifica 

del solicitante, as! como de las caracter!sticas del 

bien arrendado, como pueden ser: valor del mismo, vi­

da Gtil, plazo legal de depreciaci6n, etc. 

En realidad se trata de una modalidad de f inanciamie~ 

~. 

Si el arrendatario selecciona el bien, escoge el pro-



veedor, negocia las condiciones, precios, plazos de 

entrega, garantía de funcionamiento, etc., se trata 

de un financiamiento, ya que la intervenci6n de la -

arrendadora ante el proveedor s6lo se concreta a li­

quidar el importe del bien, contra entrega de la fa~ 

tura extendida a nombre de la arrendadora. 

Concepto de Arrendamiento: 

" Es un sistema de financiamiento mediante el 

cual una empresa puede adquirir el uso de -

activo fijo, pagando rentas peri6dicas, du­

rante un plazo previamente acordado. " 

Características de Arrendamiento: 

l. Contrato sui generis (de género propio) 

2. Plazo forzoso 

3. Sujetos: Arrendador y Arrendatario 

4. El bien arrendado es de uso y nunca de consu­

mo. 

5. El total de las rentas excede al valor de co~ 

pra del bien. 

6. Fuente externa de financiamiento a mediano y 

largo plazo. 

7. El arrendador tiene título legal de propiedad. 
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8. Opci6n de compra del equipo a un precio sim 

b6lico (Residual). 

9. Debe asegurarse el bien arrendado en favor 

de la arrendadora. 

¿Quiénes utilizan el arrendamiento en México? 

Algunos "Tips" para la promoción. 

Por orden de importancia: 

l. Constructoras 

2. Transportistas 

3. Industria química 

4. Industria alimenticia 

5. Perforadoras marinas 

6. Compañías automotrices 

7, Bancos 

s. Compañías de l\viaci6n 

9. otras 

l\ctivos fijos más utilizados por los arrendatarios 

l. Maquinaria pesada 

2. Equipo de transporte 
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3. Equipo de oficina 

4. Maquinaria diversa 

5. Herramientas 

6. Maquinaria especial 

7. Equipo de servicio y mantenimiento 

Comercializaci6n 

Ventajas concretas de este tipo de financiamiento: 

a) No existen gastos por concepto de gravámenes y 

registro pdblico (salvo que se condicione el f! 

nanciamiento con garant!a real) • 

b) A diferencia de otros financiamientos, existe -

la libertad plena del arrendatario de seleccio­

nar el bien y pactar las condiciones de compra 

del mismo, sin compensaciones adicionales para 

el arrendador con cargo al cliente. 

c) Empresas con restricciones para afecta sus act! 

vos puden disponer, mediante el uso de este fi­

nanciamiento, del benficio de nuevos activos f! 

jos, 

d) Evita la inmovilizaci6n de recursos de capital 

en activos de carácter fijo, que pueden canali-



zarse a cubrir otras necesidades financieras 

de la empresa. 
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d) Permite plazos más largos para financiar la -

adquisici6n de quipos. 

f) El importe del financiamiento puede ser por -

el valor total del bien que se adquiera. 

Identificaci6n del riesgo. 

El análisis de los diversos aspectos del riesgo de -

crédito no presenta diferencias entre la concesi6n de 

los créditos tradicionales y el otorgamiento del -

arrendainiento financiero. 

Las compañías arrendadoras generalemente celebran sus 

operaciones a, mediano y largo plazo, por lo que en -

los estudios que se hagan para la evaluaci6n del rie! 

go de crédito se tendrán presentes las caracter!sti-­

cas del bien arrendado y el plazo para aplicar las -­

técnicas básicas generales, segan el caso. 

Ocasionalmente en la celebraci6n de un arrendamiento 

financiero se pueden exigir garantías adicionales, en 

cuyo caso debe inscribirse los contratos en el Regis-



iro PGblico de la Propiedad que corresponda. 

Arrendamiento 

Ventajas para el cliente. 

l. Permite mayor redituabllidad 

2. Evita la inversión 

3. No afecta la capacidad de obtener préstamos 

4. Obtención de un mayor financiamiento: 100% -

del costo de adquisición del bien 

s. Mayores plazos que las insitituciones banca-

rias y financieras 

6, Facilitación del control presupuestal 

7. Mayor liquidez 

B. Defensa contra la inflación 

9. Flexibilidad de ajuste a las necesidades de -

la empresa 

10. Diferimiento de impuestos 

11. Plazos y condiciones cómodos 

Renta 

A diferencia de los financiamientos tradicionales, el 

arrendador cobra una renta periódica, que le represe~ 



ta la recuperación del valor del bien arrendado (co! 

to financiero del dinero, más costo de su administr~ 

ción y utilidad). 

Además en el arrendamiento existe obligación por par­

te del arrendatario, de cubrir el impuesto al valor -

agregado, derivado de la operación. 

Se puede pactar que las rentas periódicas sean varia­

bles. 

Modalidades: 

a) Arrendamiento maestro (Master Lease). 

El arrendatario puede disponer del importe del -

arrendamiento ifnanciero a trav~s de varias exh~ 

biciones previamente convenidas, para adquirir -

diversos bienes en diferentes fechas (dentro de 

un plazo de 180 días). 

b) Venta y arrendamiento ficticio (Sale and Lease­

Back). 

De acuerdo a esta modalidad, una empresa vende -

un activo de su propiedad a una arrendadora, que 

a su vez renta a esa sociedad el mismo activo. 

De esta forma la empresa podrá recibir dinero en 
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efectivo que podrá emplear en otras operaciones 

del negocio. Además aan cuando ha dejado de ser 

propietaria del activo, continaa utilizándolo m~ 

diante el pago de las rentas pactadas. 

c) Arrendamiento neto. 

Es aquél en el cual se estipula que el arrendat~ 

rio cubra todos los gastos inherentes al aprove­

chamiento del bien, tales como gastos de insta!~ 

ción, de seguros, mantenimiento y reparación. 

d) Arrendamiento global. 

Los gastos antes mencionados son por cuenta del 

arrendador y, están comprendidos dentro del mon­

to de las rentas pactadas. 

Procedimiento para realizar un contrato de arrenda- -

miento: 

l, Contacto inicial: 

Para definir necesidades requeridas por el -­

cliente potencial. 

2. Elaboración de propuesta: 

Señalando los términos y condiciones del con­

trato. 

3, Estudio de crédito: 
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Con el objeto en su caso, de aporbar el cr!!di to, 

4. Contratación: 

Celebración del contrato de arrendamiento. 

5. Facturación: 

Se efectaa a la aceptación del equipo por par­

te del arrendatario. 

La arrendadora liquida directamente al preve~ 

dor. 

A partir de la aceptación se empiei:an a f actu­

rar las rentas. 

Factoring. 

Aan cuando en México no es muy usual esta figura, se 

considera importante inclu!rla en este curso, señala~ 

do algunas de sus principales características, ya que 

todo banquero debe estar actualizado por lo que a al­

ternativas financieras se refiere. 

Mientras que el arrendamiento finacía activos fijos -

(bienes de capital), el Factoring financ!a capital de 

trabajo, además de proporcionar servicios de adminis­

tración y contables. 
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Un tratadista del tema señala la siguiente definición: 

El "Factoring es un acuerdo por medio del 

cual, el factor realiza la función de cr~ 

dito y/o cobranza en favor de una empresa 

o comerciante (usuario), o "compra" en -­

firme cuentas por cobrar originadas por -

operaciones de compra venta de mercanc!as 

o derivadas de servicios ••• , ofreciendo -

además al usuario otras operaciones co- -

nexas de naturaleza contable, administra­

tiva y financie'ra. 



TEMA II " LOS FONDOS DE FOMENTO Y GARANTIA " 

2,l, Introducción 

2.2. Generalidades sobre los Fondos 

', 

'• 



2.- LOS FONDOS DE FOMENTO Y GARANTIA 

2.1. Introducci6n 

El Gobierno Federal dentro de sus planes de desarrollo 

econ6mico para el país, ha encontrado en la figura del 

Fideicomiso un magnífico instrumento para apoyar las a~ 

tividades econ6micas prioritarias. 

As! a través de la Secretaría de Hacienda y Crédito -­

PGblico, que actGa como fideicomitente, ha creado en -

Banco de México, s. A. y en la Nacional Financiera,S.A., 

que actaan en carácter de fiduciarias, algunos fideico­

misos cuya estructura semeja la labor de bancos de se-­

gundo piso, toda vez que la forma en que apoyan los f! 

nanciamientos es mediante el descuento del papel prov! 

nente de préstamos otorgados por las instituciones de 

crédito, a las empresas que reGnen los requisitos es­

tablecidos por los fondos. 

Sabido es que el modelo econ6mico de México, en mayor 

o menor grado, contempla el desarrollo agrícola e in­

dustrial, as! como el apoyo de actividades diversas -

que sin ser prioritarias, se consideran merecedoras -
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de ser impulsadas, 

Para el desarrollo económico del pa!s tanto la inici! 

tiva pablica como la privada hacen sus mejores esfue! 

zos y as!, d!a a d!a las decisiones de inversión se -

materializan. 

Toda inversión requiere de f inanciarniento, razón por 

la cual, es importante conocer y aprovechar las dive! 

sas "fuentes de financiamiento" disponibles. 

Estas fuentes son diversas y han sido clasificadas -

por los estudiosos de las finanzas en fuentes inter­

nas y externas. El Sistema Financiero Nacional es -

flexible y se adapta a la necesidades de los diver-­

sos sectores económicos. Canalizar el ahorro y la -

inversión privada hacia la producción, distribución 

y prestación de servicios, es una forma de inspirar 

confianza y de promover una política hacendaría sana. 

Nuestro sistema económico contempla la existencia -

tanto de bancos pablicos, mixtos y privados , con m~ 

ras a alcanzar sus objetivos: servicio social a la -



comunidad, planeaci6n económica interna, impulso a -

todas las actividades productivas, etc. 

Una de las mayores preocupaciones de nuestro gobier­

no es que existan medios económicos suficientes para 

explotar racionalmente los recursos y uno de los me­

dios que utiliza para lograr este objetivo es el ap~ 

yo financiero que otorga a través de los fideicomi-­

sos estatales, que la banca canaliza a través de cr! 

di tos, 



ALGUNOS FIDEICOMISOS DE APOYO FINANCIERO Y ASISTENCIA TECNICA A LA INDUSTRIA 

FONEP Cfeditos para estu:lios de preinversi6n. 
(Forrlo Nacional ele Estu:lios y Proyectos) 

FCl-UN Participaci6n accionaria en el capital, 
(Farcento Industrial) 

FCG\IN Créditos de habilitaci6n o av!o, refaccionarios e 
hipotecarios industriales. (Fondo de Garantía y -

NACIQW. FINNJ:IEAA, S, A. farento a la Industria 1-Wiana y Pequeña) 

FIDEIN Facilidades de localizaci6n en parques industria-
les constru!dos por el Gobierro. 
(Fideioaniso Industrial) • 

FONAWR Créditos a la industria turística. 
(Fondo Nacional al 'l\lrisro) 

FCMEX Créditos a la exportaci6n ele bienes manufacturados. 
(Forrlo de Garantía y Fanento a las Exportaciones) 

BANCl) DE ME:XICO FCMI Créditos para equipamiento industrial a BT{lresas, 
(Fordo Nacional de Fquipamiento Industrial) 

FIRA Créditos a la agricultura y ganadería. 
(Fideioanisos Irdustriales en Pelaci6n a la Agric.) 

FC€OC Fondo de Garantía y [)?scuento para las Sociedades 
Cooperativas, 

FIDEX: Fondo de [)?sarrollo carercial 
.... 

FOPOCBA Fondo de Garantía y Fanento a la Producci6n, Distr!. .... 
l::uci6n y Consuro de Productos Básicos, 



2.2 GENERALIDADES SOBRE LOS FONDOS DE FOMENTO Y 

GARANTIA. 

Los fondos de fomento y garant!a son fuentes de fina~ 

ciamiento. 

Pero si bien los fondos de fomento y garant!a están -

estructurados como fideicomisos y son en s! fuentes -

de financiamient9 cabe aclarar que los beneficiarios 

de estos fondos, para tener la categor!a de tales, d~ 

ben cubrir ciertos requisitos. 

Los fondos de fomento y garantía son: 

FIDEICOMISOS 

FUENTES DE FINACIMIENTO 

PERO SOLO AL ALCANCE DE DETERMI 
NADOS SECTORES QUE CONFORMAN rJi 
ECONOHIA DEL PAIS 
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ESTA TESIS HB DEIE 
SALIR DE LA BIBLIOTECA 

Estos fideicomisos son congruentes entre s!, porque -

son la materialización de la pol!tica hacendaria del 

Gobierno: apoyar financiariamente actividades básicai 

de la econom!a nacional. 

El apoyo que brindan reviste dos finalidades: 

Proporcionar recursos baratos 

a los sectores económicos que 

se desea promover. 

Promover una mayor fexibili--

dad en el otorgamiento de los 

créditos y en las garantías -

requeridas. 

Varios de estos fideicomisos han venido a conformar 

un programa de apoyo integral (PAI), cuyo propósito 

es el de fortalecimiento económico de las empresas -

a través de financiamiento, según los lineamientos -

de la pol!tica hacendaria del Gobierno Mexicano. 

Las caracter!sticas de estos apoyos son cuatro: 

l. Son descentralizados: (Se trata de patrimonios au-



2. Son activos: 

3. Son permanentes: 

4. Son selectivos: 

-t6nomos manejados a través -

de fideicomisos federales). 

(Dinamismo en el apoyo finan­

ciero). 

(Funcionarán hasta que se CU!!! 

plan sus objetivos). 

( Concentran su atención en -

determinados sectores priori 

tarios). 

¿Qué debemos considerar como Sectores Prioritarios? 

En forma enunciativa y no limitativa, podemos decir 

que comprenden: 

l. Actividades primarias. 

2. Actividades que generan empleos donde no los hay. 

3. Actividades que generan tecnolog1a propia. 

4. Actividades que aprovechen racional eintcgralmcn-
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-te los recursos naturales. 

S. Actividades que propicien la decentralizaci6n in-­

dustrial • 

. 6. Actividades que generen o ahorren divisas. 

Para diferenciar lo anterior, señalaremos que el pro­

grama de apoyo integral (PAI) comprende: 

Asistencia Técnica 

Estudios de preinversi6n 

Otorgamiento de cfedito 

Garant!as 

Aportación accionaria 

Instalaciones físicas 

Siempre utilizando la Mécanica de "Fideicomisos". 
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¿c6mo están estructurados estos fideicomisos? 

Fideicanitente 

(Gobierro Fe:le 
ralJ. -

Secretaría de 
Hacienda y 
Cr€dito PGbl,!_ 
co 

Fiduciarios Inteonediario 

co 

sa 

Barca Privada ••• 
u Oficial 

Fideicanisarios 

(Beneficiarios) 

Usuarios que 
conforman el 
Sector Prio­
ritario 

El patrimonio es aportado por el fideicomitante en la 

constituc16n y/o durante la vida del fideicomiso, con 

recursos que son obtenidos por diversos medios: 

Patrimonio Federal, Cr~ditos de Bancos Munidales, Ca-

pitalizaci6n de Intereses de los Créditos otor9ados -

por estso mismos Fideicomiso, otras aportaciones, etc, 

Fiduciarios 

del Gobier-

no Federal 

Banco de·-. 
~·>Entre otros, el FONEI 

México,-

Nafinsa..:;, - . Entre otros, el FONEP, -

' '-.FOGAIN, FOMIN. 
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Como funcionan estos Fideicomisos: 

La cualidad de estos fideicomisos es que son mecanis­

mos de apoyo financiero adecuados a la problemática -

del momento. 

Cacauno de estos fideicomisos cuenta con: 

Sus propias reglas de operación. 

Mismas que eS:án elaborad"' y pueden ser modificadas -

por: 

su comité técnico 

(Que está integrado por funcionarios que -

representan al fideicomitente: La Secret~ 

ria de Hacienda y Crédito Pablico). 

Participación de la Banca. 

Los fondos de fomento y garant!a, verdaderos bancos -

pero de sengudo piso, no otorgan el financiamiento -



en forma directa. (Sólo el FOMIN opera directamente -

con los industriales, sin la intermediación de la -­

Banca). 

Desarrolla su cometido "descontando" cartera (paga-­

résJ a la banca del pa!s. 

También otorgan garantías para fortalecer algunos cr~ 

ditos seg6n se verá más adelante. 

Esta mecánica - muy práctica por cierto - permite que 

estos fideicomisos alcancen sus objetivos con un m!n! 

me de esfuerzo administrativo, aprovechando as! la e~ 

periencia de las instituciones de crédito, atendiendo 

el mercado de éstos a través del aparato promocional 

que ellos mismos les ofrecen. 

Efectos económicos de los Créditos de los Fondos. 

La inclusión de estos fondos de fomento y garantía -

en el mercado Nacional de dinero y Capital, ha teni­

do importantes efectos económicos en el desarrollo -

del pats. 



DESARROLLO 
SECTORIAL 

FORTALECI­
MIENTO DE 
FUENTES DE 
TRABJ\JO 

APOYO INDI­
RECTO A 
OTRAS EMPRE 
SAS -

GENERl\CION Y 
AHORRO DE 
DIVISAS 

DE CONCENTRA­
CION INDUS 
TRIAL 

DESARROLLO DE 
INFRAESTRUCTU 
RAS -

OTROS 

PRODUCCION 
DISTRIBUCION 
SERVICIOS 

DERRAME DE SUELDOS 
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BIENES DE CONSUMO 
BIENES DE CAPITAL 

EL FORTALECER ACTIVIDADES PRIORITA-­
RIAS FAVORECE INDIRECTAMENTE A TODOS 
AQUELLOS QUE TIENEN RELACIONES ECONO 
MICAS CON ELLAS ( PROVEEDORES, COMI= 
SIONISTAS, FLOTILLEROS EMPACADORES, 
ETC,) 

EVITANDO IMPORTACIONES Y PROMOVIENDO 
EXPORTACIONES NUESTRI\ ECONOMIA SE BE 
NEFICIA, -

LOS FONDOS NO SOLAMENTE APOYAN ACTI­
VIDADES PRIORITARIAS, SINO QUE AUMEN 
TAN LA APERTURA DE NEGOCIOS EN EL IÑ 
TERIOR DEL PAIS, BUSCANDO EN ESA FOñ 
MA LA SOLUCION AL PROBLEMA DE CONCEÑ 
TRACIONES SOCIOECONOMICAS. -

AL APOYARSE ACTIVIDADES BASICAS SE -­
PROPICIA, LA APERTURA DE VIAS DE COMU 
NICACION, SERVICIOS PUBLICOS, PUESTOS 
MEDICOS Y ESCOLARES, ETC. 
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SUJETOS 

En principio, dada la importancia de los efectos econ~ 

micos ya señalados, los fondos de fomento y garantía -

atienden a todas las personas físicas o morales: 

A) Que tengan capacidad Jurídica para obligarse 

B) Que sean sujetos de crédito con suficiente capaci--

dad de pago. 

