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OBJETIVO

El ongtivo que se pretende alcanzar con la elaboracidén del presente tra
bajo, es dar a copocér la organizacidn y manejo adecuado de un departa——
mento de Cré&dito y Cobranzas en la Industria Quimica, a los Direcéivos.

a los Gerentes de Crédito y Cobranzas, al personal involucrado en la ac-
tividad crediticia y a todos aquellos que de alguna manera se interesen

en ampliar sus conocimientos sobre el tema. Teniendo como propdsito Ii-
nal él de lograr dna mayor eficiencia qﬁe coadyuve al alcance de 168'05—

Jjetivos generales y particulares de la entidad econﬁmica.



INTRODUCCION



INTRODUCCION

El enfoque integral del departamento de Crédito y Cobranza de la Indus—
tria Quimica, es contemplado de tal forma con el objeto de que proporcio
ne un anflisis de todos y cada uno de loas elementos que intervienen en -
su conjunto para llevar a cabo la actividad del Crédito y la Cobranza -~

del ramo de la Industria Quimica en forma integral.

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 de
ben ser orientados los esfuerzos que se han de poner en juego para cum-—
plir con el objetivo final de la empresa; el cual puede ser logrado dni-
camente, a través de obtener una mayor eficiencia, que este Modelo Inte-

gral puede proporcionar.

El hecho que nos motivé a realizar nuestro estudio tomando como referen-
cia a la Industria Quimica, es debido a la ingerencia directa que tene--
mos en el departamento de Crédito y Cobranza de una Industria de este ra
mo; por lo cual al detectar algunas deficiencias en la ejecucién de las

actividades que se desarrollan en dicho departamento, nos incité a lle-—
var a cabo un anflisis minucioso sobre dichas operaciones. Llegando asf
a proporcionar sugerencias que permitan perfeccionar la organizacién y -

manejo del departamento de Crédito y Cobranza de dicha entidad econémica;



siendo el resultado final de dicho analisis, el Modelo Integral del De—-

partamento de Crédito y Cobranza en la Industria Quimica.

El presente estudio se ha dividido en cuatro capftulos y un caso précti-
co, siendo el primero de ellos el que se refiere a las generalidades de
la Administracién, que desde nuestro punto de vista resulta necg;ario' -
mencionar por la reelevancia y trascendencia que este tema reviste para
nuestro conocimiento profesional, y en donde se analizan los conceptos -
basicos que todo administrador debe tener presente durante la ejecucidn
de su actividad profesional. En este capitulo, aparte de mencionar alz:
nos antecedentes hisgtdricos de la Administracién, se citan algunas”defi-
niciones y conceptos de la misma, no dejando a un lado los objetivos y -

caracteristicas grincipales que lleva consigo la Administracién, asi cs-

mo su metodologiz propia, esto es: YE1l proceso administrativo'.

Consideramos que es importante el mencionar todos los puntos anteriores,
porque si bien en el transcurso del estudio estaremos hablando de la cor-
ganizacién y manejo de un departamento, es de vital importancia aplicar-

los a dicho estudio.

El capftulo segundo se enfoca a los aspectos histdricos de la Industria
Quimica, objeto de nuestro estudio. EIl objetivo que se pretende alcanzar
en este capftulo es el de introducir o familiarizar al lector de nuestro

trabajo, con la Industria; partiendo desde sus inicios histdéricos hasta



su estructura organizacional actual, no pasando por alto sus caracteris-
ticas generales y sus objetivos; aspectos que servirdn de marco de refe-

rencia, en el cual se desarrollari nuestro trabajo sujeto a exposicién.

Considerando el tema sobre el cual versa el presente trabajo, en el capi
tulo tercerc se menciona elgunos aspectos generales sobre el Crédito y
la Cobranza, aspectos que dardn la pauta a la introduccién del departa—
mento de Crédito y Cobranza de una Industria Quimica. Dichos aspectos -
engloban puntos tales como: los antecedentes del Crédito, conceptos y de
finiciones del mismo, localizacién del departamento dentro de la Indus——
tria, perfil del personal y su importancia en el ﬁedio econémico actual.
Haciendo referencia en este nismo capfitulo al marco legal dentro del -
cual giran todas las transacciones y documentos que dan vida a la funciin

del Crédito y la Cobranza.

Para la consecucién del objetivo que perseguimos al exponer nuestro estu
dio es necesario presentar el Modelo Integral, sobre la organizacién y -
manejo del departamento de Crédito y Cobranza de la Industria Quimica; -
dicho modelo contempla las situaciones §ptimas que se deben dar en el de
sarrollo de todas y cada una de las actividades que en el departamento -
de Crédito y Cobranza se desempefian. Mostrando asf el panorama ideal so
bre la organizacién del departamento, caracteristicas adecuadas que debe

reunir el personal del departamento, el establecimiento adecuado de una



politica de Crédito, el andlisis financiero para el otorgamiento del mis
mo; asi como los procedimientos iddneos de Cobranza que garantizaran una

rdplda recuperacidén de la cartera de clientes.

Finalizaremos nuestro estudio con un casc préctico que viene a conjugar

todo lo expuesto en el capitulado y consecuentemente con algunas conclu-~

siones sobre el trabajo desarrcllado.
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CAPITULO IX.— GENERALIDADES DE LA ADMINISTRACION.

I.I ANTECEDENTES HISTORICOS.

Es importante conocer el origen de la actividad administrativa des-
de la aparicién del hombre sobre la tierra; y la evolucidén que ésta
ha tenido durante el desarrollo de la vida humana y asi tenemos que;
desde que apareciSé el hombre sobre la tierra, en funcidén a su natu-
raleza, sus propios instintos y fundamentalmente, sus limitaciones

personales, hacen evidente que éste necesita de la vida social como
condicién necesaria de su conservacién, desarrollo fisico, y cumpli
miento de sus tareas intelectuales y morales. Consecuentemente el
hombre es un ser social por naturaleza; ya que en ningin momento se
le puede concebir como un individuo aislado de una comunidad, median
te la cual todos y cada uno de los miembros se proveen de los recur
s0os y formas de subsistencia necesarias. Por lo tanto, la conviven
cia del hombre en grupo conlleva a la consecucidn de los fines co--

munes.

En base a lo anterior se ha observado que, alin cuando de una manera
muy rudimientaria, la Administracién se ha manifestado desde las ci
vilizaciones m&s antiguas, como es el caso de la Civilizacién Egip-

cia, en donde se han encontrado testimonios del uso de la Adminis—-



tracién en-la Direccidn de Asuntos Politicos y de igual manera en la Eco

nomia; siendo que en este Pais ge tenia un emplio desarrollo, debido

a

los medios de comunicacidén maritimos y fluviales, asf como el uso comu-——

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

nistracién lo bastante eficaz que pudiera garantizar la satisfaccién de

las necesidades exiastentes hasta ese momento.

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

lizacién China datan del afio 1000 A.C., teniendo como caracreristica ree

levante la ConstituciSn "Chow'", que es la base de un gobiernc, cuyos

cipios principales son:

2.-

3um

El Gobierno deberi organizarse antes de empezar sus funciocnes.
Definir claramente las funciones.
Cooperacidén entre todos los miembros.

Los procedimientos administrativos deberdn hacer el trabajo més

eficiente.

" El establecimiento de funciones como la forma mAs natural de -

corregir las fallas de la administracidn.

prin

Sin embargo, por otro lado, en la ideologfa de Confucio se habla de la -

importancia del elemento humano en la administracidn.

Igualmente, la Historia de la Antigua Grecia y la del Imperio Romano pro



porcionan evidencia del conocimiento administrativo, especialmente tra--
tAndose de tribunales, précticas gubernamentales, organizacién militar,

eafuerzos de unidad de grupo e implementacién de la autoridad. Particu-
larmente existieron en Grecia algunos filésofos que proporcionaron pensa
mientos relacionados con la administracidn, como por ejemplo: Socréites -
que expuso ''que el hombre que es capaz de administrar adecuadamente su -
hogar, puede hacer lo mismo en la administracidén gubernamental" difirien

do s6lo en magnitud.

Por otro lado tenemos a Aristételes, el cual a través de sus escritos ma

nifesté los sistemas jideales de gobierno.

Otro destacado filésofo griego, como lo fue Platdén, enfatizd las caracte
risticas humanas como punto fundamental en la diferenciaéién de cspecia-—

lizaciones que cada ser humano podia adoptar de acuerde a su naturaleza-

Ahora bien en México, antes de la conquista destacd Netzahualcdyotl no
adlo por su destreza bé&lica, sino por su eficiente funcidn administrati-
va ejercida en su reinado; en el cual, la administracién de los mercados
competfia a los comerciantes, asi como el establecimiento de las medidas
de cambio, de igual forma por disposicién de Nezahualcdyotl, algunos co-
merciantes participaban en el Supremo Consejo de Gobierno referente a los

asuntos econdmicos.
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Por su parte la Iglesia en toda la historia de la Civilizacidn Occiden--
tal ha contribufdo al conocimiento de la administracidén por medio de 1la
formacidn de una estructura econdémica mundial cldsica 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 organizacién se ha-—-
cfan cada vez mas complejos, dado el crecimiento de las actividades co-—
merciales por la apertura de nuevos caminos y rutas maritimas, lo cual -
dio lugar al sistema gremial, en el que un grupo de personas dedicadas -
al mismo oficio u ocupacidén se organizaron, con la finalidad de poder in
crementar la produccidn satisfaciendo de ésta manera la demanda y sus -
propias necesidades. Otra finalidad de los gremios era el de poder de--
fenderse de la competencia de otras organizaciones similares, y a su vez,
los maestros evitaban que sus aprendices llegaran a tener tales conoci-——
mientos, que en un momento dados pudieran independizarse y forrar 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 artfculos, a la apertura de nuevos mercados, a la insuficiencia
de los medios de produccién utilizados en este sistema y por Gltimo a los
problemas existentes en las relaciones laborales; originando de esta ma-
nera un cambio radical en la actividad productiva de los paises. A este

nuevo periodo se le designa como la "Revolucidén Industrialt.
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En la Revolucién Industrial se agudizan los problemas productivos y eco-
némicos dentro de las industries; ya que los industriales concentraron -~
su atencién dnicamente en los Gltimos adelantos técnicos, dejando a un -
lado los aspectos administrativos y humanos que son factores primordia—
les para el Sptimo funcionamiento de toda organizacidén. Por tales moti-
vos se llevaron a cabo una serie de investigaciones con la finalidad de

crear nuevas y mejores técnicas de administracién, que caracterizan a las

nuevas sociedades.

Diversos autores se mostraron interesados en investigar cientificamente
la problemdtica que presentan las organizacidnes -ndustriales, fundamen--
talmente, por el fendémeno de la producccidén masiva. A esta corriente -
cientifica perteneciercn varios autores, entre los cuales sobresalen en

forma muy destacada los siguientes exponentes:

Charles Babbage: Matemidtico inglés, inventor de la primera mAguina calcu
ladora, hizo énfasis en el enfoque cientifico de la administracién, par-
ticularmente sobre la divisién del trabajo, especializacién, tiempos, mo

vimientos y contabilidad de costos.

Podemos concluir que, en base a los estudios realizados por Babbage, los
sistemas administrativos han sufrido cambios importantes, en cuanto a la

forma de operacién, ya que se pasd de sistemas mecanizados a sistemas oon
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mayor grado de perfeccionamiento tecnolégico, que han facilitado el tra-
bajo administrativo, y de esta forma se ha logrado una mayor eficiencia

eh el Admbito organizacional.

Frederick W. Taylor: A &l se le ha denominado como el padre de la admi-

nistracién, por haber investigado en forma sistemdtica el trabajo humano.
Sus esfuerzos se dirigieron a lograr una mayor eficiencia del trabajo, -
tomando en cuenta la utilizacién de los tiempos y movimientos en la rea-
lizacidén de las actividades; as{ como también las habilidades perscnales
~de cada individuo; Ahora bien, por otro lado Taylor destaca la importan
cia de la coordinacién en la relacién que se da entre jefe y subordir.ado,
héciendo hincapié en el aspecto de seleccién, adiestramiento y motiva~—-

cién a los trabajadores.

A través de los eatudios realizados por Taylor se origin5 lo que mids tar
de serfia la "Administracidn por excepcién® basada en uno de sus princi—-—
pios, el cual determina que requieren de mayor control y administraciin

aquellos casos que resultan contrarios a lo planeado, esto es resul=zdos

excepclionales.

Por dltimo cabe hacer mencidn de la importancia que tenfa para Taylor 1la
Justa distribucién de la responsabilidad entre los trabajadores y la di-
recclién, dejando el trabajo operativo a los obreros y la planeacidén a la

direccién.
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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 co
mo "Administracidn Cientifica" y que vino a revolucionar la practica em-
pirica del pensamiento administrative; a Taylor le interesaba mads que na
da el nivel obrero y los aspectos técnicos de la produccidn, insistfa -

en la importancia de la habilidad técnice de la administracidn.

Frank B. y Lilian Mo. Gilberth: El trabajo de estos destacados investi-

gadores se dirigid principalmente al estudio de tiempos y movimientos en
el &rea industrial y administrativa de su época, corroborando de esta ma
neré los estudios realizados por Taylor sobre las bases cientificas de

la administracidn. Entre sus principales aportaciones encontramos:

1l,— Estudiaron los tiempos y movimientos a través de peliculas filmadas;
estos estudios consistieron en analjzar escrupulosamente el tiempo
que toma o deberia tomar una miquina o un trabajador para efectuar

un proceso dado.

2.— Como una aportacidn, a lo que mAs tarde seria una parte de la planea
cién, desarrollaron diagramas de flujo y proceso para analizar los
tiempos y movimientos que se requerian para llevar a cabo cada acti

vidad.

3.~ Estimul$é el desarrollo de controles, tales como, las tarjetas de per
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sonal, rutas y planificacién m&s exactas, mecanismos necesarios pa-

ra mantener la operacién 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 1o

grar una mayor eficiencia en el desarrcllo de sus funciones.

5.~ Demostraron la importancia de las estadfisticas en la administracidn,
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 administracién contemporé&nea. Sin em——
bargo cabe hacer mencidn que no todas sus apreciaciones son precedentes
en la actualidad, como es el caso de la aseveracidén hecha por ellos, en
cuanto a que, las operaciones deben de ajustarse a los requerim?eptoq 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
aer humano, mediante la aplicacién de las Ciencias Sociales y de la Psi-
cologia, perfeccionando de esta manera las investigaciones realizadas por

Taylor, y por iltimo;
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Henry Fayol: Es el primer investigador que le dio un enfoque de aplica-
cacidén universal a la administracidén al establecer principios y técnicas
administrativas, que si bien en su concepto fueron sencillos logrd demos
trar su universalidad; siendo ademds el creador del primer modelo del -~
proceso administrativo; ya que a través de sus investigaciones este de~-
termind que todas las tareas deben estar debidamente planificadas, orga-
nizadas, dirigidas y coordinadas. desde los altos cargos administrativos.
Seflalando ademis la importancia de las caracteristicas o perfiles que de
be de reunir el administrador en los diferentes niveles jerdrquicos; des
tacd la gran importancia que tiene una enseiflanza adecuada de la adminis-
tracién en las universidades, 1o que origind el estudio de la administra
cién de una manera mds formal, definié las areas funcionales de las orga
nizaciones (técnicas, comercial, financiero, contable, administrativa).

Provecando con esto que las empresas se¢ hicieran cada vez mas especiali-

zadas.

Para finalizar, Fayol concentré sus estudios en la administracidn del ni
vel superior al inferior, resaltando la habilidad administrativa y la -
aplicacidn de principios y técnicas administrativas a todas las empresas;

lo que mis tarde se conocerfia como la Universalidad de la Administracidn.

En nuestra opinién todas las aportaciones hechas por cada uno de los in-
vestigadores anteriormente expuestos, son consideradas bases determinan-

tes para investigaciones posteriores en bilisqueda del perfeccionamientoc -
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de los sistemas administrativos, adecudndolos a la problemdtica de cada

época.

Para que se pudiera llevar a cabo la aplicacidn de cada uno de los mode-
los de administracidn se requirié de una completa revolucidén mental por
parte de los trzbajadores y empresarios, para que pudieran concebirlos -
en su enfoque integral y de esta manera facilitar el logro de los objeti

vos pretendidos e cada uno de ellos.

Finalmente concluimos que de igual forma; asi como en épocas pasadas, -
en la administracién moderna se requiere de la buena disposicién y parti
cipacidn de las personas que dirigen y operan una organizacidn a fin de
que al crear e implantar sistemas se logre alcanzar los cobjetivos para

los cuales se han creados.
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I.2 IMPORTANCIA

Consideramos que la Administracién es esencial en todas las activi-
dades organizadas y en todos 1los niveles de la organizacidén de una

empresa u organismo social, llémese empresa privada, empresa pabli-
ca, en organizaciones eclesidsticas y en todo tipo de organismos in

dependientemente de los fines que persigan.

A través de la Administracidén se logra la sistematizacidén de proce-—
dimientos y técnicas, lo que contribuye a una menor inversidén en -
gastos y tiempo y a una optimizacidn de recursos. Esta optimizacién
se obtiene a través de la coordinacidén de los esfuerzos humanos y
con cada uno de los factores de que gse disponen en una organizacidn,

tales como: Recursos financieros, materiales y tecnolégicos, etc.

Debido a que en la actualidad el medio en el cual se van desarrolian
do las organizaciones es cada vez mds complejo, estas requieren de
una mejor Administracién de sus recursos para poder preveer los ries
gos que se pueden presentar, asf c¢omo también poder aprovechar las

oportunidades que el medio ambiente les ofrezca.

A través de la Administracidn se pretende alcanzar los objetivos ge

nerales y particulares, que generalmente todo corganismo social al -
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constituirse como tal establecen, objetivos que se logran con mayor faci
lidad al contar con una adecuada Administracidén, que se haga efectiva al
delegar convenientemente las tareas y responsabilidades en cada uno de
los niveles jerdrquicos que pudieran existir en una organizacidn; esto —
es, en otras palabras lograr el alcance de los objetivos a través de 1la

cooperacién coordinada de los miembros que integran la organizacidn.

Por dltimo debemos reconocer que la Administracién es una actividad muy
importante en el desarrollo de la sociedad; ya que, nuestra sociedad es-
ta basada en el esfuerzo cooperativo del hombre, asi pués, podemos decir
que ésta es la razdén principal de la existencia de la Administracién en
la sociedad actual. De igual manera consideramos que la tarea fundamen-—
tal de la Administracién es ayudar a la organizacién, cualesquiera que -
ésta sea, a enfrentarse venturosamente a los cambjios del medio asf{ como
taﬁbién, aprovechar de manera Sptima las oportunidades que el mismo medio
le ofrezca, asegurando con ello la continuidad de la organizacién.y en -
base a esto pueda seguir atendiendo a las necesidades y exigencias de -
la socieéad. Del mismo modo es necesario hacer hincapié en cuanto a los
sistemas establecidos de Administracidn, los cuales deben revisarse perio
dicamente para poder medir su eficacia y poder establecer medidas de con
trol en caso de existir factores que desvien a las funciones del camino
hacia los objetivos establecidos.

En conclusidn, debemos tomar en consideracidén que una eficiente Administra

cidén nos llevard a una adecuada toma de decisiones, funcién primordial de

todo administrador.
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DEFINICION, CONCEPTO Y OBJETIVO.

Empezaremos por analizar el origen de la palabra "“Administracién" -
para tener un panorama amplio en cuanto a su significado etimolégi-

co.

La palabra "Administracién" proviene del Latin "administrare" que

significa administrar. £1 término administrar estd compuesto por -
los vocablos "Ad y Ministrare" que significan en su conjunto servir,
por tanto, la idea de elloc es el de una actividad cooperativa con -
propdsito de servir. El término "ministrare!" que tiene su signifi-
cado en ministeric o servicio, que se compone a su vez de “manus y

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

La etimologia de "magister® derivada de los vocablos "Ministratio*
es totalmente opuesta a "minister', siendo que la primera es compa~

rativo de superioridad.

Asi pués tenemos que: "magister" indica una funcién de preeminencia
o autoridad (el que ordena o dirige a otros) y "minister" es el que
obedece, es decir realiza una funcidn bajo el mando de otro, © bien

presta el servicio a otro.

Por lo anterior concluimos que, administrar es '"hacer a través de -
otros'.
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Existen diversas definiciones de la Administracidén; formuladas por inves
tigadores de gran reelevancia, citamos a continuacidén los que a nuestro
juicic resultan més importantes debido a sus aportaciones hechas al ambi

to administrativo:

La Administracién para E. F. L. Brech; "Es un proceso social que lleva -
consigo la responsabilidad de planear y regular en forma eficiente las

operaciones de una empresa, para lograr un propdsito dadeo".

Por su parte J.D. Mooney la define como: "Es el arte o técnica de diri—-
2ir e inspirar a los dem&s, con base en un profundo y claro conocimiento.
de la naturaleza numana® y;

"Eﬁ la técnica de relacionar los deberes o A!‘unciones especificas 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 propdésitos y

objetivos de un grupo humano particular".

Ahora bien, Koontz y O'donnel consideran a la Administracidén como: “La -

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

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

En 1o que respecta a C.P. TERRY, Administracién "Consiste en lograr un -
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objetivo predeterminado, mediante el esfuerzo ajeno".

Sin embargo, para F. Tannenbaum, Administracidén 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 logro del fin de la empresa".
En lo que se refiere a Henry Fayol (fue quien dio pauta a las bases de
la moderna Administracién), dice que *administrar es preveer, organizar,

mandar, coordinar y controlar'.

Para el Lic. José Antonio Ferndndez Arenas "Administracién es una cien--

cia social que persigue la satisfaccidn de objetivos institucionales por

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

Por dltimo tenemos que para el Lic. Agustin Reyes Ponce, la Administra-—

cién “Es el conjunto sistematico de reglas para lograr la maxima eficien
cia en las formas de estructurar y manejar un organismo social". y;
"Es la técnica que busca lograr resultados de maxima eficiencia es la -

coordinacidén de las cosas y personas que integran una empresa'.

De acuerdo a las definiciones aportadas por los citados autores, conside
ramos que la mds completa a nuestro juicio y en la que se fundamentan to

das las demas es la de Henry Fayol; ya que de alguna manera engloba la -
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metodologfia en que descansa todo sistema administrativo, por lo que en
tales condiciones llegamos a concluir que;

La Administracién es uﬁa ciencia, cuya técnica es la aplicacién de un -
proceso administrativo, por medio del cual-se pretende la optimizacidn
de los recursos y la consecucidn efectiva de los objetivos de toda orga-

nizacidn,

Habiendo logrado conceptualizar a la Administracidén, se deduce que el --
objetivo inmediato de ella es, el lograr la optimizacién de los recursos
con la mixima 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——
tracién es ayudar a toda organizacidn a la consecucién de sus objetivos
a través de bases cientificas y de esta manera lograr el &xito organiza-—

cional.
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CARACTERISTICAS.

A continuacidén enumeramos algunas de las caracteristicas que descri

ben a la Administracidn.

— Universalidad.- La Administracidn se caracteriza por ser aplica--~
ble y necesaria en toda organizacidn existente, porque en todas y
cada una de ellas se requiere de la coordinacidén sistemitica de -

los recursos con que cuentan.

— Rapecificidad.- Adn cuando en una organizacifn existen muy diver-
sas funciones que estin relacionadas de manera directa con la Ad
ministracidén; las personas encargadas de llevar a cabo el proceso
administrativo deben tener conocimientos especificos de la materia

para llevar a cabo con eficiencia tal funcién.

- Unidad Temporal.- Cada uno de los elementos del fenémeno adminis-
trativo se dan en todo momento en mayor o menor grado en cada una
de las tareas o funciones que se realizan en un ente social. Por
ejemplo, al planear una actividad se estd al mismo tiempo organi-
zando, dirigiendo, y controlando; por lo cual podemos decir que -~

la Administracién es un proceso continuo.
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— Unidad Jerérquica.- Aln cuando existen diversos niveles jerarquicos -
dentro de una organizacién, las personas que ocupan cada uno de estos
niveles, en su conjunto forman la unidad administrativa, por lo que -

siempre debe existir coordinacidn y comunicacidén entre ellos.

— Toda Administracion conlleva a alcanzar objetivos especificos y gene—-
rales, esto es, se refiere al logro de algo. El éxito de un=z organiza
cidn dependerd de hasta qué grado se han alcanzado los obje+tivos esta-

blecidos.

-~ La Administracién se logra a través de otros; el trabajo se cebe reali
zar mediante la coordinacidn del esfuerzo de cada miembro de una empre

sa.

— La Administracién es Intangible.—- Debido a que su presencia no se hace
evidente, sino a través de los resultados y esfuerzos realizados al -
presentarse una mala organizacidén, la cual requiere de la Adrinistra—-

cidn para un buen funcionamiento.

En relacién a lo anterior, podemos decir que las caracteristicas de la -
Administracién son el punto de partida u origen, por medio de las cuales
se identificard a la Administracidn cuando ésta se esté aplicando de una
manera correcta en la consecucidn de los objetivos que pretende alcanzar

un organismo social; ya que éata es el lnico medio por el cual se consi-
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gue la optimizacién de los recursos disponibles, de igual manera se lo-—
gra una mejor coordinacién de las funciones a desarrollar, por muy varia
das que éstas sean, esto es debido a que unifica al proceso administra——

tivo en cada uno de los elementos que lo integran.

Por (iltimo, cabe hacer mencidén de que estas caracteristicas al hacerse
presentes cuando se esté ejerciendo la Administracidén, serd el indicati-
vo de que la aplicacién de lq misma, en las actividades a desarrollar, -
se estd ejerciendo de una manera correcta; siendo que ademds el resultal
tado que se obtenga terminard por ratificar la buena o mala aplicacidén
que de la Administracién se haya hecho. Por lo que, siempre que se esté
aplicando la Administracién, debe tenerse en cuenta, o bien vigilar, que
dichas caracteristicas estén presentes, pués son estas las que definen

a la Administracién eficiente.
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I.5 METODOLOGIA

EL PROCESO ADMINISTRATIVO.

Cada etapa del proceso administrativo es indisoluble en cada -
uno de sus elementos que lo forman; de ahi la dificultad de -
aplicar en una actividad, solamente una parte del proceso ad--—
ministrativo, tal divisidén en caso de que se pretendiera hacer,
seria falsa; ya que cada uno de los elementos del proceso se -

complementan entre si, presentandose como un todo integral.

No obstante, para fines de andlisis y estudio se puede llevar
a cabo una divisién conveniente y 16gica de los elementos que

conforman el proceso, de esta forma se hace f&cil su compren—
sién y se puede apreciar mds objetivamente las reglas que in——

fluyen en cada aspecto.

Tomando en cuenta que cada modelo establecido del procesco ad—
ministrativo, ha sido el resultado de investigaciones realiza-
das por los diferentes exponentes de la temitica administrati-
va; cada uno establecid una divisidn de acuerdo a su criterio.
A continuacidn se mencionaréan brevemente algunos de los modelos

establecidcs:
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Henry Fayol hace 12 siguiente divisidn del proceso administrativo:
-~ Previsién
— Organizacién
~ Mandar
~ Coordinar

- Controlar

Por otro lado ==nemos el proceso de Koont'z y O'donnell:
- Planeacidn
- Organizacidén
- Integracidn
- Direccién

- Control

Para George Terry el proceso administrativo es:
~ Planeacién

- Organizacidén

Ejecucién

- Control

Por lo que respec=e al modelo de Agustin Reyes Ponce lo divide en:
- Previsién
- Planeacién
- Organizacidn

~ Integraci6n
Direccidn
Control (Evaluacidn)
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Por lo que respecta al Control, Reyes Ponce lo determina como la Evalua-
cidén; ya que es en este elemento en donde se lleva a cabo una compara—-—
cién entre lo planeado con los resultados obtenidos y se determinan las

desviaciones en caso de estas existan, esto es, se realiza la funcién —

evaluatoria de todo el preceso;

Y por Gltimo tenemos el modelo propuesto por José Antonio Fernéndez Are-

nas, el cual lo engloba en:

- Planeacidn
- Implementacidén

- Control

Observando los modelos anteriormente expuestos, desde nuestro puntec de -
vista consideramos que el mAs completo es el que presenta el Lic. Agustin
Reyes Ponce; puesto que este hace su clasificacién, dividiendo al proce-
s0 administrativo en seis elementos, que a nuestro juicio es mas repre—-—
sentativo y especifica ‘en cada una de las etapas que contempla, esto es,
debido a su especificidad se puede llevar a cabo al andlisis y aplicacién
de una manera mis completa, pudiendo de esta manera, tener un mayor con-
trol sobre cada uno de los elementos del proceso y asegurar asi que se -

alcance un resultado Sptimo en su aplicacidn.

En puntos posteriores haremos una descripcidn especifica de las fases,

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

Reyes Ponce.
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FASES, ELEMENTIOS Y ETAPAS DEL PROCESO ADMINISTRATIVO.

Tomando en cuenta que los elementos del proceso administrativo
se dan de una manera conjunta y coordinada en su aplicacidn pa
ra los fines que se persiguen en este estudio, nos permitire-——
mos mencicnar y analizar de una manera aislada a cada unc de -
dichos elementos y sus etapas con el propdsito de poder propor
cionar un conocinmiento especifico y lograr la mayor comprensidn

de cada una de ellas.

A continuacidn presentamos en forma esquemdtica el modelo inte

gral del proceso administrativo que es:
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FASE ELEMENTO ETAPA

Objetive
Previsidn Investigaciches

Cursos Alternativos

H1
—

Politicas

A. MECANICA < 2. Planeacign J Procedimisnzos

Programas, Frondsticos

Presupues=:s

S

Funciones
PROCESO 3. Organizacié Jerarquias

Obligaciones

—

ADMINISTRATIVO .

(REYES PONCE)
Seleccidn
4. Integracién Introduccién
Desarrollo

Integracidn Ze las cosas

—

Autoridad

B. DINAMICA < 5. Direccidn Comunicacién

Supervisidn

™

Su estableciziznto

6. Control

Su operacién y su interpretaci

r—_"\—_—1
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Lyndall F. Urwick, clasifica al proceso administrativo en dos fases que

son: La Mecénica y la Dinémica.

Entendiendo por Mecdnica aquella fase en la cual el trabajo g:& se reali-
za es abstracto, esto es, que las actividades que se realizanm en esta fa

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 Mecanica es la forma abszracta de
ejercer la Administracidén teniendo como resultado un proyecto ce lo que
posteriormente se ejecutard, y en la cual sdlo interviene una pa“te de

los miembros de la organizacidn.

Ahora bien, por otro lado tenemos a la fase Dindmica del procesoc, 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 organizacién.

En base a lo anterior consideramos que es precisamente en esta Tzse Dind
mica donde existe el mayor esfuerzo coordinado, y en la cual se =anifies

ta el resultado de dicha coordinacidn.
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ELEMENTOS DEL PROCESO ADMINISTRATIVO.

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

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

I.—

Previsidén.—~ Aqui se contemplan las diversas alternativas y cursos

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

propuestos de una organizacidn.

Las etapas que comprerde la previsgién son:

~ Objetivos
-~ Investigaciones y,

~ Cursos Alternativos

Planegcién.- Una vez Qeterminado el curso de accidn a seguir y ha-
biéndose establecido 1los objetivos, en &ata se reafirman tales con-
ceptos y se procede a establecer técnicas a través de las cuales se
lograran los fines, los principios que habrén de orientar las accio

nes asi como también lz2s secuencias y tiempos de operaciones necesa

rios para alcanzar sus objetivos.

Sus etapas son:

~ Politicas
~ Procedimientos y métodos

~ Programas
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Organizacién.~ En esta se estructuran las relaciones existentes en
un organismo social asignando funciones, delegando responsabilidades
y autoridad a cada individuo participante, de acuerdo al nivel jerar
quico que ocupa; contribuyendo con esto a lograr mayor eficacia en

las funciones a desarrollar, sus etapas son:

- Jerarquias.
- Funciones

— Obligaciones

Integraciém.— Siendo éste el primer elemento dentro de. la fase Dind
mica, es en donde se provee a la organizacidn de los recursos humancs,
materiales, financieros y técnicos, necesarios para la consecucidn -
de los objetivos. Observando ademés el desarrollo que los recursos

humanos pueden tener dentro de la organizacién, sus etapas son:

— Seleccidn
- Introduccién

- Desarrollo

Direccién.- Es la supervisién y vigilancia de como se estén 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:
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- Mando o Autoridad
- Comunicacién

- Supervision

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
¥ retroalimentacidn para poder corregir, mejorar y formular nuevos -

planes, sus etapas son:

— Establecimiento de normas
— Operacién de los controles

— Interpretacién de los resultados

En términos generales los seis elementos del proceso administrativo de--
terminan "l1o que ha de hacerse", '"cémo va a hacerse", "ver que se haga'

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

los elementos del proceso administrativo interactdan entre si de una manem
coordinada, sin que se den forzosamente en el orden presentado, ni forzo
samente un acto administrativo tendr& las caracteristicas de un sélo ele
mento, sino que frecuentemente reune las de varios, de tal forma que to-
dos revisten igual importancia, formando asi un todo integrado, en el -

cual al faltar uno de sus elementos, dicho proceso no podri cumplir el -
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cometido para el cual fue creado, esto es, no se lograran alcanzar los

ocbjetivos propuestos a su Sptimo nivel.

En cuanto a la divisidn 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 Administracidn, la que
en realidad, forma en todo casc una unidad continua, que Reyes Ponce di-

vide y separa para los fines antes mencionados.

Finalmente consideramos que, el proceso administrativo de Reyes Ponce pue
de ser aplicado en forma general a las diferentes formas y tipos de empre
sa u organismo social puesto que dicho proceso contiene todos los elemen
tos necesarios para ejercer una eficiente Administiracidn que conlleve a -

los objetivos fijados al inicioc de toda actividad humana.

