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O B .3 IC T. I Y O 

El objetivo que se pretende alcanzar con la elaboración del presente tr~ 

bajo, es dar a co~ocer la organización y· manejo adecuado d~ un departa-­

mento de Crédito y Cobranzas en la Industria Química, a los Directivos, 

a los Gerentes de Crédito y Cobranzas, al personal involucrado en la ac­

tiv.idad crediticia y a todos aquellos que de alguna manera se interesen 

en a.T.pliar ~us conocimientos sobra ei tema. Teniendo corno propósito ~1-

nal el de loarar una mayor eficiencia que coadyuve al. alcance de los ob­

jeti voa aeneralea y particulares de la entidad econ6mica. 
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DITRODUCCION 

E1 enfoque integral del departamento de Crédito y Cobranza de la Indus-­

tria Química, es contemplado de tal forma con el objeto de que proporci~ 

ne un análisis de todos y cada uno de loa e1ementos que intervienen en 

su conjunto para llevar a cabo la actividad del Crédito y la Cobranza 

del ramo de la Industria Química en forma.integra1. 

Ahora bien, dicho enfoque integral lo hemos proyectado como un modelo a 

seguir, partiendo de la idea de que es el ejemplo ideal hacia el cual d~ 

ben ser orientados los esfuerzos que se han de poner en juego para cum~ 

plir con e1 objetivo final de la empresa; el cual puede ser logrado úni­

camente, a través de obtener una mayor eficiencia, que este Modelo Inte­

gral puede p:oporcionar. 

El hecho que nos motivó a realizar nuestro estudio tomando como referen­

cia a la Industria Química, es debido a la ingerencia directa que tene-­

moa en el departamento de Crédito y Cobranza de una Industria de eate r~ 

mo; por lo cua1 al detectar algunas deficiencias en la ejecución de las 

actividades que se desarrollan en dicho departamento, nos incitó a lle~ 

var a cabo un an&lisis minucioso sobre dichas operaciones. Llegando así 

a proporcionar sugerencias que permitan perfeccionar la organización y -

manejo del departamento de Crédito y Cobranza de dicha entidad económica; 
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siendo el resultado final de dicho análisis, el Modelo Integral del De-­

partamento de Crédito y Cobranza en la Industria Química. 

El presente estudio se ha dividido en cuatro capítulos y un caso prácti­

co, siendo el primero de ellos el que se reCiere a las generalidades de 

la Administración, que desde nuestro punto de vista resulta nec~sario­

mencionar por la reelevancia y trascendencia que este tema reviste par9 

nuestro conocimiento procesional, y en donde se analizan los conceptos -

básicos que todo administrador debe tener presente durante la ejecució~ 

de su actividad profesional. En este capítulo, aparte de mencionar alg~ 

nos antecedentes históricos de la Administración, se citan algunas def~­

niciones y concep~os de la misma, no dejando a un lado los objetivos y -

características ~rincipales que lleva consigo la Administración, así c~­

mo su metodología ;:>ropia, esto es: "El proceso administrativo". 

Consideramos que es importante el mencionar todos los puntos anteriores, 

porque si bien en el transcurso del estudio estaremos hablando de la e~~ 

ganizaci6n y manejo de un departamento, es de vital importancia aplicar­

los a dicho estudio. 

El capítulo segundo se enfoca a los aspectos históricos de la Industria 

Química, objeto de nuestro estudio. El objetivo que se pretende alcanza::­

en este capítulo es el de introducir o familiarizar al lector de nuestro 

trabajo, con la Industria; partiendo desde sus inicios históricos hasta 
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su estructura organizacional actual, no pasando por alto sus caracterís­

ticas generales y sus objetivos; aspectos que servirán de aarco de reCe­

rencia, en el cual se desarrollará nuestro trabajo sujeto a exposición. 

Considerando el tema sobre el cual versa el presente trabajo, en el capf 

tulo tercero se menciona elg'.lnos aspectos generales sobre el Crédito y 

la Cobranza, aspectos que darán la pauta a la introducción del departa~ 

mento de Crédito y Cobranza de una Industria Química. Dichos aspectos -

engloban puntos tales como: los antecedentes del Crédito, conceptos y d~ 

Ciniciones del mismo, localil:ación del departamento dentro de la Indus-­

tria, perCil del personal y su importancia en el medio económico actual. 

Haciendo reCerencia en este nismo capítulo al marco legal dentro del 

cual giran todas· las transacciones y documentos que dan vida a la Cunciál 

del Crédito y la Cobranza. 

Para la consecuci6n del objetivo que perseguimos al exponer nuestro est~ 

dio es necesario presentar el Modelo Integral, sobre· la organización y 

manejo del departamento de Crédito y Cobranza de la Industria Química; 

dicho modelo contempla las situaciones óptimas que se deben dar en el d~ 

sarrollo de todas y cada una de las actividades que en el departamento -

de Crédito y Cobranza se desempefian. Mostrando así el panorama ideal s~ 

bre la organización del departamento, características adecuadas que debe 

reunir el personal del departamento, el establecimiento adecuado de una 
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política de Crédi',to, el análisis :f"inanciero para el otorgamiento del mi_!! 

mo; asi como los procedimientos idóneos de Cobranza que garantizarán una 

rápida recuperación de la cartera de clientes. 

Finalizaremos nuestro estudio con un caso práctico que viene a conjugar 

todo lo expuesto en el capitulado y consecuentemente con algunas conclu­

siones sobre el trabajo desarrollado. 



CAPITULO I 
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CAPJ:'IULO J:. - GBNBRALmADKS DE LA ADIUNJ:STRACION. 

I.I Alft'l!CKDElftES HISMRXCOS. 

Es importante conocer el origen de la actividad administrativa des­

de la aparición del hombre sobre la tierra; y la evolución que ésta 

ha tenido durante el desarrollo de la vida humana y así tenemos que; 

desde que apareció el hombre aobre la tierra, en función a su natu­

raleza, sus propios instintos y fundamentalmente, sus limitaciones 

personales, hacen evidente que éste necesita de la vida social como 

condición necesaria de su conservación, desarrollo físico, y cumpl! 

miento de sus tareas intelectuales y morales. Consecuentemente el 

hombre es un ser social por naturaleza¡ ya que en ningún momento se 

le puede concebir como un individuo aislado de u.~a comunidad, medl.a!! 

te la cual todos y cada uno de los miembros se proveen de los recu!: 

sos y fonaaa de subsistencia necesarias. Por lo tanto, la conviv"!! 

cia del hombre en grupo conlleva a la consecución de .los fines co-­

munes. 

En base a 1o anterior se ha observado que, aún cuando de una manera 

muy rudimientaria, la Administración se ha manifestado desde las c! 

vilizaciones más antiguas, como es el caso de la Civilización Egip­

cia, en donde se han encontrado testimonios del uso de la Adminis--
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tración en la Dirección de Asuntas Políticos y de igual manera en la Ec2 

nomía; siendo que en este País se tenía un emplio desarrollo, debido a 

los medios de comunicación marítimos y fluviales, así como el uso comu-­

nal de la tierra; existiendo la necesidad de implantar un tipo de Admi~ 

nistración lo bastante eficaz que pudiera garantizar la satisfacción de 

las necesidades existentes hasta ese momento. 

Ahora bien los antecedentes de la Administración encontrados en la civi-

lización China datan del año 1000 A.C., teniendo como carac~erística re~ 

levante la Constituci6n "Chow", que es la base de un gobierne, cuyos Pri!! 

cipios principales son: 

l.- El Gobierno deberá organizarse antes de empezar sus funciones. 

2.- De~inir claramente las funciones. 

3.- Cooperación entre todos los miembros. 

4.- Loa procedimientos administrativos deberán hacer el trabajo más 

ef'iciente. 

5.- El establecimiento de f'unciones como la f'orma más natural de 

corregir las f'allas de la administración. 

Sin embarao, por otro lado, en la ideología de Conf'ucio se habla de la -

importancia del elemento humano en la administración. 

Igualmente, la Historia de la Antigua Grecia y la del Imperio Romano pr2 
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porcionan evidencia del conocimiento administrativo, especialmente tra-­

tándose de tribunales, prácticas gubernamentales, organización militar, 

esfuerzos de unidad de grupo e implementación de la autoridad. Particu­

larmente existieron en Grecia algunos filósofos que proporcionaron pens~ 

mientas relacionados con la administración, como por ejemplo: Socrátes 

que expuso "que el hombre que es capaz de administrar adecuadamente su 

hogar, puede hacer lo mismo en la administración gubernamental" difirie~ 

do sólo en magnitud. 

Por otro lado tenemos a Aristóteles, el cual a través de sus escritos m~ 

nifestó los sistemas ideales de gobierno. 

Otro destacado filósofo griego, como lo fue Platón, enfatizó las caract~ 

rísticas humanas como punto fundamental en la diferenciación de c:pecie­

lizaciones que cada ser hWllBno podía adoptar de acuerdo a su naturaleza. 

Ahora bien en México, antes de la conquiste destacó Netzahualcóyotl no 

sólo por su destreza bélica, sino por su eficiente función administrati­

va ejercida en su reinado; en el cual, la administración de los mercados 

competía a los comerciantes, así como el establecimiento de las medidas 

de cambio, de igual forma por disposición de Nezahualcóyotl, algunos co­

merciantes participaban en el Supremo Consejo de Gobierno referente a loa 

asuntos económicos. 



10 

Por su parte la Iglesia en toda la historia de la Civilización Occiden-­

tal ha contribuido al conocimiento de la administración por medio de la 

formación de una estructura económica mundial clásica y por el uso efec­

tivo de la autoridad en la tarea administrativa. 

Entre el siglo XV y XVIII, y a medida que las diferentes civilizaciones 

iban evolucionando, sus necesidades y problemas de organización se ha--­

cían cada vez más complejos, dado el crecimiento de las actividades co-­

merciales por la apertura de nuevos caminos y rutas marítimas, lo cual -

dio lugar al sistema gremial, en el que un grupo de personas dedicadas 

al mismo oficio u ocupación se organizaron, con la finalidad de poder i~ 

crementar la producción satisfaciendo de ésta manera la demanda y sus 

propias necesidades. Otra finalidad de los gremios era el de poder de-­

renderse de la competencia de otras organizaciones simi1ares, y a su vez, 

los maestros evitaban que sus aprendices llegaran a tener tales conoci-­

mientos, que en un momento dado pudieran independizarse y for~ar su pro­

pio gremio. Ya para mediados del siglo XVIII, se hizo necesario modifi­

car ese sistema. debido a diversos factores tales como: La creciente de­

manda de artículos, a la apertura de nuevos mercados, a la insuficiencia 

de los medios de producción utilizados en este sistema y por último a los 

problemas existentes en las relaciones laborales¡ originando de esta ma­

nera un cambio radical en la actividad productiva de los países. A este 

nuevo peri.oda se 1e designa como la "Revolución Industrial." .. 
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En la Revoluci6n Industrial se agudizan los problemas productivos y eco­

nómicos dentro de las industrias; ya que los industriales concentraron -

su atención únicamente en los últimos adelantos técnicos, dejando a un 

lado los aspectos administrativos y humanos que son factores primordia~ 

les para el óptimo funcionamiento de toda organización. Por tales moti­

vos se llevaron a cabo una serie de investigaciones con la finalidad de 

crear nuevas y mejores técnicas de administración, que caracterizan alas 

nuevas sociedades. 

Diversos autores se mostraron interesados en investigar científicamente 

la problemática que presentan las 0ll9llÜZacienes ~ndustriales, fundamen-­

talmente, por el fenómeno de la produccci6n masiva. A esta corriente 

científica pertenecieran varios autores, entre los cuales sobresalen en 

forma muy destacada los siguientes exponentes: 

Cllarlea Babb!yle: Matemático inglés, inventor de la primera máquina cale~ 

ladera, hizo énfasis en el enfoque cientifico de la administración, par­

ticularmente sobre la división del trabajo, especialización, tiempos, m~ 

vimientos y contabilidad de costos. 

Podemos concluir que, en base a los estudios realizados por Babbage, loa 

sistemas administrativos han sufrido cambios importantes, en cuanto a la 

forma de operaci6n, ya que se pasó de sistemas mecanizados a sistemas ccn 



12 

mayor grado de perfeccionamiento tecnológico, que han facilitado el tra­

bajo administrativo, y de esta forma se ha logrado una mayor eficiencia 

•n el ámbito organizacional. 

l'rederick W. T11,7lor: A él se le ha denominado como el padre de la admi­

nistración, por haber investigado en forma sistemática el trabajo hci.~ano. 

Sus esfuerzos se dirigieron a lograr una mayor eficiencia del trabajo, -

tomando en cuenta la utilización de los tiempos y movimientos en la ~ea­

lización de las actividades; así como también las habilidades personales 

de cada individuo. Ahora bien, por otro lado Taylor destaca la impo~t'"!! 

cia de la coordinación en la relación que se da entre jefe y subordir.ado, 

haciendo hincapié en el aspecto de selección, adiestramiento y motiva--­

ción a loa trabajadores. 

A través de los estudios realizados por Taylor se originó lo que más ta~ 

de sería la "Administraci6n por excepci6n" basada en uno de sus prir:.c!.-­

pios, el cual determina que requieren de mayor control y administraci6~ 

aquellos casos que resultan contrarios a lo planeado, esto es resultados 

excepcionales. 

Por último cabe hacer mención de la importancia que tenía para Taylor la 

justa distribución de la responsabilidad entre los trabajadores y la di­

rección, dejando el trabajo operativo a los obreros y la planeación a la 

dirección. 
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En términos generales consideramos que las aportaciones hechas por Tay-­

lor constituyeron el punto de partida de lo que actualmente se conoce c2 

mo "Administración CientíCica" y que vino a revolucionar la práctica em­

pírica del pensamiento administrativo; a Taylor le interesaba más que na 

da el nivel obrero y los aspectos técnicos de la producción, insistía 

en la importancia de la habilidad técnica de la administración. 

Frank B. T Lilian llo. Gi1berth: El trabajo de estos destacados investi­

gadores se dirigió principalmente al estudio de tiempos y movimientos en 

el área industrial y administrativa de su época, corroborando de esta m~ 

nera los estudios realizados por Taylor sobre las bases cientíCicas de 

la administración. Entre sus principales aportaciones encontramos: 

l.- Estudiaron los tiempos y movimientos a través de películas Cilmadas; 

estos estudios consistieron en analizar escrupulosamente el tiempo 

que toma o debería tomar una máquina o un trabajador pera eCectusr 

un proceso dado. 

2.- Como una aportación, a lo que más tarde sería una parte de la pla~ 

ci6n, desarrollaron diagramas de Clujo y proceso pera analizar los 

tiempos y movimientos que se requerían pera llevar a cabo cada set~ 

vidad. 

3.- Estimuló el desarrollo de controles, tales como, las tarjetas de!"'!: 
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sonal, rutas y planificación más exactas, mecanismos necesarios pa­

ra mantener la operación total y efectiva del sistema. 

4.- Destacaron la importancia, que para el ser humano, tiene el contar 

con un medio ambiente de trabajo adecuado y de esta manera poder 1,2 

grar una mayor eficiencia en el desarrollo de sus funciones. 

5.- Demostraron la importancia de las estadísticaa en la administración, 

llevando a cabo comparaciones cuidadosas del pasado y del presente 

y de esta manera poder predecir tendencias de los desarrollos fUtu-

ros. 

En resumen podemos decir que las aportaciones hechas por los Gilberth, -

son elementos determinantes de la administración contemporiinea. Sin em-­

bargo cabe hacer mención que no todas sus apreciaciones son precedentes 

en la actualidad, como es el caso de la aseveración hecha por ellos, en 

cuanto a que, las operaciones deben de ajustarse a los requerimientos del 

operador, en lugar de que el individuo se ajuste a los requerimientos del 

trabajo para lograr con esto mayor eficiencia. 

En general podemos decir que sus investigaciones estuvieron enfocadas al 

ser humano, mediante la aplicación de las Ciencias Sociales y de la Psi­

cología, perfeccionando de esta manera las investigaciones realizadas par 

Teylor, y por último; 
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Henry Fl!;(ol: Es el primer investigador que le dio un enCoque de aplica­

cación universal a la administración al establecer principios y técnicas 

administrativas, que si bien en su concepto Cueron sencillos logró demo~ 

trar su universalidad; siendo además el creador del primer modelo del 

proceso administrativo; ya que a través de sus investigaciones este de-­

terminó que todas las tareas deben estar debidamente planiCicadas, orga­

nizadas, dirigidas y coordinadas, desde los altos cargos administrativos. 

Señalando además la importancia de las características o perCiles que d~ 

be de reunir el administrador en los diferentes niveles jerárquicos; de~ 

tacó la gran importancia que tiene una enseñanza adecuada de la adminis­

tración en las universidades, lo que originó el estudio de la administr~ 

ción de una manera más Cormal, deCinió las áreas Cuncionales de las org~ 

nizaciones (técnicas, comercial, Cinanciero, contable, administrativa). 

Provocando con esto que las empresas se hicieran cada vez más especiali­

zadas. 

Para finalizar, Fayol concentró sus estudios en la administración del n! 

vel superior al inCerior, resaltando la habilidad administrativa y la 

aplicación de principios y técnicas administrativas a todas las empresas; 

lo que más tarde se conocería como la Universalidad de la Administración. 

En nuestra opinión todas las aportaciones hechas por cada uno de los in­

vestigadores anteriormente expuestos, son consideradas bases determinan­

tes para investigaciones posteriores en búsqueda del perCeccionamiento -
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de los sistemas adr.iinistrativos, adecuándolos a la problemática de cada 

época. 

Para que se pudiera llevar a cabo la aplicación de cada uno de los mode­

los de administración se requirió de una completa revolución mental por 

parte de los trabajadores y empresarios, para que pudieran concebirlos -

en su enfoque i~~egral y de esta manera facilitar el logro de los objet! 

vos pretendidos e~ cada uno de ellos. 

Finalmente concl~imos que de igual forma; así como en épocas pasadas, 

en la administración moderna se requiere de la buena disposición y part! 

cipación de las personas que dirigen y operan una organización a fin de 

que al crear e implantar sistemas se logre alcanzar los objetivos para 

los cuales se han creados. 
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I.2 IMPORTANCIA 

Consideramos que la Administración es esencial en todas las activi­

dades organizadas y en todos los niveles de la organización de una 

empresa u organismo social, llámese empresa privada, empresa públi­

ca, en organizaciones eclesiásticas y en todo tipo de organismos i~ 

dependientemente de los fines que persigan. 

A través de la Administración se logra la sistematización de proce­

dimientos y técnicas, lo que contribuye a una menor inversión en 

gastos y tiempo y a una optimización de recursos. Esta optimizacién 

se obtiene a través de la coordinación de los esfuerzos humanos y 

con cada uno de los ~actores de que se disponen en una organización, 

tales como: Recursos f"inancieros, materlales y tecnológicos, etc. 

Debido a que en la actualidad el medio en el cual se van desarroll~ 

do las organizaciones es cada vez más complejo, estas requieren de 

una mejor Administración de sus recursos para poder preveer los ~i~ 

gas que se pueden presentar, así como también poder aprovechar las 

oportunidades que el medio ambiente les ofrezca. 

A través de la Administración se pretende alcanzar los objetivos g~ 

nerales y particulares, que generalmente todo organismo social al -
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constituirse como tal establecen, objetivos que se logran con mayor fac! 

lidad al contar con una adecuada Administración, que se haga efectiva al 

delegar convenientemente las tareas y responsabilidades en cada uno de 

los niveles jerárquicos que pudieran existir en uná organización; esto -

es, en otras palabras lograr el alcance de los objetivos a través de la 

cooperación coordinada de los miembros que integran la organización. 

Por último debemos reconocer que la Administración es una actividad muy 

importante en el desarrollo de la sociedad; ya que, nuestra sociedad es-

ta basada en el escuerzo cooperativo del hombre, así pués, podemos decir 

que ésta es la razón principal de la existencia de la Administración en 

la sociedad actual. De igual manera consideramos que la tarea fundamen-

tal de la Administración es ayudar a la organización, cualesquiera que -

ésta sea, a enfren~arse venturosamente a los cambios del medio así como 

también, aprovechar de manera óptima las oportunidades que el mismo medio 

le ofrezca, asegurando con ello la continuidad de la organización.y en 

base a esto pueda seguir atendiendo a las necesidades y exigencias de 

la sociedad. Del mismo modo es necesario hacer hincapié en cuanto a los 

sistemas establecidos de Administración, los cuales deben revisarse perí~ 

dicamente para poder medir su eficacia y poder establecer medidas de co~ 

trol en caso de existir factores que desvíen a las funciones del camino 

hacia los objetivos establecidos. 

En conclusión, debemos tomar en consideración que una eficiente Administr~ 

ci6n nos llevará a una adecuada toma de decisiones, función primordial de 

todo administrador. 
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X.3 DEFINXCION, CONCEPTO Y OBJETIVO. 

Empezaremos por analizar el origen de la palabra "Administración" -

para tener un panorama a.r.tplio en cuanto a su significado etimológi-

co. 

La palabra "Administración" proviene del Latín "administrare" que 

significa administrar. El término administrar está comp~~sto por -

los vocablos "Ad y Ministrare" que significan en su conjunto servir, 

por tanto, la idea de ello es el de una actividad cooperativa con -

prop6sito de servir. El -=érmino "ministrareº que tiene su signifi­

cado en ministerio o servicio, que se compone a su vez de ••manus y 

trahere", traer a la mano, servir de algo. 

La etimología de "magíster" derivada de las vocablos "Ministratio" 

es totalmente opuesta a "minister", siendo que la primera es campa-

rativo de superioridad. 

Así pués tenemos que: "magister" indica una función de preeminencia 

o autoridad (el que ordena o dirige a otros) y "minister" es el que 

obedece, es decir realiza una función bajo el mando de otro, o bien 

presta el servicio a otroª 

Por lo anterior concluimos que, administrar es ºhacer a través de -

otros19
• 
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Existen diversas definiciones de la Administracl6n; formuladas por inve~ 

tigadores de gran reelevancia, citamos a continuación los que a nuestro 

juicio resultan más importantes debido a sus aportaciones hechas al ámbi 

to administrativo: 

La Administración para E. F. L. Brech; ºEs un proceso social que lleva -

consigo la responsabilidad de planear y regular en forma eficiente las 

operaciones de ~a empresa, para lograr un propósito dadq". 

Por su parte J .o. Mooney la define como: "Es el arte o técnica de dir.i-­

gir e inspirar a los demás, con base en un profundo y claro conocimiento. 

de la naturaleza humana" y; 

"Es la técnica de relacionar los deberes o funciones específicas en un 

todo coordinado''. 

Por otro lado, Peterson y Plowman la define como: "En una técnica por -

medio de la cual se determinan, clarifican y realizan los prop6sitos y 

objetivos de un gr-.Jpo humano particular". 

Ahora bien, Koontz y O'donnel consideran a la Administraci6n como: "La -

dirección de un organismo social y su efectividad en alcanzar sus objeti 

vos, :fundada en la habilidad de conducir a sus integrantes". 

En lo que respecta a C.P. TERRY, Administración "Consiste en lograr un -
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objetivo predeterminado, mediante el esfuerzo ajeno" .. 

Sin embargo, para F. Tannenbaum, Administración es: "El empleo de la au­

toridad para organizar, dirigir y controlar a subordinados responsables, 

con el fin de que todos los servicios que prestan sean debidamente coor­

dinados en el logr-o del :fin de la empresa". 

En lo que se refiere a Henry Fayol (fue quien dio pauta a las bases de 

la moderna Adminis~ración), dice que "administrar es pre-·.¡eer, organizar, 

mandar, coordinar y controlar''. 

Para el Lic. José Antonio Fernández Arenas "Administración es una cien-­

cia social que persigue la satis:facci6n de objetivos· institucionales por 

medio de una estructura y a través del esfuerzo humano coordinado". 

Por último tenemos que para el Lic. Agustín Reyes Ponce, la Administra-­

ci6n "Es el conjunto sistemático de reglas para lograr la máxima eficie~ 

cia en las formas de estructurar y manejar un organismo social". y; 

"Es la técnica que busca lograr resultados de máxima ef"iciencia es la 

coordinación de las cosas y personas que integran una empresa". 

De acuerdo a las deCiniciones aportadas por los citados autores, consid~ 

ramos que la más completa a nuestro jufcio y en la que se :fundamentan t~ 

das las demás es la de Henry Fayol; ya que de alguna manera engloba la -
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metodología en que descansa todo sistema administrativo, por lo que en 

tales condiciones llegamos a concluir que; 

La Administración es una ciencia, cuya técnica es la aplicaci6n de un 

proceso administrativo, por medio del cual se pretende la optimización 

de los recursos y la consecución efectiva de los objetivos de toda orga­

nización. 

Habiendo logrado conceptualizar a la Administración, se deduce que el -­

objetivo inmediato de ella es, el lograr la optimización de los recursos 

con la máxima eficiencia, para contribuir con esto a una adecuada toma -

de decisiones, logrando con ello el crecimiento y desarrollo de todo or­

ganismo social. 

De lo anteriormente expuesto concluimos que la finalidad de la Adminis~ 

tración es ayudar a toda organización a la consecución de sus objetivos 

a través de bases científicas y de esta manera lograr el éxito organiza­

cional. 
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X.4 CARACTERXSTXCAS. 

A continuación enumeramos algunas de las características que descri 

ben a la Administración. 

Universa1idad.- La Administración se caracteriza por ser aplica-­

ble y necesaria en toda organización existente, porque en todas y 

cada una de ellas se requiere de la coordinación sistemática de 

los recursos con que cuentan. 

EspeciCicidad.- Aún cuando en una organización existen muy diver­

sas Cunciones que están relacionaüas de manera directa con la A~ 

ministración¡ las personas encargadas de llevar a cabo el proceso 

administrativo deben tener conocimientos especíCicos de la materia 

para llevar a cabo con eCiciencia tal Cunci6n. 

Unidad TB11pOral.- Cada uno de los elementos del Cen6meno adminis­

trativo se dan en todo momento en mayor o menor grado en cada una 

de las tareas o f"unciones que se realizan en un ente social. Por 

ejemplo, al planear una actividad se está al mismo tiempo organi­

zando, dirigiendo, y controlando¡ por lo cual podemos decir que -

la Administración es un proceso continuo. 
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Unidad Jel"lirquica.- Aún cuando existen diversos niveles jerárquicos -

dentro de una organizaci6n, las personas que ocupan cada uno de estos 

niveles, en su conjunto forman la unidad administrativa, por lo que 

siempre debe existir coordinación y comunicación entre ellos. 

Toda Administración conlleva a alcanzar objetivos específic~s y gene-­

rales, esto es, se refiere al logro de algo. El éxito de •_¡na organiz~ 

ción dependerá de hasta qué grado se han alcanzado los obje~~~os esta­

blecidos. 

La Adainistraci6n se logra a través de otros; el trabajo se debe real~ 

zar mediante la coordinación del esfuerzo de cada miembro de una empr~ 

sa. 

La Adainistraci6n ea Intan&ible.- Debido a que su presencia no se hace 

evidente, sino a través de los resultados y esfuerzos realizados al 

presentarse una mala organización, la cual requiere de la Adr..i~istra~­

ción para un buen funcionamiento. 

En relación a lo anterior, podemos decir que las caracteristicas d~ la -

Administración son el punto de partida u origen, por medio de las cuales 

se identificará a la Administración cuando ésta se esté aplicando de una 

manera correcta en la consecución de los objetivos que pretende alcanzar 

un organismo social; ya que ésta es el único medio por el cual se consi-
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gue la optimización de los recursos disponibles, de igual manera se lo-­

gra una mejor coordinación de las funciones a desarrollar, por muy vari~ 

das que éstas sean, esto es debido a que unifica al proceso administra-­

tivo en cada uno de los elementos que lo integran. 

Por último, cabe hacer mención de que estas características al hacerse 

presentes cuando se esté ejerciendo la Administración, será el indicati­

vo de que la aplicación de la misma, en las actividades a desarrollar, -

se está ejerciendo de una manera correcta; siendo que además el resulta! 

tado que se obtenga terminará por ratificar la buena o mala aplicación 

que de la Administración se haya hecho. Por lo que, siempre que se esté 

aplicando la Administración. debe tenerse en cuenta, o bien vigilar, que 

dichas características están presentes, pués son estas las que definen 

a la Administración eficiente. 
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I.5 llETODOLOGIA 

I.5.I EL PROCESO ADllINISTRATIVO. 

Cada etapa del proceso administrativo es indisoluble en cada 

uno de sus elementos que lo forman; de ahí la dificultad de 

aplicar en una actividad, solamente una parte del proceso ad-­

ministrativo, tal división en caso de que se pretendiera hacer, 

sería falsa; ya que cada uno de los elementos del proceso se 

complementan entre sí, presentándose como un todo integral. 

No obstante, para fines de análisis y estudio se puede llevar 

a cabo una divisi6n conveniente y 16gica de los elementos que 

conforman el proceso, de esta forma se hace fácil su compren~ 

sión y se puede apreciar más objetivamente las reglas que in­

fluyen en cada aspecto. 

Tomando en cuenta que cada modelo establecido del proceso ad­

ministrativo, ha sido el resultado de investigaciones realiza­

das por loa diferentes exponentes de la temática administrati­

va; cada uno estableció una división de acuerdo a su criterio. 

A continuaci6n se mencionarán brevement~ &lgunos de los modelcm 

estsblecidcs: 
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Henry Fayol hace la siguiente división del proceso administrativo: 

Previsión 

Organización 

- Mandar 

Coordinar 

- Controlar 

Por otro lado ~=~~~os el proceso de Koont'z y O'do~u~~ll: 

- ?laneación 

- Organización 

Integración 

Dirección 

Control 

Para George Terry el proceso administrativo es: 

Planeación 

Organización 

Ejecución 

Control 

Por lo que respec~ al modelo de Agustín Reyes Ponce lo divide en: 

Previsión 

Planeación 

Or&anización 

Integración 

Dirección 

Control (Evaluación) 
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Por lo que respecta al Control, Reyes Ponce· lo determina como la Evalua-

ción; ya que es en este elemento en donde se lleva a cabo una compara~ 

ción entre lo planeado con los resultados obtenidos y se determinan las 

desviaciones en caso de estas existan, esto es, se realiza la función ~ 

evaluatoria de todo el proceso; 

Y por último tenemos el modelo propuesto por José Antonio Fernández Are-

nas, el cual lo engloba en: 

Planeación 

- Implementación 

Control 

Observando los modelos anteriormente expuestos, desde nuestro punto de -

vista consideramos que el más completo es el que presenta el Lic. Agustín 

Reyes Ponce; puesto que este hace su c1aeiricaci6n, dividiendo al proce­

so administrativo en seis elementos, que a nuestro juicio es más repre~ 

sentativo y especíricó en cada una de las etapas que contempla, esto es, 

debido a su especíricidad se puede llevar a cabo al análisis y aplicación 

de una manera más completa, pudiendo de esta manera, tener un mayor con-

trol sobre cada uno de los elementos del proceso y asegurar así que se -

alcance un resultado óptimo en su aplicación. 

En puntos posteriores haremos una descripción especírica de las rases, 

elementos y etapas que contempla el modelo propuesto por el Lic. Agustín 

Reyes Ponce. 
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I.5.2. FASES, ELE*llnlS Y ETAPAS DEL PROCESO AllKINJ:STRATIYO. 

Tomando en cuen~a que los elementos del proceso administrativo 

se dan de una ~anera conjunta y coordinada en su aplicación p~ 

ra los fines que se persiguen en este estudio, nos permitire-­

rnos ~encicneu- y analizar de una manera aislada a cada uno de -

dichos elementos y sus etapas con el propósito de poder propo~ 

cionar un ~onocioiento específico y lograr la mayor comprensión 

de cada una de ellas. 

A cont1nuac16n presentamos en forma esquemática el modelo int~ 

gral del proceso administrativo que es: 



A. ME:CANICA 

PROCESO 

ADMINISTRATIVO 

(REYES PONCE) 

B. DINAMICA 
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I. Previsión 

2. Planeación 

{

Objetivo 

Investigaciones 

Cursos Alte!'"'nativos 

{

Políticas 

Procedimie~. -;::>s 

Programas, ?~onósticos 

Presupues-::s 

{

Funciones 

3. Organizació Jerarquías 

Obligaciones 

4. Integración Introducción 

Desarrollo 
{

Selección 

5. Dirección 

6. Control 

Integración =~ las cosas 

{

Autoridad 

Comunicación 

Supervisión 

{

Su estableci~~~~to 

Su operación y su interpretacié 
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Lyndall F. Urwick, clasifica al proceso administrativo en dos Cases que 

son: La Mecánica y la Dinámica. 

Entendiendo por Mecánica aquella Case en la cual el trabajo 'l'-'"' se reali­

za es abstracto, esto es, que las actividades que se realiz~ en esta f~ 

se son tareas pasivas en donde se plantean ideas de lo que es posible 

llevar a cabo y la forma de como se realizan éstas. 

Concluyendo podemos decir que la fase Mecánica es la forma abs~racta de 

ejercer la Administración teniendo como resultado un proyecto ce lo que 

posteriormente se ejecutará, y en la cual sólo interviene una pa:te de 

los miembros de la organizaci6n. 

Ahora bien, por otro lado tenemos a la Case Dinámica del proceso, en la 

cual se ejecutan las actividades proyectadas, y es en donde el -:rabajo 

involucra a todos y cada uno de los miembros de la organizació~. 

En base a lo anterior consideramos que es precisamente en esta =ase Din! 

mica donde existe el mayor esfuerzo coordinado, y en la cual se =anifie~ 

ta el resultado de dicha coordinación. 
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ELEMENTOS DEL PROCESO ADllINISTRATZVO. 

Los elementos del modelo del proceso administrativo para el objeto de -

nuestro estudio son seis, mencionando en primer lugar a la: 

I.- Previsión.- Aquí se contemplan las diversas alternativas y cursos 

de acción que se pueden seguir, para poder alcanzar los objetivos -

propuestos de una organización. 

Las etapas que compre~de la previsión son: 

Objetivos 

Investigaciones y, 

Cursos Alternativos 

2.- Planeaci6n.- Una vez determinado el curso de acción a seguir y ha­

biéndose establecido los objetivos, en ésta se reafirman tales con­

ceptos y se procede a es~ablecer técnicas a través de las cuales se 

lograrán los fines, los ~rincipios que habrán de orientar las acci~ 

nes así como también l;µ; secuencias y tiempos de operaciones neces~ 

rios para alcanzar sus objetivos. 

Sus etapas son: 

Políticas 

- Procedimientos y métodos 

- Programas 
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3.- Organizaci6n.- En esta se estructuran les relaciones existentes en 

un organismo social asignando funciones, delegando responsabilidades 

y autoridad a cada individuo participante, de acuerdo al nivel jeráE 

quico que ocupa; contribuyendo con esto a lograr mayor eficacia en 

las funciones a desarrollar, sus etapas son: 

- Jerarquías. 

- Funciones 

Obligaciones 

4.- Integraci6n.- Siendo éste el primer elemento .dentro de. la rase Din! 

mica, es en donde se provee a la organización de los recursos human::s, 

materiales, financieros y técnicos, necesarios para la consecuci6n -

de los objetivos. Observando además el desarrollo que los recursos 

humanos pueden tener dentro de 1a organizaci6n, sus etapas son: 

Selección 

Introducción 

Desarrollo 

5.- Dirección.- Es la supervisión y vigilancia de como se están llevan­

do a cabo las actividades que cada individuo o grupo realiza, para -

que de esta manera se logren los objetivos previamente establecidos, 

sus etapas son: 



Mando o Autoridad 

Comunicación 

Supervisión 
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6.- Control.- Es el elemento por medio del cual se van a comparar los -

resultados obtenidos con los objetivos planeados, con la finalidad -

de poder determinar si lo real ha sido de acuerdo con lo planeado. Y 

en el caso de existir desviaciones, se establecen sistemas de control 

y retroalimentación para poder corregir, mejorar y formular nuevos -

planes, sus etapas son: 

Establecimiento de normas 

Operación de los controles 

Interpretación de los resultados 

En términos generales los seis elementos del proceso administrativo de-­

terminan "lo que ha de hacerse", "cómo va a hacerse", "ver que se haga" 

y "cómo se hizo". Por tal motivo consideramos que todos y cada uno de 

los elementos del proceso administrativo interactúan entre sí. de U'lB naiem 

coordinada, sin que se den forzosamente en el orden presentado, ni forz~ 

semente un acto administrativo tendrá las características de un sólo el~ 

mento, sino que Crecuentemente reune las de varios, de tal forma que to­

dos revisten igual importancia, formando así un todo integrado, en el 

cual al faltar uno de sus elementos, dicho proceso no podrá cumplir el -



35 

cometido para el cual fue creado, esto es, no se lograrán alcanzar los 

objetivos propuestos a su óptimo nivel. 

En cuanto a la división que se hace del proceso administrativo; ésta no 

importa si son tres, seis o diez etapas distintas, sino que lo importan­

te es que a través de éste se pueda lograr entender, separar y aplicar -

mejor los principios, reglas y técnicas que usa la Administración, la <1Je 

en realidad, forma en todo caso una unidad continua, que Reyes Ponce di­

vide y separa para los fines antes mencionados. 

Finalmente consideramos que, el proceso administrativo de Reyes Ponce ¡:a.¡~ 

de ser aplicado en forma general a las diferentes formas y tipos de empr~ 

sa u organismo social puesto que dicho proceso contiene todos los eleme~ 

tos necesarios para ejercer una eficiente Administración que conlleve a -

los objetivos fijados al inicio de toda actividad humana. 

(Ver figura No. I) 

-Por otra parte, cabe destacar la existencia de la metodología de la inve~ 

tigaci6n científica como complemento al desarrollo del proceso administr~ 

tivo, teniendo como objetivo el obtener un estudio y análisis de mayor 

confiabilidad y viabilidad con bases universales contenidas en la investi 

gaci6n científica. 



36 

La Metodolog!a de la Investigación Científica incluye una serie de p~ 

sos que conll~·.ran a una verdad universal l;as cuales son: 

I.- Planteamiento del problema 

2.- Oemarcació~ de1 fenómeno 

3.- Formulacié~ de hipótesis 

4.- Fijación == objetivos 

5.- Determina=~5n de variables independientes y dependientes 

6.- Determina·=:.ón de variables de control 

7.- Diseño de :a investigación 

8.- Comprobaci=~ de la hipótesis y; 

9.- Evaluación =inal. 

- La realización de este metódo de investigación científica con relación 

al proceso adminis~ativo se puede incluir en cualquiera de sus elemen-­

tos y etapas, log=--ando que en las organizaciones cada función sea dese~ 

peñada con óptima eficiencia. 
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CAPITULO II.- ASPECTOS HISTORICOS DE LA INDUSTRIA QUIIUCA. 

2.1. RESl!RA HISTORXCA. 

Hace unos 300 años, ya existían algunas Industrias Químicas que -

producían desde jabón hasta vidrio, pólvora, azúcar, sales y pig­

mentos. Lo curioso es que esas Industrias se habían desarrollado 

sin la ayuda de químicos, por ejemplo en los ingenios azucareros 

de Latinoamérica, no existía ninguna persona a quien pudiera llá­

marsele "Químicos", aunque existían los capataces o encargados -

del ingenio, a quienes pudiéramos llamar los "Ingenieros Quími-­

cos" de la época. 

A partir de la "Revolución Industrial" la tecnología química se 

caracteriz6, aunque no de inmediato, por la ~reducción en masa de 

un gran número de productos. alaunos conocidos, pero en su mayor 

parte eran productos nuevos, lo que trajo como consecuencia el 

gran desarrollo de la "Industria Química". 

Del mismo modo tenemos que, en los inicios del siglo XVIII la 

"Industria Química" estaba limitada a la :fabricación de sal, sal.!:_ 

tre, vitriolos, sulfato de zinc, compuestos de mercurio, coloran­

tes, jab6n, papel, etc. Mediante el desarrollo de la máquina de 



42 

vapor y su aplicación a la extracción de carbón y al movimiento de tel.!! 

res, se planteó la necesidad de revisar los procesos de blanqueo, estBE! 

pado y teñido de telas. En el proceso que condujo a la gran industria 

de los "Acidos y los Alcalis", la primera etapa comprende a mediadas 

del siglo XVIII el perfeccionamiento en la fabricación del ácido sulfú­

rico, mediante el empleo de cámaras de plomo, metal inatacable por el 

ácido; en el siguiente siglo aparecen otros instrumentos que permiten 

recuperar los productos nitrosos que anteriormente escapaban a la atmós 

f"era. 

Reviste una gran importancia la industrialización del "Acido Sulfúrico, 

la cual se inició con la fabricación de carbonato de sodio artificial 

necesario para las industrias del jabón, del vidrio y textil; además 

·del carbonato de sodio, otro álcali importante es la "Sosa Cáustica", 

que desde fines del siglo pasado se ha industrializado mediante un pro­

ceso electrolítico. 

Ahora bien, por otro lado al conocerse las propiedades blanqueadoras del 

cloro se hizo necesaria la fabricación del "Acido Clariúdrico" indust~ 

lización que se llevó a cabo a partir de procesos electrolíticos. 

Hacía 1846, nacen otras dos importantes industrias químicas como son: 

las del "Caucho y la industria de loa explosivos modernos"; al lado de 
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las cuales se va desarrollando la fabricación de fertilizantes, lo que 

coadyuva a la producción de insecticidas, como el DDT, herbicidas como 

el Sulfamato de Amonio, fungicidas y hormonas que contribuyen al aumen 

to de las cosechas. 

Por su parte el desarrollo de la "Industria Petroquímica", en el sig1o 

pasado, se redujo a la explotación del petróleo crudo y de algunos de 

sus derivados: en este siglo, los productos del "Craqueo" y el gas natu 

ral permitieron la producción de un gran número de compuestos que pro-­

porcionan materiales para la obtención del caucho sintético, plásticos, 

detergentes y productos para la agricultura. 