C) Que se encuentren dentro de los lineamientos que -

las reglas de operaci6n de cada fondo señalen. 
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Haciendo gráficos lo anterior, podr!amos señalar como 

sujetos: 

''""''" '''''''[ 

PERSONAS MORALES 

DEL SECTOR PR!_ 

VADO- - - -

DEL SECTOR PU-

1 
1 PRODUCTORES 
1 

: OFERENTES DE 

- - -, SERVICIOS 
1 

r.O!IIERNOS ES 
TALES -

1 MUNICIPIOS 
BLICO - - - - - - 1 

DEL SECTOR PR!_ 

EMPRESAS DE 
U ORGANIS-­
MOS DECEN-­
TRALIZADOS 

EMPRESAS DE 
PARTICIPA-­
CION ESTA-­
TAL 

OTROS 

SOCIEDADES -
INDUSTRIALES 

1 Y CIVILES 

ASOCIACIONES 
VADO- - - - - -¡ Y SIMILARES 

INSTITUCIO-­
NES DOCENTES 
Y DE INVESTI 
GACION -

1 OTROS 
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TIPOS DE APOYOS FINANCIEROS 

Los apoyos consisten en recursos baratos plazos adecu!!_ 

dos a las necesidades crediticias e instrumentación -

flexible de los financiamientos. 

En virtud de que casi todos los fondos son bancos de 

segundo piso, son las instituciones de crédito las -­

que hacen las promociones¡ evalaan y casi siempre co­

rren con los riesgos del crédito, arman las operacio­

nes para presentarlas a los comités e instrumentan -­

las operaciones elaborando contratos de apertura de -

crédito en sus modalidades (avíos, refaccionarios, -­

hipotecas industriales, etc.), para proceder al des-­

cuento de los títulos de crédito, que son la evidencia 

de las disposiciones del financiamiento. 

Otros apoyos. 

Garantías: Algunos fondos asumen responsabilid!!_ 

des contingentes, ofreciendo su ga-­

rant!a a instituciones de crédito, -

en financiamientos solicitados por 



empresas o personas f !sicas suscepti­

bles de verse beneficiados por los -­

apoyos de los fondos. 

Estas garant!as implican un costo pa­

ra el acreditado, generalmente de una 

comisión o prima que se cobra por ún! 

ca vez al instrumentarse la garant!a 

en cuestión: generalmente las garan-­

t!as cubren menos del 100% del crédi­

to otorgado. 

Cada fondo, según lo señalan sus re-­

glas de operación, indican los supue! 

tos en los cuales las garantías que -

ofrecen pueden ser hechas valer. 

Otras Garant!as: Algunos fondos garantizan, como -

se verá más adelante, emisiones de -­

obligaciones hechas por empresas in-­

clu!das entre las que pueden ser obj~ 

to de financiamiento por parte de es­

tos fideicomisos. 



Líneas de Cr~dito: Algunos fideicomisos de apo­

yo a las actividades prioritarias, e! 

tilan abrir a los intennediarios fi-­

nancieros líneas de crédito, para que 

concedan los financiamientos directa­

mente, utilizando los recursos autor~ 

zados. 

Asistencia T~cnica: En fonna directa o indirec­

ta algunos fondos, ofrecen apoyos co~ 

sistentes en auxilio t~cnico (finan-­

ciero, contable administrativo, orga­

nizacional, etc,) 



T E M A l I l " CUANTO, COMO Y A QUIEN PUEDE PRESTAR 

UNA INST!TUCION DE CREDITO " 

3.1. El crédito que cada tipo de Banco puede otorgar 

a sus usuarios 

3.2. Como se puede otorgar un crédito 

3.3. Qué tipo de sujetos pueden ser usuarios de cré­

dito 
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3. CUANTO, COMO Y A QUIEN PUEDE PRESTARLE UNA INSTI­

TUCION DE CREDITO. 

3.1 El crédito que cada tipo de Banco puede otorgar a 

sus usuarios. 

La ley general de Instituciones de Cr6dito y organiz~ 

cienes auxiliares regula a las instituciones: 

- De dep6sito 

- De ahorro 

- Financieras 

- Hipotecarias 

- De capitalizaci6n (en liquidaci6n) 

- Fiduciarias 

- De banca múltiple 

Además regula a los llamados "organismos auxiliares" 

que son: 

- Almacenes generales de dep6sito 

- Arrendadoras financieras 

- Uniones de crédito 

- Bolsas de valores 
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La Banca MGltiple, 

Reformas a la Ley Bancaria han permitido que se es- -

tructuren o fusionen varias instituciones , a fin de 

que puedan prestar una gama mayor de servicios, abo-­

nándose al criterio original de alta especialización 

para adoptar el de heterogeneidad de operaciones au­

torizadas, llegándose as! a componer el sistema de -

"Banca MGltiple" que cuenta con la gran ventaja de: 

" Poder ofrecer los servicios de la 

Banca de depósito, ahorro finan-­

ciero, hipotecaria y fiduciaria. " 

Operaciones de crédito que puede realizar la Banca -

MGltiple: 

Siendo la Banca MGltiple la "Fusión" de bancos de g!_ 

ro especializado, las operaciones activas (créditos) 

que pueden realizar son todas aquellas que en princi­

pio están permitidas por la ley. 

El artículo 46 bisl, de la Ley General de Insitucio-
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nes de Crédito y Organizaciones auxiliares, establece 

en algunos de sus inicios, los préstamos que las ins­

tituciones de Banca Maltiple puede conceder. 

" V Efectuar descuentos y otorgar pré! 

tamos o créditos. 

VI Con base a crédito concedido, asu­

mir obligaciones por cuenta de te! 

ceros a través del otorgamiento de 

aceptaciones, endoso o aval de t!­

tulos de crédito, as! como la exp~ 

dici6n de cartas de crédito. 

VII Expedir cartas de crédito previa -

recepción de su importe ( o parte 

del mismo, •• ) " 
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A continuación señalo los principales créditos que pu!!_ 

den otorgar los distintos tipos de Bancos: 

llANCQl DE BAOCC6 DE FINAN:IER:6 llll'Ol'ECA-
om:srro Al!OOro Ril\S 

Prestam:>s D?scuentoo Prestaros Mub.JO con inte 
y cráiltoo préstanD y directos con rés, para ad-= 
de cual- - crálitos de garantía co- quisici6n o am 
quier cla- cualquier - lateral pliaci6n de -= 
se cal se bienes rafees-

en sus diver-
sas m:xlalida-
des: 

Cr<rlitos lliiili tai:i6n o Jld:¡uisici6n 
para la ex av!o bienes de Vivienda inte-
portaci6n- COllS\Jll) du- rés social, vi 
de art!cu- radero vienda de ti¡X) 
los mmu- medio, conjun-
facturados tos, etc. 

Para la ad- Fefacciona- A la indus-
quisición de rl.os tria agri-
bienes de - cultura y -
COllS\JlP du- ganader!a -
radero con garan-

t!a hipote-
Prerdarias caria o fi-

duciaria 

Habilitación Hipotecarioo e.e.e. (ere 
o avío (Vivienda de dito sinple 

interés socJ en cta. co-
rriente con 
o singaran 
t!a real. -

Rclaccionarios credi toa para 
construcción o 
nejora de serv. 
públicos. 



¿ Cuánto puede prestar un banco? 

En México existe el mecanismo de "Banca Central", ap~ 

yado y justificado por la legislaci6n bancaria, raz6n 

por la cual la actividad crediticia debe respetar los 

mecanismos impuestos. 

Para conocer cuanto puede prestar una instituci6n de 

crédito, se deben considerar sus limitaciones: 

Las que impone la ley bancaria y basadas 

en ellas las que dictan las autoridades. 

Otras limitaciones, derivadas de las anteriores: 

Lo que puede prestar cada banco, de acue~ 

do a sus recursos disponibles, y 

Lo que puede prestar cada cliente, enti­

dad o grupo de personas que consituyen -

riesgos comunes. 



Considerando que la legislación bancaria propicia el 

desarrollo de la comunidad, busca a través de sus no[ 

mas, la protección de los sectores depositantes, aho­

rradores e inversionista, ofreciendo a ello todo un -

sistema de seguridad. As! a cambio de la existencia 

de ciertas reservas que deben tener cada tipo de ban­

co, permite se canalice el ahorro nacional a sectores 

económicos que utilizar~n tales recursos para sus ne­

cesidades de inversión. 

Montos ~xiroos. 

Desde otro punto de vista es importante señalar limi­

taciones de crédito m!ximo por deudor o grupo. 

Las reglas generales sobre el importe m~ximo de las -

responsabilidades directas o contingentes de losusu~ 

rios, se establecen por la Secretaría de Hacienda y -

Crédito Público y las da a conocer. Banco de México. 

No obstante la anterior, es prudente indicar que hay 

excepciones a los l!mites, mismos que funcionan cua~ 

do se dan los siguientes casos: 



97 

l. Financiamientos otorgados al Gobierno Federal o -

con garant!a de éste. 

2. Financiamientos otorgados para la campar y/o indu~ 

trialización de semillas alimenticias. 

J. Financiamientos otorgados para la exportación de -

productos manufacturados. 

4. En el caso de financiamientos que se otorguen en--

tre instituciones de crédito, éstos podr~n ser ha~ 

ta del 100\ del capital neto de lo acreditante 

siempre que no se rebase el l!mite establecido por 

la autoridad. 

Limitaciones Internas. 

Los porcentajes rr¿ximo9, que se pueden conceder de -

cada tipo de crédito a un solicitante, se justifican 

en relación a su capital contable ajustado. 

COMPUTO DEL CAPITAL CONTABLE AJUSTADO 
(RENGLONES QUE LO FORMAN) 

l. Capital Legal 



2. Reserva Legal 

3. Otras reservas de capital 

4, Utilidad por aplicar o déficit 

5. Superavit por revaluaci6n de activos fijos 

6. Aportaciones de socios para aumento de capital, o 

pasivo a favor de los mismos,en aquellos casos -

en que se cuente con su aval. 

A la suma de los conceptos anteriores, se le deberá 

restar el importe que resulte de la suma de ajustes 

a los activos presentados. 

Para ejemplificar los limites internos, señalamos al 

qunos casos: 

- El monto total de los créditos concedidos son 

garantía real de un cliente, no deberá exce-­

der del 50\ de su capital contable ajustado. 

Sin considerar en esos riesgos las remesas en 

camino y el cobro inmediato. 

- El monto total de créditos concedidos a un -­

mismo cliente, incluyendo créditos preferen--



-tes, no deberá exceder del 70% del capital contable 

ajustado al interesado, 
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3.2 COMO SE PUEDE OTORGAR UN CREDITO 

Las formas de otorgar 11 Crédito" son muy variadas, sin 

embargo, si se considera la necesidad de una actitud 

profesional para otorgarlo, entonces debe recapacita! 

se en una estructura objetiva. 

otorgar un crédito implica: 

TOMAR UNA DECISION 

Una cualidad profesional del funcionario bancario es 

lograr buenas decisiones. 

Formando parte de una empresa, el funcionario deber6 

ajustarse a las políticas que en materia de crédito 

tenga la instituci6n. 

" Las políticas de crlódito ser~n aque­

llas orientaciones generales dentro 

de las cuales puede y debe tomar sus 

decisiones el operador del crédito. " 

Quien presta recursos ºpropios" corre un riesgo y -



101 

optar~, segUn las circunsta~cias, en asegurar de alg~ 

na forma la recuperación. 

En el caso de los bancos que son intermediarios, de-­

ben además tener en cuenta su responsabilidad hacia -

los depositantes einversionistas. 

También es importante reflexionar que como banqueros: 

• Nuestra responsabilidad hacia la -

clientela de crédito nos obliga a 

contribuir a su estabilidad fina~ 

ciera, por medio del consejo ade­

cuado y la evaluación correcta de 

sus requerimientos crediticios. 11 

Para otorgar crédito es importante conocer, respetar 

y aplicar las políticas y normas establecidas, ya -

que al operar los préstamos de acuerdo a esas rc9ul~ 

cienes, se adquiere seguridad en la forma de decisio 

ncs. 

Contemplando el anterior razonamiento, contestaremos 
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el objetivo de este subtema. 

¿ C6mo se puede otorgar un crédito? 

Tres son las posibilidades: 

l. A través de una decisi6n individual. 

Facultad individual ) 

2. A través de una combinaci6n de facultades irr 

dividua les. 

( Autorizaci6n especial ) 

3. A través de una decisión grupal. 

Comité 

Es importante señalar la importancia del tiempo que 

se lleva tomar una decisión en el otorgamiento del -

crédito. 

Un banco que es una empresa que compi•te, gana en im~ 

gen cuando es oportuno su servicio de crédito. Por 

tal raz6n los mecanismos para contra~ar operaciones 
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activas, deben ser las idóneas al tamaño del banco y 

al nCimero de clientes que en forma espor~dica o habi 

tual solicitan crédito. 

Los mecanismos que existen para otorgar crédito son 

tres: 

l. Operar al amparo de facultades individuales. 

2. Operar a través de una solicitud de autoriza­

ción especial. 

J. Operar al amparo de una l!nea de crédito pre­

establecida. 
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3.3 QUE TIPO DE SUJETOS PUEDEN SER USUARIOS DE CRE­

DITO, 

Como ya se ha dicho en m6dulos anteriores, pueden ser 

sujetos de crédito las personas legalmente capaces -

de obligarse. Podría tratarse de una " Persona Fís_!:. 

ca o de una " Persona Moral 

- Nacionalidad, 

Las instituciones de crédito, pueden atender on mat~ 

ria de crédito a nacionales y extranjeros (personas 

físicas o morales) siempre y cuando estén estableci­

dos permanentemente en el pa!s. 

Co:i autoriz.:ici6n del Banco de México, se podr5. ope­

rar con personas radicadas en el extranjero. 

No hay tratándose de personas f !sicas, limitaciones 

en ra z6n de sexo. Res pee to a la edad, los sujetos 

deben ser mayores, según los parámetros que la mis­

ma legislaci6n civil establece. 

Si son menores, debe existir autorización judicial 
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a sus representantes para que puedan comprometer el p~ 

trimonio de aquellos. 

Una edad evanzada no impide que la persona sea sujeto 

de crédito, pero en cierto tipo de préstamos existen -

políticas que ponen como limitante una edad determin~ 

da. 

En todo caso se deberá comprobar la capacidad de pago, 

para liquidar el crédito en el plazo convenido. 

Al arraigo en el trabajo, profesión u oficio, as! co-

mo en el domicilio, son datos que se consideran antes 

de contratar un crédito. 

La investigaci6n de ''referencia" es t.Jmbién muy impar-

tante. La ley es precisaal obligar al banquero a que 

obtenga "informes" de su solicitante de crédito. 

Cuando se trata de personas morales, lo importante es 

determinar a que tipo de agrupaci6n pertenece, si su 

estructura está reglamentada por alguna lay en espe--

cial, como seria el caso de la que regula n las soci~ 

dados mercantiles, sociedades o asociaciones civiles, 



106 

o cualquier otro tipo de agrupaciones económicas cons~ 

deradas legalmente, es importante conocer si están bien 

establecidas, si su duración es vigente, etc. 

Otro factor que debe considerar el banquero es el hecho 

de si la empresa solicitante está de alguna forma iden­

tificada con una o más empresas a las que ya se les h~ 

ya concedido crédito. 

Ante esta circunstancia se justifica un estudio espe-­

cial que se hace a los llamados 11 grupos" o "empresas -

que hacen grupo". 

Se cuestiona si las 11 Asociaciones civiles", que por ne_ 

turalcz.:i propia no se dedican al lucro, pueden ser su­

jetos de crédito. Sin profundizar en el razonamiento 

se estima que en todo caso, existiendo un riesgo nor­

mal, cualquier asociación civil que compruebe su capa­

cidad de pago puede ser sujeto de crédito. 

Existen entes mercantiles como la " Asociación en Par­

ticipación " guo por sus peculiares características, 

no tienen personalidad jurídica propia, razón por la 
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cual no se debe operar cr6dito con ellas, lo que no -­

significa que al asociante o asociado, si cubren los -

requisitos como sujetos de cr6dito, se les pueda aten­

der en condiciones de riesgo normal. 



C A P I T U L O I I 

T E M A IV " EL VALOR DEL DINERO EN EL TIF.l'PO Y 

SU IMPACTO EN EL JINALISIS DE CRFDI'.1'0 " 

4.1. Funciones objetivas del dinero y su comporta­

miento. 

4.2. La real generación del recurso monetario, 

4.3. El análisis de crédito que considera el val­

lor del dinero en el tiempo. 

4.4. La recuperación de créditos. 
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4. EL VALOR DEL DINERO EN EL TIEMPO Y SU IMPACTO EN 

EL ANALISIS DEL CREDITO. 

4,1 Funciones objetivas del dinero y su comportamien­

to. 

¿ Qu6 es el dinero 

Al hablar de 61, nos referimos a las 11monedas" a los -

"billetes". Hacerlo as! nos har<'i pensar en t6rminos 

de 11 Teoría Monetaria 11 entendiendo que el dinero de 

un pa!s tiene: 

Valor Interno: Poder adquisitivo en t6rminos de -

bienes y servicios. 

Valor Externo: Tasa de cambio frente a otras div! 

sas"'. 

Sin embargo, el tfirmino • dinero • es más amplio. Pa­

ra los estudiosos de la econom!a, además de billetes 

y monedas, tambi6n se consideran dinero los " depósi­

tos bancarios", existiendo autores que incluyen en --
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sus 11 razonamientos 11
, conceptos como el " cuasi dine­

ro " ( documentos que respentando recursos monetarios 

están en circulación y tienen poder adquisitivo). 