(Ver figura No. I)

=Por otra parte, cabe destacar la existencia de la metodologia de la inves
tigacién cientifica como complemento al desarrollo del procesc administra
tivo, teniendo como objetivo el obtener un estudio y anflisis de mayor -
confiabilidad y viabilidad con bases universales contenidas en la investi

gacidn cientifica.
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~ La Metodologfz de la Investigacidén Cientifica incluye una serie de pa

s08 que conllevan a una verdad universal los cuales son:

I.—- Planteamiento del problema

2.~ Demarcaci3n del fendmeno

3.- Formulaciln de hipdtesis

4,~ Fijacidén Z= objetivos

5.- Determinac:iin de variables independientes y dependientes
6.— Determinac:=4n de variables de control

7.~ Disefio de _z investigacién

8.~ Comprobaciiz de la hipdtesis y;

9.- Evaluacidn Final.

- La realizacidn de este metddo de investigacién cientifica con relacidn
al proceso administrativo se puede incluir en cualquiera de sus elemen——
tos y etapas, logrando que en las organizaciones cada funcidn sea desem

pefiada con 6ptimz =ficiencia,



FIGURA NO: 1
PROCESO ADMINISTRATIVO

PREVISION

ORGANI -
ZACION

~ RETROALIMENTACION

Lt
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CAPITULO II.- ASPECTOS HISTORICOS DE LA INDUSTRIA QUIMICA.

RESENA HISTORICA.

Hace unos 300 afios, ya existian algunas Industrias Quimicas que -
producian desde jabén hasta wvidrio, péSlvora, azicar, sales y‘pig—
mentos. Lo curioso es que esas Industrias se habian desarrollado
sin la ayuda de quimicos, por ejemplo en los ingenios azucareros

de Latinoamérica, no existia ninguna persona a quien pudiera 1la-
marsele "Quimicos", aunque existian los capataces © encargados ——
del ingenio, a quienes pudiéramos llamar los “Ingenieros Quimi--

cos" de la época.

A partir de la "Revolucidn Industrial" la tecnologia quimica se

caracterizé, aunque no de inmediato, por la »roduccién en masa de
un gran numero de productos, algunos conccidos, pero en su mayor
parte eran productos nuevos, lo que trajo c¢omo consecuencia el -

gran desarrollo de la "Industria Quimica®.

Del mismo modo tenemos que, en los inicios del siglo XVIII la -
“Industria Quimica" estaba limitada a la fabricacién de sal, sali
tre, vitriolos, sulfato de zinc, compuestos de mercurioc, coloran-

tes, jabén, papel, etc. Mediante el desarrollo de la méquina de
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vapor y su aplicacidn a la extraccidn de carbén y al movimiento de tela
res, se planted la necesidad de revisar los procesos de blanqueo, estam
pado y tefiido de telas. En el proceso que condujo a la gran industria

de los "Acidos y los Alcalis'", la primera etapa comprende a mediados -
del siglo XVIII el perfeccionamiento en la fabricacién del dcido sulfii-
rico, mediante el empleo de camaras de plomo, metal inatacable por el -
dcido; en el siguiente siglo aparecen otros instrumentos que permiten -
recuperar los productos nitrosos que anteriormente escapaban a la atmés

fera.

Reviste una gran importancia la industrializacidén del "Acido Sulfirico,
la cual se inicidé con la fabricacién de carbonato de sodio artificial -
necesario para las industrias del jabdn, del vidrio y textil; ademés -
‘del carbonato de sodio, otro alcali importante es la '"Sosa CAustica', -
que desde fines del siglo pasado se ha industrializado mediante un pro-

ceso electrolfitico,

Ahora bien, por otro lado al conocerse las propiedades blanqueadoras del
cloro se hizo necesaria la fabricacidn del "Acido Clarhidrico" industria

lizacidn que se llevd a cabo a partir de procesos electroliticos.

Hacia 1846, nacen otras dos importantes industrias quimicas como son:

las del "Caucho y la industria de los explosivos modernos”; al lado de
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las cuales se va desarrollando la fabricacidén de fertilizantes, lo que
coadyuva a la produccidn de insecticidas, como el DDT, herbhicidas como
el Sulfamato de Amonio, fungicidas y hormonas que contribuyen al aumen

to de las cosechas.

Por su parte el desarrollo de la "Industria Petroquimica", en el siglo
pasado, se redujo a la explotacién del petrdleo crudo y de algunos de

sus derivados; en este siglo, los productos del "Craqueo" y el gas natu
ral permitieron la produccidén de un gran nimero de compuestos que pPro~-
porcionan materiales para la obtencién del caucho sintético, plasticos,

detergentes y productos para la agricultura.

B5i 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 Petrdéleo'; ya que este
es la bese sohre la que descansan la gran mayoria de las economias del

mundo.

Del petrSleo se extraen la gasolina y los aceites diesel necesarios pa-
ra mover coches, camiones, tractores, barcos, etc. Los componentes li-
geros del petrdlec y el gas natural se usan como combustibles en fabri-

cas y hogares.

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

qufmica se han hecho important{simos en la economia mundial; estos pro-
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ductos orgénicos se producen a partir del petréleo y el gas natural. -
El producto petroquimico de mayor produccién es el amonfaco, seguido -
del etileno, el butano, el polipropileno y el cloruro de binilo. Tam—
bién se producen a partir del petrdleo el benceno, el acido acético, el

alcohol etflico, etc.

En el afio de 1935 el "nylon'" fue sintétizado, siendo ésta una de las

fibras sintéticas que causd mAs impacto en el mercado de las prendas fe
meninas; tiempo después se obtuvieron el orlén, el dacrdn, el sardn y -
otras fibras, asi como un gran sinniméro de telas que han <ransfor-

mado la forma de vestir del mundo entero.

En la "Industria Alimenticia", la quimica tuvo lugar a partir de 1860,
a través de los trabajos de "Pasteur"; ya que desde ese momento se pudo
pensar en la produccidén cientifica de los alimentos, lo cual se vio re-
flejado en la conservacién de leche y sus derivados, en la fabricacidn

de mejores cecrveczas y vinos, las conservas y enlatados, etc,

Por lo antes expuesto nos podemos dar cuenta de que la aplicacidén de la
ingenierfa quimica en la industria, ha permitido la utilizacidn de las

materias primas que se encuentran abundantemente en la naturaleza, y -
por consiguiente el abaratamiento de las mismas. De igual forma nos po
demos dar cuenta de que los métodos quimicos de tratamiento permiten un

aumento practicamente ilimitado de la produccién de bienes materiales.
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Del mismo modo a su vez los productos quimicos, incluyendo los metales

y combustibles obtenidos por métodos quimicos, pasan a ser la base de -
la produccidén industrial moderna. En la actualidad, la industria quimi
ca tiende a crecer en forma de enormes complejos industriales, en donde
se elaboran desde combustibles para motores y lubricantes hasta fertili

zantes, colorantes, sustancias medicinales y plasticos,

Los procesos gque caracterizan a la industria quimica en general son los
llamados procesos de produccidén continua o simulténea, en éstos los ma-
teriales tratados pasan de una étapa a otra. Estos procesos estan rela
cionados con la mecanizacidn de todas las operaciones y del transporte

fabril interior, y otra caracterigtica de la industria moderna es la au
tomatizacidn. Esta tiene una importancia significativa dentro de la in
dustria especiglmente es importante en el control de la produccidén. Gra
cias a ella, el régimen de produccidn tiene una estabilidad que no pue-
de lograrse bajo la préictica de la operacidn manual. Con ella crece -

la productividad, se mejora calidad y aumenta el rendimiento del produc
to, disminuyen los gastos y se emplean de una manera mids eficiente los

recursos materiales y tecnoldgicos.

Por lo anterior podemos suponer o deducir que las primeras industrias
que ge erigirén en el espacio o en otros mundos serdn las quinicas, pués
gracias a ellas se generarfin el oxigeno y el agua necesarias para la vi-

da.
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PANORAMA ECONOMICO DE LA INDUSTRIA QUINICA EN NEXICO.

Consideramos que la Industria Quimica reviste una gran importan
cia en el desenvolvimiento econdmico de un pafs, esto es, debi-
do a que sus productos manufacturados son indispensables para -
el proceso de produccidn de étras muy diversas industrias; dan-

do asi lugar al desarrollo econémico en general.

En relacidén a lo anterior podemos decir que en México, la Indus
tria Quimica cumple una misidn generadora de la actividad indus
trial, tanto para si misma como para el consorcio industrial de

la Naciédn.

Hasta hace pocos afios, la Industria Quimica Mexicana se caracte
rizaba por su gran dispersidn geogréfica, que venfa acompafiada
de una ausencia total de concentraciones quimicas bésicas e in-
termedias. La causa fundamental de este aspecto era debido a

que no existia en México una industria moderna. La situacién -
empezd a modificarse en forma racional con el desarrollo de 1la

petroquimica bdsica que ha generado Petréleos Mexicanos.

Ahora bien, podemos decir que el crecimiento acelerado de la pe

troquimica ha traido consige la formacién de grandes concentra-—
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ciones quimicas de verdadera importancia en el Itsmo de Tehuantepec.
Por lo que es de considerar que la excepcional localizacidén de Coatza—
coalcos, con respecto a los yacimientos de azufre y un puerto préximo
para la recepcién de la roca fosfSrica de Florida, constituye la colum
na vertebral del Pais en lo que se refiere al sector agroquimico, con

una gran capacidad exportadora suficientemente competitiva.

Podemos afirmar que, aunado a lo anterior, las concentraciones quimicas
existentes no representan obstaculo alguno para el normal desarrollo de
otros niacleos de menor importancia cuantitativa; localizadas en otros -
lugares de la Replblica Mexicana (Salamanca, Monterrey, Guadalajara, -
Lerma, etc.); ya que los grandes centros de concentraciones de la petro
quimica basica promueven el crecimiento de otros nicleos al amparo de

sus productos, podemos afirmar, de igual manera, que la amalgama de las
producciones quimicas 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 situacién financiera de las Industrias Quimicas
en México. Consideramos que existe un desequilibrio estructural de la —
misma, el cual es producido fundamentalmente como consecuencia del bajo
*volumen de inversiones y la escasa dimensidén de la mayoria de las empre

sas. Lo que cbstaculiza el desarrollo normal de la Industria Quimica -
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hacfa la proyeccidén Nacional e Internacional, puesto que es muy limita—

do el nimero de empresas de rango Nacional.

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

de pequefias industrias quimicas (minifundismo industrial)}, gue zbsorben
un elevado nivel de los recursos disponibles de inversidn, estc es, por
que abundan las pequeflas inversiones realizadas por pequefilas empresas,

en muchos casos para proyectos de escasa repercusidn nacional.

En segunde lugar consideramos que otro obstéculo para el desarrcllo de
la Industria Quimica Nacional lo constituye el hecho de la limizacidn -
‘que existe en cuanto al autofinanciamiento de las mismas, al tener que
acudir a los medios de financiamiento externos, como créditos a largo y

corto plazo; siendo que el mayor costo del dinero repercute en reinver-—

sidén y rendimiento de la empresa.

Llevando a cabo una comparacién de la situacidn financiera que guarda

la Industria Quimica Nacional en relacidn con la de otros paises, <ene-~

mos que estas dltimas se caracterizan por su elevado grado de concentra

cién, consiguiendo cada firma principal en cada pais un elevadoc porcen—

taje de participacién en el mercado. Por consiguiente podemos dezir que

dentro del marco mundial de la Industria Quimica, destaca el esczso peso

de las grandes empresas Quimicas Nacionales. Consideramos que 2 fin de

=n
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lograr que aumenten si desarrollo dentro del concenso Internacional, -
las Industrias Nacionales, es indispensable que en nuestro pais se esti
mule la concentracidn de empresas, o bien, dar nacimiento a nuevos pro-

yectos cuando posean éstos competitividad Nacional e Internacional.

Aunado a lo anterior cabe hacer mencidn, que el capital con el que -
cuenta el sector piiblico estd consitituido por inversiones nacionales,
del extranjero, de instituciones financieras nacionales y del propio go
bierno. De las aportaciones antes mencionadas la que proporciona una -
mayor cantidad de recursos (capital y tecnologia), es la hecha por las
empresas extranjeras. Siendo més reelevante dicha participacidn en el
campo dé la Industria Petroquimica, de las fibras sintéticas y de los ma

teriales plésticos.

Para concluir, tenemos que, en base a lo anterior la situacidén financie
ra de la Industria Quimica Nacional en la actualidad sufre las consecuen
cias de la crisis econdmica por la que atraviesa el pafs, en otras pala-
bras esto implica que carecen de un desarrollo tecnoldgico al no contar
con los recursos monetarios propios que le permitan allegarse de las -
técnicas, equipos y procedimientos modernos para mejorar su proceso pro .
ductivo, y de esta manera ser mas competitivos en su mercado. Por otro
lado las pocas Industrias Quimicas Nacionales que han logrado sostener-

se, ha sido gracias a los financiamientos extranjeros que se les han —
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otorgado, sin embargo a la vez que estos financiamientos proporcionan -
beneficios, también representan una ameﬁaza en cuanto a la situacidn -
financiera de las mismas; ya que se corre el riesgo de que, a medida -
que aumenta la intervencién del capital extranjero en la estructura fi-
nanciera de las Industrias Quimicas Nacionales existe la amenaza de pa-
sar a ser una Industria Trasnacional como las que actualmente existen

en el pais 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 continuacidn se llevard a cabo un breve andlisis de las caracteristi-
cas generales, objetivos y organizacidén de una Industria Quimica, la
cual se ha elegido para efectos de simulacidn y como modelo de estudio,
con la intencidn de que se tenga un conocimiento general del funciona——
miento de la misma; y de esta manera pretender que se logre una mayor -
comprensién del andlisis especifico que se realizard dentro de la "In--
dustria Quimica S.A. de C.V."., nombre con el que se denominard a la em

presa, objeto de nuestro andlisis.
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2.2. CARACTERISTICAS GENERALES.

2.2.I1.

ANTECEDENTES HISTORICOS.

La "Industria Quimica S.A. de C.V.", es 1la extensién en -
México de una pequefia compaifiia que empezd a funcionar en
los Estados Unidos en 1850 como fabricante y proveedora -
de productos quimicos (su fuerte en ventas era la lejia -
comin para jabdn doméstico) y que en la actualidad se ha
convertido en una gran corporacidén, con casi 74 plantas,
laboratorios y minas, y aproximadamente 13,000 empleados

en 22 paises.

Inicialmente "Industria Quimica S.A. de C.V." fabricaba -
productos quimicos bésicos. En la actualidad, estos cons
tituyen solo una pequefia parte de su produccién total; de
bido a la evolucidn hacia productos quimicos especiales y
a la avanzada tecnologia que permitié este progreso. Con
sede en un estado Norteamericano "Industria Qufmica S.A.
de C.V." hoy produce y vende internacionalmente cientos

de productos que pueden clasificarse bajo tres encabezados:
Productos Quimicos, Productos para la Salud y Equipos de -

Procesos Especializados. Desde su exitoso inicio con 1la
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elaboracién del cloro y sosa cfustica, esta industria ha aumenta

do sus dreas de expansidén hasta alcanzar ventas mundiales.

GIRO DE LA EMPRESA.

La tecnologia de la "Industria Quimica S.A. de C.V." se empezd -
a aplicar en México en 1958, cuando fue inaugurada su planta en
México, para producir cloro y sosa cdustica, utilizando materias
primas nacionales, principalmente para la industria papelera, -

textil, del jabén y quimica en general.

Debido a la creciente demanda, para 1960 ya se habia inaugurado
unidades para la produccién del monoclorobenceno y diclorobence-
nos, derivados de la misma planta, cuyos productos se venden a -

los fabricantes de insecticidas y desodorantes domésticos.

Tiempo después "Industria Quimica S.A, de C.V.", absorbié una -
compafiia subsidiaria que se dedicaba a los productos agroquimiccs.
Actualmente la empresa continua su produccidén de agroquimicos en
una linea especifica, cuyos productos se aplican a verduras re--

cién cosechadas para evitar su deterioro.

Esta industria para 1962 pusc en marcha una nueva planta para fa

bricar cloruro de amoniaco cuyo uso principal es el de la fabri-
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cacién de pilas secas., En este mismo afio se amplié también su

campo de operaciones mediante la produccidén y venta de productos
quimicos especializados para las industrias procesadoras en meta
les, automovilisticas, de enseres domésticos, alimenticias, le--—
chera; para lavanderias y tintorerias, hospitales y clinicas. =~
Siendo sus principales clientes dependencias gubernamentales ta-—
les como: El Instituto Mexicano del Seguro Social (I.M.S.S.), -
el Departamento del Distrito Federal (D.D.F.) y Petréleos Mexica
nos (PEMEX); formando estos aproximadamente el 60% de las ventas

que realiza esta industria.

PRODUCTOS QUE ELABORA.

En base a lo anterior, podemos darnos cuenta que el giro princi-
pal de "Industria Quimica S.A. de C.V." y sus diferentes subsi-—-—
diarias: Es la produccién y venta de productos quimices; los cua

les se encuentran clasificados de la siguiente manera:

A.- Productos Quimicos.~ "Industria Quimica S.A. de C.V.", manu-
factura una amplia gama de productos quimicos; desde produc-
tos quimicos industriales, como el cloro y la sosa c&ustica
hasta productos altamente especializados como los organosul-

furos. Dentro de esta variedad se cuenta con clorato para -
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la industria cerillera y para el procesamiento de pulpa y papel -
perdéxidos orginicos utilizados como iniciadores en el proceso de

fabricacidn de los diferentes plésticos; diferentes sustancias -
(aminas) utilizadas para la fabricacidén de ceras para pisos; com-
plejos vitaminicos; productos farmacéuticos e insecticidas. Tam-
bién se produce el cloruro férrico para la purificacidén de agua -
potable; toda una linea dé productos necesarios para proporcionar

un servicio completo para albercas.

Dentro del grupo de los productos pldsticos se fabrican diferen=——
tes compuestos que son utilizados como repelentes en su aplicacidn
a papel, cuero y textiles; a la vez se producen resinas de alto -
rendimiento para tuberia, recubrimiento de val¥ilas y bases para

pinturas que proporcionan acabados de larga duracidn.

Existe también una linea de especialidades quimicas en donde se
elabeoran diferentes limpiadores, revestimiento, lubricantes indus
triales para el tratamiento del acero, lubricantes para el estira

do de alambres, etc.

Por 1o que respecta a la Industria Alimenticia "Industria Quimica,
S.A., de C.V." tiene cierta ingerencia ya que proporciona ceras y
tratamientos asi como equipo de diseiio especial, utilizados en em

pacadoras y mercados para inhibir la descomposicidén, controlar la
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pérdida de peso y mejorar la presentacién para lograr una mejor
venta de frutas y verduras, a través de sus diferentes subsidia-—

rias,

Equipos de Procesos Especializados.- Una vez mas "Industria Quimi
ca, S.A. de C.V." a través de sus subsidiarias también forma par-
te del grupo de fabricantes de Equipos Especializados comprendien
do su produccidn en equipos tales como: Equipos de separacién -~
centrifuga, maquinarfa de alto rendimiento para moldear plastico,
equipo para el tratamiento de aguas y desperdicio, dispositivos -
para audiovisuales en la navegacidén y equipos tableados capaces -
en convertir polvos de todos tipos en productos farmacéuticos, ca

ramelos, detergentes y alin en pequefias piezas metalicas, etc,

Productos para la Salud.- Dentro de esta gama de productos la -
posicién de "Industria Quimica, S.A. de C.V." a través de una de

sus subsidiarias ha crecido rédpidamente y actualmente este grupo

de productos representa casi un 20% de las ventas totales. Sus -
diferentes divisiones comprende lfneas muy extensas de suminig—-—-
tros dentales, asi como también productos farmacéuticos para con-—
trol de la obesidad, productos para tratamientos comunes de la -
piel, para tos yresﬁﬂadog. 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 -
YGATT" trae consigo una serie de consecuencias poco conveniente —
para esta Industria, debido a que traerd consigo la apertura a -
la importacidén de productos excedentes de otros paises a precios

mas bajos y en ventaja sobre los de la produccién nacional, que =
tienen que pagar materias primas a precio alto y financiamiento -
ain mis alto; dado esto como resultado una disminucidén en el mar

gen de utilidad obtenido por la empresa.

Cabe decir por dGltimo y aunado a los puntos anteriores que la —
diversificacidn de los productos de "Industria Quimica, S.A. de -
C.V." ¥y sus subsidiarias han contribuido al desarrollo y progreso
de las mismas, penetrando al Mercado Nacional ¢ Internacional, -
consiguiendo no sélo utilidades para la empresa, sino servir con-
tinuamente y de la manera méds eficiente posible a la comunidad en

que ésta se desarrolla.

La trayectoria ascendente de "Industria Quimica, S.A. de C.V." -
constituye un importante paralelo al auge Quimico-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 par
te, a que contamos con el respaldo de 123 afios de tecnologia, adquiri-
da por la Empresa Matriz en Estados Unidos. Siendo el propdsito u ob-
Jjetivo general el de proporcionar en forma rentable productos y servi-
cios utilizado eficientemente los recursos de que dispone, para el be-

neficio de sus piblicos principales:

a. Los clientes

b. Los empleados

c. Los accionistas

d. Los proveedores

Y la comunidad en general en este Gltimo se incluye desde luego a

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

las cuales opera.

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 obtenciédn

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

nicleo 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 condicioneas de -
venta, otorgdndoles lineas accesibles de crédito que van de acuerdo a
las politicas establecidas buscando siempre la flexibilidad para bene-

ficio de ambos.

En cuanto a los empleados se refiere, siempre se ha busc¢ado la igual-—
dad de oportunidades y del mismo modo se les ha proporcionado la capa-
citacidn necesaria para que llgven a cabo sus funciones de la manera —
mas eficiente posible. Dicha preparacién que reciben los empleados y

obreros, en todos los niveles, no s8lo se imparte localmente, sino que
incluye entrenamiento fuera del pais; asi 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 eficiente operacidn, que
comprende el aumento del volumen de ventas con la consiguiente disminu-
cién de los costos, disponiendo para ello de la optimizacidn de todos

los recursos con los que se cuentan.

En relacién a los proveedores se pretende cumplir con las obligaciones
a cargo de la empresa al tiempo y en. las condiciones pactadas, para

no causarles perjuicio alguno en el desarrocllo 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 participacidn econdmica y de servicios que la industria, en
la medida de sus posibilidades, les proporciona. Dicha participacidn
se puede traducir en donativos a Instituciones Gubernamentales, pérmi—
te la ingerencia de los estudiantes a sus instalaciones para‘realizér

pricticas, cuando llegan a niveles universitarios.

Como conclusidn opinamos que, el objetiﬁo fundamental de "Industria -~
Quimica S.A. de C.V.", es el de procurar la satisfaccidén contfnua de -
las necesidades de los diferentes piblicos en los cuales se encuentra
inmersa, reconociendo que de ellos depende su expansién y progreso y -
por consiguiente la generacidén de utilidades, finalidad para la cual -

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

A continuacién presentamos el Organigramé General de "Industria Quimica,

S.A. de C.V.", con el objeto de ilustrar su estructura organizacional.
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CAPITULO III.~ ASPECTOS GENERALES DE CREDITO Y COBRANZA.

ANTECEDENTES DEL CREDITO.

Para poder hablar del Crédito, es necesario remontarnos al hecho

que le dio origien: "El1 Comercio".

El Comerc¢io se hizo necesario debido a las carencias existentes -
en el nicleo social desde épocas pasadas; ya que para que el hom

bre pudiera subsistir dentro de su medio ambiente, le era indis- -
pensable proveerse de un sin fin de objetos y articulos necesarios
para la satisfaccidn de sus diferentes necesidades ya sean ésta de
carécter primario o secundario, que de alguna manera le proporcio-

nan cierto bienestar.

Sin embargo, debemos tener en cuenta que no siempre a un mismo --
tiempo y en un mismo lugar se pueden conseguir o producir los ar—-
ticulos ¢ productos que van a satisfacer a las necesidades; por lo
que para remediar esta situacidén de conflicto, entre las carencias
humanas y la disponibilidad de bienes satisfactores surge 15 acti-
vidad Comercial, cuya finalidad es la de colocar al alcance de los
individuos los bienes gque les sean necesarios, satisfaciendo asi -

la demanda que de estos pudiera existir.
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Podemos hablar acerca del desarrollo del Comercio en dos sentidos en -
cardécter general y universal. Decimos general, cuando se diversifica
la actividad del hombre con el propdsito de poseer aquellos objetos -
que le son necesarios, siendo caracteristica propia del comercio la -
de crear su propia demanda, en funcidn de su actividad e intercambio -

entre los distintos pueblos y regiones.

En cuanto a su universalidad se refiere cuando, se ampliaron los limi-
tes geogrificos a medida de que se establecian y mejoraban vias de co-

municacidn, 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 luga
res de la tierra. En ocasiones, incluso se llega al estancamiento to-
tal, motivado por diversos factores, pero pocsc 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-
cidén la situacibén geogréafica de algunas regiones y el desarrollo de las
vias de comunicacién maritimas y terrestres; asf pués existen pueblos -
que fueron claves en el inicio de la actividad comercial, que deben su
expansién y desarrollo a su inmejorable situacién geografica, tal es el

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

En base a lo anteriormente expuesto consideramos que las vias de comu-
nicaciones han sido seguramente el factor mfs importante del desarro-—-

1lo del Comercio. Este no ha sido regional o local uUnicamente, sino -~

también internacional. La evolucidn de algunas Instituciones del co--

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

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

no aparecen como tales, con personalidad propia, sino hasta . entrada

la Edad Media, as{ tenemos:

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

unos eran constantes por estgr situados en puntos claves del trafi-

co mercantil: otros eran mis o menos parfodicos, como los semanales

y mensuales a donde concurrian los agricultores, ofreciendo sus

productos a la demanda.

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

la diferencia de que su &mbito es muy superior, ya que su alcance

va ms allé de las fronteras de los Estados, funcionan al mismo

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

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

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

grande.
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Las Bolsas de Coritratacién.-~ A estas concurren tanto vendedores -
como compradores para efectuar los contratos de compra venta en to
das sus modalidades. A estas Bolsas los comerciantes acuden pero
sin llevar a exhibir su mercancia, a no ser las muestras correspon
dientes sobre las cuales se lleva a cabo la operacidén de compra-ven

ta.

Los Depdsitos.— Estos facilitaban el almacenaje de la mercandia[

la cual estaba en espera de que llegara el momento adecuado para —
su venta, la finalidad principal de estos Depdsitos era de que pro
porcionaban una mayor seguridad para la conservacidn de los produc
tos durante el tiempo necesario para ponerse en contacto con los -

compradores.

El antecedente més antiguo en que sermanifesté la actividad comer-—
cial fue ei‘"Trueque" el cual aparecid a partir de que el hombre -
adquiere el carficter de sedentario, etapa que se caracteriza por -
el intercambio de bienes éobrantes por aquellos de los que se care
ceﬁ. sin embargo, cabe hacer mencién que por el caracter primitivo
de las comunidades antiguas, ésto es, por su ignorancia y recelo -
de los primeros tiempos la actividad comercial no se manifestd co-
mo tal, aino como un simple medio para la satisfaccidn de las nece

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 carac
teriza por su simplicidad, esto es, el "Trueque"se produce exponténea-
mente entre ambas partes, sin intervencién de ningilin factor gque modifi
que la simple relacidn de intercambio de productos de acuerdo a las -

carencias o necesidades de las partes.

Ahora bien la etapa subsecuente al "Trueque" es lo que se conoce con el
nombre de "Comprz-venta no Monetaria'" ésta consiste en el empleo de -
una mercancf{a que representa o tieﬁe un valor, para que cada quien -
pueda adquirir con ella lo que necesite, esta mercancia por lo general
no es perecedora, representa ademids una utilidad en si, ya sea por su
ficil transformacidn en objetos necesarios o superfluos de los conside
rados como de lujo o de adornos. Generalmente fueron utilizados los
metales preciosos como sustitutos de la moneda asf{ como también otros
tipos de metales como son el hierro, el cobre, el estafio, etc., claro
estd que ademfs de estos fueron utilizados una infinidad de objetos co
mo mercancias de camnbio, asi ocurrié con las conchas de mar, maderas -
exdticas, objetos de hueso, la sal e infinidad de materiales que se eli

gieron de acuerdo a las circunstancias de tiempo y lugar.

Con el transcurso 3el tiempo ya no es la tribu aislada o la aldea mis-
ma la que produce todos los objetos necesarios a sus integrantes, rea-

lizéndose entre ellos intercambios y permutas. Son las aldeas entre si
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las que se valen de estos procedimientos para cambiar sus recursos dis
ponibles, empezando asi el verdadero trifico mercantil, situando las -

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

Los primeros vestigios del Comercio en México, los encontramos entre
los Aztecas; las transacciones comerciales no sélo se llevaban a cabo
nediante trueques sino como verdaderas operaciones de compra-venta cu-
vos instrumentos de cambio eran distintos tipos de moneda tales como:
cacao; diferente al que se usaba en el consumo cotidiano, pequefias te-
las de algoddn destinadas exclusivamente a la adquisicidn de mercancias,

piezas de cobre parecidas a monedas acufiadas.

Siguiendo las etapas de la evolucidn del comercio tenemos que, como -
consecuencia inmediata de lo anterior, algunos elementos, principalmen
te los metales, son considerados como mercancia de cazbio por sus pro-
piedades; incluso se les designa como elemento para la determinacién -
del valor dentro de las operaciones mismas; adquiriendo asi ademas la
propiedad de ser mercancia de cambio, la de ser medida de este cambio.
Cabe hacer mencidn que al principio todos los metales se consideraron
igualmente idtiles, funcionando como mercancia de cambio, sin embargo,
posteriormente sobresalidé la inclinacidén hacia los metales preciosos,
como el oro y la plata, que tienen utilidad en el adorno y el lujo, y

que ademas, poseen ciertas propiedades que los hacen distintos a los -
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demis tales como: son inalterables ya que no sufren mermas; ademis po
seen cierta rareza y sobre todo cuentan con un valor mucho mds elevado
que el hierro, el cobre o cualquier otro metal. Estos metales .precio
sos en sus inicios empiezan a circular en trosos de diferentes tamafios,

hasta que mas avanzada la cultura se procede al fenémeno de acufiacidn.

As{ pués, los anteriores medios de pago que pueden considerarse como -
verdadero dinero, atraviesan transformaciones sucesivas, desde la anti
gliedad hasta nuestros dias, y lo que en el principio era tan sélo me——
dio general de cambioc 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 circulacidn
con la obligatoriedad de entregar su valor real en oro y ademds al acep
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 responsable de
la circulacién monetaria se considerd, que aquella moneda que en un —
principio fue confeccionada en oro y plata no seguiria la misma modali
dad, ya que como si tal representaba el mismo valor en peso que poseia,
al adquirir el caricter de medio legal de pago; se hizo innecesario el
que la moneda continuara siendo de ese mismo metal. Por tal motivo a
partir de ese momento la meneda podia ser de cualquier otro metal, siem

pre y cuando se le asignase legalmente un valor.
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A medida gque se fue desarrollando el sistema de circulacidn monetaria en
ei Estado, este fue perfeccionéndose poco a poco hasta que aparecid el
llamado “papel moneda o billete de banco", que en si no es mas que la -
promesa por parte del Estado de que é&ste responderi por el valor en oro

asignado al billete de papel que se imprima como moneda.

La evolucidén que ha tenido el Comercio a través del tiempo ha hecho nece
saria la existencia de una nueva forma que viniera a subsanar los proble
mas que se presentaban cuando las monedas salen a la circulacidn de ahi
que hace su aparicidn una nueva actividad, como medio de control, que es
la de los '"Cambistas'". Esto surge como consecuencia de que debido al -
fendmeno de acufiacidén circulaban una infinidad de monedas distintas, -
puesto que cada regidn emitia las suyas propias; por lo que la funcién -
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 carac
ter primitivo y adquieren el caricter 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 di
nero y que ademds, las restricciones legales por parte de los Estados -
para evitar la evacidén de los metales preciosos del Territorio Nacional,
fueron los motivos que obligaron a los comerciantes en muchas ocasiones,
a remitir a mercados de.otras paises mercancias de fécil venta:; para rea
lizar con su producte 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 1la
cual se ordenaba a un agénte o comerciénte 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 tenia que viajar, y para evitar los riesgos de asalto,
depositaba los fondos con su banquero de la ciudad y éste le extendfa un

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

Por otro lado tenemos que el Comercio maritimo incrementd el proceso evo-
lutivo del uso del crédito, al requerirse dinero ajeno para la impertacidn .
y exportacidén. El comerciante se asociaba a su comisionista, que propor-

cionaban fondos para realizar la travesia y acompafiaban las mercancias du
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rante el viaje, para encargarse de su venta al llegar a su destino, de-

sarrollandose 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 o»restamista -
corria grandes riesgos. Hay constancia de leyes y decretos que estable
cian penas corporales para el deudpr insolvente que no cumplia con 1o
pactado con el acreedor. Las penas variaban desde la confiscacidén de -
los bienes del deudor, encarcelamiento y exclavitud, hasta la pena de -

muerte.

Claro estd que en ésta nueva modalidad de realizar las operaciones comer
ciales se basa en una ilimitada confianza en las personas a quienes se -
encariendan los pagos y cobros en las distintas plazas, por esta causa di
cho procedimiento no adquiere cardcter general sino hasta muy entrada la

Edad Media.