Si al siglo XIX, se le conoce como el "Siglo del Vapor", en la actuali­

dad al siglo XX, se le conoce como el "Siglo del Petróleo"; ya que este 

es le bese sobre la que descansan la gran mayoría de las economías del 

mundo. 

Del petróleo se extraen la gasolina y los aceites diesel necesarios pa­

ra mover coches, camiones, tractores, barcos, etc. Los componentes li­

geros del petróleo y el gas natural se usan como combustibles en fábri­

cas y hogares. 

A partir de la 2da. Guerra Mundial, los productos derivados de la petr2 

química se han hecho importantísimos en la economía mundial¡ estos pro-
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duetos orgánicos se producen a partir del petróleo y el gas natural. 

El producto petroquímico de mayor producción es el amoníaco, seguido 

del etileno, el butano, el polipropileno y el cloruro de binilo. Tam-­

bién se producen a partir del petróleo el benceno, el ácido acético, el 

alcohol etílico, etc. 

En e1 año de 1935 el "nylon" fue sintétizado, siendo ésta :.:.::a de las 

fibras sintéticas que causó más impacto en el mercado de las prendas f~ 

meninas¡ tiempo después se obtuvieron el orlón, el dacrón, el sarán y -

otras fibras, así como un gran sinnúm~ro de telas que ha~ ~ransfor­

mado la forma de vestir del mundo entero. 

En la "Industria Alimenticia", la química tuvo lugar a partir de 1860, 

a través de los trabajos de "Pasteur"; ya que desde ese momento se pudo 

pensar en la producción científica de los alimentos, lo cual se vio re­

flejado en la conservación de leche y sus derivados, en la fabricación 

de mejores cervezas y vinos, las conseriJas y enlatados, etc. 

Por lo antes expuesto nos podemos dar cuenta de que la aplicación de la 

ingeniería química en la induatria, ha permitido la utilización de las 

materias primas que se encuentran abundantemente en la natu~aleza, y -

por consiguiente el abaratamiento de las mismas. De igual for.:ia nos p~ 

demos dar cuenta de que los métodos químicos de tratamiento pe~~iten un 

aumento practicamente ilimitado de la producción de bienes r.ia~eriales. 
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Del mismo modo a su vez los productos químicos, incluyendo los metales 

y combustibles obtenidos por métodos químicos, pasan a ser la base de -

la producción industrial moderna. En la actualidad, la industria quím! 

ca tiende a crecer en forma de enormes complejos industriales, en donde 

se elaboran desde combustibles para motores y lubricantes hasta fertil! 

zantes, colorantes, sustancias medicinales y plásticos. 

Los procesos que caracterizan a la industria química en gene~al son los 

llamados procesos de producción continua o simultánea, en éstos los ma­

teriales tratados pasan de una étapa a otra. Estos procesos están rel~ 

cionados con la mecanización de todas las operaciones y del transporte 

fabril interior, y otra característica de la industria moderna es la a~ 

tematización. Esta tiene una importancia significativa dentro de la in 

dustria especialmente es importante en el control de la producción. Gra 

cias a ella, el régimen de producción tiene una estabilidad que no pue­

de lograrse bajo la práctica de la operación manual. Con ella crece -

la productividad, se mejora calidad y aumenta el rendimiento del produE 

to, disminuyen los gastos y se emplean de una manera más eficiente los 

recursos materiales y tecnológicos. 

Por lo anterior podemos suponer o deducir que las primeras industrias 

que se erigirán en el espacio o en otros mundos serán las quí~icas, pués 

gracias a ellas se generarán el oxígeno y el agua necesarias para la vi­

da. 
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2.I.X. PAltORAllA ECONOIUCO DE LA INDUSTRIA QUDIICA EN llEXXCO. 

Consideramos que 1a Industria Química reviste una gran import~ 

cia en el desenvo1vimiento económico de un país, esto es, debi­

do a que sus productos manufacturados son indispensables para -

el proceso de producción de otras muy diversas industrias; dan­

do así lugar al desarrollo económico en general. 

En relación a lo anterior podemos decir que en México, la Indu~ 

tria Química cumple una misión generadora de la actividad indu~ 

trial, tanto para sí misma como para e1 consorcio industrial de 

la Nación. 

Hasta hace pocos años, la Industria Química Mexicana se caract~ 

rizaba por su gran dispersión geográfica, que venía acompailada 

de una ausencia tota1 de concentraciones químicas básicas e in­

termedias. La causa fundamenta1 de este aspecto era debido a 

que no existía en México una industria moderna. La situación 

empezó a modificarse en forma racional con e1 desarrol1o de 1a 

petroquímica básica que ha generado Petróleos Mexicanos. 

Ahora bien, podemos decir que el crecimiento acelerado de la p~ 

troquímica ha traído consigo 1a formación de grandes concentra-



47 

ciones químicas de verdadera importancia en el Itsmo de Tehuantepec. 

Por lo que es de considerar que la excepcional localización de Coatza-­

coalcos, con respecto a los yacimientos de azufre y un puerto próximo 

para la recepción de la roca fosfórica de Florida, constituye la colu~ 

na vertebral del País en lo que se refiere al sector agroquímico, con 

una gran capacidad exportadora suCicientemente competitiva. 

Podemos afirmar que, aunado a lo anterior, las concentraciones químicas 

existentes no representan obstáculo alguno para el normal desarrollo de 

Otros núcleos de menor importancia cuantitativa; localizadas en otros -

lugares de la República Mexicana (Salamanca, Monterrey, Guadalajara, 

Lerma, etc.); ya que los grandes centros de concentraciones de la petr~ 

química básica promueven el crecimiento de otros núcleos al amparo de 

sus productos, podemos afirmar, de igual manera, que la amalgama de las 

producciones químicas es tan amplia que nunca se agotan sus posibilida­

des. 

Desde nuestro punto de vista consideramos que reviste gran importancia 

el hecho de mencionar la situación financiera de las Industrias Químicas 

en México. Consideramos que existe un desequilibrio estructural de la -

misma, el cual es producido fundamentalmente como consecuencia del bajo 

vulumen de inversiones y la escasa dimensión de la mayoría de las empr~ 

saa. Lo que obstaculiza el desarrollo normal de la Industria Química -



l 

48 

hacía la proyección Nacional e Internacional, puesto que es muy limita­

do el número de empresas de rango Nacional. 

Lo anterior se debe en primer lugar, a la existencia de un grar. número 

de pequeñas industrias químicas (minifundismo industrial), que absorben 

un elevado nivel de los recursos disponibles de inversión, es~c ~s, po~ 

que abundan las pequeñas inversiones rea1izadas por pequeñas e~p~esas, 

en muchos casos para proyectos de escasa repercusión nacional. 

En segundo lugar consideramos que otro obstáculo para el desarr~llo de 

la Industria Química Nacional lo constituye el hecho de la limi~ación -

que existe en cuanto al autofinanciamiento de las mismas, al tener que 

acudir a los medios de financiamiento externos, como créditos a :argo y 

corto plazo; siendo que el mayor costo del dinero repercute en rei~ver­

sión y rendimiento de la empresa. 

Llevando a cabo una comparación de la situación financiera que gua:=a 

la Industria Química Nacional en relación con la de otros paises, cene­

mos que estas últimas se caracterizan por su elevado grado de cone~ntr~ 

ción, consiguiendo cada firma principal en cada país un elevado p~rcen­

taje de participación en el mercado. Por consiguiente podemos dsc!r que 

dentro del marco mundial de la Industria Química, destaca el escas~ peso 

de las grandes empresas Químicas Nacionales. Consideramos que a :!~ de 
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lograr que aumenten sn desarrol1o dentro del concenso Internacional, 

las Industrias Nacionales, es indispensable que en nuestro país se est! 

mule la concentraci6n de empresas, o bien, dar nacimiento a nuevos pro­

yectos cuando posean éstos competitividad Nacional e Internacional. 

Aunado a lo anterior cabe hacer mención, que el capital con el que 

cuenta el sector público está consitituído por inversiones nacionales, 

del extranjero, de instituciories financieras nacionales y del propio g~ 

bierno. De las aportaciones a.lltes mencionadas la que proporciona una -

mayor cantidad de recursos (capital y tecnología), es la hecha por las 

empresas extranjeras. Siendo más reelevante dicha pa~ticipación en el 

campo de la Industria Petroquímica, de las fibras sintéticas y de los ma 

teriales plásticos. 

Para concluir, tenemos que, en base a lo anterior la situación financi~ 

ra de la Industria Química Nacional en la actualidad sufre las consecue~ 

cias de la crisis económica por la que atraviesa el país, en otras pala­

bras esto implica que carecen de un desarrollo tecnológico al no contar 

con los recursos monetarios propios que le permitan allegarse de las 

técnicas, equipos y procedimientos modernos para mejorar su proceso pr~ 

ductivo, y de esta manera ser más competitivos en su mercado. Por otro 

lado las pocas Industrias Químicas Nacionales que han logrado sostener­

se, ha sido gracias a los financiamientos extranjeroa que se les han 
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otorgado, sin embargo a la vez que estos financiamientos proporcionan 

beneficios, también representan una amenaza en·cuanto a la situaci6n 

financiera de las mismas; ya que se corre el riesgo de que, a medida 

que aumenta la intervención del capital extranjero en la estructura fi­

nanciera de las Industrias Químicas Nacionales existe la amenaza de pa­

sar a ser una Industria Trasnacional como las que actualmente existen 

en el país y que son las principales en el mercado. y es precisamente 

de una Industria Trasnacional, sobre la que basaremos el desarrollo de 

nuestro estudio. 

A continuación se llevará a cabo un breve análisis de las característi­

cas generales, objetivos y organización de una Industria Química, la 

cual se ha elegido para efectos de simulación y como modelo de estudio, 

con la intención de que se tenga un conocimiento general del funciona-­

miento de la misma; y de esta manera pretender que se logre una mayor -

comprensión del análisis específico que se realizará dentro de la "In-­

dustria Química S.A. de C.V."., nombre con el que se denominará a la e~ 

presa, objeto de nuestro análisis. 
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2.2. CARACTEIUSTICAS GENERALES. 

2.2.:C. ANTECEDENTES HISTOR:CCOS. 

La "Industria Química S.A. de C.V.", es la extensi6n en -

México de una pequeña compañía que empezó a funcionar en 

los Estados Unidos en 1850 como fabricante y proveedora 

de productos .químicos (su fuerte en ventas era la lejía 

común para jabón doméstico) y que en la actualidad se ha 

convertido en una gran corporación, con casi 74 plantas, 

laboratorios y minas, y aproximadamente 13,000 empleados 

en 22 países. 

Inicialmente "Industria Química S.A. de· C.V." fabricaba -

productos químicos básicos. En la actualidad, estos con~ 

tituyen solo una pequeña parte de su producción total; d~ 

bido a la evolución hacia productos químicos especiales y 

a la avanzada tecnología que permitió este progreso. Con 

sede en un estado Norteamericano "Industria Química S.A. 

de C.V." hoy produce y vende internacionalmente cientos 

de productos que pueden clasificarse bajo tres encabezados: 

Productos Químicos, Productos para la Salud y Equipos de -

Procesos Especializados. Desde su exitoso inicio con la 
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elsboraci6n del cloro y sosa cáustica, esta industria ha aument~ 

do sus áreas de expansión hasta alcanzar ventas mundiales. 

2.2.2. GIRO DE LA Em>RESA. 

La tecnología de la "Industria Química S.A. de C.V." se empezó -

a aplicar en México en 1958, cuando fue inaugurada su planta en 

México, para producir cloro y sosa cáustica, utilizando materias 

primas nacionales, principalmente para la industria papelera, -

textil, del jabón y química en general. 

Debido a la creciente demanda, para 1960 ya se había inaugurado 

unidades para la producción del monoclorobenceno y diclorobence­

nos, derivados de la misma planta, cuyos productos se venden a -

los Cabricantes de insecticidas y desodorantes domésticos. 

Tiempo desp~és "Industria Química S.A. de C.V.", absorbió una 

compañia subsidiaria que se dedicaba a los productos agroquímicos. 

Actualmente la empresa continua su producción de agroquímicos en 

una línea específica, cuyos productos se aplican a verduras re-­

cién cosechadas para evitar su deterioro. 

Esta industria para.1962 puso en marcha una nueva planta para f~ 

bricar c1oruro de amoniaco cuyo uso principa1 es el de la fabri-
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caci6n de pilas secas. En este mismo año se amplió también su 

campo de operaciones mediante la producción y venta de productos 

químicos especializados para las industrias procesadoras en meta 

les, automovilísticas, de enseres domésticos, alimenticias, le-­

chera; para lavanderías y tintorerías, hospitales y clínicas. 

Siendo sus principales clientes dependencias gubernamentales ta­

les como: El Instituto Mexicano del Seguro Social (!.M.S.S.), -

el Departamento del Distrito Federal (D.D.F.) y Petróleos Mexic~ 

nos (PEMEX); formando estos aproximadamente el 60% de las ventas 

que realiza esta industria. 

2.2.3. PROllUC'!QS QUE ELABORA. 

En base a lo anterior, podemos darnos cuenta que el giro princi­

pal de "Industria Química S.A. de C.V." y sus diferentes subsi-­

diarias: Es la producción y venta de productos químicos; los cu~ 

les· se encuentran clasificados de la siguiente manera: 

A.- Productos Químicos.- "Industria Química S.A. de C.V.", manu­

factura una amplia gama de productos químicos; desde produc­

tos químicos industriales, como el cloro y la sosa cáustica 

hasta productos altamente especializados como los organosul­

f"uros. Dentro de esta variedad se cuenta con clorato para -
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1a industria cerillera y para el procesamiento de pu1pa y pape1 -

peróxidos orgánicos utilizados como iniciadores en e1 proceso de 

fabricación de 1os diferentes plásticos; diferentes sustancias 

(aminas) utilizadas para la fabricación de ceras para pisos; com­

plejos vitamínicos; productos farmacéuticos e insecticidas. Tam­

bién se produce el cloruro férrico para la purificación de agua -

potable; toda una línea de productos necesarios para proporcionar 

un servicio completo para albercas. 

Dentro de1 grupo de los productos p1ásticos se fabrican diferen-­

tes compuestos que son utilizados como repelentes en su aplicación 

a papel, cuero y textiles; a la vez se producen resinas de alto -

rendimiento para tuberia, recubrimiento de vá1Vü'l.as y bases para 

pinturas que proporcionan acabadas de 1arga duración. 

Existe también una 1ínea de especia1idades químicas en donde se 

elaboran diferentes limpiadores, revestimiento, lubricantes indu~ 

triales para el tratamiento del acera, lubricantes para e1 estir~ 

do de a1ambres, etc. 

Por lo que respecta a la Industria A1imenticia "Industria Química, 

S.A. de C.V." tiene cierta ingerencia ya que proporciona ceras y 

tratamientos así como equipo de diseño especial, utilizados en e!!! 

pacadoras y mercados para inhibir la descomposición, contro1ar 1a 
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pérdida de peso y mejorar la presentación para lograr una mejor 

venta de frutas y verduras, a través de sus diferentes subsidia­

rias. 

B.- Equipos de Procesos Especializados.- Una vez más "Industria Quím.!_ 

ca, S.A. de C.V. 11 a través de sUs subsidiarias también forma par­

te del grupo de fabricantes de Equipos Especializados comprendie.!! 

do su producción en equipos tales como: Equipos de separación 

centrífuga, maquinaría de alto rendimiento para moldear plástico, 

equipo para el tratamiento de aguas y desperdicio, dispositivos 

para audiovisuales en la navegación y equipos tableados capaces 

en convertir polvos de todos tipos en productos Carmacéuticos, C.! 

ramelos, detergentes y aún en pequeñas piezas metálicas, etc. 

C.- Productos para la Salud.- Dentro de esta gama de productos la -

posición de "Industria Química, S.A. de C.V." a través de una de 

sus subsidiarias ha crecido rápidamente y actualmente·· este grupo 

de productos representa casi un 20% de las ventas totales. Sus -

diferentes divisiones comprende líneas muy extensas de suminis~­

tros dentales, así como también productos Carmacéuticos.para con­

trol de la obesidad, productos para tratamientos comunes de la 

piel, para tos yresfriados, para el cuidado de los pies, desodo-­

rantes y antitranspirantes, para el tratamiento de la cenucitis y 

para las alergias, etc. 
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Consideramos importante mencionar que la entrada de México al 

"GATT" trae consigo una serie de consecuencias poco conveniente 

para esta Industria, debido a que traerá consigo la apertura a 

la importación de productos excedentes de otros países a precios 

más bajos y en ventaja sobre los de la producción nacional, que -

tienen que pagar materias primas a precio alto y financiamiento 

aún más alto; dado esto como resultado una disminución en el mar 

gen de utilidad obtenido por la empresa. 

Cabe decir por último y aunado a los puntos anteriores que la 

diversificación de los productos de "Industria Química, S.A. de -

C.V." y sus subsidiarias han contribuído al desarrollo y progreso 

de las mismas, penetrando al Mercado Nacional e Internacional, 

consiguiendo no sólo utilidades para la empresa, sino servir con­

tinuamente y de la manera más eficiente posible a la comunidad en 

que ésta se desarrolla. 

2 .3. OBJBTIV'OS. 

La trayectoria ascendente de "Industria Química, S.A. de C.V." 

constituye un importante paralelo al auge Químico-Industrial en -

México. 
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La empresa que iniciara sus operaciones en México en 1956 hs incremen­

tado su mercado en un 750% aproximadamente. Esto se debe, en gran PB!: 

te, a que contarnos con el respaldo de 123 años de tecnología, adquiri­

da por la Empresa Matriz en Estados Unidos. Siendo el propósico u ob­

jetivo general el de proporcionar en Corma rentable productos y servi­

cios utilizádo eCicientemente los recursos de que dispone, para el be­

neCicio de sus públicos principales: 

a. Los clientes 

b. Los empleados 

c. Los accionistas 

d. Los proveedores 

e. Y la comunidad en general en este último se incluye desde luego a 

los Gobiernos Federal, Estatal y Local así como las comunidades en 

las cual.es oper~. 

Para cumplir tal objetivo esta empresa basa sus operaciones en la inte­

gridad y buen juicio de todos sus empleados. 

Por lo anterior podemos decir en otras palabras que, siendo esta Indus­

tria una empresa productiva encamina sus operaciones hacia la ob~ención 

de lucro. a la vez que busca satisfacer las necesidades existentes del 

núcleo social en el cual se desarrolla. 
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Consecuentemente en lo que respecta a los clientes, se pretende pro-­

porcionar una mejor calidad en los productos, mejores condiciones de 

venta, otorgándoles líneas accesibles de crédito que van de acuerdo a 

las políticas establecidas buscando siempre la Clexibilidad para bene­

Cicio de ambos. 

En cuanto a los empleados se re~iere, siempre se ha buscado la igual-­

dad de oportunidades y del mismo modo se les ha proporcionado la capa­

citación necesaria para que lleven a cabo sus funciones de la manera -

más eCiciente posible. Dicha preparación que reciben los empleados y 

obreros, en todos los niveles, no s6lo se imparte localmente, sino que 

incluye entrenamiento Cuera del país; así como también se otorgan be-­

cas de estudio para los obreros y sus hijos. 

A los accionistas, se les procura proporcionar un rendimiento atracti­

vo de sus inversiones realizadas, mediante la eCiciente operación, que 

comprende el aumento del volumen de ventas con la consiguiente disminu­

ción de los costos, disponiendo para ello de la optimización de todos 

loe recursos con los que se cuentan. 

En relación a los proveedores se pretende cumplir con las obligaciones 

a carao de la empresa al tiempo y en. las condiciones pactadas, para 

no causarles perjuicio alguno en el desarrollo de sus operaciones, bus-
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cando de igual forma, a través de esto obtener de ellos la prontitud y 

eficiencia que la empresa requiere para su buen desarrollo. 

En lo que concierne a la comunidad en general, incluyendo en ésta al -

Gobierno, se trata de mantener relaciones favorables con éste, a tra-­

vés de la participación económica y de servicios que la industria, en 

la medida de sus posibilidades, les proporciona. Dicha participación 

se puede traducir en donativos a Instituciones Gubernamentales, permi­

te la ingerencia de los estudiantes a sus instalaciones para·realiz~r 

prácticas, cuando llegan a niveles universitarios. 

Como conclusión opinamos que, el objetivo fundamental de "Industria 

Química S.A. de C.V.", es el de procurar la satisfacción continua de 

las necesidades de los diferentes públicos en los cuales se encuentra 

inmersa, reconociendo que de ellos depende su expansión y progreso y. 

por consiguiente.la generación de utilidades, finalidad para la cual 

fue creada "Industria Química S.A. de C.V.". 

A continuación presentamos el Organigrama General de "Industria QUímica, 

S.A. de e·. V.", con el objeto de ilustrar su estructura organizacional. 



ASAMBLEA DE ACCIONISTAS 

DIRECTOR GENERAL 

OBRBNTB GENERAL 



CAPITULO J:J:I 
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CAPITULO IU.- ASPECTOS GENERALES DE CREDI'l'O Y COBRANZA. 

3.I. ANTECEDEHTES DEL CREDI'l'O. 

Para poder hablar del Crédito, es necesario remontarnos al hecho 

que le dio origien: "El Comercio". 

El Comercio se hizo necesario debido a las carencias existen~es 

en el núcleo social desde épocas pasadas; ya que para que el ho~ 

bre pudiera subsistir dentro de su medio ambiente, le era indis­

pensable proveerse de un sin fin de objetos y artículos necesarios 

para la satisCacci6n de sus diferentes necesidades ya sean ésta de 

carácter primario o secundario, que de alguna manera le proporcio­

nan cierto bienestar. 

Sin embargo, debemos tener en cuenta que no siempre a un cismo 

tiempo y en un mismo lugar se pueden conseguir o producir los ar-­

tículos o productos que van a satisfacer a las necesidades; por lo 

que para remediar esta situación de conflicto, entre las carencias 

humanas y la disponibilidad de ·bienes satisfactores surge la acti­

vidad Comercial, cuya finalidad es la de colocar al alcance de los 

individuos los bienes que les sean necesarios, satisfaciendo así -

la demanda que de estos pudiera existir. 
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Podemos hablar acerca del desarrol1o del Comercio en dos sentidos en -

carácter general y universal. Decimos general, cuando se diversirica 

la actividad del hombre con el propósito de poseer aquellos objetos 

que le son necesarios, siendo característica propia del comercio la -

de crear su propia demanda, en función de su actividad e intercambio -

entre los distintos pueblos y regiones. 

En cuanto a su universalidad se refiere cuando, se ampliaron los lími­

tes geográficos a medida de que se establecían y mejoraban vías de co­

municación, los transportes y el nivel social y cultural de los pueblos. 

Debemos tener en cuenta que el desarrollo del Comercio no se realiza a 

una velocidad constante ni tiene incrementos iguales en todos los lug~ 

re= de la tierra. En ocasiones, incluso se lleea al estancamiento to­

tal, motivado por diversos ~actores, pero poco a poco con el transcurso 

del tiempo se han ido abriendo camino hasta alcanzar el nivel logrado -

en la actualidad. 

En el desarrollo de la actividad mercantil; influyeron en gran propor­

ción la situación geográfica de algunas regiones y el desarrollo de las 

vías de comunicación marítimas y terrestres; así pués existen pueblos -

que fueron claves en el inicio de la actividad comercial, que deben su 

expansión y desarrollo a su inmejorable situación geográfica, tal es el 

caso de todas aquellas regiones que sirvieron de lazo de unión entre 
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oriente y occidente. 

En base a lo anteriormente expuesto consideramos que las vías de comu­

nfcaciones han sido seguramente el factor más importante del desarro-­

llo del Comercio. Este no ha sido regional o local únicamente, sino -

también internacional. La evolución de algunas Instituciones del co-­

mercio han sido las ferias, mercados, lonjas, bolsas de contrataci6n, 

depósitos, etc. Estas Instituciones de que hablamos en un principio -

no aparecen como tales, con personalidad propia, sino hasta 

la Edad Media, así tenemos: 

entrada 

a) Los Mercados.- Estos se clasificaban de acuerdo a su perioricidad, 

unos eran constantes por estar situados en puntos claves del tráfi­

co mercantil; otros eran más o menos paríodicos, como los semanales 

y mensuales a donde concurrían los agricultores, ofreciendo sus 

productos a la demanda. 

b) Las Ferias.- Son Instituciones semejantes a los anteriores, con -

la dif"erencia de que su ámbito es muy superior, ya que su alcance 

va más allá de las !"renteras de los Estados, f"uncionan al mismo 

tiempo también como ceñtros de recreo, por reunirse en ella varios 

pasatiempos de diversiones, como los juglares, músicos, actores, 

recitadores, cuentistas, etc. Por lo cual la concurrencia es muy -

grande. 
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c) Las Bolsas de Coritratación.- A estas concurren tanto vendedores -

como compradores para efectuar 1os contratos de compra venta en t~ 

das sus modalidades. A estas Bolsas los comerciantes acuden pero 

sin llevar a exhibir su mercancía, a no ser las muestras correspo~ 

dientes sobre las cuales se lleva a cabo la operaci6n de compra-ve~ 

ta. 

d) Los Depósitos.- Estos facilitaban el almacenaje de la mercar.c~ía, 

la cual estaba en espera de que llegara el momento adecuado para -

su venta, la finalidad principal de estos Depósitos era de que pr~ 

porcionaban una mayor seguridad para la conservación de los produ= 

tos durante el tiempo necesario para ponerse en contacto con los -

compradores. 

El antecedente más antiguo en que se manifestó la actividad comer­

cial fue el "Trueque" el cual apareció s partir de que el hombre 

adquiere el carácter de sedentario, etapa que se caracteriza por 

el intercambio de bienes sobrantes por aquellos de los que se car.!O 

cen, sin embargo, cabe hacer mención que por el carácter primitivo 

de las comunidades antiguas, ésto ea, por su ignorancia y recelo -

de los primeros tiempos la actividad comercial no se manifestó co­

mo tal, sino como un simple medio para la satisfacción de las nec.!O 

sidades del hombre a través del intercambio de bienes. 
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Aunado a lo anterior podemos decir que la etapa del "Trueque .. se cara.!:. 

teriza por su simplicidad, esto es, el ºTrueque"se produce expontánea­

~ente entre ambas partes, sin intervención de ningún factor que modif! 

que la simple relación de intercambio de productos de acuerdo a las 

carencias o necesidades de las partes. 

Ahora bien la e-=apa subsecuente al "Trueque" es lo que se conoce con el 

nombre de "Compra-'"/enta no Monetaria'' ésta consiste en el empleo de 

una mercancía que representa o tiene un valor, para que cada quien 

pueda adquirir con el1a lo que necesite, esta mercancía por lo general 

no es perecedera, representa además una utilidad en sí, ya sea por su 

fácil transformación en objetos necesarios o superfluos de los consid~ 

radas como de lujo o de adornos. Generalmente fueron utilizados los 

metales preciosos como sustitutos de la moneda así como también otros 

tipos de metales corno son el hierro. el cobre, el estaño, etc., claro 

está que además de estos fueron uti1izados una infinidad de objetos c~ 

mo mercancías de ca~bio, así ocurrió con las conchas de mar, maderas -

exóticas, objetos de hueso, 1a sa1 e infinidad de materiales que se el~ 

gieron de acuerdo a 1as circunstancias de tiempo y 1ugar. 

Con e1 transcurso ~e1 tiempo ya no es la tribu ais1ada o la a1dea mis­

ma la que produce todos loe objetos necesarios a sus integrantes, rea-

1izándose entre e11os intercambios y permutas. Son las a1deas entre sí 
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las que se valen de estos p~ocedimientos para cambiar sus recursos di~ 

ponibles, empezando así el verdadero tráfico mercantil, situando las -

cosas necesarias en el lugar en donde la demanda las requiere. 

Los primeros vestigios del Comercio en México, los encontrar.tos entre 

los Aztecas; las transacciones comerciales no sólo se llevaban a cabo 

nediante trueques sino como verdaderas operaciones de co~pra-venta cu­

yos instrumentos de cambio eran distintos tipos de moneda tales como: 

cacao; diferente al que se usaba en el consumo cotidiano, pequeñas te­

las de algodón destinadas exclusivamente a la adquisición de mercancías, 

piezas de cobre parecidas a monedas acuñadas. 

Siguiendo las etapas de la evolución del comercio tenemos que, como 

consecuencia inmediata de lo anterior, algunos elementos, principalme~ 

te los metales, son considérados como mercancía de c~io por sus pro­

piedades: incluso se les designa como elemento para la determinación -

del valor dentro de las operaciones mismas; adquiriendo así además la 

propiedad de ser mercancía de cambio, la de ser medida de este cambio. 

Cabe hacer menci6n que al principio todos los metales se consideraron 

igualmente útiles, funcionando como mercancía de cambio, sin embargo, 

posteriormente sobresalió la inclinación hacia los metales preciosos, 

como el oro y la plata, que tienen utilidad en el adorno y el lujo, y 

que además, poseen ciertas propiedades que los hacen distintos a los -
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demás tales como: son inalterables ya que no sufren mermas; además p~ 

seen cierta rareza y sobre todo cuentan con un valor mucho más elevado 

que e1 hierro, el cobre o cualquier otro metal. Estos metales .preci~ 

sos en sus inicios empiezan a circular en trosos de diferentes tamaños, 

hasta que más avanzada la cultura se procede al fenómeno de acuñación. 

As! pués, los anteriores medios de pago que pueden considerarse como -

verdadero dinero, atraviesan transformaciones sucesivas, desde la anti 

güedad hasta nuestros días, y lo que en el principio era tan sólo me-­

dio general de cambio que facilitaba las transacciones comerciales, se 

convierte en medio legal de pago. Esto sucede a partir del momento en 

que el Estado o Gobierno se hace responsable del dinero en circu1ación 

con la obligatoriedad de entregar su valor real en oro y además a1 aceE 

tar la moneda por el Estado emitida, como medio de pago para el cobro 

de impuestos y tributos. Una vez que el Estado se hizo responsab1e de 

la circulación monetaria se consideró, que aquella moneda que en un 

principio fue conCeccionada en oro y plata no seguiría la misma modal! 

dad, ya que como si tal representaba el mismo valor en peso que poseía, 

al adquirir el carácter de medio legal de pago; se hizo innecesario e1 

que la moneda continuara siendo de ese mismo metal. Por tal motivo a 

partir de ese momento la meneda podía ser de cualquier otro metal, sie~ 

pre y cuando se le asignase legalmente un va1or. 
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A medida que se Cue desarrollando el sistema de circulación monetaria en 

el Estado, este fue perreccionándose poco a poco hasta que apareció el 

llamado "papel moneda o billete 1e banco", que en sí no es más que la 

promesa por parte del Estado de que éste responderá por el valor en oro 

asignado al billete de papel que se irr.prima como moneda. 

La evolución que ha 'tenido el Comercio a través del tiempo ha hecho nec~ 

saria la existencia de una nueva forma que viniera a subsanar los p~obl~ 

mas que se presentaban cuando las monedas salen a la circulación de ahí 

que hace su aparición una nueva· actividad, como medio de control, que es 

la de los "Cambistas". Esto surge como consecuencia de que debido al -

fenómeno de acuñación circulaban una infinidad de monedas distintas, 

puesto que cada región emitía las suyas propias; por lo que la función -

principal de los cambistas era la de facilitar los cambios entre las di­

versas monedas. 

Estos cambistas con el tiempo van adquiriendo solvencia ante los ojos -

de los comerciantes y son encomendados por estos para que a su nombre 

verifiquen una serie de operaciones, por lo que llegan a perder su cará~ 

ter primitivo y adquieren el carácter de Banqueros o Agentes Comerciales 

de plazas distintas a aquellas en donde reside el que ordena que se lle­

ven a cabo las operaciones. 
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Debido a que en ocasiones era necesario transportar grandes sumas de d! 

nero y que además, las restricciones legales por parte de los Estados -

para evitar la evación de los meta1es preciosos del Territorio Naciona~ 

fueron los motivos que obligaron a los comerciantes en muchas ocasiones, 

a remitir a mercados de otros países mercancías de fácil venta; para r~ 

lizar con su producto ventas deseadas, actividad que realizaban frecuen­

temente los mencionados cambistas, a los que se les giraban instruccio-­

nes precisas por carta. Desde este momento aparece una nueva modali-­

dad en los medios de pago: La llamada Letra de Cambio, por medio de la 

cual se ordenaba a un ag~nte o comerciante de otra plaza realizar deter 

minados pagos por cuenta de los comerciantes. 

En base a lo anterior y haciendo un poco de historia tenemos que, tanto 

en el Comercio Griego como en el Romano, se utiliza la "Letra de Crédito 

o la Letra de Cambio", para evitar el transporte material del dinero. 

Cuando un mercader tenía que viajar, y para evitar los riesgos de asalto, 

depositaba los Condos con su banquero de la ciudad y éste le extendía un 

documento que pagaba su corresponsal en el sitio de su destino. 

Por otro lado tenemos que el Comercio marítimo incrementó el proceso evo­

lutivo del uso del crédito, al requerirse dinero ajeno para la importaciál 

y exportaci6n. El comerciante se asociaba a su comisionista. que propor­

cionaban Condos para realizar la travesía y acompañaban las mercancías d~ 
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rante el viaje, para encargarse de su venta al llegar a su destino, de­

sarrollándose este tipo de Comercio como Sociedad Mercantil. 

De igual manera en la antigua Roma se encuentran los primeros signos 

del desarrollo crediticio. Los réditos fluctuaban entre el 40 y 75% y 

aunque parezcan elevados, se debe tomar en cuenta que el ~restamista -

corría grandes riesgos. Hay constancia de leyes y decretos que establ~ 

cían penas corporales para el deudor insolvente que no cumplía con lo 

pactado con el acreedor. Las penas variaban desde la confiscación de 

los_ bienes del deudor, encarcelamiento y exclavitud, hasta la pena de 

muerte. 

Claro está que en ésta nueva moda1idad de realizar las operaciones comeE 

ciales se basa en una ilimitada confianza en las personas a quienes se -

encarti81dan :os pagos y cobros en 1as distintas plazas, por esta causa d~ 

cho procedimiento no adquiere carácter general sino hasta muy entrada la 

Edad Media. 

En base a lo anterior, los cambistas y demás intermediarios van adquirie~ 

do cierta independencia en el sentido de que aceptan el dinero obtenido -

con 1a venta de las mercancías que le remiten los comerciantes para inve~ 

tirlos a su vez en negocios propios, a cambio de un interés establecido, 

dando lugar a la profesi6n de banqueros, tomando además el carácter de -

agentes mediadores dentro del crédito. 
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También aparecen en esta época del crédito los Bancos, los cuales sur­

gen por la necesidad de la formación de una caja común en donde se pu­

dieran depcsitar todas las monedas según su peso en metal, esto se de­

be a las diversas existencias de monedas de índoles y valores unidos -

al auge de las operaciones realizadas. En dicha caja se abrían ciertos 

registros o cuentas a cada comerciante en donde se registraban las en-­

tradas y salidas de monedas ordenadas por los comerciantes, teniendo 

también la función de servir como custodio del dinero en sí. Podernos 

decir que esto fue el primer modelo de los bancos de depósito o giro. 

Las anteriores entidades, que en un principio tuvieron únicamente la 

función de depósito, con el tiempo adquirieron la función de crédito, 

esto es debido a CJ.le a pesar de que se realizaban múltiples operaciones -

las cantidades depositadas no variaban en mayor proporción y estas ten­

dían siempre hacia el aumento y tomando en cuenta que el dinero en estas 

condiciones era improductivo se pensó en utilizar los fondos depositados 

para realizar préstamos cobrando un cierto interés a cambio por e1 tiem­

po que durara el crédito, financiando así de esta manera al Comercio. 

Otra fUnción también muy importante de las Instituciones Bancarias es la 

de la emisión de papel moneda el cual se realizó mediante dos formas. 

Primero se les facilitó a los comerciantes unos documentos acreditativo 

de sus depósitos, estos documentos fueron utilizados por los comerciantes 
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para reaiizar sus operaciones de manera que cuando tenían que veriricar 

algún pago entregaban los documentos bancarios como justificantes de su 

solvencia hasta el pago definitivo. Después el mismo documento circu­

laba como dinero, tomando el carácter de billete de banco, ya que siem­

pre se encontraba respaldado por el depósito del dinero metálico que le 

dio lugar, siendo aceptado por todos como medio de pago. 

El segundo procedimiento o forma empleada por los bancos para adquirir 

el carácter de bancos de emisión se realiza en forma contraria. Aquí -

las entidades bancarias se constituyen aportando una suma metálica como 

depósito, y después sobre ella se emite un número de billetes de banco, 

superior al valor de la suma citada, estos billetes son aceptados por -

los comerciantes como dinero y con ellos se empiezan a realizar transa~ 

ciones* 

Finalmente, en base a todo lo anterior podemos concluir que el comercio 

es el intercambio de bienes satisfactores a cambio de un valor equiva­

lente que generalmente es el dinero¡ dicho intercambio va adquiriendo -

direrentes características dependiendo del lugar y la época en que este 

se realiza; así tenemos que a medida que este se va desarrollando, el 

intercambio se realiza en ámbitos geográficos mayores, dando lugar aaí 

al carácter nacional e internacional que actualmente posee el comercio 

paralelamente a eato, se han creado diversos organismos que ayudan y a~ 
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xilian al desarrollo y control comercial, tal es la función que ejerce 

en la actualidad ~l organismo internacional denominado "GATT" (Acuerdo 

General Sobre Aranceles Aduaneros y Comercio). 

Así tenemos pués, que a medida que el Comercio se hizo más complejo, 

surgió la necesidad de crear un sistema que facilitara el intercambio, 

aún cuando no se contara con el dinero disponible en el momento, siendo 

el principio fundamental de este sistema, el de "adquirir la mercancía 

en el momento y realizar su pago en una fecha posterior", esto es, lo 

que se conoce en la actualidad como Crédito. Siendo este el factor flJ!! 

damental sobre el cual se realiza la mayoría de las transacciones come~ 

ciales, como principal fuente de financiamiento dentro de la actual cri 

sis económica mundial. 
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3.2. DEFINICION Y CONCEPTO DE CR!IDITO. 

El origen de la palabra "Crédito", proviene del latín "Creditum", 

"Credere" que signif'ica creer o tener confianza la cual a su vez 

incluye seried8d y seguridad en el cumplimiento de obligaciones. 

En los diversos significados de la palabra "Creditum" desde q:.:.e -

f'ue aceptada en el lenguaje, durante el siglo XVI, confianza es 

su denominador común. El Crédito sin conf'ianza es inconcebible, 

como lo veremos en las siguientes definciones: 

John Stuart IU.11.- "El Crédito es el permiso para usar el capital 

de otro". 

Joaepb l'rench.- Def'ine el Crédito como "el poder para obtener 

bienes y servicios por medio de la promesa de pago, en una f'echa -

determinada en el futuro". 

Desde el punto de vista jurídico encontramos que el Crédito es: -

"Una obligación que existe siempre que haya de por medio un con~r~ 

to (verba1 o escrito), el cual ocasionaré la obligación jurídica 

de pago cuya ejecución es dif'erida". Así pués tenemos que en s:; -

aceptación jurídica el Crédito es una promesa de pago suscitándose 

así un vínculo jurídico entre deudor y acreedor. 
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En término de sus :funciones podemos decir que el Crédito "es un medio -

de cambio y puede ser llamado dinero futuro". Y como tal provee el 

elemento tiempo en las transacciones comercia1es, que hacen posible a 

un comprador satisfacer sus necesidades a pesar de su carencia de dine­

ro para pagar en efectivo. 

En el ámbito de los negocios el Crédito es "la confianza dada a cambio 

de dinero". 

En cuanto a su operación tenemos que: "El Crédito es ia entrega de un -

valor actual en dinero, mercancía o servicio, a cambio de un valor equ! 

valente en el futuro pudiendo existir un interés pactado11
• 

Una definición de las más ampliamente aceptadas, establece que el Crédi 

to es "un derecho presente, a pago futuro". 

En nuestra opinión consideramos que el Crédito es el financiamiento otoE 

gado para la adquisici6n de bienes, dinero o servicios actuales, tenien­

do la confianza o seguridad, que en un tiempo determinado se reembolsará 

su va1or equiva1ente. Del mismo modo podemos decir que la "Cob~anza" es 

1a recuperación de los Créditos otorgados, dentro del plazo establecido 

y de acuerdo a las políticas que norman el comportamiento económico de 

de una organizaci6n. En otras palabras es la recuperaci6n oportuna de 

la cartera de clientes. 
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3.3. IMPORTANCIA DEL OTORCMa:EN70 DE CREDITO. 

En la actualidad reviste una gran importancia el otorgamiento de 

Crédito en las empresas, ya que esto repercutirá de una forma p~ 

sitiva o negativa en diversos factores que de alguna manera inte~ 

vienen en el desarrollo de las organizaciones, estos factores son 

entre otros los siguiP.ntes: 

I.- El Costo del Dinero.- Debido a la situación financiera ac-­

tual, tanto nacional como internacionBl.. las tasas de interés 

bancario son muy elevadas; de ahí que el otorgar Crédito y 

recuperarlo se debe llevar a cabo un análisis profundo de la 

estructura financiera que guarda la organización, para que -

de esta r.u:inera la decisión en cuanto al monto y tiempo en 

que se otorgara dicho Crédito, sea la más acertada posible y 

evitar así que se llegue a la descapitalización de l~ empresa; 

ya que con esto se puede evitar el recurrir a financiamientos 

bancarios ~ue representan costas demasiados altos para ia em­

presa. Por otro lado consideramos más acertado el dejar los 

financiamientos para actividades prioritarias de desarrollo y 

nunca para subsanar errores administrativos por una decisión 

errónea. 