Paul A. Samuelson ( Premio Nobel de Economía ) ofrece 

como definición lo siguiente: 

11 El dinero es el moderno medio de ca~ 

bio y la unidad de medida para expr~ 

sar los precios y las deudas. ' 

El dinero - dicen algunos tratadistas - es una "merca~ 

cía" y como tal se comporta; tiene funciones espec!fi­

cas. 

El dinero es un 

medio de pago 

Atención 

El dinero es un 

depósito de va­

lor. 

••• Si es premisa económica que el dinero tieno compo! 

tamiento interno y externo, tal afirmación se comple-­

menta diciendo que la moneda " Vale " 
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Toda moneda tiene: • • • Pero tambi!ln 

valor nominal 

El que se in­

dica en ella 

misma 

Valor real 

El que se 

acepta por 

ella 

••• Pero, ¿Para qu~ sirve el dinero? 

Keynes, estudioso de la economía moderna y revolucio­

nario de la "Teor!a Monetaria 11
, calsifica los moti­

vos que tienen los hombres para tener dinero: 

Motivo Motivo Motivo 

Transacciones Precauci6n Especualci6n 

la necesidad de Efectivo para ªl:e!! Obtenci6n de ganan-

efectivo (liqui- der contingencias p cias derivadas del 

dez) para las - para conservar un n~urso nonet.aria. 

qoeraciones co- activo cuyo valor-

rrientes. es fijo. 

De acuerdo a su " comportamiento real 11 el dinero pu~ 

de ser " activo 11 u " ocioso " 
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Por supuesto para efectos de mercado, nos interesa el 

primero, que es el que circula a cierta velocidad. 

Velocidad de circulación del dinero: 

11 Es el ntímero de veces que una unidad m~ 

netaria es utilizada en las transaccio­

nes entre gastadores individuales, du-­

rante un periodo determinado, general-­

mente de un año 

¿ Cómo se determina la cantidad de dinero ? 

La economía mediante su teor1a cuantitativa del dine­

ro nos da la respuesta. 

Esta teor1a explica el valor del dinero por su canti­

dad. 

Estudiosos de la materia la han rcf inado añadiendo 

conceptos nuevos como la 11 velocidad del dinero ", t.!:! 

ma explicado, y el " volumen del comercio 

Esta teor!a indica que el " valor adquisitivo " de la 

moneda, depende directamente de la cantidad de dinero 
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que se piensa hay en existencia (*), es decir, los pr~ 

cio~ de bienes y servicios tienen una relación con la 

cantidad de dinero en circulación. 

El tratadista contemporáneo Kurihara señala: 

" As! pues, los altos precios de otras cosas se re 

flejan en el bajo valor en cambio del dinero, y 

los bajos precios de otras cosas en el alto valor 

en cambio del dinero " 

Hablemos ahora de la " creación y destrucción " del -

dinero. En países como el nuesto, es monopolio del -

estado la emisión, acuñación y retiro de la moneda y 

billetes locales, existiendo en algunos casos, por -

los que se refiere a dinero extranjero dentro del pa­

ís, • control de cambios ". (En México a partir del 

1°. de Septiembre de 1982). 

• Existe en la realidad un feiáneoo deooninado • efecto nul.ti­

plic:Mor •, ilusión 4>tica que nos hlce creer que hay nu:IP -

dinero, cuando en realidad es una sola cantidad, que, por es­

tar continuairente circulardo, propicia la corclusi6n de que 

hly mayores voltírenes de unidades m:>netarias. 
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A trav/ls del Instituto Central de Emisión ( Banco de -

México) se crea la cantidad de unidades monetarias re­

queridas. 

Por lo que se refiere al concepto" destrucci6n ", l!s­

te implica no s6lo la anulaci6n del dinero, una variag 

te puede ser su lenta circulación o retiro y canje, s~ 

tuaciones todas propiciadas por estrategias de políti­

ca hacendaria. 

El estado, emisor del recurso monetario local, s6lo da 

11 valor nominal 11 a su moneda, pero por aglunos fen6m~ 

nos económicos que más adelante veremos el " valor re­

al " se determina como resultado de causas no necesa-­

riamente planificadas. 

Anteriormente se mencionó que también deben considerar 

se dinero los " depósitos bancarios " 

Sobre el particular aclararemos que un sólo banco no 

crea dinero, pero s1 el " Sistema Bancario ",a trav/ls 

de lo que el economista Samuelson denomina 

si6n MGltiple de los Depósitos Bancarios " 

" Expan-
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Los mercados financieros, 

El concepto en s! puede ser ambiguo, por lo que convi~ 

ne saber que debernos entender por •Mercado •, por -­

• dinero • y finalmente por • Capital " 

Mercado: 

Es el lugar al que acuden tanto los que of re-­

cen rnercanc!as o servicios (oferentes), corno -

los que las desean (demandantes), generalmente 

con el auxilio y activa participaci6n de inte! 

rnediarios. 

Respecto a la diferencia entre• dinero" y • capital" 

6sta es meramente t6cnica, ya que para efectos de me! 

cado financiero, el financiamiento o la inversi6n -­

pueden estar representada;por dinero (recursosrnoneta­

rios negociados a corto plazo; menos de un año gene­

ralmente) o por capital ( negociado a mediano o largo 

plazo), 

¿porque se acude al mercado a "ofrecer •dinero y/o 

Capital? 
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l. Para evitar la " ociosidad " del recurso, buscánd!?_ 

le productividad. 

2. Para e'specular 

¿ Qué se logra ? 

a) Una ganancia fija 

b) Una ganancia variable 

e) Una ganancia incierta 

d) Eventualmente una pérdida 

¿ Por qué se acude al mercado a "obtener" dinero y/o 

capital? 

Para buscar y contratar financiamiento 

••• El recurso roon~ 

tario tiene precio 

El Interlls 
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EL COSTO DEL RECURSO MONETARIO 

Efectivamente, el dinero tiene precio un premio denom! 

nado inter~s. A continuaci6n señalaremos criterios que 

lo determinan: 

Se determina -

por la ley de 

la oferta y la 

demmla. 

Ml>::ho dinero -

en el tooreado. 

Interés J:nrato 

Poco dinero' -

interés alto. 

A nuyor - - A nuyor p~ Especia.unente en 

riesgo, ro- zo, nuyor - sistrnus de b:lnca 

yor costo - costo del - central y econo--

del recurso recurso. m!as planificadas 

y viceversa el costo del rc­

curoo tendrá lfrn! 
tes mxinDs y mí­

ninos. 

Opera s6lo den­

tro de los terri 

torios de los !'!!. 

!ses. 

• El feióneno "lnflaci6n" justifica esta tooda. 
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FENOMENOS ECONOMICOS QUE AFECTAN AL DINERO O AL CAPITAL 

INFLACION 

• Entendemos por inflación un per­

r!odo de aumento general de los 

precios de los bienes de consumo 

y de los factores productivos" • 

¿Cuáles son las causas que pr~ 

vacan la inflación? 

En forma enunciativa y no limita-

tiva, se pueden apuntar las siga.: 

- InUaci6n importada 

- Brecha entre demanda que aumenta 

y oferta mínima 

Aumento en los costos de produc--

ci6n 

Aumento en sueldos y salarios (i_!! 

cremento de costos administrati-

vos) 

* Definici6n que propone Sanuelson. 'l'11nbi~ ¡>J<rle defüúrse la 
inflación "0CJ1P un l'.nc:ranento desproporcionado y relativamen 
te repentiro en ~ nivel general de precios". -
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Incremento desproporcionado del 

dinero en circulación, situa- -

ci6n que se agrava cuando se da 

el "efecto multiplicador" • 

••• Y ¿Qué provoca la inflación? 

Entre otros impactos, awnento en• 

- Las tasas de interés 

- Los indices de precios al ma-

yoreo y al conswnidor 

- Los tipos de cambio 

••• Pero sobre todo, pérdida del 

poder adquisitivo del recurso ro~ 

netario. 

Hablemos ahora de la Devaluaci6n, tema que entenderemos 

si explicamos el concepto de ·~·· 

PATRON ORO 

Cuando el pa!s emisor 

fija el valor externo 

PATRON PAPEL MONEDA 

Cuando el valor de una mone­

da depende del poder adquis! 
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de su moneda, por medio tivo interno, en relación 

del oro que la resplada. con el de otra moneda. 

Se justifica la emisión de dinero por el respaldo que -

cada unidad monetaria tenga, o de oro, o de divisas (g~ 

neralmente monedas duras). 

En la actualidad es coman que los pa!ses emitan su din~ 

ro, basados en un "patrón mixto" (oro y divisas). 

Luego entonces, ¿Qué es la Devaluación? 

Es la reducción del valor de la moneda de un 

pa!s, con respécto de su patrón, 

~Es el alto precio que debe cubrirse para ad-

quirir una moneda "dura", necesaria para pa-

gar importaciones - cubrir gastos fuera del 

pa!s, 

~ "El proceso de reducir el valor de la moneda 

de un pa!s expresado en t~nninos de otras m~ 

nedas"* 

*Explicación que dan los autores Weston y Brigham, en sus libros de 
te>cto sobre finanzas. 
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EL VALOR PRESENTE Y EL VALOR FUTURO DEL RECURSO MONET~ 

RIO. 

Entender este tema implica aceptar las bondades de no 

tener el recurso monetario "ocioso". 

Si "guardamos" en un cofre, durante 5 años, un billete 

de cinco mil pees y pretendemos gastarlo al final de -

dicho periodo, no será remoto que el poder adquisitivo 

de nuestro dinero, en t6rminos de bienes y servicios,­

haya disminuido. Las causas de esa realidad serán se-

guramente varias, pero todas estarán relacionadas en-­

tre s!, y se.explicarán escuetamente como "la erosión -

del recurso, propiciada por el tiempo". 

Pudiera suceder que el billete del ejemplo que nos oc~ 

pa, se invirtiera precisamente a un plazo de 5 años. 

De ser as!, y señalando que la inversión fuera segura, 

al final de periodo tendremos más de 5 mil pesos, di­

gamos 65 mil pees; definitivamente una ganancia de 60 

mil pesos parece atractiva, sin embargo, aun con esa -

ventaja cabe una pregunta: ¿con 65 mil pesos, dentro 

de 5 años, podremos compara lo que con esa misma can-

tidad estamos en condicionesde adquirir en el presente? 
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La pregunta anterior es el punto de partida para ente~ 

der, después de un objetivo an~lisis, el impacto que -

incluso tiene el dinero "activo", cuando se recibe en 

y a través del tiempo. 

Todo el razonamiento anterior, llevado al mundo de los 

negocios, provoca una reacci6n que impacta a quienes -

tienen interés por tomar decisiones realistas, sobre -

todo cuando éstas se manifestar~n en el mediano y lar­

go plazo, como ser!a el caso de inversiones en nego- -

cios perrnanenetes de todo tipo y tamaño. 
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4,2 LA REAL GENERACION DEL RECURSO MONETARIO 

Los autores Weston y Brigham (•) reconocen la existen­

cia de un "impacto de la inflación en la administra- -

ción financiera", y así, señalan varios puntos en los 

que se refleja la presi6n de este fonómeno económico. 

La inflación, dicen, trae como resultado que "muchas -

políticas y prácticas financieras están experimentan-

do cambios espectaculares", como son la forma de anal,! 

zar el concepto 11 tasa de inter6s 11
, "demanda de capital" 

"planificación de inversión y financiamiento" y, cons!!_ 

cuentemente, la dificultad en manifestar objetivamen-

te resultados a trav~s de información financiera. 

es evidente que el razonamiento financiero sufre 

modificaciones, resultado de un dinamismo de entorno -

económico y social que se ve afectado por fenómenos -

como la inflación, el impacto de la comercialización 

internacional en la balanza de pagos, o el importante 

efecto del comportamiento de los mercados de dinero y 

capital.,." 

• Mencionados en la cita anterior, y cuyo texto "Finanzas en M 
ministración" recanemarros CCIID lectura de interl\s 
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Pero, con modificaciones o no, en el mundo de las fina~ 

zas, el objetivo seguirá siendo el mismo: provocar, a -

través de un efecto multiplicador, una maximizaci6n de 

recursos monetarios que deberán ser suficientes para --

justificar las inversiones realizadas. 

Las decisiones financieras. 

Tradicionalmente son tres: 

DECISIONES DE 
INVERSION 

lEn 
los 

~ 
qué emplear 
recursos? 

I 
Seleccion de al 
ternativas bus= 
cando la más re~ 
table 

DECISIONES DE FI 
NANCIAM~NTO -

Determinar el cos 
tO real de loR re 
cursos, evaluandO 
la facilidad y -­
oportunidad para 

:::·:r 
cursos 
propios 

Con R_!O 
cursos, 
ajenos I 

1 

Capital 
l 1 

Deuda l 
1 
1 
1 

Apalanca- 1 
miento fiJ 
nanciero-

DECISIONES DE 
POLITICA DE -
DIVIDENOOS (*) 

•• No s6lo deter 
minar clianto­
se debe ganar, 
sino c6mo de­
berán ser re­
compensados -
los propieta­
rios del nego 
cio -

tilidad 
anancia 
ividendos 

Retorno de la 
inversión 
entabilidad 
roductividad• 

* Se utiliza el tfun¡ino "dividendos" en su sentido genérico, 
• Térnúros todos que, aun:¡ue tienen un significado específico en -

finanzas, en lenguaje can!in y corriente, se OOmite, son lo misrro. 
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Generar recurso monetario, a partir de un negocio o ac­

tividad, implica lograr una "ventaja" que compense la -

cantidad y tiempo invertido, Esta ventaja debe ser re~ 

lista y objetiva, de otra manera seria evidente el fra­

caso del plan financiero. El resultado esperado deberá 

ser congruente con el uso que a futuro pueda darse a la 

ventaja o ganancia esperada. 

Por supuesto - y as! ha sido aceptado por los estudio-­

sos de las finanzas -, la "preferencia" de quien invie! 

te respecto a la forma y tiempo de lograr su objetivo -

puede ser diferente, al fin y al cabo estamos hablando 

de actividad humana e individualidades, pero esto no -­

significa que se pierda la intención de "ganar", de ge­

nerar nuevos recursos, a partir de ciertas cantidades -

de dinero. 

De aceptarse lo anterior, hacer finanzas será conciliar 

la pol!tica de dividendos con la forllla de lograrlos, y 

aqu1 es donde se da el peligro de conformarse con una -

planeaci6n aritmética que ofrezca ventajas supuestamen­

te interesantes que en verdad no lo son. 

Esta forma de pensar ha venido a cuestionar el clásico 
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razonamiento de ganacias que representen un atractivo 

porcentaje del capital invertido. 

El rendimiento ·sobre la inversi6n, que vendr!a a ser 

la utilidad esperada, ganancia en la recuperaci6n de 

capital originalmente invertido, ya no es un tema que 

a muchos interese. 

Novedosas corrientes del pensamiento financiero, de-­

seando adecuar la ganancia con su uso en el "tiempo" 

han estado defendiendo la tesis de que es mejor pen-­

sar en términos de "flujos de efectivo positivos•, 

adecua.dos siempre a un "poder de adquisici6n en el f!! 

turo". 

Lo anterior es v~lido en la medida que mostrar •util! 

dades" no es necesariamente signo de buena situaci6n 

financiera, o al menos razonable. De hecho, no es r~ 

ro detectar falta de liquidez en empresas cuyos esta­

dos financieros muestran ganancias. 

Para definh' si verda.deramente se est~n. generando ve.!! 

tajas reales, un razonamiento podr!a ser el siguiente: 
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Dctermimr la • 
utilidad neta. •,.1---------------...¡ 

Confrontarla con la 
inversi6n inicial, 

Encx>ntrar el por- /considerando el ti".!! 
· ciento ganado, enj("" po transcurrido. r :l:"'.;:!.::~~ 

Verificar si la Analizar si la utili 
utilidad coir<:i dad obtenida no es = 
de o supera la - wemr al "costo de -
meta pronostica oportunidad" (*) de 
da con un mét:o= ________ _, • ., una inversi6n menos 
do que luya con· nesgosa. 
siderado el va= 
lor del dinero 
en el tietpe. 

Generaci6n de flujos de efectivo reales y Uquidos. 

Hay autores en f inazas que cuestionan la veracidad del 

concepto "flujo de efectivo" y as! señalan que el "im-

porte del flujo de efectivo no representa el efectivo 

que realmente se tiene a mano 11
, en todo caso, dicen, 

"s6lo representa el Potencial de obtenci6n de efecti-

vo". 

Entrar en el tema "flujos de efectivo" es obligado P!!, 

ra el analista de cr~dito profesional, ya que su apr! 
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ciaci6n podrá definir la capacidad real de pago y, -

consecuentemente, la lógica estructuración de calend~ 

rios de amortización. 

Los flujos de efectivo nos llevan necesariamente al -

concepto 1'liquidez 11 que so se aprecia s6lo en base a 

las tradicionales razones de "solvencia" y de "prueba 

de ácido", Sobre el particular, el comportamiento de 

cada negocio, su estructura financiera, el giro al 

que se dedique y su tamaño, darán la pauta para apre­

ciar cuánta liquidez se justifica tener en la tesore­

ría del negocio, 

La Ilusión de la Ganancia Esperada. 

La inflación, la devaluación, el incrementeo del cos­

to de capital, la ausencia de planeaci6n financiera -

que influya razonamientos que le den valor al tiempo, 

la liquidez y problemas no financieros, pero que im­

pactan los resultados que se esperan de los negocios, 

hacen difícil determinar cuH es la "ganancia real" -

de las inversiones en negocios. 

Sin que se obre de mala fe, se están dando en algunos 
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negocios casos de retiro de utilidades que en realidad 

no son ganancia; ello se debe a la ausencia de "reex-­

presión" de la información financiera histórica. 

Igualmente es importante aceptar que para que una ero-­

presa continGa, en el caso de negocios de producción,­

es vital considerar estrategias para reponer o sustit~ 

ir b~enes de capital. 