En base a lo anterior, los cambistas y demds intermediarios van adquirien
do cierta independencia en el sentido de que aceptan el dinero obtenido -
con la venta de las mercancfas que le remiten los comerciantes para inver
tirlos a su vez en negociocs propios, a cambio de un interés establecido,
dando lugar a la profesién de banqueros, tomando ademfs el caricter de -

agentes mediadores dentro del crédito.
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También aparecen en esta &poca del c¢rédito los Bancos, los cuales sur-
gen por la necesidad de la formacidn de una caja comin en donde se pu-
dieran depcsitar todas las monedas segiin su peso en metal, esto se de-
be a las diversas existencias de monedas de indoles y valores unidos -
al auge de las operaciones realizadas., En dicha caja se abrian 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 funcidén de servir como custodio del dinero en si. Podemos -

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

Las anteriores entidades, que en un principio tuvieron Gnicamente la -~
funcién de depdsito, con el tiempo adquirieron la funcidn de crédito, -
esto es debidoa que a pesar de que se realizaban miltiples operaciones —
las cantidades depositadas no variaban en mayor proporcidén y estas ten-—
dian siempre hacia el aumento y tomando en cuenta que el dinero en estas
condiciones era improductivo se pensé en utilizar los fondos depositados
para realizar préstamos cobrando un cierto interés a cambio por el tiem-

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

Otra funcidén también muy importante de las Instituciones Bancarias es la
de la emisién de papel moneda el cual se realizdé mediante dos formas. -
Primero se les facilité a los comerciantes unos documentos acreditativo

de sus depésitos, estos documentos fueron utilizados por los comerciantes
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para realizar sus operaciones de manera que cuando tenfan que verificar

algin pago entregaban los documentos bancarios como justificantes de su
solvencia hasta el pago definitivo. Después el mismo documento circu-

laba como dinero, tomando el cardcter de billete de banco, ya gue siem-

pre se encontraba respaldado por el depésito del dinero metdlico que le

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

El segundo procedimiento o forma empleada por los bancos para adquirir
el cardcter de bancos de emisidn se realiza en forma contraria, Aqui -

las entidades bancarias se constituyen aportando una suma metdlica como

depdsito, y después sobre ella se emite un mimero de billetes de banco,

superior al valor de la suma c¢itada, estos billetes son aceptados por -

los comerciantes como dinero y con ellos se empiezan a realizar transac
ciones. ’

Finalmente, en base a todo lo anterior podemos concluir que el comercio
es el intercambioc de bienes satisfactores a cambio de un valor equiva-

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

diferentes caracterfsticas dependiendo del lugar y la &poca en que este
se realiza; asi tenemos que a medida que este se va desarrcollando, el
intercambio se realiza en imbitos geogrificos mayores, dando lugar asi
al carficter nacional e internacional que actualmente posee el comercio

paralelamente a esto, se han creado diversos organismos que ayudan y au
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xilian al desarrollo y control comercial, tal es la funcién que ejerce
en la actualidad el organismo internacional denominado "GATT" (Acuerdo

General Sobre Aranceles Aduaneros y Comercio).

Asi tenemos pués, que a medida que el Comercio se hizo mds complejo, -
surgié la necesidad de crear un sistema que facilitara el intercambio,
atn cuando no se contara con el dinero disponible en el momento, siendo
el principio fundamental de este sistema, el de "adquirir la mercancia
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 fun
damental sobre el cual se realiza la mayoria de las transacciones comer
ciales, como principal fuente de financiamiento dentro de la actual cri

sis econdmica mundial.
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DEFINICION Y CONCEPTO DE CREDITO.

El origen de la palabra '"Crédito'", proviene del latin "Creditum',
“Credere'" que significa creer o tener confianza la cual a su vez
incluye seriedad y seguridad en el cumplimiento de obligaciones.
En los diversos significados de la palabra ''Creditum" desde que -
fue aceptada en el lenguaje, durante el siglo XVI, confianza es
su denominador comin. El Crédito sin confianza es inconcebiblse,
como lo veremos en las siguientes definciones:

John Stuart Mill.- "“El Crédito es el permiso para usar el capital

de otro'".

Joseph ¥rench.- Define el Crédito como "el poder para obtener -—-
bienes y servicios por medio de la promesa de pago, en una fecha -

determinada en.el futuro".

Desde el punto de vista juridico encontramos que el Crédito es: -
"Una obligacidén que existe siempre que haya de por medio un contra
to (verbal o escrito). el cual ocasionari la obligacidén juridica

de pago cuya ejecucidn es diferida". Asi pués tenemos que en sz -
aceptacidon juridica el Crédito es una promesa de pago suscitandose

asf{ un vinculo jurfdico 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 ———
eiementc tiempo en las transacciones comerciales, que hacen posible a
un comprador satisfacer sus necesidades a pesar de su carencia de dine-

ro para pagar en efectivo.

En el &mbito de los negocios el Crédito es "la confianza dada a cambio

de dinero".

En cuanto a su operacidn tenemos que: “El Crédito es la entrega de un -
valor actual en dinero, mercancia o servicio, a cambio de un valor equi
valente en el futuro pudiendo existir un interés pactado".

Una definicién de las mas ampliamente aceptadas, establece que el Crédi

to es "un derecho presente, a pago futuro".

En nuestra opinidn consideramos que el Crédito es el financiamiento otor
gado para la adquisicién de bienes, dinero o servicios actuales, tenien-
do la confianza o seguridad, que en un tiempo determinado se reembolsara
su valor equivalente. Del mismo modo podemos decir que la ''Cobranza" es
la recuperacidén de los Créditos otorgados, dentro del plazo establecido

y de acuerdo a las polfticas que norman el comportamiento econdmico de -
de una organizacién. En otras palabras es la recuperacidn oportuna de -

la cartera de clientes.
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IMPORTANCIA DEL OTORGAMIENTO DE CREDITO.

En la actualidad reviste una gran importancia el otorgamiento de

Crédito en las empresas, ya que esto repercutiria de una forma po

sitiva o negativa en diversos factores que de alguna manera inter

vienen en el desarrollo de las organizaciones, estos factores son

entre otros los siguientes:

El Costo del Dinero.- Debido a la situacidén financiera ac--
tual, tanto nacional como internacional. las tasas de interés
bancario son muy elevadas; de ahi que el otorgar Crédito y
recuperarlo se debe llevar a cabo un anflisis profundo de 1la
estructura financiera que guarda la organizacién, para que -
de esta manera la decisidn en cuanto al monto y tiempo en
que se otorgara dicho Crédito, sea la mas aeertada posible y
evitar asi que se llegue a la descapitalizacién de lg empresa;
¥a que con esto se puede evitar el recurrir a financiamientos
bancarios que representan costos demasiados altos para ia em~
presa. Por otro lado consideramos mas acertado el dejar los
financiamientos para actividades prioritarias de desarrollo y
nunca para subsanar errores administrativos por una decisién

errdnea.
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Los Mayores Riesgos en el Negocio.—- En este punto tratamos de re-
saltar la importancia que tiene la asignacién razonada del otorga-
miento de Crédito; ya que se debe tener en cuenta que existen di--
versos factores econdmicos tanto intérnos como externos gue pueden
llegar a afectar la estrutura financiera de la empresa. Asi tene-
mos que, en &pocas prdsperas 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. situacién de de-
sequilibrio econdmico, corriendo el riesgo de desaparecer. Por lo
tanto es necesario que en la planeacidn se tomen en cuenta estos -
factores y se implanten las medidas adecuadas para contrarrestar los

efectos negativos que se pudieran presentar.

Las Politicas cambiantes en materia de Crédito Bancario.- De acuer
do a los Gltimos acontecimientos suscitados en el entorno de los —
créditos bancarios, en cuanto a las polfticas cambiantes de los fi-
nanciamientos otorgados a las empresas, resulta ser mucho més conve
niente que las empresas procuren confiar mis 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-
bernamentales, 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--



82

ffan de sus ejecutivos en que pueden obtener un financiamiento o
bien refrendar un créditc, al no poder hacerlo, pueden verse en———
vueltos en graveé problemas, pués en ocasjiones no es facil, volver
efectivo, con la répidez debida las cuentas por cobrar, De ahi -
que es de gran importancia el anilisis de la situacidn que guarda

la cartera de clientes, en otras palabras esto significa que es -~

conveniente el hacer las investigaciones para el otorgamiento de -

crédito, con la finalidad de poder asegurar en la mayor medida po-
sible la disponibilidad, en su tiempo, de los recursos invertidos

en las cuentas por cobrar.

La Inflacidn.~ La pérdida del poder adquisitivo de la moneda es -
otro de los elementos que dan, hoy mis que en otras épocas, reele-
vancia al otorgamiento del Crédito, pués aquellas cuentas y docu——
mentos por cobrar que no se vuelven efectivas en timpo pierden ca-
pacidad de compra, aunque también en ocasiones se pretende suplir
este factor cobrando intereses normales, moratorios y ain en oca——
siones se estipulan multas; mas sin embargo esto no viene a subsa-
nar por completo la pérdida sufrida 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 final de cuentas la em

presa terminard perdiendo dinero.
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Impuesto al Valor Agregado.- Con respecto a este punto podemos -

decir que al realizarse una venta a crédito el financiamiento que

se estAd otorgando a los clientes, es no s6lo por el importe de -
las mercancias sinc que también por el importe del impuesto genera
do por la propia venta (IVA), por lo que existe la necesidad impe-
riosa de llevar a cabo una recuperacidn 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 obligacidn 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 oporacidn

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 recuperacién de la cartera pudiera surgir.

Aumento en los Volumes de Venta.— Asfi como se ha considerado al -
Crédito como un agente de prcduccidn y un medio de cambio, del mis-
mo modo podemos decir que juega un papel fundamental en nuestra -—-
economia. Esto se debe a que hace més productive al capital, ha-——
ciendo mas flufdo el movimiento de los bienes del productor al con-

sumidor aumentando asi 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 produccién de
bienes y servicios, con lo que consecuentemente se puede contar -~
con una disminucién de los costes unitarios de produccidén. Hacien
do hincapié en lo referente a lo productivo del capital, cabe acla
rar que al depositar un gran nimero de pequefias sumas de dinero en
los bancos, que en s{ mismas son minimas 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 via in-—
versién—ahorro es el mismo Crédito que el banco proporciona a ter-
ceros (fabricantes y comerciantes) para hacer més productive al ca

pital.

Elevacidn del Consumo de Bienes y Servicios.- Al permitir que de-—
terminados sectores socioeconémicos puedan adquirir bienes y servi
cios, que no estarfan a su alcance si tuvieran que pagarles de con
tado. Podemos decir por ejemplo, que si se tuvieran que pagar de
contado los coches, las casas y las principales herramientas compra
das cada aflo ¢El niGmero de estos bienes seria el mismo si se tuvie-
ra que pagar en efectivo?. Como es sabido por regla general, el -

consumidor en la mayoria de las ocasiones sdlo cuenta con una peque
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fia 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 mercancia adquirida. Una vez mas queda
comprobado que el Crédito, ahora méds que nunca, es el medio, mas

usual de allegarse de bienes de produccidén y consumo.

Creacidn de nuevas Fuentes de Trabajo mediante la apertura de -
nuevas empresas o ampliacién de las ya existentes.- A través de
los Créditos que los bancos otorgan a las empresas, estas pueden
disponer de recursos gque invierten en nuevas fuentes de trabajo,
creando e impulsando desarrollo en las empresas. Del mismo modo
se puede lograr obtener un desarrollo tecnolSgico ya que al in——
crementarse los wolumenes de venta, via c¢crédito, los ingresos que
se perciben pueden ser canalizados para dicho desarrollo. Del -
mismo modo gracias al otorgamiento de crédito se aumenta el volu
men de ventas, esto hace que las empresas se vean en la necesi——
dad de buscar mejores métodos y maquinarias que permitan satisfa
cer la demanda existente en el mercado. Asi también se logra la
ampliacién y la apertura de nuevos mercados, al dotar de poder =

de compra a "X" gectores de la poblacidn.

En base a todo lo anterior la filosofia del crédito en los nego-

cios eleva el nivel de los mismos y les presta dignidad mostréndo
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se as{ mismo el mérito de tener confianza, con el tiempo el hombre

de negocios inspira respeto a sus fguales y al piiblico.

Por dGltimo podemos decir gque a través del Crédito habra una mayor
generacidn de'impuestos lo que es probable que ayude a la situa--

¢idén econdmica del pais.

Con respecto a lo anteriormente expuesto, quedan establecidas las
v'entajas que las empresas pueden llegar a obtener al otorgar un
crédito. Sin embargo, cabe hacer mencidn que atlin cuando el crédi
to resulta conveniente en la mayoria de los casos;. ino 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 cos--
tos y gastes de administraciSo y venta se verén incrementados,

por consiguiente,

- Se determinard una reserva para cuentas incobrables, y como con

secuencia final;

- Se tendri que contar con un asesoramiento legal.

Concluyendo podemos decir que en la actualidad es de vital impor-—

tancia operar com ventas a Crédito debido a la competitividad exis
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tente en el mercado y a la fuerte crisis econdmica que vivimos;
tratando que con el Crédito se facilite la adquisicidn de bienes

y servicios a quien los requiere.

Consideramos que el Crédito realmente es un elemento en cada fas=<
de la produccidén y distribucidn, de la recaudacidn de las mate-—
rias primas hasta la venta final al cliente. Ya que si se desez
comprar bienes y se tuvieran que esperar hasta que pudieran pagz-
en efectivo, la produccién y venta tenderfia casi a desaparecer -
con el volumen de negocios que descenderian hacia una mera accié=n
de goteo, esto es, " hacia una mera actividad minima; 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 cabq una eficiente investigacidn de
Crédito que serd 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.



3.4.

LOCALIZACION DFEL DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZA.

Comunmente el departamento de Crédito y Cobranza en una empresa
se encuentra ubicado dentro del irea financiera de la misma. -~
Debemos tener en cuenta que su ubicacidn depende del criterio -
que prive en la direccidén de la empresa y del ndmero de puestos

que existan entre ésta y Crédito y Cobranza.

En términos generales podemos decir que el departamento de Cré-
dito y Cobranza siempre dependeri de la Administracidén o Geren-—
cia General directamente o a través de Directores ejecutivos co
mo el Gerente Financiero, Tesorero, Contralor General o Gerente
Administrativo, segin la empresa de que se trate.

Ahora bien es importante resaltar el hecho de que el departamen
to de Crédito y Cobranza por su importancia dentro de la organi
zacidén ocupa un lugar preponderante;.ya que es el departamento
encargado del control y cobro de todos los documentos propiedad
de la empresa, dados en garantia por las operaciones comerciales
efectuadas. A continuacidn 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 CREDITO Y COBRANZAS CON OTROS

DEPARTAMENTOS .
RECURSOS PRODUCCTION VENTAS
HUMANOS
h
CREDITO Y
COBRANZAS
CONTABILIDAD JURIDICO PROCESAMIENTC
DE DATOS

DEPARTANENTO DE RECURSOS HUMANOS.-~ Es de considerable importanciz
la relacién que existe entre este departamento y Crédito y Cobran-
zag; ya que este es el medio por el cual se buscarin las personas
adecuadas para ocupar los puestos del Departamento de Crédito ¥y

Cobranzas, pués si existe la carencia del personal iddneo, el De-
partamento no podria manejarse adecuadamente y existirian mayores

rieasgos en la operacidn del miamo.
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DEPARTAMENTOS DE PRODUCCION Y VENTAS.- Con respecto a estos departa-

mentos, pddemos decir que si no existe la produccién necesaria nunca se
podrén‘llegar a satisfacer las necesidades de venta; en este caso seria
necesario que tanto produccidn y ventas tratarén de cumplir con su pre-
supuestb. esto es que se vendiera toda la produccién, ya que si se lle-

gara a quedar algo de ésta se consideraria como una inversién ociosa -
que estaria causando una falta de ingresos para la empresa, entorpecien
do de esta manera la productividad que pudieran estar obteniendo por -
parte del departamento de produccidn. Ahora bién cabe seflalar una situa
cidn contraria a lo anterior, esto es, si se llegara a vender mis de lo
que se produce, se trataria de aumentar la produccidén para cubrir la de
manda del mercado y en su defecto si no se aumentara la produccidn, la

demanda seria cubierta por la competencia; de ahi que es necesario y re
comendable el que se lleve a cabo una adecuada investigacidn de merca-—-
dos y en base a esta elaborar 1os presupuestos acordes, tanto de ventas

como de produccidn.

En lo concerniente a la relacidn existente entre el departamento de Cré
dito y Cobranzas y Ventas es considerado como un control fundamen;al pa
ra la empresa ya que es la fuente primordial de ingresos para la CompE
ﬁia. 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-
zacién del pedido por parte de Crédito y Cobranzas y esta operacidn 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 dando arto
rizacidén para surtir la mercancia,pudiendo ser por varias razones en——

tre las que tenemos las siguientes:

a) El cliente se encuentra excedido en su limite de crédito.
b)Y El cliente se atrasa en los pagos que debe realizar.

c)} Por haber efectuado una nueva investigacién 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 decisidén de suspender créditos, ya que de no hacerlo se pueden tener
problemas, no s6lo de cuentas atrasadas, sino cuentas en tramite de Jui
cios o bién en el peor de los casos considerarlas como cuentas incobra-
bles. Adn teniendo en cuenta este tipo de situaciones que se pueden -
presentar, parece mentira pero en muchas ocasiones no se cuenta con el
apoyo necesaric por parte de la Direccidn para el buen desempefio del de
partamento. Sin embargo, por su parte el departamento de ventas normal
mente goza de privilegios especiales que se niegan al departamento de -
Crédito y Cobranzas, a pesar de que frecuentemente resulta mAs dificil
cobrar bien que vender. Con ello no se trata de menospreciar la labor
de ventas. Aclgramos que Unicamente, pretendemos destacar un hecho -

real que Se vive en las empresas.
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La situacidén anterior siempre depender& del criterio de los duefios o
dirigentes de las empresas, ya que ellos son en la mayoria de los casos
s8i no es que siempre,>los que fijan las polfticas generales de la empre
sa, ya que deben estar encaminadas a apoyar los objetivos empresariales
y son ellos los que deciden cudles 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 panto de vista
consideramos que esta politica es inadecuada y puede conducir a la quie

bra a quien la practique.

DEPARTAMENTO DE FINANZAS Y TESORERIA.- El departamento de Crédito y Co
branzas resulta ser una fuente fundamenfal de informacidén financiera, -~
ya que este tiene un impacto directo y poderoso sobre las ventas y el -
flujo de efectivo, pudiendo con ello determinar las necesidades qhe se

pueden llegar a cubrir a corto y largo plazo, conociendo asi las tenden
ciag financieras y poder saber en ocasiones si es necesario acudir o no
. a otras fuentes de financiamiento o seguir nuevos métodos er. la adminis
tracién del efectivo. Las responsabilidades financieras del departamen
to de Crédito y Cobranzas comprenden desde la aprobacidn del Crédito, —
ampliacién de sus limites, la cobranza de la cartera y las operaciones

o trimites que hayan que efectuarse para incrementar parte Ze los acti-
vos de las empresag, asi como proporcionar informacidén para determinar

los pronésticos de caja, para determinar los volumenes o mon*os de las



95

inversiones que se pueden realizar, asi como otros muchos anilisis vita

les para la direccién financiera.

DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD.- La relacidén gue existe entre el departa
mento de contabilidad y el de Crédito y Cobranzas, es importante —_—
en cuanteo a la preparacidén de los documentos necesarios para llevar a
cabo él cobro de las ventas realizadas dentro 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 departamentce de
Crédito y Cobranzas para efectuar la operacidén correspondiente, ya sea
para efectuar un cobfo o bien para cancelar un saldo pendiente. Por -
otro lado también tenemos que se guarda una estrecha relacién con los -
départamentos de presupuestos y.estados financieros ubigados generalmen
te en el area de contabilidad, en el primero en el sentido de que se -
presenta un prondstico de cobranza para poder llevar a cabo el presu—-—
puesto para el periodo correspondiente. En lo concerniente al segundo
esto es, a los estados financieros que se elaboran eﬁ el drea de conta-
bilidad requieren de informacidén para determinar la situacidn financie-

ra que guarda este rengldn, es decir clientes en relacidn con la situa-

cién 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 se declare en quiebra o insol
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vente algunos de los clientes, le corresponde al departamento juridico
hacerse cargo de la situacién con .el objetivo de recuperar la cuenta ~
dudosa de cobro. En estos casos el departamento de Crédito y Cobranzas
turna toda la documentacidn necesaria al departamento legal para que es
te obre en su representacidn y tome las medidas correspondientes al ca-

S0.

Por Gltimo cabe hacer mencién de la relacidn que hay entre el Departa—-
mento de Procesamiento de Datos (Sistemas) y Crédito y Cobranzas; en —-
una empresa en donde todas y cada una de sus operaciones estan concen—-
tradas y son manejadas a través de un sistema computalizado, existe -
una relacién fundamental ya que a través de estos sistemas se procesa.y
se genera toda la informacién de cada uno de los diferentes departamen-
tos. Y en base a ello se hacen los andlisis, se elaboran los documen——

tos ncecesarios y oportunos para la toma de decisiones.

Finalmente concluimos que el Departamento de Crédito y Cobranzas para- -
podef llevar a cabo su funcidén de una manera eficiente requiere de la -
colaboracién de todos y cada uno de los departamentos que integran una
organizacién por minima que sea la relacién entre ellos. Por Gltimo -
podemos comparar a una empresa con un sistema general, en donde si algg
na de sus partes falla o se retrasa, todo el sistema en si, resentira -

dicha falla y los resultados no serf&n los esperados; ocasiondndose asi
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serios deterioros que se reflejan en el desarrollo del mismo. Asi -
pués podemos imaginar a la organizacidén, en donde cada uno de los depar
tamentos contribuirdn a alcanzar el objetivo general de la misma, debien
do estar en estrecha comunicacidn e interrelaciondndose todos y cada -~

uno de ellos.
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3.6. CLASIFICACION DEL CREDITO.

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 intercambio se han ido incremen-
tando dando como resultado una diversificacidn de la actividad -
crediticia en funcidn 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 gue la clasificacidn mas adecuada para nuestras fines

es la que a continuacién expondremos:

-Crédito Renovable o
Revolvente.

BANCARIO < -Directo o Quirografario

PUBLICO ~Habilitacidén o Avio

< —~Refaccionario
—-Hipotecario
GOBIERNO
CLASIFICACION — -Detallisfa
DEL CﬁEDITO { [ -Mayorista
COMERCIAL  ( ~Exportacién

-En atencidén a| -Corriente
la forma de
pago.

—=Doctos.
Cobrar.

I

PRIVADO J

-De inversién
OTROS

L ~Industrial

X
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La clasificacién anterior presenta las siguientes caracteristicas:

Consideramos el Crédito Bancario como fﬁblico. debido a que las diferen
tes modalidades de los créditos que este otorga son proporcionados al -
piblico en general, llimese persona fisica o moral, siempre y cuando el
banco se cerciore de que el sujeto de créaito es una persona solvente y
el crédito que este le proporcione dependera del objetivo que se persi-
ga al solicitar el crédito al banco:‘tales modalidades las explicaremos
en paginas subsecuentes. Esencialmente uﬁa institucién bancaria esta -

constituida para comerciar con el crédito, siendo su objetivo principal

hacer funcionar las actividades de produccidn, distribucidn y consumo.

Ahora bien, por otro lado también el Crédito Pliblico puede contemplarse
pare el uso del Estado, este es Instituciones Gubernamentales, Munici--

pios y Gobiernc Federal.

Actualmente en nuestro_pais 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 pilblicas, en 1o que se refiere a es
cuelas, carreteras, hospitales, etc. E) Crédito Piblico del Gobierno -
se manifiesta por la emisidn de bonos del Gobierno Federal, acciones y

certificados de la Tesoreria, ademis de bonos Municipales y del Estado.
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A continuacidén detallaremos brevemente las diferentes modalidades del

Crédito Bancario.

CREDITO RENOVABLE O REVOLVENTE.- No es mis que una linea de crédito ga

rantizada, esto es, en el sentido de que el banco comercial que hace el

convenio garantiza al cliente que se pone a su disposicidn -ina suma espe

cifica de fondos sin tener en cuenta la escasez del dinero. Comunmente

este tipo de créditos se otorga a plazo de uno a tres afios. Ya que el

banco garantiza la disponibilidad de fondos para el cliente, normalmente
se carga una comisidn de compromiso al convenio de crédito revolvente,

dicha comisidén se aplica al saldo promedio sin utilizar del convenio del

crédito.

CREDITO DIRECTO O QUIROGRAFARIO.- Este tipo de crédito es el que otor-
gan los bancos a las personas fisicas, independientemente para los fi—--
nes a que‘éste se destine; la Unica condicidén 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 estdn destinados
al fomento de la industria, también se les conoce como créditos condicio
nados, lo que significa que el importe del crédito solicitado debe ser

destinado, fntegro y exclusivamente para la adquisicidén 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 ganaderfa; por lo comin estos se
otorgan a un plazo no mayor de tres aflos y su importe no excederd al va

lor de la garantia.

CREDITO REFACCIONARIO.- Este tipo de crédiéo al igual que 2l anterior
es de cardcter condicionado, por lo cual se lleva a cabc mediante la ce
lebracidn de un contrato. Este crédito tiene definido esgpecfficamente

el destino que debe darse al‘importe del mismo; asi como la forma en que
debe darse al importe del mismo; asi como la forma en gue deben ser ga-
rantizados. E1l acreditado de éste qﬁeda obligado a invertir el importe
total del crédito eﬁ la adquisicidn de plantaciones o cultivos; as{ co-
mo también para la adquisicién de maquinaria y/o equipo adicional al ya
existente en las industrias o bién para su renovacidén o reposicidn y pa

ra la ampliacidén de las instalaciones de las empresas.

Para que el banco otorgue un crédito de este tipo es necesario gue co--—
nozca a fondo el negocio que va a financiar y asi podra juzgar si el -
acreditado estd en condiciones de cubrir con oportunidad las anortiza——
ciones del crédito. Por lo general estos créditos se otorgan a plazos

no mayores de 15 afios.

CREDITO HIPOTECARIO.- Estos créditos de acuerdo con las disposiciones

de la Ley Bancaria, son las Unicas operaciones activas de créditos que
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pueden llevar 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 garantia simples terrenos ni urbanos ni rusticos, o sea que la ga-—-
rantia sélo puede éstar constituida por una casa, un edificio, un condg
minio e inclusive una edificacidén de tipo comercial o industrial. Aun
cuando el crédito hipotecario se otorga précticamente en funcidén de la
gérantia, regularmente los bancos hacen una somera investigacidn de la
capacidad de pago del solicitante. El plazo por 2l cual se otorga es-
te tipo de crédito es menor de 5 afios en caso de ser destinado a la -
agricultura y ganaderia y menor de 15 afios si es destinado a la indus—-

tria,

Ahora bien, por otro lado clasificamos al Crédito en Privado, ya que se
le considera asf al otorgado o al ejercitado por particulares, sQ mane—
jo estd reglamentado por la Ley General de Titules y Operaciones de Cré
dito y regido por las condiciones operativas del mercado. Dentro de es
te tipo de crédito hemos considerado al crédito comercial; ya que es el
que se efectia entre personas morales (Instituciones Privadas), 'provee
dores y clientes", contando entre éste a las personas fisicas que hacen

del comercio su actividad principal.
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El Crédito Comercial esté constitufdo por mercancias y/o servicios en
las que no se incluyen las operaciones de préstamos efectuados en dine-
ro. A este tipo de crédito también se le conoce como '"Crédito 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 especifico. Los
bienes involucrados pueden ser materias primas, productos parcial o to—
talmente acabados; las personas que intervienen son comerciantes, dis-—
tribuidores (intermediarios y mayoristas), maquiladores o fabricantes.
El principal objetivo de este tipo de ecrédito es facilitar el intercam-—
bio de bienes del productor al consumidor. El Crédito Comercial se re-—
quiere solamente para el tiempo prolongado que se lleva el comerciante
para procesar y vender los articulos. Las condiciones del Crécdito Co--—
mercial dependen de las facilidades para la entrega y venta de las mer-—
cancias y varian de acuerdo a las politicas establecidas en los departa
mentos de Crédito y Cobranzas, que por lo general son plazos de 30, 60

¥y 90 dias.

A continuacidén explicaremos brevemente algunas de las modalidades del -

Crédito Comercial.

CREDITO AL DETALLISTA.- Este tipo de crédito cae dentro de dos principa
les categorias - de cuenta ablerta 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 dia 10 de cada mes, para todas las compras

hechas antes del mes o durante un periodo de pagos especifico. El co--
bro de servicios o intereses generalmente no se efectia en este tipo de
crédito. El créditeo 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 periodos de semanas o meses, usualmente se basa -
en la necesidad; ya que el consumidor seria incapaz de hacer compras -
sin él. Por lo general en caso de llegar a cobrarse intersses 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 limites de crédito por cantidades importantes,
por lo que los limites de plazo que se manejan tienden a ser también am
plios. Por lo comﬁﬁ dentro de este renglén podemos encontrar que la ma
yoria de los clientes son grandes industrias que utilizan los productos
para la consecucidn de sus propios procesos productivos y en este tipo
de crédito en caso de existir morosidad en los pagos, si se cargan inte

reses adicionales al importe de la deuda.

CREDITO DF EXPORTACION.- Algunas empresas industriales o bien comercia
les manejan este tipo de crédito cuando realizan ventas al ex=tranjero

que por lo regular son grandes volumenes de mercancfas, utilizando en -
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ocasiones agencias de exportacidén, esto es, intermediarios, y en otras
ccasiones las ventas se realizan en forma directa, siendo ésta la for-
ma mds confiable y efectiva para realizar la venta y la cobranza, siem
pre y cuando se cuente con los recursos necesarios para realizar la -
transaccidn directamente. Cabe hacer mencidn 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 efectia en moneda extranjera puede existir cierta pérdida por la
diferencia en el tipo de cambio. En el caso, de una empresa nacional
las ventas efectuadas en délares en la actualidad estdn retribuyendo -
una utilidad por la constante devaluacidn de la Moneda Nacional. Sin -
embargo, no debe hacerse a un lado la posibilidad de pérdida generada -

por la misma situacidn.

En lo que se refiere a los plazos establecidos para estos tipos de cré-
ditos estos suelen ser hasta por 180 dias y junto con algunos clientes
de tratamiento especial (Gobierno) son los mis largos que ge otorgan en

las empresas industriales y de servicios.

Por Gltimo dentro del Crédito Comercial podemos clasificar al Crédite -

en atencién a la forma de pago en:

CUBNTYA CORRIENTE.- Que es aquélla que comprende todas las cuentas por

cobrar (clientes) cuyos plazos de crédito son menores a 30 dias.
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DOCUMENTOS POR COBRAR.- Aqui se contemplan aquellos créditos que por -
tratamientos especiales a los clientes se elaboran documentos de por me
dio, ya sea por peticién hecha por el propio cliente o bien porque en -
ocasiones al documentarse una cuenta se cargard cierto porcentaje de in
terés y este puede obedecer a dos situaciones, siendc 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 mids de 30 dias.

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, maquinaria y otros equipos. El
dinero para este propdsito no se obtiene de los bancos de comercio sino
puede ser proporcionado de los fondos de los duefios, y de inversionis-—
tas externos. Este capital es invertido en negocios permanentemente o
por un tiempo comparativamente largo. Por ejemplo podemos decir que -

cuando anticipamos dinero a un negocio a cambio de la promesa de la eﬁ—
presa de reembolsarlo en un tiempo futuro distante hay una “concesidn"

de crédito, esto es, Crédito de Inversiones; el cual se hace evidente -
por medio de bonos negociables, pagarés a largo plazo o bien por medio

de estados hipotecarios reales.

CREDITO INDUSTRIAL.- Este término que en alguna ocasién fue usado exclu

sivamente para designar la venta en mercancias de una persona a otra en
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la actualidad es aplicado también a la compra de cuentas por cobrar co-

mo un negocio y comprende en su generalidad lo sigulen?e:

I.- La compra inmediata (con un descuento considerable) de cuentas por

cobrar para hacerlas efectivas bas&ndose en un contrato prolongado.

2.~ La aceptacidén de las responsabilidades de toda la contabilidad y

cobranza de las cuentas compradas.

3.- La aceptacidén de cualguier pérdida que pudiera surgir de las cuen-

tas.

La ventaja principal de este tipo de Cfédito consiste en que permite el
répido movimiento del capital necesario para el desarrollo de la indus-
tria. El cliente con el Crédito Industrial puede reinvertir su capital
en trabajo, tan ridpido como &1 pueda vender sus articulos sin esperar -

plazoz de 30, 60 6 90 dias para cobrar sus cuentas,

Para finalizar este punto podemos concluir que en el &rea’ camercial el Cré
dito opera de manera conpinﬁa; ya que sSlo en base a éste pueden allegar
se de los bienes requeridos los comerciantes, las casas comerciales, -
las findustrias, etc., pués como es sabido que todos y cada uno de ellos
buscan la manera mis fécil y adecuada a sus necesidades para surtirse de

las mercancias 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 ca
pital en lugar de tener que hacer un desembolso bastante considerable -
al tener que hacer pagos de contado; ya que de hacerlo asi las empresas
no crecerfian en mayor proporcidén y su desarrollo se veria interrumpido

ya que no tendrian =1 activo disponible necesario para poder ligquidar -
todas las cuentas de¢ contado., Una vez mds queda comprobada la importan
cia que tiene el otorgamiento de crédito en el medio mercantil indus——-

trial.

La clasificacidn 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 ireas.

Ahora bien hacemos hincapié que dentro de la clasificacidn del Crédito
Comercial se encuentra contemplada la empresa "Industria Quimica, S.A.
de C.V." objeto de nuestro estudio; por loc que consideramos conveniente
el haber clasificado de tal manera el Crédito, tomando esto como base -

para el desarrollo de los capitulos subsecuentes.
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3.7. MNARCO LEGAL.

3.7.1.

LEY GENERAL DE TITULOS Y OPERACIONES DE CREDITO.

Como se podrad observar, con el transcurso del tiempo la -
costumbre se hizo ley; llegidndose a recopilar una serie -
de normas que regularian las obligaciones entre los suje-—
tos de Crédito y quien lo otorga; asi pués paso a pas§ Y
debido a las crecientes necesidades de normar el gran nd-—
mero de operaciones comerciales, se fue perfeccionando un
mecanismo idéneo por medio del cual se establecieran los
derechos y obligaciones entre vendedores y compradores -
(oferta y la demanda). Dicho instrumento es conocido en
1la actualidad como: '"Ley General de Titulos y Operaciones
de Crédito": las operaciones de Crédito que esta Ley regla
menta son actos de comercio, en donde el deudor y el acre-

dor sge obligan solidariamente y por mutuo acuerdo.