81 

2.- Los Mayores Riesgos en el Negocio.- En este punto tratamos de re­

saltar la importancia que tiene la asignación razonada del otorga­

miento de Crédito; ya que se debe tener en cuenta que existen di-­

versos factores económicos tanto internos como externos que pueden 

llegar a afectar la estrutura financiera de la empresa. Así tene­

mos que, en épocas prósperas se pueden llevar a cabo sobre inver-­

siones que en tiempos de crisis no se les pueda hacer frente y co­

mo consecuencia la empresa puede colocarse en una situación de de­

sequilibrio económico, corriendo el riesgo de desaparecer. Por lo 

tanto es necesario que en la p1aneación se tomen en cuenta estos 

factores y se implanten las medidas adecuadas para contrarrestar los 

efectos negativos que se pudieran presentar. 

3.- Las Políticas cambiantes en materia de Crédito Bancario.- De acue~ 

do a 1os últimos acontecimientos suscitados en el entorno de los -

créditos bancarios, en cuanto a las políticas cambiantes de los fi­

nanciamientos otorgados a las empresas, resulta ser mucho más conv~ 

niente que las empresas procuren con~iar más en sus propios recur-­

sos y supletoriamente acudir a la Banca en solicitud de créditos; -

ya que por·las condiciones del mercado o bien por instrucciones Gu­

bernai::ientales, en ocasiones hay disponibilidad de créditos y en 

otras no. Por lo tanto una empresa que basa sus operaciones en es­

te tipo de financiamientos pueden llegar a la quiebra, porque con--
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rían de· sus ejecutivos en que pueden obtener un rinanciamiento o 

bien reCrendar un crédito, al no poder hacerlo, pueden verse en--­

vueltos en graves problemas, pués en ocasiones no es fácil, volver 

efectivo, con la rápidez debida las cuentas por cobrar. De ahí 

que es de gran importancia el análisis de la situación que guarda 

la cartera de clientes, en otras palabras esto signirica que es 

conveniente el hacer las investigaciones para el otorgamiento de 

crédito, con la rinalidad de poder asegurar en la mayor medida po­

sible la disponibilidad, en su tiempo, de los recursos invertidos 

en las cuentas por cobrar. 

4.- La Inrlación.- La pérdida del poder adquisitivo de la moneda es -

otro de los elementos que dan, hoy más que en otras épocas, reele­

vancia al otorgamiento del Crédito, pués aquellas cuentas y docu-­

mentos por cobrar que no se vuelven efectivas en timpa pierden ca­

pacidad de compra, aunque también en ocasiones se pretende suplir 

este factor cobrando intereses normales, moratorias y aún en oca-­

sienes se estipulan multas; más sin embargo esto no viene a subsa­

nar po~ completo la pérdida surrida en su momento por la falta de 

pago oportuno. Ahora bien también es sabido que en otras ocasiones 

con tal de cobrar una cuenta se suelen descontar cantidades impor­

tantes del monto de la deuda, que también al rinal de cuentas la em 

presa terminará perdiendo dinero. 
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5.- Impuesto al Valor Agregado.- Con respecto a este punto podemos -

decir que al realizarse una venta a crédito el financiamiento que 

se está otorgando a los clientes, es no sólo por el importe de 

las mercancías sino que también por el importe del impuesto gener~ 

do por la propia venta (IVA), por lo que existe la necesidad impe­

riosa de llevar a cabo una recuperación pronta y efectiva de la 

cartera de clientes. Ahora bien dado que el IVA es un impuesto 

que debe ser cubierto por el cliente, en caso de que éste no paga­

se en el tiempo oportuno, la empresa no puede hacerlo deducible de 

impuestos y se ve en la obligación de pagar impuestos por concepto 

de IVA no recuperado. Por tal motivo algunas empresas optan por -

pedir un adelanto, anticipo o enganche para realizar la operación 

y de esta manera ir afectando el IVA y la cuenta por cobrar hasta 

dejarla en ceros; con lo cual se trata de subsanar los riesgos que 

por la falta de la recuperación de la cartera pudiera surgir. 

6.- Aumento en los Volumes de Venta.- Así como se ha considerado al 

Crédito como un agente de producción y un medio de cambio, del mis­

mo modo podemos decir que juega un papel fundamental en nuestra 

economía. Esto se debe a que hace más productivo al capital, ha--­

ciendo más fluido el movimiento de los bienes del productor al con­

sumidor aumentando así los bienes producidos y vendidos. 
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Ligado a lo anterior podemos decir también que gracias al otorga­

miento del Crédito se presenta un incremento en la producción de 

bienes y servicios, con lo que consecuentemente se puede contar -

con una disminución de los costos unitarios de producci6n. Hacie~ 

do hincapié en lo referente a lo productivo del capital, cabe acla 

rar que al depositar un gran número de peque~as sumas de dinero en 

los bancos, que en sí mismas son minímas para ser productivas, el 

banco al combinarlas haciendo una sola pero mayor, se llega a te-­

ner grandes cantidades de capital; el cual presta a fabricantes y 

comerciantes, quienes emplean el mismo para que produzcan, de esta 

manera tenemos que, el Crédito que se otorga a los bancos vía in-­

versión-ahorro es el mismo Crédito que el banco proporciona a ter­

ceros (fabricantes y comerciantes) para hacer más productivo al ca 

pi tal. 

7.- Elevación del Consumo de Bienes y Servicios.- Al permitir que de­

terminados sectores sacioeconómicos puedan adquirir bien~s y serv! 

cias, que no estarían a su alcance si tuvieran que pagarles de CO,!! 

tado. Podemos decir por ejemplo, que si se tuvieran que pagar de 

contado los coches, las casas y las principales herramientas compr~ 

das cada año ¿El número de estos bienes sería el mismo si se tuvie­

ra que psgar en efectivo?. Como es sabido por regla general, el 

consumidor en la mayoría de las ocasiones sólo cuenta con una pequ!:!. 
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ña cantidad en efectivo como pago al contado y siempre necesita 

o requiere de un Crédito a un plazo determinado para poder pagar 

el saldo del costo de la mercancía adquirida. Una vez más queda 

comprobado que el Crédito, ahora más que nunca, es el medio, más 

usual de allegarse de bienes de producción y consumo. 

8.- Creación de nuevas Fuentes de Trabajo mediante la apertura de -

nuevas empresas o ampliación de las ya existentes.- A través de 

los Créditos que los bancos otorgan a las empresas, estas pueden 

disponer de recursos que invierten en nuevas fuentes de trabajo, 

creando e impulsando desarrollo en las empresas. Del mismo modo 

se puede lograr obtener un desarrollo tecnológico ya que al in~ 

crementarse los volumenes de venta, vía crédito, los ingresos que 

se perciben pueden ser ca.na1izados para dicho desarrollo. Del -

mismo modo gracias al otorgamiento de crédito se aumenta el vo1~ 

men de ventas, esto hace que las empresas se VeEµl en la necesi~ 

dad de buscar mejores métodos y maquinarias que permitan satisf~ 

cer la demanda existente en el mercado. Así también se logra la 

ampliación y la apertura de nuevos mercados, al dotar de poder -

de compra a "X" sectores de la población. 

En base a todo lo anterior la filosofía del crédito en los nego­

cios eleva el nivel de los mismos y les presta dignidad mostránd2 
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se así mismo el mérito de tener confianza, con el tiempo el hombre 

de negocios inspira respeto a sus iguales y al público. 

9.- Por último podemos decir que a través del Crédito habrá una mayor 

generación de impuestos lo que es probable que ayude a la situa--

cián económica de1 país. 

Con respecto a lo anteriormente expuesto, quedan establecidas las 

ventajas que las e111presas pueden llegar a obtener al otorgar un 

crédito. Sin embargo, cabe hacer mención que aún cuando el créd! 

to resulta conveniente en la mayoría de los casos, no deja de 

existir la probabilidad de riesgo, en cuanto a la cobrabilidad de 

las cuentas por cobrar, entre los cuales tenemos los siguientes: 

Riesgo en la cobrabilidad de los bienes y servicios brindados a 

Crédito. 

Como consecuencia de lo anterior podemos decir que, tanto ces-­

tos y ga:;to5 de administración y venta se verán incrementados, 

por consiguiente, 

Se determinará una reserva para cuentas incobrables, y como con 

secuencia Cina1; 

Se tendrá que contar con un asesoramiento legal. 

Concluyendo podemos decir que en la actualidad es de vital impar~ 

tancia operar con ventas a Crédito debido a la competitividad exi~ 
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tente en el mercado y a la fuerte crisis econ6mica que vivimos;. 

tratando que con el Crédito se facilite la adquisición de bienes 

y servicios a quien los requiere. 

Consideramos que el Crédito realmente es un elemento en cada fas~ 

de la producción y distribución, de la recaudación de las mate-~ 

rias primas hasta la venta final al cliente. Ya que si se desea 

comprar bienes y se tuvieran que esperar hasta que pudieran paga: 

en efectivo, la producción y venta tendería casi a desaparecer 

con el volumen de negocios que descenderían hacia una mera acció~ 

de goteo, esto es, hacia una mera actividad mínima; por otro la­

do creemos necesario que para poder obtener la mayor parte de los 

beneficios que proporciona el, otorgamiento de Crédito y minimi-­

zar el riesgo que este trae consigo (incobrabilidad) es de funda­

mental importancia llevar a cabo una eficiente investigación de 

Crédito que será la pauta que determine la cobrabilidad e inco-­

brabilidad de una cuenta y disminuya el riesgo que se presenta al 

realizar una venta a Crédito. 
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LOCALIZACIOlf DEL DEPARTAllKlftO DE CREDUO Y COBRANZA. 

Comunmente el departamento de Crédito y Cobranza en una empresa 

Re encuentra ubicado dentro del área ~inanciera de la misma. 

Debemos tener en cuenta que su ubicación depende del "Criterio 

que prive en la dirección de la empresa y del número de puestos 

que existan entre ésta y Crédito y Cobranza. 

En términos generales podemos decir que el departamento de Cré­

dito y Cobranza siempre dependerá de la Administración o Geren­

cia General directamente o a través de Directores ejecutivos e~ 

mo el Gerente Financiero, Tesorero, Contralor General o Gerente 

Administrativo, según la empresa de que se trate. 

Ahora bien es importante resaltar el hecho de que el departame~ 

to de Crédito y Cobranza por su importancia dentro de la organ! 

zación ocupa un lugar preponderante; ya que es el departamento 

encargado del control y cobro de todos los documentos propiedad 

de la empresa, dados en garantía por las operaciones comerciales 

efectuadas. A continuación se muestra donde puede estar ubicado 

el departamento de Crédito y Cobranza en la estructura organiza­

cional de una empresa; 
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3.5. RELACION DEL DEPARTAMENTO DE CREDI'IO Y COBRANZAS COR OTROS 

DEPARTAllEtnOS. 

RECURSOS 

HUMANOS 

CONTABILIDAD 

PRODUCCION 

CREDITO Y 

COBRANZAS 

JURIDICO 

VENTAS 

PROCESAMIENTO 

DE DATOS 

DEPARTAllENTO DE RECURSOS HUllANOS.- Es de considerable importancia 

la relación que existe entre este departamento y Crédito y Cobran­

zas; ya qUe este es el medio por el cual se buscarán las personas 

adecuadas para ocupar los puestos del Departame.nto de Crédito y 

Cobranzas, pués sí existe la carencia del personal idóneo, el De­

partamento no podría manejarse adecuadamente y existirían mayores 

rieagos en la operación del mlsmo. 
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DEPARTAtlEff'IOS DE PRODUCCION Y VENTAS.- Con respecto a estos departa­

mentos, podemos decir que sí no existe la producción necesaria nunca se 

podrán llegar a satisfacer las necesidades de venta; en este caso sería 

necesario que tanto producción y ventas tratarán de cumplir con su pre­

supuesto, esto es que se vendiera toda la producci6n, ya que sí se lle­

gara a quedar algo de ésta se consideraría como una inversión ociosa 

que estaria causando una ~alta de ingresos para la empresa, entorpecie~ 

do de esta manera la productividad que pudieran estar obteniendo por 

parte del departamento de producción. Ahora bién cabe señalar una sitt..I!! 

ción contraria a lo anterior, esto es, si se llegara a vender más de lo 

que se produce, se trataría de aumentar la producción p~a cubrir la de 

manda del mercado y en su defecto sí no se aumentara la producci6n, la 

demanda sería cubierta por la competencia; de ahí que es necesario y r~ 

comendable el que se lleve a cabo una adecuada investigación de merca--

dos y en base a esta elaborar los presupuestos acordes, tanto de ventas 

como de producción. 

En lo concerniente a la relación existente entre el departamento de Cr! 

dita y Cobranzas y Ventas es considerado como un control fundamental p~ 

ra la empresa ya que es la fuente primordial de ingresos para la Comp~ 

H!a. En la actualidad el departamento de ventas sabe de antemano que -

para que se pueda realizar una venta a crédito se inicia con la autori-

zaci6n del pedido por parte de Crédito y Cobranzas y esta operación no 

se termina sino hasta que se haya efectuado su cobro. 
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Es de gran importancia hacer notar que en ocasiones es necesario que 

el departamento de Crédito y Cobranzas se enfrente a ventas; no dardo~ 

rización para surtir 1a mercancía,pudiendo ser por varias razones en--

tre las que tenemos las siguientes: 

a) El cliente se encuentra excedido en su límite de crédito. 

b) El cliente se atrasa en los pagos que debe realizar. 

e) Por haber efectuado una nueva investigación en donde se demuestre 

que el cliente ha perdido solvencia, estabilidad o productividad. 

En base a lo anterior el departamento de Crédito y Cobranza puede tomar 

la decisión de suspender créditos, ya que de no haCerlo se pueden tener 

problemas, no sólo de cuentas atrasadas, sino cuentas en trámite de ju! 

cios o bién en el peor de los casos considerarlas como cuentas incobra-

bles. Aún teniendo en cuenta este tipo de situaciones que se pueden 

presentar, parece mentira pero en muchas ocasiones no se cuenta con el 

apoyo necesario por parte de la Dirección para el buen desempeHo del d~ 

partamento. Sin embargo, por su parte el departamento de ventas norma! 

mente goza de privilegios especiales que se niegan al departamento de -

Crédito y Cobranzas, a peaar de que frecuentemente resulta más difícil 

cobrar bien que vender. Con ello no se trata de menospreciar la labor 

de ventas. Aclaramos que únicamente, pretendemos destacar un hecho -

real que se vive en 1as empresas. 
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La situación anterior siempre dependerá del criter~o de los dueños o 

dirigentes de las empresas, ya que ellos son en la mayoría de los casos 

si no es que siempre, los que fijan las políticas generales de la empr~ 

sa, ya que deben estar encaminadas a apoyar los objetivos empresariales 

y son ellos los que deciden cuáles deben ser esos objetivos; pués en lo 

particular hay quien pretende vender a como de lugar, y que Crédito y 

Cobranzas recupere la cuenta como puedan. Desde nuestro p·..mto de vista 

consideramos que esta política es inadecuada y puede conducir a la qui~ 

bra a quien la practique. 

DKPARTAJllKN'IO DE FDIAHZAS Y TESORERIA.- El departamento de Crédito y C~ 

branzas resulta ser una fuente fundamental de información financiera, 

ya que este tiene un impacto directo y poderoso sobre las ventas y el 

flujo de efectivo, pudiendo con ello determinar las necesidades que se 

pueden llegar a cubrir a corto y largo plazo, conociendo así las tende~ 

cias financieras y poder saber en ocasiones si es necesario acudir o no 

a.otras Cuentes de financiamiento o seguir nuevos métodos e~ la admini~ 

tración del efectivo. Las responsabilidades financieras de~ departame~ 

to de Crédito y Cobranzas comprenden desde la aprobación de~ Crédito, -

ampliaci6n de sus límites, la cobranza de la cartera y las operaciones 

o trámites que hayan que efectuarse para incrementar parte de los acti­

vos de las empresas, así como proporcionar información para determinar 

los pron6sticos de caja, para determinar los volumenes o mon~os de las 
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inversiones que se pueden realizar, así como otros muchos análisis vita 

les para la dirección rinanciera. 

DEPARTAllENTO DE COtfTABILIDAD.- La relación que existe entre el depart~ 

mento de contabilidad y el de Crédito y Cobra~zas, es importante 

en cuanto a la preparación de los documentos ~ecesarios pa:-a llevar a 

cabo el cobro de las ventas realizadas dent~o de los plazos otorgados 

a cada uno de los clientes; por ejemplo podemos hablar de las facturas, 

notas de crédito o de cargo que son solicitadas por el depa:ta~ento de 

Crédito y Cobranzas para efectuar la operación correspondiente, ya sea 

para efectuar un cobro o bien para cancelar un saldo pendiente. Por 

otro lado también tenemos que se guarda una estrecha relación con los -

departamentos de presupuestos y estados financieros ubicados generalme~ 

te en el área de contabilidad, en el primero en el sentido de que se 

presenta un pronóstico de cobranza para poder llevar a cabo el presu-­

puesto para el período correspondiente. En lo concerniente al segundo 

esto es, a los estados financieros que se elaboran en el.área de conta­

bilidad requieren de información para determinar la situación rinancie­

ra que guarda este renglón, es decir clientes en relación con la situa­

ción general de la empresa. 

Por lo que respecta al departamento legal en caso de existir una cuenta 

demasiado atrasada en su pago, o bién que ee declare en quiebra o insol 
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vente algunos de los clientes, le corresponde al departamento jurídico 

hacerse cargo de la situación con..el objetivo de recuperar la cuenta -

dudosa de cobro. En estos casos el departamento de Crédito y Cobranzas 

turna toda la documentación necesaria al departamento legal para que e~ 

te obre en su representación y tome las medidas correspondientes al ca­

so. 

Por último cabe hacer mención de la relación que hay entre el Departa-­

mento de Procesamiento de Datos (Sistema~) y Crédito y Cobranzas; en -­

una empresa en donde todas y cada una de sus operaciones están concen-­

tradas y son manejadas a través de un sistema computalizado, existe 

una relación fundamenta.1 ya que a través de estos sistemas se procesa.y 

se genera toda la información de cada uno de los diferentes departamen­

tos. Y en base a ello se hacen los análisis, se elaboran los documen-­

tos nccc~arics y opcrtu..~os para la toma de decisiones. 

Finalmente concluimos que el Departamento de Crédito y Cobranzas para· -

poder llevar a cabo su función de una manera eficiente requiere de la -

colaboraci6n de todos y cada uno de los departamentos que integran una 

organizaci6n por mínima que sea la relaci6n entre ellos. Por último 

podemos comparar a una empresa con un sistema general, en donde si al~ 

na de sus partes falla o se retrasa, todo el sistema en sí, resentirá -

dicha falla y los resultados no serán los esperados; ocasionándose así 
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serios deterioros que se reflejan en el desarrollo del mismo. Así 

pués podemos imaginar a la organización, en donde cada uno de los dep~ 

tamentos contribuirán a alcanzar el objetivo general de la misma, debiE!! 

do estar en estrecha comunicación e interrelacionándose todos y cada -

uno de ellos. 
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3.6. CLASIFICACIOK DEL CREDI'IO. 

A través del tiempo se han llevado diversas clasificaciones del 

Crédito, nosotros consideramos que este se debe a que poco a poco 

las necesidades comerciales o de intercar.i.bio se han ido incremen-

tanda dando como resultado una diversilicación de la actividad 

crediticia en función a la forma y la finalidad para la cual es 

otorgado el Crédito. 

Por lo anteriormente expuesto y desde nuestro punto de vista Con-

sideramos ~~e la clasificación más adecuada para nue~~~C'\S" fines 

eS la que a continuación expondremos: 

BANCARIO 

PUBLICO 

GOBIERNO 
CLASIFICACION 

DEL CREDITO 

COMERCIAL 

PRIVADO 

OTROS 

-Crédito Renovable o 
Revolvente. 

-Directo o Quirograrario 

-Habilitación o Avío 

-Ref"accionario 

-Hipotecario 

[

-Detallista 

-Mayorista 

-Exportación 

-En atención 
la forma de 
pago. 

{

-De inversión 

-Industrial 

ª{-Corriente 
-!loctos. X 

Cobrar. 
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La clasificación anterior presenta las siguientes características: 

Consideramos el Crédito Bancario como Público, debido a que las difere~ 

tes modalidades de los créditos que este otorga son proporcionados al -

pública en general, llámese persona física o moral, siempre y cuando el 

banco se cerciore de que el sujeto de crédito es una persona solvente y 

el crédito que este le proporcione dependerá del objetivo que se persi­

ga al solicitar el crédito al banco, tales modalidades las explicaremos 

en páginas subsecuentes. Esencialmente una institución bancaria está -

constituida para comerciar con el crédi~o, siendo su objetivo principal 

hacer funcionar las actividades de producción, distribución y consumo. 

Ahora bien, por otro lado también el Crédito Público puede contemplarse 

para el uso del Estado, este es Instituciones Gubernamentales, Munici-­

pios y Gobierno Federal. 

Actualmente en nuestro país nos hemos· visto en la necesidad de operar.­

con créditos para cumplir con las crecientes inversiones y del mismo mo 

do poder satisfacer las necesidades públicas, en lo que se refiere a e~ 

cuelas, carreteras, hospitales, etc. El Crédito Público del Gobierno -

se manifiesta por la emisi6n de bonos del Gobierno Federal, acciones y 

certificados de la Tesorería, además de bonos Y.unicipales y del Estado. 
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A continuación detallaremos brevemente las direrentes modalidades del 

Crédito Bancario. 

CREDI'IO RENOVABLE O REVOLVEHTE.- No es más que una línea de crédito g~ 

rantizada, esto es, en el sentido de que el banco comercial que hace el 

convenio garantiza al cliente que se pone a su di.spasiclc5n ·.t:ia suma esp~ 

cífica de fondos sin tener en cuenta la escasez del dinero. Comunmente 

este tipo de créditos se otorga a plazo de uno a tres años. Ya que el 

banco garantiza la disponibilidad de fondos para el cliente, normalmente 

se carga una comisión de compromiso al convenio de crédito revolvente, 

dicha comisión se aplica al saldo promedio sin utilizar del convenio del 

crédito. 

CREDI'IO DIRECTO O QUIROGRAFARIO.- Este tipo de crédito es el que otor­

go.n los bancos a las personas físicas, independientemente para los Ci-­

nes a que éste se destine; la única condición para otorgarlos es que el 

sujeto sea una persona solvente y generalmente son créditos otorgados a 

corto plazo. 

CREDITO DE HABILITACION O AVIO.- Este tipo de créditos están destinados 

al fomento de la industria, también se les conoce como créditos condici~ 

nadas, lo que significa que el importe de1 crédito solicitado debe ser 

destinado, íntegro y exclusivamente para la adquisición de materias pri-
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mas necesarias para llevar a cabo un proceso productivo o bien, para 

el fomento de la agricultura o de la ganadería; por lo común estos se 

otorgan a un plazo no mayor de tres años y su importe no excederá al va 

lor de la garantía. 

CREDITO REFACCIONARIO.- Este tipo de crédito al igual que el anterior 

es de carácter condicionado, por lo cual se lleva a cabo wediante la ce 

lebración de un contrato. Este crédito tiene definido es~ec!ficamente 

el destino que debe darse al
1

importe del mismo; así corno la ~arma en que 

debe darse al importe del mismo; así como la forma en que de~en ser ga­

rantizados. El acreditado de éste queda obligado a invertir el importe 

total del crédito en la adquisición de plantaciones o cultivos; así co­

mo también para la adquisición de maquinaría y/o equipo adicional al ya 

existente en las industrias o bién para su renovación o reposición y p~ 

ra la ampliación de las instalaciones de las empresas. 

Para que el banco otorgue un crédito de este tipo es necesario que co-­

nozca a fondo el negocio que va a financiar y así podrá juzga: si el 

acreditado está en condiciones de cubrir con oportunidad las a~ortiza-­

ciones del crédito. Por lo general estos créditos se otorgan a plazos 

no mayores de 15 años. 

CRBDITO HIPOTECARIO.- Estos créditos de acuerdo con las disposiciones 

de la Ley Bancaria, son las únicas operaciones activas je créditos que 
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pueden 1levar a cabo los bancos hipotecarios con sus propios recursos, 

con diversas modalidades pero siempre dentro de su mismo género. El 

préstamo hipotecario, por su propia naturaleza, debe estar garantizado 

con un bien inmueble. Los bancos hipotecarios regularmente no admiten 

en garantía simples terrenos ni urbanos ni rusticas, o sea que la ga-­

rantía sólo puede estar constituida por una casa, un ediricio, un conde 

minio e inclusive una edificación de tipo comercial o industrial. Aún 

cuando el crédito hipotecario se otorga prácticamente en función de la 

garantía, regularmente los bancos hacen una somera investigación de la 

capacidad de pago del solicitante. El plazo por el cual se otorga es­

te tipo de crédito es menor de 5 años en caso de ser destinado a la 

agricultura y ganadería y menor de 15 años si es destinado a la indus-­

tria. 

Ahora bien, por otro lado clasiCicamos al Crédito en Privado, ya que se 

le considera as! al otorgado o a1 ejercitado por particulares, su mane­

jo está reglamentado por la Ley General de Títulos y Operaciones de Cr! 

dito y regido por las condiciones operativas del mercado. Dentro de e~ 

te tipo de crédito hemos considerado al crédito comercial; ya que es el 

que se erectúa entre personas morales (Instituciones Privadas), 11 prove~ 

dores y clientes", contando entre éste a las personas físicas que hacen 

del comercio su actividad principal. 
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El Crédito Comercial está constituído por mercancías y/o servicios en 

las que no se incluyen las operaciones de préstamos e~ectuados en dine­

ro. A este tipo de crédito también se le conoce como 11 Crédi to Mercantil',' 

el cual, como ya mencionamos se usa para asegurar bienes para su reven­

ta a cambio de una promesa de pago en un tiempo futuro espec~fico. Los 

bienes involucrados pueden ser materias primas, productos parcial o to­

talmente acabados; las personas que intervienen son comercian~es, dis-­

tribuidores (intermediarios y mayoristas), maquiladores o fabricantes. 

El principal objetivo de este tipo de crédito es facilitar el interca~­

bio de bienes del productor al consumidor. El Crédito Comercial se re­

quiere solamente para el tiempo prolongado que se lleva el co~erciante 

para procesar y vender los artículos. Las condiciones del Crédito Co-­

mercial dependen de las facilidades para la entrega y venta de las mer­

cancías y varían de acuerdo a las políticas establecidas en los depart~ 

mentos de Crédito y Cobranzas, que por lo general son plazos de 30, 60 

y 90 días. 

A continuación explicaremos brevemente algunas de las modalidades del -

Crédito Comercial. 

CREDITO AL DETALLISTA.- Este tipo de crédito cae dentro de cos princip~ 

les categorías - de cuenta abierta y crédito a plazos - • El primero es 

a menudo considerado crédito por conveniencia, en éste el pago se hace -
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mensual generalmente por el día 10 de cada mes, para todas las compras 

hechas antes del mes o durante un período de pagos específico. El co-­

bro de servicios o intereses generalmente no se efectúa en este tipo de 

crédito. El crédito a plazos que es la segunda modalidad en el que cae 

este tipo de crédito al detallista. el pago parcial se hace en interva­

los establecidos y en períodos de semanas o meses, usualme~te se basa -

en la necesidad; ya que el consumidor sería incapaz de hace~ compras 

sin él. Por lo general en caso de llegar a cobrarse intereses se acos­

tumbra agregar estos al costo inicial de las compras a plazos. 

CREDITO A MAYORISTAS.- Estos créditos son otorgados generalmente a 

clientes cuyos volumenes de operaciones son bastante considerables y a 

los cuales se les otorgan límites de crédito por cantidades importantes, 

por lo que los límites de plazo que se manejan tienden a ser también am 

plios. Por lo común dentro de este renglón podemos encontrar que la ma 

yoría de los clientes son grandes industrias que utilizan 1os productos 

para la consecución de sus propios procesos productivos y en este tipo 

de crédito en caso de ·existir morosidad en los pagos. sí se cargan int~ 

reses adicionales al importe de 1a deuda. 

CREDITO DE EXPORTACIOfl.- Algunas empresas industriales o bi~n comerci~ 

lea manejan este tipo de crédito cuando realizan ventas al ex~ranjero 

que por lo regular son grandes volumenes de mercancías, utilizando en 
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ocasiones agencias de exportación, esto es, i~ter~ediarios, y en otras 

ocasiones las ventas se realizan en forma directa, siendo ésta la for­

ma más confiable y efectiva para realizar la venta y la cobranza, sie~ 

pre y cuando se cuente con los recursos necesarios para realizar la 

transacción directamente. Cabe hacer mención que en este tipo de cré­

dito se corre el riesgo en cuanto a la forma de pago; ya que si el pa­

go se efectúa en moneda extranjera puede ~xistir cierta pérdida por la 

diferencia en el tipo de cambio. En el caso, de ~na empresa nacional 

las ventas efectuadas en dólares en la actualidad están retribuyendo 

una utilidad por la constante devaluación de la Moneda Nacional. Sin 

embargo, no debe hacerse a un lado la posibilidad de pérdida generada 

por la misma situación. 

En lo que se refiere a los plazos establecidos para estos tipos de cré­

dito: c:tos suelen ser hasta por 160 días y junto con algunos clientes 

de tratamiento especial (Gobierno) son los más largos que se otorgan en 

las empresas industriales y de servicios. 

Por último dentro del Crédito Comercial podemos clasificar al Crédito -

en atención a la Corma de pago en: 

cumft'A ODIUUl:lft'I:.- Que es aquélla que comprende todas las cuentas por 

cobrar (clientes) cuyos plazos de crédito son menores a 30 días. 
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DOCUMENTOS POR COBRAR.- Aquí se contemplan aquellos créditos que por -

tratamientos especiales a los clientes se elaboran documentos de por m~ 

dio, ya sea por petición hecha por e1 propio cliente o bien porque en -

ocasiones al documentarse una cuenta se cargará cierto porcentaje de i~ 

terés y este puede obedecer a dos situaciones, siendo la primera en el 

caso de tratarse de un cliente moroso en sus pagos y la segunda en caso 

de que se requieran plazos mayores de crédito, esto es a más de 30 días. 

Entre otros tipos de Crédito tenemos los siguientes: 

CREDITO DE INVERSION:~ Este Crédito es el medio por el cual se adquie­

ren activos fijos, terrenos, edificios, maquinaría y otros eq~ipos. El 

dinero para este propósito no se obtiene de los bancos de comercio sino 

puede ser proporcionado de los fondos de los dueños, y de inversionis-­

tas externos. Este capital es invertido en negocios permanente~ente o 

por un tiempo comparativamente largo. Por ejemplo podemos decir que 

cuando anticipamos dinero a un negocio a cambio de la promesa de la em­

presa de reembolsarlo en un tiempo f'uturo distante hay una "concesión" 

de crédito, esto es, Crédit~ de Inversiones¡ el cual se hace evidente -

por medio de bonos negociables, pagarés a largo plazo o bien por medio 

de estados hipotecarios reales. 

CllEDI'l'O IIUJUSTRIAL.- Este término que en alguna ocasi6n Cue usado excl~ 

sivan:ente para desi¡plar la venta en mercancías de una persona a otra en 
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la actualidad es aplicado tar.ibién a la compra de cuentas por cob~ar co­

mo un negocio y comprende en su genera1idad lo siguiente: 

I.- La compra inmediata (con un descuento considerable) de cuentas por 

cobrar para hacerlas efectivas basándose en un contrato prolongado. 

2.- La aceptación de las responsabilidades de toda la contabilidad y 

cobranza de las cuentas comp~adas. 

3.- La aceptación de cualquier pérdida que pudiera surgir de las cuen­

tas. 

La ventaja principal de este tipo de Crédito consiste en que permite el 

r6pido movimiento del capital necesario para el desarrollo de la indus­

tria. El cliente con el Crédito Xndustrial puede reinvertir su capital 

en trabajo, tan r6pido como él pueda vender sus artículos sin esperar -

ple%OS de 30, 60 6 90 d[as para cobrar aua cuentaa. 

Para finalizar este punto podemos concluir que en el área·canercial el c:r~ 

dito opera de manera continúa; ya que sólo en base a éste pueden allega~ 

ae de loa bienes requeridoa los comerciantea, las casas comerciales, 

las industrias, etc., pués co~o es sabido que todos y cada uno de ellos 

buscan la manera mAs fAcil y adecuada a sus necesidades para surtirse de 

laa mercanc[aa y/o servicios que en un momento dado y gracias al Crédito 
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son financiadas por los proveedores, con la finalidad de que la utili-­

dad que éste representa para las empresas pueda ser reinvertida a su e~ 

pital en lugar de ~ener que hacer un desembolso bastante considerable -

al tener que hacer pagos de contado; ya que de hacerlo así las empresas 

no crecerían en mayo~ proporción y su desarrollo sn vería interrumpido 

ya que no tendrían el activo disponible necesario para poder liquidar -

todas las cuentas ¿e contado. Una vez más queda comprobada la import0.!! 

cia que tiene el oU>rgamiento de crédito en el medio mercantil indus--­

trial. 

La clasificación que hemos dado del Crédito en el presente inciso es -­

con el fin de comprender y apreciar las diferentes modalidades que se 

manejan del crédito en diferentes áreas. 

Ahora bien hacemos hincapié que dentro de la clasificación del Crédito 

Comercial se encuentra contemplada la empresa "Industria Química, S.A. 

de C.V. 11 objeto de nuestro estudio; por lo que consideramos conveniente 

el haber clasificado de tal manera el Crédito, tomando esto como base -

para el desarrollo de los capítulos subsecuentes. 
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3. 7. llARCO LEGAL. 

3.7.:C. LEY GENERAL DE TITULOS Y OPERACIONES DE CREDITO. 

Como se podrá observar, con el transcurso del tiempo la 

costumbre se hizo ley; llegándose a recopilar una serie 

de normas que regularían las obligaciones entre los suje­

tos de Crédito y quien lo otorga; así pués paso a paso y 

debido a las crecientes necesidades de norrnar el gran nú­

mero de operaciones comerciales, se fue perfeccionando un 

mecanismo idóneo por medio del cual se establecieran los 

derechos y obligaciones entre vendedores y compradores 

(oferta y la demanda). Dicho instrumento es conocido en 

la actualidad como: "Ley General de Títulos y Operaciones 

de Crédito"; las operaciones de Crédito que esta Ley regl,!!! 

menta son actos de comercio, en donde el deudor y el acre­

dor se obligan solidariamente y por mutuo acuerdo. 

Podemos decir también que todos los documentos, contratos 

y demás papeles que representan y amparan una transacción 

comercial son cosas mercantiles y por lo tanto se le suele 

denominar "Títulos de Crédito"; así como también todas las 

figuras inherentes a estos mismos, así pués podemos hablar 
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de su expedición, endoso, aval o aceptación y las demás operaciones que 

en e1los se consignen, son también actos de comercio. 

En resumen, la creación y circulación de Títulos de Crédito, la realiz~ 

ción de formas t~picas de contratación, el funcionamiento normal de un 

sistema bancario, el nacimiento de un mercado de capital y de dinero, 

el establecimiento y la operación inteligente de un banco central, no 

atiende solamente a la formación de una superestructura artificiosa 

que haga a un lado los hechos y conceptos esenciales de la vida económ! 

ca del país, si~o al contrario el objetivo que se pers~gue al impleme~ 

tar un adecuado procedimiento para introducir en esos hechos y conceptos 

un nuevo y poderoso aliento de racionalidad que logre hacer más fácil,­

más productivo, aás útil y más realizable el resultado del esfuerzo hu­

mano; este conjunto de normas y procedimientos que regulan la vida eco­

nómica y comercial del hombre podrá conducir de un modo recto, esto es, 

de un modo 16gico, sencillo y sin graves co.,...,.,iones, al logro de lo que 

sólo por actos de violencia y de constre~i•ientos es posible perseguir 

mientras persistan las formas primitivas de una economía individual. Es 

por esta raz6n que el Estado obligado por las exigencias de la sociedad 

ha buscado la manera de u••ientar la actividad comercial, no sólo por un 

sentimiento primario de justicia, sino que siendo la obligaci6n del Es­

tado el velar por el bienestar de la sociedad, está compremetido para -

con ella a conducirla a un iaejoramiento econ6mico indefinido. A conti-
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nuación expondremos en forma breve algunos de los principales títulos 

de Crédito que son de uso común en las transacciones comerciales que 

se llevan a cabo en el departamento de Crédito y Cobranzas de las em­

presas. 
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3.7.2. PRINCIPALES TI'IULOS DE CRKDITO. 

Para entrar _en materia y de acuerdo a la Ley General de Títulos 

y Operaciones de Crédito, empezaremos diciendo que son Títulos -

de Crédito todos los documentos necesarios para ejercitar el de­

recho literal que en ellos se consigna. Así pués tenemos los si 

guientes: 

LETRA DE CAllBIO.- Es un título de crédito que contiene la orden 

incondicional que una persona llamada girador da a otra llamada 

girado, de pagar una suma de dinero a una tercera persona llama­

da beneficiario al vencimiento y lugar determinados dentro del 

mismo. 

El artículo 76 de la Ley General de Títulos y Operaciones de Cr! 

dito seffala cuáles son los requisitos esenciales para q.e la Letra 

de Cambio sea válida y son los siguientes: 

I.- La mención de ser Letra de Cambio inserta en el texto del -

documento. 

2.- La expresión del lugar, día, mes y affo en que se suscribe. 
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3.- La orden incondicional al girado de pagar una suma determinada -

de dinero. 

4.- El nombre de la persona a la que se ordena realizar el pago (g! 

rado). 

5.- El nombre de la persona a la que ha de hacerse el pago (beneri­

ciario o tomador). 

6.- El lugar y la época de pago. 

7.~ Y por último la rirma del girador o de la persona que suscriba a 

su ruego o en au nombre (Ver rigura No. I). 

La Letra de Cambio es un t!tulo de cr6dito nominativo (porque está ex­

pedida a ravor de una persona cuyo nombre se consigna en el texto del -

docwnento), se entiende a la orden y regularmente se transmite por end~ 

so (es el medio de transmisión de los derechos contenidos en el título 

de crédito, el cual debe ser por escrito y aclarando el tipo de endoso 

de que se trate que puede ser en propiedad, al cobro o en garantía). 

Por otro lado una rigura que aparece al manejarse Letras de Cambio es la 

"aceptación" de la misma, la cual consiste en lo ·siguiente: es el acto 

por medio del cual el girado conviene o admite pagar la Letra de Cambio 
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girada a su cargo a la €echa del vencimiento; una vez que el girado 

acepta, toma el nombre de aceptante y se convierte en el principal 

obligado al pago del título. 

Los obligados de una Letra de Cambio pueden garantizar su obligación 

por cualquiera de los medios conocidos en Derecho Civil. Pero además. 

hay una garantía de naturaleza cambiaría que es el "Aval". En virtud 

del aval se gara'ltiza el todo o en parte el pago de la Letra de Cambio. 

El avalista queda obligado solidariamente con aquél cuya firma ha gara~ 

tizado. 

Ahora bien, por último cabe hacer meción del "Protesto" de la Letra de 

Cambio. que es el acto que tiene por objeto comprobar auténticamente que 

la Letra f\le presentada en tiempo y que el obligado dej6 de aceptarla o 

pagarla total o parcialmente. Podemos decir que este es un acto que se 

debe realizar en forma solemne, este significa que tiene que realizarse 

por medio de un Notario o de un Corredor Público titulado y, a falta de 

ello, por la primera autoridad política del lugar. El Protesto debe ha 

cerse en la misma Letra de Cambio o en una hoja que se le adhiera. 

PAGARE.- Es el título de crédito en el que se consigna la promesa in-­

condicional de pago de una persona llamada suscriptor, de pagar una su­

ma determinada de diner~ en la fecha y lugar previstos en el documento, 
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a favor de una persona llamada tomador o beneficiario. 

De acuerdo al artículo 170 de la Ley General de Títulos y Operaciones -

de Crédito los requisitos que el Pagaré debe contemplar son los siguie~ 

tes: 

I.- La menci6n de ser Pagaré, inserta en el texto del documento. 

2.- La promesa incondicional de pagar una suma determinada de dinero. 

3.- El nombre de la persona a la que debe de hacerse el pago. 

4.- La época y el lugar de pago. 

5.- La fecha y el lugar en que se suscriba el documento. 

6.- La firma del suscriptor o de la persona que firme a su ruego o en 

au nombre. (Ver figuara No. 2). 

A diferencia de la Letra de Cambio, en el Pagaré puede haber estipula-­

ci6n de intereses o claúsula penal. En el primer caso, el suscriptor -

se obliga a pagar intereses de acuerdo a lo que se consigne en el Títu­

lo, desde la fecha de suscripci6n al día en que se haga el pago; en el 

segundo caso, si vencido el título no se psga, el suscriptor se obliga 

a pagar detenainada cantidad en proporci6n al tiempo que transcurra para 
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el pago del -:ítulo, además de los intereses morato.rica. 

También en :ontraposición a la Letra de Cambio este título no está su­

jeto a la ~ceptación; ya que contiene la promesa directa de pago del 

suscripto~. Por lo que se refiere a la responsabilidad soli5aria de 

los endosar.-:.;-s, al aval, el protesto y a todas las demás ac:;iones cam­

biarias, se aplican al pagaré todas las disposiciones que se aplican a 

la Letra de :ambio. 

CHEQUE.- ~s ~l documento por medio del cual una persona lla~ada Libra­

dor, ordena ~~condicionalmente al Librado, que siempre es una institu-­

ción de créd~~o, el pago de una suma de dinero en favor de ~~a tercera 

persona llar..ada beneficiario. Para que se puedan expedir cheques son 

indispensables dos requisitos: 

a).- El cheq~e sólo puede ser expedido por quien tenga ~ondas disponi-­

bles en ~oder de una institución de crédito. 

b).- Que dic~a institución haya autorizado al Librador para expedir 

cheques a cargo de ella. 

Además de lo anterior el Cheque debe contener los siguientes requ! 

sitos d~ acuerdo al artículo 176 de la Ley General de Titulas y 

Operaciones de Crédito. 
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I.- La mención de ser cheque inserta en el texto del documento. 

2.- El lugar y la fecha en que se expide. 