Preparándose para esos gastos necesarios, se evita el 

~pacto relativo en el punto de equilibrio, ya que en 

el peor de los casos, ante la imposibilidad de hacer -

frente a los costos de reposición, el negocio suspend~ 

rá sus actividades parcial o totalmente, 

La ganancia esperada y a veces retirada, será ilusión 

óptica y medio para descapitalizar la empresa, si no -

se dan reflruciones de este tipo, pero a la vez, inme-­

c1iatas acciones correctivas. 

Correciones financieras. 

La corrección es a hechos o actitudes realizadas.Cues­

tionando el resultado, descubierto el error, es prude~ 

te mejorar las decisiones, Nuevas estrategias deben -
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implementarse, pero s6lo corno resultado de un análisis 

panorámico, objetivo e integral. De aceptarse las bo~ 

dades del cambio que implica considerar el "entorno" y 

el valor de dinero en el tiempo, pensarnos que, al me-­

nos, deberían intentarse los siguientes puntos: 

lJ Planeación financiera y estrategias que consideren 

el valor del dinero en el tiempo. Resulta recomen­

dable el m~todo conocido corno "valor presente o ne­

to" o ''valor actual neto", 

2) Reexpresión de estados financieros históricos (Bás! 

cos: balance y estado de resultados). 

3) Uso constante de flujos de efectivo (ayudan a medir 

la Hquidez). 

4) Uso del estado de cambios en la situación financie­

ra o de origen y aplicación de recursos (son evide~ 

c±a de planeaci6n financiera). 

Sl Análisis periódico de "presupuestos" (habilidad ad 

rninistratival. 
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6) Políticas de pago de dividendo m~s realistas y que, 

en todo caso, eviten la inconsciente descapitaliza-

ci6n. 

7) Manejo del concepto "valor de abandono". (*) 

8) Redistribución de activos (estrategia que da liqui-

dez por venta de bienes o derechos no necesarios). 

9) Análisis "crudo" del verdadero potencial de la cm--

presa, detenninando su apoyo, o en su caso, su li--

quidaci6n. 

lO)Diversi!icaciones, cuando 6stas sean controlables y 

se pueda aprovechar la capacidad instalada. 

• Cantidad recuperada al liquidarse un proyecto, antes del t&mi 
no de su vida econ5nica. -
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4.J. El análisis de crédito que considera el valor del 

dinero en el tiempo. 

Defendiendo la postura de consierar en nuestras decisi~ 

nes profesionales el concepto "valor del dinero en el -

tiempo" , ya no debería analizarse el riesgo del crédi­

to descartando fen6menos como inflaci6n y devaluaciones 

Sin embargo, procederemos a señalar las causas que apun 

talan nuestra postura. 

En primer lugar, es importante iniciar la explicaci6n -

de nuestro punto de vista, a partir de un concepto co-­

mGn o generalmente aceptado: El análisis de cr~dito. 

"Es el proceso que utiliza un conjunto de 

conocimientos y técnicas, que permiten -

determinar cantidad, tipo y condiciones 

del préstamo que se puede estructurar a 

favor de un solicitante, de manera que -

su concesion sea rentable y de riesgo -­

normal para el banco, así como convenien 

te para el cliente." 
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El modelo de análisis adoptado, descansa en tres premi-

sas básicas. 

ENFOQUE ---~• CRITERIO 
INTEGRAL ... PARTICULARIZADO 

DIMENSION 
----1,,,PTIEMPO 

Los créditos, no importando su plazo, son negocios de -

"tracto sucesivo", es decir, se manifiestan dentro de -

la "dimensión tiempo". Sus alcances, positivos o nega-

tivos, serán evidencia de una "decisión , producto del 

análisis de un riesgo calculado. 

A continuación transcribimos lo que el manual de "As--

pectes no Financieros del Análisis de Cr~dito•, señala 

con¡o explicación a la premisa "Dirnensi6n Tiempo". 

Nos referimos a ella en tres aspectos diferentes. 

que son:" 

a) La necesidad de una educación continua que refuer­

ce nuestra capacidad de adaptaci6n a los cambios y 

nos permita estar en contacto permanente con los -
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significativos avances que experimentan las disci­

plinas relacionadas directamente con nuestra prof~ 

si6n de banqueros, 

Tal necesidad debe entenderse también como el im-­

prescindible fortalecimiento interno que la Insti­

tuci6n, a semejanza de un organismo humano, requi~ 

re en etapas de crecimiento, con el objeto de que 

sus diferentes unidades se encuentren en posibili­

dad de desempeñar funciones más exigentes y compl~ 

jas, derivadas del propio crecimiento. 

b) El pleno convencimiento de que se requieren solu-­

ci~nes oportunas y expeditas para nuestra cliente­

la de crédito. 

c) La aceptaci6n de que, sobre todo en créditos a me­

diano y largo plazo, debemos conceder una importa~ 

cia algo menor a la informaci6n financiera hist6rl 

ca y atribu!rle mayor peso al futuro razonablemen­

te pronosticado del solicitante, ya que: 

Préstamos que se conceden ahora, 

serán liquidados con los recur--
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-sos de que disponga el cliente 

en el porvenir y no con lo que 

ten1a en el pasado. 

Adecuaci6n del financJ.míento, 

Pudiera pensarse - y es err6neo - que el fínancimien­

to es s6lo entrega de dinero. Definitivamente es más 

es la •confianza• depositada en un plan: el uso raci2 

nal y rentable que se dará al recurso monetario. 

Mucho se ha insistido, y ello forma parte de las nue-

vas corrientes que estudian el terna análisis de cr~d! 

to, que el financiamiento debe cubrir necesidades es-

pec!ficas, a saber: 

Fortaleclll!iento al 

capital de trabajo ... - - - - - - - - - - - -a (problmas eventua SUstitucioo o adqui 
les de falta de lI sici6n de bienes de o- _ _ -~ _ ··• 
quidez. l - capital (Jraq1únaria Conrolidaci6n 1 

cantidades y 
Plazos 

u otros activos fi- de Pasivos ._ ; 
jos.) 

1 

Deberán ajustarse a cada •••• Necesidad. ___ j 
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Los vencimientos y amortizaciones deben ser adecuados, 

determinándose por las fechas en las que el deudor - -

tenga -de acuerdo a su flujo de efectivo- "liquidez". 

Respecto a la cantidad, en todo caso deberá ser la - -

exacta. Menos cantidad implicará respuesta parcial, 

Mayor cantidad, no sólo incremento de "costo financie­

ro", sino peligrosas desviaciones del recurso otorgado, 

La información financiera histórica y sus 11'.mites. 

Durante mucho tiempo fue válido determinar la "capaci­

dad de pago" de clientes establecidos, por su historia 

financiera. 

Su estructura, su apalancamiento financiero (pasivo), 

la cantidad de recursos manejados, su capital canta- -

ble (ajustado en algunos casos), los dividendos repor­

tados, sus venta y utilidades netas, sus gastos admi-­

nistrativos, su pronto y oportuno pago de pasivos, da­

ban, entre otros indicadores, la pauta de que el clie~ 

te en cuestión era confiable. 
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Sin embargo, existían limitaciones como el caso coman 

de ausencia de información financiera elemental, ba-­

lances mal presentados o poco confiables por no venir 

acompañados de confiables "relaciones analíticas" o -

cifras "infladas" resultando de apreciaciones subjet~ 

vas. 

En fin, la información financiera histórica pasaba -­

por un cuidadoso y profesional análisis, no sólo de -

su veracidad, sino que incluso se examinaba su origen 

en cada detalle, en carta partida. Por supuesto, la -­

existencia de información "auditada" era signo de se­

riedad y profesionalismo en el aspecto "presentación". 

La información financiera, en todo caso, deb!a ceñir­

se a los "principios de contabilidad" generalmente -­

aceptados. 

La objetividad de los "principios" se complementaba -

con las recomendaciones hechas por las agrupaciones -

de contadores pGblicos y as!, por ejemplo, se señala­

ba la bondad de considerar estados financieros conso­

lidados y otros puntos de no menor inter~s. 

Sin embargo, el entorno económico propició la necesi­

dad de desarrollar t6cnicas e incluso información f i-
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nanciera "proyectada 11
• Existía, para los usuarios de 

contabilidad, la inquietud de contar con datos relat! 

vamente confiables en los que pudiera mostrarse el f~ 

turo de los negocios presente, y as!, poco a poco pe­

ro a "valores constantes", se fue haciendo común que 

a la tradicional información financiera se añadieran 

informes "proforma" (proyectados). 

Para muchos analistas, la proyección era indicio de -

"planeaci6n", una cjerta 11 seguridad en las bondades 

del negocio", un ejercicio para incluso determinar 

abandono de actividad, diversificación o estrategias 

diferentes de producción o ventas. 

Con las devaluaciones y la creciente inflación, se -­

inició una inquietud que no sólo se dio en el pa1s. 

En mucho lugares del mundo, la contabilidad tradicio­

nal, exacta disciplina del registro, cuestionó la ve­

racidad de sus cifras y por supuesto, para los banqu~ 

ros que mucho utilizaban la información histórica, su 

sistema de análisis tarnbi~n sufri6 un cuestinamiento. 

Lo anterior da idea de los 11mites que la información 

histórica puede tener, recordando, además, que un re-
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de una tendencia segura. 
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Limitaci6n interesantes son los criterios de regis­

tro, por ejemplo en inventarios, o en transacciones 

en moneda extranjera. La uniformidad no siempre se 

da en la prSctica y, aun no existiendo mala fe, no 

es remoto que la realidad de un ejercicio o período 

contable muestre distorsi6n u ocultamientos y, en -

el menor de los casos, desviaciones. 

"En estas condiciones, 

El pasado de un negocio será importante, 

pero deteminar5 cada vez menos su fut~ 

ro, es decir, el negocio será cada vez 

menos parecido a lo que fue en el pasado. 

Sin embargo, y esto es importante, cuestionar por -­

sus naturales "ltmites"la informaci6n financiera hi~ 

tdrica, no debe llevarnos al extremo de despreciarla. 

Nuestra habilidad se evidenciará por el uso objetivo 

y profesional que de ella hagamos. 
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La inforrnaci6n financiera proyectado; necesidad de que 

sea objetiva. 

sus límites, 

Transcribamos a continuaci6n lo que en nuestra e~pe- -

riencia de "Análisis Financiero para Ffectos de crédi­

to-, señala respecto a "F.stados Financieros Proyecta-­

dos". 

"Dentro del conjunto de elementos de juicio 

relativos al futuro de la entidad, los que 

más nos interesan, desde un punto de vista 

de análisis de crédito, son los estados f! 

nancieros proyectados: concretamente. 

El Balance, el Estado de Resultados y el -

Estado de Flujo de Efectivo, con base en -

los cuales podernos realizar el estudio de 

créditos a largo plazo•. 

Los principales usos que oueden darse a es­

tos son: 

a) Estimar si el crédito específico es excesivo, 
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suficiente o insuficiente ... 

b) Calcular y evaluar la capacidad de pago ••• " 

Más adelante, 

"Las estimaciones para formular los estados f inanci~ 

ros proyectados deben cubrir ciertos requisitos, deg 

tro de los cuales los más importantes son lossiguieg 

tes: 

a) Deben ser realistas, ni muy conservadores ni dcm~ 

siado optimistas ••. 

b) Deben ser congruentes con los datos históricos ••• 

c) Deben reflejar el impacto de los diferentes su- -

puestos, en todos los estados. 

d) Deben exponer y razonar las suposiciones detra§ 

de cada renglón de los estados financieros y ~-­

plicar el método de c~lculo utilizado ••• " 

La Fuente de Pago 
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"Las caracter!sticas que se esperan de todo cliente 

cuando se inician negociaciones para establecer una 

relaci6n de cr€dito, pueden sintetizarse en su for­

ma más simple en estas dos condiciones ••• 

Que Quiera 
Pagarnos 

y 

Que Pueda 

Pagarnos _______. ... y s6lo puede cubrir comprosi-­

sos financieros ~uien tiene 

"La capacidad de pago se 

determina con base en los 

estados de resultados o -

de ingresos y egresos o -

mediante la preparaci6ri -
de un estado de flujo de 

fondos" • 

••• Analicemos lo anterior: 

Capacidad de Pago 
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Un Estado de Resultados d~rá información respecto a 

"capacidad de pago", sin embargo, si el estado fi-­

nanciero es histórico, No asegurará liquidez para -

cubrir futuros compromisos financieros. Un estado 

"preforma" (proyectado), si es objetivo, podrá dar 

información más completa al respecto, aunque no ne­

cesariamente "seguridad" de pago, pero sí presun- -

ción de solidez y liquidez. 



143 

A) El concepto "Negocio en Marcha" 

@ El concepto ••negocio en marcha•• 

Compra 
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"Cuando no hay interrupción entre comprar y cobrar, se 

dice que existe el concepto de "negocio en marcha". 

Por supuesto, ello no significa "lenta" o "rápida" ma!:_ 

cha. Sin embargo, el reto del empresario implica que 

no se interrumpa el ciclo y que éste sea dinámico. 
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RECUERDE 

Habrá capacidad de pago cuando: 

El negocio tenga una marcha 

sana; cuando el ciclo, en -

tiempos y movimientos, sea 

dinámico • 

••. El negocio en marcha puede detcri~ 

rarse por problemas de liquidez o por 

deterioro de la inversión fija ••• 

La correcta y oportuna aplicación de recursos provoca -

un sano negocio en marcha¡ será importante analizar el 

estado financiero que muestra la estrategia que permit! 

rá buscar los objetivos del negocio. 



FUENTES 
INTERNAS 

Apa· 
lance· 
miento 

FUENTES 
EXTERNAS 

"PASIVOS" 

• Proveedores, acreedores, bancos 

147 

Aclivoo 
clrcu .. r------.-. -,..,,CAPll'=-=AI...., l1n111, 

DE m1no1 
cuon111y TAABAJO plllvM 
documentot .---~ e orto 
""'cob<1t. plazo 
EIOCINo, 

einversión, 
Intangibles 
(patentes. 
mereis, tecno· 
logia pesada, 
etc. l. 

ACTIVOS 
FIJOS 

lnvenión 
tí¡e 

• • Obligaciones, arrendamientos. hipotecas 

APllCACION 

••• Si los activos fijos o diferidos se deterioran, - -

igual que cuando hay problemas de capital de trabajo, -

se dice que el concepto de negocio en marcha está afee-

tado, lo que podrta, seguramente, poner en peligro a los 

acreedores del negocio. 
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Para reforzar el conocimiento del concepto "negocio en 

marcha", es importante apreciar que cada empresa, cons! 

derando su 11 giro 11 y 11 tamaño 11
, tiene un ciclo que va de,! 

de el "arranque" o 11 puesta en marcha" a su terminaci6n, 

plazo que, segdn cada caso específico, puede durar in-­

cluso años. Como acreedores, es importante determinar 

en qul! per!odo de su "ciclo de vida" se encuentra el -­

cliente. 

A: 

b: 

c: 

d: 

e: 

Curva del "ciclo del negocio" 

Arranque 

Niñez 

Juventud 

Madurez 

Declinación 

Las causas que impiden el creci-­

miento constante del negocio pue­

den ser, entre otras: 

-Tecnología de la competencia que 
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que aventaje la propia. 

- Crecimiento no controlado o conse~ 

tido de costo~ fijos y variables. 

-Obsolescencia del producto y/o de 

de la maquinaria. 

-Capacidad insuficiente o no utili­

zada totalmente. 

-Deficiente adrninistraci6n (excesi­

vamente cautelosa o riesgosa). 

B) El fjujo de efectivo positivo. 

Las pol!ticas de crédito indican: 

"También deben considerarse, para determinar 

la capacidad de pago, dentro del ramo o ac­

tividad que desarrolle el solicitante, las 

proporciones que guardan sus activos circu­

lantes (particularmente los activos líqui-­

dos) con relaci6n al pasivo exigible, grado 

de independencia financiera, voltimenes de -

ventas, rotación de inventarios, !ndice de 

recuperaci6n de cartera, utilidades y depr~ 

ciaciones ..• " 
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Atención: El deudor deberá cubrir sus compromisos 

financieros con parte del flujo de efe~ 

tivo que "genere", cantidad que debe ob 

tenerse oportunamente. 

Mas ¿c6mo se genera el flujo de efectivo 

en situaciones nonnalcs? 

a) Por venta de bienes (o servicios) y, 

b) Por "cobro oportuno de cartera" 

9rafiquernos lo que pudiera ser un flujo de efecti 

vo. 

Irqresos 

El_¡resos 

rlujo Neto 

Enero Febrero 

30 10 

20 50 

10 -40 

Flujo Neto por 
el oos, ne;¡at.!. 
vo 

Di ese mes rey faltante ' no 
seria aconsejable irrp>ner un 
vencimiento para el pago de 
un cré:lito. 

Marzo Abril Mayo 

10 100 80 

10 30 70 

o 70 10 

Flujo Neto por 
el mes, posit.!_ 
vo 

Junio Total 

50 280 

150 330 

-100 -so 

Flujo Neto to 
tal OOJi1 tivo -

Di ese llES rey oobrante, se ¡:o­
dr!a curplir, un caipranioo fi­
nanciero adicional. 
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"Además, debe tenerse en cuenta un mínimo de efectivo 

en cada mes, cantidad que debe permanecer en caja y -

que de faltar deberá ser financiada (por ejemplo: en -

marzo, aunque no hace falta, tampoco se cuenta con al­

go para intentar los gastos de los primerios días", 

CJ Garantías, fuentes alternas de pago 

Durante mucho tiempo el concepto "garantía" form6 parte 

integrante del tema financiamiento o cr!ldito. No se po­

dían entender el uno sin el otro. 

Conceptualmente, por origen, ambos son •actos jurídicos". 

Sin embargo, sus alcances y di111ensiones son diferentes. 

CREDITO 

Acto jur!dico principal 

NO ¿Todos los cr!lditos 

varias garantías? 

GARANTIA (S) 

Acto jur!dico accesorio 

justifican tener una o NO 

SI Habiendo garantía debe existir un crlldito SI 

Por aspectos legales -en créditos específicos- hay - -

obligací6n de constituir garantías, como es el caso de 
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habilitaciones o avíos y refaccionarios y otras apert~ 

ras de crédito. Se trata de las "garantías naturales". 

Las garantías adicionales son, en todo caso, acordadas 

por las partes involucradas en el acto jurídico • 

. . . Pero, 

¿Son las garantías fuente d~ 

I Son, en su caso, altern! 

tivas de recuperaci6n --

forzosa. 