Podemos decir también que todos los documentos, contratos
y demis papeles que representan y amparan una transaccidn
comerc;al son cosas mercantiles y por lo tanto se le suele
denominar "T{tulos de Crédito"; as{ como también todas las

figuras inherentes a estos mismos, asi pués podemos hablar
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de su expedicidn, endoso, aval o aceptacidén y las demis operaciones que

en ellos se consignen, son también actos de comercio.

En resumen, la creacidén y circulacién de Titulos de Crédito, la realiza
cidén de formas tipicas de contratacidén, el funcionamiento normal de un
sistema bancario, el nacimiento de un mercado de capital y de dinero, -
el establecimiento y la operacidn inteligente de un banco central, no —
atiende solamente a la formacién de una superestructura artificiosa -
que haga a un lado los hechos y conceptos esenciales de la vida econémi
ca del pais, sino al contrario el objetivo que se persigue al implemen
tar un adecuado procedimiento para introducir en esos hechos y conceptos
un nuevo y poderoso aliento de racionalidad que logre hacer més f&cil,-
mis productivo, mis {itil y més realizable el resultado del esfuerzo hu-
mano; este conjunto de normas y procedimientos que regulan la vida eco-
némica y comercial del hombre podr& conducir de un modo recto, esto es,

de un modo légico, sencillo ¥y sin graves conmociones, al logro de lo que
s6lo por actos de violencia y de constrefiimientos es posible perseguir

mientras persistan las formas primitivas de una economia individual. Es
por esta razén que el Estado obligado por las exigencias de la sociedad
ha buscado la manera de usientar la actividad comercial, no sélo por un
sentimiento primario de justicia, sino que siendo la obligacién del Es-
tado el velar por el bienestar de la sociedad, estid compremetido para -

con ella a conducirla a un mejoramiento econdéamico indefinido. A conti.
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nuacién expondremos en forma breve algunos de los principales titulos
de Crédito que son de uso comin en las transacciones comerciales que
se llevan a cabc en el departamento de Crédito y Cobranzas de las em-

presas.
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PRINCIPALES TITULOS DE CREDITO.

Para entrar en materia y de acuerdo a la Ley General de Titulos
¥ Operaciones de Crédito, empezaremos diciendo que son Titulos -
de Crédito todos los documentos necesarios para ejercitar el de-
recho literal que en ellos se consigna. Asi pués tenemos los si

guientes:

LETRA DE CAMBIO.-~ Es un titulo de crédito que c¢ontiene la orden
incondicional que una persona llamada girador da a otra llamada
girado, de pagar una suma de dinero a una‘fercera persona llama-
da beneficiario al vencimiento y lugar determinados dentro del

mismo.
El articulo 76 de la Ley General de Titulos y Operaciones de Cré
dito seflala cudles son los requisitos esenciales para que la Letra

de Cambio sea védlida y son los siguientes:

I.- La mencidn de ser Letra de Cambio inserta en el texto del -

documento.

2.~ La expresiéon del lugar, dfa, mes y aflo en que se suscribe.
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3.- La orden incondicional al girado de pagar una suma determinada -

de dinero.

4.- El1 nombre de la persona a la que se ordena realizar el pago (gi

rado).

S.~ El nombre de la persona a la que ha de hacerse el pago (benefi-

ciario o tomador).
6.~ El lugar y la época de pago.

7.— Y por Gltimo la firma del girador o de la persona que suscriba a

su ruego o en su nombre (Ver figura No. I).

La Letra de Cambio es un titulo de crédito nominativo (porque estid ex-—
pedida a favor de una persona cuyo nombre se consigna en el texto del -
documento), se entiende a la orden y regularmente se transmite por endo
50 (es el medio de transmisién de loz derechos contenidos en el titulo
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 garantia).

Por otro lado una figura que apareée al manejarse Letras de Cambio es la
"aceptacidn" 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 fecha del vencimiento; una vez que el girado -
acepta, toma el nombre de aceptante y se convierte en el principal -

obligado al pago del titulo.

Los obligados de una Letra de Cambio pueden garantizar su obligacidén -
por cualquiera de los medios conocidos en Derecho Civil. Pero ademds.
hay una garantia de naturaleza cambiaria que es el "Aval". En virtud
del aval se garantiza el todo © en parte el pago de la Letra de Cambio.
El avalista queda obligado solidariamente con aquél cuya firma ha garan

tizado.

Ahora bien, por (ltimo cabe hacer mecidn del "Protesto" de la Letra de
Cambio, qQue es el acto que tiene por objeto comprobar auténticamente que
A_ia Letra fue presentada en tiempo y que el obligado dejd 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 Piblico titulado y, a falta de
ello, por la primera autoridad politica del lugar. El Protesto debe ha

cerse en la misma Letra de Cambio o en una hoja que se le adhiera.

PAGARE.- Es el titulo 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 dinero en la fecha y lugar previstos en el documento,



a favor de una persona llamada tomador o beneficiario.

De acuerdo al artficulo 170 de la Ley General de Titulos y Operaciones -
de Crédito los requisitos que el Pagaré debe contemplar son los siguien

tes:

I.- La mencién 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

su nombre. (Ver figuara No. 2).

A diferencia de la Letra de Cambio, en el Pagaré puede haber estipula--~
cifn de intereses o clalisula penal. En el primer caso, el suscriptor -
se obliga a pagar intereses de acuerdo a lo que se consigne en el Titu-
lo, desde la fecha de suscripcidén al dfa en que se haga el pago; en el
segundo caso, si vencido el titulo no se paga, el suscriptor se obliga

a pagar determinada cantidad en proporcidén al tiempo que transcurra para



116

el pago del =itulo, ademds de los intereses moratorios.

También en =ontraposicién a la Letra de Cambio este titulo no esta su-
jeto a la zceptacidn; ya que contiene la promesa directa de pago del -
suscriptor. Por lo que se refiere a la respeonsabilidad solidaria de -
los endosar.zss, al aval, el protesto y a todas las demds acciones cam—
biarias, se aplican al pagaré todas las disposiciones que =& aplican a

la Letra de Cambio.

CHEQUE.- == =1 documento por medio del cual una persona llamada Libra-
dor, ordena :Incondicionalmente al Librado, que siempre es una institu—-
cidén de crédizo, el pago de una suma de dinero en favor de una tercera
persona llamzda beneficiario. Para que se puedan expedir chegues son

indigpensables dos requisitos:

a).- El cheque sdlo puede ser expedido por quien tenga fondos disponi--

bles en poder de una institucidn de crédito.

b).~ Que dicha institucién haya autorizado al Librador para expedir -

cheques a cargo de ella.

Ademis de lo anterior el Cheque debe contener los siguientes requi
sitos de acuerdo al articulo 176 de la Ley General de Titulos y -

Operaciones de Crédito.
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I.- LS mencidén de aser cheque inserta en el texto del documento.
2.- El lugar y la fecha en que se expide. -

3.—- La erden incondicional de pagar una suma determinada de dineéro.

4.~ E1 nombre del Librado.
S.— E1l lugar de pago.

6.~ La firma del Librador. (Ver figura No. 3).

Otras caracterfsticas del'Cheque que lo definen son las siguientes:

El Cheque siempre sera phgadero a la vista, este puede ser nominativo o
al portador. En el caso de que el Cheque sea nominativo puede ser expe
dido a favor de un tercero, del mismo Librador o del Librado, teniendo

en cuenta que el Cheque expedido o endosado a favor del -Ltbrado no sera

negociable.

Al igual que los dos titulos de Crédito mencionados anteribrmente el Che
que también puede ser protestado; dicho protesto debera realizarse a méas
tardar el segundo dia hdbil que siga al plazo de su presentacidn, en la

misma forma que la Letra de Cambio a la viata.
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Por otro lado, tenemos que al lado del Cheque ordinario existen dife—-

rentes formas especiales del "Cheque'":

CHEQUE CRUZADO.- Este tipo de Cheque es el que el Librador o Tenedor

cruzan con dos lineas paralelas trazagas en el anverso y sdlo puede ser
cobrado por una institucidén de crédito. El cruzamiento puede ser gene-
ral o especial; en general cuando entre las lfineas paralelas no apare——
ce el nombre de la institucidén que debe cobrarlo, y es especial cuandeo

entre las lineas se consigna el nombre de una institucidn determinada.

En el segundo caso, el Cheque sdlo puede pagarse a la institucién 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 lineas el nombre de una institucidén de crédito, pero en es

pecial no puede cambiarse en general.

CHEQUE PARA APONO EN CUENTA.- El Librador o el Tenedor pueden inscribir
en el Cheque la claiisula "para abono en cuenta', a fin de prohibir su pa
go en efectivo, este Cheque sdlo puede pagarsé por él Librador, abonando
el importe dei Cheque en la cuenta que lleve o abra el Tenedor. El che-

que no es negociable a partir de la insercién de la claldsula mencionada.

CHEQUE CERTIFICADO.- Recibe este nombre el Cheque en que el Librador de

clara que existen en su poder fondos suficientes para pagarlo. E! Libra
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do estd obligado a hacer la certificacién, cuando lo solicite el Libra
dor antes de hacer la emisién del Cheque. La cértificacién no puede -
ser parcial, ni extenderse en Cheques al portador., Este cheque no es
negociable}wla certificacidn produce los mismos efectos que la acepta-

cién en la Letra de Cambio,

La insercidn en el Cheque de las palabras "acepto®, 'visto", "bueno” u
otras equivalentes, suscritas por el Librado o de la.simple firma de

éste, equivale a una certificacién.

CHEQUE DE CAJA.- Son los Cheques gque las instituciones 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 institucidén 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 cargo y son pagaderos por su eatablecimienéo

principal o por las sucursales o los corresponsales que tengan en la Re

piblica o en el extranjero. Estos Ch;ques son precisamente nominativos

Y el que pague el Cheque debe certificar la firma del Tomador, cotejéndo
la con la firma de éste que aparezca certificada por el que haya puesto

los cheques en circulacidn.
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Por regla general en caso de que un Cheque sea devuelto por el banco
por insuficliencia de fondos el Librador sera responsable de resarcir
al Tenedor los daflos y perjuicios que con €llo ocasione y la indemni

zacién no serad menor del 20% del valor del Cheque.

Causas de devolucidn del Cheque:

I.- Fondos insuficientes segin nuestros libros (art. 17S).
2.—- No tiene cuenta con el banco el Libradeor (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).

S5.- La numeracidén del Cheque:

a) No corresponde a la de los esqueletos suministrados al Libra—

dor (art. 175).

b) Corresponde a la de un talonario que se reporté 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 venciS el plazo legal para su presentacién
(art. 185). a
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9.- El Librador se encuentra en estado de concurso o suspensidn de pa

go (art. 188).

10. No hay continuidad en los endosos (art. 39).
11. Por haberse negociado indebidamente.

12. Por estar mutilado.

13. Por estar alterado (art. 8).

14. Por estar deteriorado.

15. Porque no es compensable.

Por dtlimo creemocs conveniente mencionar a la "Garantia™ como una figu-
ra que en algunos casos se requiere al estar operando con Titulos de -
Crédito; asi pués podemos decir que la "garantia'" es una obligacidén ac-
cesoria que en ocasiones se exigen al estar manejando aperturas de cré-
dito y mediante la cual se asegura el cumplimiento de la obligacién prin
cipal; dicha “"garantia" puede ser personal o real, para asegurar el cum-
plimiento de las obligaciones a cargo del acreditado. "La garantia per—
sonal' es la ffanza, en virtud de la cual una persona se obliga a pagar
en caso de que el acreditado no lo haga. La “garantfa 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 garantia se entiende extendi

da, salvo pacto en contrario, a las cantidades de que el acreditado haga
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uso dentro de los limites de crédito, existiendo algunos créditos en -

cuenta corriente que no requieren de garantia cual ninguna.

Podemos concluir en base a lo anterior que todos y cada uno de los Titu-
los de Crédito que la Ley Generai de Titulos 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; Ti-
tulos que a su vez hacen posible la realizacidn activa y fluida de las -
operaciones de crédito, teniendo como resultado un reconocimiento legal

de derechos y obligaciones del acreditante y del acreditado que coadyuva

al orden econémico de las Sociedades Mercantiles.
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Fecha de Vencimiento

No. de Orden

Lugar Te Pago

Valor en Cifras
Valor en Palabras

Lugar y fecha de Expedicién

f—

No.

A

»

l

l Bo.Por $

a la orden de

incondicionalmente por est}

Se servird (n) usteaq

s8)mandar pagar
letra de cambioc en

la cantidad de

baan--CRinG. CIp > AU OHTTD

valor____.___. que sentard(n) usted(es) en cuentm————————————— aviso de -
A
q‘.—_————.—
\
Nombre y Direccidn Nombre del beneficiario
del Girado.
Firma del Girador

Firma del Girado

( LETRA DE CAMBIO ~ FIGURA No. 1 )




Fecha de Vencimiento

Nimeroc de Orden

Vence el

%

|

Por este PAGARE me{ (nos) oblig

el dia. v

n sus oficinas de

No.

Importe de este pagaré $
Importe de los intereses
hasta su vencimiento 5

$

Importe Total

a cubrir incondicionalmente a la Orden de: ~

D

la cantidad

La-suma anterior causd intereses a ra
fecha y si no fuere cubierta a su ven
anual.

b6n del .. _%anual a partir de esta -
Limiento, los causard a razén del. %

*

L. Nombre de}l Tomador o Beneficiarip

.

Direccidén del Suscribtor

Fecha de Expedicién

Valor en Palabras

Lugar de Pago

—————d

|_ Firma del Suscriptor

| _ Nombre del Suseriptor

(PAGARE — FIGURA No. 2 )
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Nombre del Beneficiario

Nombre del Librado_

Importe en Cifras

v

Sociedad Nacional de Crédito

México, D.F. Fecha -
v $ .
Paguese por este cheque a la orden de Moneda Nacional
No. de Cuenta - No. de Cheque?

‘Nombre del Librador

Importe ‘en Letras- '

‘ Librador

(" CHEQUE —~ FIGURA No. 3')
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MODELO INTEGRAL DE CREDITO Y COBRANZA EN LA INDUSTRIA QUIMICA.

4.T.

INTRODUCCION.

A través del presente capfitulo mostraremos un mecfelo integral
del Departamento de Crédito y Cobranzas en la Incustria Quimi
ca, con la finalidad de determinar los procedimientos ideales
que se deben seguir en la consecucidén de todas y za2da una de
las actividades a desarrollar en el Departamento. EZntendien-
do por modelo un Diseflo Ideal que muestra y reprssenta las -
funciones y operaciones a seguir, logrando asi la optimizacién

de los recursos y la consecucidn exitosa de los objetivos.

Ahora bien, decimos que es Integral porque reune y conjuga to
dos y cada uno de los elementos que intervienen en el desarro
llo de las actividades del Departamento de Crédito y Cobran—-
zas; asi como también, como ya lo hemos mencionado anterior—-
mente, contemplamos la integracidn que existe entre el Depar-
tamento de Crédito y Cobranza con los demds departanentos que

forman la organizacidn.

Dado que el giro de la empresa, sobre la cual basamos nuestro

estudio, es de Indole productivo, es importante hacer notar



130

que el tratamiento que se da a las cuentas por cobrar es diferente al -
que se le da a éstas en otras empre‘sas del giro comercial o de servicios,
en términos generales podemos decir que lo que marca la diferencia es el
tipo de producte y/o servicio que ofrecen unas y otras. A continuacidén -
detallaremos el andlisis del Modelo Integral de Crédito y Cobranzas pro—-

puesto.
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ORGANIZACION DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZAS.

En este punto daremos a conocer cudles son las funciones ¥ responsa
bilidades en todos y cada uno de los diferentes niveles cel departa
mento, mostridndose en primer lugar los diferentes niveles de respon
sabilidad, asi como las funciones que en materia de CréZi<o y Co—-
branzas desempefian todas las personas involucradas en dicha &area ad

ministrativa.

4.2.Y. ORGANIGRAMA DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZAS DE LA

INDUSTRIA QUIMICA.

La funcidén de Crédito y Cobranzas, estd coordinada y dirigi
da por un Gerente del departamento de dicha area, =. cual se
encarga de fijar los objetivos y dictar las politizzs a se-
guir por los diferentes puestos que integran al d<gzrtamen-

to de Crédito y Cobranzas.

Existe una relacidn dé autoridad lineal con la Tesoreria, -
que es a la que reporta directamente el Gerente de Zrédito
y Cobranzas, quien ejerce una autoridad funcional sobre to-
das las Areas de Crédito y Cobranzas del Departanmento, vigi

lando que sean desarrclladas las funciones por las personas
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adecuadas y sobre todo vigilar que se apeguen a las normas de operacidn,
para lograr obtener la optimizacidén de los recursos y con esto alcanzar

los resultados esperados.

A continuacidn se presenta el organigrama del departamento.
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FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES DEL PERSONAL DE CREDITO Y COBRANZAS.

Una vez determinada la organizacidén que presente el Departamento -

de Crédito y Cobranzas, en el organigrama anterior, a continuacidn

tos:

‘describiremos las funciones que se deben desempeflar en dichos pues

GERENTE DE CREDITO Y COBRANZAS:

Este se encargard de:

a).-

b).-

c).~

Coordinar y supervisar que todas las funciones que se desem-
pefien en el departamento vayan encaminadas positivamente, es

to es, organizar, distribuir y dirigir el trabajo.

Intervenir cn la elaboracidn del presupuesto mensual de co—
branza, auxilidndose para ello del subgerente del departamen
to, el cual debe de hacerse lo mas exacto posible para una -

adecuada toma de decisiones.

Mensua lmente presentaria un resumen de los objetivos que se

cumplieron en el departamento, tales como:

= Variaciones del pfesupuesto mensual, explicando a que se

debe cada una de ellas.
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e).-

£)am

g).-

h).-

i).-
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- Informar sobre la rotacién de la cartera y el perfodo de su recu
peracidn, el cual deberd hacerse mensualmente también, para po--—

der apreciar si ha mejorado en comparacién con el mes anterior.

Determinar nuevos planes o resoluciones a los problemas del depar

tamento, como ejemplc podemos mencionar los siguientes:

- Visitar a los clientes foréneos, programando los viajes que fue

ran necesarios.
- Mantener una relacidén mds estrecha con todos los clientes.

— Aumentar la labor con los clientes, convenciéndolos de su pago

oportuno.

Responsabilizarse de las politicas de Crédito y Cobranzas.

Hacerse responsable de la coordinacidén del departamento con otros

departamentos (ventas, contraloria, sistemas, etc.).

Autorizacidn de la elaboracidn de las notas de crédito o cargo que

sea necesario que se generen en el departamento.

Capacitar al personal del departamento para que realice mejor sus

funciones.

Autorizacidn y determinacidén de los descuentos por pronto pago.
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j).- Reportar al jefe inmediato superior los resultados del departamen

to; asf como los cambios en la organizacidén que se realicen.

SUBGERENTE DE CREDITO Y COBRANZAS.
Dentro de sus funciones tenemos:

a).- Auxilia al Gerente en todas las funciones.

b).- Sustituye al Gerente en todo lo necesario.

¢).~ Atiende el trabajo diario del departamento; y sdlo casos excepcio
nales los turna al gerente.

d).- Visitar a los clientes locales y forineos cuando sea necesario.

e).— Autoriza los pedidos gue se realizan.

SUPERVISOR ADMINISTRATIVO.
Siendo sus funciones las siguientes:

a).~ Coordina y distribuye el trabajo administrativo.
b).- Superviga el trabajo administrativo de sus subordinados.

c).~ Es responsable de las conciliaciones del subsistena de clientes con

el sistema de contabilidad en general.
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responsable de la informacidn mensual a la gerencia, en cuanto

a la situacidén que guardan los clientes.

e).— Puede llegar a sustituir al Gerente y Subgerente en ausencia de

éstos.

SUPERVISOR OPERATIVO.

Sus funciones son:

a).- Es

b).- Es

de

c).- Es

responsable de la revisidén oportuna de las facturas por parte

los cobradores.

responsable del cobro oportuno de los cortramrrecibos por parte

los cobradores.

responsable de la entrega oportuna de la cobranza a la caja.

d).- Es responsable del estado mecanico de las unidades a cargo de los
cobradores.
e).- Es responsable de los rendimientos de los automéviles.

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 automdviles.
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GESTOR DE COBRANZA FORANEA.

Sus funciones son las siguientes:

a).—

b).-

Controla y gestiona directa y telefdnicamente la cobranza de los
clientes foraneos de los diferentes productos que se manejan en

la Compafiia.

Es responsable de la codificacidén y lotificacién de la cobranza

forénea.

ENCARGADO DE COBRANZA GOBIERNO.

Este llevari las cuentas de los clientes mds importantes de la empresa;

es decir, aquellos que su volumen de compras sean de los mis elevados o

bien que requieran de un trato especial por problemas que suelen susci-

tarse en el tramite de cobro entre los cuales tenemos a los siguientes:

a).-

b).~

Es responsable de la presentacidn a revisién y cobro de las factu

ras de:

~ Petrdleos Mexicanos (PEMEX)
- Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS)

- Departamento del Distrito Federal (DEF)

Controla los saldos de pedidos de productos surtidos cotejéndolo

contra lo facturado.
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c).~- Concilia estados de cuenta de sus clientes con los contrarrecibos.

CAJERO DE DOCUMENTOS.

Entre sus funciones tenemos las siguientes:

a).- Es responsable de la custodia de todos los documentos cobrables de

la Compafiia.

b).- Es responsable de la facturacidén que es entregada por parte del

departamento de contabilidad.

c).~ Debe checar que los precios facturados de cada producto sean los

vigentes a la fecha determinada.

d).- Es responsable de la programacién de las facturas que se deben

presentar a revisién a los clientes.

e).- Es responsable de la programacidén de los contrarrecibos para que

estos salgan el dia sefialado para su cobro.

f).- Es responsable de la entrega de la cobranza diaria a los cobrado-~

res.

g).- Es responsable de recibir los contrarrecibos y las facturas devuel
tas por parte de los clientes a través de los cobradores; por haber

existido algin problema para su cobro.
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h).- Es responsable de recibir y checar todos los cheques de la cobran

za diaria.

i).—~ Es encargado de llevar a cabo el registro de la cobranza diaria,
comparando lo real contra lo presupuestado y determinando el por-
centaje de la cobranza diaria de acuerdo al prondéstico estableci-

do.

j).~ Gestiona la cobranza telefdnicamente a clientes locales.

ANALISTA DE CREDITO Y COBRANZA.

Como suele suceder en las empresas que cuentan con un nimero de clientes
muy elevado y un volumen de operaciones muy extenso llegan a suscitarse
diferencias en los pagos de los clientes, siendo estosg 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 llegd el aviso de -
cambio de precio al cliente oportunamente. Es en estos casos en donde

se hace necesaria la intervencién del analisis de crédito; ya que por

lo general todo el personal del departamento de crédito y cobranzas sue
le ser de caracteristicas activas, no teniendo tiempo suficiente para -
poder resolver todos los problemas que existen en las diferencias de -

los saldos que tenga cada cliente.
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AUXILIAR DE CREDITO 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).- Elaboracién de solicitudes de notas de crédito y débito, solicita-
das por el departamento.

¢).~ Es responsable del control de los listados emitidos por la compu—-—
tadora.

d).- Lleva el registro de la actualizacidn de los catilogos de clientes.

f).- Es responsable de alimentar nuevos clientes a la‘computadora.

g2).- Es responsable delbenvio de estados de cuenta por clientes cada
vez que estos lo requieran.,

COBRADORES .

En términos generales podemos decir que sus funciones son:

a).~-

b).-

Presentar a revisidén las facturas.

Cobrar los contrarrecibos correspondientes.
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En este punto cabe hacer la aclaracién de que los cobradores no deben -
concretar su funcidn a ser simples recoge-cheques, sino que al presentar
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 salié el pago co--—
rrespondiente; con lo cual contribuir@n a obtener una mayor flulidez en -
las aclaraciones que se tengan que realizar posteriormente en el departa

mento.

De la actitud persuasiva que estos muestren al presentarse a cobro depen
derd el éxito o fracaso de su labor de cobranza. Y junto con ello logra
rin tener un reconocimiento por el interés que ponen al realizar su tra-

bajo.

SECRETARIAS.

Estan bajo su responsabilidad las siguientes funciones:

Ellas elaborarin todo el trabajo que se requiera en relacién a mecanogra
fia, tales como: Memoranda, cartas, informes, avisos de créditos, rela——
ciones de cobranza, etc. Ademls de las funciones propias secretariales

tales como son:

a).— Concertar citas con los clientes.
b}.- Concertar llamadas telefénicas.
¢).- Organizar el archivo general de los clientes.

d).~ Actualizacidén de los archivos, etc.
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En base a todo lo anteriormente expuesto, podemos concluir que de llevar
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-
dard en un mejor desarrollo de las actividades llegéindose a alcanzar los
objetivos propuestos; ya que asi se tendrén plenamente identificadas las
areas 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 ejerz2n un mayor control sobre las actividades -
asignadas a cada uno de los subordinados, para que las acciones que se
tomen sean.de indole preventivo y no de Iindole 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 confianza, sino que se debe manejar

la situacién de tal manera que se logre la participacidn conjunta de ca
da unc de los integrantes del departamento, haciéndoles sentir que son -
‘parte muy importante del departamento, y que de ellos dependera el éxito

de las operaciones que se realicen.
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PERFIL Y CARACTERISTICAS DEL PERSONAL DE CREDITO Y COBRANZAS.

Para poder determinar las caracteristicas idéneas del personal

del deparctamento de Crédito y Cobranzas, se debe hacer notar, -
que el individuo que sea elegido para ocupar un puesto, debe -
ser una persona con conocimientos lo suficientemente amplios co
mo para gue pueda llegar a comprender el significado de la mi——
sién a cargo de cada una de las personas, asi como la importan-
cia que tisne el buen desempefio de sus actividades y de la crea
tividad que este mismo pueda aportar para el beneficio del de--

partamentc y de la empresa en general.

A continuacidn describiremos algunas de las caracteristicas ge-

nerales que 4szben reunir las personas adecuadas al departamento

de Crédito y Cobranzas.
a) Personalidad
b) Don de Gentes

c) Con Sen<tido de Responsabilidad
d) Honradez

e) Con Cri<erio
f) Facilidad para las Relaciones

g) Con Expsriencia
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Conocedor de su empresa y del mercado en el cual se desenvuelve.
Agresividad

Disponibilidad para Viajar.

Personalidad.- Esta se mide en funcidén a la imagen que cada hombre

tiene de si mismo. Un individuo que tiene una imagen de si mismo

de éxito, no puede destruirse frente a una situacidn adversa, no pue
de aceptar fracasar, porque luchari toda su vida por alcanzar lo gue
se propone. Por 1o cual una persona que siempre ha mantenido una -
imagen alta de si mismo ante los demds, debe de cuidar su figura, su
ropa, sus pertenencias, su lenguaje, su conducfa, sus relaciocnes con

los demas, etc.

En términos generales podemos decir.-que la imagen- de si mismo va en
favor o en contra del hombre. Y la personalidad es algo que el hom-

bre puede darse asi mismo, si asi lo desea.

Don de Gentes.- Dentro del departamento de Crédito y Cobranzas, una
gran parte del trabajo radica en tratar con un gran numero de perso-
nas de muy variados carlcteres; por lo cual las personas que integran
el departamento esté&n obligadas a dispénsar un trato no sélo fino y
educado para con los demas, sino que deben tener también un cardcter

que les permita tener o ejercer un control de si mismos, durante to-
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da su jornada de trabajo, a fin' de evitar que tanto 1osvdemés compa
fleros como los deﬁdores de la empresa se vean afectados por su ca-—-
rdcter temperamental. En la actualidad reviste una gran importan——
cila el carécter accesible de las personas de Créditc y Cobranzas; -
ya que de no ser, y mantener un comportamiento negativo, con un -
cliente, ééte puede llegarse a convertir en un deudor moroso; lo

cual resulta perjudicial para la empresa.

Con Sentido de Responsabilidad.- HNos referimos al sentido de respon
sabilidad, en cuanto al dmbito 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 estdn en juego los recursos financieros de ésta y

1

un proceder a la ligera, puede poner en peligro dicha estabilidad.
Es por ello que la funcidén del otorgamiento de crédito debe recaer -
sobre una persona lo suficientemente responsable y con los conoci---—
mientos suficientes para no llegar a tomar decisiones errdneas y del
mismo modo, se puede delegar en €1, tanto la funcidén de otorgar cré-

dito, dentro de cierto limite, como la recuperacidén de la cartera.

Honradez.- Es precisamente en el departamento de Crédito y Cobranza
en donde debe tener un alto sentidoc 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 Suficiente el re—-
quisito 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 serio. En cambio si se tuviera conciencia de honradez,

esto significaria que por tratarse de dinero ajeno, ni siquiera -
surge en el individuo la tentacidn de tomar lo que no le es propio;
esto significa que el sujeto no tiene luchas interiores porque nada
hay en el que lo tiente a tomar algo que sabe que es propiedad de -

la empresa.

Con Criterio.- Es de suma importancia que el personaliresponsable

del drea de Crédito y Cobranza de las empresas sean personas de cri-
terio, esto significa que sean de mente abierta y positiva; dejando
fuera la posicidn rigida en cuanto a las politicas establecidas en

1a empresa, esto quiere decir que, debe existir flexibilidad en -
cuanto a las polfticas de tal manera que se puedan adaptar a las —
muy variadas situaciones que se presenten. Del mismo modo el perso
nal de Crédito y Cobranzas, y principalmente aquellos de donde ema—
nan las decisiones mis importantes del departamento, deben tener la
mente abierta y aceptar los puntos de vista de los demids que en mu-—
chas ocasiones suelen ser sanas y acertadas, lo cual redundari en

beneficio para la propia empresa.
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En muchas ocasiones las dificultades 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 razdn y con cierta frecuencia los Gerentes Genera
les se¢ inclinan favoreciendo a Ventas déndole la razdn, en vista de
que suele faltar el creterio en los titulares de Crédito y Cobran—-

Zzas.

Debido a2 tales circunstancias resulta un tanto dificil llevar a ca-—
bo la funcién 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 ahf que siempre
se deberid de actuar con el critério suficlente para lograr armonfa

dentro de los departamentos que integran a la empresa.

Facilidad para las Relaciones.- Es de suma importancia que el per-
sonal cée Crédito y Cobranzas tenga muy en cuenta este aspecto; ya -
que es sin duda el departamento con mayor contacto con personas de
la exgreca, asi como ajenas a la misma, de las buenas o malas rela-
ciones jue tengan con ambas dependeréd el buen o mal funcionamiento
de las actividades a desarrollar por el departamenfo. En otras pa-
labras es*o significa que se debe de tener tacto y suficiente pacien

cia coro para poder actuar con criterio y poder mantener buenas rela
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ciones que conduzcan a la satisfaccién de los objetivos propuestos
del departamento. Podemos clasificar a las relaciones dentro de —-

dos marcos: Internos y Externos.

Internas:

I.- Con la Direccién o la Gerencia General
2.- Con los colaboradores inmediatos

3.- Con la Gerencia de Ventas

4.~ Con la Gerencia de Embarques

5.~ Con Contabilidad o Contraloria

6.— Con el Departamento de Sistemas y

7.~ Con el Departamento de Produccién.

Externas:

I.- Con los Clientes

2.- Con los Bancos

3.- Con las Agencias o Personas Investigadoras de Crédito.

4.— Con las Cémaras de Comercio e Industria.
5.~ Con Abogados y Contadores

6.- Con las Casas de Bolsa o Bolsas de Valores
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7.- Con los Competidores
8.—- Con las Asociaciones Profesionales

9.~ Con el Gobierno

Con Experiencia.— Este es otro aspecto que al igual que el anterior,
reviste una gran importancia; ya que de la experiencia que tenga el
personal de Crédito y Cobranzas en el desarrollo de sus funciones es

pecificas dependeri el éxito o fracaso de las mismas.

Ahora bien, podemos decir que realmente la experiencia se obtiene me
diante la préctica diaria, con la respectiva actualizacién de conoci
mientos a través de la lectura de libros, con la asistencia a semina
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 formas de ad--
quirir experiencia es a través de la autocritica 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 ahf que siempre es =
necesario que el personal sea de mente abierta y de amplio criterio
para aceptar las opiniones o sugerencias que se les den.

Conocedor de su Empresa y del Mercado en el cual se desenvuelve.

Dado que el departamento de Crédito y Cobranzas en muchas ocasiones
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se ve en la necesidad de proporcionar informacién a los clientes cuan
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 informacidn que =1 pueda propor
cionar ayudara a dar una buena imagen de la empresa, provocando asi -
en los clientes una mayor seguridad en cuanto a la estabilidad de 1la

empresa, con la cual esta ligado por lazos mercantiles.

Por otro lado, es necesario tal conocimiento de la empresa por parte
del personal de Crédito y Cobranzas para poder estar capacitado y -
orientar en la resolucién de problemas que se puedan llegar a tener

con el personal de otros departamentos.

En cuanto al conocimiento del mercado consideramos sin’ duda alguna,
que es uno de los aspectos sobre los cuales se debe tener el mayor
conocimiento posible; ya que en la medida en que se conozca su com-
portamiento serin més o menos acertadas las decisiones que se tomen
en el departamento. Sin embargo, cabe hacer la aclaracién que dicho
conocimiento del mercado tendra que abarcar no sélo la situacidén que
guarde en el presente sino que también se debe tener una visidén ha--
cia el futuro, pués como es sabido las condiciones que se presentan
en la Economia Nacional e Internacional var{an continuamente y con

ello la situacién que guarda el mercado.
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Agresividaad 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 los problemas que trae consigo el
otorgamiento de Crédito cuando se contraponen factores que hacen di
ficl tal decisidén y sobre todo audacia para poder recuperzr los cré
ditos otorgados y realizar las investigaciones para obtener informa
cidén acerca de la situacién que guarda un prospecto de cliente y -
asi de esta manera poder decidir de una forma mis acertaca y objeti

va sobre la conveniencia de otorgar o no un crédito.