3.- La.orden incondicional de pagar una suma determinada de dinero. 

4.- El nombre del Librado. 

5.- El lugar de pago. 

6.- La Cirma del Librador. (Ver figura No. 3). 

Otras características del ·Cheque que lo definen son las siguientes: 

El Cheque siempre será pagadero a la vista, este puede· ser nominativo o 

al portador. En el·caso de que el Cheque sea nominativo puede ser exp~ 

dido a Cavor de un tercero, del mismo Librador o del Librado, teniendo 

en cuenta que el Cheque expedido o endosado a Cavor del·L~brado no será 

negociable. 

Al igual que los dos títulos de Crédito mencionados anteribrmente el Ch~ 

que también puede ser protestado; dicho protesto deberá realizarse a más 

tardar el segundo día hábil que siga al plazo de su presentación, en la 

misma Corma que la Letra de Cambio a la vista. 
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Por otro lado, tenemos que al lado del Cheque ordinario existen diCe-­

rentes f'ormas especiales del "Chequeº: 

CHEQUE CRUZADO.- Este tipo de Cheque es el que el Librador o Tenedor 

cruzan con dos líneas paralelas trazadas en el anverso y sólo puede ser 

cobrado por una institución de crédito. El cruzamiento puede ser gene­

ral o especial; en general cuando entre las líneas paralelas no apare-­

ce el nombre de la institución que debe cobrarlo, y es especial cuando 

entre las líneas se consigna el nombre de una institución determinada. 

En el segundo caso, el Cheque sólo puede pagarse a la· institución espe­

cialmente asignada o a la que ésta endosa el Cheque para su cobro. El 

cruzamiento general puede transformarse en cruzamiento especial, anotan 

do entre las líneas el nombre de una institución de crédito, pero en e~ 

pecial no puede cambiarse en generai. 

CHBQUB PARA ABONO 11111 CUKllTA.- El Librador o el Tenedor pueden inscribir 

en el Cheque la· claúsula "para abono en cuenta" 1 a f'in de prohibir su P!!, 

go en eCectivo, este Cheque sólo puede pagarse por el Librador, abonando 

el importe del Cheque en la cuenta que lleve o abra el Tenedor. El che­

que no es negociable a partir de la inserción de la claúsula mencionada. 

ClllCQUI! ClatTXFICADO.- Recibe este nombre el Cheque en que el Librador de 

clara que existen en su poder Condos suCicientes para pagarlo. El Libr! 
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do está obligado a-hacer la certificaci6n, cuando lo solicite el Libr~ 

dor antes de hacer la emisi6n del Cheque. La certificaci6n no puede -

ser parcia1, ni extenderse en Cheques a1 portador. Este cheque no es 

negociable;. la certificación produce los mismos ef.;ctos que la acepta­

ción en la Letra de Cambio. 

La inserción en el Cheque de las palabras "acepto", "visto"• "buenoº u 

otras equivalentes, suscritas por el Librado o de la.simple firma de 

éste, equivale a una certificación. 

CHEQUE DE CAJA. - Son los Cheques que las insti'tuciones de crédito ex-­

piden a cargo de sus propias dependencias; estos Cheques pueden ser no­

minativos y no negociables y se expiden para pagar sueldos de empleados 

de la institución y toda clase de obligaciones, cuando no se quiere ha­

cer el pago en efectivo. 

CHEQUES DE VIAJEROS.- Estos Cheques son los que expiden las institucio­

nes de crédito a su propio carao y son pagaderos por su establecimiento 

principal o por las sucursales o los corresponsales que tengan en la R~ 

pública o en el extranjero. Estos Cheques son precisamente nominativos 

y el que pague el Cheque debe certificar la firma del Tomador, cotejánd2 

la con la firma de éste que aparezca certificada por el que haya puesto 

los cheques en circulaci6n. 
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Por regla general en caso -de que un Cheque sea devuelto por el banco 

por insuficiencia de fondos el Librador será responsable de resarcir 

al Tenedor los daños y perjuicios que con ello ocasione y la indemn.!:_ 

zación no será menor del 20% del valor del Cheque. 

causas de devolución del Cheque: 

I.- Fondos insuficientes según nuestros libros (art. 175). 

2.- No tiene cuenta con el banco el Librador (art. 175). 

3.- Falta de firma del Librador. 

4.- La firma del Librador no es como la que se tiene registrada en el 

banco. (art. 194). 

5.- La numeración del Cheque: 

a) No corresponde a la de loa esqueletos suministrados al Libra-

dor (art. 175). 

b) Corresponde a la de un talonario que se reportó extraviado 

(art. 194). 

6.- No es a cargo del banco donde se pretende cobrar. 

7.- Se tiene orden judicial de no pagarlo (art. 42). 

8.- Ha sido revocado y ya venció el plazo legal para su presentación 

(art. 185). 
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9.- El Librador se encuentra en estado de concurso o suspensión de p~ 

go (art. l.88). 

10. No hay continuidad en los endosos (art. 39). 

l.l.. Por haberse negociado indebidamente. 

12. Por estar mutilado. 

l.3. Por estar a.l.terado (art. 8). 

14. Por estar deteriorado. 

15. Porque no es compensable. 

Por útlimo creea:.os conveniente mencionar a la "Garantía11 como una figu­

ra que en algunos casos se requiere al estar operando con Títulos de 

Crédito¡ así pués podemos decir que la "garantía" es una obligación ac­

cesoria que en ocasiones se exigen al estar manejando aperturas de cré­

dito y mediante la cual se asegura el cumplimiento de la obligación pri~ 

cipal; dicha "garantía'' puede ser personal o real, para asegurar el cum­

plimiento de l.as obligaciones a cargo del acreditado. "La garantía per­

sonal" es la f"i.anza, en virtud de la cual una persona se obliga a pagar 

en caso de que el acreditado no lo haga. La "garantía real" puede con-­

sistir en prenda o hipotecas. que por lo regular es sobre bienes inmue­

bles y de acuerdo al monto del crédito. La garantía se entiende extendl 

da, salvo pacto en contrario. a l.as cantidades de que el acreditado haga 
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uso dentro de los límites de crédito, existiendo algunos créditos en 

cuenta corriente que no requieren de garantía cual ninguna. 

Podemos concluir en base a lo anterior que todos y cada uno de los Títu­

los de Crédito que la Ley General de Títulos y Operaciones de Crédito 

menciona, son los que hacen posible que se lleven a cabo las transaccio­

nes comerciales bajo normas de obligatoriedad para con ambas partes; Tí­

tulos que a su vez hacen posible la realización activa y fluída de las -

operaciones de crédito, teniendo como resultado un reconocimiento legal 

de derechos y obligaciones del acreditante y del acreditado que coadyuva 

al orden económico de las Sociedades Mercantiles. 
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Fecha de Vencimiento 
Lugar e Pago 

No. de Orden 

Valor en Palabras 
Valor en Cif"ras 

Lugar y f"echa de Expedi.ci6n 

i ~~. 
Bo.Por $ No. 1• 

1 A •• . Se servirá (n) usted, 's)mandar pagar 
incondicionalmente por est ---letra de cambio en 

a la orden de la cantidad de .. ~ A 

6 valor que sentará(n) usted(es) en cuen ....... aviso de· 

~ A 

' 
.... 
~ 

i 
~, 

Nombre del benef'iciario Nombre y Dirección 
del Girado. 

Firma del. Girador 1 
Firma del Girado 

( LETRA DE CAMBIO - FIGURA No. l ) 
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Fecha de Vencimiento Número de Orden 

, ... 
Vence el No. 

Importe de estt:: pagaré $ 

Importe de los intereses 
hasta su vencimiento $ 

Importe Total $ 
Por este PAGARE me (nos) oblig a cubrir incondicionalmente a la Orden de: -- -

,¡,. n sus oficinas de 
el día la cantidad 

A 
La·· suma anterior causó intereses a ra oón del ___Jr;anual a partir de esta 
f"ech" y sí no fuere cubierta a· su ven l:imiento, los causará a razón del_. -·' anual. . .. 

.... 
·~ ... 

.._Nombre del Tomador o Benefic iari i:> Lugar de Pago -Valor en Palabras 
, 

Dirección del Suscriptor 

Fecha de Expedición _ ~ Firma del Suscriptor 

...._Nombre del Suscriptor 

(PAGARE - FIGURA No. 2 ) 
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Nombre del BeneCiciario 

Nombre del Librado 
Importe en CiCras 

~~ 
Sociedad Nacional de Crlódlto 

.. 

México, D.F. 
Fecha 

~ .. $ . .. -
Páguese por este cheque a la orden de Moneda Nacional 

~~ 

~ .. . ~ 
No. de Cuenta No. de Cheque, 

. . • . 
: 

. .1 
Importe 'en Letr:ae 

' 

Nombi'e Librador -· .... ~~ ~":!'. Librador 

( CHEQUE - FIGURA No. 3 ) 
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IV.- llODELO INTEGRAL DE CREDITO Y COBRANZA EN LA INDUSTRIA QUillICA. 

4.I. INTRODUCCIOfl. 

A través del presente capítulo mostraremos un mcd~lo integral 

del Departamento de Crédito y Cobranzas en la Ind·..istria Quím!_ 

ca, con 1a finalidad de determinar los procedimi~~~os ideales 

que se deben seguir en la consecución de todas y ~ada una de 

las actividades a desarrollar en el Departamento. Entendien­

do por modelo un Diseño Ideal que muestra y repr~aenta las -

!unciones y operaciones a seguir, logrando así la ~ptimización 

de los recursos y la consecución exitosa de los objetivos. 

Ahora bien, decimos que es Integral porque reune y conjuga t~ 

dos y cada uno de los elementos que intervienen er. ~l desarr~ 

llo de las actividades del Departamento de Crédito y Cobran-­

zas; así como tan1bién, como ya lo hemos mencionado anterior-­

mente, contemplamos la integración que existe entre el Depar­

tamento ~e Crédito y Cobranza con los demás departfu~entos que 

Corman la organización. 

Dado que el giro de la empresa, sobre la cual basa.::-.os nuestro 

estudio, es de índole productivo, es importante hac~r notar 
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que el tratamiento que se da a las cuentas por cobrar es diCerente al 

que se le da a éstas en otras empresas del giro comercial o de servicios, 

en términos generales podemos decir que lo que marca la diCerencia es el 

tipo de producto y/o servicio que oCrecen unas y otras. A continuación -

detallaremos el análisis del Modelo Integral de Crédito y Cobranzas pro-­

puesto. 
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4.2. ORGANXZACION DEL DEPARTAIQ!Nro DE CREDITO Y COBRANZAS. 

En este punto daremos 8 conocer cuáles son las funciones J respons~ 

bilidades en todos y cada uno de los diferentes niveles del depart~ 

mento, mostrándose en primer lugar los diferentes niveles de respo~ 

sabilidad, así como las funciones que en materia de Cré~~~o y Co--­

branzas desempeñan todas las personas involucradas en d~=~a área a~ 

ministrativa. 

4.2.I. ORGAIU:GllAllA DEL DEPARTAJIENro DE CREDITO Y COBRANZAS DE LA 

INDOSTRIA QllillICA. 

La función de Crédito y Cobranzas, está.coordinada y dirig! 

da por un Gerente del departamento de dicha área, ~: cual se 

encarga de fijar los objetivos y dictar las políti=as a se­

guir por los diferentes puestos que integran al d~~a~tamen­

to de Crédito y Cobranzas. 

Existe una relación de autoridad lineal con la ~~so~eria, -

que es a la que reporta directamente el Gerente de ~rédito 

y Cobranzas, quien ejerce una autoridad funciona: sobre to­

das las áreas de Crédito y Cobranzas del Departar..ento, vig! 

lando que sean desarrolladas las funciones por las personas 
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adecuadas y sobre todo vigilar que se apeguen a las normas de operación, 

para lograr obtener la optimización de los recursos y con esto alcanzar 

los resultados esperados. 

A continuación se presenta el organigrama del departamento. 
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4.2.2. l"UNCIONES Y RESPONSABILIDADES DEL PERSONAL DE CREDITO Y COBRAKZAS. 

Una vez determinada la organización que presente el Departamento -

de Crédito y Cobranzas, en el organigrama anterior. a continuación 

describiremos las funciones que se deben desempeñar en dichos pue! 

tos: 

GERENTE DE CREDITO Y COBRANZAS: 

Este se encargará de: 

a).- Coordinar y supervisar que todas las funciones que se desem­

peñen en el departamento vayan encaminadas positivamente, es 

to es, organizar, distribuir y dirigir el trabajo. 

b).- Intervenir en la elaboración del presupuesto mensual de co-­

branza, auxiliándose para ello del subgerente del departar.le~ 

to. el cual debe de hacerse lo más exacto posible para una -

adecuada toma de decisiones. 

e).- Mensualmente presentará un resumen de los objetivos que se 

cumplieron en el departamento, tales como: 

Variaciones del presupuesto mensual, explicando a que se 

debe cada una de ellas. 
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Informar sobre la rotación de la cartera y·e1 período de su rec~ 

peración, e1 cual deberá hacerse mensualmente también, para po-­

der apreciar si ha mejorado en comparación con el mes anterior. 

d).- Determinar nuevos planes o resoluciones a los problemas del dep"!: 

tamento, como ejemplo podemos mencionar los siguientes: 

- Visitar a los clientes foráneos, programando los viajes que fu~ 

ran necesarios. 

- Mantener una relación más estrecha con todos los clientes. 

Aumentar la labor con los clientes, convenciéndolos de su pago 

oportuno. 

e).- Responsabilizarse de las políticas de Crédito y Cobranzas. 

f).- Hacerse responsable de la coordinación del departamento con otros 

departamentos (ventas, contraloria, sistemas, etc.). 

g).- Autorización de la elaboración de las ·notas de crédito o cargo que 

sea necesario que se generen en el departamento. 

h).- Capacitar al personal del departamento para que realice mejor sus 

funciones. 

i).- Autorización y determinación de los descuentos por pronto pago. 
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j).- Reportar al jefe inmediato superior los resultados del departame~ 

to; as! como los cambios en la organización que se realicen. 

SUBGERENTE DE CREDI.TO Y COBRAMZAS. 

Dentro de sus funciones tenemos: 

a).- Auxilia al Gerente en todas las funciones. 

b).- Sustituye al Gerente en todo lo necesario. 

c).- Atiende el trabajo diario del departamento; y sólo casos excepci~ 

nales los turna al gerente. 

d).- Visitar a los clientes locales y foráneos cuando sea necesario. 

e).- Autoriza 1os pedidos que se realizan. 

Siendo sus funciones las siguientes: 

a).- Coordina y distribuye el trabajo administrativo. 

b).- Supervisa el trabajo administrativo de sus subordinados. 

c).- Es responsable de las conciliaciones del subsistana de clientes con 

el sistema de contabilidad en general. 
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d).- Es responsable de la información mensual a la gerencia, en cuanto 

a la situación que guardan los clientes. 

e).- Puede llegar a sustituir al Gerente y Subgerente en ausencia de 

éstos. 

SUPERVISOR OPERATIVO. 

Sus funciones son: 

a).- Es responsable de la revisión oportuna de las facturas por parte 

de los cobradores. 

b).- Es responsable del cobro oportuno de los conl:ratrecibos por parte 

de los cobradores. 

c).- Es responsable de la entrega oportuna de la cobranza a la caja. 

d).- Es responsable del estado mecánico de las unidades a cargo de los 

cobradores. 

e).- Es responsable de los rendimientos de los automóviles. 

f).- Se encarga de determinar las rutas a recorrer por cada uno de los 

cobradores. 

g).- Es responsable de los fondos fijos para el gasto de automóviles. 
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GESTOR DE COBRANZA PORANEA. 

Sus funciones son las siguientes: 

a).- Controla y gestiona directa y telefónicamente la cobranza de los 

clientes foráneos de los diferentes productos que se manejan en 

la Compaf'lía. 

b).- Es responsable de la codificación y lotificación de la cobranza 

foránea. 

JalCARGADO DE COBRANZA GOBIERNO. 

Este llevará las cuentas de los clientes más importantes de la empresa; 

es decir, aquellos que su volumen de compras sean de los más elevados o 

bien que requieran de un trato especial por problemas que suelen susci­

tarse en el trámite de cobro entre los cuales tenemos a los siguientes: 

a).- Es responsable de la presentación a ~evisión y cobro de las fact~ 

ras de: 

Petróleos Mexicanos (PEMEX) 

Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS) 

Departamento del Distrito Federal (Dl:F) 

b).- Controla los saldos de pedidos de productos surtidos cotejándolo 

contra lo facturado. 
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c).- Conci1ia estados de cuenta de sus c1ientes con 1os contrarrecibos. 

CAJERO DE ooctMElftOS. 

Entre sus funciones tenemos las siguientes: 

a).- Es responsab1e de 1a custodia de todos 1os documentos cobrab1es de 

1a Compañía. 

b),- Es responsab1e de 1a facturación que es entregada por parte de1 

departamento de contabi1idad. 

c).- Debe checar que 1os precios facturados de cada producto sean los 

vigentes a la fecha determinada, 

d).- Es responsab1e de 1a progr-arnación de 1as facturas que se deben 

presentar a revisi6n a 1os c1ientes. 

e).- Es responsab1e de 1a programación de 1oa contrarrecibos para que 

eatoa sa1gan e1 día sefta1ado para su cobro. 

f).- Ea responsab1e de 1a entreaa de 1a cobranza diaria a 1os cobrado­

res. 

g).- Es responsab1e de recibir 1os contrarreciboa y las facturas devue! 

taa por parte de 1oe c1ientes a través de los cobradores; por haber 

existido a1&ún proble.. para su cobro. 
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h).- Es responsable de recibir y checar todos los cheques de la cobra~ 

za diaria. 

i).- Es encargado de llevar a cabo el registro de la cobranza diaria, 

comparando lo rea1 contra lo presupuestado y determinando el por­

centaje de la cobranza diaria de acuerdo al pronóstico estableci­

do. 

j).- Gestiona la cobranza telefónicamente a clientes locales. 

ANALISTA DE CRBDUO Y COBRAJIZA. 

Como suele suceder en las empresas que cuentan con un número de clientes 

muy elevado y un volumen de operaciones muy extenso llegan a suscitarse 

diferencias en los pagos de los clientes, siendo estos por varias razo­

nes, por ejemplo, por descuentos no aplicados, por devoluciones de pro­

ducto no consideradas. por malas aplicaciones de los pagos recibidos, -

por cambio de precios de los productos y que no les lleg6 el aviso de -

cambio de precio al cliente oportunamente. Es en estos casos en donde 

se hace necesaria la intervención del análisis de crédito; ya que por 

lo general todo el personal del departamento de crédito y cobranzas su~ 

le ser de caracteriaticaa activas, no teniendo tiempo suficiente para 

poder resolver todos loa problemas que existen en las diferencias.de 

loa saldos que tenga cada cliente. 



142 

AUXILIAR DE CREDI'IO Y COBRANZAS. 

Sus funciones principales son: 

a).- Captura en la terminal de la computadora, que existe en el depar-­

tamento, todos los movimientos que afecta a los clientes diariamen 

te. 

b).- Elaboración de solicitudes de notas de crédito y débito, solicita­

das por el departamento. 

c).- Es responsable del control de los listados emitidos por la compu-­

tadora. 

d).- Lleva el registro de la actualización de los catálogos de clientes. 

f);- Ea responsable de alimentar nuevos clientes a la computadora. 

g).- Ea responsable del envio de estados de cuenta por clientes cada 

vez que estos lo requieran. 

COBJIADORl!S. 

En t~rminos generales podemos decir que sus funciones son: 

a).- Presentar a revisión las facturas. 

b).- Cobrar loa contrarrecibos correspondientes. 
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En este punto cabe hacer la aclaración de que los cobradores no deben 

concretar su función a ser simples recoge-cheques, sino que al presenta~ 

se con los clientes a recoger el pago del importe de las facturas y al 

no obtener dicho pago, deben investigar el por qué no salió el pago co-­

rrespondiente: con lo cual contribuirán a obtener una mayor fluidez en -

las aclaraciones que se tengan que realizar posteriormente en el depart~ 

mento. 

De la actitud persuasiva que estos muestren al presentarse a cobro depe,!; 

derá el éxito o fracaso de su labor de cobranza. Y junto con ello logr~ 

rán tener un reconocimiento por el interés que ponen al realizar su tra­

bajo. 

SECRETARIAS. 

Están bajo su responsabilidad las siguientes funciones: 

Ellas elaborarán todo el trabajo que se requiera en relación a mecanogr~ 

fía, tales como: Memoranda. cartas, informes, avisos de créditos, rela-­

ciones de cobranza, etc. Además de las funciones propias secretariales 

tales como son: 

s).- Concertar citas con los clientes. 

b).- Concertar llamadas telefónicas. 

c).- O~ganizar el archivo general de los clientes. 

d).- Actualización de los archivos, etc. 
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En base a todo lo anteriormente expuesto, podemos concluir que de llevB!: 

se a cabo todas y cada una de las funciones asignadas a cada uno de los 

titulares que integran el departamento de Crédito y Cobranzas, se redun­

dará en un mejor desarrollo de las actividades llegándose a alcanzar los 

objetivos propuestos; ya que así· se tendrán plenamente identificadas las 

áreas de responsabilidad que le corresponden a cada uno de los integran­

tes del departamento. Es de suma importancia hacer hicapié en el hecho 

de que los supervisores ejerz?..~ un mayor control sobre las actividades -

asignadas a cada uno de los subord~nados, para que las acciones que se 

tomen sean __ de índole preventivo y no de índole correctivo, -las que sin -

duda alguna requieren de un mayor costo en tiempo y dinero y resulta in­

costeable para la empresa, sin embargo, creemos conveniente el aclarar -

que dicho control se realiza de tal forma, que no llegue a hacer sentir 

a las personas que no son dignas de conCianza, sino que se debe manejar 

la situación de tal manera que se logre la participación conjunta de c~ 

da uno de los integrantes del departamento, haciéndoles sentir que son -

parte muy importante del departamento, y que de ellos dependerá el éxito 

de las operaciones que se realicen. 
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4.2.3. PERFIL Y CARACTERJ:STICAS DEL PERSONAL DE CREDI'l'O Y COBRAMZAS. 

Para poder determinar las características id6neas del personal 

de1 depar.:ar.,ento de Crédito y Cobranzas, se debe hacer notar, -

que el ind~viduo que sea elegido para ocupar un puesto, debe 

ser una persona con conocimientos lo suficientemente amplios co 

mo para -:¡i,;e pueda llegar a comprende~ el significado de la mi-­

sión a ca.!"go de cada una de las personas, así como la importan­

cia que t~~~e el buen desempeño de sus actividades y de la ere~ 

tividad que este mismo pueda aportar para el beneficio del de-.,. 

partamento y de la empresa en general. 

A continuación describiremos algunas de las características ge­

nerales que 1eben reunir las personas adecuadas al departamento 

de Crédito y Cobranzas. 

a) Personalidad 

b) Don de ~ntes 

e) Con Sen~ido de Responsabilidad 

d) Honradez 

e) Con C:-:!. '":'!ria 

r) Facilidad para las Relaciones 

g) Con Exp~riencia 



h) Conocedor de su empresa y del mercado en el cual se desenvuelve. 

i) Agresividad 

j) Disponibilidad para Viajar. 

a) Personalidad.- Esta se mide en función a la imagen que cada hombre 

tiene de sí mismo. Un individuo que tiene una imagen de sí mismo 

de éxito, no puede destruirse frente a una situación adversa, no pu~ 

de aceptar fracasar, porque luchará toda su vida por alcanzar lo que 

se propone. Por lo cual una persona que siempre ha mantenido una 

imagen alta de sí mismo ante los demás, debe de cuidar su figura, su 

ropa, sus pertenencias, su lenguaje, su conducta, sus relaciones con 

1os demás, etc. 

En términos generales podemos decir, ·que la imagen· de sí mismo va en 

favor o en contra del hombre. Y la personalidad es algo que el hom­

bre puede darse así mismo, si así lo desea. 

b) Dan de Gentes.- Dentro del departamento de Crédito y Cobranzas, una 

gran parte del trabajo radica en tratar con un gran número de perso­

nas de muy variados carácterea; por lo cual las personas que integr.r1 

el departamento están obligadas a dispensar un trato no sólo fino y 

educado para con los demás, sino que deben tener también un carácter 

que les permita tener o ejercer un control de si mismos, durante to-



147 

da su jornada de trabajo, a fin' de evitar que tanto los demás comp~ 

fteros como los deudores de la empresa se vean afectados por su ca-­

rácter temperamental. En la actualidad reviste una gran importan-­

cia el carácter accesible de las personas de Crédito y Cobranzas; 

ya que de no ser, y mantener un comportamiento negativo, con un 

cliente, éste puede llegarse a convertir en un deudor moroso; lo 

cual resulta perjudicial para la empresa. 

c) Con Sentido de Responsabilidad.- Nos referimos al sentido de respo~ 

sabilidad, en cuanto al ámbito de competencia que cubre el departa-­

mento de Crédito y Cobranzas, en otras palabras, esto significa, que 

en éste departamento descansa la estabilidad financiera de toda la 

empresa; ya que están en juego los recursos financieros de ésta y 

un proceder a la ligera, puede poner en peligro dicha estabilidad. 

Es por ello que la función del otoraamiento de crédito debe recaer 

sobre una persona lo suficientemente responsable y con los conoci--­

mientos suficientes para no llegar a tomar decisiones erróneas y del 

mismo modo. se puede delegar en él, tanto la función de otorgar cré­

dito, dentro de cierto limite, como la recuperación de la cartera. 

d) Honradez.- Es precisamente en el departamento de Crédito y Cobranza 

en donde debe tener un alto sentido de honradez, ya que en este de-­

partamento se manejan los recursos financieros de ·la empresa. 
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Ahora bien, por otro lado cabe aclarar que no es su€iciente el re-­

quisi to de ser honrado, sino que también debe contarse con una 

bien definida conciencia de la honradez; esto significa en el pri-­

mer caso, la persona puede ser honrada hasta el momento en que ten­

ga la oportunidad de ser deshonesta, pero en cuanto ésta se presen­

ta deja de serlo. En cambio si se tuviera conciencia de honradez, 

esto significaría que por tratarse de dinero ajeno, ni siquiera 

surge en el individuo la tentación de tomar lo que no le es propio; 

esto significa que el sujeto no tiene luchas interiores porque nada 

hay en él que lo tiente a tomar algo que sabe que es propiedad de -

la empresa. 

e) Con Criterio.- Es· de suma importancia que el personal responsable 

del área de Crédito y Cobranza de las empresas sean personas de cri­

terio, esto significa que sean de mente abierta y positiva; dejando 

fuera la posición rígida en cuanto a las políticas establecidas en 

la empresa, esto quiere decir que, debe existir flexibilidad en 

cuanto a las políticas de tal manera que se puedan adaptar a las 

muy variadas situaciones que se presenten. Del mismo modo el pers!:! 

nal de Crédito y Cobranzas, y principalmente aquellos de donde ema­

nan las decisiones más importantes del departamento, deben tener la 

mente abierta y aceptar los puntos de vista de los demás que en mu­

chas ocasiones suelen ser sanas y acertadas, lo cual redundará en 

beneficio para la propia empresa. 
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En muchas ocasiones las di.ficultades que surjen en el departamento 

de Ventas y el departamento de Crédito y Cobranzas obedece en gran 

parte al proceder absurdo de las personas encargadas de ambos, y 

también por esta razón y con cierta frecuencia los Gerentes Gener~ 

les sa inclinan favoreciendo a Ventas dándole la razón, eri vista de 

que suele faltar el creterio en los titulares de Crédito y Cobran--

zas. 

Debido a tales circunstancias resulta un tanto difícil llevar a ca­

bo la función dentro del departamento de Crédito y Cobranzas; ya 

que en algunas ocasiones se requiere de flexibilidad y en otros ca­

sos de rigidez en las decisiones que se tomen. De ahí que siempre 

se deberá de actuar con el criterio suficiente para lograr armonia 

dentro de los departamentos que integran a la empresa. 

f) Facilidad para 1as Relaciones.- Es de suma importancia que el per­

sonal Ce Crédito y Cobranzas tenga muy en cuenta este aspecto; ya -

que es sin duda el departamento con mayor contacto con personas de 

la ~~~r~sa, asi como ajenas a la misma, de las buenas o malas rela­

ciones ~ue tengan con ambas dependerá el buen o mal funcionamiento 

de las actividades a desarrollar por el departamento. En otras pa­

labras es~o significa·que se debe de tener tacto y suficiente pacie~ 

cia co~o para poder actuar con criterio y poder mantener buenas rel~ 
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cienes que conduzcan a la satisCacción de los objetivos propuestos 

del departamento. Podemos clasiCicar a las relaciones dentro de -­

dos marcos: Internos y Externos. 

Internas: 

r.- Con la Dirección o la Ger.encia General 

2.- Con los colaboradores inmediatos 

3.- Con la Gerencia de Ventas 

4.- Con la Gerencia de Embarques 

s.- Con Contabilidad o Contraloria 

6.- Con el Departamento de Sistemas y 

7.- Con el Departamento de Producción. 

I.- Con los Clientes 

2.- Con los Bancos 

3.- Con las Aaencias o Personas Investiaadoras de Crédito. 

4.- Con las Ca§maras de Comercio e Industria. 

s.- Con Abogados y Contadores 

6.- Con las C1l9as de Bolsa o Bolsas de Val.ores 
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7.- Con los Competidores 

8.- Con las Asociaciones ProCesionales 

9.- Con el .Gobierno 

g) Con Experiencia.- Este es otro aspecto que al igual que el llf'terior, 

reviste una gran importancia; ya que de la experiencia que tenga el 

personal de Crédito y Cobranzas en el desarrollo de sus funciones es 

pecíficas dependerá el éxito o fracaso de las mismas. 

Ahora bien, podemos decir que realmente la experiencia se obtiene m~ 

diante la práctica diaria, con la respectiva actualización de conoc_!. 

mientas a través de la lectura de libros, con la asistencia a semin~ 

rios y/o cursos que se impartan, ya sea fuera o dentro de la empresa. 

Sin embargo no se debe olvidar que una de las mejores Cormas de ad-­

quirir experiencia es a través de la autocrítica del trabajo realiza 

do, para que analizando los resultados del trabajo, lo. que se hizo -

bien se siga haciendo igual o se vaya mejorando y lo que se hizo mal 

se corrija para que no se vuelva a repetir. De ahí que siempre es -

necesario que el personal sea de mente abierta y de amplio criterio 

para aceptar las opiniones o suaerencias que se lea den. 

h) Conocedor de au a.preaa y de1 llercado en e1 cua1 ee desenvuelve. 

Dado que el departamento de Crédito y Cobranzas en muchas ocasiones 
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se ve en la necesidad de proporcionar inCormaci6n a los clientes cua.!! 

do estos la requieren, es necesario que el personal del departamento 

tenga los conocimientos suficientes de la empresa en la cual presta -

sus serviciOs y mientras mayor sea la información que f?l pueda propo!: 

cionar ayudará a dar una buena imagen de la empresa, provocando así -

en los clientes una msyor seguridad en cuanto a la estabilidad de la 

empresa, con la cual esta ligado por lazos mercantiles. 

Por otro lado, es necesario tal conocimient'o de la empresa por parte 

del personal de Crédito y Cobranzas para poder estar capacitado y 

orientar en la resolución de problemas que se puedan llegar a tener 

con el personal de otros departamentos. 

En cuanto al conocimiento del mercado consideramos sinº duda alguna, 

que es uno de los aspectos sobre los cuales se debe tener el mayor 

conocimiento posible; ya que en 18 medida en que se conozca su com­

portamiento serán más o menos acertadas las decisiones que se tomen 

en el departamento. Sin embargo, cabe hacer la aclaración que dicho 

conocimiento del mercado tendrá que abarcar no sólo la si·tuación que 

guarde en el presente sino que también se debe tener una visión ha-­

cia el Cuturo, pués como es sabido las condiciones que se presentan 

en la Economía Nacional e Internacional varían continuamente y con 

ello la aituaci6n que guarda el mercado. 
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i) Agresividad o Audacia.- Se debe entender por agresividad a la ca­

pacidad que deben poseer las personas del departamento de Crédito y 

Cobranzas, para poder confrontar 1os problemas que trae consigo el 

otorgamiento de Crédito cuando se contraponen factores qu~ hacen d! 

fícl tal decisión y sobre todo audacia para poder recuperar los cr~ 

ditas otorgados y realizar las investigaciones para obtener inform~ 

ción acerca de la situación que guarda un prospecto de cli~nte y 

así de esta manera poder decidir de una forma más acertada y objeti 

va sobre la conveniencia de otorgar o no un crédito. 

j) Disponibilidad para Viajar.- En el departamento de Crédito y Cobra~ 

zas, dado la actividad que en el se desarrolla existe la necesidad -

imperiosa de que las personas que laboran en él tengan disponibili-­

dad de viajar en cualquier momento en que se les requiera, por ejem­

plo, en vista de que existen clientes que se encuentran ubicados en 

el interior de la República, en muchas ocasiones no es suric~~nte 

una llamada telefónica )ara poder resolver una situación apremiante, 

sino que es preciso visitar personalmente al cliente en cues~ión, d! 

cha situación puede ser el retraso en sus pagos, la implantación de 

un nuevo sistema de cobro o el tener que ir a resolver un j~icio le­

aal, etc. 

Ahora bien, además de las características anteriormente mencionadas, 

y que aon las que deCinen el perfil de cada individuo, se deberá to-
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mar en cuenta que existen además otras cualidades que deben poseer 

las personas que ocupan los diferentes puestos en el departamento de 

Crédito y Cobranzas, principalmente deben contar con dichas cualida­

des aquellas personas que ocupenpuestos ejecutivos dentro del depar­

tamento; algunas de esas cualidades son las siguientes: 

Ser ordenado 

Ser limpio, tanto en lo que realiza, como en lo que le roedea y -

en toda la información generada en el departamento. 

Ser una persona arreglada y pulcra. 

Ser puntual en el cumplimiento de sus compromisos. 

Debe hablar fluido y selecto. 

Debe tener ademanes naturales, esto es, sin refinamientos exage­

rados, ni actitudes toscas. 

Y sobre todo debe contar con una gran estabilidad emocional, para 

poder soportar el trabajo bajo presión. 

Todas y cada una de las cualidades mencionadas, revisten una gran impor­

tancia, tanto para el desarrollo profesional de los individuos como para 

el desarrollo del departamento al cual pertenece. Sin embargo, debemos 

tener en cuenta que aún cuando parecen ser aspectos de fácil realización 

por parte de los individuos no todos son capaces de lograrlos, principal­

mente en lo que se refiere a la estabilidad emocional. 
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Haciendo reCerencia a la estabilidad enocicnal podemos decir que, en bu~ 

na medida ésta se logra cuando el individuo se desarrolla en un medio -

ambiente estable, el cual abarca desde su hogar hasta los núcleos soci~ 

les que frecuenta. Tanto el ejecutivo como los empleados de cada uno -

de los puestos del departamento, que constantemente vivan en conflicto 

en su hogar terminan siendo improductivos; ya que esta clase de situa-­

ciones terminan por nulificarlos, puesto que resulta ser lo que más af~ 

ta la estabilidad emocional del ser humano. Y en vista de que en el deP"':!: 

tamento de Crédito y Cobranzas se suelen manejar situaciones difíciles 

con los clientes, el personal empleado en esta área de la empresa debe 

reunir esta cualidad tan importante, para que en el momento en que se le 

presente una situaci6n difícil en lugar de agravar la pueda resolver con 

Corme a los intereses de la empresa. 

La estabilidad emocional es importante en los ejecutivos del departamen­

to; ya que ellos son la cabeza del mismo y si no proceden adecuadamente 

y agreden además a su personal, se crea en el departamento una situación 

tensa y desagradable, lo cual trasciende tanto dentro como fuera de la -

empresa. La buena imagen que el departamento pueda dejar a los clientes 

dependerá del trato que a estos se les ofrezca, siendo ésta también una 

forma de vender, lo que s6lo podr& ser posible cuando el personal del d~ 

partamento actue con madurez. 
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Como conclusión podemos decir que al reclutar y seleccionar al personal 

que ocupará un puesto en el departamento de Crédito y Cobranzas, se de­

be tener en cuenta que el perfil de la persona se apegue en el mayor 

grado posible a las características y cualidades antes mencionadas; ya 

que al contar con un personal idóneo se puede lograr un mayor grado de 

productividad y el departamento podrá cumplir eficazmente los objetivos. 
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4.2.4. KSTABLECillIENTO DE UNA POLITICA DE CREDITO. 

Es de suma importancia para la empresa, el tener en cuenta que 

de un adecuado establecimiento de las políticas dependerá el -­

éxito que se pueda tener en el desarrollo de las funciones, que 

son llevadas a cabo por cada integrante del departamento de Cré 

dita y Cobranzas. Para lograr tal propósito, las políticas de­

ben cantar con algunas características, que las hagan ser verd~ 

deras guías de acción¡ dichas características se mencionarán a 

continuación. 

Como primer punto, es conveniente el mencionar que se entiende 

por una política y así tenemos que: 

Una política se puede definir como una regla que norma la actua 

ción de los individuos y que acatándola debidamente es el medio 

por el cual se puede lograr un ~in propuesto. Decimos que nor­

ma 1a actuación o conducta del personal de esta área, en razón 

de que establecen la Corma en que debe procederse en términos -

aenerales y en algunos casos en forma específica. 

Desde nuestro punto de vista, consideramos que toda empresa que 

efectue ventas a crédito, deberá mantener actualizadas sus polf 
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ticas, con la finalidad de que todas las decisiones que se tomen en e~ 

departamento sigan un patrón constante y así mismo consistente. 

Por otro lado, además de la actualización de las po1íticas, es recomen­

dable que éstas sean elaboradas por escrito, debiendo así mismo, ser -

establecidas en toda la empresa, de acuerdo a los objetivos de cada de­

partamento; ya que de no ser así pueden ser expresadas con vaguedad o 

bien, se prestan a interpretaciones arbitrarias y además pueden quedar 

sujetas a cmbios graduales que pueden pasar inadvertidos hasta llegar -

a cambiar su significado totalmente. Por el contrario al estar escri-­

tas se pueden realizar las modificaciones que se consideren convenientes, 

al conocerse cuando resultan inadecuadas en determinadas situaciones o 

bien cuando estas resultan obsoletas por el transcurso del tiempo. Lo 

mismo pueden ser redactadas en una hoja que en un manUal, generalmente 

se utiliza un manual de políticas cuando la empresa resulta ser de gran 

magnitud, como es el caso de la empresa "Industria Química, S.A. de C.V." 

cuyo volumen de operaciones es bastante considerable. 

Por último debemos hacer mención, que las políticas no deben ser rígidas; 

ya que en muchas ocasiones deberán tener cierta ~lexibilidad, de acuerdo 

a las situaciones que se presenten y en base a la experiencia y el crit~ 

rio de los ejecutivos del departamento. Es precisamente en el departa­

mento de Crédito y Cobranzas en donde, debido a la naturaleza de sus op~ 
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raciones y a las decisiones involucradas en el mismo, se debe prestar -

mayor atención a esta característica de las políticas. 

Ahora bien, al llevarse a cabo el establecimiento de las políticas de 

Crédito y Cobranzas se pretende el alcance de algunos objetivos, entre 

los cuales tenemos: 

Se establecen las políticas de crédito y con el propósito de que la 

actuación del personal del departamento y la forma de realizar las -

actividades no quede al capricho del titular del departamento de Cr~ 

dito y Cobranzas o bien de otros ejecutivos de la empresa y a su vez 

con la intención de que a través de éstas se cumpla en c~da caso con 

los presupuestos básicos establecidos en el departamento. 

Otro objetivo que se pretende alcanzar .por medio de las políticas -

es que, se les puede concebir como un elemento de consulta para los 

casos de duda, as! como también para verificar si se han cumplido 

con todos los requisitos establecidos para llevar a cabo cualquier -

operación dentro del departamento, evitando as! los malos hábitos 

que por rutina, en muchas ocasiones se suelen presentar, o bien se -

llegan a omitir algunos puntos que conducen a correr algunos riesgos 

innecesarios. 

El propósito de establecer las políticas de crédito por escrito, es 

que de esta manera pueden ser utilizadas para entrenar a personal -
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de nuevo ingreso; ya que de no haber nada escrito sobre la materia, 

que le permita al nuevo integrante del departamento conocer la for­

ma en como opera éste, el tiempo que se requerirá para que el iriQi­

viduo sea plenamente productivo se prolongaré. 

FACTORES QUE SE DEBEN TENER EN CUENTA AL ELABORAR PoLIT:ICAS DE CREDITO. 

Dado que las empresas están en constante interrelación con su medio, 

existe un conjunto de !"actores internos y externos de' la .. mism.8: qu~ ha~ 

que tener en cuenta al elaborar una política. Por lo que las políticas 

c!e crédito no pueden ser elaboradas al margen de lo que hace en otros -de 

partamentos de la empresa. De ahí que se debe tener en cuenta al elabo-

rarlas lo siguiente: 

I.- Los objetivos que se pretendan conseguir con su implantación. 

2.- Deberá haber una adecuada coordinación de las políticas de crédito 

con las de los demás departamentos de la empresa, con 1a finalidad 

de que no lleguen a existir contradicciones o algunas lagunas que 

impidan su interrelación o concordancia. 

3.- Es necesario que las po1!ticas de la empresa estén de acuerdo con 

.las prácticas y costumbres de crédito que se siguen en su mismo r~ 

mo industrial o comercial dentro de la región en que se desenvuel-

ven. 
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4.- Deben tenerse en cuenta las características del sistema de opera­

ción de la empresa; ya que no es lo m~smo una empresa que vende al 

mayoreo a aquella que es sólo detallista; por lo que las situacio­

nes varían de empresa a empresa. 