No deben darse financiamientos en base a la "dureza de 

las garantías ofrecidas". Pensar en ellas como la - -

"fuente segura de pago", es una actitud que debe aban-

donarse. 

En la práctica es conocido el alto grado de dificultad 

que significa "ejecutar'' una garant!a (vender al mejor 

postor respetando formalidades legales). Tiempo y di-

nero son necesarios para lograr una recuperaci6n que -
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no siempre satisface. El "costo de oportunidad" es a!_ 

to. 

Se debe presar porque la decisi6n se deriva de un aná­

lisis integral del riesgo, porque se asume que el cli­

ente dar~ uso racional al recurso, porque, de alguna -

forma, hay seguridad de generaci6n de flujos de efecti 

vo positivos, que permitirán al deudor cubrir sus com­

promisos financieros. 

Por supuesto, es prudente tener garantías, pero no ha­

brá que pensar en ellas como la causa más poderosa pa­

ra justificar el otorgamiento de un cr~dito. 

Análisis de "Costos de Reposici6n", garantía de perma­

nencia. 

Una "empresa en marcha" logrará sus objetivos en la m! 

dida en que pueda vencer los retos de las circunstan-­

cias que la rodean. 

El plan financiero debe ser objeto de continua actualf 

zaci6n, actitud profesional que evidencie preocupaci6n 

por el presente del negocio, pero tambi~n por su futu-
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ro inmediato. 

Una permanencia y crecimiento armónico sólo los logra 

quien administra los reisgos (el financiero y el ope­

rativo), provocando estrategias tendientes a evitar -

problemas en el capital de trabajo, en los activos f! 

jos (bienes de capital) y en los diferidos; la forma 

de manejar los recursos totales deberá enfocarse bajo 

el punto de vista que mejore la "productividad". 

La habilidad de los ejecutivos de empresas, manifest~ 

da en sus planes, deberá canalizarse a evitar la ero­

sión de los recursos del negocio; tratándose de acti­

vos fijos, ~stos deberán reponerse considerando el -­

costo real que tenga, de manera que la sustitución -

sea oportuna para que el negocio no pierda su capaci­

dad de estar 11 en marcha". 

Para lograr lo anterior, la t~cnica de "presupuestos" 

juega un papel importante, tanto los tradicionales, 

si ellos satisfacen a la administración del negocio e 

implican comparaciones históricas para medir crecí- -

miento y/o desviaciones, como los que Gltimamente em­

piezan a ser utilizados en nuevos proyectos: los "pr! 
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!!,Upuestos base cero". 

La reexpresión de valores será la adecuación que la re~ 

lidad imponga, obligándonos a utilizar en las estrate-­

gias financieras, un sistema inteqrado de costeo real. 

Hay autores que recomiendan como urqente, un siste~a de 

"costos de unidades equivalentes• (depreciaci6n de act.!_ 

vos a valor de reemplazo) • Teniendo control sobre es-­

tos costos, se podrá definir el beneficio real aue un -

negocio puede generar para sus dueños, evitándose la -­

descapitalización. 

Llevando a la práctica lo anterior, analicemos los pri~ 

cipales rubros del activo. 

Activo Circulante: 

1) Bancos 

2) Cartera 

3) Inversiones 

4) Inventarios 

- Determinar la productividad-­

de cada uno de estos recursos 

- Definir estrategias para ~ej~ 

rar los beneficios derivados 

de la administraci6n de estos 

recursos. 



Activo Fijo 

1) Maquinaria 

2) Equipo 
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-Detectar problemas que se traduz­

can en falta de liquidez, 

-Precisar el costo real que impli­

ca tener estos activos sin movi-­

mientos en determinados períodos 

(ejemplo: inventario suficiente o 

sobreinventario de cobertura), 

El análisis del comportamiento de es-­

tos activos, dará por resultado preci­

sar cuánto costará, a valor presente,­

reponerlos. También propiciará deci-­

siones como la conveniencia de elimi-­

nar ciertos recursos, en la medida de 

no correr riesgo de suspender la mar­

cha del negocio, 

3) Instalaciones civiles 

4) Otros 

¿Se justifica que existan? ¿Por 

qui!? 



Activo Diferido 

¿Se utilizan en toda su capacidad? 

¿Cuál es el costo de mantenimiento? 

¿Qué riesgos representan? 

¿Tenerlos, qu6 costo de oportuni-­

dad implica? 

¿Qué tan sencillo es repararlo o -

reponerlo? 

¿Qué vida útil tienen? 

¿Qué vida fiscal tienen? 

FINALMENTE 

¿Cuál es el costo real, a valor -­

presente, de reposición? 

¿Si no se reponen, continuará el -

negocio en marcha? 

¿Se justifica haber adquirido y p~ 

gado estos derechos? (seguros, 

arrendamientos, etc.) 
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¿Qu~ pasará cuando no se les pueda dar 

uso? (arrendamiento de un local o roa-­

quinaria mayor a las necesidades, o una 

sobrevaluaci6n en un seguro). 

¿Adquirirlos de nuevo, cuánto costará 

a valor presente? ¿adquirirlos en pa-­

gos fraccionarios traídos a valor pre­

sente no resultaría más barato? 

¿Adquirirlos, bajará la rentabilidad -

esperada del negocio? ¿bajará su liqu! 

dez? 

La reposici6n de activos puede obedecer. a varias causas 

por ejemplo: 

que: 

.ya no sirvan 

.sean anticuados y poco rentables 

.no se utilicen al máximo de su capacidad 

.su capacidad sea insuficiente 

En el presente habrá que analizar que existan activos 
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suficientes que, bien administrado, provoquen movi.mie~ 

to al negocio, liquidez, producción, en fin, permanen­

cia costeable, arriba de un justo punto de equilibrio. 

Como 11 fuente de trabajo", el futuro cercano de cada e~ 

presa o negocio debe buscar tambi~n su costeable penn~ 

nencia. Analizar futuros riesgos de falta de liquidez 

o imposibilidad financiera para adquirir o sustituir -

bienes de capital, será el diagnóstico que pronostique 

que el concepto "negocio en marcha" sea lento, o de -­

plano se afecte, al grado de una liquidación evitando 

una obligada suspensión de pagos y quiebra. 

~presario que no se preocupa por analizar sus "costos 

reales de reposición de activos", es poco visionario y 

aunque desee pagar sus compromisos, no podr§ hacer 

frente a ellos, ya que descapitalizar~ su negocio. 

Metodolog!a para la administración financiera. 

El estilo de administración y estrategia financiera de 

cada usuario de cr~dito es diferente, Negocios gran--
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des o pequeños hacen finazas tomando decisiones cru-

ciales que provocan, al menos, permanencia y en el -

mejor de los casos, crecimiento, no necesariamente en 

vollimenes pero s! en productividad. 

El funcionario bancario operador de crédito necesita 

11 canoccr 11 a cada uno de los clientes que atiende, pe-

ro debe apreciarlos en ese dinamismo que es el resul­

tado de la operación diaria. Peligroso es caer en la 

trampa de pensar que se conoce a un usuario, sólo por 

el hecho de atenderlo esporádicamente, haberle conce­

dido un crédito, o saber que trabaja con nosotros. 

Hay algo más, especialmente cuando la relación es cr~ 

diticia, Conocer al cliente es asimilar el plan fi--

nanciero que está desarrollando, entender cómo llega 

a implantarlo y qué resultados está teniendo, En 

otras palabras, quli "metodología" está utilizando pa­

ra su administración financiera. 

Ante la variedad de negocios que atendemos resulta--

r!a difícil explicar conceptos válidos para cada gr~ 

pode clientes, atendiendo tamaño, giro, mercado,etc., 

por esta razón, en forma enunciativa, señalaremos al­

gunos puntos afines que son conceptos y herramientas 
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financieras utilizada, en menor o mayor grado, por la 

clientela. 

l. Objetivos de la Empresa 

Pueden, de hecho, ser distintos de acuerdo a Ja expe~ 

tativa de los propietarios del negocio. Autores de fi 

nanzas modernas han llegado a la conclusi6n de que la 

"preferencia" de los dueños va conformando· la serie -

de objetivos de cada empresa y as!, se habla de tcmde!! 

cías que buscan mayor liquidez inmediata, permanencia 

del negocio, tamaño de la empresa, ganacias a corto -

plazo, ventajas a largo plazo, etc. 

Decidido el giro, una de las subsecuentes decisiones, 

en este caso financieras, es el objetivo "lucrativi-­

dad" y grado de "riesgo" que está dispuesta a asumir. 

2, Pol!ticas Financieras de Ja Empresa 

Deben estar relacionadas con los objetivos que han s! 

do definidos. Son los esquemas que explican los l!m! 

tes de acci6n. En ellas se manifiestan las tendencias 

de los negocios, la agresividad administrativa. 



10 

cuando existen pol!ticas definidas -que no necesaria-

mente deben estar escritas- y éstas son conocidas por 

el operador de crédito, pudiera decirse que ya se sa-

' be lo que el cliente desea de un negocio. Ejemplos -

de pol!ticas financieras pudieran ser, las de pago de 

dividendos, utilidades o ganancias, la de apalanca- -

miento de capital, la de forma de pago y cobranza,etc. 

3. Decisiones Financieras 

Todos los d!as se están tomando decisiones financie--

ras de todo tipo en cada negocio. Tomarlas no es di­

ficil, lo importante es justificarlas, saber por qué 

se han tomado, qué se espera de ellas. 

Las decisiones financieras que toman los clientes de­

ben ser conocidas por nosotros, ya que una de nues- -

tras obligaciones es "cuestionarlas", con el ánimo de 

apreciar el grado de riesgo que el cliente está toma~ 

do y consecuentemente c6mo nos afectará, cuando tene-

rnos relaciones crediticias, el que esas decisiones --

sean llevadas a la práctica. 

La decisión debe ser el resultado de un análisis que 
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deberemos entender. 

Nunca será indiscreción y si evidencia de profesiona­

lismo, cuando, con tacto, preguntemos al cliente cómo 

llegó a definir su decisión financiera, qu6 elementos 

circunstancias y razonamientos utilizó para llegar a 

validarla. 

4. conocimientos y Herramientas Financieras 

Las finanzas son un ••proceso 16gico 11
, son "sentido e~ 

mGn", son apreciación integral profunda, deben buscar 

siCJ11pre respuestas objetivas, medibles. 

El razonamiento financiero debe descansar en la apre­

ciación total del negocio, debe cimentarse en la hab! 

lidad de capturar toda la información posible, selec­

cionar la m§s relevante y estructurar un sistema de -

controles, para evitar fugas que desvirtuar!an la de­

cisión financiera. 

Como se mencionó, las finanzas evolucionan rápidamen­

te, están incluyendo nuevos razonamientos, t6cnicas y 

herramientas. 
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Buscan control a detalle, mejor apreciación y rapi­

dez de respuesta, situación que ha justificado, in­

cluso, apoyo de computadoras. 

Las modernas finanzas tienden al uso coman de razo­

namientos algebráicos¡ las finanzas ya no desean s~ 

lo medir resultados, compararlos, buscan adelantar­

se a los acontecimientos, propician definir oportu­

nidades y riesgos, en fin, se manifiestan no sólo -

en el cotidiano ejercicio de resultados, sino en -­

forma importante en un trabajo de laboratorio, de -

estructuración de planes. El buen financiero de h~ 

cho "juega" con posibilidades, decide la mejor y la 

cristaliza, esa es su responsabilidad, ya que por -

resultados se medirá su b<ito o fracaso. 

Las gráficas vienen a ser Gtiles herramientas1 el -

conocimiento contable fiscal de economía es básico. 

La estructuración de m6todos para cuantificar resu! 

tados y comparar opciones es un quehacer obligado -

del profesionalde la finanza. La t6cnica presupue! 

tal y el análisis de costos son también integrantes 

de la metodología financiera. 
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Y últimamente, la conceptualizaci6n del "valor del d! 

nero en el tiempo" no escapa al razonamiento financi~ 

ro, se inicia a partir de este enfoque; 

pero ••• 

••• hablemos de algunas típicas herramientas financie­

ras: 

a) "El punto de equilibrio". Busca definir en base al 

análisis de costos, fijos y variables, el precio -

unitario del producto fabricado, la cantidad ideal 

de unidades que deben producirse, las contribucio­

nes marginales que se derivan de una fabricaci6n -

en serie, etc. 

El punto de equilibrio nos alertará respecto de 9! 

nancias y p~rdidas, ayudará a estructurar pol!ti-­

cas de producci6n y venta, etc. 

Por supuesto, esta herramienta debe ser utilizada 

en sus variantes más conocidas: la gráfica, o la -

que utiliza f6rmulas algebráicas que no son otra -

cosa que ecuaciones para determinar inc6gnitas o -
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respuesta, buscadas a partir de cierta información. 

Esta herramienta es valiosa en la medida en gue se 

utilice con frecuencia, ya que el "negocio en mar­

cha tendrá situaciones diferentes al paso del tie~ 

po. 

b} "Presupuesto", Esta herramienta es múltiple en sus 

usos. Es, antes que nada, "control" ,ajuste a las -

políticas y decisiones financieras. Es marco de -

referencia para administrar racionalmente los re-­

cursos y las acciones a tomar. As! habrá presu- -

puestos de gastos, de ventas, de producción, etc. 

El presupuesto es además útil para medir, comparar 

y en elgunos casos para planear proyectos. 

c} "Estado de origen y aplicación de fondos" 

Esta información contable es evidencia de planea­

ción y una cierta seguridad de resultados. (De -­

dónde saldrán los fondos, a dónde ir~n}. 
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d) "Estado de flujo de fondos" 

Manifiesta lo que será el comportamiento de ingr! 

sos y egresos. Aunque se maneja a valores cons-­

tantes, una vez realizado, se puede analizar el -

impacto de inflación sobre los flujos netos posi­

tivos o detennina el poder de adquisición de los 

mismos. 

e) "M6todos que no consideran el riesgo" •• Se utili­

zan para comparar opciones, determinan la mejor 

y, de esa manera,alcanzan el objetivo de rentabi 

lidad y productividad deseado. Son ütiles para 

decisiones de inversión y hay varios que son tr~ 

dicionales como el "método de pago• o también 

llamado "de recuperación de la inversión"; el de 

•tasa promedio de retrono"¡ el denominado "valor 

terminal neto"; el VAN (valor presente neto o v~ 

lor actual neto); el de "tasa de utilidad inter­

na• (TUI o "tasa interna de rendimiento" (TRI),­

etc. 

g) "Métodos para definir la óptima estructura finan 

ciera. Basado en tasa de •utilidad esperada", d! 
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finición del real "costo de capital", "oportunide 

des de inversión", "pol!ticas de crecimiento", 

''fusiones", "diversificacionesu, etc. 

S. Estrategia Financiera 

Deberá entenderse como la manera de hacer finanzas a -

futuro; implica todo el proceso de "planeación", la e! 

tructuraci6n de sistemas", "aprovechamiento de oportu­

nidades11, 11 bOsqueda de bonefícios 1
', etc .. 

6. Táctica Financiera 

La táctica es el quehacer financiero diario; es el co~ 

trol de la operación financiera en cada detalle; es -­

llevar a la práctica cada pol1tica establecida, cada -

decisión tomada: es la administración del "Plan Finan­

ciero". Ejemplo son las poHt1cas aplicadas del "capi­

tal en giro", de "pagos y cobranzas" del "sistema de -

inventarios" utilizado, de la "administración de efec­

tivo en bancos", "los descuentos ofrecidos u otorgados 

por pronto pago•, etc. 
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7. Reestructuración del Plan Financiero 

Si se considera el negocio o empresa como un ente indi 

vidual, susceptible de ser propiedad de diversas pers~ 

nas a trav~s del tiempo, de verse afectado por el en-­

torno económico, y de estar en un avanzado período de 

su ciclo de vida, no será difícil entender que el Plan 

Financiero original o vigente pueda cambiar, ya por las 

circunstancia, ya porque sus administradores busquen -

políticas que concilien objetivos nuevos. Siendo rista 

una realidad, quienes hacen finanzas deberán tener la 

habilidad de entender y asimilar los cambios y propi-­

ciar nuevas Mestrategias" para: 

a) Dar permanencia al negocio en ~poca de crisis 

b) Disminuir las dimensiones de la empresa 

c) Hacer crecer voltimenes {producción, ventas, etc.) 

d) Fusionarse con otros negocios (en forma horizo~ 

tal o vertical). 

e) Crear empresas de apoyo (holdings, comercializa­

doras, etc.) 

8, Estrategia Fiscal y Laboral 

Muy relacionados con el quehacer financiero deberán --
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considerarse el impacto de los impuestos, las venta­

jas de su forma de pago, las e.xenciones, etc. 

Por lo que se refiere a los acpectos laborales, el -

costo real e integrado del elemento humano, así como 

el impacto de sueldos y salarios en el tiempo es ma­

teria de toda planeación financiera. 

9. Liquidación del negocio 

La terminaci6n de una empresa por muy diversas cau-­

sas, segán las circunstancias, debe ser materia de -

estudio dentro de la metodología financiera. La va­

luación de los residuales, el pago de pasivos, el r~ 

trono a dueños de parte proporcional a sus aportaci~ 

nes, implican toda una especialidad, como es el caso 

de la administración de negocios en liquidación. 

El "valor de abandonoº es un tema del que se ha es-­

crito poco, pero que empieza a ser preocupación de -

grupos empresariales, que por estrategia o circunsta~ 

cias se ven en el caso de cerrar determinados nego- -

cios. 
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El descuento a valor presente 

La justif icaci6n del contenido de este cap!tulo des­

cansa en el valor de los recursos a través del tiempo 

tanto por pérdida del valor adquisitivo de la moneda, 

como por el impacto inflacionario y la relaci6n del di 

nero de nuestro pa!s con diversas monedas duras (divi­

sas que se utilizan para el comercio exterior). 

En varios trabajos publicados por el Plan Integral de 

Capacitación de Crédito (PICEC) se ha manifestado la -

técnica para entender el •valor presente• y el •valor 

futuro" del dinero. Comprender esta conceptualización 

facilita el análisis del crédito haciéndolo más realis 

ta. 

Entrando en materia, diremos que la asimilaci6n de e~ 

te enfoque descansa en la comprensión del concepto ••. 