Disponibilidad para Viajar.- En el departamento de Crédito y Cobran
zas, dado la actividad que en el se desarrolla existe la necesidad -
imperiosa de que las personas que laboran en €l 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 1a Repiblica, en muchas ocasiones no es suficiente -
una llamada telefénica para poder resolver una situacién apremiante,
sino que es preciso visitar personalmente al cliente en cuss<idn, di
cha situacidn puede ser el retraso en sus pagos, la implantacidn de

un nuevo sistema de cobro o el tener que ir a resolver un juiicio le-—

gal, etc.

Ahora bien, ademiés de las caracteristicas anteriormente mencionadas,

y Que son las que definen el perfil de cada individuo, se deberd to-
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las personas que ocupan los diferentes puestos en el departamento de
Crédito y Cobranzas, principalmente deben contar con dichas cualida-
des aquellas personas que ocupen puestos sjecutivos 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 informacidn 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 presidn.

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 ain cuando parecen ser aspectos de fAcil realizacién
por parte de los individuos no todos son capaces de lograrlos, principal-

mente en lo que se refiere a la estabilidad emocional.



155

Haciendo referencia a la estabilidad emocimnal podemos decir que, en bue
na medida ésta se logra cuando el individuo se desarrolla en un medio -
ambiente estable, el cual abarca desde su hogar hasta los nicleos socia
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 mas afec
ta la estabilidad emocional del ser humano. Y en vista de que en el depar
tamento de Crédito y Cobranzas se suelen manejar situaciones dificiles
con los clientes, el personal empleado en esta area de la empresa debe
reunir esta cualidad tan importante, para que en el momento en que se le
presente una situacién diffcil en lugar de agravar la pueda resolver con

forme a los intereses de la empresa.

La estabilidad emociocnal es importante en los ejecutivos del departamen-—
to; ya que ellos son la cabeza del mismo y si no proceden adecuadamente

y agreden ademds a su perscnal, se crea en el departamento una situacién
tensa y desagradable, lo cual trasciende tanto dentro como fuera de la -~
empresa. La buena imagen que el departamento pueda dejar a los clientes
dependeri del trato que a estos se les ofrezca, siendo ésta también una

forma de vender, lo que s6lo podré ser posible cuando el personal del de

partamento actue con madurez.



Como conclugién podemos decir que al reclutar y seleccionar al personal
que ocupard 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 caracteristicas y cualidades antes mencionadas; ya
que al contar con un personal idéneo se puede lograr un mayor grado de

productividad y el departamento podr& cumplir eficazmente los objetivos.
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ESTABLECIMIENTO DE UNA POLIfICA DE CREDITO.

Es de suma importancia para la empresa, el tener en cuenta que

de un adecuado establecimiento de las politicas dependerd el --
éxito que se pueda tener en el desarrollo de las funciones, que
son llevadas a cabo por cada integrante del departamento de Cré
dito y Cobranzas. Para lograr tal propdsito, las politicas de-
ben contar con algunas caracteristicas, que las hagan ser verda
deras guias de accidn; dichas caracteristicas se mencionarédn a

continuacién.

Como primer punto, es conveniente el mencionar que se entiende

por una politica y asi tenemos que:

Una politica se puede definir como una regla que norma la actua
cidén de los individuos y que acatédndola debidamente es el medio
por el cual se puede lograr un fin propuesto. Decimos que nor-
ma la actuacién o conducta del personal de esta area, en razdn
de que establecen la forma en que debe procederse en términos -

generales y en algunos casos en forma especffica.

Desde nuestro punto de vista, consideramos que toda empresa que

efectue ventas a crédito, deberd mantener actualizadas sus poli
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ticas, con la finalidad de que todas las decisiones que se tomen en el

departamento sigan un patrdn constante y asi mismo consistente.

Por otro lado, ademdés de la actualizacidén de las politicas, es recomen-
dable que éstas sean elaboradas por escrito, debiendo asi mismo, ser -
establecidas en toda la empresa, de acuerdo a los objetivos de cada de-
partamento; ya que de no ser asi pueden ser expresadas con vaguedad o
bien, se prestan a interpretaciones arbitrarias y ademis 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 politicas cuando la empresa reéulta ser de gran
magnitud, como es el caso de la empresa "Industria Quimica, S.A. de C.V."

cuyo volumen de operaciones es bastante considerable.

Por Gltimo debemos hacer mencidn, que las politicas no deben ser rigidas;
ya que en muchas ocasiones deberin tener cierta flexibilidad, de acuerdo
a las situaciones que se presenten y en base a la experiencia y el crite
rio de los ejecutivos del departamento. Es precisamente en el departa-

mento de Crédito y Cobranzas en donde, debido a la naturaleza de sus ope
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raciones y a las decisiones involucradas en el mismo, se debe prestar -
mayor atencidn a esta caracteristica de las polfticas.
Ahora bien, al llevarse a cabo el establecimiento de las politicas de

Crédito y Cobranzas se pretende el alcance de algunos objetivos, entre

los cuales tenemos:

Se establecen las politicas de crédito y con el propésito de que la

actuacién del personal del departamento y la forma de realizar las -
actividades no quede al capricho del titular del departamento de Cré
dito y Cobranzas o bien de otros ejecutivos de la empresa y a su vez
con la intencidn de que a través de éstas se cumpla en cada caso con

los presupuestos bédsicos establecidos en el departamento.

Otro objetivo que se pretende alcanzar por medio de las politicas -

es que, se les puede concebir como un elemento de consulta para los

1

casos de duda, asf{ como también para verificar si se han cumplido

con todos los requisitos establecidos para llevar a cabo cualquier

operacidén dentro del departamento, evitando as{ los maloa habitos

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 propdsito de establecer las politicas 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 requeriri para que el indi-

viduo sea plenamente productivo se prolongara.

FACTORES QUE SE DEBEN TENER EN CUENTA AL ELABORAR POLITICAS DE CREDITO.

Dado que las empresas estdn en constante inte%reiacién Ebﬁ su medio, -
existe un conjunto de factores internos & externos de'léimisma que hay

que tener en cuenta al elaborar una poiitiéa. Por lo due las politicas>
cde crédito no pueden ser elaboradas al margen de lo que hacé en otros de
partamentos de la empresa. De ahi que se debe tener en cuenta al elabo-

rarlas lo siguiente:

I.~ Los objetivos que se pretendan conseguir con su implantacidn.

2.~ Deberd haber una adecuada coordinacidn de las polfticas de crédito
con las de los demds departamentos de la empresa, con la finalidad
de que no lleguen a existir contradicciones o algunas lagunas que

impidan su interrelacién o concordancia.

3.~ Es necesario que las politicas de la empresa estén de acuerdo con
_las ifﬁcticas y costumbres de crédito que se siguen en su mismo ra
mo industrial o comercial dentro de la regién en que se desenvuel-

ven.
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4.~ Deben tenerse en cuenta las caracteristicas del sistema de opera-
cidén de la empresa; ya que no e€s lo mismo una empresa que vende al
mayoreo a aquella que es sSlo detallista; por lo que las situacio-

nes varian de empresa a empresa.

S.- Se debe tener en cuenta el margen de utilidad con que opera la em
presa, pero no considerarlo de manera global sino por tipos de‘ -
productos. Por ejempio en el caso de articulos en los cuales el
margen de utilidad es reducido, no convendra dar un plazo largo de
pago; sin embargo, en aquellos productos cuyo margen de utilidad -

es elevado el tratamiento es totalmente diferente.

6.- Por Gltimo 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, asi como el lugar y la regién -
donde se encuentra establecida la empresa; dado que podemos encon-
trar que algunos deudores son cumplidos y otros no, haciendo la re

cuperacidén de la cartera mas dificil.

(QUIEN DEBE ESTABLECER LAS POLITICAS DE CREDITO?

Como primer punto mencionaremos quien o quienes son los responsables del

ssiitablecimiento de una politica de crédito en las industrias, como es el
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caso de la "Industria Quimica, 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 demis departamentos de la empresa, el -
ejecutivo de Crédito lleva a cabo sus funciones en coordinacidn con las
demés Areas de la empresa; ya qué todo lo que realiza tiene un impacto
directo y poderosoc sobre ventas y administracidén de efectivo. Sus accio
nes en relacidn con estos dos departamentos son elementos clave que afec

tan enormemente las demAs funciones de la empresa.

La reapﬁesta a la pregunta de quién debe fijar la politica de crédito,
después de la informacidn recabada, es sin duda alguna gl Gerente de -
Crédito en coordinacidén con el Gerente General, el Gerente de Ventas y
el Tesorero bajo el cual esti la custodia de la administracidn financie
ra de la empresa. Esto debe ser asi debido a que la polftica de crédi-
to debe estar encaminada a apoyar los objetivos empresariales, los cua—
les solamente pueden ser fijados por el Director o Gerente General. -
Una vez fijados esos objetivos empresariales, el Gerente General, el
Gerente de Crédito, el Gerente de Ventas y el Tesorero, deben trazar -
una politica de administracidén crediticia que complemente y apoye 1los

objetivos generales de la empresa.
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Dichos objetivos generales que se han de tener en cuenta al establecer
politicas de crédito, siendo ademds propios de la funcidén esencial del

crédito, son los siguientes:

I.- Obtener, mediante las ventas a "Crédito", el miximo de ventas posi

ble".

2.- Alcanzar dicho objietivo con '"la menor pérdida posible".

3.~ Conseguir ambos fines, "al menor costo posible'.

Lo anterior resulta conveniente porque siendo la politica de crédito una
decisidén que viene de tan altos niveles el Departamento de Ventas en par.
ticular, y todos los demis departamentos se verin cbligados 2 cooperar.
Una declaracién de polftica de jerarquia superior evita, desde un princi
pio, los irritantes conflictos que a menudo surgen entre los Departamen-
tos de Ventas y Crédito. Siendo la politica de Crédito bastante clara,
el Departamento de Ventas no tendri porque inmiscuirse demasiado en las
decisiones de crédito y abarcar lo miximo a cualquier riesgo. Por otro
lado podemos decir que la polftica de crédito no debe estar encaminada -
a buscar la eliminacién <otal del riesgo a expensas de las Ventas; sino
que siempre debe procurarse que exista la comunicacidn y colaboracién en
tre ambos departamentos {Trédito 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, res
petando las politicas 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 estd orientado hacia el Departamento de Ventas, el cual gozando de

este apoyo trata de invadir el campo de accién de Crédito y Cobranzas.

IMPLANTACION DE LAS POLITICAS DE CREDITO.

Este punto se refiere a las caracteristicas principales que se deben te

ner en cuenta, al llevar a czcbo la implantacidn de las politicas.

Lo primerc que se debe tener en cuenta, es el considerar que la politi
ca de Crédito sana es inherente a la directriz bé&sica, esto significa -
que, estipulan llevar a cabo una labor de crédito eficiente. Incluyen
evitar riesgos innecesarios, ejercer una vigilancia constante sobre las
cuentas por cobrar, emprender rapidos y eficaces esfuerzos de cobranza
y reaccionar ripidamente a los indicios de peligro que seflalen que un -

cliente estd en aprietos.

Por otro lado, para una correcta y adecuada implantacién de las politi-

cas de crédito se hace necesario determinar previamente, al personal -



del departamento dos aspectos fundamentales, que son:

~ Las tareas que cada uno debe cumplir y

- Sus responsabilidades bien definidas.

Estc es importante porque de otra manera, al no estatlecer los puntos -
anteriores puede resultar inconveniente la implantacidn de las politi--
cas, debido a las interferencias que pudieran resultar al momento de po
nerse en prictica dichas politicas. Ademds deben aclararse todas las -
dudas que pudieran resultar, lo misro antes que después de su implanta-
c¢idén, ya que es muy dificil plasmar en el papel la respuesta a las dudas
que pudieran surgir. De tal manera, confcrme se van aplicando todas las
pcliticas de crédito, deben irse afinando para hacerlas congruentes con

la realidad del medic.
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4.3. NATURALEZA DE LA POLITICA DE CREDITO Y COBRANZAS

LIBERAL O CONSERVADORA.

La aplicacién de la Politica de Crédito y Cobranzas a cargo del -
Gerente requiere del uso del criterio; ya que si bien por un lado
la politica de crédito es tomada y aplicada con rigor o bien con
demasiada liberalidad, puede ser perjudicial para la empresa, de
ahi que la experiencia juega un papel muy importante en cualquie-
ra de los niveles de una empresa. Esto debemos aclaraf, no signi
fica que se pueda jugar con ellas y aplicarlas a capricho. Sin -
embargo, tanto las condiciones internas como externas obligan a -~
su constante modificacién, contando desde luego, con la aprobacién
de la alta gerencia. De tal manera la naturaleza de las politi——

cas de crédito pueden ser de dos maneras:

LIBERAL

CONSERVADORA

Para poder decidir la naturaleza de las politicas que van a ser -
adortadas dentro del departamento de Crédito y Cobranzas se debe

tomar en cuenta el objetivo general de la empresa, el giro y la -
situacidn econdmica interna y externa de la misma; ya que algu——-

nas empresas establecen sus politicas orientdndolas hacia las -
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ventas y asumen grandes riesgos. Otras son conservadoras y tratan de evi

tar los riesgos, incluso sacrificando las ventas.

Siempre que las polfiticas de crédito sean claras y consistentes, el eje

cutivo de crédito podrad dirigir sus operaciones dentro de estas normas.

La mayoria de los Gerentes de Crédito y Cobranzas consideran que las pa-
labras ''Liberal y "Conservadora', son relativas dependieﬁdo del ramo del
negocio, el producto de la compafifa, su posicién en el mercado, su situa
cién econdmica, las condiciones del cliente y muchos otros factores va-—-
riables, estos Gltimos son la base sobre los cuales se puede decidir 1la
naturaleza de las politicas de Crédito y Cobranzas. Dichos factores pa-

ra una polfitica de naturaleza Liberal son los siguientes:

- Cuando se tienen inventarios excesivamente elevados.
-~ Cuando se desea crear un mercado para productos nuevos.

~ Cuando la instalacién industrial exige la produccién en fuertes volu-~

menes para operar sin pérdida.
- Cuando declive la demanda del producto o es temporal.

-~ Cuando los cambios de moda o avances técnicos hacen obsoletos los pro-

ductos, cuando las condiciones econdmicas generales son buenas.

~ Cuando se tiene excesiva competencia,
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Ahora bien, por otro lado tenemos los factores que pueden afectar para
una aplicacidn Conservadora y Restrictiva de las polfticas de Crédito,

dichos factores son los siguientes:

— Cuando las condiciones econémicas 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 econémicas 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--
cacién de las politicas 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 Quimica, S.A. de C.V."
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 &cido y sus derivados, siendo éste un
producto secundario. Si se llegara a proceder de la misma manera con -

uno y otro resultaria perjudicial para la empresa.
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En términos generales, podemos decir que para deci§ir sobre la aplica-
cién que se dard a las politicas de Crédito se requiere de un analisis
minucioso de la situacidén de la empresa y del mercado. Por esta razdn
el Gerente de Crédito y Cobranzas no debe actuar unilateralmente, por-
que debido a la limitacidn misma de sus funciones, requiere de una in-
formacidén mis completa, que s86lo la podra obtener a través de los demés

departamentos de la empresa.
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INVESTIGACION DE CREDITO.

Para que la empresa pueda correr un menor riesgo en cuanto al -
otorgamiento del crédito, este deberd estar fincado en una base
lo suficientemente sdlida que pueda brindar un mayor porcentaje
de seguridad en cuanto a la recuperacién de la cartera de clien-
tes. Dicha base es sin duda alguna el objetivo que se persigue a
través de una adecuada investigacidn de Crédito; la cual deberi -
ser realizada de una manera objetiva y confiable, mostrando la si
tuacién financiera real que guardan las empresas solicitantes del

Crédito Comercial.

La empresa a través de su departamento de Crédito y Cobranzas, de
be tener en cuenta la importancia que tiene el llevar a cabo una
sana y correcta Investigacién de Crédito, ya que si por algin des
cuido involuntario, negligencia o bien por exceso de confianza,
en el departamento se llegard 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 recuperacidn o
bien cuentas definitivamente incobrables. Un ejemplo de esto pue
den ser los casos en los cuales los créditos se otorgan por com——
promiso a los amigos o parientes de los duefios o de los Gerentes,

créditos que al no haber sido respaldados por una investigacidn de
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créditc completa y adecuada, cae dentro de las cuentas de lenta recupe

racién o incobrables.

Un fendmeno similar al anterior suele presentarse cuando los clientes

llegan a tener tanta capacidad de persuacidn, que obligan al Gerente de
Crédito y Cobranzas a aprobar una solicitud de crédito que nunca debiéd
ser aprobada. Por lo general quiex{es estin mds interesados en que se

den casos similares son los Gerentes de Ventas y cuando la cuenta re—-—
sulta de lenta recuperacidn no es extraifio que dichos Gerentes se exclu
yan del problema dejando toda la responsabilidad al Departamento de -

Crédito y Cobranzas.

Es precisamente por lo anterior, que la empresa debe tener presente, -
que por muy buenas referencias gque se den acerca de una empresa solici-
tante de crédito, nunca se deberi otorgar un crédito sin pasar por el -
procedimiento riguroso de la Investigﬁ_cién de Crédito, debiendo estar -
siempre el departamento de Crédito y Cobranzas pendiente de que no se

omita ningin punto al llevar a cabo el andlisis.

Como politica general la empresa a través del departamento Qe Crédito y
Cobranzas debe establecer como norma imperativa al respecto, que todas
absolutamente todas las solicitudes de crédito deben ser turnadas para
su estudio y a;;robacién o desaprobacidn, en su caso, al Gerente o Sub-

gerente de Crédito y Cobranzas y no se debersn ejercer presiones sobre
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€l a fin de que un crédito sea aprobado s6lo por capricho de personas
de otros departamentos o bien por satisfacer intereses de terceras per
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 politi--
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 minimo de riesge. La
empresa para lograr alcanzar tal objetivo, debe tener en cuenta los si-

guientes aspectos:

I.- La empresa deberd establecer y determinar la medida de riesgo otor
gable por ella misma, que es la que su propia situacidn le permita
aceptar. Es decir, se debé analizar previamente la capacidad fi--
nanciera que tieﬁe la propia empresa, para saber en la forma més
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, deberd exigir una comprobacién obje-

tiva y veraz de la personalidad econdmica de cada solicitante.
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Se deberd analizar la informacién obtenida en la investigacién,
con el objeto de establecer la validez de la solicitud de crédito

respectiva.

Solamente la Gerencia de Crédito y Cobranzas serd la (nica que po

dr& decidir si las solicitudes se aprueban o se rechazan.

Algo que debe ser tt;»mado en cuenta por el Gerente de Crédito es el
hecho de que &l es precisamente el encargado de otorgar crédito -
buscando realizar operaciones con el minimo de riesgo, con el obje
to de no sufrir pérdidas y complicaciones posteriores. Ahora el -
rechazar todo tipo de riesgo no es una polfitica comercial inteli-—
gente; ya que si no se aceptan los riesgos lo més 16gico es que la
empresa, siguiendo una politica similar, no se desarrollard econo-
micamente y tenderid a desaparecer del medio. Por lo que siendo el
riesgo consecuencia del otorgamiento de crédito y siendo éste la -
actividad que mueve el circulo 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 correc

ta Investigacidn de Crédito.

El responsable del otorgamiento de crédito debe tener en cuenta que

existen una serie de factores que determinan el riesgo del crédito,
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para poder reducir al minimo el peligro de las cuentas malas siempre

deberin tenerse presentes y analizarse los siguientes factores:

I.- El Carficter.- 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 desvia de su pauta o forma de

pago.

Por otro lado quien ha demostrado indiferencia y/o adversidn para

el cumplimiento de sus obligaciones, tendria en el futuro la misma

tendencia.

Cuando el cliente respectivo es una firma comercial, el caricter

del negocio es el mismo, por lo general, de las personas que la ma

nejan y sus duefios. En el caso de tratarse de grandes empresas el

cardcter puede ser distinto al de sus directivos en lo personal,

ya que sus operaciones se basan mfés en politicas que en personas,

por lo que se deberin analizar dichas politicas.

2.-  Ia Capacidad.- Es la posibilidad y facilidad, que pueden tener las

personas, para pagar una deuda a su vencimiento.



La pruebz mas 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 obligacién de pago puede cumplirse en un plazo largo y podria

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 ase
gurar que lo que llega a afectar a las ventas, determina en cierto

grado la capacidad de crédito del negocio.

Capital.- 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 garantia

de pago de sus deudas.

Debe tomarse en cuenta que el crédito no puede ser otorgado o am—-—
pliarse, con base en la presuncidn de que el capital serd el medio

de pago, lo que podria significar el fin de la relacidén comercial.

El capital de los negocios establecidos, normalmente se puede deter

minar a través de sus Estados Financieros, cuando hay equilibrio en
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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——-

cién, mAs que su valor en libros.

Condiciones.- En este punto la empresa otorgante debe tener presen
te que las personas tanto fisicas como morales, estén sujetas a 1la
variacidén 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 localizacién y su importancia en el medio. A continuacidn cita-
remos algunas de las condiciones que deben ser tomadas en cuenta en

la realizacidn de la investigacién de crédito:

a) La inflacién.
b) Restriccidén de crédito y aumento en su demanda.-
c) Eliminacién de subsidios.

d) La competencia existente.

e) Revisién y modificacién de tarifas tanto de importacidén como de
exportacidn.
f) El sistema tributario.

g) Aumento de tasas de interés.

h) Cierre de fronteras para importacién o exportacién, tanto de ma

terias primas como de artficulos terminados.
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Por (ltimo es recomendable para la empresa o especificamente para el de
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 solicitud de crédito,
es que con cierta anticipacién el Departamento de Ventas turne al de -
crédito una lista de los prospectos de clientes y una de aquellos que
ya no lo son, perc que se les desea incrementar sustancialmente su -
linea de crédito o bien se les desea reabrir su linea, a fin de que -
haya tiempo suficiente para llevar a cabo una completa investigacidén de
crédito. Desde el punto de viasta de ventas este sistema tiene la venta
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 colocard a la empresa en una situacién ventajosa frente a la -
competencia. Asi pués en el momento de la entrevista‘si se esta de acuer
do en la; condiciones otorgadas el vendedor (inicamente registrard el pe

dido y solicitari tiempo de entrega al departamento de embarques.
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SOLICITUD DE CREDITO.

La Solicitud de Crédito es el documentc que Jjunto con los ane-
xos respectivos (estados de situacibén 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 au
torizar, negar o modificar las condiciones de crédito que se
solicita. Asi pués podemos decir que la 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 el solicitante puede ser o no sujeto de crédito.

En la Solicitud de Crédito se debe recabar la informacién més
importante y completa posible, ya que de esta manera se facili

tard la investigacién inicidndose lo méds pronto posible evitan

‘do asi los contratiemos a la mitad o al final de la operacién.

Si por alguna razén la solicitud viene de Ventas faltando algin
dato, como por ejemplo-el domicilio, el teléfono, las referen——
cias o cualquier otro dato, se perderd més tiempo en complemen-

tar la informacién y el Departamento de Crédito y Cobranzas no
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podri realizar el tramite correspondiente de inmediato. Para -
evitar que se llegue a presentar esta situacidén es recomendable
que se establezca una supervisién en el llenado de la solicitud
de crédito; dicha supervisién puede ser llevada a cabo por el -
agente de ventas, con lo que cualguier error u omisidén por parte

del solicitante, se podrad corregir de inmediato.

La informacidn proporcionada en la solicitud de crédito serd de
cardcter absolutamente "confidencial" y su exactitud y veracidad
permitirdn al departamento de Crédito y Cobranzas decidir mis -

ripidamente sobre el crédito solicitado.

Los datos que se deben considerar en la solicitud de crédito va-
riardn de acuerdo al giro de la empresa y al formato que se siga
en cada empresa, en el ceso de la "Industria Quimica", cuyo giro
es la elaboracidn de productos quimicos el formato que se sigue

es el siguiente:
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INDUSTRIA QUIMICA, S.A.

CLIENTE No. CLAVE
LIKITE AUTORIZADO
CONDICIONES
FECHA Vo.Bo.
SOLICITUD DE INVESTIGACION DE CREDITO
NOMBRE O RAZON SOCIAL
RAMO DEL NEGOCIO
DIRECCION TELEFONO
CIUDAD CODIGO POSTAL

ENTRE LAS CALLES DE

DIRECCION PLANTA

JEFE DE COMPRAS

CED: ING: MERCANTILES

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 BANCGQ
DIRECCION TEL. NUM. SuUC.
NOMBRE BANCO,
DIRECCION TEL. NUM. suc.
NOMBRE BANCO
DIRECCION TEL. NUM. S0C.
INFORMACION FINANCIERA
ACTIVO CAPITAL SOCTAL
PASIVO CAPITAL EN GIRO
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
TESORERO O ENCARGADO DE PAGOS
OBSERVACIONES

NOTA: TODOS LOS DATOS ANTERIORES SE ACEPTAN COMO ABSOLUTAMENTE CONFIDENCIALES;
Y SE UTILIZARAN EXCLUSIVAMENTE PARA DETERMINAR LAS CONDICIONES DE CREDITO.

FIRMA DEL CLIENTE

FIRMA DEL GERENTE
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ANALISIS DE LOS DATOS GENERALES DE LA SOLICITUD.

Nombre del propietario del negocio o persona que lo administra. A
demds de ser un simple requisito 1egai el de saber quienes tienen

autorizacién para firmar los documentos relacionados con el crédi-
to, esta pregunta tiene el propésito de averiguar algo acerca del

caricter del propietario o de la persona o personas que dirigen la
empresa; el caricter de la persona el negocio es tan importante pa
ra el Gerente de Crédito y Cobranzas como lo es la posicién econd—

mica de la empresa.

Por lo que respecta a las referencias comerciales y bancarias éstas
conséituyen un dato sumamente importante; ya que aportan informa--—-
cién de como ha evolucionado la empresa que solicita crédito, en -~
cuanto a sus operaciones y compromisos contrafdos con terceros, en
cuanto a monto y pago de los créditos que se le han otorgado y su -

posicidn en el mercado.

Informacién Financiera.— En lo que concierne a este punto, la in—
formacién que se obtenga permitiri conocer la estabilidad, solven——
cia y liquidez que posee el solicitante de crédito; siendo esta in-
formacién la base para fincar la decisién de otorgar crédito y de—-—

terminar el lfmite del mismo.
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Una vez expuesto lo anterior, cabe aclarar que la informacidn recabada

acerca del cliente a través de la solicitud de crédito, seré suficiente
o no, dependiendo de las necesidades y criterio del Gerente del Departa
mento de Crédito y Cobranzas. Ahora bien si se desea obtener una infor
macién mds detallada, la solicitud de crédito se debe turnar a una agen
cia investigadora, que en base a su experiencia y relaciones que ésta -
ya tenga establecidas podra verificar la veracidad de los datos propor-
cionados por el mismo solicitante. Este es el caso en el que se encuen
tra la "Industria Quimica" en la cual basamos nuestro estudio, ya que —
se cuenta con la ayuda de una agencia investigadora pera llevar a cabo ~
la investigacidn crediticia, pués resulta mds costeable para la empresa,

que el tener personal propio que se dedique a esta funcidn.

A continuacidn mencionaremos algunas de las alternativas que existen, -
para proporcionar la informacidén requerida por el departamento de Crédi
to y Cobranzas y asi poder decidir si es o no sujeto de crédito un pros

pecto dado.



4.4.2.

183

FUERTES DE INVESTIGACION DE CREDITO.

La Investigacidn de Crédito cuenta con dos tipos de fuentes las

cuales se clasifican de la siguiente manera:

a)

b)

Fuentes de informacién directas o internas y;

Fuentes de informacidn indirecta o externa.

Las fuentes de informacidén 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:

El representante de ventas de la propia empresa (F.I1}.
El pedido y/o la solicitud de crédito.

La correspondencia y publicaciones técnicas confiables que

se encuentren en los archivos de la empresa.

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.

Los registros que estén en poder del departamento de Crédi-

to y Cobranzas y del Departamento Legal.

La visita o entreviasta con el cliente o solicitante, por -

parte del Departamento de Crédito y Cobranzas.
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INFORME CONFIDENCIAL DEL AGENTE
( F.I.)

DEL CLIENTE:

1.~ SU IMPRESION SOBRE EL NEGOCIO

A. TAMANO DEL NEGOCIO GRANDE____ MEDIANO____CHICO__
B. MOVIMIENTO DEL NEGOCIQ MUCHO __ REGULAR___ POCO__
C. UBICACION DEL NEGOCIO BUENA_____REGULAR____MALA__
D. TIENE ORDENADAS LAS MERCANCIAS ST NO

E. ATENCION A CLIENTES BUENA_____ REGULAR __ MALA

II. SU IMPRESION SOBRE EL PROPIETARIO

A. ES ACCESIBLE DIFICIL DE ABORDAR

B. SU PRESENCIA EN EL NEGOCIO ES:

SIEMPRE OCASIONALMENTE i} NUNCA

ITI. OBSERVACIONES COMPLEMENTARIAS QUE PUEDAN INFLUIR EN LA AUTORIZACION DEL
CREDITO.

Iv. QUE LIMITE DE CREDITO CONCEDERIA USTED:

FECHA AGENTE
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otro lade tenemos las fuentes de informacién indirectas o externas,

son las que se encuentran fuera de la empresa, y son:

Los Bancos.

Los Proveedores.

Los Clientes.

Los Competidores.

Las Agencias o Personas dedicadas a la Investigacidn de Cfeditos.

El Registro Piblico de la Propiedad.

Las Camaras de Industria y Comercio, asi como los Centros Empresaria

les.

Publicaciones tales como el Diario Oficial de la Federacién o de -
los Estados, los periddicos, revistas técnicas o boletines financie

ros de reconocida seriedad.

El Arrendador del local en e] que estd o estuvo establecida la empre

sa o persona fisica.
Lo que se dice del negocio pero que al menos tenga base sdlida para

que se considere como cierto.

La situacidn que presentan las acciones de la empresa en la Bolsa de

Valores.
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12.- Los Abogados y Auditores.

13.- Los avalios que se llegaran a obtener.

14.- Los Inversionistas.

15.~ El dictamen de un Contador Piblico.

16.- La Cardtula de la declaracién del Impuesto sobre la Renta.
17.- Las Asociaciones de Crédito y en sus casos los anexos.

18.- Cualquier otra informacidén, como pueden ser estudios de diversa
naturaleza llevados a cabo en la empresa por oficinas técnicas

especializadas en ellas.

En base a lo anteriormente expuesto, describiremos brevemente las fuen-—

tes de informacién mercantil mAs usuales en las empresas:

Los Bancoe 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 telefdénicamente, que no

es lo mds recomendable, debido a que se trata de informacidén confiden—
cial se requiere de una entrevista personal. También otra manera de ob
tener informacién a través de esta fuente es por medio del envio de car
tas, ademis de la entrevista como ya se menciond, siendo esta dltima la

manera mids rdpida de obtener informacién.
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Por lo general siempre esta informacidén es reciproca. La informacidén

que se obtenga por este medio es totalmente independiente de la que las
agencias investigadoras puedan proporcionar con la diferencia ademas de
que por este conducto {(bancos y proveedores) la informacién que se ob--
tiene es gratuita. Sin embargo existe la desventaja de que el tiempo pa
ra lograr obtener la informacidn es mas largo y también pueden llegar a

faltar datos complemerntarios importantes. (Ver figura 2 y 3).

Asociaciones de Crédito.- Estas tienen como objetivos informarse entre
ellas mismas de los clientes cuya reputacidn no es muy recomendable en
cuanto al cumplimiento de sus obligaciones, los clientes que estén de--
mandados o aquellos que se encuentren en tramites de juicios, también -

son dados a conocer. Estas asociaciones forman grupos como:
- Asociacioneg de Crédi;o Quimico.

-~ Asociaciones de Crédito Automotriz.

- Asociaciones de Crédito de la Industria Ferretera.

~ Otras.

La informacién que se dan entre ellas mismas pueden ser por escrito o en
forma verbal seglin sea el caso. El tipo de informacién es reciproca, -
con el fin de que cada empresa!perteneciente a la asociacién, esté ente

rada del estado en gque se encuentra cada cliente y sepa el riesgos que -

puede correr si dentro de su cartera se encuentra el mismo cliente o que

pretenda serlo.
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INFORME DE PROVEEDQORES (F.2)

Muy sefior(es nuestro(s):

La firma abajo mencionada, nos ha dado el nombre de usted(es) como refe
rencia comercial; por lo cual nos permitimos distraer su atencién para
agradecerles nos informen de la moralidad, solvencia y crédito mercantil,
asegurandoles que la informacién que tengan a bien proporcionarnos la -
consideraremos estrictamente confidencial y sin responsabilidad para -

usted(es).

»Le(s) anticipamos las gracias por la atencidén que nos dispensan y les -~

ofrecemos nuestra cooperacidén en casos anélogos.

ATENTAMENTE

INFORME DE CREDITO

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:

FECHA

FIRMA
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SOLICITUD DE_INFORMACION BANCARIA (F.3)

A: BANCO

DIRECCION

CIUDAD

NOMBRE
DIRECCION
CIUDAD

El cliente arriba indicado en su solicitud de crédito ha mencionado a su

banco como referencia. Seguidamente nuestra experiencia:

Le vendemos desde

Saldo actual $

Primer pedido$

Crédito méximo

Dias atrasados

Les agradeceremos respondan la informacidén que solicitamos abajo. Toda

la informacidén que nos suministren seri tratada confidencialmente.

Muy atentamente.