5.- Se debe tener en cuenta el margen de utilidad con que opera la e~ 

presa, pero no considerarlo de manera global sino por tipos de 

productos. Por eje~plo en el caso de artículos en los cuales el 

margen de utilidad es reducido, no convendrá dar un plazo largo de 

pago¡ sin embargo, en aquellos productos cuyo margen de utilidad -

es elevado el tratamiento es totalmente diferente. 

6.- Por último es de suma importancia considerar la clase de deudor 

con que opera la empresa. Por lo cual se debe tener presente el 

proceder general de los deudores, así como el lugar y la región 

donde se encuentra establecida la empresa; dado que podemos encon­

trar que algunos deudores son cumplidos y otros no, haciendo la r~ 

cuperación de la cartera más difícil. 

¿QUID DEBE ESTABLECER LAS POLITICAS DE CREDITO? 

Como primer punto mencionaremos quien o quienes son los responsables del 

•,;tablecimiento de una política de crédito en las industrias, como es el 
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caso de la ''Industria Química, S.A. de c.v.••. Después de conocer las 

respuestas obtenidas a este respecto por varios ejecutivos de Crédito y 

Cobranzas de diferentes empresas. 

Como ya con anterioridad hemos mencionado, el Departamento de Crédito 

no se encuentra aislado de los demás departamentos de la empresa, el 

ejecutivo de Crédito lleva a cabo sus :funciones en coordinación con las 

demás áreas de la empresa; ya que todo lo que realiza tiene un impacto 

directo y poderoso sobre ventas y administración de efectivo. Sus acci~ 

nes en relación con estos dos departame.ntos son elementos clave que a:fe~ 

tan enormemente las demás funciones de la empresa. 

La respuesta a la pregunta de quién debe fijar la política de crédito, 

después de la información recabada, es sin duda alguna el Gerente de 

Crédito en coordinación con el Gerente General, el Gerente de Ventas y 

el Tesorero bajo el cual está la custodia de la administración financi~ 

ra de la empresa. Esto debe ser así debido a que la política de crédi­

to debe estar encaminada a apoyar los objetivos empresariales, los cua­

les solamente pueden ser fijados po~ el Director o Gerente General. 

Una vez Cijados esos objetivos empresariales, el Gerente General, el 

Gerente de Crédito, el Gerente de Ventas y el Tesorero, deben trazar 

una política de administración crediticia que complemente y apoye los 

objetivos generales de la empresa. 
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Dichos objetivos generales que se han de tener en cuenta al establecer 

políticas de crédito, siendo además propios de la función esencial del 

crédito, son 1os siguientes: 

I.- Obtener, mediante las ventas a "Crédito", el máximo de ventas pos_!, 

ble". 

2.- Alcanzar dicho objetivo con "la menor pérdida posible". 

3.- Conseguir ambos :!"ir.es, ºal menor costo posible". 

Lo anterior resulta conveniente porque siendo la política de crédito una 

decisión que viene de tan altos niveles el Departamento de Ventas en PI>!: 

ticular, y todos los de~ts departamentos se verán obligados a cooperar. 

Una declaración de política de jerarquía superior evita, desde un princi 

pio, los irritantes conf"l.ictos que a menudo surgen entre los Departamen­

tos de Ventas y Crédito. Siendo la política de Crédito bastante clara, 

el Departamento de Ventas no tendrá porque inmiscuirse demasiado en las 

decisiones de crédito y abarcar lo máximo a cualquier riesgo. Por otro 

lado podemos decir que la política de crédito no debe estar encaminada -

a buscar la eliminación ~otal del riesgo a expensas de las Ventas; sino 

que siempre debe procurarse que exista la comunicación y colaboración e~ 

tre ambos departamentos (=rédito y Ventas), para que estos cumplan con -

los objetivos generales de la empresa. 
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No basta, solamente con tener en cuenta lo anterior, sino que la Geren­

cia General de la empresa debe ser la primera que ponga el ejemplo, re~ 

petando las políticas de Crédito y Cobranzas y apoyando al Gerente del 

mismo, cuando alguien quiera violar las disposiciones crediticias esta­

blecidas. Siendo que en muchas ocasiones el apoyo de la Gerencia Gene­

ral está orientado hacia el Departamento de Ventas, el cual gozando de 

este apoyo trata de invadir el campo de acción de Crédito y Cobranzas. 

DIPLANTACION DE LAS POLITICAS DE CREDITO. 

Este punto se refiere a las características principales que se deben te 

ner en cuenta, al llevar a cabo la implentaci6n de las políticas. 

Lo pr.imerc que se debe tener en cuenta, es el considerar que la polít.!_ 

ca de Crédito sana es inherente a la directriz básica, esto significa -

que, estipulan llevar a cabo una labor de crédito eficiente. Incluyen 

evitar riesgos innecesarios, ejercer un~ vigilancia constante sobre las 

cuentas por cobrar, emprender rápidos y eficaces esfuerzos de cobranza 

y reaccionar rápidamente a los indicios de peligro que señalen que un -

cliente está en aprietos. 

Por otro lado, para una correcta y adecuada implantación de las políti­

cas de crédito se hace necesario determinar previamente, 31 personal 
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del departamento dos aspectos fundamentales, que son: 

Las tareas que cada uno debe cumplir y 

Sus responsabilidades bien definidas. 

Este es importante porque de otra manera, al na establecer los puntos -

anteriores puede resultar inconveniente la implantación de las políti-­

cas, debido a las interferencias que pudieran resultar al momento de p~ 

nerse.en prác~ica dichaE políticas. Además deben aclararse todas las -

dudas que pudieran resultar, lo misno antes que después de su implanta­

ción, ya que es muy difícil plasmar en el papel la respuesta a las dudas 

que pudieran surgir. De tal manera, ccnCcrme se van aplicando todas las 

pclíticas de crédito, deben irRe a~inando para hacerlaR congruentes con 

la realidad del medio. 
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4.3. NATURALEZA DE LA POLITICA DE CREDITO Y COBRANZAS 

LIBERAL O CONSERVADORA. 

La aplicación de la Política de Crédito y Cobranzas a cargo del -

Gerente requiere del uso del criterio¡ ya que si bien por un lado 

la política de crédito es tomada y aplicada con rigor o bien con 

demasiada liberalidad, puede ser perjudicial para la empresa, de 

ahí que la experiencia juega un papel muy importante en cualquie­

ra de los niveles de una empresa. Esto debemos aclarar, no sign! 

fica que se pueda jugar con ellas y aplicarlas a capricho. Sin 

e~bargo, tanto las condiciones internas como externas obligan a 

su constante modificación, contando desde luego, con la aprobación 

de la alta gerencia. De tal manera la naturaleza de .las políti-­

cas de crédito pueden ser de dos maneras: 

LIBERAL 

COllSERVADORA 

Para poder decidir la naturaleza de las políticas que van a ser -

ado~tadas dentro del departamento de Crédito y Cobranzas ae debe 

to~ar en cuenta el objetivo general de la empresa, el giro y la -

situación económica interna y externa de la misma¡ ya que algu--­

nas empresas establecen sus políticas orientándolas hacia las -
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ventS.s y asumen grandes riesgos. Otras son conservadoras y tratan de ev,! 

tar los riesgos, incluso sacri~icando las ventas. 

Siempre que las políticas de crédito sean claras y consistentes, el ej~ 

cutivo de crédito podrá dirigir sus operaciones dentro de estas normas. 

La mayoría de los Gerentes de Crédito y Cobranzas consideran que las pa­

labras "Liberal y "Conservadora", son relativas dependiendo del ramo del 

negocio, el producto de la compañía, su posición en el mercado, su situ~ 

ción económica, las condiciones del cliente y muchos otros ractores va-­

riables, estos últimos son la base sobre los cuales se puede decidir la 

naturaleza de las políticas de Crédito y Cobranzas. Dichos Cactores pa­

ra una política de naturaleza Liberal son los siguientes: 

Cuando se tienen inventarios excesivamente elevados. 

Cuando se desea crear un mercado para productos nuevos. 

Cuando la instalación industrial exige la producción en Cuertes volu­

menes para operar sin pérdida. 

Cuando declive la demanda del producto o es temporal. 

Cuando loa cambios de moda o avances técnicos hacen obsoletos loa pro­

ductos, cuando las condiciones económicas generales son buenas. 

Cuando se tiene excesiva competencia. 
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Ahora bien, por otro lado tenemos los Cactores que pueden afectar para 

una aplicación Conservadora y Restrictiva de las políticas de Crédito, 

dichos factores son los Siguientes: 

Cuando las condiciones económicas de la empresa no pueden soportar 

el crédito a largo plazo. 

Cuando se tengan muy bajos inventarios, que no es posible elevar. 

Cuando exista una muy fuerte demanda del producto. 

Cuando las condiciones económicas generales no sean favorables. 

Cuando en el mercado haya peligro de sufrir grandes pérdidas. 

Cuando se vendan productos de tipo muy especial, o en condiciones 

particulares. 

Una vez expuesto lo anterior es necesario tener en cuenta que la apli-­

cación de las políticas de crédito, ya sean, de naturaleza Liberal o 

Conservadora, no deben ser aplicadas a todos los productos que vende la 

empresa. Por ejemplo en la empresa ''Industrial Química, S.A. de C.V. 11 

no puede darse igual tratamiento, en cuanto a los créditos que se otor­

gan en la Sosa. que es uno de los productos principales en cuanto a su 

venta, que el tratamiento dado al ácido y sus derivados, siendo éste un 

producto secundario. Si se llegara a proceder de la misma manera con -

uno y otro resultaría perjudicial para la empresa. 
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En términos generales, podemos decir que para decidir sobre la aplica­

ci6n que se dará a las políticas de Crédito se requiere de un análisis 

minucioso de la situación de la e~presa y del mercado. Por esta razón 

el Gerente de Crédito y Cobranzas no debe actuar unilateralmente, por­

que debido a la limitación misma de sus funciones, requiere de ~na in­

formación más completa, que sólo la podrá obtener a través de los demás 

departamentos de la empresa. 
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........ llWESTIGACION DE cmmn:o. 

Para que la empresa pueda correr un menor ríesgo en cuanto al 

otorgamiento del crédito, este deberá estar fincado en una base 

lo suficientemente sólida que pueda brindar un mayor porcentaje 

de seguridad en cuanto a la recuperaci6n de la cartera de clien­

tes. Dicha base es sin duda alguna el objetivo que se persigue a 

través de una adecuada investigación de Crédito; la cual deberá 

ser realizada de una manera objetiva y confiable, mostrando la si 

tuación financiera real que guardan las empresas solicitantes del 

Crédito Comercial. 

La empresa a través de su departamento de Crédito y Cobranzas, d~ 

be tener en cuenta la importancia que tiene el llevar a cabo una 

sana y correcta Investigación de Crédito, ya que si por algún de~ 

cuido involuntario, negligencia o bien por exceso de confianza, 

en el departamento se llegará a emitir alguno de los requisitos -

fijados para el otorgamiento de un crédito, es cuando pueden lle­

gar a surgir los problemas de las cuentas de lenta recuperación o 

bien cuentas definitivamente incobrables. Un ejemplo de esto pu~ 

den ser los casos en los cuales los créditos se otorgan por com-­

promiso a los amigos o parientes de los dueffos o de los Gerentes, 

créditos que al no haber sido respaldados por una investi&aci6n de 
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crédito completa y adecuada, cae dentro de las cuentas de lenta recup~ 

raci6n o incobrables. 

Un fenómeno similar al anterior suele presentarse cuando los clientes 

llegan a terier tanta capacidad de persuación, que obligan al Gerente de 

Crédito y Cobranzas a aprobar una solicitud de crédito que nunca debió 

ser aprobada. Por lo general quieñes están más interesados en que se 

den casos similares son los Gerentes de Ventas y cuando la cuenta re-­

sul ta de lenta recuperación no es extraño que dichos Gerentes se exclu 

yan del problema dejando toda la responsabilidad al Departamento de 

Crédito y Cobranzas. 

Es precisamente por lo anterior, que 1a empresa debe tener presente, 

que por muy buenas re~erencias que se den acerca de una empresa solici­

tante de crédito, nunca se deberá otorgar un crédito sin pasar por el 

procedimiento riguroso de la Investi~ci6n de Crédito, debiendo estar 

siempre el departamento de Crédito y Cobranzas pendiente de que no se 

omita ningún punto al llevar a cabo el an6lisis. 

Como política general la empresa a través del departarnen~o de Crédito y 

Cobranzas debe establecer como norma .i.JRpe~ativa al respecto, que todas 

absolutamente todas las solicitudes de crédito deben ser turnadas para 

su estudio y aprobaci6n o desaprobaci6n, en su caso, al Gerente o Sub­

aerente de Cr&dito y Cobranzas y no se deberán ejercer presiones sobre 
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él a Cin de que un crédito sea aprobado s6lo por capricho de personas 

de otros departamentos o bien por satisCacer intereses de terceras peE 

sonas, como pudieran ser las personas del Departamento de Ventas, en-­

tre otros. 

Como ya de alguna manera hemos hecho notar, el otorgar crédito implica 

riesgo, por lo que es necesario y conveniente el formular las políti-­

cas y procedimientos adecuados para establecer las condiciones respec­

tivas que le sean propicias para alcanzar el objetivo del Departamento 

de Crédito, que es el de otorgar crédito cen un mínimo de riesgo. La 

empresa para lograr alcanzar tal objetivo, debe tener en cuenta los si­

guientes aspectos: 

I.- La empresa deberá establecer y determinar la medida de riesgo otoE 

gable por ella misma, que es la que su propia situación le permita 

aceptar. Es decir, se debe analizar previamente la capacidad Ci-­

nanciera que tiene la propia empresa, para saber en la Corma más 

aproximada posible, cual es el monto de las operaciones que puede 

llevar a cabo otorgando crédito y a qué plazo. 

2.- A todo solicitante de crédito la empresa, a través de su Departa-­

mento de Crédito y Cobranzas, deberá exigir una comprobación obje­

tiva y veraz de la personalidad económica de cada solicitante. 
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3.- Se deberá analizar la informaci6n obtenida en la investigaci6n, 

con el objeto de establecer la validez de la solicitud de crédito 

respectiva. 

4.- Solamente la Gerencia de Crédi~o y Cobranzas será la única que P!:?_ 

drá decidir si las solicitudes se aprueban o se rechazan. 

Algo que debe ser tomado en cuenta por el Gerente de Crédito es el 

hecho de que él es precisamente el encargado de otorgar crédito 

buscando realizar operaciones con el mínimo de riesgo, con e1 obj~ 

to de no sufrir pérdidas y complicaciones posteriores. Ahora el -

rechazar todo tipo de riesgo no es una política comercial inteli-­

gente; ya que si no se aceptan los riesgos lo más lógico es que la 

empresa, siguiendo una política similar, no se desarrollará econo­

micamente y tenderá a desaparecer del medio. Por lo que siendo el 

riesgo consecuencia del otorgamiento de crédito y siendo éste la -

actividad que mueve el círculo comercial de las empresas, es reco­

mendable que para poder minimizar el riesgo inherente la empresa -

se auxilie de los instrumentos que existen para tal efecto, siendo 

este el objetivo que se persigue al llevar a cabo una sana y corre~ 

ta Investigación de Crédito. 

El responsable del otorgamiento de crédito debe tener en cuenta que 

existen una serie de factores que deter~inan el riesgo del crédito, 
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para poder reducir al mínimo el peligro de las cuentas malas siempre 

deberán tenerse presentes y analizarse los siguientes factores: 

I.- El car6cter.- Comprende el conjunto de cualidades del sujeto, 

que lo hacen querer pagar a su vencimiento una deuda. 

Una de las mejores pruebas del deseo de pagar, es el historial de 

pagos en los créditos. El deudor que tiene antecedentes de crédi­

tos bien establecidos, rara vez se desvía de su pauta o forma de -

pago. 

Por otro lado quien ha demostrado indiferencia y/o adversión para 

el cumplimiento de sus obligaciones. tendrá en el futuro la misma 

tendencia. 

Cuando el cliente respectivo es una firma comercial, el carácter 

del negocio es el mismo. por lo general, de las personas que la m~ 

nejan y sus dueftos. En el caso de tratarse de grandes empresas el 

carácter puede ser distinto al de sus directivos en lo personal, -

ya que sus operaciones se basan m6s en políticas que en personas, 

por lo que se deberán anali:o:ar dichas políticas. 

2.- La c.si-c1dad.- Es la posibilidad y facilidad, que pueden tener las 

personas, para paaar una deuda a su vencimiento. 
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La prueb& más importante de capacidad, son los ingresos, pero siem­

pre relacionados con los egresos. 

El tiempo es otro factor que también afecta la capacidad; ya que 

una obligación de pago puede cumplirse en un plazo largo y podría 

no ser cumplida en un plazo corto. La capacidad de un individuo o 

de una empresa para efectuar un negocio, es un factor que afectan 

los ingresos, gastos y adeudos pendientes. 

El ingreso comercial se deriva de las ventas por lo que podemos as~ 

gurar que lo que llega a afectar a las ventas, determina en cierto 

grado la capacidad de crédito del negocio. 

3.- C&pita1.- Para efectos del crédito, el capital es la fuerza finan­

ciera de una empresa. Es la seguridad de pago que un deudor repre­

senta por sus bienes. Podemos entenderlo también como la garantía 

de pago de sus deudas. 

Debe tomarse en cuenta que el crédito no puede ser otorgado o am--­

pliarse, con base en la presunción de que el capital será el medio 

de pago, lo que podría significar el fin de la relación comercial. 

El capital de los negocios establecidos, normalmente se puede dete~ 

minar a través de sus Estados Financieros, cuando hay' equilibrio eE 
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tre el Activo y el Pasivo. Por otro lado para que se pueda calcu~ 

lar con acierto el Capital debe considerarse su valor de realiza~­

ción, más que su valor en libros. 

4.- Condiciones.- En este punto la empresa otorgante debe tener prese~ 

te que las personas tanto físicas como morales, están sujetas a la 

variación de condiciones fuera de control, que pueden afectar en lo 

general o en lo particular a las empresas, de acuerdo a su giro, a 

su localización y su importancia en el medio. A continuación cita­

remos algunas de las condiciones que deben.ser tomadas ~n cuenta en 

la realización de la investigación de crédito: 

a) La inflación. 

b) Restricción de crédito y aumento en su ~emanda.· 

c) Eliminación de subsidios. 

d) La competencia existente. 

e) Revisión y modificación de tarifas tanto de importación como de 

exportación. 

f) El sistema tributario. 

g) Aumento de tasas de interés. 

h) Cierre de :fronteras para importación o exportación, tanto de IJI!! 

terias primas como de artículos terminados. 
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Por último es recomendable para la empresa o espec!Cicamente para el d~ 

partamento de Crédito y Cobranzas y el departamento de Ventas, que una 

forma para poder aliviar en parte el problema referente al procedimien­

to que se sigue para poder aceptar o rechazar una so1icitud de crédito, 

es que con cierta anticipación el Departamento de Ventas turne al de 

crédito una lista de los prospectos de clientes y una de aquellos que 

ya no lo son, pepo que se les desea incrementar sustancialmente su 

línea de crédito o bien se les desea reabrir su línea, a fin de que 

haya tiempo su~iciente para llevar a cabo una completa investigación de 

crédito. Desde el punto de vista de ventas este sistema tiene la.vent~ 

ja de los vendedores al visitar a los clientes, o tratar con estos, ya 

van preparados para resolver, de inmediato los requerimientos de crédi­

to por parte de los prospectos en cuanto a monto y condiciones de pago, 

lo cual colocará a la empresa en una situación ventajosa frente a 1a -

competBlcia. As! pués en el momento de la entrevista si se está de acueE 

do en las condiciones otorgadas el vendedor únicamente registrará el p~ 

dido y solicitará tiempo de entrega al departamento de embarques. 
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4.4.I. SOLICITUD DB CRBDITO •. 

La Solicitud de Crédito es e1 documento que junto con los ane­

xos respectivos (estados de situac~ón financiera) aporta los 

datos y elementos, que una vez analizados, comprobados e inter 

pretados, permiten que se conozca al solicitante de crédito; -

ya que proporciona los elementos de juicio necesarios, para a~ 

torizar, negar o modificar las condiciones de crédito que se 

solicita. Así pués podemos decir que 1a Solicitud de Crédito 

es el primer contacto que se establece entre la empresa y el 

solicitante, para que por medio de ésta, se pueda investigar 

si e1 solicitante puede ser o no sujeto de crédito. 

En 1a Solicitud de Crédito se debe recabar 1a información más 

importante y completa posible, ya que de esta manera se faci1! 

tará 1a investigación iniciándose 10 más pronto posible evitB!! 

do así los contratimpos a la mitad o al final de la operación. 

Si por alguna razón la solicitud viene de Ventas faltando algún 

dato, COlllO por ejemplo·el domicilio, el teléfono, las referen~ 

ciaa o cualquier otro dato, se perderá más tiempo en complemen­

tar la información y el Departamento de Crédito y Cobranzas no 
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podrá realizar el trámite correspondiente de inmediato. Para -

evitar que se llegue a presentar esta situación es recomendable 

que se establezca una supervisión en el llenado de la solicitud 

de crédito; dicha supervisión puede ser llevada a cabo por el -

agente de ventas, con lo que cualquier error u omisión por parte 

del solicitante, se podrá corregir de inmediato. 

La in~ormación proporcionada en la solicitud de crédito será de 

carácter absolutamente 11 conf'idencial 11 y su exactitud y veracidad 

permitirán al departamento de Crédito y Cobranzas decidir más -

rápidamente sobre el crédito solicitado. 

Los datos que se deben considerar en la solicitud de crédito va­

riarán de acuerdo al giro de la empresa y al formato que se siga 

en cada empresa, en el ceso de la "Industria Química", cuyo giro 

es la elaboración de productos químicos el Cormato que se sigue 

es el siguiente: 
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DmUSTRIA QUIMICA, S.A. 

CLIENTE No. CLAVE 
LIIOI:TE AUTOR~ ---
CONDICIONES ___ ....,,,.....=-----
FECHA Vo.Bo. ___ _ 

SOLICITUD DE INVESTIGACION DE CREDITO·--------------------

DIRECCION PLANTA 
JEFE DE COMPRAS ------------------------------
CED < ING; MERCANTl:LES R.F.C. ____________ _ 
MATERIALES, EQUIPO O MAQUINARIA POR ADQUIRIR·----------------~ 

CONSUMO MENSUAL APROXIMADO EN PESOS_~-----~,....,,.,,,....,,.KILOS _______ _ 
CREDITO QUE SOLICITA FORMA DE PAGO ________ _ 

REFERENCIAS COMERCIALES REFERENCIA BANCARIAS 

NOMBRE·~-------------------·BANCO _______ -===-----

~~~~=I~O~N::::::::::::::::::::::::::::::=-~T~E~L_.--'BANCO_~NUM~~·::::::::-=S~U~C-·----
DIRECCION _______________ ~TEL._~=-=--NUM. ____ SUC. 

NOMBRE BANCO--------===-----DIRECC=I~O~N-----------------=T~E~L-.--' NUM. suc. __ _ -----
IHFORMACIOH FINANCIERA 

ACTIVO CAPITAL SOCIAL 
PASIVO------------------CAPITAL EN GIR~O----------
OTRAS PROPIEDADES. _____________________________ _ 

CIAS. AFILIADAS-------------------------------

OTROS INFORMES 

CAPACIDAD DE ALMACENAJE ____________ INSTRUC. DE EMBARQUE _____ _ 

RECIBO DE MERCANCIA TRANSPORTES _____ ,,,,,,,..,.--~ 
DIA ___ HORA DIA A REVISION ______ HORA __ _ 

DIA DE PAGO HORA __ _ 

GERENTE=-----------------------------------CONTADOR 
TESORER0-0:=--:E=N=c=A~R=G=A~DO=-=-~D~E=-=P~A~GOS====-----------------------~ 

OBSERVACIONES 
NOTA: TODOS L=o=s-=D~AT=o~s=-A~NT===E=R==Io=RE==s=-s=E=-A~c=E=P=T=A~N,.,...,c=OM~o=-AB=-=so~L~UT"""'AME,.,..,,,~N~T~E,...,,C~ONF===~I=o=E=N~C~I~A~L=E=s-: 

Y SE UTILIZARAN EXCLUSIVAMENTE PARA DETERMINAR LAS CONDICIONES DE CREDITO. 

FIRMA DEL CLIENTE FIRMA DEL GERENTE 
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MIALISIS DE LOS DATOS Gl!llKRALES DE LA SOLICI'!UD. 

I.- Nombre del propietario del negocio o persona que lo administra. ~ 

demás de ser un simple requisito legal el de saber quienes tienen 

autorización para Cirmar los documentos relacionados con el crédi­

to, esta pregunta tiene el propósito de averiguar algo acerca del 

carácter del propietario o de la persona o personas que di~igen la 

empresa; el carácter de la persona el negocio es tan importante p~ 

ra el Gerente de Crédito y Cobranzas como lo es la posición econó­

mica de la empresa. 

2.- Por lo que respecta a las referencias comerciales y bancarias éstas 

constituyen un dato sumamente importante; ya que aportan informa--­

ci6n de como ha evolucionado la empresa que solicita crédito, en 

cuanto a sus operaciones y compromisos contraídos con terceros, en 

cuanto a monto y pQ&o de los créditos que se le han otorgado y su -

posición en el mercado. 

3.- InCormaci6n Financiera.- En lo que concierne a este punto, la in~ 

rormaci6n que se obtenga permitirá conocer la estabilidad, solven-­

cia y liquidez que posee el solicitante de crédito; siendo esta in­

Cormaci6n la base para Cincar la deciai6n de otoraar crédito y de-­

terminar el líaite del mismo. 
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Una vez expuesto lo anterior, cabe aclarar que la información recabada 

acerca del cliente a través de la solicitud de crédito, será suficiente 

o no, dependiendo de las necesidades y criterio del Gerente del Depart!'; 

mento de Crédito y Cobranzas. Ahora bien si se desea obtener una info!: 

mación más detallada, la solicitud de crédito se debe turnar a una age!! 

cia investigadora, que en base a su experiencia y relaciones que ésta -

ya tenga establecidas podrá verificar la veracidad de los datos propor­

cionados por el mismo solicitante. Este es el caso en el que se encue_!! 

tra la "Industria Química" en la cual basamos nuestro estudio, ya que 

se cuenta con la ayuda de una agencia investigadorapara llevar a cabo 

la investigación crediticia, pués resulta más costeable para la empresa, 

que el tener personal propio que se dedique a esta f'unción. 

A continuación mencionaremos algunas de las alternativas que existen, -

para proporcionar la información requerida por el departamento de Créd.!_ 

to y Cobranzas y así poder decidir si es o no sujeto de crédito un pro_!! 

pecto dado. 
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4.4.2. PUllllTBS DE DIVESTIGACIOll DE CREDI'IO. 

La Investigación de Crédito cuenta con dos tipoa de fuentes las 

cuales se clasifican de la siguiente manera: 

a) Fuentes de información directas o internas y; 

b) Fuentes de información indirecta o externa. 

Las fuentes de información de crédito directas o internas son -

aquellas que tienen su origen dentro de la propia empresa o In­

dustria y dentro de éstas tenemos a: 

I.- El representante de ventas de la propia empresa (F.I). 

2.- El pedido y/o la solicitud de crédito. 

3.- La correspondencia y publicaciones técnicas confiables que 

se encuentren en los archivos de la empresa. 

4.- Los antecedentes que tenga en su poder el Gerente de Crédi­

to y Cobranzas, el vendedor que atiende al cliente y el co­

brador profesional. 

5.- Los registros que estén en poder del departamento de Crédi­

to y Cobranzas y del Departamento Legal. 

6.- La visita o entrevista con el cliente o solicitante, por -

parte del Departamento de Crédito y Cobranzaa. 
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~ CONFIDENCIAL DEL ~ 

( F.I.) 

1.- SU IMPRESION SOBRE EL NEGOCIO 

A. TAMAÑO DEL NEGOCIO 

B. MOVIMIENTO DEL NEGOCIO 

C. UBICACION DEL NEGOCIO 

D. TIENE ORDENADAS LAS MERCANCIAS 

E. ATENCION A CLIENTES 

II. SU IMPRESION SOBRE EL PROPIETARIO 

GRANDE~~MEDIANO~~CHICO~~ 

MUCHO~~-REGULAR~~POCO~~­

BUENA~~-REGULAR~~MALA~~-

BUENA~~-REGULAR~~MALA~~-

A. ES ACCESIBLE~~~~~~~~~~~~~D.IFICIL DE ABORDAR~~~~~~~ 

B. SU PRESENCIA EN EL NEGOCIO ES: 

III. OBSERVACIONES COMPLEMENTARIAS QUE PUEDAN INFLUIR EN LA AUTORIZACION DEL 

CREDITO. 

IV. QUE LIMITE DE CREDITO CONCEDERIA USTED: 

$ 

FECHA AGENTE 
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Por otro lado tenemos las ~uentes de informaci6n indirectas o externas, 

que son las que se encuentran fuera de la empresa, y son: 

I.- Los Bancos. 

2.- Los Proveedores. 

3.- Los Clientes. 

4.- Los Competidores. 

5.- Las Agencias o Personas dedicadas a la Investigación de creditos. 

6.- El Registro Público de la Propiedad. 

7.- Las Cámaras de Industria y Comercio, así como los Centros Empresari~ 

les. 

8.- Publicaciones tales como el Diario OCicial de la Federación o de 

los Estados, los periódicos, revistas técnicas o boletines financi.!_ 

ros de reconocida seriedad. 

9.- El Arrendador del local en el que está o estuvo establecida la empr.!:_ 

sa o persona C!sica. 

10. Lo que se dice del negocio pero que al menos tenga base sólida para 

que se considere como cierto. 

ll. La situación que presentan las acciones de la empresa en la Bolsa de 

Valores. 
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12.- Los Abogados y Auditores. 

13.- Los avalúas que se llegaran a obt6ner. 

14.- Los Inversionistas. 

15.- El dictamen de un Contador Público. 

16.- La Carátula de la declaración del Impuesto sobre la Renta. 

17.- Las Asociaciones de Crédito y en sus casos los anexos. 

18.- Cualquier otra información, como pueden ser estudios de diversa 

naturaleza llevados a cabo en 1a empresa por oficinas técnicas 

especializadas en ellas. 

En base a lo anteriormente expuesto, describiremos brevemente las fuen­

tes de informaci6n mercantil más usuales en las empresas: 

Loe Bancos y Proveedores.- Los Bancos al igual que los proveedores tam 

bién cuentan con una cartera de clientes y cuando les llega una Solici­

tud de Crédito proceden a investigarla, ya sea telefónicamente, que no 

es lo más recomendable, debido a que se trata de informaci6n confiden~ 

cial se requiere de una entrevista personal. También otra manera de ob 

tener inCormaci6n a través de esta Cuente es por medio del envío de car 

tas, además de la entrevista como ya se mencion6, siendo esta última la 

manera más rápida de obtener información. 
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Por lo general siempre esta información es recíproca. La información 

que se obtenga por este medio es totalmente independiente de la que las 

agencias investigadoras puedan proporcionar con la diferencia además de 

que por este conducto (bancos y proveedores) la información que se oh-­

tiene es gratuita. Sin embargo existe la desventaja de que el tiempo p~ 

ra lograr obtener la información es más largo y también pueden llegar a 

faltar datos comple~er.tarios importantes. (Ver figura 2 y 3). 

Asociaciones de Crédito.- Estas tienen como objetivos informarse entre 

ellas mismas de los clientes cuya reputación no es muy recomendable en 

cuanto al cumplimiento de sus obligaciones, los clientes que estén de-­

mandados o aquellos que se encuentren en trámites de juicios, también -

son dados a conocer. Estas asociaciones forman grupos como: 

Asociaciones de Crédito Químico. 

Asociaciones de Crédito Automotriz. 

Asociaciones de Crédito de la Industria Ferretera. 

Otras. 

La informaci6n que se dan entre ellas mismas pueden ser por escrito o en 

Corma verbal según sea e1 caso. El tipo de intormación es recíproca, -

con el fin de que cada eripresa' perteneciente a la asociación, esté ent~ 

rada del estado en que se encuentra cada cliente y sepa el riesaos que -

puede correr ai dentro de su cartera se encuentra el mismo cliente o que 

pretenda serlo. 
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~ ~ PROVEEDORES (F.2) 

Muy se~or(es nuestro(s): 

La firma abajo mencionada, nos ha dado el nombre de usted(es) como ref~ 

rencia comercial; por lo cual nos permitimos distraer su atención para 

agradecerles nos informen de la moralidad, solvencia y crédito mercantil, 

asegurándoles que la información que tengan a bien proporcionarnos la 

consideraremos estrictamente confidencial y sin responsabilidad para 

usted(es). 

Le(s) anticipamos las gracias por la atención que nos dispensan y les_ 

ofrecemos nuestra cooperación en casos análogos. 

ATENTAMENTE 

NOMBRE 
~~~~~~------------~-----~-----------­

DOMICILIO~~~--~~~~~~~~~~~-~-~~~--~~----~ 

CIUDAD~~-~-~~~-------~--------~~----~~ 
CLIENTE DESDE-----~--"FECHA DE LA ULTIMA OPERACION.~--~~~-~-
LIMITE DE CREDITO CONCEDIO SALDO ACTUAL.~~~~~~~~-
CONDICIONES DE PAGO CUENTA ABIERTA DOCUMENTOS __ _ 

SOLVENCIA MORAL: BUENA REGULAR MOROSO _____ _ 

OBSERVACIONES:~-~-~-~-~--~~~~~~~-·-~----~~--

FIRMA 
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SOLICITUD D~INFORMACION BANCARIA (F.3) 