INTERES COMPUESTO 

Tasa de interés aplicable, ganado 

en períodos sucesivos sobre el i~ 

terés acumulado, lo que implica -

una progresi6n geométrica. 
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Determinar el interés compuesto puede lograrse a tra­

vés de una razonamiento aritmético, pero se facilita 

utilizando una f6rmula algebráica y el uso de tablas 

que muestran factores. 

También deberá entenderse el concepto de 

Valor Actual 

Definido corno el valor presente de 

un pago futuro, descontado a una -

tasa de interés especifica. 

Ejem: El valor actual de lo que se paga­

rá por un crédito en x año a un i~ 

terés determinado. 

Lograr la respuesta implica usar -

la técnica del "descuento a valor -

presente" 

"Proceso para encontrar el valor 

presente de una serie de flujos 

de efectivo futuros". 
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Fórmula para determinar el valor futuro 

r Pn Po (l + i)n 

Fórmula para descontar a valor presente 

Po Pn __ .l __ 

(1 + i)n 

Pn Valor principal al final de "n" períodos (general 

mente años) 

Po Cantidad inicial en el año "cero• 

i Tasa de interés (para el uso de esta fórmula debe 

ser constante, si no es as!, deb! 

rá utilizaroe otro razonamiento -

n = Plazo 

algebráico) 

(períodos iguales: si son desigu~ 

les estas fórmulas no deben util! 

zarse) 
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La amortización, clave del fu<ito para la recuperación 

del crédito otorgado. 

La o las fechas de pago de créditos otorgados no deben 

tomarse a la ligera. 

Definir el momento oportuno de la amortización o el p~ 

go Gnico de capital (si se han cobrado por anticipado 

los intereses), da confianza y expectativa de una rec~ 

peraci6n sana. Por lo contrario, estructurar calenda­

rios de pago o definir plazos de vencimiento de manera 

subjetiva, implica correr graves riesgos, entre los -­

que no escapa la carter vencida a veces irrecuperable. 

Préstamos con un solo vencimiento 

Generalmente en préstamos a corto plazo (direc­

tos, descuentos, etc.) 

Elplazo de vencimiento debe encontrarse -cono-­

ciendo el flujo de efectivo del solicitante- en 

el momento en que haya liquidez. Por supuesto -

este plazo deberá conciliar las pol!ticas de -­

crédito de la Institución con la generación de 

recursos del cliente. 



Préstamos con vencimientos 

sucesivos 
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Estos financiamientos que son instrwnentados a 

partir de contratos y disposiciones, previa la 

suscripci6n de t!tulos de crédito, son, por na 

turaleza jur!dica, "aperturas de cr6dito 11
, en 

sus diversas modalidades. En estos casos exi~ 

ten reglas espec!ficas respecto a los plazos: 

sin embargo, el pago estS condicionado a la -­

realizaci6n de eventos, corno pudieran ser la -

venta de mercancía y su cobro, la cosecha, etc. 

Por estas razones se justifica la facilidad de 

pagos per!odicos. 

Los sistemas de arnortizaci6n son resultado de •usos -

bancarios" 

Ejemplos: 

Sistema (ll 

Pagos peri6dicos iguales, con plazos de gracia 
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Sistema (2) 

Pagos periódicos decrecientes (sobre saldos insolutos) 

Sistema (3)* 

Pagos periódicos crecientes, pero iguales a valor pr~ 

sen te. 

• Este. sisteM funciona en algunos tipos de cr6iltos; es utiliza 
do y recaoo!rlado por el Banco de Mé>dco, que lo lleva a la - :­
pr~ctica en algunos de los fideicanisos que adninistra, cano -
el FICO!O\, 
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4.4. La recuperación de créditos. 

"Grave error es pensar -y en 61 incurren muchos funci2_ 

narios- que una vez otorgado el financimiento, termina 

la responsabilidad del operador de crédito" 
\ 

Recuerde: "Todo crédito debe ser objeto -

de la más cuidadosa vigilancia 

hasta su liquidación". 

" ... carecer!a de profesionalismo el funcionario que no 

cuidara la recuperación de su cartera. Su obligación, 

dado el contacto que tiene con la clientela, es estar 

alerta para captar cualquier signo de peligro y prote­

ger a tiempo los intereses de la Institución". 

" ••• la recuperación demanda profesionalismo por parte 

del funcionario promotor y operador del crédito¡ de h~ 

cho, constituye el 6ltimo eslabón del proceso y puede 

ser: 

Normal, al vencimiento, 

Anticipada, por existir suficientes elementos que -
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nos alerten de un posible incumplimiento, o por la 

existencia de un riesgo inminente, o, en algunos e~ 

sos especiales, por pago adelantado que el cliente 

haga del cr6dito y 

Forzada, por incumplimiento de pago en el o los pl~ 

zos establecidos (cartera vencida) 

"En el primer caso se confirma lo sano que fue el cr~ 

di to otorgado". 

En el segundo, se manifiesta el celo del funcionario -

en defender los intereses del Banco, demostrando ade-­

más conocimientos y control de su clientela, en cuanto 

a crédito se refiere. 

Y en el tercer caso, mediante una buena táctica basada 

en sólidos conocimientos se puede evitar el quebranto". 

Por supuesto, en el último caso, cuando la cartera ve~ 

cida es una realidad, el funcionario debe recordar que 

para iniciar gestiones de cobro, nunca deberá esperar­

se más tiempo del razonable, evitando el peligro de -­

perder las acciones legales, 
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Tasas reales activas y pasivas, su costo. 

En el proceso de intermediación financiera, la relación 

Banco a Cliente es entendible por los recursos que el 

usuario puede ofrecer o demandar, esta oferta y deman­

da de dinero está determinada por los niveles de acti­

vidad que se tengan en el conjunto de los diferentes -

sectores econ6micos que integran la actividad product! 

va; por parte del usuario y del Banco existe un costo 

monetario por el uso o disposici6n que se haga del - -

mismo, este costo está estrechamente ligado a los fac­

tores te6ricos de la preferencia del pablico por la l! 

quidez del dinero as! como de diferentes parámetros 

que se originan de la actividad econ6mica. 

Tasas pasivas. 

La tasa pasiva es un porcentaje que se paga al pabli­

co usuario porque éste mantenga sus recursos inverti-­

dos en una instituci6n de crédito, esto es el premio -

mediante el cual se cubre al pGblico inversionista por 

no disponer de inmediato de la liquidez que puede ha-­

cer de sus recursos monetarios, la manera en que se d! 

termina el porcentaje de interés de las tasas pasivas, 
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depende devariosparámetros econ6micos entre los que se 

pueden señalar: e><pectativas de inflación, plazos de 

tiempo de la inversión, entre otros. Del monto de inte 

reses que se cubren en los diferentes plazos de inver-­

sión y de ahorro que existan en el mercado de dinero, -

dependerá el costo del dinero que una institución de -­

crédito tendrá que erogar en un momento dado y el mayor 

o menor costo estará dado por las tasas de interés que 

rijan en el mercado. 

Tasas activas. 

Se comprende usualmente esta tasa como el costo que una 

institución financiera cobra a la clientela por el uso 

de recursos a través decrédito. En la determinaci6n de 

esta tasa el Banco repercute en el cliente básicamente 

dos costos, el Financiero y el Operativo: El Financie­

ro es el costo que el banco paga a su clientela por los 

dep6sitos que le tiene constituído, y el Operativo es­

el resultado del manejo en que incurre la institución 

de crédito al disponer de los recursos que le fueron -

confiados. 

Las tasas activas en el mercado bancario difieren en --
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las instituciones de crédito en virtud de las mezclas 

de captaci6n que pueden darse en cada una de ellas, -

esto es, el costo de captación puede ser diferente d~ 

bido a que se capten recursos financieros con tenden-­

cias hacia instrumentos o plazos más baratos: en deter 

minados mercados existe una tasa preferencial que los 

bancos establecen con ciertos clientes y consiste en -

otorgarles créditos más bajos, la diferencia en este -

caso de tasas preferenciales está dada precisamente -­

por el costo de captación que tenga cada institución -

que le permita ofrecer ventajas en el mercado en que -

acttía. 

El concepto costo de oportunidad. 

Desde el punto de vista f inanoiero se entiende el "co! 

to de oportunidad" como: 

"Utilidad fija a obtenerse de entre 

varias alternativas y que se sacri­

fica para destinar recursos ante la 

expectativa de una mejor inversi6n 

que por naturaleza es de riesgo va­

riable," 



El funcionario bancario es responsable directo de la r~ 

cuperaci6n de los créditos que ha otorgado a sus clien­

tes, as! como de aquellos adeudos vencidos a cargo de -

usuarios que están considerados dentro de su paquete de 

cuentas. Deberá auxiliar a las áreas o funcionarios de 

recuperación en todo momento, ya que el tiempo que - -

transcurra antes del cobro, estará significando una pé~ 

dida económica en perjuicio no sólo del Banco, sino de 

la colectividad, ya que ese dinero deja de prestarse -

limitándose as! el proceso de desarrollo. 

Nunca deberá justificarse la lentitud en el cobro, pen­

sando que se esta ganando un "interés moratoria". A va­

lores presentes este cargo nunca compensa y s! puede -­

propiciar la pérdida de acciones jur!dicas. 

El Diferencial 

El costo del recurso monetario, que en épocas de infl! 

ci6n nunca es el mismo, se manifiesta por las tenden-­

cias y comportamiento de los mercados financieros. A -

partir de la denominada tasa pasiva, los bancos pueden 

determinar, una vez inclu!dos los costos de operación, 

el diferencial que haga rentable la intermediación. 
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El compromiso que los bancos tienen respecto a sus 

operaciones pasivas es fácilmente determinado, no -

siendo as! cuando se trata de las operaciones acti­

vas. La explicación de esta inseguridad descansa en 

la naturaleza propia del negocio crediticio, el ri-­

esgo. La cobertura de las operaciones activas está 

condicionada al profesionalismo de su otorgamiento, 

pero también a situaciones especificas como son la 

calidad del cliente, el entorno económico manifest~ 

do en problemas de liquidez, el tipo y condiciones­

.del crédito, los plazos, fraudes, etc. Ante esta S! 
tuación, es obligada la reflexión de sanear la cart~ 

ra de tal forma que el crédito otorgado sea siempre 

el adecuado a las necesidades y capacidad de los -­

clientes. 

Los créditos venidos amenos provocan, por su no rec~ 

peración de acuerdo a lo planeado, un desajuste en -

el plan financiero de los bancos, propiciándose una 

reducción en la productividad. 

En algunas operaciones de crédito bancario, aperturas 

de crédito y sus modalidades, la solución a esta in-­

quietud del costo del dinero, ha sido incluir, en los 
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los contratos respectivos, claOsulas de ajuste de inte­

rés¡ sin embargo, esta estrategia no da cobertura total, 

ya que el costo de reposición del recurso no se compen­

sa. 

En materia de crédito hay deterioro de productividad -­

cuando: 

1 No se presta y hay sobrante en la Tesorería de la In~ 

titución. 

No hay captación suficiente y en cambio hay exceso de 

demanda crediticia. 

Hay cartera vencida 

Se dan crlídi tos n1alos 

5 Se dejan de dar crlíditos por razones infundadas 

Hay exceso de renoyaciones y/o sustitución de riesgo 

La cartera vencida. 

Cuando de ella se habla, se entiende que se trata de 

créditos que no han sido pagados a su vencimiento. 
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En efecto, entran al registro de cartera vencida los 

financiamientos que por cualquier causa o razón no se 

cobran con oportunidad. 

Sin embargo, resulta interesante reflexionar que el -

concepto que nos ocupa, aunque implica una irregular~ 

dad, no es necesariamente algo extremadamente grave, 

ya que las causas de no pago pueden, como de hecho s~ 

cede, ser ocasionadas por problemas de entorno que se 

manifiestan por una falta de liquidez. 

Quizá nuestros clientes tienen problemas con su cobra~ 

za o, habrá que admitirlo, no fuimos lo suficientemen­

te hábiles para estructurar un calendario de pagos l~ 

gico, o señalar un plazo en el que el cliente, por su 

flujo de efectivo, tendr1a recursos 11quidos para cu­

brir su compromiso financiero. 

La cartera vencida, es sin embargo, un aviso del peli­

gro de una posible falta de recuperación, razón por la 

que se debe llevar un control absoluto de los créditos 

y sus vencimientos, analizando las causas probables de 

situaciones anómalas que pudieran provocar dilación en 

la recuperación. 
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Cuando hay cartera vencida hay una real p6rdida de -

productividad y la posici6n financiera del Banco se 

afecta, no s6lo porque se pierde, sino porque se de 

ja de ganar, y lo más negativo, no se está en posi­

bilidad de ofrecer financiamiento a otros clientes. 

Renovaci6n y renegociaciones 

La renovaci6n de un crédito implica -como respuesta 

a un problema de cartera vencida- el arreglo que se 

da entre el Banco y el cliente, respecto a convenir 

una ampliaci6n de plazo para que el deudor pueda c~ 

brir algGn especifico compromiso financiero. 

Las renovaciones -en el uso bancario- se dan a pr6! 

tamos formalizados en títulos de crédito, específi­

camente pagarés (directos en todas sus modalidades), 

La renovación es una respuesta a problemas, y de he­

cho no debe fomentarse, sin embargo, haremos algu­

nas reflexiones sobre el tema. 

Enfoque jurídico de las renovaciones. 
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Es illJportante manifestar que el marco legal de los -

créditos bancarios debe ser conocido por los operad~ 

res de préstamos, y que muchas de las costumbres, -­

usos y pol!ticas de las instituciones bancarias, se 

fundamentan en la ley y razonamientos de corte jurf 

dico, 

Es el caso, que el derecho civil(*), al hablar de las 

obligaciones, regula la extinci6n de las mismas, indi 

cando modalidades. As!, se habla de una de ellas de-

nominada "NOVACION" (concepto fundamental de la deno-

minaci6n "renovaci6n 11
). 

"Hay NOVACION ••• cuando las partes interes~ 

das lo alteran (el acuerdo original de vo--

luntades) ••• 

Substancialmente, sustituyendo una obliga--

ci6n nueva a la antigua" ('). 

Desde el punto de vista jur!dico, la suscripci6n do -

un nuevo pagaré libera al cliente de su obligaci6n a~ 

terior, raz6n que debe alterar al funcionario opera--

• La legislaci6n civil es local, pero en el punto de "extinc16n 
de obligaciones" coinciden todos los c6digos civiles de la Re 
¡;(iblica l'cxicana. -

• c. Civil para el Distrito Federal, Art. 2213 
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dor de crédito, de qué tan justificable será renovar­

a no hacerlo. Por supuesto, es el 11 criterio" aplica­

do al caso espec!fico, lo que dará pauta para renovar 

de otra manera s6lo se estará perdiendo la oportunidad 

de turnar la cartera vencida para su recuperación y se 

dilatará la expectativa del cobro, con todo el costo -

de oportunidad que ello significa. 

La renovación de créditos debe estructurarse de tal -

forma que, al hacerse, se logre tener las mismas co-­

berturas y en su caso, mayores. A continuación tran! 

cribirnos un artículo que expresa en forma rnuy objeti­

va, el peligro que el acreedor corre, si no considera 

lo siguiente: 

"La Novación extingue la obliqación principal y las -

obligaciones accesorias. El acreedor puede, por una 

reserva expresa, impedir la extinción de las obliqa-­

ciones accesorias, que entonces pasan a la nueva~.(•) 

• Ley citada, Art. 2220 ( resultará interesante recordar que la 

rP.IY)"aci6n provoca per~er .,¡ lll<lar oue coro acre«'ores t<ml'.a­

ros en la " prelación de p.>ao " ) • 



189 

Enfoque crediticio de las renovaciones. 

Los bancos establecen sus pol!ticas respecto al tema 

renovaciones y as! consideran, que ella es posible,­

pero bajo determinadas condiciones. 

"Se entender~ renovada una operación, 

cuando a su vencimiento sea liquida­

da total o parcialmente, con el pro­

ducto de un préstamo." 

Por supuesto, estas pol!ticas se fundamentan en lo 0ue 

la ley ordena (*), y que es la explicaci6n de lo que -

técnicamente debe considerarse como "Renovaci6n''. 

Las renovaciones de crédito y su relaci6n con el valor 

del dinero en el tiempo. 

Un préstamo -en el caso bancario- es una "1nversi6n". 

El "costo" de prestar debe estar compensado por el --

• Ver Art. 46 Bis 4, del la ley General de Instituciones de Cr~ 

dita y Organizaciones Auxiliares ( requlaci6n a la banca tttal­

tiple ) . Es de observancia federal. 
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-diferencial. Cuando hay renovación, lo primero que 

puede pensarse es que no hubo "habilidad" para deteE_ 

minar el plazo correcto. Habrá excepción a este ra­

zonamiento, cuando la imposibilidad de pago por par­

te del deudor sea causado por problemas de entorno. 

Sin embargo, ello no justifica que al analizarse el 

otorgamiento de los créditos, no se verifique la ca~ 

veniencia de un plazo adecuado para su li0uidación. 

Al no recuperarse un cr~dito en la fecha de su venc! 

miento y diferirse su pago por renovación, el Ranco 

está consintiendo una irregularidad que sólo por - -

excepción debe darse. 

Al no perder disponerse del recurso monetario vía r~ 

cuperación oportuna, la Institución deja de prestar 

a otros clientes, lo que significa que hay un costo­

de oportunidad que resiente su tesorería en detrime~ 

to de la productividad financiera. 

Las reflexiones anteriores fundamentan la tesis de -

que debe procurarse acabar con el vicio de renovacio­

nes que, en muchos casos, son el consentimiento de un 

mal que convierte al Banco en el apartador oernanente 

de capital de trabajo de las empresas. 
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Este vicio puede y debe evitarse, a partir del ofrec! 

miento del crédito adecuado a la necesidad esoec!fica, 

De no hacerse as!, las observaciones de las áreas aud! 

toras estarán indicando el peli~ro que representan, o~ 

ra el Banco, los clientes cuya liquidez no es suficie~ 

te para salir adelante por esfuerzo propio. 

Renegociacioncs 

11 Renovar 11 y "re.negociar" no son técnicatnente lo mismo. 

El primer concepto implica un acto jur!dico especifico 

se extingue una "obligación" para dar nacimiento a - -

otra. 