Compaiifa

Direccién

Ciudaad

Firmado por

Cargo

Fecha

Fecha en que se abrid la cuenta

Saldo promedio ( ) Bajas ) Medias { ) Altas
( ) Cuatro ( ) Cinco ( ) Seis cifras

:{Son sus relaciones bancarias satisfactorias? S1 NO

Observaciones:

Préstamos Maximo Actual EXPERIENCIA EN PRESTAMOS

Sin aval s $ Satisfactorio ()

Con aval $ $ No satiasfactorio( )

Hipoteca $ $ Obgervaciones

A plazos $ $

Linea de crédito disponible: SI NO

Firma del banco
Cargo
Fecha
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Agencias.Investigadoras de Crédito.- Las Agencias Profesionales de In-
formacidén de Crédito, ocupan 'un lugar importante en el proceso de inves
tigacidén que lleva a cabo el Departamento de Crédito, cumplen una fun--
cidn muy importante para el fin de otorgar crédito dentro de un margen

de seguridad. Su informacidn es Gtil ~omo indicador de la actuacién de
una empresa en marcha, desde luego, quien vaya a otorgar el crédito de-
be procurar directamente obtener la mayor cantidad de informacidén que -

le sea posible y no confiar (nicamente en la informacidn 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 fisicas que solicitan crédito, para décidir si son o
no sujetos de crédito, es qQque se entrega la informacién obtenida a las
agencias, para que éstas se encarguen de realizar la labor de investiga-
cién a cambio de una cierta cantidad de dinero, teniendo sus variacio———
nes de precio segin sea el tipo de investigacidén la requerida (fordnea,
local, urgente, etc.) y también dependerid de la profundidad con la que

se requiera la investigacién.

A continuacién se muestran algunos ejemplos de los diferentes tipos de

informacidén recabada por algunas Agencias de Crédito.



MODELOS DE INFORMNMACION CREDITICTIA

I. PERSONAS FISICAS

- PERSONAS MORALES

PROPORCIONADA PARA ESTE ESTUDIO POR

CORTESIA DE INTERCAMBIO MOSERT; S.A. DE C.V.



I.- INFORME PERSOMNAS

FISICAS
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Mosert, MEJORES DECISIONES CON MEJOR INFORMACION

INFORME

3 | - TIPO c
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INSURGENTES SUR 1898 — 20, PISO, 01620 MEXICO, D. F, TEL. §50-2000




y .
AL OTORGAR UN CREDITO ESTA CORRIENDO UN RIESGO.
EL INFORME TIPO “C” REDUCE ESE RIESGO EN CREDITQS
HASTA POR $500,000.00.S! EL CREDITO ES MAYOR, LE RE-
COMENDAMOS NUESTROS INFORMES “C ESPECIAL" TIPO
“A" Y ANALISIS PROFESIONAL DE EMPRESAS. (SOLICITE
LOS FOLLETOS CORRESPONDIENTES)

—

—— VERCEY
tal en Ko Lk Chrdenes M. 2423 cﬂé:

gmial en o Lizero i Sl

con a1 "2"‘
IETOS ¥ MUIZ, §.A., ubiceds e 1o Calle
s Eapafie, sen talffwe 2-07-77 y 2-1%-11.

VIR OBS.
’ Ormpaetia. "
D 2w e, Ao
nich, P 022005
ade 8/A,, Terencie Sante Gactdo,

o pen o -
Esamany. ¢ ©+300,000,00 A-—- H 2..000,000.00
R e

.mn.w mnu-. . xz.m.mn 00
0 30,000,000.00  Schpomee moguuse, bama runs 3 ores
h-" on.-.n.m., L e 6o o s 200 S oo e

P, T wcoemas S romg 1 mas 1 coavema x
wowtas ] astasceen wia ] vewzs
AZEETADA FOR ASCEO(S) 1w Lmmnacon J_ven ossrmy

F -_—:,‘L—:{ﬁ;E
X

- T, T it
: "t‘.m (x-qn-m, Dta, ), WANGFACTURAS LODH, B.4. (O.F).
o DL WEXTE0, S.N.E.. Buc, Woreila v BAMEDREN, S.W.C. Sads -

S -ehmries Sainaind ianen Tnees O cridltq alvects, Faro o hecen Ueo Oe 1les Bor|
cand -\ w [ lﬂl. ‘:n loe denfe l.gn:la. 1n concentien como puntu lll an|
= f

= Muesira de un Informe Tipo “C”
(PERSONA FISICA)

S! USTED TIENE LA OBLIGACION DE TOMAR LAS MEJORES™

DECISIONES, TIENE TAMBIEN EL DERECHO A UTILIZAR
LOS MEJORES INFORMES.

* ANTECIDENTES LesaLER
Mo oe localizarcn en su GomTe.

10 2400
Bo dedico ® 1o cetevarts du perfilss, teblares,
PasscnTes v t5do 1o Telscicneds oen la ‘herreris.
Veuneeslons PRI, PROUAMSA, LOCK v otres., .
l" vomcual " i v | Valorss }__1 [ope—~
e i ] veen ot
w
vintay ~( prsoid hatadevasedll B m
Frorimolind v | 208 raa w——
e Py pEase
g ] “ewn - i
2 e 8 X <. P apevecisnes Samade &l wost:
:Iww-. Tiare une buana nuul“ omercial, G clisndals ss

1 mauss sasces (Rao) waems ] o
e oo § 19,000,00 o samanr- §
YTy .
e o [T
M u—— -—--—- —
PrIRPR N S e

llm-—mlv-m-sm-—ﬂlh-m_ﬁlw
s wamaia v vemOnse

(Pare wio

- ™ i
cuenta ven s
Ja r-ul-n-nm v sinilares. We dispene e -me- pase o1 mm.msv ;,‘g
5

o R —j

woaisl ] vesemtst ] e —n 3
M cusnts con etres inetalsolenes.

e w ]

id & o ST & A

APOYESE EN NUESTRA EXPERIENCIA DE 25 ANOS SIRVIEN-
DO AL CREDITO MEXICANO.




2.- INFORME PERSONAS

MNORALKS




199

Mbosert

MEJORES- DECISIONES
CON MEJOR
INFORMACION

Y CREDITICIAS

Intercambio _Mosert. SA.de(S,

NSURGENTES SUR 1999-22 PISO. MEXICO 20.D F.TEL. £50- 20-00 CON 10 LINEAS




INFORME

ANALITICO

CONTIENE:

Es un informe comercial Adecuado
para créditos (o lquier tipo de rel:
contractuales) con valor de responsabilidad
moyor a $1,000,000. Su reclizccidn es
protesional, dodo la copacidad y

experiencio d. fos Anal que fo prod
Es un informe Actualizado y Acorde o los
condiciones de! mercado. Su contenido es
Asmplio y Abarco todos los detalles y pormenores
para lograr e} :onoclml.mo global de un
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Ya que proporci los y fusi
aue facilitan lo toma de decisiones.

9 capitulos sobre la estructura legal.
18 capitulos que informan sobre:
® Datos generales del principal Accionista y/c dir“hvo
® Registros fiscales
® Otras inversiones relacionadas,
® Actividades
® Operaciones
© instalociones
* Maquinario y equipo
® Seguros
* Bienes raices
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UN INfORlE DE CREDITO PROFESIONAL DEBE CONTENER COMO HINIMO

SIGUIENTES DATOS:

Sintesis del Informe.

Introduccién

Resumen Histérico.

Situacién Legal:

a)

Escritura Constitutiva.
b) Capital Social-Accionistas.
c) Consejo de Administracién. Personalidad;
d) Antecedentes Legales.
e) Registros Oficiales; y
) Conclusiones.
Administracidn:
a) Estructura de Personal.
b) Local, Instalaciones, Equipo.
c) Actividades: y,

d)

Conclusiones.

LOS



Mercadeo:

a) Produccién.
b) Ventas.

c) Sucursales.
d) Proveedores.
e) Consumidorces.
£} Competencia. Situacién en el Mercado; y,

g) Conclusiones.

Finanzas:

a) Estados Financieros Basicos.

b} Analisis de los Estados Financieros Bésicos. ~
c} Bancos.

d} Créditos.

e) nguros.

£} Filiales.

#) Bienes Rafces; y,

h) Moralidad Comercial.

Conclusiones y Recomendaciones Finales.
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De lo anterior podemos concluir que dependeré del criterio del Gerente
de Crédito y Cobranzas qué tipo de investigacidén realizard a cada clien
te para decidir si le habrid de otorgar crédito o no y hasta que monto -
serid conveniente, asi como los plazos a los cuales deberd ser liquidado
dicho c¢rédito y del mismo modo establecera el conducto por el cual se -

hari el pago.

Asi mismo dependerid de las necesidades y caracteristicas de la empresa

el decidir qué tipo de fuentes de investigacidn seran empléadas.

Desde nuestro punto de vista, es recomendable que la decisidn de otor—
gar crédito no debe estar basada inicamente en la informacidn proporcio
nada por una sola fuente, sino complementarla con otros informes recaba
dos por otras fuentes y asi de esta manera poder contar con una informa
cidn m&s completa y confiable; teniendo como resultado una base més fir
me para decidir quiénes pueden ser sujetos de crédito con el menor ries

g0 posible,
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OTORGAMIENTO DE CREDITO.

El Gerente de Crédito y Cobranzas en el momento de llevar a cabo
la funcidn del otorgamientoc de crédito debe tener en cuenta el -
andlisis 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 caracter, 1la
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 descansarid la decisién 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
tuacidn real del cliente. En la mayoria de las evaluaciones, las
cuatro C'es permiten llegar a una decisién sélida basada en he--

chos.

El Ejecutivo de Crédito debe tener en cuenta que el otorgamiento
de una linea de crédito, representa una forma de financiamiento -
para cualquier empresa, al mismo tiempo que dicho financiamiento
para la empresa que lo otorga tiene un costo y en algunos casos es
reflejado directamente al que lo recibe, sin embargo, exiten varia

bles que en muchas ocasiones no son tomadas en cuenta al otorgar —



el crédito. De ahi que el Ejecutivo de Crédito debe valorar y someter
un juicio no sélo en base a la informacidén financiera 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 empresa es-—
tard dipuesto a aceptar con el propdsito de aumentar la comercializa--—-—
cién sana de sus productos y obtener el mdximo rendimiento cosible. Es
por ello que actualmente no s6lo se debe medir una variable sino que -
se deben de combinar y ponderar diversas variables y a la vez determinar
la porcidén de participacién de la empresa con otras y el riesgo de per——

der esa inversidn.
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ANALISIS FINANCIERC Y ESTABLECIMIENTO DE LINEAS DE CREDITO.

Para fijar las politicas y procedimientos de cuentas por co--~

brar se deben considerar los siguientes factores:

a)

b)

La valuacidén del riesgo por aceptacidn de cuentas por co-
brar.- En este punto es necesario visualizar cual es el
efecto en ingreso, egreso y utilidad que se piensa obtener

al otorgar un crédito.

Inveétigacién de Crédito.~ En este punto es necesario se-
leccionar aquellos clientes que solicitan crédito, para lo
cual es necesario llevar a cabo una investigacién. Esta —
investigacidn puede desarrollarse por los siguientes me-—-——
dios:

I.- Agencias especializadas de Crédito.

2.- Investigacién en Bancos,

3.~ Andlisis de Estados Financieros.

4.- Otros.

De acuerdo a la importancia del Crédito, deben seleccionar
se y en todo caso combinarse los medios de investigacién,
no olvidando el costo de ésta y el tiempo en el que ha de

desarrollarse.
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d).-
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AnélisiS'de la capaciaad de pago del Cliente.- AEsta capaciéad -
de pago debe ser analizada a través de los estados financieros, -
del futuro cliente y principalmente debe ser estudiada su posi--—-
cién finénciera a corto plazo, para lo cual es aplicable el méto-
do de las razones simples. Ahora bien debemos contemplar que pue
de darse el caso, en que no nos es dado obtener de los clientes -
un estado financiero lo suficientemente completo 4 veraz, como pa
ra realizar el an&dlisis que nos conduzca é conclusiones firmés so
gobre la situﬁqién econdmica en que estdn vivieqdo los clientes y,
en tal caso sdlo queda la qpciéﬁ d2 estudiar- las pocas cifras que
sean mostradas ; tratar dé odnﬂﬁtuh*un criterio sgbre el activo y
pasivo, para determinar ei capital de trabajo con que cuenta el —

solicitante.

Ahora bien independientemente de la utilizacién de 1as razones sim
ples es impo?taﬁte tratariqe 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.

Aceptacidén o rechazo de solicitudes.- Una vez valuado el riesgo -
de la aceptacidn, de haber realizado la investigacidén pertinente =*

¥

de haber determinado la capacidad de pago del sollcitanté de créds
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-to, se puede llegar a tomar la decisién si se otorga o no el cré-
dito, lo cual debe estar enmarcado dentro de las politicas esta—?
blecidas por la empresa.

.

E1l aéélisis financiero el cualinos reférimos se base en el estudio
d; ios renglones comprendidos en los estados de situacidn financisl
ra que reflejan la éituacién econdmica resultante de las operacio-
nes réalizadas por una empresa, existiendo asi los siguientes esta

dos financieros:

I.—~ Balance General.
2.~ Estado de Resultados.
3.- Estado de Origen y Aplicacién de Recursos.
4.~ Estado de Costo de Produccidn y Venta.
5.- Estado'de Variaciones en el Capital Contable.

- . ) 7
Estos tres Gltimos estados financieros, de ser formulado por las
empregas.'deben ser obJetd.de andlisis para fines .de crédito. En
particular bodemo; hacer resaltar la-utilidad del Estado de Origen
y Aplicacidn de Recursos debido a que mediante su examen se puede

apreciar en donde se originaron los recursos financieros y en que

se aplicaron.
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Cabe hacer la aclaracién que para efectos de un andlisis correcto de es-
tados financieros es requisito indispensable gque no sean consolidados y
se preparen de manera comparativa.

Ahora bien, por otro lado para llevar a cabo el andlisis e interpreta---
cuién de los estados financieros, adem&s del andlisis a través de las ra
zones existen otras herramientas que pueden ser utilizables para lograr

el propésito del estudio, siendo estas las siguientes;
I.- Por tendencias.

2.~ Por proporciones y porcentajes.

3.- Por cstadisticas y gréficas.

4.~ Por correlacidn de partidas.

I.- Por tendencias.- Bajo este método se examina la informacidén finan-
ciera relativa a varios afios con lo cual se puede ver la tendencia

del negocio.

2.- Por proporciones y porcentajes.- Ya gsea por el iiltimo estado finan-
ciero o bien por todos los que se comparan para ver la tendencia que
manifiesta la empresa a través de los mismmos, se establece la propor
cién que una partida tiene en relacién con otra o bien qué porcenta-

Je representa una de la otra. Se parte desde luego de la cifra més
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alta en cantidad como es, en el caso del estado de pérdidas y ganan

cias, el rubro de ventas al cual se le asigna el 100%.

Por Estadistica§ ¥ Gr&ficas.- Partiendo de las estadisticas es po-
sible preparar grédficas que permitan apreciar de un manera objeti-—-
va, como ha sido el comportamiento de una empresa a través de los -
meses © bien por los afios. Al mismo tiempo en base a los métodos —~

estadisticos, es posible evaluar matematicamente el riesgo que se -

puede correr al otorgar una linea de crédito.

Por Correlacién de Partidns.- Este método de andlisis consiste en
relacionar una partida de un estado financiero con otra del miamo o

bien con algin otro estado financiero, siempre que. guarden relacidén

ambas.

Para otorgar una linea de crédito se deben tomar en cuenta, ademéis

"de las 4 C'es de cfedito, los siguientes factores:

— E1l capital social de la sociedad en funcidn del acta constituti-

va y las diversas variaciones que hayan existido.

~ La personalidad de quienes componen el Consejo de Administracién

¥ del representante de ‘la sociedad.
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— Sus Estados Financieros Actualizados, ya que de acuerdo al resultado

de su andlisis estard condicionado el monto del crédito.
— La aceptacién que tienen los productos que fabrican y/o venden.
- Las expectativas de desarrollo a futuro.
- El grado de penetracién de sus productos en el mercado.

— La situacidén de la competencia y su grado de penetracidn en el merca-—

do.
— La opinién del Generente de Ventas de la propia empresa del vendedor.
-~ El resultado de las referencias bancarias y comerciales.

- Los créditos otorgados por otros proveedores en cuanto a su monto,

plazos y seriedad en pagos.
- Ver s{ forma parte de un Holding.

- Informarse si ha tenido visitas fiscales (auditorias) y otros da-
tos que pudieran reflejarse positiva o negativamente, obtenidos en

la investigacién de crédito.

Es recomendable por razdn 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 la cual conviene al negocio tenerla como cliente, es reco--
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mendable que se le otorgue un crédito en monto y condiciones especiales

y después irlo ajustando paulatinamente, o bien mantenerlo, ya que de no
cuidarse esta situacidén, nuestra empresa vendedora puede colocarse en -
una situacidn dificil si el deudor suspendiera o al menos retrasara sus

pagos.

En todos los casos en que la informacidn obtenida como resultado de la -
investigacién de crédito no indique la conveniencia de otorgarlo, es re-—
comendable también, solicitar la firma de un avalista que posea bienes

rafces u otras garantias colaterales.

Traténdose de empresas que tienen sucursales, el crédito sersi aquel que

se le otorgue a la matriz. En caso de que se siguiera la polftica de -
otorgar el crédito a ésta y a las sucursales, en esta situacién nunca la
suma de cada una deber&a ser superior al total del cre’dit:§ otorgado, en ~
conjunto, a la empresa; por ello, se recomienda también que se deba fi--—
jar un tope individual pero debera ser un tanto cuanto rigido porque en
un momento determinado la suma de los excedentes pueden resultar un mon

to peligroso para la empresa otorgante del crédito.

Ya una vez establecido el limite de crédito que se le otorgara al cliente
dependiendo de la politica que siga la empresa se le har& saber o no el -
monto del crédito al cliente, teniendo como resultado de dicha decisién

las siguientes ventajas y desventajas;
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Ventajas al conocer el cliente su limite de crédito:

a).— El cliente retiene mas ficilmente su limite cuando previamente lo

conoce.

b).—~ E1l cliente puede planear sus compras de acuerdo con su_ lfmite de

crédito.

¢).- Hay menos oportunidad de un mal entendimiento posterior cuando el

cliente conoce su ilimite de crédito desde un principio.

Deasventajas al conocer el cliente su limte de crédito:

a).—~ El cliente puede ofenderse si se da cuenta de que el limite es una

reflexién sobre su crédito establecido.

b).- E1 cliente puede considerar el limite como un m&ximo inflexible y

como consecuencia de ello suspender sus compras.

En nuestro Pais y en la actualidad en términos generales, no es, desde
nuestro punto de vista, recomendable dar a conocer el limite de créditoe
porque normalmente los clientes consideran su monto, no como un tope a -
sus operaciones, sino como un punto de partida tomando o pretendiendo to
marse un 20%, 30% y hasta un S0% mds de la cantidad fijada. Sélamente —
asi las circunstancias obligan a ello debe proporcionarse este dato o bien
dirselo 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 los clientes.



222

Es recomendable, en no pocos casos, que si un cliente insiste en conocer
su limite de crédito se le proporcione una cifra un poco menor a fin de
darle margen al ya institucional espiritu de regateo, de esta manera se
deja la sensacidén que logrd obtener algo mas de la empresa haciendo uso

de sus dotes de convencimiento.

A continuacidén a2 manera de ejemplo procederemos a efectuar un anilisis

desarrollando las razones simples y estandar de una empresa "X", utili--
zando para ello algunos renglones del balance general y del estado de re
sultados, mostrando asf{ la liquidez, solvencia, rentabilidad y el apalan

camiento que posee la empresa "X" solicitante de crédito.

Se le ha solicitado a la empresa Industria Quimica, S.A, de C.V." una -
linea de crédito, para lo cual ésta solicitd al prospecto los siguientes
estados financieros para llevar a cabo el anAlisis y en base a ellos de-

cidir:
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COXMPARTIA " X", S.A.

Balance General al 31 de diciembre para los afiog 19X6 y 19X5

( en miles de pesos )

Activo

Activo Circulante:
Caja
Cuentas por cobrar
Inventario
Otros activos circulantes

Suma activo circulante

Activo Fijo:
Activos fijos netos

Suma activo fijo

Activo Diferido:
Otros activos no circulantes

Suma activo diferido
TOTAL ACTIVO

-Pasivo

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 fijo
TOTAL PASIVO
Capital Contable:
Capital social
Utilidades retenidas
Utilidad del ejercicio

SUMA CAPITAL CONTABLE

SUMA ACTIVO ~ PASIVO = CAPITAL

19X6

40

1 500
4 000
200

5,740

700
700
16 440

19X5

45
3 000
7 000
500

10,545

10 000
10 000

—-O=-

o
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cCoONPANIA "X, S.A.

Estado de Resultados del I al 31 de diciembre de los afios 19X6 y 19X5
( en miles de pesos )

19X6 19X5
Ventas Netas 42 400 45 000
Costo de Ventas 31 800 37 350
Utilidad Bruta 10 600 7 650
Gastos de Operacidn:
Gastos de administracién 3 392 5 200
Depreciacidn —0— -0-
Ingresos o egrescs por intereses ( 968Y { 200)
Otros ingresos o egresos (2 000) 355
Total gastos de operacién y otros ingresos 6 360 5 045
o egresos.
Utilidad del Ejercicio 4 240 2 605
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El siguiente paso es obtener las razones financieras de los periodos an

teriormente mencionados.

Las razones financieras a utilizar pueden ser tan variadas y tantas que
aqui es donde se tendri que decidir lo que a la empresa le interese sa-

ber mas de las personas y/o empresas que le soliciten crédito.

Asi como ademds de seleccionar las razones financieras a utilizar se de-—
ben ponderar con diversos valores a cada una de ellas acorde a su impor

rancia.

Un ejemplo de las razones financieras que se pueden utilizar para un and

lisis de crédito, entre otras, son:

Liquidez:

a) Capital de trabajo o corriente Activo Circulante/Pasivo Circulante

b) Razdn de margen de seguridad Capital de Trabajo/Pasivo Circulante

(AC-PC)

c) Razbén severa o prueba del Acido

Activo Circulante - Inventario/Pasi-

vo Circulante.
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Apalancamiento o Solvencia:

a)

e)

f£)

g)

Deuda/Activo Total

Razén de Proteccidn al Pasivo

Razdn del Patrimonio Inmovilizado

Cobertura de Intereses

Rentabilidad o Productividad:

h)

i)

Razén de Indice de Productividad
o Rentabilidad (RIP)

Utilidad Marginal Ventas

Retorno Sobre la inversién

Administracién de loe Activos:

k)

1)

Rotacién de Inventarios

Perfodo de Cobro

L

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 Comin.

Ventas/Inventarios.

Cuentas por Cobrar/Ventas/360

Para objeto de nuestro ejemplo analizaremos Gnicamente quellas razones

financieras, que a nuestro criterio hemos considerado mfs representati-

vas:
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LIQUIDEZ

RAZON FINANCIERA 19X6 19XS5
I.- Razén de Capital de Trabajo o Corriente = AC/PC = 3.8 - 2.3 veces

De acuerdo al indice 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.— Razdn Severa o Prueba del Acido = AC-Inv./PC = 1.2 - 1.1 veces
Lo que significa que la empresa cuenta con 1.2
¥ 1.1 pesos respectivameﬁte de activos disponi
bles rapidamente, por cada peso de obligacio-
nes a corto plazo, lo que representa la sufi——
ciencia o insuficiencia de la empresa para cu-—

brir de inmediato sus pasivos a corto plazo.



RAZON FINANCIERA

228

APALANRCAMIENTO O SOLVENCIA

19X6 19X5

Deuda/Activo Total = PT/AT = 13 - 18
Mide la proporcién del total de activos aporta-—

dos por los acreedores de la empresa. Mientras

mayor sea este indice mayor serd la cantidad de

dinero de otras personas, que se este utilizando

en generar utilidades para los propietarios. De

acuerdo al resultado, indica que la Cia. "X", S.

A.,ha financiado el 13 y 18% respectivamente de

sus activos con deuda. Mientras mds alta es es—

te indice, mayor apalancamiento tiene una empre-—

sa.

Cobertura de Intereses = UB/I = 7.5 -~ 12 veces

Esta razén la podemos llamar Cobertura Total de

Intereses. Calcula la capacidad de la empresa -
para efectuar los pagos contractuales de intere—
ses. Cuanto mids alto sea el valor del f{ndice, —
més_posibilidades tendr& la empresa para cubrir

sus obligaciones por concepto de intereses; se -
sugiere como regla general un valor por lo menos
de 5 y preferentemente aproximado a 10. Asf{ te-

. nemos que la Cifa. "X", S.A. dispone de 7.5 y 12

pesos respectivamente de utilidad bruta para pa-—
gar cada peso por los intereses que le sean co——
brados.
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RENTABILIDAD O PRODUCTIVIDAD

RAZON FINANCIERA

Utilidad Marginal Ventas = UN/V =

Esta razdn indica que por cada peso que genera
la empresa Cia. "X", 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 in
dice de la razén mas bajo que el indice general
de la industria, es indicativo de que los pre
cios de venta de la empresa son relativamente
bajos o bien que sus costos son relativamente

altos o ambas cosas.

Retorno en Capital = UN/CC =

Este indice nos muestra que los propietarios de
la empresa han obtenido 53 y 33 centavos respec
tivamente de utilidad o beneficio por cada peso
de su inversién o bien se puede interpretar tam
bién que por cada peso de inversién acumulada -
de los propietarios, se obtienen 53 y 33 centa-

vos de utilidad o beneficio.

Esta razén por lo tanto indica que el indice de
productividad que la empresa ha generado a los

propietarios,

&
&

.53

.33 veces
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ADMINISTRACION DE LOS ACTIVOS

RAZON FINANCIERA . 19X6 19X5

7.~ Rotacién de Inventarios = V/I =

El indice resultante muestra el periodo dentro 10.6 - 6.4 veces
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 inversién en inventarios y del probable ex~

ceso en dicha inversién.

Para efectos del anflisis de la inversidn de -
los inventarics debe tenerse presente el méto-
do de evaluacidén de los mismos, particularmen-—
te el UEPS, frecuentemente utilizado en épocas
de inflacién, asi como complementar este estu-—
dio con un anflisis de los inventarios en el -
que se seflale su composicién, particularmente

en lo relativo a lento movimiento y cobsoletos.

Como se indica en los resultados obtenidos: 10.6
y 6.4 veces respectivamente, se ha tenido una
rotacién més dinfmica en el segundo aflo de ope
raciones, por obtener mayor convertibilidad de
inventarios en efectivo o en cuentas por co—-«-

brar en el periodo.

8.~ Perfodo de Cobro = C.x C/V/360 = 12.7 - 24 dias

El indice de esta razén seflala el perfodo prome
dio de cobro que debe esperar la empresa, des—-
pués de efectuar una venta para recibir su pago,
es decir que la empresa Cia "X“, S.A. ha tenido
una recuperacidn de su cartera cada 12 y 24 -
dias en los perfodos respectivos.
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NOTA: Para realizar el anilisis en forma objetiva, se deberi tener en
cuenta fndices de comparacidn de otras industrias y/o empresas del mis
mo ramo,para poder definir si el indice numérico es favorable o desfa-
vorable, asi como también tener en cuenta las politicas de la empresa

que otorga el crédito, con el fin de observar si estén dentro de los -

parédmetros que dictan.

Para seguir con nuestro ejemplo de otorgar una linea de crédito, mencio
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 caréicter cualitativo. Es necesario asignarles un —
valor o ponderarlas de acuerdo a los resultados obtenidos de la investi
gacidén de crédito. A continuacién mostramos las variables y la califi-
cacién que se les ha otorgado a cada una de ellas, partiendo de una ba—

se numérica que va de O a 100:

VARIABLES CUALITATIVAS CALIFYICACION
Carécter 70
Condiciones 15

Capacidad de pago 80

Capital 75
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Del mismo modo procederemos a ponderar los resultados (indices) obteni-

dos del andlisis de las razones financieras (de caracter cuantitativo)

asi tenemos que:

RAZON FINANCIERA

LIQUIDE?Z

CALIFICACION

1.- Razdn de Capital de
Trabajo o Corriente.

2.~ Razén Severa o Prueba

del Acido.

VALOR

100
75
50

25

100
75
50

25

si
si
ai

si

ai
28
si
si

si

es

va

va

va

es

va

va

va

es

igual o mayor que
de
de
de

menor de

mayor que
de
de
de

menor de

INDI
3.0
2.9 a
2.4 a
1.9 a
1.5
1.5
1.4 a
1.1 a
0.8 a
0.5

1.2
0,9

0.5
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APALANCAMNIENTO

o

SOLVENCTIA

RAZON FINANCIERA

VALOR

3.~ Deuda/Activo Total 100
75

50

25

4.~ Cobertura de Intereses 100
75
S0

25

si
si
si

si

-3

si
si
si
si

si

es

va

va

va

es

va

va

va

CALIFICACION

igual o menor que
del
del
del

mayor del

ig;al o mayor que
de
de
de

menor de

INDICE
30%
31% a 40%
41% a 50%
51% a  60%
60%
10
9.5 a 8.5
7.5 a 6.5
5.5 a 5
5
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RENTABILIDAD

[

PRODUCTIVIDAD

RAZON FINANCIERA
VALOR

S.~ Utilidad Marginal Ventas 100 si
75 si
50 si

25 8i

6.~ Retorno en Capital 200 si

75 af

25 af

es

va

va

va

es

es

va

va

va

CALIFICACION

INDICE

mayor o igual a 10%

del
del
del

menor

mayor
del
del
del

menor

de

de

del

9.5% a
7.5% a
5.5% a
S
50%
S50% al
40% al
30% al
25%

8.5%
6.5%

5%

45%
35%

25%
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ADMINISTRACTION D E LOS

A C T I V O S

RAZON FINANCIERA CALIFICACION

VALOR INDICE
7.-— Rotacidn de Inventari'o 100 si es mayor o gual a 10 veces
75 si va de 9 a B.S5 veces
S0 si va de 7.5 a 6.5 veces
25 si va de 5.5 a5 veces
O si es menor de s veces
8.- Perfodo de Cobro 100 si es menor a i0 df{as
75 si va de 13 a 11 dias
50 si va de 14 a 15 dfas
25 si va de 16 a 17 diaé

0 sf{ es mayor'a 17 dias
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Cabe hacer la aclaracidn que la ponderacién o calificacién que se les - -
asigndé. a los indices resultantes del andlisis financiero realizado por -
Industria Quimica, S.A. de C.V., fue asignado de acuerdo a las politicas
de la empresa y el criterio del Gerente de Crédito y Cobranzas, basando-
se en el hecho de que la empresa solicitante de crédito (Cfa. "X" S.A.)

pertenece al ramo de la industria quifmica.

El siguiente paso de nuestro ejemplo es vaciar en grupos las razones de
acuerdo a su origen, es decir, las dos pruebas de lfquidez (corriente y
la prueba del &cido), deberan agruparse dentro del titulo de liquidez y
asi sucesivamente con las demds pruebas. Siguiendo este ejemplo y de -
acuerdo a la ponderacidén dada a cada uno de los resultados se procede a

obtener un promedio de los indices obtenidos que serd como sigue:

Tenemos que en la prueba corriente el resultado fue;

CALIFICACION INDICE
100 3.8

¥ la prueba del &cido fue:

CALIFICACION INDICE
75 1.2

entonces se obtendri el promedio de ambas razones que es:

PRUEBA
CORRIENTE DEL ACIDO
100 + 7% = 175/2 = 87.2

Por lo que para la lfquidez en el afio de 19X6 es de 87.5
Asf obtendremos el siguiente cuadro:



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:

- Rotacidén de Inventarios

— Perfodo de Cobro

VARIABLES CUALITATIVAS:

- Caréicter
- Condiciones
- Capacidad de Pago

~ Capital
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CALIFICACION

100

.78

100

50

100

100

100

75

70
15
80

75

PROMEDIO

87.5

75

100

87.5



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 cuénto
capital va ha participar Industria Quimica, S.A. de C.V., por cada peso
con que cuenta Cia. "X", S.A., es decir, si Industria Quimica, S.A. de

C.V. de acuerdo al mercado y a su situacién financiera y econdmica deci
de dar a Crédito por cada peso, dos pesos, entonces participaremos al -

doble con lo que cuenta Cia, "X", S.A.

En base a lo anterior el siguiente paso es decidir a qué variable cosi-
deramos m&s importante y darle un valor de tal manera que al sumar to—-—
das las variables obtengamos como resultado 200, ya que fue lo que deci
dié Industria Quimica, S.A. de C.V. que fuera el porcentaje de riesgo -
que correria al otorgar el Crédito a Cfa. "X", S.A.

As{ tenemos que:

VARIABLE CUANTITATIVA IMPORTANCIA
VALOR
- Liquidez S0
- Apalancamiento o Solvencia 40
- Rentabilidad o Productividad 30
- Administracién de Activos 20
VARIABLE CUALITATIVA
- Caricter 10
~ Condiciones 15
— Comercial 10
— Experiencia de pago 25
200

RIESGO
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Con los valores obtenidos anteriormente tenemos que, para la liquidez,
la Cia., "X", S.A., vale 87.5 y tiene un riesgo ponderado de 50, enton
ces sacamos por medio de una regla de tres el valor de la liquidez en

el porcentaje de participacidn:

Regla de tres Porcentaje de participacidn
100 - 50 i 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 IMPORTANCIA REGLA DE TRES 1.3
VALOR
- Liquidez 50 50 - 100
X - a7.5 43.75
- Apalancamiento o Solvencia 40 40 - 100 3
0
X - 75
- Rentabilidad o Productividad 30 30 - 100
P 30
- 1cC
- Administracidén de Activos 20 20 - 100 17.5
X - 87.5 "
- Carécter 10 10 - 100 7
X - 70
- Condiciones 15 15 - 100
X - 15 2.25
- Capital 15 15 - 100
x - 75 11.28
- Capacidad de pago 25 - 100 20
- 80

167.75

gl »

Totales
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De lo anterior podemos decir que, industria Quifmica, S.A. de C.V., es-
tad dispuesta a otorgar a Cia. "X", S.A., una linea de Crédito hasta del
165.75% de lo que la propia empresa vale; para esta decisién tomamos co

mo base el capital social de Cia. "X", S.A., as{ tenemos:

CAPITAL SOCIAL % PARTICIPACION LINEA DE CREDITO
CIA. "X" S.A.
$ 8'000,000.00 165.75 $ 13'260,000.00

Conclusidn: La decisidn de otorgar esta linea de Crédito dependerd cla-
ro, de comparar los estados financieros anteriores y actuales y evaluar
su situacidn financiera de los aflos a analizar. S{ la Cfa. "X", S.A.,

se encontraba mejor en 19X5 que en 19X6 financieramente, a pesar de que
los resultados indiquen que si es posible darle una linea de Crédito,

serf muy bueno no otorgar el méximo de la lfnea de Crédito, ya que sabe
mos que la tendencia financiera de la empresa va descendiendo; asi mis-
mo, Industria Quimica, S.A. de C.V. puede cambiar el porcentaje de par-
ticipacidn y decidir que solamente arriesgaria a un 50% de lo que la em-
presa solicitante del crédito vale, por lo que se tendrd que cambiar el
valor ponderado de participacién de las variables de Crédito, de tal -

forma que al sumar sus valores el resultado sea SO.