A: BANCO 
~~~~~~~--------

NOMBRE. ___________ _ 

DI RE C C ION. ___________ _ DIRECCION _________ _ 

CIUDAD~-------------
CIUDAD. ____________ _ 

El cliente arriba indicado en su solicitud de crédito· ha mencionado a su 

banco como reCerencia. Seguidamente nuestra experiencia: 

Le vendemos desde Crédito máximo _______ _ 

Saldo actual $ Días atrasados _______ _ 
Primer pedido$ _________ _ 

Les agradeceremos respondan la información que solicitamos abajo. Toda 

la información que noS suministren será tratada confidencialmente. 

Muy atentamente. 

Compañía ______________ _ 
Firmado por ___ ~---~--

Dirección·----~---~---~-- Cargo ___ ~---~-----

Saldo promedio Bajas Medías ( ) Altas 

Cuatro ( ) Cinco ( ) Seis cifras 

¿Son sus relaciones bancarias satisfactorias? SI ----- NO 

Observaciones: __ ~---~~--~---------------------
Préstamos 

Sin aval 

Con aval 

Hipoteca 

Máximo 

s ___ _ 
s __ _ 
$ ___ _ 

A plazos $ ___ _ 

Linee de crédito disponible: 

Actual 

s __ _ 
$ __ _ 

$ __ _ 

$ __ _ 

SI __ _ 

EXPERIENCIA EN PRESTAMOS 

Satisfactorio 

No satisfactorio( 

Observaciones ______ _ 

NO __ _ 

Firma del banco·---~--
Carao_~-~----~~­
Fecha·-~-~~------
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Agencias Investigadoras de Crédito.- Las Agencias Profesionales de In­

formación de Crédito, ocupan un lugar importante en el proceso de inve~ 

tigación que lleva a cabo el Departamento de Crédito, cumplen una fun-­

ción muy importante para el fin de otorgar crédito dentro de un margen 

de seguridad. Su información es útil como indicador de la actuación de 

una empresa en marcha, desde luego, quien vaya a otorgar el crédito de­

be procurar directamente obtener la mayor cantidad de información que 

le sea posible y no confiar únicamente en la información comprada. 

Por lo general cada empresa utiliza alguna de las Agencias para auxi--­

liarse en un momento dado; ya que constantemente pueden existir personas 

morales o personas físicas que solicitan crédito, para decidir si son o 

no sujetos de crédito, es que se entrega 1a información obtenida a las 

agencias, para que éstas se encarguen de realizar la labor de investiga­

ción a cambio de una cierta cantidad de dinero, teniendo sus Variacio--­

nes de precio según sea el tipo de investigación la requerida (foránea, 

local, urgente, etc. ) y también dependerá de .la profundidad con la que 

se requiera la investigación. 

A continuación se muestran algunos ejemplos de los diferentes tipos de 

información recabada por algunas Agencias de Crédito. 



MODELOS!!.._! INFORMACION C·REDITICIA 

I. P E R S O N A S F I S I C A S 

2. P E R S O N A S M O R A L E S 

PROPORCIONADA PARA.ESTE ESTUDIO POR 

OORTESIA DE INTERCAMBIO llOSERT; S.A. DE C.V. 



I.- I 11 F O R 11 B PE R S 0· 11 AS 

FISICAS 
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...,/&J¡er/, MEJORE$ OEC1$10NE$ CON MEJOR INFORMACION 

INFORME 
TI-PO 

INSURGENTES ·auR , ... - 2o. PISO, 01020 MEXICO, D. F. 

e 

TEL 560-2000 



/ 
.AL OTORGAR UN CREDITO ESTA CORRIENDO UN RIESGO. 
EL INFORME TIPO '"C" REDUCE ESE RIESGO EN CREDITOS 
HASTA PóR $500,000.00.SI EL CREDITO ES MAYOR, LE RE­
COMENDAMOS NUESTROS INFORMES .. C ESPECIAL .. , TIPO 
"A'" Y ANALISIS PROFESIONAL DE EMPRESAS. (SOLICITE 
LOS FOLLETOS CORRESPONDIENTES) 

,¡ .. 

¡·. 

:=: ·~~-: ..... ;; ···~.=.., 11.-.,aaa.oa .t.':---:.• 2 .. aoo,ma .. aa 
...... - :- - .... t - - - - "---·· - - - -.~'~. ·"·~· •.. ~ t 1 ·,;._; ,_ t em,ODD.m waiu. ...... • 12.aao,mo.m 

._.. _ _.. ........... JD.Clll,11111.ID ,.,.._...,._,..__,,_,..._ 

....... ;,·~·~··,¡:i ................ ~-------....... 
=3:::u~ 
l•L--- J --~ 

ccc» 

SI USTED TIENE LA OBLIGACION DE TOMAR LAS MEJORES' 
DECISIONES. TIENE TAMBIEN EL DERECHO A UTILIZAR 
LOS MEJORES INFORMES. 

•Mta:t'DPITPUM&.U 
ND oo lacalluran mn .., c.ntft. 

A.lilf-.CO.O 

.. -·v-~ ··--H --~·- - ..... ~ ... -- ..... _ .. '-········ -........ _ ... 
-- ·-· _.,, -···.S.. 

APOYESE EN NUESTRA EXPERIENCIA DE 25 Al'iilOS SIRVIEN­
DO AL CREDITO MEXICANO. 

-... 
°' 



2.- I N F O R • B P B R S O K A S 

KORALBS 
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1'a1ert 
MEJORES DECISIONES 

CON.MEJOR 
INFORMACION 

INFORME 
TIPO 

A 
INFORME ESPECIAL PARA 

ERACIONES COMERCIALES 

Y CREDITICIAS 

--i 
!Intercambio ~01ert. 5.4.deC.V. 

INSURGF.,..TES SUR 1111111-211. PISO. MEJUCO 20. D F. TEL. 5~0- 20-00 CON 10 LINEAS 



INFORME 
ANALITICO 

CONTIENE: 

A 
Es un Informe comerclol Adecuado 
para croktlto• (o cualquier tipo do relaclonea 
..-troctualea) con valor de reaponsabllldad 
mayor a $1.000,000. Su reolizccl6n ea 
Altamente profesional, dado lo capacidad y 
experiencia de loa Analista• que lo producen. 
b un Informe Actualizado y Acorde a los 
..-dlclone• del mercado. Su contenido es 
Amplio y Abarco todo• los detalles y pormenores 
para lograr el conocimiento global de un 
cliente. proveedor o prospecto. Es Analmco, 
ya que proporcionamos comentarios y concluaione1 
que facilitan la toma de decisiones. 

t capitulas sobre lo estructura legal. 
15 capitulas que Informan sobre: 
•Datos generales ·del principal Accionista y/o directivo 
• lleglatros fiscales 
• Otras inversiones relacionadas 
• Actividades . 
• Operaciones 
• ln•talaciones 
• Maquinaria y equipo 
•Seguros 
• Bienes raíces 
• Situaci6n económico 
• An61isis y comentarios finoncioros 
• Relerenc.ios bancarias 
• Referencia~ comorcialco; 
• Antocedenh,. logolr.' y ... RESUMEN 

MUESTRA DE UN INFORME TIPO ""/C •• 

ci.-, nss 
rouo, .... . 
hdla1 ..... ta .. nN. 

~· 

i.am~ •• •.a. .. 
•lvd. ,...ltu ..... ~ -· .,. 
QIJ..,. lo& GlDC'la 
o.i...,ad&.~ 
O)l.00 .UICO •• D. l'e 
'19J..IMS10J 1 ltlJ140 

C1M1o f~a S de ........ DIJ• J.a '""~ª .. -~ .... d .... la 
alltOri."6 •l - • -u u.a. .oc:1a1, .,.... -tJ.t."'ne 1 ... 1-... _...., 
c~leto ,..,. a,si.o • 

.. ~Ut.\11'• i.,...i-at:. ... 1• CJ. ....... lllm-....... •I .. 1 .. ---

.. 111•,. piro~u~ .. •1 acu ..... "•1 ~· ..i1- •· ::tJO, 
uc. 01•90 ~- tNllla, ql&l•n atort& i. 9111St.I:_. •- 1,•n. 

La~ ........... , ...... __ ... , ...... ~.~~ ....... . 
.. u'-Ulaar 1 .. ...,....,., .... a.a., ..... 1- .. ll"--9 .. ,,.. ... . 

11116C'alpC!Olf ' 

rlll ln~arlta u al ............. u. • ----· D.I'-. al. .. 11 .. ...,.. 
._ l•llJ. •• '-"lpe1&t. .. 1-u .. - ,.Ue .... u.1 •· ooona1. 

SA dor•al&. ,.,.1 • 1• ...,_. " tlil - m .._, ~ • PN'1• 
._ la tac:ba d9 •• -Ut.-S.&a. 

~· 
&.a •l..toG ... clS.0 ~ra--.u.0 tiaUlbsiJa,. l~, a.-.-c• • 
411108•• ctaooolai., car_l_ 'I 11•U-• ..-..&la la ...... ~ .. y •• • 
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UN INFORME DE CREDITO PROFESIONAL DEBE CONTENER COMO MININO LOS 

SIGUIENTES DATOS: 

Síntesis del Informe. 

Introducción 

Resumen Histórico. 

Situación Legal: 

a) Escritura Constitutiva. 

b) Capital SociAl-Accionistas. 

e) Consejo de Administración. Personalidad. 

d) Antecedentes Legales. 

e) Registros Oficiales; y 

f) Conclusiones. 

Administración: 

a) Estructura de Personal. 

b) Local. Instalaciones. Eauioo. 

e) Actividades: y, 

d) Conclusiones. 

~· 
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a) Producción. 

b) Ventas. 

e) Sucursillcs. 

d) Proveedores. 

e) Consumidores. 

r) Competencia. Situación en el Mercado; y, 

g) Conclusiones. 

a) Estados Financieros Básicos. 

b} Análisis de los Estados Financieros Básicos. 

el Bancoa. 

d) Cr:éditos. 

e) s,eguros. 

!") Filiales. 

g) Bienes Rafees; y, 

h) Moralidad Comercial. 

CQnclusiones y Recomendaciones Finales. 
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De lo anterior podemos concluir que dependerá del criterio del Gerente 

de Crédito y Cobranzas qué tipo de investigación realizará a cada clie~ 

te para decidir si le habrá de otorgar crédito o no y hasta que monto -

será conveniente. así como los plazos a los cuales deberá ser liquidado 

dicho crédito y del mismo modo establecerá el conducto por el cual se -

hará el pago. 

Así mismo dependerá de las necesidades y características de la empresa 

el decidir qué tipo de fuentes de investigación serán empleadas. 

Desde nuestro punto de vista, es recomendable que la decisión de otor-­

gar crédito no debe estar basada únicamente en la información proporci~ 

nada por una sola Cuente, sino complementarla con otros iniormes recab~ 

dos por otras Cuentes y así de esta manera poder contar con una informa 

ción más completa y confiable; teniendo como resultado una base más fi~ 

me para decidir quiénes pueden ser sujetos de crédito con el menor rie~ 

go posible. 
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4.5. OTORGAMIENTO DE CREDITO. 

El Gerente de Crédito y Cobranzas en el momento de llevar a cabo 

la función del otorgamiento de crédito debe tener en cuenta el -

análisis de las cuatro C'es del crédito, las cuales ya han sido 

tratadas anteriormente, mencionando su importancia como factores 

para reducir el riesgo, refiriéndose con esto a el carácter, la 

capacidad, capital y las condiciones en las cuales se encuentre 

el cliente. Es por ello que estos factores deben ser tomados co­

mo la base sobre la cual descansará la decisión de otorgar crédi­

to. Ahora bien por otro lado se debe contemplar el hecho de que 

existen muchas bases, pero que son pocas las accesibles, por el -

eterno problema del desconocimiento virtual que se tiene de la si 

tuación real del cliente. En la mayoría de las evaluaciones, las 

cuatro C'es permiten llegar a una decisión sólida basada en he-­

chas. 

El Ejecutivo de Crédito debe tener en cuenta que el otorgamiento 

de una línea de crédito, representa una forma de financiamiento -

para cualquier empresa, al mismo tiempo que dicho financiamiento 

para la empresa que lo otorga tiene W1 costo y en algunos caeos es 

reflejado directamente al que lo recibe, sin embargo, exiten vari~ 

bles que en muchas ocasiones no son tomadas en cuenta al otorgar -
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el crédito. De ahí que el Ejecutivo de Crédito debe valorar y someter 

un juicio no sólo en base a la inCormación Cinanciera del cliente o del 

potencial comercial que representa, sino que debe conjugar estas y 

otras variables con la finalidad""de medir el riesgo que la e~presa es­

tará dipuesto a aceptar con el propósito de aumentar la conercializa--­

ción sana de sus productos y obtener el máximo rendimiento =~sible. Es 

por ello que actualmente no sólo se debe medir una variable sino que -

se deben de combinar y ponderar diversas variables y a la vez determinar 

la porción de participación de la empresa con otras y el riesgo de per-­

der esa inversión. 
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ANALISIS FINANCIERO Y ESTABLECDUENTO DE LINEAS DE CREDITO. 

Para fijar las políticas y procedimientos de cuentas por co-­

brar se deben considerar los siguientes factores: 

a) La valuación del riesgo por aceptación de cuentas por co­

brar.- En este punto es necesario visualizar cual es el 

eCecto en ingreso, egreso y utilidad que se piensa obtener 

al otorgar un crédito. 

b) Investigación de Crédito.- En este punto es necesario se­

leccionar aquelloa clientes que solicitan crédito, para lo 

cual es necesario llevar a cabo una investigación. Esta -

investigación puede desarrollarse por los siguientes me--­

dios: 

I.- Agencias especializadas de Crédito. 

2.- Investigación en Bancos. 

3.- Análisis de Estados Financieros. 

4.- Otros. 

De acuerdo a la importancia del Crédito, deben seleccionll!: 

se y en todo caso combinarse los medios de investigación, 

no olvidando el costo de éste y el tiempo en el que ha de 

desarrollarse. 
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c).- Análisis ·de la capacidad de pago del Cliente.- Esta capacidad 

de pago debe ser analizada a través de los estados Cinancieros, 

del Cuturo cliente y principalmente debe ser estudiada su posi--­

ci6n Cinanciera a corto plazo,·para lo cual es aplicable el méto­

do de las razones simples. Ahora bien debemos contemplar que pu~ 

de darse el caso, en que no nos es dado obtener de los clientes -

un estado financiero lo suficientemente completo 1 veraz, como P! 

ra realizar e1 análisis que nos condµzca a conclusiones firmes s~ 

sobre la situación económica.en que están viviendo los clientes y, 

en tal caso sólo queda la opci6~ d~ estudiar· las pocas.ciCras que 

sean mostradas y tratar de corsti:wir un criterio s'?bre el activo y 

pasivo, para determinar el capital de trabajo con que cuenta el 

solicitante. 

Ahora bien independientemente de la utilización de las razones ·si.ni 

ples es importante tratar;de determinar la antiguedad promedio de 

las cuentas por pagar del solicitante de crédito para determinar -

el tiempo promedio que utiliza para liquidar sus cuentas por pagar, 

y en base a este poder decidir si es conveniente o no el conceder­

le crédito. 

d).- Aceptación o rechazo de. solicitudes.- Una vez valuado el riesgo 

de la aceptación,·de haber realizado la investigación pertinente y 

de haber determinado la capacidad de pago del solicitante de créoi 
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to, se puede llegar a·tamar lá decisión si se otorga o no el cré­

dito, lo cual debe estar enmarcado dentro de las políticas esta-~ 

blecidas por la empresa. 

El análisis Cinanciero _el cual nos referimos se base en el estudio 

de los renglones comprendidos en los estados de situación financi~ 

ra que reflejan la situación económica resultante de las operacio­

nes realizadas por una empresa, existiendo así los siguientes esta 

dos financieros: 

I.- Balance General. 

2.- Estado de Resultados. 

3.- Estado de Origen y Aplicación de Recursos. 

4.- Estado de Costo de Producción y Venta. 

5.- Estado de Variaciones en el Capital Contable. 

/ 

Estos tres últimos estados ~inancieros, de ser Cormulado por las 

empresas,- deben ser objeto.de análisis para Cines.de crédito. En 

particular podemo_s hacer resal t_ar la -utilidad del Estado de Origen 

y Aplicación de Recursos debido a que mediante su examen se puede 

apreciar en donde se originaron los recursos rinancicros y en que 

se aplicaron. 
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Cabe hacer la aclaraci6n que para erectos de un análisis correcto de es­

tados rinancieros es requisito indispensable que no sean consolidados y 

se preparen de manera comparativa. 

Ahora bien, por otro lsdo para llevar a cabo el análisis e interpreta--­

cuión de los estados financieros, además del análisis a través de las ra 

zenes existen otras herramientas que pueden ser utilizables para lograr 

el prop6sito del estudio, siendo estas las siguientes; 

I.- Por tendencias. 

2.- Por proporciones y porcentajes. 

~.- Por cotad!sticas y gráricaa. 

4.- Por correlaci6n de partidas. 

I.- Por tendencias.- Bajo este método se examina la inrormación rinan­

ciera relativa a varios ai'los con lo cual se puede ver la tendencia 

del negocio. 

2.- Por proporcione• 7 porcentajes.- Ya sea por el último estado rinan­

ciero o bien por todos loa que se comparan para ver la tendencia que 

manirtesta la empresa a través de los miamos, se establece la propo~ 

ci6n que una partida tiene en re1aci6n con otra o bien qué porcenta­

je representa una de la otra. Se parte desde luego de la cirra más 
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alta en cantidad como es, en el caso del estado de pérdidas y gan".!! 

cias, el rubro de ventas al cual se le asigna el 100%. 

3.- Por Estadísticas y Gráf'icas.- Partiendo de las estadísticas es po­

sible preparar gráCicas que permitan apreciar de un manera objeti-­

va, como ha sido el comportamiento de una empresa a través de los 

meses o bien por los años. Al -~ismo tiempo en base a los métodos 

estadísticos, es posible evaluar matemáticamente el riesgo que se 

puede correr al otorgar una línea de crédito. 

4.- Por Correlación d<!l Pa..-t!.dz::::.- Este método de análisis consiste en 

relacionar una partida de un estado Cinanciero con otra del mismo o 

bien con algún otro estado Cinanciero, siempre que guarden relación 

ambas. 

Para otorgar una línea de crédito se deben tomar en cuenta, además 

de las 4 c•es de credito, los siguientes Cactores: 

El capital social de la sociedad en función del acta constituti­

va y las diversaa variaciones que hayan existido. 

La personalidad de quienes componen el Consejo de Administración 

y del representante de 'la sociedad. 
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Sus Estados Financieros Actualizados, ya que de acuerdo al resultado 

de su análisis estará condicionado el monto del crédito. 

La aceptación que tienen los productos que fabrican y/o venden. 

Las expectativas de desarrollo a futuro. 

El grado de penetración de sus productos en el mercado. 

La situación de la competencia y su grado de penetración en el merca­

do. 

La opinión del Generente de Ventas de la propia empresa del vendedor. 

El resultado de las referencias bancarias y comerciales. 

Loa créditos otorgados por otros proveedores en cuarito a au monto, 

plazos y seriedad en pagos. 

Ver sí !"arma parte de un Holding. 

In!"ormarse si ha tenido visitas fiscales (auditorias) y otros da­

tos que pudieran ref'lejarse positiva o negativamente, obtenidos en 

la investigación de crédito. 

Es recomendable por razón de seguridad que las primeras operaciones con 

un cliente normalmente sean de contado y posteriormente se inicien las de 

crédito comenzando con un monto bajo y un plazo corto. 

Hay ocasiones, sin embargo, en que por un especial interés en penetrar en 

una empresa a le cual conviene al negocio tenerla como cliente, es rece--
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mendable que se le otorgue un crédito en monto y condiciones especiales 

y después irlo ajustando paulatinamente, o bien mantener1o, ya que de no 

cuidarse esta situación, nuestra empresa vendedora puede colocarse en 

una situación difícil si el deudor suspendiera o al menos retrasara sus 

pagos. 

En todos los casos en que la información obtenida como resultado de la -

investigación de crédito no indique la conveniencia de otorgarlo, es re­

comendable también. so1icitar la firma de un_ ava1ista que posea bienes 

raíces u otras garantías colaterales. 

Tratándose de empresas que tienen sucursales, el crédito será aquel que 

ae le otorgue a la matriz. En caso de que se siguiera la política de 

otorgar el crédito s ésta y a las sucursales, en esta aituaci6n nunca la 

suma de cada una deberá ser superior al total del crédito otorgado, en -

conjunto, a la empresa; por ello, se recomienda también que se deba fi-­

jar un tope individual pero deberá ser un tanto cuanto rigido porque en 

un momento determinado la suma de los excedentes pueden resultar un IDO!!. 

to peligroso para la empresa otorgante del crédito. 

Ya una vez establecido el límite de crédito que se le otorgara al cliente 

dependiendo de la política que siga la empresa se le hará saber o no el -

monto del crédito al cliente, teniendo como resultado de dicha decisi6n 

las siauientea ventajas y desventajas; 



221 

Ventajas al conocer el cl.iente su límite de crédito: 

a).- El. cliente retiene más fácilmente su límite cuando previamente lo 

conoce. 

b).- El cliente puede planear sus compras de acuerdo con su límite de 

crédito. 

c).- Hay menos oportunidad de un mal entendimiento posterior cuando el 

cl.iente conoce su límite de crédito desde un principio. 

Desventajas al. conocer el. cliente su J.:late de crédito: 

a).- El cliente puede ofenderse si se da cuenta de que el limite es una 

re1:1exi6n sobre su crédito establecido. 

b).- El. cliente puede considerar el limite como un máximo inflexible y 

C090 consecuencia de ello suspender sus compras. 

En nuestro País y en la actualidad en términos generales, no es, desde 

nueatro punto de vista, recomendable dar s conocer el limite de crédito 

porque normalmente los clientes consideran su monto, no como un tope a -

sus operaciones, sino como un punto de partida tomando o pretendiendo t~ 

maree un 20%, 30% y hasta un 50% más de la cantidad fijada. Sólamente -

si las circunstancias obligan a ello debe proporcionarse este dato o bien 

dárselo a aquellos clientes que sabran hacer buen uso de su crédito; por­

que de hacerlo de una manera general resulta ser una fuente de problemas 

con loa clientes. 



222 

Es recomendable, en no pocos casos, que si un cliente insiste en conocer 

su límite de crédito se le proporcione una cifra un poco menor a fin de 

darle margen al ya institucional espíritu de regateo, de esta manera se 

deja la sensación que logró obtener algo más de la empresa haciendo uso 

de sus dotes de convencimiento. 

A continuación a manera de ejemplo procederemos a efectuar un análisis 

desarrollando las razones simples y estandar de una empresa "X", utili-­

zando para ello algunos renglones del balance general y del estado de r~ 

sultados, mostrando así la liquidez, solvencia, rentabilidad y el apal~ 

camiento que posee la empresa "X" solicitante de crédito. 

Se le ha solicitado a la empresa Industrio. Qu!mica, S.A. de C.V." una 

línea de crédito, para lo cual ésta solicitó al prospecto los siguientes 

estados financieros para llevar a cabo el análisis y en base a ellos de­

cidir: 
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e o • p A A r A " X "• S.A. 

8a1ance General. al 31 de dicie.ibre para 1oa al'loa 19X6 7 19X5 

( en lli1es de pesos ) 

Activo Circulante: 
Caja 
Cuentas por cobrar 
Inventario 
Otros activos circulantes 

Suma activo circulante 

Activo Fijo: 
Activos rijos netos 

Suma activo fijo 

Activo Diferido: 
Otros activos no circulantes 

Suma activo direrido 

Pasivo Circulante: 
Cuentas por pagar 
Acreedores diversos 
Pago de dividendos 
Préstamo bancos 
Deuda a mediano plazo 

Suma pasivo circulante 

Pasivo Fijo: 
Deuda a largo plazo 

Suma pasivo Cijo 

'IOTAL PASIVO 
Capital Contable: 

Capital social 
Utilidades retenidas 
Utilidad del ejercicio 

SUllA CAPITAL CONTABLE 

SUllA ACTJ:VO - PASZVO = CAPITAL 

19X6 

40 
1 500 
4 000 

~ 
5,740 

!Q_QQQ 

10 000 

700 

_ZQ.Q 
16 440 

1 000 
-o-
-o-
500 
~ 

1 500 

700 
700 

~ 

8 000 
2 000 

~ 

l.4 240 

16 440 

~ 

45 

3 ººº 7 000 
500 

10,545 

.!Q_QQQ 

10 ººº 
--=E.:: 

--=E.:: 
20 545 

2 200 
-o-
-o-

1 000 

~ 

3 200 

500 
500 

~ 

a ooo 
6 240 

~ 

16 845 

20 545 
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C O • P A iil I A "X"• S.A. 

Estado de Resu1tados de1 I al. 31 de diciembre de 1os aflos·19X6 y 19X5 

( en •i1es de pesos ) 

Ventas Netas 

Costo de Ventas 

Uti1idad Bruta 

Gastos de Operación: 

Gastos de administraci6n 

Depreciaci6n 

Ingresos o egresos por intereses 

Otros ingresos o egresos 

Tota1 gaste. de operacl&a 7 otroe :lngresoa 

o .,.....as. 

Utll.idmd del. ll:Jerc:lc:lo 

42 400 

~ 

10 600 

3 392 

-o-
968! 

~ 

~ 

4 2AO 

45 000 

~ 

7 650 

5 200 

-o-

( 200) 

~ 

~ 

2 605 
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El siguiente paso es obtener las razones financieras de los períodos an 

teriormente mencionados. 

Las razones financieras a utilizar pueden ser tan variadas y tantas que 

aquí es donde se tendrá que decidir lo que a la empresa le in~erese sa-

ber más de las personas y/o empresas que le soliciten crédito. 

Así como además de seleccionar las razones financieras a utilizar se de-

ben ponderar con diversos valores a cada una de ellas acorde a su impo_:: 

rancia. 

Un ejemp1o de 1as razones financieras que se pueden uti1izar para un an! 

1iais de crédito, entre otras, son: 

LlguJ.dez: 

a) Capita1 de trabajo o corriente 

b) Razón de margen de seguridad 

c) Razón severa o prueba del ácido 

Activo Circulante/Pasivo Circu1ante 

Capital de Trabajo/Pasivo Circu1ante 

(A~ro) 

Activo Circulante - Inventario/Pasi­

vo Circulante. 



226 

Apa].ancam.iento o Solvencia: 

d) Deuda/Activo Total 

e) Razón de Protección a1 Pasivo 

f) Razón del Patrimonio Inmovilizado 

g) Cobertura de Intereses 

Rentabilidad o Productividad: 

h) Razón de Indice de Productividad 

o Rentabilidad (RIP) 

i) Utilidad Marginal Ventas 

j) Retorno §obre la inversión 

Admi.ni.11traci6n de loa Acti.vos: 

k) Rotación de Inventarios 

l) Período de Cobro 

Pasivo Total/Activo Total. 

Capital Contable/Pasivo Total. 

Activo Fijo Tangible/Capital 

Contable. 

Utilidad Bruta/Intereses. 

Utilidad Neta/Capital Contable. 

Utilidad Neta/Ventas. 

Utilidad Neta/Capital Común. 

Ventas/Inventarios. 

Cuentas por Cobrar/Ventas/360 

Para objeto de nuestro ejemplo analizaremos únicamente quellas razones 

financieras, que a nuestro criterio hemos considerado más representati-

vas: 
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LIQUIDEZ 

RAZON FINANCIERA 

I.- Razón de Capital de Trabajo o Corriente = AC/PC 

De acuerdo al índice obtenido la empresa dispo­

ne de 3.8 y 3.3 pesos respectivamente de activo 

circulante para pagar cada peso del pasivo cir­

culante. Lo que significa la capacidad de pago 

a corto plazo. 

2.- Razón Severa o Prueba del Acido AC-Inv./PC 

Lo que significa que la empresa cuenta con 1.2 

y l.l pesos respectivamente de activos dispon_! 

bles rápidamente, por cada peso de obligacio­

nes a corto plazo, lo que representa la suCi-­

ciencia o insuficiencia de la empresa para cu­

brir de inmediato sus pasivos a corto plazo. 

19X6 19X5 

3.8 - 3.3 veces 

1.2 - 1.1 veces 
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APALANCAlfiENTO O SOLVENCIA 

RAZON FINAllCIERA 

3.- Deuda/Activo Total = PT/AT = 

Mide la proporción del total de activos aporta-

dos por los acreedores de la empresa. Mientras 

mayor sea este índice mayor será la cantidad de 

dinero de otras personas, que se este utilizando 

en generar u·tilidades para los propietarioa. De 

acuerdo a1·resultado, indica que la Cía. "X", S. 

A.,ha Cinanciado el 13 y 18'1\ respectivamente de 

sus activos con deuda. Mientras más alta es es-

te índice, mayor apalancamiento tiene una empre-

aa. 

4.- Cobertura de Intereses = UB/I = 
Esta razón la podemos llamar Cobertúra Total de 

Intereses. Calcula la capacidad de la empresa -

para eCectuar loa pagos contractuales de intere­

ses. Cuanto más alto sea el valor del índice, -

más 0 posibilidades tendrá la empresa para cubrir 

sus ob1igaciones por concepto de intereses; se -

sugiere como regla general un valor por lo menos 

de 5 y preCerentemente aproximado a 10. Así te­

nemos que la Cia. "X", S.A. dispone de 7.5 y 12 

pesos respectivamente de utilidad bruta para pa­

aar cada peso por loa intereses que le sean co-­

bracloa. 

19X6 

13 18 % 

7.5 12 veces 
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RENTABILIDAD O PRODUCTIVIDAD 

RAZON FINANCIERA 

5.- Utilidad Marginal Ventas = UN/V = 

Esta razón indica que por cada peso que genera 

la empresa Cía. ºX", S.A. en ventas se obtiene 

una utilidad neta de 10 y 6 centavos lo que 

significa un 10 y 6 % respectivamente. 

El hecho de que pudiera llegar a resultar el í~ 

dice de la razón más bajo que el índice general 

de la industria, es indicativo de que los pr~ 

cios de venta de la empresa son relativamente 

bajos o bien que sus costos son relativamente 

altos o ambas cosas. 

6.- Retorno en Capital = UN/CC = 

Este índice nos muestra que los propietarios de 

la empresa han obtenido 53 y 33 centavos respe~ 

tivamente de utilidad o beneficio por cada peso 

de su inversión o bien se puede interpretar t"!!! 

bién que por cada peso de inversión acumulada -

de los propietarios, se obtienen 53 y 33 centa­

vos de utilidad o beneficio. 

Esta razón por lo tanto indica que el índice de 

productividad que la empresa ha generado a los 

propietarios. 

10 6 

.53 .33 veces 
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AI*INISTRACION DE LOS ACTIVOS 

RAZOH FINANCIERA 

7.- Rotación de Inventarios = V/I = 

El índice resultante muestra el período dentro 

del cual han de convertirse los inventarios en 

saldos de clientes o efectivo, también repre-­

senta el grado de eficiencia en el manejo de -

la inversión.en inventarios y del probable ex­

ceso en dicha inversi6n. 

Para efectos del análisis de la inversión de -

los inventarios debe tenerse presente el méto­

do de evaluación de los mismos, particularmen­

te el IJEPS, frecuentemente utilizado en épocas 

de inflaci6n, así como complementar este estu­

dio con un análisis de los inventarios en el -

que se señale su composición, particularmente 

en lo relati"UO a lento movimiento y obsoletos. 

Como se indica en los resultados obtenidos: 10.6 

y 6.4 veces respectivamente, se ha tenido una 

rotación más diniilnica en el segundo ~o de op~ 

raciones, por obtener mayor convertibilidad de 

inventarios en efectivo o en cuentas por co--­

brar en el período. 

B.- Período de Cobro = C. x C/V/360 

El índice de esta razón señala el período prom~ 

dio de cobro que debe esperar la empresa, des-­

pués de efectuar una venta para recibir su pago, 

ea decir que la empresa Cía "X", S.A. ha tenido 

una recuperación de su cartera cada 12 y 24 

días en loa períodos respectivos. 

10.6 - 6.4 veces 

12.7 - 24 días 
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NOTA: Para realizar el análisis en forma objetiva, se deberá tener en 

cuenta índices de comparación de otras industrias y/o empresas del mi~ 

mo ramo,para poder definir sí el índice numérico es favorable o desfa­

vorable, así como también tener en cuenta las políticas de la empresa 

que otorga el crédito, con el fin de observar sí están dentro de los -

parámetros que dictan. 

Para seguir con nuestro ejemplo de otorgar una línea de crédito, menci!?_ 

naremos otro tipo de variables, que es necesario analizar para el estu­

dio financiero que se lleva a cabo y que ya anteriormente hemos descri­

to, siendo estas de carácter cualitativo. Es necesario asignarles un -

valor o ponderarlas de acuerdo a los resultados obtenidos de la invest_! 

gación de crédito. A continuación mostramos las variables y la califi­

cación que se les ha otorgado a cada una de ellas, partiendo de una ba­

se num~rica que va de O a 100: 

VARIABLES CUALITATIVAS 

Carácter 

Condiciones 

Capacidad de pago 

Capital 

CALIFICACION 

70 

J.5 

80 

75 
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Del mismo modo procederemos a ponderar los resultados (índices) obteni-

dos del análisis de las razones financieras (de carácter cuantitativo) 

así tenemos que: 

LIQUIDEZ 

RAZOff FINANCIERA CALIFICACIOH 

VALOR IND re E 

1.- Razón de Capital de 100 si es igual o mayor que 3.0 

Trabajo o Corriente. 
75 si va de 2.9 a 2.5 

50 si va de 2.4 a 2.0 

25 si va de 1.9 a 1.5 

o si es menor de 1.5 

2.- Raz6n Severa o Prueba 100 si es mayor que 1.5 

del Acido. 75 si de 1.4 1.2 va a 

50 si va de 1.1 a 0.9 

25 si va de o.a a 0.5 

o si es menor de 0.5 
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A PAL A NCAMIENTO 

Q 

SOLVEN C I A 

RAZON FINANCIERA CALIFICACION 

VALOR INDICE 

3.- Deuda/Activo Total 100 sí es igual o menor que 30% 

75 sí va del 31% a 40% 

50 sí va del 41% a 50% 

25. sí va del 51% a 60% 

o sí es mayor del 60% 

4.- Cobertura de Intereses 100 sí es igual o mayor que 10 

75 si va de 9.5 a 8.5 

50 si va de 7.5 a 6.5 

25 si va de 5.5 a 5 

o si es menor de 5 
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6.-
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RENTABILIDAD 

.Q 

PRODUCTIVIDAD 

RAZON FillANCIERA CALil''ICACION 

~ 

Utilidad Marginal Ventas 100 sí es mayor o igual 

75 si va del 

50 si va del 

25 si va del 

o si es menor de 

Retorno en Capital ,100 sí es mayor de 

75 SÍ va del 

50 sí va del 

25 sí va del 

o sí es menor del 

I N DICE 

a 10% 

9.5% a 8.5% 

7.5S a 6.5% 

5.5% a SS 

5 

50% 

sos al 45S 

40% al 35S 

30% al 25% 

25S 
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A D K I H I S T R A C I O H D g LOS 

A C T I V O S 

RAZON FINANCIERA CALIFICACION 

VALOR 

7.- Rotación de Inventario 100 sí es mayor o gual a 

75 sí va de 

50 sí va de 

25 sí va de 

o sí es menor de 

a.- Período de Cobro 100 sí es menor a 

75 sí va de 

50 sí va de 

25 sí va de 

o sí es mayor· a 

IN D I C 

10 

9 a 8.5 

7.5 a 6.5 

5.5 as 

5 

10 

13 a 11 

14 a 15 

16 a 17 

17 

E 

veces 

veces 

veces 

veces 

veces 

días 

días 

días 

días 

días 
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Cabe hacer la aclaración que la ponderación o calificación que se 1es 

asignó a los índices resultantes del análisis financiero realizado por -

Industria Química, S.A. de C.V., fue asignado de acuerdo a las políticas 

de la empresa y el criterio del Gerente de Crédito y Cobranzas, basándo­

se en el hecho de que la empresa solicitante de crédito {Cía. "X" S.A.) 

pertenece al ramo de la industria química. 

El siguiente paso de nuestro ejemplo es vaciar en grupos las razones de 

acuerdo a su origen, es decir, las dos pruebas de liquidez (corriente y 

la prueba del ácido), deberán agruparse dentro del título de líquidez y 

así sucesivamente con las demás pruebas. Siguiendo este ejemplo y de 

acuerdo a la ponderación dada a cada uno de los resu1tados se procede a 

obtener un promedio de los índices obtenidos que será como sigue: 

Tenemos que en la prueba corriente e1 resultado ~ue; 

CALIFICACION 

100 3.8 

y la prueba del ácido fue: 

CALrFICACION 

75 1.2 

entonces se obtendrá el promedio de ambas razones que es: 

CORRIENTE 

100 + 

DEL ACIOO 

75 

Por lo que para la líquidez en el al'lo de 19X6 es de 87.5 

Aaí obtendremos el siauiente cuadro: 

175/2 87.2 



GRUPO 

LIQUIDEZ: 

Corriente 

Prueba del Acido 

APALANCAMIENTO O SOLVENCIA: 

Deuda Activo Total 

Cobertura de Intereses 

RENTABILIDAD O PRODUCTIVIDAD: 

Utilidad Marginal Ventas 

Retorno en Capital 

ADMINISTRACION DE ACTIVOS: 

Rotaci6n de Inventarios 

Periodo de Cobro 

VARIABLES CUALITATIVAS: 

Carácter 

- Condiciones 

Capacidad de Pago 

Capital 
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CALIFICACION 

100 

.. 75 

100 

50 

100 

100 

100 

75 

70 

15 

80 

75 

PROMEDIO 

87.5 

75 

100 

87.5 
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Ahora bien, ya que hemos unificado los términos en base del cero al 100 

y haber obtenido sus promedios, el siguiente paso es decidir con cuánto 

capital va ha participar Industria Química, S.A. de C.V., por cada peso 

con que cuenta Cía. "X", S.A., es decir, sí Industria Química, S.A. de 

c.v. de acuerdo al mercado y a su situación financiera y económica dec! 

de dar a Crédito por cada peso, dos pesos, entonces participaremos al -

doble con lo que cuenta Cía, "X", S.A. 

En base a lo anterior el siguiente paso es decidir a qué variable casi-

deramos más importante y darle un valor de tal manera que al sumar to--

das las variables obtengamos como resultado 200, ya que fue lo que dec! 

di6 Industria Química, S.A. de C.V. que fuera el porcentaje de riesgo -

que correría al otorgar el Crédito a Cía. "X", S.A. 

Así tenellOs que: 

VAIUABLE CU.t\llTITATIVA 

Liquidez 

Apalancamiento o Solvencia 

Rentabilidad o Productividad 

Administración de Activos 

VARJ:ABLE CUALITATIVA 

Carácter 

Condiciones 

Comercial 

Experiencia de pago 

RIBS(J() 

40 

30 

20 

10 

l.5 

l.0 

~ 
200 
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Con los valores obtenidos anteriormente tenemos que, para la liquidez, 

la Cía., "X'', S.A., vale 87.5 y tiene un riesgo ponderado de 50, ento!!. 

ces sacamos por medio de una regla de tres el valor de la liquidez en 

el porcentaje de participaci6n: 

Regla de tres Porcentaje de participación 

100 50 X 43.75 % 
87.5 X 

Del mismo modo se opera con cada una de las variables, con lo cual ob-

tendremos la siguiente tabla: 

GRUPOS DIPORTANCIA REGLA DE TRES ~ 
~ 

- Liquidez 50 50 100 43.75 
X 87.5 

- Apalancamiento o Solvencia 40 40 100 30 
X 75 

- Rentabilidad o Productividad 30 30 l.00 30 
X l.CO 

- Administraci6n de Activos 20 20 l.00 l.7.5 
X 87.5 

- Carácter l.0 10 l.00 7 
X 70 

- Condiciones 15 15 l.00 2.25 
X l.5 

- Capital l.5 15 l.00 
X 75 l.l.25 

- Capacidad de pago 25 25 l.00 20 
80 

Total.es 200 167.75 



240 

De lo anterior podemos decir que, industria Química, S.A. de C.V., es­

tá dispuesta a otorgar a Cía. "X", S.A., una línea de Crédito hasta del 

165.75% de lo que la propia empresa vale; para esta decisi6n tomamos co 

mo base el capital social de Cía. uxn, S.A., así tenemos: 

CAPITAL SOCIAL % PARTICIPACION LINEA DE CREDITO 

CIA. "X" S.A. 

$ B'000,000.00 165.75 $ 13'260,000.00 

Conclusi6n: La decisi6n de otorgar esta línea de Crédito dependerá cla­

ro, de comparar los estados financieros anteriores y actuales y evaluar 

su si tuaci6n :financiera de los años a analizar. Sí la Cía. "X", S.A., 

se encontraba mejor en 19X5 que en 19X6 :financieramente, a pesar de que 

los resultados indiquen que sí es posible darle una línea de Crédito, 

será muy bueno no otorgar el máximo de la línea de Crédito, ya que sab~ 

moa que la tendencia :financiera de la empresa va descendiendo¡ así mis­

mo, Industria Química, S.A. de C.V. puede CSlllbiar el porcentaje de par­

ticipaci6n y decidir que solamente arriesgará a un 50% de lo que la em­

presa solicitante del crédito vale, por lo que se tendrá que cambiar el 

valor ponderado de participaci6n de laa variables de Crédito, de tal 

:forma que al sumar sus valores el resultado sea 50. 

Como se puede observar este método servirá de guia para la toma de de­

cisiones conjugando tanto ci:f"ras :frías de los estados :financieros como 
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como variables subjetivas, tales como "yo creo que este cliente nos po­

drá comprar tal cantidad de pesos en el año", que es muy común escuchar 

por parte de los departamentos de Crédito y Cobranzas de varias empre--

sas. 

En base a todo lo anteriormente expuesto, podemos decir que solamente a 

través del análisis de los factores cualitativos y cuantitativos, por 

medio de los diCerentes métodos anteriormente mencionados, se llega a 

conocer objetivamente la situación económica que guarda el solicitante 

de Crédito. Así pués el análisis Crediticio es una herramienta cuyo o~ 

jetivo principal al ser utilizada por el Gerente de Crédito al planear 

una operaci6n y establecer un límite de crédito es, si no suprimir el 

riesgo, sí reducirlo a su mínima expresi6n y evitar la posibilidad de 

sufrir una pérdida. 
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4.5.I.r.- llARCO FINANCIERO ACTUAL. 

Hoy en día la situación económica en que viven las empresas -

se ha tornado cada vez más difícil, debido a diversos facto-­

res económicos que se encuentran en desequilibrio, dando como 

resultado una economía de crisis a nivel Nacional e Interna-­

cional. Al hablar de factores económicos que influyen en la 

economía del País, nos estamos refiriendo principalmente al -

fenómeno inflacionario que en la actualidad ha alcanzado índi 

ces nunca antes vividos; originado este, desde nuestro punto 

de vista, por el déficit en las Finanzas Públicas; el cual ha 

tratado.de subsanarse a través de la emisión de monedas, he-­

cho que ocasiona, que al haber un exceso de demanda de produ~ 

tos sin su subsecuente oferta, se encarezcan los pocos produ= 

tos que existen en el mercado; teniendo esto como consecuen-­

cia la constante disminuci6n del poder adquisitivo del dinero 

y por lo tanto de quiéneo lo posean. 

En esta época de crisis inflacionaria, la economía del País se 

caracteriza por las altas tasas de interés tanto de inversión 

como de crédito, elevación del porcentaje del encaje legal al 

Banco Central, salarios insuficientes, contracción económica -

dentro de las empresas, ocasionando en algunas de ellas su de-
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saparición total del mercado, Cenómeno que es ocasionado por la eleva-­

ción de los costos de producción y su bajo nivel competitivo dentro 

del propio mercado, por último cabe hacer mención del impacto que tie-­

ne sobre las empresas el régimen .impositivo actual. Todo lo anterior 

al conjugarse da como resultado la recesión del crecimiento Nacional. 

Tomando como referencia lo anterior, es necesario que las empresas ad~ 

ten ciertas medidas financieras que disminuyan el impacto inflaciona--­

rio que afecta a su economía. Siendo la inCormación financiera la que 

reCleja la situación económica de una empresa en .términos monetarios, -

estos deben ser actualizados; ya que dichas cifras pierden su signific~ 

do en épocas de fluctuaciones intensas o frecuentes de los precios. 

Cuando esto sucede, las unidades monetarias de distintas épocas (nomi~ 

nalmente iguales) no son realmente homogéneas por lo que, al acumular~ 

las o aplicarlas con base nominal, se suman y restan cantidades hetero­

aéneas, dando agregados y residuos cuya significación es equívoca. Y 

por tanto cualquier decisión basada en dicha información será errónea, 

lleaando a ocasionar la descapitalización total de la empresa. 

Para poder contar con una información objetiva y confiable, el Institu­

ro Mexicano de Contadores Públicos, A.C., ha emitido el Boletín B-10, -

que. establece lineamientos a seguir para la elaboración de la informa-­

ción financiera en épocas inflacionarias. Por ello, la tarea de prepa­

rar la información financiera siauiendo estos lineamientos constituye -
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de por sí un reto; pero superarlo con eficiencia no es suCiciente en 

virtud de que lo más importante 1 una vez preparada la información finan 

ciera, es sin lugar a dudas su adecuado análisis e interpretación, con 

el fin de tomar las desiciones más convenientes en las empresas. 

Lo que se debe comprender de la inCor~ación derivada del Boletín B-10 

para poder analizar e interpretar la información financiera en épocas 

inflacionarias son los conceptos manejados como valores Monetarios y va 

lores No Monetarios. 

Los Valores Monetarios son aquellos que representan un número determina 

do de unidades monetariaa por cobrar o por pagar; por ello no son susceE 

tibles de ser modificado en su 111<>nto y, por tanto, no están sujetos a -

correcciones monetarias ya que su valor permanecerá siempre determinado 

por la cantidad de unidades que representen, originan a sus tenedores -

un aumento o disminución en el poder adquisitivo en general o de la mo­

neda (de~lación o inflación, respectivamente), cuando existen cambios -

en el Nivel General de Precios. 

Los conceptos No Monetarios, son aquellos que están representados gene­

ralmente por bienes, los cuales son susceptibles de modificar su precio 