Renegociar es el acto de convenir una respuesta a pro­

blemas de cartera vencida, o a créditos que aún no ve~ 

cides, de seguir con su estructura original, irremedi~ 

blemente implicarán problemas en su recuperación. 

De hecho, atrás de cada renovación huba una reneqocia­

ción. Sin embargo, en el lenguaje financiero "reneqo­

ciar'' significa no sólo convenir sino ''estructurar" el 
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pasivo: lo que puede implicar no s6lo dar soluci6n a 

un problema, sino a varios. 

Las renegociaciones son comunes; obligadas por las -

circunstancias del entorno econ6rnico se propician a 

petici6n de cualquiera parte interesada, resultando 

importante que los funcionarios bancarios estén pre­

parados para realizar este tipo de negociaciones, 

El Arte de consolidar pasivos. 

La renegociaci6n y las renovaciones, de realizarse,­

provocan una 11 consolidaci6n de pasivos''. 

Pero este concepto es amplio, ya que incluso consid~ 

ra la reestructuración de operaciones de crédito no 

vencidas, llegando adem~s, en algunos casos, a tomar 

en cuenta pasivos que originalmente son a favor de -

otros acreedores. 

En todo caso, la profesional consolidación de pasivos 

es un acto que se justifica en la medida que apoye al 

deudor sin dejar desprotegido al acreedor. P.s reord~ 

nar para garantizar que el crédito cumpla su cometido, 



193 

sin deformarse por problemas de costo, operativos o -

de otra l'.ndole. 

Recuerde, si la consolidación no esconde un injustif! 

cado diferimiento de pago y si la bGsqueda de mejores 

condiciones crediticias, entonces se justificarS. 

El Costo de recuperar extrajudicial y judicialmente. 

Hewos insistido en este fascículo, a través de la re­

flexión constante, en el deterioro del recurso wonet~ 

rio por la pérdida del valor adquisitivo del mismo, -

fenómeno que en mayor o menor grado se da en el tran! 

curso del tiempo. 

Entendido el conceoto "costo de oportunidad", podrá -

imaginarse lo que a la Instituci6n le "cuesta" su ca!: 

tera vencida, aunque ésta sea recuperable. Fl refica­

te de los recursos provenientes de créditos vencidos 

implica: 

- Erogaciones derivadas del cobro, y 

- lo que se deja de ganar, al no tenerse recursos 

líquidos que puedan volver a prestarse. 
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Tanto en el caso de las recuperaciones extrajudiciales, 

como cuando se tramitan en los tribunales competentes, 

el factor "tiempo" implicará costos y consecuentemente 

menor margen de ganancia y deterioro en la productivi­

dad que se esperaba del crédito en condiciones norma-­

les. 
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5. GUIA BASICA PAR!\ EL ÓESARROLLO DE UN ANALI~IS DR 

CREPITO 

5.0 INTRODUCCION 

El objetivo del presente estudio, es el tener una 

guía básica para el desarrollo de un análisis de cr! 

dito, con objeto de tener conclusiones y soporte para 

toma de decisión en el otorgamiento de un cr6dito, 

bien sea para una línea de cr6dito o bien para un - -

préstamo a largo plazo. 

Considerando la infinidad de alternativas posibles p~ 

ra el tipo de financiamientos requeridos por las em-­

presas, en cuanto a plazo, condiciones, moneda y ta-­

sas de inter6s, el presente estudio sólo será una - -

guía para la evaluación de cualquier tipo de crédito 

con la premisa de evaluar al solicitante del crédito 

por su propia existencia, es decir, evaluar al sujeto 

por lo que vale en cuanto a: 

- Empresa y Administración 

- Sus productos y su posición en el mercado 
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Avance tecnológico de productos y proceso producti­

vo 

Posición financiera 

Desechando la idea de otorgar crédito sólo a aquellos 

sujetos que puedan obtener avales para garantizar los 

posibles préstamos; ya que cualquier acreedor consid~ 

ra que tendrá la recuperación de su crédito por la 

misma raz6n que lo prest6, sin pensar en recuperar su 

inversión sobre la base de ejercer la demanda al ava­

lista, no serta un préstamo con un objetivo o destino 

definido. 

Las secciones en que se divide un Estudio de Crédito 

son: 

l. La empresa 

2. Mercado e Industria 

3. Producción 

4. Aspectos espec!ficos en caso de existir 

5. Planes de expansión 

6. Situación financiera 

En el caso de existir un proyecto especifico e inde--
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-pendiente, deberá realizarse tambi~n un análisis del 

mismo, siguiendo la estructura que a continuación se 

expone, pero aplicándola específicamente al proyecto, 

l. El proyecto - Introducción 

2. Objetivos del proyecto 

3. Situación de mercado 

4. Tecnología y producción 

5. Viabilidad financiera 

6. Conclusiones 
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5.1 "Lll EMPRES!\" 

El objetivo de esta sección, es el de familiarizar al 

lector con las actividades y caracter!sticas princip~ 

les de la compañía y de. cómo se inteqra su administr~ 

ción. 

La información necesaria es: 

l.l CONSTITUCION 

Datos relativos a su constitución, como sería: tipo -

de sociedad y fecha. 

l.2 CAPITAL SOCIAL 

Capital social inicial de la empresa, as! como el ac­

tual y la forma en que éste se integra. 

1.3 GIRO - l\CTIVIDAD 

Es muy coman que el giro de la empresa, segan consta 

en la escritura constitutiva, sea muy amplio, por lo 

cual, lo importante es resumir cual es la actividad -
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actual y principal. 

1.4 ACCIONISTAS 

Especificar quienes, ya sea personas f!sicas o morales, 

son los principales accionistas de la compañ!a, y en e~ 

so de ser posible, en que proporción. 

1.5 ESCRITURA DE GRUPO 

Definir la organi2aci6n empresarial., es decir, en el e~ 

so en que la compañ!a sea parte de un qrupo, corno comp~ 

ñta operativa o de soporte. 

En ~stos casos, es conveniente adjuntar un cuadro de ºE 

ganización que ubique a la empresa y una descripción de 

lo que es el grupo, en el cual, por lo general se defi­

ne una organización vertical (compañías de a0o.vo o de -

sopo~te) de una horizontal (diversidad de productos o -

giros). 

1.6 CONSEJO DE ADMINISTRACION 

Quienes integran el consejo de administración y que -

otrasactividades desempeñan, mencionando las sobresa- -
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-lientes. Por lo general, es suficiente dar esta infor­

mación de la siguiente manera: 

OTRAS ACTIVIDl\DF.S 

l. 7 ORGMIIZl\CION l\OMINISTRl\TIVI\. 

Es necesario conocer datos claves que permitan captar -

de una forma sencilla la organización de los puestos 

claves de la empresa, y ésto se cubre a través de un 

cuadro de organización de primer nivel. 

GERENCIA GENF.RJ\L 

Una descripción de las personas que ocupan los principa­

les puestos es conveniente, aunque a veces difícil de -­

conseguir. 

(Puesto, nombre, edad, antigfiedad, experiencia anterior, 

preparación académica). 

Es importante explicar en los casos de grupos, que deter 

minado tipo de funciones se realizan por medio de compa­

ñ!as dedicadas exclusivamente a dar servicio a nivel cor 



-porativo, a manera de ejemplo, dcscriba~os las acti­

vidades que se realizan sobre este tipo de oroaniza-­

ci6n: 

Mercadotecnia 

Relaciones bancarias 

Recursos humanos, contratac16n y entrenamiento 

Asesoría legal 

Desarrollo de proyectos 

Investigación cient~fica 

Servicios de computación 
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5. 2 "MERCADO E INDUSTIA" 

El objetivo de esta secci6n, es la de ubicar a la em­

presa dentro de la industria en que se desenvuelve y 

específicamente las características del mercado que -

trata de satisfacer. 

2.1 BREVE DESCRIPCION HISTORICA DE LA INDUSTR.IA 

Aquí se trata de determinar los elementos principa-­

les que caracterizan a la industria en que la empre­

sa se desenvuelve como son: 

- Que comportamiento ha tenido - ha crecido, 

se ha retraído, está en plo~na expansi6n o 

comienza a declinar, es una industria an­

tigfia o relativamente reciente, deoende de 

variables, clientes o proveedores espec!f! 

ces (Pemex, Comisi6n Federal de Electrici­

dad, mano de obra calificada, etc.) 

- Que tipo de industria es: •tanufacturera,­

distribuci6n mayorista, detallista, serv! 

cio. 



- Est~ sujeta a restricciones y cuenta con 

alguna ventaja o incentivo especial. 

2, 2 TENDENCIAS DE Ll\ HJDUSTRIA 
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Que se espera en el corto, mediano v larqo plazo de -

la industria específica. 

Que tipo de desarrollo se espera tendrá, de que forma 

pueden afectarle cambios políticos, económicos o so-­

ciales. 

2,3 CAR/\CTERISTICAS Y ESTRUCTURA DEL MERCADO 

Es importante definir cual es el mercado de la empre­

sa, quienes son sus principales clientes, intermedia­

rios, mayoristas, detallistas, consumidores finales, 

otras compañías (caso de un bien intermedio). 

- Importancia del mercado dentro de la industria 

- l\mplitud y alcances del mercado - local, regi~ 

nal, nacional, internacional 

- Características especiales del mercado - de -­

compradores, de vendedores 

- Es un mercado sensible a variables espec!ficas 
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-precio, publicidad, imaqen, cte. 

2. 4 PRODUCTOS 

Descripción del producto o de los productos, sus usos, 

precios, vida de los mismos y en qeneral la informa-­

ción que ayuda a conocerlos. 

2.5 ANALISIS DE VENTAS 

El hacer un cuadro resumen de las ventas que la empr~ 

sa ha realizado en los Gltimos años es importante 

pu~s facilita el análisis de su crecimiento. 

Este cuadro debe de estar desglosado por productos y 

porcentaje que representa del total de ventas. 

Es tambi6n conveniente diferenciar entre volumen de -

unidades y cantidades en dinero. 

En el caso de haber variaciones significativas en un 

cierto periodo o en la proporción en que los produc-­

tos participan del total de venta, 6stas deberán ser 

explicadas. 
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- Un análisis de los precios también es importan 

te. 

- En el caso de que la compañía exportara parte 

de su producción el comportamiento en volumen 

y porcentaje de ventas locales y exportacio-­

nes deberá ser comentado. 

El margen de utilidad sobre ventas, es un punto que -

nos permite medir la eficiencia y productividad con -

que se ha trabajado, independientemente del posible -

crecimiento en los volúmenes de venta. 

2.6 COMPETENCIA 'i PARTICIPACION DE 'IERCADO 

Posici6n de la compañía en el mercado. Datos como pa~ 

ticipación y penetración en el mercado, competidores, 

ventajas y desventajas de los productos y de los mer­

cados sustitutos, quien es el líder de esa industria 

y porque lo es en compañías grandes o pequeñas, como 

se compara la compañía contra el l!der. Los precios -

de los productos son controlados oficialmente. Como 

es la competencia en precio, calidad, en canales de -

distribución, servicio. 
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2. 7 DEMl\NDl\ O DIVERSIDAD DE LA CARTE~A 

Es muy importante el determinar la dependencia que -­

existe de la clientela y por lo general se pueñe aes!!_ 

rrollar un cuadro que permita conocer esta dependen-­

cia. 

A manera de ejemplo podría ser: 

CLIENTE LINEl\ DE PRODUCTOS 

A 

30 

15 

15 

15 

25 

100 

B 

40 

30 

30 

100 

c 

60 

20 

20 

100 

TOTAL 

30 

18 

15 

12 

25 

100 
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2. 8 DESARROLLO DEL MERCADO 

Espectativas del mercado, crecimiento espcraao y so-­

portado por las bases de ~sta, es decir, no sólo bas­

ta con conocer lo que dice la compañía por lo general, 

se debe confrontar la informaci6n de crecimiento del 

mercado con la asociaci6n o cámara de la industria -­

respectiva, que corroboren los crecimientos del mere~ 

do. 
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5, 3 "PRODUCCION" 

El objetivo de esta sección, es hacer una descripción 

de las intalaciones, tecnoloq!a del proceso de produ~ 

ción y de la integración de los costos de producción 

para la elaboración de los productos. 

Sobre esta sección, en ocasiones debido a la complej! 

dad de la misma se requiere de la opinión de expertos 

para identificar el riesgo en que se puede incurrir. 

3.1 PLANTAS- LOCALIZACION CARACTERISTICAS 

Localización de la(s) planta(s), razón de su ubica- -

ción, superficie total constru!da, espacio disponible 

para crecimiento y/o alternativas si es el terreno -­

propio o rentado. 

3.2 PROCESOS Y TECNOLOGIA 

Proceso de producción, tiempos de proceso, control de 

calidad, si es práctico, adjuntar un Lay-Out de planta. 

Que tecnología utilizan, grado de obsolesencia, nuevos 
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desarrollos, son puntos también importantes. 

3.3 EQUIPOS 

Maquinaria y equipo, antigüedad, tipo de mantenimien­

to, grado de automatizaci6n, capacidad de producci6n 

te6rica y real, capacidad aprovechada hist6ricamente, 

comentarios en caso de bajo aprovechamiento. 

3.4 ABASTECIMIENTOS Y SERVICIOS GENERALES 

Materias primas, cuales son los artículos o productos 

utilizados en la producci6n, precios, proveedores, c~ 

mentarios de la oferta de esos productos, si hay im-­

portaci6n, definir experiencia y dependencia de la -­

compañía sobre esas importaciones. 

3. 5 PERSONAL 

Alguna informaci6n que es deseable aunque en algunos 

casos difícil de conseguir, es la siguiente: 

Datos sobre el namero de empleados, cuantos obreros -

son, cuantos de confianza si los hay, relaciones con 



el sindicato, experiencia en huelqas o emplazamientos, 

En lo referente a mano de obra: 

Disponibilidad de mano de obra en la regi6n donde se 

ubica la planta, calificaci6n de la mano de obra, 

problemas en general respecto al personal obrero. 

Dificultad de sustituir personal clave. Es importan­

te sopesar la importancia que tiene en la compañía el 

dirigente o los dirigentes de la misma, va que sin él 

o sin ellos, la operaci6n de la empresa podría no te­

ner el mismo éxito. 
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5, 4 "ASPECTOS ESPECIFICOS" 

El objetivo de esta sección, es el incluir una serie 

de puntos específicos que aunque no fueran suscepti­

bles de ser clasificados dentro de ninguna de las -­

otras secciones, pudieran ser relevantes en el análi­

sis de una empresa determinada. 

Algunos aspectos podr!an estar relacionados con pos! 

bles problemas o incentivos fiscales, leqales, etc. 

5. 5 "PLANES DE EXPANSION DE LA COMPAi;lIA" 

El objetivo de este apartado, es el conocer cuales -­

son los planes de la empresa, sin ser proyectos espe­

cíficos e independientes que requieran de una análi-­

sis particular, 

5.1 NUEVOS PRODUCTOS, DIFERENCIAS DE LOS PRODUCTOS 

5.2 NUEVOS MERCADOS, DIVERSIFICACIONES 

5.3 AMPLIACIONES O NUEVAS INSTALACIONES 
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5.6 "SITUACION FINANCIERA" 

El objeto de esta sección, es el de evaluar la posi-­

ción financiera de la empresa, su desempeño en los Gl 

timos años (tres), y cuales son las espectativas a fu 

turo, haciendo especial incapi6 en la solidez de la -

estructura y en la generación de fondos que le perT'li­

tirá una cierta capacidad de 0aqo o servicio de sus -

pasivos (deuda en específico). 

6.1 ANALISIS FINANCIERO HISTORICO 

Dentro de esta sección, se pretende evaluar la produ~ 

tividad, estructura financiera y generación de efect! 

vo para cuando menos, las Gltimos tres años. 

Es necesario que los estados financieros auditados -

de los Gltimos años, se hayan revisado y registrado -

en forrnatos especiales donde el lector puede ahondar 

en algunos renglones en caso de duda. 

Estos formatos se incluyen en la parte denominada for 

matos. 

Como introducción se presentará el siquiente cuadro: 



(MILLONES) 

Ventas 

Incremento s/año anterior 

Costo de ventas a ventas 

Utilidad neta 

Incremento s/año anterior 

Utilidad a ventas 

Rotación de Inventarios 

Activo total 

Rotación de cuentas por -
cobrar 

12/31/Xl 

(MILLONES) 

Pasivo total 

Rotación de cuentas por 
pagar 

Capital contable 

Capital de trabajo 

Liquidez 

Apalancamiento 

Ventas a activo total 

12/31/Xl 
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12/31/X2 l.2/31/X3 

12/31/)(2 12/31/X3 
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Cualquier variación importante en alquno de los ren­

glones especificados, deberá ser comentada al igual -

que si hubiese resultados fuera de lo normal (utili­

dades bajas o altas, poca liquidez, etc.) 

Por lo que respecta a las razones financieras, se ha­

ce la aclaración de que sólo constituyen un elemento 

indicativo de cual ha sido la estructura financiera­

de la empresa y que son una ayuda en la interpreta-­

ción o análisis. 

Pueden ser tantas como se quieran utilizar. Sin em-­

bargo, los mínimos que deben contemplarse son los ín­

dices de liquidez, endeudamiento y rentabilidad. 

Liquidez medida por Activos Circulantes a pasivos ci! 

culantes, que nos indica cual ha sido la cantidad en 

pesos para hacer frente a los pasivos a corto plazo. 

Capital de trabajo, que cantidad representa el capi-­

tal de trabajo. Es importante interpretar la conjug~ 

ción del índice de liquidez con el capital de trabajo. 

Endeudamiento medido por pasivo total a capital cont! 
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-ble, Esta razón indica el grado de apalancamiento que 

tiene la empresa analizada y determina el nivel de deu­

da que mantiene la compañía y si es el adecuado por el 

tipo de actividad, o si está bajo y podría aceptar más 

deuda. 

Rentabilidad: Medido por utilidad neta a ventas tata-­

les. Nos indica cual es el marqen de utilidad neta s~ 

bre las ventas y determina la rentabilidad neta sobre 

los pesos vendidos. 