Como se puede observar este método servird de guia para la toma de de-

cisiones conjugando tanto cifras frias de los estados financieros como
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como variables subjetivas, tales como "yo creo que este cliente nos po-
drd comprar tal cantidad de pesos en el aflo'", que es muy comin escuchar
por parte de los departamentos de Crédito y Cobranzas de varias empre——

sSas.

En base a todo lo anteriormente expuesto, podemos decir que solamente a
través del andlisis de los factores cualitativos y cuantitativos, por -
medio de los diferentes métodos anteriormente mencionados, se llega a -
conocer objetivamente la éituacién econdmica que guarda el solicitante

de Crédito. Asi pués el andlisis Crediticio es una herramienta cuyoc ob
jetivo principal al ser utilizada bor el Gerente de Cfédito al planear

una operacidn y establecer un limite de crédito es, s8i no suprimir el -
riesgo, si reducirlo a su minima expresidn y evitar la posibilidad de -

sufyir una pérdida.
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MARCC FINANCIERO ACTUAL.

Hoy en dfa la situacidn econdmica en que viven las empresas -~
se ha tornado cada vez mds dificil, debido a diversos facto——
res econdmicos que se encuentran en desequilibrio, dando como
resultado una economia de crisis a nivel Nacional e Interna——
cional. Al hablar de factores econdmicos que influyen en la
economia del Pafs, nos estamos refiriendo principalmente al -
fendmeno inflacionario que en la actualidad ha alcanzado indi
ces nunca antes vividos; originado este, desde nuestro punto

de vista, por el déficit en las Finanzas Piblicas; el cual ha
tratado de subsanarse a través de la emisidn de monedas, he——
cho que ocasiona, que al haber un exceso de demanda de produc
tos sin.su subsecueﬁte oferta, se encarezcan los pocos produc
tos que existen en el mercado; teniendo esto como consecueﬁ-—

cia la constante disminucién del poder adquisitivo del dinero

¥ por lo tanto de quienes lo posean.

En esta época de crisis inflacionaria, la economfa del Pais se
caracteriza por las altas tasas de interés tanto de inversidn
como de crédito, elevacidén del porcentaje del encaje legal al
Banco Central, salarios insuficientes, contraccién econSmica -

dentro de las empresas, ocasionando en algunas de ellas su de-
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saparicidén total del mercado, fendmeno que es ocasionado por la eleva—-
cién de los costos de produccién y su bajo nivel competitivo dentro --
del propio mercado, por {iltimo cabe hacer mencidn del impacto que tie--
ne sébre las empresas el régimen impositivo actual. Todo lo anterior -

al conjugarse da como resultado la recesidn del crecimiento Nacional.

Tomando como referencia lo anterior, es necesario que las empresas adop
ten ciertas medidas financieras que disminuyan el impacto inflaciona---
rio que afecta a su economia. Siendo la informacidén financiera la que

refleja la situacidén econdémica de una empresa en términos monetarios, -
estos deben ser actualizadosa; ya que dichas cifras pierden su significa
do en épocas de fluctuaciones intensas o frecueptes 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 aplicarias con base nominal, se suman y restan cantidades hetero-
généaa. dando égregados ¥y residuos. cuya significacién es equivoca. Y

por tanto cualquier decisidn basada en dicha informacién serd errénea,

llegando a ocasionar la descapitalizacién total de la empresa.

Para poder contar con una informacién objetiva y confiable, el Institu-
ro Mexicano de Contadores Piblicos, A.C., ha emitido el Boletin B-10, -
que. establece lineamientos a seguir para la elaboracién de la informa—-—
cién financiera en épocas inflacionarias. Por ello, la tarea de prepa—

rar la informacién financiera siguiendo estos lineamientos constituye -
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de por si un reto; pero superarlo con eficiencia no es suficiente en -
virtud de que lo mds importante, una vez preparada la informacién finan
ciera, es sin lugar a dudas su adecuado andlisis e interpretacidn, con
el fin de tomar las desiciones mas convenientes en las empresas.

Lo que se debe comprender de la informacién derivada del Boletin B-10
para poder analizar e interpretar la informacién financiera en épocas -
inflacionarias son los conceptos manejados como valores Monetarios y va

lores No Monetarios.

Los Valores Monetarios son aquellos que representan un nimero determina
do de unidades monetarias por cobrar o por pagar; por ello no son suscep
tibles de ser modificado en su monto y, por tanto, no estén sujetcs a -
correcciones monetarias ya que su valor permanecerd siempre determinado
por la cantidad de unidades que representen, originan a sus tenedores -
un aumento o disminucidn en el poder adquisitivo en general o de la mo-
neda (deflacién o inflacidén, respectivamente), cuando existen cambios -

en el Nivel General de Precios.

Los conceptos No Monetarios, son aquellos que estén representados gene-
ralmente por bienes, los cuales son susceptibles de modificar su precio
¥ se caracterizan porque se puede disponer de ellos principalmente me--

diante el uso, consumo, venta o aplicacidén a reaultados; por lo tanto,
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conservan su valor intrinseco, y su costo o precio es susceptible de -

ser modificado, ya que no pierden su poder adquisitivo.

Una vez definidos los términos Monetarios y No Monetarios, explicaremos,

de una manera mis amplia cual es el comportamiento de los valores Mone-—
tarios y No Monetarios en épocas de inflacidn; para lo cual utilizare—-

mos algunos ejemplos. Asi tenemos que: si se depositan un millén de pe

80s en el Banco al principio del afio, este tendrid un poder de compra

muy por encima del que poseeri al finalizar el mismo, dentro de los mar
genes de inflacidén que se estin experimentando, lo cual representa una

pérdida monetaria que disminuye el patrimonio. Caso contrario, tener -
pasivos en una &poca de estabilidad econSmica no afecta el patrimonio —
de una empresa; pero en una época inflacionaria, si los recursos de los
mismos se invirtieran en bienes No Monetarios, cuyo comportamiento fue-
ra concomitante a dicho fendmeno, es indudable que habrfa una ganancia
econémica. Para confirmar este hecho, pongamos por ejemplo que el dia
1°, de Enero de este afilo se compraron a crédito no oneroso (sin intere-

ses), por un aflo, dos inmuebles por un millén de pesos cada uno, y pen-
semos por un instante que la inflacién ascendiera a mis de un 100% anual

mente; al 31 de Diciembre del presente afio, los bienes valdrfan el do--

ble, y consecuentemente con la venta de uno de ellos se podria pagar el
total de la deuda adquirida, quedando uno de los inmuebles como una ga-

nancia monetaria que econémicamente incrementarfa el patrimonio de una

empresa.
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En base a lo anterior tal vez se podria pensar que esto Unicamente suce
de tedricamente, porque en tealidad nadie invierte en el Banco o presta
a un tercero éin intereses. Esta idea se puede considerar como cierta;
pero cuando dichos intereses netos de su efecto impositivo son menores

a los impactos econdémicos (inflacidén) mencionados, se puede afirmar que
el resultado monetario es mayor, que el neto de intereses ganado del -
Banco en el caso del depdsito o pagado al acreedor, en el caso de la in

versidén en los inmuebles del ejemplo.

En cuanto a los Activos y Pasivos No Monetarios, se dice que sus tenedo
Tes no ganan ni pierden poder adqﬁisitivo en perfodos de inflacién. Es
ta es una verdad a medias, en virtud de qué en la préctica se ve con to
da claridad que un gran'nﬁmero de bienes No Monetarios se comportan por
abajo de la inflacién; por lo que en los Estados'Financieros béisicos se
deberid determinar el Resultado por Tenencia de Activos No Monetarios.
Este rengldn existe Unicamente cuando se sigue el método de costos espe
cificos. Representa el incremento en el valor de los Activos No Moneta
rios por encima o por debajo de la inflacidén. Si el incremento es supe
rios al que se obtendria al aplicarse el Indice Nacional de Precios al

Consumidor, habrfa una ganancia por retencién de Activos No Monetarios.

En caso contrario se producirfa una pérdida.

Si entendemos bien el comportamiento de los Valores Monetario y No Mone

tarios se podra determinar que la estructura financiera més perjudicial
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para una empresa (en épocas de inflacién), es cuando la inversién de
su capital se localiza en Activos Monetarios, y la més atractiva, -
cuando los recursos que obtuvo de pasivos no onerosos se invirtieron
en Activos>No Monetarios que se comportaron por encima de la infla——-
cién, caso en el cual, ademds de lograr uné ganancia monetaria deriva
da de dicho financiamientq, ée obtuvo un resultado favorable en la re

tencidén de esos Activos No Monetarios.

Analizar cada situacién es importante, pués adn en el Gltimo caso del
pérrafo anterior, si dichos activos No Monetarios no aumentaran su va
lor econdmico, o0 éste se incrementara en forma minima en relacidén con
la inflacidn, la ganancia mongtarié seria sustancialmente de papel, -
en virtud de que la magnitud de la pérdida por retencidn de ééos Acti

vos No Monetarios la nulificarfia o reduciria significativamente.

Una vez expuesto lo anterior es de suma impoftancia, tener eﬂ cuenté el
resuitado que se obtiene de la suma algebraica de la utilidad derivada

del estado de Resultados, el efecto monetarioc patrimonial y el resulta-
do por retencién de Activos No Monetarios; ya que pudiéra suceder que -
empresas que estidn fuertemente apélancadas con inversiones significati-
vas en inmuebles muestren en sus Estados Financieros cuantiosas utilida
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 invérsiones por debajo de 1la inflacién,
bien puede suceder que la utilidad mostrada por el Estado de Resultados
no fuera suficiente para. compensar el efecto negativo por retencidn 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 s6lo hecho de mostrar buenas utilidades, segin sus Estados de Re
sultados, cuando en realidad, su patrimonio disminuyd durante el perio-

do.

Por otro lado del anilisis del costo de Financiamiento se podréan 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 habrd de considerarse
del mismo modo su impacto cambiario. El1 limite de finénciamiento acep-
table habri de fijarse tomando en éuenta la actualizacién del capital -

contable de la empresa.

En cuanto al efecto Monetario, habr& de considerarse lo previamente men
cionado en relacidén con los Activos y Pasivos Monetarios de las empresas.
El andlisis de esta informacién es interesante en cuanto resalta la pér
dida financiera de mantener Activos Monetarios. De ahi que contar con
inversiones en Bancos, en Cuentas por Cobrar, etc., debe mantenerse al

minimo, debido a la erosidén de su poder adquisitivo ante la inflacidn.
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Haciendo hincapié en lo que se refiere a la inversidén en Cuentas por Co
brar, en épocas durante las cuales la fasa de inflacién sea de conside-~
racidén (como en tiempos actuales) en general el comportamiento del mer—
cado se vuelve anfrquico, obligando a las empresas a cambiar sus politi
cas de Cuentas bor Cobrar, porque este tipo de inversidn estad completa-
mente expuesto a los efectos nocivos de la inflacién. En estas condi--
ciones, es recomendable: Reducir los plazos concedidos, efectuar una -
cobranza(més agresiva y otorgar mejores descuentos por pronto pago para
promover asi las ventas al contado y asi disminuir el monto y el tiempo
de la inversidn en Cuentas por Cobrar para que se amo;tigue el impacto

de la inflacidén al minimizar las pérdidas por exposicidn.

Al examinar las alternativas anteriores, la Administracién de la empre-~
sa tendra que decidir su accibén a seguir, valorando el costo de una car
tera elevada y medida con los indices de inflacidén contra la recupera--

cidén inmediata y utilizando todos los medios disponibles a su alcance.

En base a todo lo anteriormente expuesto, podemos concluir, que una vez
analizada la Informacién Financiera actualizada se estari en posicién -
de evaluar las decisiones mé&s convenientes, con el fin de fortalecer la

estructura Financiera y el Rendimiento de una empresa.

Cabe hacer notar que dichas medidas de evaluacién, pueden ser dependien

do en cada caso en particular y tomando en cuenta el giro de la empresa
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sobre la’cual se desea cbtener informacién, las siguientes: Evitar in--
versiones elevadas en Activos Monetarios sin rendimiento; cambiar en su
caso esos Actibos Monetarios por otros que produzcan intereses o, mejor
aitin, serfa convertirlos en Activos No Monetarios, cuyo incremento en su
valor sea igual o superior a la inflacidn; utilizar los recursos de pa-
sivoé No Monetarios en Activos No Monetarios que protejan a la empresa

contra la inflacidn; liquidar con Activos Monetarios Operativos, los Pa
sivos Monetarios Financieros; evitar invertir los aumentos de capital -
en Activos monetarios'o en pagaé Pasivos Operativos, estas son algunas

alternativas a seguir en cuento a los financiamientos otorgados y a otor

gar.

Por tltimo creemos conveniente el mencionar que el andlisis financiero
que se realiza a través de los Indices que resultan de aplicar las razo
nes financieras b&asicas, deben ser el reflejo de la éituacién econdmica
actual de una empresa en relacidén a la situacién econdmica general del
Pais en el cual se desarrolla, Y la interpretacién que de estos fndi--
ces se haga deberd tomar en cuenta los indices que guardan otras empre-
sas de su mismo giro, con el objeto de tomar decisiones ﬁés objetivas y

reales.
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CONTROL. DE LOS LIMITES DE CREDITO.

Un buen Gerente de Crédito debe comprender que un Limite de Cré
dito no es inflexible y que estd sujeto a revisiones constantes.
El Crédito depende de variaciones imprevistas, tale; como la -~
competencia, condiciones de negocio y ciclos de mercado, asi co
mo todos los cambios significativos de los negocios cada afio. -
El Limite de Crédito asignado .en la conclusidn de la investiga-

cidn original es solamente el comienzo.

Las cuentas deben ser constantemente revisadas, comprobando los
registros de los pagos y analizando los nuevos estados financie
ros. Esto es necesario no solamente para reducir el Limite de
Crédio a un cliente que no cumple con sus obligaciones, sino pa
ra autorizar més crédito a otro que es obviamente capaz de lle-
var una Linea de Crédito més amplia. Se debe recordar o tener
presente que el otorgamiento de crédito debe siempre considerar
los intefeses de su compafiia, y la. concesién de crédito adicio-

nal a clientes apreciables produciri ma$ ingresos al otorgante.

Ahora bien, los Limites de Crédito deben ser revisados constan-
temente en base a determinadas condiciones que indican cuéndo -
analizar un registro de crédito de un antiguo cliente para una

posible modificacién. En un Departamento de Crédito bien -~
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dirigido, la revisién de los Limetes de Crédito debe hacerse en las si-

guientes ocasiones:

1.~ Cuando el cliente solicita cré&dito adicional o sobrepasa el limite

fijado para é1.

2.— Cuando estd disponible un nuevo estado financiero.

3.~ Cuando la agencia de crédito o intercambio dé informes muestra que

ha ocurrido un cambio en la posicién financiera del cliente.

4.~ Cuando aparece un cambio en la clasificacién del c¢rédito del clien

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 cliente ha experimentado un cambio sin

gular en aumentos o descensos en su negocio.

Algunas politicas que se pueden establecer para el control del Limite de

Crédito son las siguientes:

a) El otorgamiento del crédito se refiere al que es concedido a personas
fisicas y morales que por primera ocasidn compran los productos. Es-
te créditc inicial lo fijard el Departamento de Crédito y Cobranzas,

con base en los resultados obtenidos en las investigaciones efectuades.
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Aumentos.— Los aumentos al crédito inicial los ird otorgando el De-
partamento de Crédito y Cobranzas a los clientes en proporcidn al vo
lumen de las compras efectuadas, al plazo utilizado por ellos para -
el pago de las mismas, asfi como por aumentos del capital invertido

en el negocio.

Disminuciones.—~ El crédito de los clientes se disminuird proporcio-
nalmente si no liquidan sus adeudos con la oportunidad necesaria, o
si se tiene conocimiento de que la solvencia moral o econdmica del

cliente se ha debilitado.

Cancelaciones.- Es facultad del Departamento de Crédito y Cobranzas,
cancelar el crédito a los clientes que caigan en la sigulente situa-

cidn:

1.~ Cuando después de habérseles disminuido en una o méAs ocasiones,

sigan pagando muy fuera de los plazos estipulados.

2.~ En el caso de que alglin cliente deje de pagar su saldo, no obs
tante habérsele enviado los recordatorios correspondientes, al
ser turnado al cobro por abogados se le cancelaré el Crédito de

inmediato.

3.~ También se le cancelari el crédito a los clientes cuando se ten

gan conocimientos suficientes para considerar que el seguirlo -

mane jando represénta un riesgo mayor.
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Suspensiones.~ Crédito y Cobranzas podri detener los embarques de -
mercancia que soliciten los clientes cuando estos se encuentren en -

las siguientes situaciones:

1.~ Cuando los atrasos en los pagos que presenten sus cuentas asi

lo ameriten.

2.— Cuando el saldo en la cuenta del cliente esté al tope del limi-

te méximo del crédito establecido.

Reconsideracionesf- El crédito les sera reconsiderado a los clien-
tes en los casos en que después de liquidar satisfactoriamente el to
tal de su adeudo, los informes comerciales que se obtengan, satisfa-
gan los requisitos establecidos por la Compaifiia otorgante.

El hecho de que a una empresa, se le suspenda el crédito de ninguna .
manera significa esto que nunca se le habra de volver a otorgar. -
Son numerosos los negocios que'pasan por perfodos diffciles o bien
algiin acontecimiento pudiera llegar a modificar sustancialmente 1la

situacién financiera de la empresa.

Lo que si procede en este caso es llevar a cabo una investigacién de
crédito mas amplia y completa, particularmente en lo referente a -
aquello que permitié a la empresa un cambio en su situacién financie

ra.
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Dentro de las situaciones que pudieran dar origen-a una rehabilitacién

del crédito estén las siguientes:

1.-

2.~

Un incremento efectivo en el capital social de la empresa.
Por cambios habidos en el Consejo de Administracidn, particularmen
te en lo que se refiere a la incorporacién de personas de signular

relevancia social y econdmica.

Por cambios en la direccién de la empresa asumiendo este puesto una

persona de resumida capacidad y solvencia moral.

Porque la empresa logrd ser favorecida por un contrato importante

que le permitir& hacer muy buenos negocios.

Porque se fusiond con otra quedando superviviente la empresa a la
cual se le suspendid el crédito, siendo favorecida con tal operacidn

en el lrea financiera y de negocios.
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AUTORIZACION DE PEDIDOS.

Todos los pedidos que reciba la Compafiia deberdn siempre some—
terse a la consideracién y al criterio del Departamento de Cré
dito y Cobranzas, el cual deberd aprobar o rechazar la opera--—

cidén a realizar.

Los pedidos autorizados para surtirse deberd&n llevar la firma
o sello del Gerente del Departamento de Crédito y Cobranzas -

después de verificar que:
a) El cliente no tenga suspendido o cancelado el crédito.
b) Que esté dentro del limete de crédito establecido.

c) Que el saldo vencido a su cargo no tenga una antigiiedad ma

yor a 30 dias.

Ahora bien, por otro lado los pedidos teléfonicos que reciba
el departamento de ventas deberan notificarlos a Crédito y Co-
branzas. para que si se autorizan, se registren en el control -

que debe llevarse a cabo para tal efecto.

Los pedidos telégraficos o por correspondencia que se reciban,
deberén ser turnados a ventas en un plazo maximo de dos horas,
por parte del Departamento de Crédito y Cobranzas despues§ de

haberse recibido.
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A los pedidos que por algin motivo no se autoricen se deberd hacer 1o

siguiente:
a) Informarlo al Departamento de Ventas.
b) Comunicarse inmediatamente con el cliente para notificarle por gué

no se autorizd.

c) Aprobarlo en cuanto el cliente liquide o se llegue a un acuerdo ccn

él.

Por dltimo debe sefiaiar que cualquier caso no previsto en los puntos =zn-
teriores debera ser consultado con la Gerencia de Crédito y Cobranzas de

la empresa para que tome la decisidn correspondiente.

Crédito y Cobranzas se reservara el derecho de hacer las modificeciones

que -juzgue conveniente.
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EXPEDIENTE INDIVIDUAL DEL CLIENTE.

Este Expediente contiene todos los documentos que se refiere a

un cliente y es'un medio de control independiente cuya finali

dad es tener la informacidén del cliente lo mas resumida posi-

ble y concentrar en &€l los datos m&s importantes, el cual debe

ser revisado y actualizado con perioricidad. El expediente in

dividual del cliente debe contener lo siguiente:

a)

b)

c)

d)

e)

El pedido y/o solicitud de crédito.

El informe del vendedor que lo visits, si es que no se ano
taron sus comentarios en la solicitud mencionada, asi como

los del cobrador de la zona.

El informe de los bancos que debera haberse sefialado por
escrito, asi como los informes de los proveedores, de la

competencia y la opinidén de las referencias personales.

Resultado de la visita que se efectud al domicilio del

cliente.

Resultado de la investigacidén de crédito efectuada por la
agencia o por el investigador del Departamento de Crédito

y Cobranzas.
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f) La persona que autorizd el crédito con la indicacidén del puesto que

tiene en la empresa.

£) Informacién proporcionada por el cliente como puede ser, entre -otra,
sus estados financieros, el dictamen del contador pidblico; asi como

el resultado de su anilisis.

h) Cualquier otra informacidén que se considere de interés permanente.

Es recomendable mantener todos los expedientes debidamente archivados ya
sea en forma manual. o computarizada. La manera de ordenar y clasificar
el archivo dependera 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) Cronolégica
b) Geogréafica
c) Onoméstica

d) Por asuntos

METODOS DE ORDENACION:
a) Alfabético
b) Nimerico

¢) Cronolégico
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PROCEDIMIENTOS DE COBRANZA.

4.6.1.

IMPORTANCIA

En el campo de .la adminigtracién, el Departamento de Crédi
to y Cobranzés ocupa un lugar importantismimo, ya que su -
fin con;tituye la prueba de bréditq concedido y de una efi
caz administracién. Toda empresa se veria seriamente afec
tada en su liquidez o en sus fondos de capital de trabajo,
si estos fondos no pudieran ser constantemente incrementa-
dos a través de la liquidacién oportunas de sus ventas. -
Obviamente, cuando en elvmercado existe equilibrio entre -
la oferta y la demanda, la liquidacidn oportuna de los cré
ditos es automaticamente regulada, ya que es estimulada -
por‘el deseo de los clientes de conservar su "buen nombre'
con sus proveedores, pués estos perfodos de Cobranza "ideal"
desapareceﬁ rdpidamente, cuando prevalecen en condiciones
competitivas normales, y como la mayor parte del cbmercio
hoy en dfa va del vondedor al comprador en forma de cré&dito,
la cobranza de las ‘.cuentas revi;te‘conslderablemente impor
tancia y hace mas fuerte la idea de que "una venta no esta

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 la magnitud
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del negocio, sus utilidades dependen principalmente del ciclo - la fre-

cuencia de reinversién de su capital.

El ciclo frecuente, dificilmente puede ser acoplado con cobranzas len——-
tas; estas niegan a una firma el uso de su propio capital. No importz

que tan generoso sea €1, ni cudl grande sea el volumen de ventas, las -
utilidades no pueden ser proporcionalmente grandes a menos que la cobran

za se haga puntualmente.
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4.6.2. ETAPAS DE LA COBRANZA.

La actividad en cualquier sistema de cobranza se realiza a tra--

vés de tres etapas: Recordatorio, Insistencia y Accidn Drastica.

SISTEMA DE RECORDATORIO.

La Compafiia que tiene muchas cuentas por cobrar, debe disponer

de un registro suplehtario, un cuaderno plegado, tarjeta, indice
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 la actividad de cobranza, recordar al cliente que
ya ha pasado la fecha de vencimiento de su cuenta sin el pago co
rrespondiente y es necesario hacerlo de su conocimiento a través
de un recordatorio. Usualmente, transcurren varios dfas entre -
la fecha de vencimiento y de recordat.orio. El primer recordato-
rio debe ser moderado e impersonal. Puede ser un estado de cuen
ta o factura por dupli;:ado, marbetes y engomados, cartas, tarje—

tas impresas o estados divididos en periddicos 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 per

secucidén. Este procedimiento busca, usualmente, un programa de
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acciones sucesivas para aplicarse a intervalos regulares, segin sf{ 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 informiAndole de su saldo vencido. Dicha amabilidad ir& -

disminuyendo en la medida. que no se encuentre respuesta a las ante--

riores.

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 desSrden en la re-

daccién, recordando que a las personas a las que va dirigidas, pue--

den caer en una actitud negativa a nuestra. peticién.

A continuacién se citan cinco ejemplos de cartas subsecuentes, para

cobrar un

me citan:

la.

2a.

3a.

carta

carta

carta

carta

carta

adeudo, que se harfn llegar al cliente en los plazos due

una semana después del vencimiento del adeudo.

quince dfas después del vencimiento de,l' adeudo.

treinta dfias después del vencimiento del adeudo.

cuarenta y cinco dfas después del vencimiento del adeudo.

segsenta dfas después del vencimiento del adeudo.
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la. Carta ( Recordatorio )

Cliente

. Ref: Su adeudo vencido
Cr. No.

At'n. Sr.

Departamento de

Estimados Seflores:

Nuestro representante pasd a sus oficinas el dia

de » para proceder al cobro del contarrecibo No. _ _ _ ven-

reporténdonos que no habfia cheque a nuestro favor por el adeudo citado.

Esperamos que para el pr&ximo dia de pago, sea

liquidado el adeudo de referencia.

Atentamente

Departamento de

Crédito y Cobranzas.

c.é.p;' Archivo.
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Cliente

Ref. Su adeudo vencido
Cr. No.

At'n. Sr.

Departamento de

Estimados Seflores:

El adeudo por la cantidad de &

C o e e e o e ) citado en la referencia, tiene 15 dias de -
vencido.

Si alguna de las facturas que ampara este con-

- trarrecibo, necesita aclaracjones, siendo esta la causa del atraso de su

pago, les suplicamos informarnos telefdnicamente y con todo gusto proce-

deremos a aclarar gsus dudas y efectuar, en su caso, las correcciones ne-

cesarias, para obtener el cobro inmediato de este cré&dito.

Atentamente

Cfa. _ _  _ _  __
Departamento de
Crédito y Cobranzas.

c.c.p. Archivo.



266
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Cliente ~

Ref: Su adeudo vencido
Cr. No.
At'n. Sr.

Departamento de

Estimados Sefiores:

No hemos'tenido noticias suyas; inform&ndonos
de las causas que originan la falta de pago de su adeudo, no obstante -
las cartas enviadas y la presencia de nuestro representante en sus ofici
nas, en varias ocasiones.

Para mantener la buena imagen de su empresa y
el crédito que les otorgamos, es necesario que procedan de inmediato a

la liquidacidn de su saldo vencido.

Atentamente

Departamento de

Crédito y Cobranzas.

c.c.p. Archivo.
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4a. Carta ( De Presi&n )

Cliente _ _ _ _ __ _ _

Ref:  Su adeudo vencido
Cr. No.
At'n. Sr.

Departamento de

Estimados Seflores:
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 dias de vencido.

Consideramos que el tiempo transcurrido ha sido

suficiente para la liquidacidn del mismo.

En beneficio mutuo, esperamos una respuesta in-

mediata y positiva a la presente.

Atentamente

Departamento de

Crédito y Cobranzas.

c.C.p. Archivo.
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Sa. Carta ( Ultimatum )

Ref: Su adeudo vencido
Cr. No.
At'n. Sr.

Departamento de
Estimados Seriores:

Después de tantas visitas de nuestro representante, las
miltiples conversaciones teléfonicas que hemos sostenido y la correspon—
dencia girada durante 60 dias en relacién a su adeudo, consideramos que

ustedes no tienen ningln interés en liquidarlo.

Por lo tanto, informamos que si en tres dias, 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 , Ppara

que proceda a su cobro por la via legal.

Atentamente

Departamento de

Crédito y Cobranzas.

c.c.p. Archivo.
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Llamadas telefénicas.— Las llamadas telefdnicas se le deben hacer -
al cliente posferiormente al envio de las cartas, y deben servir como
una'llamaq? de atencidn al cliente. Se considera que el teléfono pue
de- llegar a acelerar la cobranza y es econdmico y ahorra tiempo. En
algunos casos de aéuerdo al criterio del Ejecutivo de Crédito y Co--
branzas emplean el teléfono ailin para recordatorios y prescinden del

envio de las cartas casi totalmente.

El teléfono con propdsito de cobranza tiene varias ventajas; Es per
sonal y directo, ofreciendo al deudor y al acreedor una oportunidad

de discutir las razones pbr‘ la falta de pago, comunmente el teléfono
proporciona rdpido acceso a la persona interesada y consigue su aten

cidn.

Y como desventaja podemos encontrar que el deudor que ha fallado pue
de prometer enviar su pago "en el momento" y no hacerlo. Tales deu-
dores son un problema especial y deben ser tratados como tales. EY

teléfono ayuda, ain en estos casos, identificando a los que insisten

‘en la demora.

ETAPA DRASTICA.

S{ los recordatorios y las insistencias telefénicas en la cobranza

de una cuenta vencida y no pagada, no dan resultado se debe recurrir

a la accidn dristica, quedando Unicamente dos recursos; cobrar median
te visitas personales en donde se conviene el cargo de intereses mora
torios. Y la scgunda opcidn es el cobro a través de una agencia o un
abogado.



4.6.3. POLITICAS DE .COBRANZA..

Todos 'los negocios que se precien de ser bien administrados hoy
en dia, tendrén perfectamente bien determinado qué departamento,
oficina o seccién serd el encargado de las funciones de cobranza
y atendiendo a esta importancia serd.ademis preciso contar con -
el personal iddneo y el establecer una determinada politica co——

branza.

Si 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
fundamentales, que le son propios y espec{ficos a la funcién de

Crédito y Cobranzas:

a) Obtener mediante la venta a "Crédito", el miximo de ventas

posible.
b) Conseguir el objetivo anterior con la menor pérdida posible.

c) Conseguir ambos objetivos al menor costo posible.
Al obtener estos tres objetivos el departamento cumple con su funcidén y
contribuye a que se logren los fines primordiales que justifican la exis

tencia de la empresa.
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Sin embargo, los objetivos no son las politicas de Crédito y Cobranzas,
si no sirven para obtener las ventas establecidas por la empresa y ayu- -
dan como gufa para tomar decisiones adecuadas. En nuestra opinién las -
politicas de Crédito y Cobranzas servirén para conseguir los objetivos -
establecidos por la empresa y ordenar las funciones especificas de Créd}_

to y Cobranzas.

¢Qué es una Politica de Cobranzas?
—~ Son los procedimientos a seguir para la recuperacidén de las cuentas -

por cobrar a su fecha de vencimiento.

Obviamente que la primera consideracidén que debe hacerse al establecer

una Polftica de Cobranza. son las condiciones en que se vende. En empre
-sas grandes, tal es el caso de Industria Quimica, S.A. de C.V., se deben
de utilizar términos y condiciones muy variables, l6gicamente dependerd
de cada uno de los produc‘tos que se fabriquen y el mercado en el cual se
t.h'.stribuyen. de lo cual se determinarén plazos y condiciones para 1a§ -

ventas a crédito.

‘Puntos bfisicos que deben incluirse en las Politicas de Cobranza:

1.- Se debe determinar sf se utilizar&n cobradores o los clientes acu-
dirén a la oficina a liquidar sus adeudos y cull ser& el procedi---

miento a seguir, en caso de que no cumplan con esta obligacidn.
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Se debe establecer si la empresa formular& los contrarrecibos, o -

aceptaré'los que formulen los clientes..

Si se entregara a revisidén el original de la factura, o bien, una
copia con la leyenda "copia simple, sin valor comercial" y hasta su

pago se le .entregari el original.

Si se aceptarén de los clientes pagos parciales, documentando el

resto.

Si se aceptarén de los clientes pagos parciales en documentos.

Si se aceptan cheques posfechados y cuéles serdn las condiciones pa

ra aceptarlos.

Cuéindo deherd procederse al depdsito de la cobranza del dfa, en qué

bancos y en qué proporcidn.
Forma de manejar los cobros en efectivo.
S{ los cobradores estin autorizados a efectuar depdsitos.

Se debe establecer también sf los cobradores pueden llevarse la co-
branza a su casa al término de sus labores, o deberan efectuar la

liquidacién en la tarde o en determinada hora.
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12.-

13.~

14.-

15.—

16.-

17.-

18.~

Se

descuentos y rebajas.
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deben establecer los lineamientos que se seguirén en caso de -

debe-fijar la tasa de intereses moratorios y su revisidn periio-

Se
dica.
Se

Es

en

Se

de

la

Se

debe establecer qué cuentas cobrarén los vendedores.

necesario seflalar la intervencidén del departamento de ventas,

caso de las cuentas de dificil cobro.

fijar&n las condiciones, requisitos y pasos a seguir, en caso
deudores mofosos. as{ como la secuencia que se seguiri, cuando

cobranza tuviera que hacerse por la via legal.

debe establecer en qué tiempo se deberi turnar una cuenta |atra

sada al abogado.

Se debe definir sf se envizarin cstedos de cuenta y con qué periori
cidad.
Se deberé definir también los informes que deberi elaborar el|de——

Partamento de Crédito y Cobranzas y con qué perioricidad.
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CONDUCTOS DE COBRANZA.