y se caracterizan porque se puede disponer de ellos principalmente me-­

diante el uso, consumo, venta o aplicación a resultados; por lo tanto, 
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conservan su valor intrínseco, y su costo o precio es susceptible de 

ser modificado, ya que no pierden su poder adquisitivo. 

Una vez derinidos loa términos Monetarios y No Monetarios, explicaremos, 

de una manera más amplia cual es el comportamiento de los valores Mone­

tarios y No Monetarios en épocas de inrlación; para lo cual utilizare-­

mas algunos ejemplos. Así tenemos que: si se depositan un millón de p~ 

sos en el Banco al principio del año, este tendrá un poder de compra 

muy por encima del que poseerá al finalizar el mismo, dentro de los ma~ 

genes de inflación que se están experimentando, 1o cual representa una 

pérdida monetaria que disminuye el patrimonio. Caso contrario, tener 

pasivos en una ~poca de estabilidad económica no aCecta el patrimonio 

de una empresa; pero en una época inrlacionaria, si los recursos de los 

mismos se invirtier"!l en bienes No Monetarios, cuyo comportamiento Cue­

ra concomitante a dicho Cen6meno, ea indudable que habría una aanancia 

económica. Para conCirmar este hecho, pongamos por ejemplo que el día 

1°. de Enero de este afio se compraron a crédito no oneroso (sin intere­

ses), por un afio, dos inmuebles por un millón de pesos cada uno, y pen­

semos por un instante que la inflación ascendiera a más de un 100% anua! 

mente; al 31 de Diciembre del presente affo, los bienes valdrían el do-­

ble, y consecuentemente con la venta de uno de ellos se podría pagar el 

total de la deuda adquirida, quedando uno de los inmuebles como una ga­

nancia monetaria que econ6micamente incrementaría el patrimonio de una 

e111>reaa. 
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En base a lo anterior tal vez se podría pensar que esto únicamente suc~ 

de teórica.mente, porque en tealidad nadie invierte en el Banco o presta 

a un tercero sin intereses. Esta idea se puede considerar como cierta¡ 

pero cuando dichos intereses netos de su efecto impositivo san menores 

a los impactos económicos (inflación) mencionados, se puede afirmar que 

el resultado monetario es mayor, que el neto de intereses ganado del 

Banco en el caso del depósito o pagado al acreedor, en el caso de la in 

versión en los inmuebles del ejemplo. 

En cuanto a los Activos y Pasivos No Monetarios, se dice que sus tened~ 

res no ganan ni pierden poder adquisitivo en períodos de inflación. Es 

ta es una verdad a medias, en virtud de que en la práctica se ve con t~ 

da claridad que un gran número de bienes No Monetarios se comportan por 

abajo de la inflación; por lo que en los Estados Financieros básicos se 

deberá determinar el Resultado por Tenencia de Activos No Monetarios. 

Este renglón existe únicamente cuando se sigue el método de costos esp~ 

cíficos. Representa el incremento en el valor de los Activos No Monet~ 

rios por encima o por debajo de la inflación. Si el incremento es sup~ 

rios al que se obtendría al aplicarse el Indice Nacional de Precios al 

Consumidor, habría una ganancia por retención de Activos No Monetarios. 

En caso contrario se produciría una pérdida~ 

Si entendemos bien el comportamiento de los Valores Monetario y No Mon~ 

Utrios ae podrá determinar que la estructura financiera más perjudicial 
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para una empresa (en épocas de inC1ación), es cuando 1a inversión de 

su éapital se localiza en Activos Monetarios, y la más atractiva, 

cuando los recursos que obtuvo de pasivos no onerosos se invirtieron 

en Activos No Monetarios que se comportaron por encima de .la infla--­

ción, caso en el cual, además de lograr una ganancia monetaria deriv! 

da de dicho financia~iento, se obtuvo un resultado favorable en la r~ 

tención de esos Activos No Monetarios. 

Analizar cada situación es importante, pués aún en el último caso del 

párrafo anterior, si dichos activos No Monetarios no aumentaran su V! 

lor económico, o éste se incrementara en forma mínima en relación con 

la inflación 1 la ganancia mon~tari8 sería suStancialmente de pape1. -

en virtud de que 1a magnitud de 1a pérdida por retención de esos Act! 

vos No Monetarios la nuliCicaría o reduciría signiCicativamente. 

Una vez expuesto lo anterior es de suma importancia, tener en cuenta el 

resultado que se obtiene de la suma algebraica de 1a utilidad derivada 

del estado de Resultados, el eCecto monetario patrimonial y e1 resu1ta­

do por retención de Activos No Monetarios; ya que pudiera suceder que -

empresas que están Cuertemente apalancadas con inversiones signiCicati­

vas en inmuebles muestren en sus Estados Financieros cuantiosas utilid~ 

des derivadas principalmente por substanciales ganancias monetarias que 

provienen de su gran endeudamiento; pero por otro lado, al comportarse 
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el incremento en el valor de sus inversiones por debajo de la inf1~ción, 

bien puede suceder que la utilidad mostrada·por el Estado de Resultados 

no fuera suficiente para compensar el efecto negativo por retención de 

Activos No Monetarios. Estos casos deben ser analizados a fondo, con -

la finalidad de no darles a esas empresas el calificativo de rentables 

por el sólo hecho de mostrar buenas utilidades. según sus Estados de Re 

sultados, cuando en realidad, su patrimonio disminuyó durante el perío­

do. 

Por otro lado del análisis del costo de Financiamiento se podrán deter­

minar las mejores alternativas de crédito con base en sus diferentes im 

pactos financieros, ya sean estos, intereses, efecto Monetario, etc; y 

en caso de haberse negociado en moneda extranjera habrá de considerarse 

del mismo modo su impacto cambiario. El límite de financiamiento acep­

table habrá de fijarse tomando en cuenta la actualización del capital -

contable de la empresa. 

En cuanto al efecto Monetario, habrá de considerarse lo previamente me~ 

cionado en relación con los.Activos y Pasivos Monetarios de las empresas. 

El análisis de esta información es interesante en cuanto resalta la p~r 

dida financiera de mantener Activos Monetarios. De ahí que contar con 

inversiones en Bancos, en Cuentas por Cobrar, etc •• debe mantenerse al 

mínimo, debido a la erosión de su poder adquisitivo ante la inflación. 
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Haciendo hincapié en lo que se refiere a la inversión en Cuentas por c2 

brar, en épocas durante las cuales la tasa de inflación sea de conside­

ración (como en tiempos actuales) en general el comportamiento del mer­

cado se vuelve anárquico, obligando a las empresas a cambiar sus polít! 

cas de Cuentas por Cobrar, porque este tipo de inversión está completa­

mente expuesto a los efectos nocivos de la inflación. En estas condi-­

ciones 1 es recomendable: Reducir los plazos concedidos, efectuar una -

cobranza más agresiva y otorgar mejores descuentos por pronto pago para 

promover así las ventas al contado y así disminuir el monto y el tiempo 

de la inversión en Cuentas por Cobrar para que se amortigue el impacto 

de la inflación al minimizar las pérdidas por exposición. 

Al examinar las alternativas anteriores, la Administración de la empre­

sa tendrá que decidir su acci~n a seguir, valorando el costo de una caE 

tera elevada y medida con los índices de inflación contra la recupera-­

ción inmediata y utilizando todos los medios disponibles a su alcance. 

En base a todo lo anteriormente expuesto, podemos concluir, que una vez 

analizada la Información Financiera actualizada se estará en posición -

de evaluar las decisiones más convenientes, con el fin de fortalecer la 

estructura Financiera y el Rendimiento de una empresa. 

Cabe hacer notar que dichas medidas de evaluación, pueden ser dependie~ 

do en cada caso en particular y tomando en cuenta el giro de la empresa 



250 

sobre la.cual se desea obtener información, las siguientes: Evitar in-­

versiones elevadas en Activos Monetarios sin rendimiento; cambiar en su 

caso esos Activos Monetarios por otros que produzcan intereses o, mejor 

aún, sería convertirlos en Activos No Monetarios. cuyo incremento en su 

valor sea igual o superior a la inflación¡ utilizar los recursos de pa­

sivos No Monetarios en Activos No 'Monetarios que protejan a la empresa 

contra la inflación; liquidar con Activos Monetarios Operativos, los P~ 

sivos Monetarios Financieros; evitar invertir los aumentos de capital -

en Activos monetarios o en pagar Pasivos Operativos, estas son algunas 

alternativas a seguir en cuento a los financiamientos otorgadas· y a oto~ 

gar. 

Por ú1timo creemos conveniente el mencionar que el análisis financiero 

que se realiza a través de los índices que resultan de aplicar las raz~ 

nes Cinancieras básicas, deben ser el reClejo de la situación económica 

actual de una empresa en relación a la situación económica general del 

País en el cual se desarrolla, Y la interpretación que de estos índi-­

ces se haga deberá tomar en cuenta los índices que guardan otras empre­

sas de su mismo giro, con el objeto de tomar decisiones más objetivas y 

reales. 
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4.5.2. CONTROL DE LOS.LIMITES DE CREDITO. 

Un buen Gerente de Crédito debe comprender que un Límite de Cr! 

dita no es inflexible y que está sujeto a revisiones constantes. 

El Crédito depende de variaciones imprevistas, tales como la 

competencia, condiciones de negocio y ciclos de mercado, así co· 

mo todos los cambios significativos de los negocios cada año. -

El Límite de Crédito asignada.en la conclusi6n de la investiga­

ción original es solamente el comienzo. 

Las cuentas deben ser constantemente revisadas, comprobando loa 

registros de los pagos y analizando los nuevos estados financi~ 

ros. Esto es necesario no solamente para reducir el Límite de 

Crédio a un cliente que no cumple con sus obligaciones, sino p~ 

ra autorizar más crédito a otro que es obviamente capaz de lle­

var una Línea de Crédito más amplia. Se debe recordar o tener 

presente que el otorgamiento de crédito debe siempre considerar 

los intereses de su compañía, y la.concesi6n de crédito adicio­

nal a clientes apreciables producirá mas ingresos al otorgante. 

Ahora bien, loa Límites de Crédito deben ser revisados constan­

temente en base a determinadas condiciones que indican cuándo -

analizar un registro de crédito de un antiguo cliente para una 

posible modificac16n. En un Departamento de Crédito bien 



252 

dirigido, la revisión de los Límetes de Crédito debe hacerse en las si­

guientes ocasiones: 

1.- Cuañdo el cliente solicita crédito adicional o sobrepasa el límite 

fijado para él. 

2.- Cuando está disponible un nuevo estado financiero. 

3.- Cuando la agencia de crédito o intercambio dé informes muestra que 

ha ocur°rido un cambio en la posici?n :financiera del cliente. 

4.- Cuando aparece un cambio en la clasi"ficación del crédito del clie!!. 

te en un nuevo libro de clasificaciones de la empresa. 

5.- Cuando el cliente no hace sus pagos puntualmente. 

6.- Cuando el Gerente de Crédito sabe de buena fuente, tal como los 

agentes de su firma, que el c1iente ha experimentado un cambio si~ 

gu1ar en aumentos o descensos en su negocio. 

Algunas poli ticas que se pueden establecer para el control del Límite de· 

Crédito son las siguientes: 

a) El otorgamiento del crédito se refiere al que es concedido a personas 

físicas ~ morales que por primera ocasión compran los productos. Es­

te crédito inicial lo fijará el Departamento de Crédito y Cobranzas, 

con base en los resultados obtenidos en las investigaciones efectuacbs. 
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b) Aumentos.- Los aumentos al crédito inicial los irá otorgando el De-

partamento de Crédito y Cobranzas a los clientes en proporción al v~ 

lumen de las compras efectuadas, al plazo utilizado por ellos para -

el pago de las mismas. así como por aumentos del capital invertido 

en el negocio. 

c) Disminuciones.- El crédito de los clientes se disminuirá proporcio-

nalmente si no liquidan sus adeudos con la oportunidad necesaria, o 

sí se tiene conocimiento de que la solvencia moral o económica del 

cliente se ha debilitado. 

d) Cancelaciones.- Es facultad del Departamento de Crédito y Cobranzas, 

cancelar el crédito a los clientes que caigan en la siguiente situa-

ción: 

l.- Cuando después de habérseles disminuido en una o más ocasiones, 

sigan -pagando muy fuera de los plazos estipulados. 

2.- En el caso de que algún cliente deje de pagar su saldo, rio ob~ 

tante habérsele enviado los recordatorios correspondientes, al 

ser turnado al cobro por aboaados se le cancelará el Crédito de 

inmediato. 

3.- TSJabién se le cancelará el crédito a los clientes cuando se te!!_ 

gan conocimientos suficientes para considerar que el seguirlo -

manejando representa un riesgo mayor. 
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e) Suspensiones.- Crédito y Cobranzas podrá detener los embarques de 

mercancía que soliciten los clientes cuando estos se encuentren en 

las siguientes situaciones: 

1.- Cuando los atrasos en los pagos que presenten sus cuentas así 

lo ameriten. 

2.- Cuando el saldo en la cuenta del cliente esté al tope del lími­

te máximo del crédito establecido. 

C) Reconsideraciones.- El crédito les será reconsiderado a los clien-

tes en los casos en que después de liquidar satisfactoriamente' el t~ 

tal de su adeudo, los informes comerciales que se obtengan, satisfa­

gan los requisitos establecidos por la Compañía otorgante. 

El hecho de que a una empresa, se le suspenda el crédito de ninguna 

manera significa esto que nunca se le habrá de volver a otorgar. 

Son numerosos los negocios que pasan por períodos difíciles o bien 

algún acontecimiento pudiera llegar a modificar sustancialmente la 

situaci6n financiera de la empresa. 

Lo que sí procede en este caso es llevar a cabo una investigación de 

crédito más amplia y completa, particularmente en lo referente a 

aquello que permiti6 a la empresa un cambio en su situaci6n Cinanci~ 

ra. 
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Dentro de las situaciones que pudieran dar origen a una rehabilitación 

del crédito están las siguientes: 

l.- Un incremento efectivo en el capital social ,de la empresa. 

2.- Por cambios habidos en el Consejo de Administración, particularme~ 

te en lo que se refiere a la incorporación de personas de signular 

relevancia social y económica. 

3.- Por cambios en 1a dirección de la empresa asumiendo este puesto una 

persona de resumida capacidad y solvencia moral. 

4,- Porque la empresa logró ser favorecida por un contrato importante 

que le permitirá hacer muy buenos negocios, 

5,- Porque se fusionó con otra quedando superviviente la empresa a la 

cual se le suspendió el crédito, siendo favorecida con tal operación 

en el área financiera y de negocios. 
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4.5.2.i. AU'l'ORIZACION DE PEDIDOS~ 

Todos los pedidos que reciba la Compañía deberán siempre some­

terse a la consideración y al criterio del Departamento de Cr~ 

dita y Cobranzas, el cual deberá aprobar o rechazar la opera-­

ción a realizar. 

Los pedidos autorizados para surtirse deberán llevar la firma 

o sello del Gerente del Departamento de Crédito y Cobranzas· 

después de verificar que: 

a) El cl~ente no tenga suspendido o cancelado el crédito. 

b) Que esté dentro del límete de crédito establecido. 

c) Que el saldo vencido a su cargo no tenga una antigüedad ma 

yor a 30 días. 

Ahora bien, por otro lado 1os pedidos teléfonicos que reciba 

el departamento de ventas deberán notificarlos a Crédito y Co­

branzas para que sí se autorizan, se registren en el control -

que debe llevarse a cabo para tal efecto. 

Los pedidos telégraficos o por correspondencia que ~e reciban, 

deberán ser turnados a ventas en un plazo máximo de dos horas, 

por parte del Departamento de Crédito y Cobranzas despues de 

haberse recibido. 
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A los pedidos que por algún motivo no se autoricen se deberá hacer l~ 

siguiente: 

a) Informarlo al Departamento de Ventas. 

b) Comunicarse inmediatamente con el cliente para notificarle por ~~é 

no se autorizó. 

c) Aprobarlo en cua.~to el cliente liquide o se llegue a un acuerdo =en 

él. 

Por úitimo debe señalar que cualquier caso no prevista en los puntos a.-.­

teriores deberá ser consultado con la Gerencia de Crédito y Cobranzas ~e 

la empresa para que ~orne la decisi6n correspondiente. 

Crédito y Cobranzas se reservará el derecho de hacer las modificaciones 

que·juzgue conveniente. 
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4.5.2.2. EXPEDIENTE INDIVIDUAL DEL CLIENTE. 

Este Expediente contiene todos los documentos que se refiere a 

un client.e y es· un medio de control independiente cuya final.!_ 

dad es tener la información del cliente lo más resumida posi­

ble y concentrar en él los datos más importantes. el cual debe 

ser revisado y actualizado con perioricidad. El expediente i~ 

dividual del cliente debe contener lo siguiente: 

a) El pedido y/o solicitud de crédito. 

b) El informe del vendedor que lo visitó, sí es que no se an~ 

taran sus comentarios en la solicitud mencionada, así como 

los del cobrador de la zona. 

c) El informe de los bancos que deberá haberse señalado por 

escrito, así como los informes de los proveedores, de la 

competencia y la opinión de las referencias personales. 

d) Resultado de la visita que se efectuó al domicilio del 

cliente. 

e) Resultado de la investigación de crédito efectuada por la 

agencia o por el investigador del Departamento de Crédito 

y Cobranzas. 
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f) La persona que autorizó el crédito con la indicación del puesto que 

tiene en la empresa. 

g) Información proporcionada por el cliente como puede ser, entre·otra, 

sus estados financieros, el dictamen del contador público¡ así como 

el resultado de su análisis. 

h) Cualquier otra información que se considere de interés permanente. 

Es recomendable mantener todos los expedientes debidamente archivados ya 

sea en Corma manual o computarizada. La manera de ordenar y clasificar 

el archivo dependerá del criterio y necesidades de cada Departamento de 

Crédito y Cobranzas. Siendo algunas de las clasificaciones y ordenacio­

nes las siguientes:. 

BASES DE CLASIFICACION: 

a) Cronológica 

b) Geográfica 

c) Onomaistica 

d) Por asuntos 

METODOS DE ORDENACION: 

a) Alfabético 

b) Númerico 

c) Cronológico 
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4.6. PROCEDIMIENTOS DE COBRANZA. 

4.6.1. IJIPORTANCIA 

En el campo de.la administración, el Departamento de Créd! 

to y Cobranzas ocupa un lugar importantísmimo. ya que su -

fin constituye la prueba de crédito concedido y de una ef! 

caz administración. Toda empresa se vería seriamente afe~ 

tada en su líquidez o en sus fondos de capital de trabajo. 

sí estos fondos no pudieran ser constantemente incrementa­

dos a través de la liquidaci6n oportunas de sus ventas. 

Obviamente, cuando en el mercado existe equilibrio entre 

la oferta y la demanda, 1a liquidación oportuna de los eré 

ditas es automáticamente regulada, ya que es estimulada 

por'el deseo de los clientes de conservar su "buen nombre" 

con sus proveedores, pués estos períodos de Cobranza "ideal" 

desaparecen rápidamente, cuando prevalecen en condiciones 

competitivas normales, y como la mayor parte del comercio 

hoy en día va del v~ndedor al comprador en forma de crédito, 

la cobranza de las °.cuentas reviste considerablemente impo!: 

tanela y hace más fuerte la idea de que "una venta no está 

realizada hasta que no es cobrada". 

La Cobranza puntual es vital para el éxito de cualquier em­

presa que venda a crédito. Cualquiera que sea 1a magnitud 
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del negocio, sus utilidades dependen principalmente del ciclo - la fre­

cuencia de reinversión de su capital. 

El ciclo frecuente, d1C!cilmente puede ser acoplado con cobranzas len--­

tas; estas niegan a una firma el uso de su propio capital. No importa 

que tan generoso sea él, ni cuál grande sea el volumen de ventas, las 

utilidades no pueden ser proporcionalmente grandes a menos que la cot~a~ 

za se hag~ puntualm~nte. 
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4.6.2. ETAPAS DE LA COBRANZA. 

La actividad en cua1quier sistema de cobranza se rea1iza a tra-­

vés de tres etapas: Recordatorio, Insistencia y Acción Drástica. 

SISTEMA DE RECORDATORIO. 

La Compañía que tiene muchas cuentas por cobrar, debe di~poner 

de un registro suplentario, un cuaderno plegado, tarjeta, índice 

o archivo especial de clientes, que le recuerde que se ha hecho 

lo posible por cobrar en la fecha correspondiente. Siendo el 

primer paso en 1a actividad de cObranZa, recordar al· cliente que 

ya ha pasado la fecha de vencimiento de su cuenta sin el pago c~ 

rrespondiente y es necesar.ic:i hacerlo de su conocimiento a través 

de un recordatorio~ Usualmente, transcurren varios días entre -

la fecha de vencimiento y de recordatorio. El primer recordato­

rio debe ser moderado e impersonal. Puede ser un estado ~e cue~ 

ta o factura por duplicado, marbetes y engomados, cartas, tarje­

tas impresas o estados divididos en peri6dicos y recordatorios. 

PERSECUCION. 

En caso de que el recordatorio no haya surtido efecto en el pago 

de la cuenta, la actividad de la cobranza pasa a la etapa de pe~ 

eecución. Este procedimiento busca, usualmente, un programa de 
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acciones sucesivas para aplicarse a intervalos regulares, según sí la 

cuenta no responde al esfuerzo de la cobranza. 

Dicho programa de acciones sucesivas es el siguiente: 

a) Cartas Ordinarias.- La carta sirve como un recordatorio amable para 

el cliente informándole de su saldo vencido. Dicha amabilidad irá -

disminuyendo en la medida que no se encuentre respuesta a las ante-­

rieres. La correspondencia enviada a los clientes, es una parte muy 

importante en la imagen de una empresa. Debe ser clara, concisa y -

ordenada. Se debe evitar exceso de palabras y el desórden en la re­

dacción, recordando que a las personas a las que va dirigidas, pue-­

den eser en una actitud negativa a nueatra.petic16n. 

A continuación se citan cinco ejemplos de cartas subsecuentes, para 

cobrar un adeudo, que se harán llegar al cliente en los plazos que 

ae citan: 

la. carta una semana después del vencimiento del adeudo. 

2a. carta quince días después del vencimiento d~l adeudo. 

3a. carta treinta días después del vencimiento del adeudo. 

4s. carta cuarenta y cinco días después del vencimiento del adeudo. 

Sa. carta sesenta días después del vencimiento del adeudo. 
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la. Carta ( RecordatorJ.o ) 

Cliente 

Estimados Señores: 

Fecha: 

Ref: Su adeudo vencido 

Cr. No. 

At'n. Sr. 

Departamento de 

Nuestro representante pasó a sus oficinas el día _ 

_ _ de _____ , para proceder al cobro del contarrecibo No. ven-

cido en esa fecha, por la cantidad de $ 

reportándonos que no había cheque a nuestro favor por el adeudo citado. 

Esperamos que para el pr6ximo día de pago, sea 

liquidado el adeudo de referencia. 

Atentamente 

Cía. 

Departamento de 

Crédito y Cobranzas. 

c.c.p. Archivo. 
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Cliente 

Estimados Se~ores: 
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Fecha: 

ReC. Su adeudo vencido 

Cr. No. 

At•n. Sr. 

Departamento de 

El adeudo por la cantidad de S ______ _ 

citado en la referencia, tiene 15 días de 

vencido. 

Sí alguna de las Cacturas que ampara este con­

trarrecibo, necesite aclaraciones, siendo esta la causa del atraso de su 

pago, les suplicamos informarnos teleCónicamente y con todo gusto proce­

deremos a aclarar aua dudas y eCectusr, en su caso, las correcciones ne­

cesarias, para obtener el cobro inmediato de este crédito. 

Atentamente 

Cía. 

Departamentn de 

Crfdito y Cobranzas. 

c.c.p. Archivo. 
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3a. Carta ( Apelac16n ) 

Cliente 

Estimados Se~ores: 

Fecha: 

Ref: Su adeudo vencido 

Cr. No. 

At•n. Sr. 

Departamento de 

No hemos tenido noticias suyas, informándonos 

de l.as causas que originan la falta de pago de BU adeudo, no Obstante 

las ca~tas enviadas y la presencia de nuestro representante en sus ofici 

nas, en var_ias ocasiones. 

Para mantener la buena imagen de su empresa y 

el crédito que les otorgamos, es necesario que procedan de inmediato a 

la liquidación de su saldo vencido. 

Atentamente 

Cía. 

Departamento de 

Crédito y Cobranzas. 

c.c.p. Archivo. 
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4a. Carta ( De Presi.6n ) 

Cliente 

Estimados Señores: 

FEcha: 

Ref: Su adeudo vencido 

Cr. No. 

At'n. Sr. 

Departamento de 

A pesar de que nuestras gestiones de cobro, han 

sido manejadas en forma amistosa y no obstante sus promesas de pago, el 

adeudo que nos ocupa tiene 45 días de vencido. 

Consideramos que el tiempo transcurrido ha sido 

suficiente para la liquidaci6n del mismo. 

En· beneficio mutuo, esperamos una respuest~ in­

mediata y positiva a la presente. 

Atentamente 

Cia. 

Departamento de 

Crédito y Cobranzas. 

c.c.p. Archivo. 
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5a. Carta ( Ultimatum ) 

Cliente 

Estimados Señores: 

Fecha: 

Ref: Su adeudo vencido 

Cr. No. 

At'n. Sr. 

Departamento de 

Después de tantas visitas de nuestro representante, las 

múltiples conversaciones tel.éfonicas que hemos sostenido y la correspon­

dencia girada dUrante 60 días en relación a su adeudo, consideramos que 

ustedes no tienen ningún interés en liquidarlo. 

Por lo tanto, informamos que sí en tres días, a partir 

de la fecha de esta carta, no han efectuado su pago en nuestras oficinas, 

procederemos a enviar su cuenta al despacho de 

con domicilio en 

que proceda a su cobro por la v!a legal. 

A t e n t a m e n t e 

Cía. 

Departamento de 

Crédito y Cobranzas. 

para 

c.c.p. Archivo. 
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b) Llamadas telerónicas.- Las llamadas telerónicas se le deben hacer 

al cliente posteriormente al envío de las cartas, y deben servir como 

una llamad¡. de atención al cliente. Se considera que el teléfono pu~ 

de· llegar a acelerar la cobranza y es económico y ahorra tiempo. En 

algunos casos de acuerdo al criterio del Ejecutivo de Crédito y :o--

branzas emplean el telérono aún para recordatorios y prescinden C~l 

envío de las cartas casi totalmente. 

El telétono con propósito de cobranza tiene varias ventajas: Es pe~ 

sonal y directo, oCreciendo al deudor y al acreedor una oportunidad 

de discutir las razones por la falta de pago, comunmente el teléfono 

proporciona rápido acceso a la persona interesada y consigue su ate~ 

ci6n. 

Y como desventaja podemos encontrar que el deudor que ha Callado pu~ 

de prometer enviar su pago "en el momento" y no hacerlo. Tales deu-

dores son un problema especial y deben ser tratados como tales. El 

tel,f"ono 8,)'uda. aún en estos casos, identif"icando a los que insisten 

'en la demora. 

ETAPA DllASTICA. 

Sí los recordatorios y las insistencias telerónicas en la cobranza 

de una cuenta vencida y no pagada, no dan resultado se debe recurrir 

a la acci6n d.rAatica, quedando únicamente dos recursos¡ cobrar media..~ 

te visitas personales en donde se conviene el cargo de intereses mor~ 

torios. Y la segunda opción es el cobro a través de una agencia o un 

abogado. 
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4.6.3. POLIT.Í:CAS DE .COBRANZA •. 

Todos los negocios que se precien de ser. bien administrados hoy 

en día, tendrán perCectamente bien determinado qué departamento, 

oficina o sección será el encargado de las funciones de cobranza 

y atendiendo a esta importancia será.a~emás preciso contar con -

el personal idóneo y el establecer una determinada política co-­

branza. 

Sí una empresa decide vender sus productos a "Crédito", debe ha­

cerlo impulsada por situaciones de mercado, de competencia y de 

situaciones especiales, pero siempre persiguiendo tres objetivos 

Cundamentales, que le son propios y especíCicos a la Cunción de 

Crédito y Cobranzas: 

a} Obtener mediante la venta a "Crédito", el máximo de ventas 

posible. 

b) Conseguir el objetivo anterior con la menor pérdida posible. 

c) Conseguir ambos objetivos al menor costo posible. 

Al obt.ener estos tres objetivos el departamento cumple con su runción y 

contribuye a que se logren los Cines primordiales que justiCican la exi~ 

tencia de la empresa. 
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Sin embargo, los objetivos no son las políticas de Crédito y Cobranzas, 

si no sirven para obtener las ventas establecidas por la empre_sa y ayu­

dan como guía para tomar decisiones adecuadas. En nues.tra opini6n las 

políticas de Crédito y Cobranzas servirán para conseguir los objetivos 

establecidos por la empresa y ordenar las funciones específicas de Créd! 

to y Cobranzas. 

¿Qué es una Política de Cobranzas? 

- Son los procedimientos a seguir para la recuperación de las cuentas 

por cobrar a su fecha de vencimiento. 

Obviamente que la primera consideraci6n que debe hacerse al establecer 

una Política de Cobranza. son las condiciones en que se vende. En empr~ 

·aas grandes, tal es el caso de Industria Química, S.A. de C.V., se deben 

de utilizar términos y condiciones muy variables, lógicamente dependerá 

de cada uno de loa productos que se fabriquen y el mercado en el cual se 

distribuyen, de lo cual se determinarán plazos y condiciones para las 

ventas a crédito. 

·Puntos b~icos que deben incluirse en las Pol{ticaa de Cobranza: 

1.- Se debe determinar s{ se utilizarán cobradores o los clientes acu­

dirán a la oficina a liquidar aus adeudos y cuál será el procedi--­

miento a seguir, en caso de que no cumplan con esta obligaci6n. 
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2.- Se debe establecer sí la empresa formulará los contrarrecibos, o 

aceptará los que formulen los clientes. 

3.- Sí se entregará a revisión e1 original de la factura, o bien, una 

copia c.on la leyenda "copia simple, sin valor comercial" y hasta su 

pago se le .entregará el original. 

4.- Sí se aceptarán de los clientes pagos parciales, documentando el 

resto. 

5.- Sí se aceptarán de los clientes pagos parciales en documentos. 

6.- Sí se aceptan cheques posfechados y cuáles serán las condiciones p~ 

ra aceptarlos. 

7.- Cuándo deherá procederse al depósito de la cobranza del día, en qué 

bancos y en qué proporción. 

B.- Forma de manejar los cobros en efectivo. 

9.- Sí los cobradores están autorizados a efectuar depósitos. 

10- Se debe establecer también el loe cobradores pueden llevarse la co­

branza a su casa al término de sus labores, o deberán efectuar la 

liquidación en la tarde o en determinada hora~ 
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11.- Se deben establecer los lineamientos que se seguirán en caso de 

descuentos y rebajas. 

12.- Se debe-fijar la tasa de intereses moratorias y su revisión perío­

dica. 

13.- Se debe establecer qué cuentas cobrarán los vendedores. 

14.- Es necesario señalar la intervención del departamento de venta·, 

en caso de las cuentas de diiícil cobro. 

15.- Se iijarán las condiciones, requisitos y pasos a seguir, en ca o 

de deudores morosos, así como 1a secuencia que se seguirá, cua do 

la cobranza tuviera que hacerse por la vía legal. 

16.- Se debe establecer en qué tiempo se deberá turnar una cuenta atr~ 

sada al abogado. 

17.- Se debe deiinir st se env1.:r~~ estados de cuenta y con qué pe ior~ 

cidad. 

18.- Se deberi deti~ir tambifn los inrol'llles que deberá elaborar el de~ 

Partamento de Crédito y Cobranzas y con qué perioricidad. 
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4.6.4. CONDUCTOS DE COBRANZA. 

Se debe entender como Conductos de Cobranza a los diCerentes me­

dios a través de los cuales se puede llevar a cabo la Cobranza. 

El conducto apropiado será aquel que se apegue más a las necesi­

dades y políticas de la empresa y entre ellos tenemos los siguie!:'. 

tes: 

1.- Cobranza a través de cobradores. 

0

2.- A través de vendedores. 

3.- A través de agencias de cobro. 

4.- A través de corresponsales. 

5 ~-- A través de bancos. 

6.- Ventas y Cobranza a vuelta de viajero. 

7.- A través de cartas de Cobranza. 

8.- Por telégraCos y teléConos. 

9.- Visitas personales de Cuncionarios de la empresa. 

10.- Cobranza por medio de abogados. 
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4.6.5. l!.JECUCIOll DE LA COBRANZA.· 

La ejecución de la Cobranza es el proceso que se realiza para la 

recuperación de la cartera diaria de una empresa. Siendo para -

Industria Química, S.A. de C.V., el siguiente de acuerdo a sus -

políticas establecidas previamente; 

a) Preparación de la Cobranza desde un día anterior a la misma. 

b) Llenar las formas de relación de la Cobranza (relaciones de 

revisión de facturas y relaciones de cobros de contrarreci-­

bos). 

c) Enrutámiento (Asignación de zona de cobro y revisión de las 

unidades móviles a cargo de los cobradores). 

d) Entrega de la Cobranza.el mismo día para su cobro. 

e) Comunicación del cobrador durante el día con el departamento 

de Crédito y Cobranzas en caso de tener algún contratiempo. 

f) Anotación de las incidencias de la Cobranza por parte de los 

cobradores. 

g) Los cobradores al entregar la Cobranza, harán del conocimien­

to del departamento de Crédito y Cobranzas algún cambio o si­

tuación de los clientes visitados, en caso de que estos lleg~ 

ran a existir. 
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h) Entrega de la Cobranza por parte de· los cobradores al encargado de 

documentos del departamento de Crédito y Cobranzas, que tiene la 

obligación de esperar a los cobradores a la hora de su llegada para 

poder así checar los cheques recibidos por cobro y 18 relación de -

las facturas que se fueron a revisión. 

i) Entrega a la caja de los cobros efectuados, en donde a cambio de la 

entrega de los cheques el cajero firma cada una de las copias en do~ 

de se encuentre relacionado un cheque de cobro. 

j) Investigación por parte del departamento de Crédito y Cobranzas de 

que por qué una cuenta no fue pagada, entregando una copia de la mis 

ma al Departamento de Ventas. 
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4.6.6. TACTICAS.DB LA COBRANZA. 

En las Tácticas de la Cobranza, deberán tomarse en cuenta los 

siguientes aspectos: 

·Llevar todos los datos y documentación correspondientes de 

los trámites a efectuar. 

Conversar con fluidez, claridad y precisión. 

Mostrar firmeza en la actitud y palabras. 

~scuchar las razones por las cuales no proc~de el c1iente a 

liquidar su adeudo. 

Se debe poner atención en las respuestas que da el cliente, -

para cortar toda evasiva al cumplimiento de sus obligaciones. 

Fijar y aún anticipar fechas de pago. 

No alterarse, aún cuando el cliente trate de equivocar o nuli­

ficar el fin y resultado de la entrevista. 

En caso de agresión verbal del cliente, ea conveniente reti-­

rarae de inmediato, sin proferir amenazas. 
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Por lo general en las pláticas llevadas a cabo con un cliente que no ha 

cumplido con su adeudo en el 'plazo convenido, se hace un llamamiento a: 

a} Su Prestigio.- Es decir darle a entender que se le considera serio, 

cumplido con sus tratos,· de una moralidad intachable; de acuerdo 

con los informes recibidos de otros proveedores y personas que lo e~ 

nocen y en nada le beneficiaría que ellos supieran que tiene proble­

ma.por deudor moroso. 

b) De Justicia y Equidad.- Hacerle ver que su crédito se le tramitó en 

forma rápida y eficiente, que se le sur~ió con oportunidad los pro-­

duetos adecuados. Que no se le presionó para el pago de su adeudo 

al vencimiento. Que se esperaba o se e~pera de él, que proceda en 

.la misma forma con sus pagos. 

c) Conveniencia.- Es conveniente venderle la idea de que si, paga opo!:_ 

tunamente·sus adeudos, loS pedidos que haga se.surtirán con mayor r~ 

pidez y en caso de pago anticipado, se le otorgarán descuentos. 

d) Temor.- En último de los casos se le debe hacer de manifiesto al 

cliente que sus pedidos pueden verse suspendidos temporal o definit.!. 

vamente y los inCormes que se soliciten de él, no van a ser postivi-

vos. 
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4.6.7. CONTROL DE LA COBRANZA. 

4.&.7,1. REGISTRO Y CONTROLES PARA UN DEPARTAMENTO DE CREDITO 

Y COBRANZAS. 

Los registros y contro1es que se llevan en el Departa­

mento de Crédito y Cobranzas, varían de acuerdo a las 

necesidades y sistemas de cada empresa. A continuación 

se citan algunos de esos registros y controles: 

l.- Archivo de los expedientes de los clientes. 

2.- Facturas y documentos que forman la cartera de la 

empresa. 

3.- Reporte diario de ·cobradores. 

4.- Relación mensuales de cartera. 

5.- Reporte de antigüedad de saldos de cartera. 

6.-· Estado de cuenta de loe clientes. 

7.- Control de memoranda dirigidos a y recibidos de 

otros departamentos de la empresa. 
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a.- Control de memoranda internos del departamento. 

9.- Presupuestos de Cobranza y de gastos del departamento. 

10.- Numérico progresivo de copias de facturas. 

11.- Numérico progresivo de copias de notas de cargo o débito. 

12.- Numérico progresivo de copias de notas de crédito. 

13.- Numérico progresivo de crédito autorizados. 

Ahora bien, antes de proceder a establecer cualquier cont~ol o registro 

en el departamento, es recomendable tomar en cuenta las siguientes recome~ 

daciones: 

¿Es absolutamente necesario, o los datos que proporcionara se pueden 

obtener de otras Cuentes de inCormaci6n7. 

¿No se convertirá Cácilmente en un registro o control que nunca se con­

sulta?. 

¿Su implantanción signiCica realmente un ahorro de trabajo?. 

¿No constituirá un papeleo innecesario que en lugar de un ahorro signiC! 

que une carga de trabajo?. 
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Estos registros y controles, deberán ser llevados y manejados e~ fo~ma 

ordenada y al corriente, para que su consulta sea rápida, fácil y cum­

plan con· su cometido. 

A continuación mostraremos un diagrama de flujo para la obtención de 

las facturas desde que se hace un pedido hasta el cobro de la rnis~a: 
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e __ ) 

DOCUMENTO, FORMA O LISTADO. 

DESCRIPCION DE FUNCIONES Y 

OPERACIPNES ESPECIFICAS. 

DECISION, CONDICIONAL. 

ARCHIVO (NUMERICO-N¡ CRONOLOGICO-C). 

ANEXO .DE DOCwtENTOS. 

DESTRUCCION DE DOCUMENTOS, FORMA O LISTADO 

FLUJO FISICO DE DOCUMENTOS. 

FLUJO UNICAMENTE DE INFOllMACION O DATOS. 

INICIO DEL DIAGRAMA. 

FINAL DEL DIAGRAMA. 

CONECTOR ENTRE PAGINAS. 
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4.6.7.2. ESTADOS DE CUElfl'A POR CLIENTE. 

E1 e~vío de un Estado de Cuenta que muestre las facturas pen­

dientes de pago. es el esfuerzo inicial de Cobranza más ampli~ 

mente utilizado. Generalmente la gran mayoría de las empresas 

se basan en 1os estados de cuenta como medio para requerir a -

sus c1ientes que liquiden sus adeudos pendientes. Normalmente 

dichos estados se envían sin manejo especia1 ya que simplemente 

contienen un recordatorio .cortés impreso en algún lugar visi-­

ble del documento. El estado de cuenta debe contener en forma 

ordenada la suficiente informaci6n para permitir que el cliente 

la compare contra ses propios registros antes de enviar su pa­

go. c...,neralmente el simple envio del estado de cuenta da por 

reaultado la recuperaci6n de un gran número de cuentas, sin e!!! 

bargo. existen clientes que no pagan al recibir dicho estado -

de cuenta, por lo que es usual y aconsejable preparar una copia 

del mismo· y asi. este duplicado se puede inciuir en el proceso 

de cobranza; debiendo contener los datos m&s indispensables co­

mo son: 

l.- llombre del cliente. 

2.- Direcci6n. 

3.- Teléfono. 

4.- Detalle de la operaci6n de compra para facilitar posterio­

res c01Bunicaciones. 
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A continuaci6n presentamos un modelo de un estado de cuenta. ejemplifi-

cando los datos que por lo menos debe contener dicho documento y así -

poder cumplir su objet,ivo: , 



291 

INDUSTRIA QUIMICA; S.A. DE C.V. 

CLIENTE FECHA• 

NOMBRE: No. DE CLIENTE: : 

DIRECCION: SALDO TOTAL< 

TELEFONO:. SALDO VENCIDO: 

,.PAGO REQUERIDO 

ESTIMADO CLIENTE: 

NO OBSTANTE NUESTRO ANTERIOR RECORDATORIO DE 
0

PAGO, SU CUENTA 

AUN REGISTRA EL SALDO VENCIDO QUE MOSTRAMOS EN LA PRESENTE. 

LE SOLICITAMOS LIQUIDAR LA CANTIDAD SEÑALADA EN ESTE RECORDA­

RIO, CON EL FIN DE EVITARSE LOS INTERESES MORATORIOS A RAZON 

DEL C.P.P. VIGENTE MAS 10 PUNTOS. 

SI YA EFECTUO EL PAGO RESPECTIVO LE SUPLICAMOS NO CONSIDERAR 

ESTE MENSAJE. 

ATENTAMENTE 

DEPARTAMENTO DE CREDITO 

Y COBRANZAS. 

( Estado de Cuenta con Recordatorio ) 
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INDUSTRIA QUIMICA. S.A. DE C.V. 

CLIENTE FECHA: ,, 
NOMBRE: N~ DE CLIENTE: 

DIRECCION: SALDO TOTAL: 

TELEFONO: SALDO VENCIDO: 

PAGO REQUERIDO:' 

RECORDATORIO DE PAGO 

ESTIMADO CLIENTE: 

A LA FECHA DEL ULTIMO ESTADO DE CUENTA NO TENEMOS REGISTRADO SU PAGO, 

POR LO QUE SU CUENTA REPORTA EL SALDO VENCIDO QUE MOSTRAMOS EN EL PRE;. 

SENTE. 

SI SU PAGO YA FUE EFECTUADO AGRADECEREMOS NO TOMAR EN CUENTA ESTA CO­

MUNICACION. 

PARA CUALQUIER ACLARACION COMUNICARSE AL 

CREDITO Y COBRANZAS. 

ATENTAMENTE 

DEPARTAMENTO DE CREDITO 

Y COBRANZAS. 

( Estado de Cuenta con Recordatorio ) 

DEPARTAMENTO DE 
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4.6.7.3. ANTIGUEDAD DE SALDOS. 

A fin de poder facilitar y asegurar un buen trabajo de Co-­

branza y llevar lBl mejor control de las cuentas, se debe ela­

borar una relación períodica· de quellas cuentas que están 

pendientes de cobrar. especialmente aquellas con antigüedad 

más allá de los vencimientos regulares de las ventas. 

Cuando el mínimo de documentos es muy grande, el probelma se 

resuelve con la mecanización del listado que contiene los de 

talles a corto plazo. 

La perioricidad de la elaboración del listado depende de la 