Estas tres razónes, son de carácter enunciativo, y son 

el mínimo a considerar en cualquier análisis, ya que -

para cada caso solicitud de crédito, el analista in- -

cluirá las razónes apropiadas que soporten alguna con­

clusión o ayuden a comprender alguna situación histó-­

rica, es decir, por sí solas las raz6nes indican la p~ 

sici6n financiera de la compañía en un momento determ~ 

nado y su tendencia al compararla con otros años, sin 

embargo, lo importante de las razónes o índices, son -

su interpretación y no sólo aisladas, sino conjuntamen 

con hechos que hayan motivado sus cambios o la razón -

de su estabilidad, 
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6.1.1. ESTADO DE RESULTADOS 

Explicación del comportamiento de las ventas, el crecl 

miento que se tuvo fue motivado por aumento en volumen, 

en precios en caso de disminución, la razón de esa re­

ducción, precios oficiales, huelqas, carencia de mate­

rias primas. 

Costo de ventas (importante es aclarar que se requie-­

re considerar este costo de ventas sin la depreciación) 

Que causó los aumentos o disminuciones del cosot de ve~ 

tas. 

Análisis de gastos generales, en los casos en que se -

presenten variaciones importantes, es menester encon-­

trar la justificación de esos cambios. SegGn la impo~ 

tancia de los cambios, este renglón lo integrar!amos -

al cuadro anterior. 

Depreciación: Considerando la influencia que tiene la 

depreciación en el Estado de Resultados, desde el pun­

to de vista que no está en relación directa con el vo­

lumen de producción y que no representa una salida de 

efectivo. Es importante mencionar los cambios en val~ 
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-res que se hayan reqistrado en los útliMos tres años, 

además se debe separar la depreciaci6n de valores a -

costo de adquisici6n de los de revaluaci6n. 

Gastos financieros: Costo total del pasivo que oriqi­

nan los gastos financieros, cuáles son las tasas de 

interés y la mezcla de recursos en moneda nacional v 

extranjera, porcentaje de los gastos financieros de -

moneda nacional y los de moneda extranjera. 

Otros ingresos: Dependiendo de la importancia que és-

tos presenten de la utilidad neta, su oríqen y la 16-

gica por la cual se obtienen. 

Impuestos: Cuanto representan de la utilidad neta y -

porque, si es que hay de incentivos fiscales. 

Utilidad neta: Raz6nes que originen cambios al deter­

minarlos como un porcentaje de las ventas totales, co~ 

clusiones de posibles disminuciones. Otros ingresos -

pueden representar utilidad por venta de inversiones -

o utilidad por venta de activos fijos. Hay que tener 

precauci6n en ver la importancia de los renglones y -

el impacto que tienen en la utilidad neta. 



Es la utilidad razonable, al compararla con otras in­

dustrias en la misma actividad, 

6.1.2 BALANCE 

Activo Circulante a Pasivo Circulante, proporción y -

tendencia. Es lógica la composición comparada con iU 

dustrias similares. 

Activo Circulante del Activo Total (?) comoonentes ñel 

Activo Circulante, otros a parte de caja, cuentas cor 

cobrar e inventarios. 

Caja, cambios importantes, raz6n del nivel que se marr 

tiene como porciento de las ventas totales. 

Cuentas por Cobrar, días de venta, cambios importan-­

tes, cuentas por cobrar a compañías subsidiarias y/o 

afiliadas. Cuentas por cobrar como otros deudores, -

de que son y su importancia relativa. 

Inventarios, dtas de venta, mezcla de inventarios de 

producto terminado, producción en proceso, materias -

primas y productos de mantenimiento (refacciones), es 
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adecuada esta mezcla. 

Activo Fijo, mezcla de activos fijos, inversiones en 

subsidiarias, terrenos, construcción, maquinaria y -

cargos diferidos. 

Valuación de inversión de acciones, impacto por ingr! 

so de dividendos en acciones, m6todo de participación. 

Mezcla de los activos fijos (bienes) terrenos, maqui­

naria y equipo, revaluaci6n efectuada, es lóqica. 

Cargos diferidos. Conceptos que los inteqren e impo~ 

tancia relativa. 

Pasivo Circulante del Pasivo Total (%). Componentes 

del Pasivo Circulante. Mezcla de pasivos bancarios -

de líneas a corto plazoy y vencimiento del pasivo ba~ 

cario a líneas de un año, 

Proveedores, dependencia de este recurso utilizado por 

la empresa, cambios de los Gltimos tres años, porcent~ 

je de las ventas. 

Pasivos largo plazo mezcla.Cr~ditos Diferidos.Reservas. 
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6.1.3 FLUJO DE EFECTIVO 

El propósito de esta sección, es el de evaluar cuál ha 

sido la generación real de efectivo por los 6ltimos 

tres años, igual que en el Estado de Resultados y el -

Balance, la fuente de información, son los F.stados Fi­

nancieros auditados. 

Dentro del formato del flujo de caja, se hace 6nfasis 

en el hecho de reflejar la generación o utilización -

del efectivo, por los conceptos operativos (ciclo no! 

mal de operación) y los no operativos (ajenos a la 

operación normal denominados como de inversión v/o 

carga financiera) y por 6ltimo fuentes financieras. 

Como se desprende de lo anterior, los objetivos pri-­

mordialcs se resumen en: 

- La habilidad de la empresa para la qeneración de 

la caja. 

- Evaluar las formas de financiamiento empleado -­

por la administración de la empresa. 

Para efectos de comprender las conclusiones a que se 
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llegan mediante la formulaci6n del flujo de caja, se 

recomienda tener en cuenta: 

l. -Qué caus6 las variaciones de período a oeríodo, 

y si éstas eran controlables considerando: 

a) Cuentas por cobrar, cambio en la política de -

crédito de la compañía, cambios forzados por -

la competencia, condiciones econ6micas preval~ 

cientes. 

b) Inventarios. Aumento en inventarios por caren­

cia de suministro, reducci6n en plazo para pa­

go a proveedores. 

c) Inversi6n de activos no operativos sin finan-­

ciamiento específico. 

2. Dependencia de la compañía de financiamiento ex-­

terno para capital de trabajo y/o inversiones de 

Activo Fijo. 

3. Cu~l es la generaci6n de la compañía contra la n~ 

cesidad de reposici6n de Activos Fijos, si se ha 

incurrido en ésta, genera suficiente efectivo ca­

ra lograrlo o ha distraído fondos de capital de -

trabajo para este objetivo. 
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4. Se están considerando exclusivamente las necesida 

des u orígenes de efectivo. 

El procedimiento para determinar las cantidades en -­

los renglones del f Jujo de efectivo, es: 

1) Obtener la informaci6n del Estado de Resultados y 

del Estado de Cambios en la situaci6n financiera. 

2) Comparar y determinar la diferencia en las canti-

dades de un año a otro, interpretando si dicha --

cantidad es un origen o una aplicación. 

3) Eliminar todas las partidas que no representan m~ 

vimiento de efectivo. 

Interpretación. 

A. El resultado al nivel del renql6n qeneración ope­

rativa, debe explicarse en función de su signo, -

es decir, una generaci6n operativa negativa perm! 

te de inmediato detectar que la compañía está en 

problemas ya que la operación normal de la compa­

ñía no le ha permitido hacer frente a su carga fi 
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-nanciera y mucho menos a sus inversiones, por lo 

que la explicación de lo que está sucediendo y có 

roo se solucionará, es de suma importancia. 

Por el contrario, si la generación es positiva y 

dependiendo del nivel de ésta, porlrfa llegar a -

cubrir la carga financiera y en su caso, hasta -

las ampliaciones y/o reposiciones del Activo Fi­

jo, as! como la inversi6n en acciones. 

B. El Resultado. Generación antes de inversiones, 

representa la capacidad de la compañ!a para in-­

vertir el exceso de fondos, cuando se combina -­

con el renglón de fuentes no operativas, es de-­

cir, los financiamientos a larqo plazo, son con 

objeto de soportar las adquisiciones de Activo -

Fijo y que siendo menores en monto a la inver- -

sión de activos, significa que la compañ!a si i~ 

vierte de sus recursos. 

6,2 ANALISIS DE PROYECCIONES FINANCIERAS 

Cuando la solicitud de cr~dito es para un financiamie~ 

to a plazo, por regla general, se requiere que la sal! 
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-citante proporcione las proyecciones financieras que 

demuestren la fuente de repaqo del préstamo, así co~o 

el uso del financiamiento. 

6. 2 .1 LIMITACIONES DE LAS PROYECCIONES FINANCIERAS 

Los aspectos que hay que analizar en cualquier proye~ 

ción financiera son: 

a) Tener proyecciones en las que se identifique cla­

ramente el proyecto y su plan financiero, es de-­

cir, que en dichas proyecciones se pueda ver cla­

ramente lo que será la inversión en activos y sus 

fuentes de financiamiento (Plan Financiero). 

b) Los considerados o supuestos base de las proyec-­

ciones financieras y compararlas con las históri­

cas; es decir, históricamente cuál ha sido la foE 

ma de operar el negocio. Cuando se trata de pro­

yectos nuevos, habrá que tener en cuenta cuál es 

la forma de operar de empresas en el mismo qiro. 

Es importante el hacer un breve análisis sobre la re! 

lidad de los supuestos o bases de la proyección, ya -
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que el grado en que 6stas pueden acercarse o reflejar 

el futuro desempeño de una empresa, depende directa-­

mente de qu6 tan realistas son las espectativas que -

se utilizaron como supuestos para proyectar. 

Por lo general, las bases de proyección deberán sequir 

una lfnea de acuerdo con los resultados históricos y 

tratarán de preveer posibles contingencias u oportun! 

dades futuras. 

Las proyecciones pueden ser entonces y dependiendo de 

la calidad de sus supuestos: Optimistas, realistas o 

conservadoras. 

6.2.2 ANALISIS DE RAZONES FINANCIEPAS. 

De igual manera que se hizo en el análisis histórico, 

para el análisis de las proyecciones, se iniciarra con 

el cuadro que muestra los aspectos sobresalientes de -

las mismas, haciendo un comentario sobre las principa­

les variaciones observadas tanto entre un año con otro 

como con respecto a los fndices históricos. 

Año 1 Año Año 3 

Ventas 



Incremento s/año anterior 

Costo de Ventas a Ventas 

Utilidad neta 

Incremento s/año anterior 

Utilidad a Ventas 

Días cuentas por cobrar 

Activo Total 

oras Inventario 

Pasivo total 

Días cuentas por pagar 

Capital contable 

Capital de trabajo 

Liquidez 

Apalancamiento 

226 

Año 1 Año 2 Año 3 



227 

6.2.J ANALISIS DE ESTADOS FINANCIEROS PPOYECT~DOS 

- Análisis del Estado de Resultados. En las proyec--· 

cienes es de suma importancia comparar lo real (hi! 

tórico) con las proyecciones de igual forma que en 

el análisis histórico, las variables ajenas a la -­

operación del negocio, pueden hacer que una compa-­

ñ!a vaya a tener una rentabilidad excelente, sin e~ 

bargo, el segregar y analizar renglón por renglón,­

permitirá al analista determinar la volatilidad de 

las utilidades. Es muy comGn encontrar que los so­

licitantes de crédito han optimizado los renglones 

de costo de ventas y gastos generales al asumir un 

aumento de eficiencia operativa con las nuevas ins­

talaciones, si es esto el caso, será menester que -

el analista recabe la información que soporte ésto. 

La compañ!a deberá demostrar en qué consiste y cómo 

se logrará esa eficiencia. La razonabilidad de la 

mejor!a en eficiencia, depende de cada caso y será 

menester justificarlo as!. 

Por ejemplo, una compañ!a considera dentro de su - -

nueva ampliación el envasar en forma diferente lo -

que podr!a incrementar su margen de utilidad de un-
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5%, que tan creíble es esto, es el analista quien ven 

derá esta idea a su comit~, es 61, el anico oue puede 

aceptarlo o no. 

Analista de Balance. De igual modo que en el punto -

anterior, es de vital importancia el comparar con la 

realidad cuá ha sido el nivel de activos y pasivos -­

que le permiti6 operar. 

Las reducciones en inventarios y cuentas por cobrar, 

son de las partidas que generalmente los solicitan-­

tes optimizan. 

Aqu! nuevamente es el futuro acreditado quien tiene­

que demostrar c6mo se podrán cristalizar estas redu~ 

cienes. 

Análisis del Flujo de Efectivo. Cuando tenemos un -

crédito a plazo, es importante hacer un análisis de 

flujo de efectivo, pués es precisamente efectivo lo 

que la compañ!a o el proyecto espec!fico necesita g~ 

nerar para la amortizaci6n de la deuda. F.l objetivo 

de una análisis del flujo de efectivo, considerando 

a éste como la principal fuente de fondos qenerados 

por una empresa, es el de asegurarse que la compañía 

o proyecto generará suficiente efectivo para conti-­

nuar con sus operaciones y amortizar su deuda al mi~ 
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-mo tiempo. 

Como una reqla básica, un banco puede definir un -

flujo de efectivo como sanom siempre que las entr~ 

das de efectivo derivadas de la operación normal -

de la firma, sean suficientes para cubrir tanto 

las amortizaciones y gastos financieros como el 

mantenimiento de la calidad y eficiencia de sus ac 

ti vos. 

Como una posición óptima, a un banco le qustaría -

tambi~n ver parte de la inversión en activos fijos, 

financiada con recursos qenerados internamente. 

6.3 PUNTO DE EQUILIBRIO 

cuando la información obtenida con respecto a un pro­

yecto lo permita, es conveniente realizar un análisis 

de punto de equilibrio, que considere la amortización 

y el pago de los gastos financieros derivados de la -

deuda a plazo. 

La fórmula para la obtención del punto de equilibrio 

será: 



no 

Gastos fijos + Depreciación + Gastos financieros = A 

Porción circulante de Pasivo a largo plazo - Depre-­

ciaci6n = B 

+ 

PE 

Monto a absorber 

Monto a absorber 

1-(Costo de ventas sin depreciaci6nl 

Ventas 

Como se aprecia de la f6rmula anterior, los elementos 

que se adicionan, a la fórmula tradicional en la que 

ni se gana, ni se pierde, son con la finalidad de de­

terminar cuál debe ser el nivel de ventas que permit! 

r~ a la compañía generar fondos suficientes ~ara pa-­

gar la carga financiera proveniente de los intereses 

y de las amortizaciones de pasivos a larqo plazo. 

Una vez determinado el punto de equilibrio, es neces~ 

rio compararlo con los niveles de venta proyectadas v 
determinar la cobertura o margen a favor que se tiene. 

6.4 RAZON DE SERVICIO DE LJ\ DEUDA 

Indice de cobertura de la deuda, mediante el cglculo 
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de este concepto, podremos proveer cuál será el ni-­

vel de qeneración de fondos para hacer frente al paqo 

de las amortizaciones. Este fndice se mide siquiendo 

la siguiente fórmula: 

Utilidad Neta + Depreciación + GAstos Financieros -

Dividendos 

Gastos Financieros + Amortización 

6.5 TASA INTERNA DE RENDIMIENTO 

Cuando se conoce la inversión de un proyecto y pueden 

pronosticarse los flujos periódicos, es posible enco~ 

trar la tasa de rendimiento que se obtendrá. 

La tasa interna de redimiento, es una tasa de inter6s 

que iguala el valor actual (presente) de un conjunto 

de flujos de fondos, con una o varias inversiones in! 

ciales. Es la tasa de inter6s que se obtiene cuando 

el valor presente calculado de una serie de flujos es 

igual a cero. 

La fórmula práctica para calcular la TIR, es la si- -

guiente: 



- Inversión + Utilidad Neta + Depreciación -

Incremento en Capital de Trabajo + Intereses 

( l - t ) Flujo Neto 

t= Tasa impositiva 

D2 

Se obtiene un flujo neto para cada año por un período 

de 10 años (si no se cuenta con datos a 10 años, deb~ 

rá conservarse constante el dtlimo flujo obtenido v -

se tendrá en cuenta que la tasa obtenida así se encon 

trará ligeramente castigada). 

Posteriormente, estos flujos deberán descontarse a v~ 

lor presente, a una tasa por medio de la cual el va-­

lor presente neto de los flujos (positivos y negati-­

vos), se igual a cero. 

Esta tasa utilizada es la tasa interna de rendimiento, 
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7. COUCLUSIONCS 

Después de haber realizado una invcsti)3ación exhaustiva 

con los Directores de las pequeña y mediana industrias, 

he podido detectar un dlto desconocimiento acerca de -

los aspectos crediticios v financieros do l~ empresa. 

A menudo sucede que la pcqucfia y mediana ind\tstria en -

H~xico cst5n diririd¿1~ ror r1,r:or1d~: que n6nc~ han tcni-

do contacto con C'l ;;i1;dio financiero y por lo tanto des­

conocen la forma óptima de conseguir recursos. 

En tiempos actuales de crísis es incosteable para este 

tipo de empresas contratar a un experto financiero que 

los oriente dado que esto repercute directamente en la 

economía emvrcsarial y por lo tanto, es 61 mismo quien 

debe de ent;:pa1•:;1.; o aprender los diferentes mecunis-­

mos para lu obtención de dinero. 

L6gicamcnte el sjstcma financiero mexicano ha desarro­

llado muchos mecanismos autorizados para financiar en 
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difel"Cntcs maneras a las ~mpresas; pero tradicionalmc!:_ 

te el empresario mexicano recurre a los sintemas clási_ 

ces de financiamiento bancario. 

Aún cuando ésta manera de financiarse es la má~ utili­

zada, sigue siendo poco conocida por los empresarios. 

Por otro lJdo not~ que en el Sistema I~ancario llacionnl, 

e:dste una alta demanda de Ingenieros Industriales pa­

ra ocupar puestos en los departamentos de análisis de 

crédito. Anteriormente, todos los análisic de crédito 

estaban basados en un simple estudio de los estados fi 
nancieros, pero por las circunstancias económican ac-­

tuales dicho análisis es obsoleto por lo que se hace -

necesario el análisis profundo de la cmpr~sa como un -

ente integral y no fiÓlo ~3u rc•prt::.cntaci6n a travé~ de 

un estado financiero. 

Por lo anteriormente mencionado, el Profe.sionista que 

más cumple con los requisitos demandados por la banca 

en los actuales tiempos de crísis, es el Ingeniero In-
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un lenguaje que sirva de enlace entre ambaG part~s. 
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