coveniencia de l.a administración del departamento (mensual -

trimestral, semestral, etc.) cuanto menor sea el plazo, mejor 

será la acción directiva s6bre lo~ casos de delincuencia, 

as! mismo, estos detalles servirán de base para los contra-­

lea de audoria interna. 

Este listado·al que hacemos referencia se conoce como "anti­

gUedad de saldos" y se puede elaborar manual o mecanicamente, 

dependiendo del tamaño y recursos con que cuente la empresa. 
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Al elaborar el listado de antigUedad de saldos, es práctica general el 

determinar el porcentaje total de las cuentas que están al corriente y 

después las porciones de este total que caen dentro de las diCerentes c~ 

tegorías de antigUedad, esto permite tener puntos de comparación para -

medir la eCiciencia del departamento de Cobranzas. 

Revisar un límite de Crédito de un antiguo cliente permite decidir eCi­

cazme~te sobre sí se. le otorga o no un crédito adiconal. Si una vez ana 

lizada su antigUedad de saldos está en·condiciones Cavorables para que -

se le proporcione el crédito adicional solicitado por éste. Un buen de­

partamento de Crédito y Cobranzas debe ser capaz de decidir rápidamente 

en cualquier ocasión durante el año de ahí la importancia de la periori­

cidad con que el listado se realice. 

No debemos olvidar que el análisis de la antigUedad de saldos se basa en 

las políticas de crédito establecidas y en los procedimientos perCecta~ 

mente delineados de la cobranza; ya que la revisión peri6dica de las 

cuentas por cobrar permitirá veriCicar la eCiciencia en la ejecuci6n t"!! 

to de las políticas de crédito como en las políticas de cobranza. 

El estado de ant.igUedad de saldos, siendo una técnica Cinanciera propor­

ciona al analista Cinanciero toda la inCormación reCerente a la propor~ 

ción de antigUedad de cada tipo de cuenta que haya estado pendiente de 
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recu.perar a la fecha del análisis durante un período de tiempo. A la 

vez este análisis permite.precisar las.causas de los problemas en la 

cobranza. 

El análisis de la antigUedad de saldos se basa en la descomposición del 

salde total en grupos. co~o ya anteriormente lo hemos mencionado, de 

acuerdo al punto de origen de cada una de las cuentas¡ en la práctica 

esta descomposición es recomendable hacerla en fqrma mensual corriendo­

la tres o cuatro meses hacia atrás. El listado debe contener básicame!!. 

te los siguientes datos: 



Industria Qu!mica S.A. de c.v. 
Reporte de AntigUeded de Saldos de Certera con Númeroe al--D~----De 19---· 

~ R 2 A 

i V E N C I D O TOTAL POR VENCER TOTAL ... 
G 

c L I E N T E 

~ VENCIDO POR TOTAL ~ 1 E 

~ 
· a l.!: 16a3 31. a4:l 1116Ira. Ita 3J 3la6 6Jag) 9lDfm N 
dlim dt. dlis k> más Días Días Días o nés 

VENCER T R .. 

1 

1 
% % % % % % 

1 

% % % 100% 

DATOS EN MILLONES DE PESOS 



Dentro del an~lisis· de la antigüedad de saidos se recomienda tomar en 

cuenta los siguientes asp~ctos: 

1.- Mensualmente se debe llevar a cabo el análisis de la cartera para 

ver su situación. 

2.- De1 mismo modo mensualmente se debe determinar la rotaci6n de la 

cartera para saber si se está dentro de los límites establecidos. 

3.- Tanto del análisis de cuentas como el de rotación se turnará una -

copia al departamento de ventas. 

4.- En base a la antigliedad de saldos se puede elaborar el presupues­

to de la cobranza del mes siguiente. 

5.- Se debe vigilar dicho presupuesto diariamente, comparando lo pres~ 

puestado con lo cobrado, analizando las variaciones y explicando -

el por qué de cada una de ellas, y tomar las medidas convenientes 

para su correcci6n. 
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4.6.7.4. COBRANZA POR MEDIO DE ABOGADOS. 

Una vez que el Gerente de Crédito y Cobranzas considera que 

existen adeudos que no pueden recuperarse por vías normales y 

se han agotado todos los· recursos se deberá proceder a su co-­

bro por la vía legal. 

La documentación correspondiente, se turnará al departamento 

legal de la empresa, o en su caso, al despacho o abogado que 

se tenga contratado para tal efecto. 

En ambos casos, se deberá entregar toda la documentaci6n, con­

tra la entrega del recibo correspondiente, en el cual se debe 

~etallar la misma con toda claridad y de inmediato, para que -

los trámites .legales se l·leven a cabo en la misma f"orma. 

Peri6dicamente, el Gerente de Crédito y Cobranzas se debe reu­

nir con el abogado que se encargue de llevar el o los juicios 

contra los deudores para analizar y comentar el adelanto o si-­

tuaci6n que guarde cada uno de ellos. El abogado avisará tam­

.bién en cualquier momento, un resultado importante de alguno 

de loe juicios pendientes de eoluci6n. 
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Por cada juicio se llevará un expediente con el recibo del abogado y co­

pia fotostática de toda la documentaci6n entregada, así como copia de 

toda la documen'taci6n originada por el juicio respectivo, así como un 

resumen con las fechas correspondientes de los avances efectuados en di­

cho juicio. 

Cabe hacer menci6ri, en el caso de que el abogado sea independiente, es 

conveniente llegar de común acuerdo al monto de sus honorarios, que de­

berá ser un porcentaje del importe de la recuperaci6n de los adeudos, -

en el momento de la recuperación. 

DIFERENTES JUICIOS APLICADOS A LA COBRANZA. 

Para el cObro legal de una cuenta o documento por cobrar, existen dos 

caminos: 

El Juicio Ejecutivo Mercantil y el Juicio Ordinario Mercantil. 

La Ley otorga, pués, un instrumento e~icaz, en principio, para que el 

acreedor intente en contra de su moroso deudor una acci6n judicial id6-

nea. Este instrumento ha sido, sin duda alguna el "Juicio Ejecutivo 

Mercantil". 
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Ahora bien, nos re~eriremos primeramente a lo que concierne el Juicio OE 

dinario Mercantil. el cual corresponde al cobro de Cactures, notas de r~ 

misi6n, recibos y contrarreCibos. Este proceso es más lento que el que 

se lleva a cabo en el ejecutivo mercantil, debido a que propicia ~ás r~ 

cursos d0 defensa por parte del deudor demandado. 

El demaOdante siempre debe cuidar, que no existan elementos de impor~an­

cia en su contra, que puedan ser esgrimidos a la hora del juicio. El 

juicio deberá radicarse en aquel juzgado cuyo juez tenga competencia de~ 

tro de la jurisdicción del domicilio del demandante. 

La persona que promueva un juicio en representación de una sociedad, de­

be estar facultada legalmente y mantener sus poderes el tiempo que dure 

el juicio. Este poder se refiere a pleitos y cobranza y debe estar pro­

tocolizado ante notarlo público. 

Por otro lado se encuentra el Juicio Ejecutivo Mercantil, que tiene lu­

gar cuando se funda en Títulos de Crédito o documentos ejecutables como 

son: La Letra de Cambio, el Pagaré y el Cheque, principia con una deman­

da en la cual el acreedor pide al juez que su deudor o deudores sean re­

queridos de pago, y, de no ser efectuado éste en el momento de la dlli~ 

gencia, le sean embargados bienes suficientes para garantizar el crédito 

reclamado y sus accesorios (intereses, gastos de protesto. gastos y cos­

tos de juicio, etc.). El juez al recibir la demanda, revisa la proce~ 
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dencia de la misma y, establece si los documentos en que se basa, lle-­

nan los requisitos exigidos por la Ley General de Títulos y Operaciones 

de Crédito, hecho esto, dicta lo que se denomina "Auto de Ejecución" al 

admitir la demanda, con lo que el proceso, queda iniciado. El expedie~ 

te queda en suspenso, ya que en él solo concursa una parte (el actor o 

acreedor), hasta que el endosatario (el abogado que, inició el juicio 

con el mandato hecho por el acreedor a través del endoso), acompañado 

del actuario del juzgado, se presentan en el domicilio del deudor·a fin 

de requerirlo de pago. Se supone que la diligencia debe ser realizada 

con el demandado personalmente y, en caso de no encontrarlo en una pri­

mera búsqueda, deberá dejársele Citatorio para que espere al actuario 

en fecha y hora determinada. Cabe mencionar que debido a que este pro­

cedimiento no se encuentra regulado por la Ley Mercantil que es de ca­

rácter federal, ea aplicable el código de procedimientos civiles, lo 

que obliga a variaciones según el lugar donde se practica la diligencia. 

En el Distrito Federal y territorios no existe un minimo de tiempo fij!!; 

do por la Ley para tal aviso, por lo que cuando se quiere hacer la dil.J:. 

gencia, aún en ausencia del demandado, el actuario suele acentar que ha 

dejado citatorio con una o dos horas de anticipación y se procede a la 

diligencia de inmediato (pr~ctica ilegal, pero muy usual). 

Como anteriormente se indicó, en ella se requiere al demandado para que 

pague y, a{ asi lo hace, la diligencia se suspende al hacerse constar -

que tal pago ha sido efectuado hasta ese momento, el deudor puede cu---
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brir únicamente la suerte principal y, sí está de.acuerdo cubrirá tam­

bi~n los intereses moratorias al tipo legal o convencional, pero no es­

tá obligado al pago de los gastos y costos del juicio. Si no paga en -

el momento de la diligencia, le son embargados bienes de su propiedad, 

que el propio demandado tiene la facultad de seílalar, nombrándose un -­

depositario de los mismos, que puede ser el prOpio demandado o un terc~ 

ro a elección del acreedor, representado por el endosatario o abogado. 

Consecuentemente de lo anterior se efectúa el procedimiento del juicio, 

cuyos pasos se pueden resumir de la siguiente manera; 

l.- Presentación de la demanda y su contestación. 

2.- Sentencia del Juez. 

3.- Apelación. 

4.- Juicio de Amparo. 

5.- Embargo. 

6.- Remate y adjudicación de bienes. 

Por último podemos decir que este procedimiento se sigue de igual Corma 

en el juicio Ordinario Mercantil. 
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4.6.7.5. RESERVA PARA CUENTAS INCOBRABLES Y SU CASTIGO FISCAL. 

Los documentos incobrables y que no tienen posibilidades de 

recuperación darán o'rigen a la creación de una reserva espe-­

cial dentro del balance general de una empresa. 

Generalmente los Gerentes favorecen crear reservas a1tas, de 

tal manera que al final del ejercicio la porción no utilizada 

de estas reservas pueda se~ transferida al renglón de utilid~ 

des. Esta actitud tiene ventajas si nos encontramos, por lo 

regular ante un número muy crecido de insolvencias, pero por 

otro lado, es criticado por los contadores por su falta de 

realismo y cierta tendencia a mostrar utilidades menores du-­

rante el curso de un cic1o contable. 

Siempre ea ventajoso anticiparse al resultado de las cuentas 

que podrán resultar incobrables al terminar el ejercicio con­

table, por lo que se hace necesario establecer una partida 

cubra estas necesidades. La proporción de la reserva variará 

de acuerdo con el tipo de industria, o comercio as{ como de-­

penderá de las condiciones económicas que prevalezcan en el -

País. En realidad no existe una forma científica para deter­

minar los porcentajes por aplicar a la reserva, si no que ha-
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brá·de confiarse en el buen juicio .comercial que se tenga y determinar 

asL 1a cantidad de reserva necesaria. También es aconsejab1e recurrir 

a datos estadísticos de ejercicios anteriores y comparar su tendencia y 

comportamiento. 

Por 1o genera1. en las empresas se lleva a cabo en forma mensual un Cé1!:_ 

go a resultados con abono a la reserva para cuentas incobrables, cuyo -

monto es de acuerdo al criterio del Gerente del Departamento de Crédi~o 

y Cobranzas. 

Una vez que se tiene 1a certeza, por informes del Departamento Legal o 

del Despacho o Abogado que tramita el cobro de adeudos atrasados por la 

vía legal, que una cuenta es incobrable, se procede a cargar su importe 

a la reserva respectiva. con abono a la cuenta del cliente correspondie.!!. 

te. 

El artículo 24 de la Ley del Impuesto Sobre la Renta ( ISR), ·nos habla -

de los requisitos que deben reunir las partidas deducibles y en su fra.=_ 

ci6n XVII habla de las p~rdidas por cuentas incobrables y dice: "Tra~ 

dose de pérdidas por créditos incobrables, se consideran rea1izadas, 

cuando se consuma el plazo de prescripci6n que corresponda, o antes, si 

f'uera notoria la imposibilidad práctica del cobro". 
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Se condiera que existe notoria imposibilidad pr6ctica de cobro cuando: 

1.- El deudor no tenaa bienes embargables. 

2.- Cuando el deudor haya Cal.lecido o desaparecido. sin dejar bienes a 

su nombre. 

3.- Cuando se trate de un crédito, cuya suerte principal el día de su 

vencimiento, no exceda al equivalente a 60 veces el salario mínimo 

general de la zona econ6mica correspondiente al Distrito Federal, 

y no se hubiera logrado el cobro dentro de los dos aftos siguientes 

al de su vencimiento. 

4.- Cuando se compruebe que el deudor ha estado en quiebra, concurso o 

auspensi6n de paaoa. En el primer supuesto, debe existir senten­

cia que declar~ concluida la quiebra por.pago concursal o por Calta 

de activo. 

En el caso aeftalmdo, por la Craccl6n tercera, la deduccl6n proced!! 

rA en el ejercicio en el que se cumpla el plazo en que la misma se 

rerlere. 

En todos loa casos; el saldo en cada cuenta considerada COlllO cr6d! 

to incobrable, ·deber6.quedar realatrada en contabilidad con valor 

de un pe90, por un plazo •lnimo de cinco aftas ~ conservarse la do­

cumentaci6n el •lamo plazo. 



CAPITULO V 

CASO PRACTICO 
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El prese.nte capítulo tiene por objeto mostrar en forma práctica el. esta­

blecimiento de una política de crédito, evaluando algunas alternativas -

que pueden existir, y a través de dicha evaluación poder determinar aqu~ 

lla política que resulte más conveniente al objetivo·de la empresa. To­

mando en cuenta el modelo ideal de los procedimientos que deben normar -

el comportamiento de las funciones que se desarrol.lan en un Departamento 

de Crédito y Cobranzas ·expuesto en capítulos anteriores. 

Para tal efecto se toma como referencia a la industria sobre la cual. se 

ha hecho hincapi6 con anterioridad: "Inductria Quimica, S.A. de C.V." 



311 

SVAUJACIOll ·DE LA POLITICA DK CRKDITO. 

La Industria Química, S.A. de C.V. cuyo giro es la producción y venta de 

productos químicos tanta a nivel Nacional como Internacional; realizO una 

reciente junta de directivos, varios de ellos después de analizar los e~ 

tados financieros, expresaron su preocupación por las crecientes pérdi--

das de la empresa por cuentas incobrables y por el crecimiento de la in-

versión en cuentas por cobrar. 

Este' grupo sugirió al Tesorero que diera instrucciones a su Gerencia de 

Crédito y Cobranzas para hacer más rigurosa la política de Crédito.-

Otros directivos incluyendo el de mercadotecnia se opusieron a esta su-

gerencia, alegando que una política de crédito más rigurosa disminuiría 

las ventas en la empresa y por consecuencia las utilidades, y que par el 

contrario la política actual deberla ampliarse. Tras una acalorada disc~ 

si6n el Tesorero decidi6 pedir al Gerente de Crédito y Cobranzas una ev~ 

luaci6n de las siguientes políticas de Crédito: 

Política Actual {A) 

2" p.p.p. 10 días y 30 días neto. 

Política Restringida (R) 

l" p.p.p. 10 días y 20 días neto. 

Política Fácil (F) 

3" p.p.p. 15 días y 45 díaa neto. 
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Y como consecuencia de esta evaluaci6n pre~entar ante el Tesorero el si­

guiente informe: 

l.- Rendimiento por separado de las tres políticas de Crédito. 

2.- La Política de Crédito más redituable en cuanto a: 

Rendimiento de la inversión. 

Aspectos de producción. 

Aspectos mercadológicos. 

Ciclo financiero. 

3.- El importe de la cartera ideal de acuerdo a esta política de Crédi­

to. 

4.- La rotación de las cuentas por cobrar tanto pa;a la política actual 

como para la seleccionada. 

5.- Cambios en el proceao de selección y asignación del importe de Cré­

to a conceder a loe clientes. (en su caso). 

6.- Cambios en la política de Cobranza. (en su caso). 

7.- Análisis de antigUedad.de saldos de las cuentas por cobrar al 31 de 

julio de 19X2, indicando su opinión en ·relación al por qué de loa 

excesos en el saldo de cuentas por cobrar. 

8.- Conclusión del estudio. 
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Para elaborar el estudio se cuenta con la siguiente inCormaci6n (en mi­

les de pesos): 

1.- Ventas actuales a crédito por $ 12,400,000 anuales. 

2.-' Ventas calculadas para la política de Crédito restringida por 

$ 6,660,000 anuales. 

3.- Ventas calculadas para la política de Crédito Cácil $ 17,112,000 

anuales. 

4.- Costos variables del 50% 

5.- Costos Cijos $ 2,750,000. 

6.- Costo del dinero actual 7.71{.. 

7.- Reserva para cuentas incobrables 4". 

8.- Saldo de cuentas por cobrar al 31 de julio de 19X2 de 

$ 2,976,000, auxiliares. 

9.- Intearaci6n del saldo de cuentas por cobrar; 
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~ ~ VENCDIIEH!'O 

+ PEMEX $ 803,520 23 de julio de 19X2 

+ IMSS 407,712 12 de julio de 19X2 

+ DDF 377,952 27 de junio de 19X2 

San Rafael 264,864 4 de junio de 19X2 

Productos San Cristóbal 151,776 3 de junio de 19X2 

Distribuidora de Cloro 74,400 1 de junio de 19X2 

+ Ray-0 Vac 226,176 28 de mayo de 19X2 

Embotelladora Metropolitana 151,776 26 de mayo de 19X2 

Felcon de México 142,848 30 de abril de 19X2 

+ PEMEX 113,088 20 de abril de 19X2 

+ IMSS 104,160 19 de abril de 19X2 

+ DDF 86,304 13 de abril de 19X2 

+ Ray-0-Vac 71,424 10 de abril de 19X2 

TOTAL $ 2'976,000 

10.- La investigación de los clientes en la actualidad se hace por tel! 

Cono, por lo tanto la base de la selección son las experiencia.a de 

la competencia. 

11.- El catálogo de clientes tiene datos al 31 de diciembre de 19Xl. 

12.- El saldo según auxiliares es superior al que registra el mayor al 

31 de julio de 19X2. 
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I.- RENDIMIENTO POR SEPARADO DE LAS TRES POLITICAS DE CREDITO. 

Promedio de ventas mensua1es: 

Ventas (A) $ 12,400,000 / 12 $ 1 033,333 

Ventas (R) $ 8,680,000 / 12 $ 723,333 

Ventas (F) $ 17,112,000 / 12 $ 1 426,000 

~dio de cuentas por cobrar: 

Caso 1 033,333 X 1 $1 033,333 

Caso 

(A) 

(R) 

(F) 

$ 

$ 723,333 / 30) X 20 $ 482,2~2 

Caso $ 426,000 X 1.5 $2 139,000 

Determinación de costos financie'"?&: 

A R F 

Saldo en cuentas por cobrar $ 1 033,333 $ 482,222 $ 2 139,000 

Reserva cuentas incobrables « 41, 333 19,289· . 85,560 

Costo de oportunidad: 

7.7%, 5.2% y 11.5% 

respectivamente 

Total de Coatoe 

Costos fijos mensuales: 

$ 2 750,000 / 12 = $ 220,167. 

79,567 25,076 

$ 120,900· $ 44,365 

245,985 

$ 331,545 
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ESTADO D E RESUL1'°ADOS 

A R F 

VENTAS $ 1 033,333 $ 723,333 . $ 1 426,000 

Costos Variables 

Del 50% 516,667 361,667 713,000 

Contribución Marginal $ 516,667 $ 361,667 $ 713,000 

Costos Fijos 229,167 229,167 229,167 
.' 

Utilidad A/Impuestos $ 287,500 $ 132,500 $ 483,833 
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2.- LA POLITICA DE CREDI'!O llAS REDXTWUILE EM CUANTO A: 

. ' 

Análisis del rendimiento en cuentas por cobrar: 

Análisis de la politice (A): 

Utilidad 

menos 

Costos Financieros 

Cálculo del Rendimiento: 

s 166,600 ! s 1 033,333 0.1612 

Análisis de la política (R): 

Utitic!ac! 

menos 

$ 287,500 

120,900 

s 166,600 

132,500 

Costos Financieros 44,365 

s 88,135 

Cálculo del Rendimiento: 

$ 88,135 ! $ 482,222 = o.1828 



318 

Análisis de la política (F): 

Utilidad $ 483,833 

menos 

Costos financieros 331,545 

$ 152,218 

Cálculo del Rendimiento: 

152,288 / 2 139,000 0.0712 7.12% 

Una vez hecho el análisis financiero del rendimiento de las cuentas por 

cobrar en las diferentes políticas propuestas, se observa que: La Pol! 

tica Restringida (R), cuyo plazo de crédido es de 20 días, concediendo 

un 1% p.p.p. a 10 y 20 días y que proporciona un volumen de ventas de 

$ 723,333 mensuales, con un promedio de cuentas por cobrar de $ 482,222, 

con una ·reserva para cuentas incobrables del 4% cuyo importe es de 

$ 19,289 y un costo de oportunidad del 5,2% que equivale a $ 25.,076, es 

la que proporciona aparentemente un mayor rendimiento de la inversión 

siendo este del 18.28%. 

Sin smbar8o, consideramos que el rendimiento de esta política en rela-­

ci6n con el rendimiento de la política actual, que es del 16.12%, no es 

significativo; esto es, ambos rendimientos son muy similares y por tal 

motLvo las dos se podrían considerar, como buenas hasta este momento. 
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Análisis del Aspecto de Producción: 

Relación de los costos de Producción con su respectivo volumen de 

ventas: 

Caso (A); 72.17% 

Caso (R); 81.68% 

Caso (F); 66.07% 

Porcentaje de incremento o ·disminución de los costos en relación con 

los costos de la política.actual: 

Caso (Rl; 79%, lo que implica un decremento del 20,13% 

Caso· (F); 126.32%, lo. que implica un incremento del 26.31% 

Relación de los Costos Fijos con su respectivo volumen de ventas: 

Caso (A); 22.17% 

Caso (R); 31.68% 

Caso (F); 16.07% 

Porcentaje de incremento o disminución de los Costos Variables en re­

lación de los costos Variables de la Política Actual: 

Caso (R); 70%, lo que implica un decremento del 

Caso (F); 137.9%, lo que implica un incremento ael 

29.9% 

37.9% 



Por lo que se ref'iere al aspecto de producción y haciendo un análisis 

de los Costos tanto Fijos como Variables, determinamos que a través de 

la comparación de estos, las políticas· más ad~cuados, desde este punto -

de vista, son: la Actual y la Fácil¡ ya que los costos de producción re­

presentan un 72.17% y un 66 .. 07%, respectivamente en relación ul volumen 

La razón por la cual nb se elige como mejor política de Fácil, aún cuan 

do los costos son menores, es porque los costos de producción de esta 

política en con1r,.E.r~ción 9on la f....:>lí tica Actual aumentan en un 26. 32% 

cifra que consideramos significativa, porque al aumentar el volumen de 

producción los costos variables se incrementan. Al analizar los siguie~ 

tes aspectos se podr~ determinar ca~ mayor seguridad.cuál de estas polí­

ticas es la que más corlviene en todos los aspectos a analiza.r. 
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- Análisis de los Aspectos Mercsdológicos: 

Relación del volumen de Ventaa de las políticas propuestas con la po­

lítica Actual: 

Caso (R)¡ 69.9%, lo que implica un decremento del 30%. 

Caso (F)¡ 138 %, lo que implica un incremento del 38%. 

Relación de los días de Cartera con respecto a la política Actual. 

Caso (R)¡ 66.67%, lo que implica un decremento del 33.33%. 

Caso (F)¡ 150%, lo que implica un incremento del 50%. 

En re1aci6n al aspecto mercadológico, creemos mls conven~ente mantener 

la política que hasta ahora ha estado vigente en la Compai'lía, las raz~ 

nes en las cuales nos basamos para emitir este juicio, es ~ue conside­

ramos que la disminución en la política Restringida (30%) y el aumento 

en la política Fácil (38%), en relación con la polltica Actual, en 

cuanto al_ vo1umen de ventas, ~s muy considerable en ambos casos; ya 

que por una parte al disminuir el volumen de ventas se tendría que di.!!. 

minuir el volumen de producci6n, lo que traería consigo un ajuste en 

el proceso productivo, de tal rorma que se reduzcan las unidades prod_!! 

cides, lo que traerla consigo una reducci6n de personal ocasionando 

una serie de gastos adicionales al tener que liquidar parte del perso-

nal, además por la naturaleza del producto que produce la Compai'lía 



322 

(productos químicos), por ningún motivo es conveniente disminuir el 

mercado que se tiene; ya que el producto es noble en cuanto a su ve~ 

ta:. 

Por lo que se reCiere a las desventajas de cambiar a la política F-ª 

cil están entre otras, el que se tendría que aumentar el volumen de 

les ventas, otro aspecto e considerar es el tiempo para la recuper!!, 

ci6n de la cartera, el cual invariablemente se tendría que prolongar 

por 15 días más; lo que implicaría un mayor costo de financiamiento 

para la empresa y probablemente el plazo que le otorgan los proveed~ 

res a la misma es menor, por lo que este requerirá de la recuperaci6n 

de su cartera en un plazo más corto. 
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- Ciclo Financiero: 

Rotaci6n de las Cuentas por Cobrar: 

Ventas Anuales / Promedio de Cuentas por Cobrar No. de Rotaciones 

a1 año. 

Caso (A): $ 12,400,000 / $ 1 033,333 = 12 rotaciones 

Caso (R); $ 

360 / 12 30 días cartera. 

8,680,000 / $ 

360 / 

480,222 = 18 rotaciones 

18 20 días cartera. 

Caso (F); S 17,112,000 / $ 2 139,000 8 rotaciones 

360 / 8 45 días cartera. 

Comparaci6n del Costo de Oportunidad de las Políticas Restringida y 

Fácil con el Costo de Oportunidad de la Politice Actual: 

Caao (R); 31.~. lo que representa un decremento del 68.4~ 

Caso (F); 309.15%. lo que representa un incremento del 209.15% 

Comparaci6n de la Reserva para Cuentas Incobrables de la Política Re~ 

tringida y F6c:i1 con la reserva para Cuentas Incobrables de la Polít.!. 

ca Actual; 

Caso (R}; 46.66%. lo que representa un decremento del 53.53" 

Caao (F); 20~. lo que representa un incremento del 107" 
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En base al Análisis Financiero que hemos eCectuado, en re1ación a.lar.=_ 

cuperación de la inversión de las cuentas por cobrar y una vez analiza­

da la rotación de las mismas, el costo de oportunidad y la reserva para 

Cuentas ~ncobrables de las tres alternativas, concluímos, en base a los 

resultados obtenidos, que la política de Crédito Restringida es la que 

nos proporciona una más rápida recuperación de la inversión; ya que el 

período de crédito establecido es de sólo 20 días, siendo además una 

ventaja muy conveniente el hecho de que se vea disminuido el Costo de 

Oportunidad en un 68.48% y la reserva para Cuentas Incobrables. en un 

53.53%. 
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CONCLUSIOllBS: 

Política Seleccionada.- En base al análisis eCectuado a cada una de -

las Políticas de Cr~dito propuestas, eh relaci6n a: Rendimiento, Pro­

ducción, Mercadol6gico y Ciclo Financiero, concluímos que la Política 

Crádito más _adecuada para la empresa "Industria Química, S.A. de C.V.", 

es la que actualmente se tiene implantada¡ ya que tanto la Política 

Restringida como la Fácil, aún cuando proporcionan ciertos beneCicios 

en determinadoa aspectos para la empresa no cumplen con la generalidad, 

es decir, ambas políticas propician en ~lgunos puntos cambios drás~icos 

en cuanto a la organizac16n de la empresa. lo cual viene a repercutir 

en un aumento de los costos y/o gastos de la mi-¡ de ahí que desde 

nuestro punto de vista resulta inconveniente el caftlb1ar ls Política de 

Cr.ldito Actual. 

Probablemente al punto a discusi6n respecto a l• eobreinversl6n en eue~ 

tas· por cobrar de la empresa, radique en el hecho de que no se est6n 

llevando a cabo los procedimientos adecuados inherentes a la ariciente 

roecuperac16n de la cartera. Por lo ca- ... tldelante .., propondrin al'P.! 

noa C8111bioa, que conalderetnos necesario llevar a c8'1o para cumplir con 

al objetivo aeneral de la empreaa. 

-----
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3.- IMPORTE DE LA CARTERA IDEAL DE ACUERDO A LA POLITICA DE CREDITO 

SELECCIONADA (ACTUAL). 

Cartera Ideal 360 días / Política de Crédito 

Ventas Totales / Rotaci6n. 

Rotaci6n. 

360 días / 30 días = 12 rotaciones al año. 

12,400,000 ! 12 $ 1 033,333. 

Comparación de la Cartera Ideal con la Cartera Real: 

Saldo Reai de Cucntao por Cobrar: 

menos: 

Cartera Ideal: 

Excedente: 

$ 2 976,000 

l 033,333 

$ 1 942,667 

Haciendo una comparación del'Saldo Real de Cuentas por Cobrar y la Ca!:. 

tera Ideal, se observa que existe un excedente de: $ l 942,667, lo 

que ocasiona que aumente el costo de Oportunidad para la Empresa. 
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4.- DETERMINACION DE LA ROTACION DE LAS CUENTAS POR COBRAR DE LA CARTERA 

IDEAL COMO DE LA CARTERA REAL. 

Rotación Ideal: $ 12,400,000 / $ 1 033,333 12 rotaciones al año. 

360 / 12 rotaciones= 30 d!as de Cartera. 

Rotación Real: 

Saldo Neto de Cuentas por Cobrar 4% de Reserva para Cuentas Incobrables. 

Certera Real: S 2 976,000 

s12 400,ooo / 

360 / 

$ 119,140 2 856,960 

$ 2 856,960 4.3 rotaciones. 

4.3 rotaciones = 84 días de cartera. 

Al compararla rotación de las Cuentas por Cobrar de la Política 

Ideal, con lo que realmente está sucediendo en la empresa se puede 

determinar que la Política de Crédito, que es de 30 días, no se es­

tá llevando a cabo con lo que realmente debe de ser; ya que los días 

Cartera Reales ae exceden a 84 dlas, de ah! que el Ciclo Financiero 

está siendo más largo y la recuperación de la inversión ea más lenta, 

elevindoae asl el costo de oportunidad. Esto puede ser consecuencia 

no de una mala política de crédito, sino de una mala polltica de co 

branza y/o se tenga un inadecuado control de la misma. 
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5.- CAMBIOS EN EL PROCESO DE SELECCION Y ASIGNACION DEL l.)(p()RTE 

DEL CREoITO POR CONCEDER A LOS CLIENTES: 

Por lo que respecta al proceso de selecci6n de los clientes consi­

deramos que el método utilizado actualmente es poco conveniente¡ 

ya que únicamente se basa en las experiencias que la competencia -

ha tenido con los clientes, la información se obtiene s6lo a tra-­

vés de 11amadas te1éfonicas por 1o que 1os datos que se pueden ob­

tener resultan poco conf"iabl.es, .debido en gran parte al sentimien­

to de competencia que existe entre una y otra empresa. 

Una vez que .hemos contemplado 1as posib1es deficiencias en cuanto 

a este tipo de se1ecci6n consideramos utilizar métodos más confia­

b1es y objetivos para 1as invest1'!13<:iones, como lo son: investigar 

la liquidez y solvencia de 1os posibles client.es a través de1 aná­

lisis ·de sus Estados Financieros, o bien encargar e1 estudio a una 

Agencia de Investigaci6n de Crédito Eapecia1izada y de este modo 

poder determinar e1 monto del crédito que se 1es debe conceder. 

Otra Corma de se1eccionar a los c1ientes y determinar e1 monto de 

crédito a conceder es por 1a importancia que puedan tener estos en 

la Rama Productiva a 1a que pertenecen. 
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Por otra parte es de suma importancia tener en cuenta que los datos 

contenidos en el catálogo de clientes son muy antiguos y esto resulta 

inconveniente; ya que los datos que podemos obtener mediante esta fuen 

te resultan obsoletos en algunos casos y esto puede traer como conse-­

cuencia que disminuyan o no sean aprovechadas las oportunidades de am-

pliar el Mercado de le Empresa. 

Por lo tanto consideramos recomendable la actualización y revisión pe­

ríodica del catálogo Je clientes, a fin de que le empresa pueda contar 

con la información requerida en el momento preciso, lo qUe redundará -

en un mayor beneficio para la organización. 
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6.- CAMBXOS EN LA POLITXCA DE COBRANZA. 

Análisis de la Composición de Saldos: 

- PEll'IEX: 

- IMSS: 

- D.O.F.: 

$ 916,608, lo que representa un 30.8% del saldo en 

Cuentas por Cobrar. 

$ 511,872, lo que representa el 17.2% del saldo en 

Cuentas por Cobrar. 

$ 464,256, lo que representa un 15.60% del saldo en 

Cuentas por Cobrar. 

- RAY-0-VAC: $ 297,600, lo que representa un 10% del saldo en 

Cuentas por Cobrar. 

Interva1o en días entre una cuenta vencida y otra de una misma 

compal'lía: 

PEll'IEZ: 94 días 

IMSS 64 días 

DDF 75 días 

RAY o VAC: 48 días 
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Por lo que se refiere a la actual Política de Cobranza y una vez hecho 

el análisis anterior se observa que no existe un buen control; ya que 

por una parte el auxiliar de Cuentas por Cobrar no concuerda can los 

registros hechos en el mayor. Por otro lado el total del saldo de 

Cuentas por Cobrar según auxiliares está compuesto de cuentas ya venc! 

das y de éstas, cuatro clientes representan el 73.60%; siendo PEMEX, 

el cliente que tiene un mayor porcentaje (30.8%) de cuentas vencidas -

en relación al dato anterior, existiendo un intervalo de 94 días entre 

una cuenta vencida y otra; por otro lado el IMSS, ~l DDF y RAY O VAC 

.tienen saldos acumulados que representan el 17.2%, 15.5% y 10% res-­

pectivamente del saldo total en cuentas por cobrar; esto nos demuestra 

que se han estado concediendo nuevos créditos a algunos clientes (ante­

riormente citados) aún cuando estos no han liquidado sus adeudos ante-­

riores vencidos. 

Con lo expuesto anteriormente se observa que los problemas detectados 

son causa de una deficiente organización administrativa, que va desde 

el mEtodo utilizado para la selección de los clientes, hasta el control 

inadecuado de la cartera y la mala política de cobro que se eatA utili­

zando. 

De esta forma podemos deducir que la Política de Crédito actual no se 

está aplicando en forma eficiente, lo que hace que el ciclo financiero 
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de la empresa se alargue y el costo de oportunidad aumente causando 

pérdidas a la empresa. 

Considerando todo lo anteriormente expuesto creemos conveniente modifi­

car la actual Política de Cobranza, mejorando y ejerciendo ~ayor con--­

trol sobre ésta, para que de esa forma se logre una mayor rluídez del 

ciclo financiero. 
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7.- ANALISIS POR ANTIGUEDAD DE SALDOS DE LAS CUENTAS POR COBRAR AL 31 

DE.JULIO DE l9X2. 

Saldo en Cuentas por Cobrar $ 2 976,000. 

A T R A S O 

AL CORRIENTE DIAS DIAS DIAS DIAS TOTAL 

o 30 31 - 60 61 - 90 MAS DE 90 

$ ---o--- $ l 211,232 $ 868,992 $ 377,952 $ 517,824 $ 2 976,000 

---o--- 40.70% 29.2% 12.7% 17.4% 100% 

Los excesos en cuentas por cobrar se deben principalmente a la inadecuada 

política de cobranza, ya que se tienen saldos vencidos con mucha anterio­

ridad y no han sido liquidados oportunamente. 

En base al análisis de la antigUedad de saldos en cuentas por cobrar se 

observa que el ma,vor monto en dichas cuentas, tiene un atraso de 30 días; 

el cual representa un 40.70% del total del saldo en cuentas por cobrar y 

dicho porcentaje lo adeudan únicamente dos clientes, de ahí que debe exi~ 

tir mayor control en cuanto a la asignac16n de nuevos créditos y en le 

autorizac16n de nuevos pedidos por parte de clientes con atraso en sus 

pagos. 
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8.- COllCUJSIOll DEL BSrUDIO. 

De acuerdo al an'lisis generai realizado. finalmente podemos con­

cl~ir que la pol!tica de crédito implantada actualmente es la más 

adecuada para "Industria Qulmica, S.A. de C.V."• sin embargo, los 

resultados no han sido los esperados, debido a que han.influido -

otros aspectos como lo son: Un inadecuado m6todo de selecci6n de 

clientes, una deficiente investigaci6n de la liquidez y solvencia 

de los prospectos a clientes, una asignaci6n inadecuada de los 

montos de los créditos a conceder, una mala pol!tica de cobranza 

y/o un control ineficiente de la misma, y falta de comunicaci6n y 

coordinaci6n entre los Departamentos de Venta y Crédito y Cobran-

zaa. 

Creemos que ai ae toman las medidas adecuadas. para·correair las 

der'icienciaa antes mencionadas, la polltica da cr6dito actual re-

dituar& resultados m6a satisfactorio• para todos y cada uno de 

lo• departamentos que lntearan la empresa. 

De acuerdo a lo anterior consideramos que una medida ericez que 

puede ser tomada, para correair laa dericienciae encontradaa. ea 

llevar a cabo una auditoria administrativa y operacional, que re­

vise y analice las actividades que realiza el Departamento de Cr! 

dita y Cobranzas. Dicha revisi6n ea recomendable hacerse per!od!. 

camente con la rinalidad de que aquellos procedimientos y pol!ti­

caa que por el transcurso del tiempo ae han vuelto obsoletas o ae 

deavirtuen, sean actualizadas y correaldaa respectivamente. con-­

rorme a las necesidades y objetivos de la empresa. 



e o N e L u s X o N • s 

G B N K R A L B S 
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e o N e L u s I o N E s 

1.- Una vez considerado todo lo anteriormente expuesto, nos damos cue~ 

ta que sólo a través de la eficiente aplicación de todas y cada 

una de las etapas, que conforman el proceso administrativo, es co­

mo se llega a la integración verdadera de un sistema óptimo del D~ 

partamento de Crédito y Cobranzas. Por tal motivo es recomendable 

que toda actividad que se realice, en una organizaci6n sea contem­

plado el proceso administrativo como una guía de acción para alca.!! 

zar los objetivos establecidos; siendo adem~s el instrumento prin­

_cipal de todo Licenciado en Administración. 

2.- Una buena planeaci6n de las actividades que se desarrollan en el 

Departamento de Crédito y Cobranzas, debe contemplar las políticas 

y procedimientos adecuados a las necesidades y situaciones que vi­

ve la empresa, y que constantemente están cambiando. Dichas polí­

ticas y procedimientos deben normar la conducta de los individuos 

que realizan las operaciones de crédito y cobranzas. 

3.- Un Departamento de Crédito y Cobranzas para que proporcione resul­

tados eficientes, debe contar con el personal idóneo. que reuna 

las características requeridas en cada uno de los puestos a desem­

peñar. 
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4.- Una adecuada investigación de Crédito conlleva a una toma de dec! 

sión acertada, en cuanto al otorgamiento de crédito; de ahí que 

es necesario hacer un análisis ~inanciero, tan profundo, como en 

cada caso se requiera. 

5.- La información que se obtenga a través de una Agencia de Investi­

gación de Crédito, debe ser complementada con información de 

otras Cuentes, para que de esta manera, se disminuya en el mayor 

grado poaible el riesgo que trae consigo el otorgar crédito. 

6.- L9s procedimientos de Cobranza deben basarse en políticas bien d.!:_ 

finidas, que garanticen una eficiente recuperación de la cartera 

de clientes¡ de ahi, que ésta se deberA revisar períodicamente, p~ 

ra desechar todos aquellos procedimientos que no respondan a las 

necesidades actuales de la empresa y del medio en el cual se de-­

sarrol la. 

7.- Las operaciones tanto de cr6dito como de cobranzas, deben contar 

·con un sistema de control adecuado, mlsmo que no debe ser excesivo 

que pueda lle&ar a perderse; asegurando de esta manera el éxito en 

las operaciones realizadas en el departamento y como consecuencia 

el éxito de la empresa. 
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8.- Es recomendable que el Departamento de Crédito y Cobranzas, pa:-a 

realizar su función eficientemente, esté coordinado con todas y ca­

da una de las áreas e~istentes en una organizaci6n, ya que de esta 

estrecha comunicaci6n e integración dependerá la fluidez y product~ 

vidad en las operaciones que se efectúan en crédito y cobranzas. 

9.- En la actualidad es necesario utilizar el crédito como una de las 

operaciones fundamentales para el desarrollo de las empresas; ya que 

por medio de éste se estimulan las ventas, se crean mayores f~entes 

de empleo y a la vez se elevan las utilidades. 

10.- Aseguramos que la utilizaci6n del "Modelo Integral del Departru:iento 

de Crédito y Cobranzas "propuesto en esta tesis, traerá consigo in­

numerables beneficios que coadyuvarán al desarrollo integral de 

cualquier empresa en la actumlidad. 

11.~ Como punto final, .es de suma importancia hacer resaltar el papel que 

desempe~a el administrador procesional en una organización; ya que 

del buen desempefto de sus funciones dependerá el desarrollo y éxito 

de la misma. El Profesionista en Administración debe poner en jue­

go todos y cada uno de sus conocimientos y experiencias adquiridas, 

con la finalidad de lograr la optimización de los recursos: Los hu­

manos¡ los financieros, los técnicos y los materiales. De una ade-
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cuada coordinaci6n de estos recursos el administrador eCiciente, ade--

más de lograr un desarrollo organizacional contribuirá de igual manera 

a un mejor desarrollo de la sociedad a la cual pertenece, aprov chando 

las oportunidades que se presenten y disminuyendo al mismo tiem o el 

riesgo que éstas traen consigo. 

Para poder cumplir con el objetivo anterior el administrador de erá ha 
1 -

cer uso de las herramientas que la Administración le brinda, cumplien-

do así el cometido para el cual fue creada la carrera de Licen iado en 

Administración. 
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B X B L I O G R A F X A 

Principios de Administración: George R. Terry. Ed. CECSA. 

Curso de Administración Moderna: Koontz y O'Donell. Ed. CECSA. 

Administración de Empresas: Agustín Reyes Ponce. Ed. Limusa. 

El Proceso Administrativo: John B. Miner. Ed. CECSA. 

Elementos de Administración Moderna: Eugene A. Benge, Ed. Diana. 

Proceso Administrativo: José Antonio Fernández Arenas. Ed. Herreros. 

Crédito y Cobranzas: Richard P. Ettinger y David E. Golieb. Ed. CECSA. 

Crédito y Cobranzas: Ediciones de Administración, S.A. 

Fundamentos de Administración Financiera: Weston Brigham. 

Ed. Interamericana. 

Fundamentos de Administración Financiera: Lawrence J. Gitman. 

Ed. Sagitario, S.A. de C.V. 
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Las Finanzas en la Empresa: Joaquin Moreno Fernández. 

Ed. Direcci6n General.-de Publicaciones de la UNAM. 

Derecho Mercantil: Arturo puente y F. Octavio Calvo M. 

Ed. Banca de Comercio. 

El Ingeniero Químico: Antonio Valente. 

Ley General de Títulos y Operaciones de Crédito (1987). 

Ed. Porrua, S.A. 

Revista: 

Producci6n Qulmica Mexicana: Ed. COSMOS. 

~= 

Manual de Práctica Moderna de Crédito y Cobranzas: Ed. Instituto 

Modern Usiness Report. 

Manual de operaci6n de Crédito y Cobranzas: ADCCO. 

Manual de Políticas de Crédito y Cobranzas de una Empresa Química. 

Nuevo Manual de Gerente de Crédito: Francisco H. Mosti, 

Ed. Arte Publicitario Comercial S.A. 

Apuntes. 
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