Se debe entender como Conductes de Cobranza a los diferentes me-
dios a través de los cuales se puede llevar a cabo la Cobranza.
El conducto apropiado sera aquel que se apegue més a las necesi-

dadeé y politicas de la empresa y entre ellos tenemos los siguien

tes:

1.~ Cobranza a través de cobradores.
'2.—. A tyavés 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 telégrafos y teléfonos.

9.~ Vigitas personales de funcionarios de la empresa.

10.- Cobranza por medio de abogados.
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EJECUCION DE LA COBRANZA. .

La ejecucién de la Cobranza es el proceso que se realiza para la

recuperacién de la cartera diaria de una empresa. Siendo para -

Industria Quimica, S.A. de C.V., el siguiente de acuerdo a sus -

politicas establecidas previamente;

a)

b)

c)

d)

e)

f)

z)

Preparacidén de la Cobranza desde un dia anterior a la misma.

Llenar las formas de relacién de la Cobranza (relaciones de
revisién de facturas y relaciones de cobros de contrarreci--

bos).

Enrutamiento (Asignacidén de zona de cobro y revisién de las

unidades méviles a cargo de los cobradores).

Entrega de la Cobranza el mismo dia para su cobro.

Comunicacidn del cobrador durante el dia con el departamento

de Crédito y Cobranzas en caso de tener algin contratiempo.

Anotacién de las incidencias de la Cobranza por parte de los’

cobradores.

Los cobradores al entregar la Cobranza, harén del conocimien—
to del departamento de Crédito y Cobranzas algilin cambio o si-
tuacién de los clientes visitados, en caso de que estos llega

ran a existir.
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Entrega de la Cobranza por pafte de- los cobradores al encargado de
documentos del departaﬁento de Criédito y Cobranzas, que tiene la -
obligacién de esperar a los cobradoreé a la hora de su llegada para
poder asi checar los cheques recibidos por cobro y la relacidn de -

las facturas que se fueron a revisidn.

Entrega a la caja de los cobros efectuados, en donde a cémbio de la
entrega de los cheques el cajero firma cada una de las copias en don

de se encuentre relacionado un cheque de cobro.

Investigacién por parte del departamento de Crédito y Cobranzas de
que por qué una cuenta no fue pagada, entregando una copia de la mig

ma al Deparéamento de Ventas.
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4.6.6. TACTICAS DE LA NBR.ANZA.

En las TActicas de la Cobranza, deberén tomarse en cuenta los

siguientes aspectos:

- 'Llevar todos los datos y documentacidn correspondientes de -

los trémites a efectuar.
~ Conversar con fluidez, claridad y precisidn.
— Mostrar firmeza en la actitud y palabras.

- Escuchar las razones por las cuales no procede el cliente a

liquidar 8u adeudo.

— Se debe poner atencién en las respuestas que da el cliente, -

para cortar toda evasiva al cumplimiento de sus obligaciones.

- Fijar y alin anticipar fechas de pago.

— No alterarse, ain cuando el cliente trate de equivocar o nuli-

ficar el fin y resultado de la entrevista.

-~ En caso de agresién verbal del cliente, es conveniente reti--

rargse de inmediato, sin proferir amenazas.



Por lo general en las plAticas llevadas a cabo con un cliente que no ha

cumplido con su adeudo en el plazo convenido, se hace un llamamiento a:

a)

b)

c)

d)

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 co
nocen y en.nada le beneficiarfa que ellos supieran que tiene proble-

ma. por deudor moroso.

De Justicia y Equidad.- Hacerle ver que su crédito se le tramitdé en
forma rapida y eficiente, que se le sur*ié con oportunidad los pro--
ductos adecuados. Que no se le presiond para el pago de su adeudo

al vencimiento. Que se esperaba o se espera de él, que proceda en

_la misma forma con sus pagos.

Conveniencia.—- Es conveniente_venderle la idea de que si, paga opor
tunamente sus adeudos, los pedidos que haga se surtiran con mayor ra

pidez y en caso de pago anticipado, se le otorgarén descuentos.

Temor.—~ En Gltimo de los casos se le debe hacer de manifiesto al
cliente que sus pedidos pueden verse suspendidos temporal o definiti
vamente y los informes que se soliciten de &1, no van a ser postivi-

VOS .
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4.6.7. CONTROL DE LA COBRANZA.

4.6.7.1.

REGISTRO Y CONTROLES PARA UN DEPARTAMENTO DE CREDITO

Y COBRANZAS.

Los registros y controles que se llevan en el Departa-
mento de Crédito y Cobranzas, varian de acuerdo a las
necesidades y sistemas de cada empresa. A continuacidn

se citan algunos de esos registros y controles:

1.~ Archivo de los expedientes de los clientes.

2.— Facturas y documentos que forman la cartera de la

empresa.

3.~ Reporte diaric de ‘cobradores,

A4.— Relacién menéuales de cartera.

S5.- Reporte de antigiiedad de saldos de cartera.

6.~ - Estado de cuenta de los clientes.

7.~ Control de memoranda dirigidos a y recibidos de

otros departamentos de la empresa.
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8.- Control de memoranda internos del departamento.

9.~ Presupuestos de Cobranza y de gastos del departamento.

10.— Numérico
11.- Numérico
12.—- Numérico

13.~ Numérico

progresivo

progresivo

progresivo

progresivo

de
de
de

de

copias de facturas.
copias dé notas de cargo o débito.
copias de notas de crédito.

crédito autorizados.

Ahora bien, antés de proceder a establecer cualquier control o registro

en el departamento, es recomendable tomar en cuenta las siguientes recomen

daciones:

-~ ¢Es absolutamente necesario, o los datos que proporcionara se pueden

obtener de otras fuentes de informacidn?.

— ¢No me convertiri fécilmente en un registro o control que nunca se con-—

sulta?.

ZSu implantancién significa realmente un ahorro de trabajo?.

- ¢No constituird un papeleo innecesario que en lugar de un ahorro signifi

que una carga de trabajo?.
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Estos registros y controles, deberdn ser llevados y manejados en forma
ordenada y al corriente, para que su consulta sea rapida, facil y cum-

plan con su cometido.

A continuacién mostraremos un diagrama de flujo para la obtencidén de

las facturas desde que se hace un pedido hasta el cobro de la mis=z
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SIMBOLOGTIA UTILIZADA

DOCUMENTO, FORMA O LISTADO.

-~

DESCRIPCION DE FUNCIONES Y

OPERACIONES ESPECIFICAS.

DECISION, CONDICIONAL.

ARCHIVO (NUMERICO-N; CRONOLOGICO-C).

ANEXO -DE DOCUMENTOS.

. DESTRUCCION DE DOCUMENTOS.,FOR“A O LISTADO

FLUJO FISICO DE DOCUMENTOS.

FLUJO UNICAMENTE DE INFORMACION O DATOS.

INICIO DEL DIAGRAMA.

FINAL DEL DIAGRAMA.

CONECTOR ENTRE PAGINAS.
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ESTADOS DE CUENTA POR CLIENTE.

El envio de un Estado de Cuenta que muestre las facturas pen-
dientes de pago, es el esfuerzo inicial de Cobranza mas amplia
mente utilizado. Generalmente la gran mayoria de las empresas
se basan en los estados de cuenta como medio para requerir a -
sus clientes que liquiden sus adeudos pendientes. Normalmente
dichos estados se envian sin manejo especial ya que simplemente
contienen un recordatorio cortés .irnpreso en algln lugar visi--
ble del documento. E1l estado de _cuenta debe contener en forma
ordenada la suficiente 1ni‘6rmac16n para permitir que el cliente
la coumpare contra sus propios registros antes de enviar su pa-
£0. Ceneralmente el simple envio del estado de cuenta da por
resultado la re‘cuperacién de un gran nimero de cuentas, sin em
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 asf{, este duplicado se puede incluir en el proceso
de cobranza; debiendo contener los datos més indispensables co-
mo son: v

1.- MNombre del cliente.

2.—~ Direccidn.

3.- Telé&fono.

4.~ Detalle de la operacién de compra para facilitar posterio-

res comunicacliones.
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A continuacién presentamos un modelo de ‘un estado de cuenta, ejemplifi-
cando los datos que por lo menos debe contener dicho documento y asf ~

poder cumplir su objetivo:
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INDUSTRIA QUIMICA; S.A. DE C.V.

CLIENTE FECHA:
r .
NOMBRE No. DE CLIENTE: °
DIRECCION: ‘ . - | sALDO TOTAL:
TELEFONO: * SALDO VENCIDO:
PAGO REQUERIDO .

! ESTIMADO CLIENTE:
NO OBSTANTE NUESTRO ANTERIOR RECORDATORIO DE 'PAGO, SU CUENTA

AUN REGISTRA EL SALDO VENCIDO QUE MOSTRAMOS EN LA PRESENTE.

LE SOLYICITAMOS LIQUIDAR LA CANTIDAD SENALADA 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 : No, DE CLIENTE:
DIRECCION: SALDO TOTAL:
TELEFONO: ' . |_SALDO_VENCIDO:

N

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 DEPARTAMENTO DE
CREDITO Y COBRANZAS.

ATENTAMENTE

DEPARTAMENTO DE CREDITO
L Y COBRANZAS.

( Estado de Cuenta con Recordatorio )
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ANTIGUEDAD DE SALDOS.

A fin de poder facilitar y asegurar un buen trabajo de Co--
branza y llevar un mejor control de las cuentas, se debe ela-
borar una relacién perfodica de quellas cuentas que estdn -
pendientes de cobrar, especialmente aquellas con antigiiedad

més alld de los vencimientos regulares de las ventas.

Cuando el minimo de documentos es muy grande, el probelma se
resuelve con la mecanizacidn del listado que contiene los de

talles a corto plazo.

La perioricidad de la elaboracién del listado depende de la
Eoveniencia de la administracién del departamento (mensual ~
trlﬁestral. semesfra},etc.) cuanto menor sea el plazo, mejor
serd la accién directiva sobre los casos de delincuencia, -
as; mismo, estos detalles servirin de base para los contro--

les de audéria interna.

Este listédo.al que hacemos referencia se conoce como “anti-
gliedad de saldos'" y se puede elaborar manual o mecanicamente,

dependiendo del tamafio y recursos con que cuente la empresa.
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Al elaborar el listado de antigliedad de saldos, es pr&ctica general el

determinar el porcentaje total de las cuentas que estén al corriente y

después las porciones de este total que caen dentro de las diferentes ca

tegorfas = de antigliedad, esto permite tener puntos de comparacién para -

medir la eficiencia del departamento de Cobranzas.

Revisar un limite de Crédito de.un antiguo cliente permite de?idir efi-
cazmente sobre sf{ se le otorga o no un crédito adiconal. Si una vez ana
lizada su antigliedad de saldos esta en-cond;ciones favorables para que -
se le proporcione ql crédito adicional solicitado por éste. Un buen de-
partaménto de Crédito y Cobrénzas debe ser capaz de decidir rapidamente

enrcualquier ocaéién duranté el aifo de ahf la importancia de la periori-

cidad con que el listado se realice.

No debemos olvidar que el an&lisis dg la antigltiedad de saldos se basa en
las polfticas de crédito establecidas y en los procedimientos pgrfecta—-
mente delineados de la cobranza; Ya que la revisién periSdica de las -
) cuentas por cobrar permitiraé verificar la eficiencia en la ejecucién tan

to de las polfticas de crédito como en las politicasAde cobranza.

El estado de antigliedad de saldos, siendo una té&cnica financiera propor-
ciona al analista financiero toda la 1ﬁrormac16n referente a la propor——

cién de antigliedad de cada tipo de cuenta que haya estado pendiente de
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recuperar a la fecha del anflisis durante un periodo de tiempo. A la
vez este anfilisis permite precisar las causas de los problemas en 1la

cobranza.

El an&lisis de la antigiledad de saldog se basa en la descomposicién del
saldc total en grupos, como ya anteriormente lo hemos mencionado. de -~
acuerdo al punto de origen ge cada una de las cuentas; en la préctica —
esta descomposicidn es recomendable hacerla en forma mensual corriendo-
la tres o cuatro meses hacia atrds. El listado debe contener bésicamen

te los siguientes datos:



Industria Quimica S.A. de C.V.
Reporte de Antigiiedad de Saldos de Cartera con Nimeros al

De—————— De 19

. A
E VENCIDO TOTAL POR VENCER TOTAL T G
C L I ENTE . y VENCIDO POR AL M 4
I & 1516'a3) A a6 D la 30|31 a&)61a DjaDL| VENCER Tor : N
dias | g | dbe )‘3"& Dfes | Dias | Dias |o née T R
% % % % % % % % % % 100%

DATOS EN MILLONES DE PESOS
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Dentro del anilisis de la antigiiedad de saldos se recomienda tomar en

cuenta los siguientes aspectos:

Mensualmente se debe llevar a cabo el andlisis de la cartera para

ver su situacidn.

Del mismo modo mensualmente se debe determinar la rotacién de la

cartera para saber si se esta dentro de los limites establecidos.

Tanto del anAlisis de cuentas como el de rotacidn se turnaré una —

copia al departamento de ventas.

En base a la antigiliedad de saldos se puede elaborar el presupues—

to de la cobranza del mes siguiente.

Se debe vigilar dicho presupuesto diariamente, comparando lo presu
puestado con lo cobrado, analizando las variaciones y explicando -
el por qué de cada una de ellas, y tomar las medidas convenientes

para su correccién.
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COBRANZA POR MEDIO -DE ABOGADOS.

Una vez que el Gerente de Crédito y Cobranzas considera que
existen adeudos que no pueden recuperarse por vias normales y

se han agotado todos los recursos se deberd proceder a su co—--

bro por la via legal.

La documentacién correspondiente, se turnari al departamento
legal de la empresa, o en su caso, al despacho o abogado gque

se tenga contratado para tal efecto.

En ambos casos, se deberi entregar toda la documentacidn, con-
tra la entrega del recibo correspondiente, en el cual se debe
detallar la misma con toda claridad y de inmediato, para que -

los trémites .legales se lleven a cabo en la misma forma.

PeriSdicamente, el Gerente de Crédito y Cobranzas se debe reu-
nir con el abogado que se encargue de llevar el o los juiclios
contra los deudores para ammlizar y comentar el adelanto o si——

tuacién que guarde cada uno de ellos. El abogado avisarf tam-—

‘bién en cualquier momento, un resultado importante de alguno

de los Jjuicios pendientes de solucidn.
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Por cada juicio se llevard un expediente con el recibo del abogado y co-
pia fotostéatica de toda la documentacidn entregada, asf como copia de -~
toda la documentacidn originada por el juicio respectivo, asf{ como un - ~

resumen con las fechas correspondientes de los avances efectuados en di-

cho juicio.

Cabe hacer mencién, en el caso de que el abogado sea independiente, es
conveniente llegar de comin acuerdo al monto de sus honorarios, que de-
berd ser un porcentaje del importe de la recuperacidén de los adeudos, -

en el momento de la recuperacidn.

DIFERENTES JUICIOS APLICADOS A LA COBRANZA.

Para el cobro legal de una cuenta o documento por cobrar, existen dos

caminos:
El Juiclo Ejecutivo Mercantil y el Juicio Ordinario Mercantil.

La Ley otorga, pués, un instrumento eficaz, en principio, para que el
acreedor intente en contra de su moroéo deudor una accién judicial id6-
nea. Este instrumento ha sido, sin duda alguna el "Juicio Ejecutivo -

Mercantil®.
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‘Ahora bien, nos referiremos primeramente a lo que concierne el Juicio Or
dinario Mercantil, el cual corresponde al cobro de facturas, notas de re
misién, recibos y contrarrecibos. Este proceso es mids lento que el gue
se lleva a cabo en el ejecutivo mercantil, debido a que propicia mds re

cursos de defensa por parte del deudor demandado.

El demandante siempre debe cuidar, que no existan elementos de impor<tan-
cia en su contra, que puedan ser esgrimidos a la hora del juicio. El1 -
Juicio debera radicarse en aquel juzgado cuyo juez tenga competencia den

tro de la jurisdiccidén del domicilio del demandante.

La persona que promueva un juicio en representacién 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 cstar pro-

tocolizado ante notario piiblico.

Por otro lado se encuentra el Juicio Ejecutivo Mercantil, que tiene lu-
gar cuando se funda en Titulos 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 deudbres sean re-—
queridos de pago, y, de no ser et;ectuado éste en el momento de la dili——
gencia, le sean embargados bienes suficientes para garantizar el crédito
reclamado y sus accesorios (intereses, gastos de protesto, éastos ¥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 yos documentos en que se basa, lle—-
nan los requisitos exigidos por la Ley General de Titulos y Operaciones
de Crédito, hecho esto, dicta lo que se denomina "Auto de Ejecucién' al
admitir la demanda, con lo que el proceéo, queda iniciado. E1 expedieg
te queda en suspenso, ya que en €1 solo concursa ﬁna parte (el actor o
acreedor), hasta que el endosatario (el abogado que, inicié el juicio -
con el mandato hecho por el acreedor a través dei endoso), acompaiiado —
ael 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 blisqueda, deberd dejérsele citatorio para que espere al actuario
en fecha y hora determinada. Cébe mencionar que debido a que este pro-
cedimiento no se encﬁentra regulado por la Ley Mercantil que es de ca-
récter fedefal, es aplicable el cbédigo de procedimientos civiles, lo -
que obliga a variaciones segin el lugar dopde se practica la diligencia.
En el Distrito Federal y territorios no existe un minimo de tiempo fija
do por la Ley para tal aviso, por lo que cuando se quiere hacer la dili
gencia, ain en ausencia del demandado, el actuario suele acentar que ha
dejado citatorio con una o dos horas de anticipacién y se procede a la

diligencia de inmediato (préctica ilegal, pero muy usual).

Como anteriormente se indicd, en ella se requiere'él demandado para que
pague y, sf asf lo hace, la diligencia se suspende al hacerse constar -

que tal page ha sido efectuado hasta ese momento, el deudor puede cu——-—
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brir GUnicamente la suerte principal y, sf{ estd de. acuerdo cubrird tam-
bién los intereses moratorios al tipo legal o convencional, pero no es-—
t& obligado al pago Ae los gastos y costos del juicio. Si no paga en -
el momento dg la diligencia; le son embargados bienes de su propiedad,
que el propio demandado tiene la facultad de seflalar, nombrandose un --
depositario de los mismés; que puede ser el propio demandado © un terce

ro a eleccidn del acreedor, representado por el endosatario o abogado.

Consecuentemente de lo anterior se efectia el procedimiento del juicio,

cuyos pasos se pueden resumir de la siguiente manera;

l.- Presentacién de la demanda 'y su contestacién.

2.~ Sentencia del Juez.
3.- Apelacién.
4.~ Juicio de Amparo.

5.~ ‘Embargo.

6.~ Remate y adjudicacidén de bienes.

Por Gltimo podemos decir que este procedimiento se sigue de igual forma

en el juicio Ordinario Mercantil.
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RESERVA PARA CUENTAS INCOBRABLES Y SU CASTIGO FISCAL.

Los documentos incobrables y que no tienen posibilidades de
recuperacidn daran origen a la creacidn de una reserva espe——

cial dentro del balance general de una empresa.

Generalmente los .Gerentes favorecen crear reservas altas, de

tal |;|\anera que al final del ejercicio la porcidn no utilizada
de estgs reservas pueda ser. transferida al renglén de utilida
des. Esta actitud tiene ventajas si nos encontramos, por lo

regular ante un nimero muy crecido de insolvencias, pero porv
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 ciclo contable.

Siempre es ventajoso anticiparse al resultado de las cuentas

que podran resultar 1ncobrz;b1es 2l terminar el ejercicioc con-
table, por lo que se hace necesario establecer una partida -
cubra estas necesidades. La proporcién de la reserva variard
de acuerdo con el tipo de industria, o comercio as{ como de--—
penderfi de las condiciones econdmicas ﬁue prevalezcan en el -
Pais. En realidad no existe una forma clentifica para deter-

minar los porcentajes por aplicar a la reserva, si no que ha-
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bréd de confiarse en el buen juicio comercial que se tenga y determinar
asf la cantidad de reserva necesaria. También es aconsejable recurrir
a datos estadisticos de ejercicios anteriores y comparar su tendencia y

comportamiento.

Por lo general, en las empresas se lleva a cabo en forma mensual un car
g0 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 la certeza, por informes del Departamento Legal o
del Despacho o Abogado que tramita el cobro de adeudos atrasados por la
via legal, que una cuenta es incobrable, se procede a cargar su importe
a la. reserva respectiva, con abono a la cuenta del cliente correspondien

te.

El artficulo 24 de la Ley del Impuesto Sobre la Renta (ISR), nos habla -
de los requisitos que deben reunir las partidas deducibles y en su frac
cién XVII habla de las pérdidas por cuentas incobrables y dice: “Tratan
dose de pérdidas por créditos incobrables, se consideran realizadas, -
cuando se consuma el plazo de prescripcién que corresponda, o antes, si

fuera notoria la imposibilidad pré&ctica del cobro.
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Se condiera que existe notoria imposibilidad préctica de cobro cuando:

l.-

2.~

4.~

El deudor no tenga bienes embargables.

Cuando el deudor haya fallecido o desaparecido, sin dejar bienes a'

8u nombre.

Cuando se trate de un crédito, cuya suerte principal el dfa de su

vencimiento, no exceda al equivalente a 60 veces el salario minimo
general f!e la zona econdmica correépondiente al Distrito Federal,
¥ no se hubiera logrado el cobro dentro de los dos afios siguientes

al de su vencimiento.

Cuando se compruebe que el deudor ha estado en quiebra, concurso o
suspensién de pagos. En el primer supuesto, debe existir senten—
cia que de‘clar,c concluida. la quielira por'pago concursal o por falta

de activo.

‘En el caso seflalado, por. la fraccién tercera, la deduccidn procede

ré& en el eJércicio en el que se cumpla el plazo en que la misma se

refiere.

En todos los casos; . el saldo en cada cuenta considerada como crédi
to lncdbrable. 'de-beri.quedar registrada en contabilidad con valor
de un peso, por un plazo minimo de cinco afios y conservarse la do-

cumentacién el mismo plazo.
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El presente capftulo tiex_ne por objeto mostrar en forma préictica el esta-
blecimiento de una politica de crédito, evaluando algunas alternativas -
que pueden existir, y a través de dicha evaluacién poder determinar aque
lla poiftica que resulte mas convenien.t;e al objet‘:ivo'de la empresa. To-
mando en cuenta el modelo ideal de los procedimientos que deben normar —
el comportamiento de las funciones que se desarrollan en un Departamento

de Crédito y Cobranzas ‘expuesto en capfitulos anteriores.

Para tal efecto se toma como referencia a la indugtria sobre la cual ge

ha hecho hincapié con anterioridad: "Industria Qui:ni;:a, S.A. de C.V."



EVALUACION DE LA POLITICA DE CREDITO.

La Industria Quimica, S.A. de C.V. cuyo giro es la produccidn y venta de
productos quimicos tanto a nivel Nacional c¢omo Internacional; realizd una
reciente junta de directivos, varios de ellos después de analizar los es
tados financieros, expresaron su preocupacidn por las crecientes pérdi--
das de la empresa por cuentas incobrables y por el crecimiento de la in-

versién en cuentas por cobrar.

Este grupo sugirié al Tesorero que diera instrucciones a su Gerencia de
Crédito y Cobranzas para hacer mas rigurosa la politica de Crédito.- -
Otros directivos incluyendo el de mercadotecnia se opusieron a esta su-
gerencia, alegando que una politica de crédito méé rigurosa disminuirfa
las ventas _en la empresa y por consecuencia las utilidades, y que por el
contrario la politica actual deberfia ampliarse. Tras una acalorada discu
816n el Tesorero decidid pedir al Gerente de Crédito y Cobranzas una eva

luacién de las siguientes politicas de Crédito:

- Polftica Actual (A)
2% p.p.p. 10 dias y 30 dfas neta.

- Polftica Restringida (R)
1% p.p.p. 10 dias y 20 dias neto.

- Politica Facil (F)
3% p.p.p. 15 dfas y 45 dfas neto.
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Y como consecuencia de esta evaluacidn presentar ante el Tesorero el si-

guiente informe:

1.~ Rendimiento por separado de las tres politicas de Crédito.
2.— La Politica de Crédito més redituable en cuanto a:

- Rendimiento de la inversibn.

- Aspectos de produccidn.
— Aspectos mercadolégicos.

- Ciclo financiero.

3.- El importe de la cartera ideal de acuerdo a esta politica de Crédi-

to.

4.~ La rotacién de las cuentas por cobrar tanto para la politica actual

como para la seleccionada.

5.- Cambios en el proceso de seleccién y asignacidén del importe de Cré-

to a conceder a loa clientes. {en su caso).

. 6.~ Cambios en la politica de Cobranza. (en su caso).

7.~ AnAlisis de antigliedad de saldos de las cuentas por cobrar al 31 de
julio de 19X2, indicando su opinidn en relacién al por qué de 1los
excesos en el saldo de cuentas por cobrar.

8.- Conclusién del estudio.
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Para elaborar el estudio se cuenta con la sigulente informacién (en mi-

les de pesos):

1.- Ventas actuales a crédito por $ 12,400,000 anuales.

2.- ' Ventas calculadas para la politica de Crédito restringida por

$ 8,680,000 anuales.

3.- Ventas calculadas para la politica de Crédito facil $ 17,112,000
anuales.

4.- Costos variables del 50%

S5.- Costos fijos $ 2,750,000,

6.— Costo del dinero actual 7.7%.

7.—- Reserva para cuentas incobrables 4%,

8.—- Saldo de cuentas por cobrar al 31 de julio de 19X2 de

$ 2,976,000, auxiliares.

9.~ Integracidén del saldo de cuentas por cobrar;
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CLIENTE INPORTE VENCIMIENYTO

+ 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 Cristdbal 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
Emisotelladora 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 7 86,304 13‘de abril de 19X?
10 de abril de 19X2

+ Ray—0O-Vac 71,424
’ TOTAL $ 2'976,000

10.~ La investigacidn de los clientes en la actualidad se hace por telé
fono, por lo tanto la base de la seleccién son las experiencias de

la competencia.

11.—~ El catdlogo de clientes tiene datos al 31 de diciembre de 19X1.

12.—~ El saldo segin auxiliares es superior al que registra el mayor al

31 de julio de 19X2.
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RENDIMIENTO POR SEPARADO DE LAS TRES POLITICAS DE CREDITO.

Promedio de ventas mensuales:

Ventas (R)

Ventas (F)

It

Promedio de cuentas por cobrar:

"ventas (A) = $ 12,400,000 / 12 = $ 1 033,333
$ 8,680,000/ 12 = $ 723,333

$ 17,112,000 / 12 = $ 1 426,000

Caso (A) = 8 1 033,333 X 1 = 3$1 033,333
Caso (R) = & 723,333 / 30) X 20= § 482,222
Caso (F) = & 426,000 X 1.5 = $2 139,000
Determinacién de costos financieros:

e A R
Saldo- en cuentas por cobrar $ 1 033,333 $ 482,222
Reserva cuentas incobrables 4% 41,333 19,289 -

i .
Costo de oportunidad:
7.7%, 5.2% y 11.5%
respectivamente 79,567 25,076
Total de Costos $ 120,900 $ 44,365

Costos fijos mensuales:

$ 2 750,000 / 12 = $ 220,167.

- F

$ 2 139,000

' 85,560

245,985
$ 331,545



' ESTADO DE RESULTADOS

A R F

VENTAS $ 1 033,333 $ 723,333 - $ 1 426,000
Costos Variables

Del 50% 516,667 °© . 361,667 - 713,000

Contribucién 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 CREDITO MAS REDITUABLE EN CUANTO A:

- AnAlisis del rendimiento en cuentas por cobrar:

Andlisis de la polfitica (A):

Utilidad ’ $ 287,500

menos

Costos Financieros . 120,900
$ 166,600

CéAlculo del Rendimjiento:

$ 166,600 / $ 1 033,333 = 0.1612 = 16.12%

Anflisis de la politica (R):

Utilidad 132,500

menos

Costos Financleros- i 44,365
$ 88,135

Célculo del Rendimiento:

$ 88,135 / $ 482,222 = 0.1828 = 18.28%
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Anélisis de la politica (F):

Utilidad $ 483,833

menos .

Costos financieros 331,545
$ 152,218

Célculo del Rendimiento:

152,288 / 2 139,000 = 0,0712 = 7.12%

Una vez hecho el anilisis financiero del rendimiento de las cuentas por
cobrar en las diferentes politicas propuéstas, se ob§erva que: La Poli
tica Restrinéida (R), cuyo plazo de érédido es de 20 dfas, concediendo

un 1% p.p.p. a 10 y 20 dfas y que propc;rciona 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 1rnporte 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 inversidn

siendo este del 18.28%.

Sin embargo, consideramos que el rendimiento de esta politica en rela—-
cidn con el rendimiento de la polftica actual, que es del 16.12%, no es
significativo, esto es, ambos rendimientos son muy similares y por tal —

motivo las dos se podrfan considerar, como buenas hasta este momento.



— Analisis del Aspecto de Produccién:
Relacidn de los costbs de Produceidn con su respectivo volumen de
ventas:
Caso (A); 72.17%

Caso (R); 81.68%

Caso (F); 66.07%

Porcentaje de incremento o ‘disminucién de los costos en relacién con

los costos de la politica .actual:

Caso (R); 79%, lo que implica un decremento del 20,13%

Caso (F); 126.32%, lo que implica un incremento del 26.31%

Relacidén de los Costos Fijos con su‘reépectivo volumen de ventas:

Caso (A); 22.17%
Caso (R); 31.68%

Caso (F); 16.07%

Porcentaje de incremento o disminucién de los Costos Variables en re-—

lacidén de los costos Variables de la Politica.Actualz

Caso (R); ’ 70%, lo que implica un decremento del 29.9%

Caso (F); 137.9%, lo que implica un incremento del 37.9%
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Por lo que se refiere al aspecto de produccién y haciendo un analisis -
de los Costos tanto Fijos como Variables, determinamos que a través de
la comparacidn de estos, las politicas mas adgcuadas. desde este punto -
de vista, son: la Actual y la Facil; ya que los costos de produccidn re-
presentan un 72.17% y Qn 66.07%, respectivamente en relacidén al volumen

de wentas.

La razdn por la cual no se elige como mejor politica de Fécil. aln cuan
do los costos son menores, es porque los costos de produccidn de esta -
politica en conperacidn con la ;olitiéa Actual aumentan en un 26.32%
cifra que consideramos significativa, porque al aumentar el volumgn de
produccidén los costos variables se incrementan.- Al analizar los siguien
tes aspectos se podré determinar cop.mayor seguridad'cuél de estas poli-

ticas es la que mas conviene en todos los aspectos a analizar.
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- Anfilisis de los Aspectos MercadolSgicos:

Relacidn del volumen de Ventas de las polfticas propuestas con la po-

lftica Actual:
Caso (R); 69.9%, lo que implica un decremento del 30%.

Caso (F); 138 %, 1lo que implica un incremento del 38%.

Relacién de los dfas de Cartera con respecto a la politica Actual.
Caso (R); 66.67%, lo que implica un decremento del 33.33%.

Caso‘(l-‘); 150%, lo que implica un incremento del S0%.

En relacién al .aspecto mercadoldgico, creemos mAs conveniente mantener
la polftica que hasta ahora ha estado vigen.te en la Compafifia, las razo
nes en las cuales nos basamos para emitir este julclio, es que conside-
ramos Que la disminucién en la politica Restringida (30%) y el aumento
en la politica Fécil (38%), en relacién con la polftica Actual, en -
cuanto al volumen de ventas,.es muy considerable en ambos casos; ya' -
que por una parte al disminuir el volumen de ventas se tendrfa que dis
. minuir el volumen de pro;'luccién. lo que traerfia consigo un ajuste en

el proceso productivo, de tal forma que se reduzcan las unidades produ
cidas, lo que traerfa consigo Qna reduccidn de personal ocasionando -~
una serie de gastos adicionales al tener que liquidar parte del perso-

nal, ademfis ' por la naturaleza del producto que produce la Compafiia
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(productos quimicos), por ninglin motivo es conveniente disminuir el

mercado que se tiene; ya que el producto es noble en cuanto a su ven

ta.

Por lo que se refiere a las desventajas de cambiar a la polftica Fa
cil estén entre otras, el qué se tendria que aumentar el volumen de
las ventas, otro aspecto a considerar es el tiempo para la recupera
cién de la cartera, el cual invariablemente se tendria que prolongar
por 15 dfas més; lo que implicarfia un mayor costo de financiamiento
para la empresa y probablementé el plazo que le otorgan los proveedo
res a la misma es menor, por lo que psta requeriré de la recuperacidn

de su cartera en un plazo mis corto.
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- Ciclo Financiero:

Rotacién de las Cuentas por Cobrar:

Ventas Anuales / Promedio de Cuentas por Cobrar = No. de Rotaciones

al arfio.

Caso (A): $ 12,400,000 / $ 1 033,333 = 12 rotaciones
360 / 12 = 30 dfas cartera.

Caso (R); $ 8,680,000/ % 480,222 = 18 rotaciones

360 / 18 = 20 dias cartera.
Caso (F); $ 17,112,000/ $ 2 139,000 = 8 rotaciones
360 / 8 = 45 dias cartera.

Comparacién del Costo de Oportunidad de las Politicas Restringida y

FAcil con el Costo de Oportunidad de la Politica Actual:

Ccaso (R); 31.52%, lo que representa un decremento del 68.48%

Caso (F); 309.15%, lo que representa un incremento del 209.15%

Comparacién de la Reserva para Cuentas Incobrables de la Polftica Reg
tringida y F&cil con la reserva para Cuentas Incobrables de la Politi

ca Actual;
Caso (R); 46.66%, 1o que representa un decremento del 53.53%

.Caso (F); 207%, lo que representa un incremento del 107%
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En base al Andlisis Financiero que hemos efectuado, en relacién a la re
cuperacidn de la inversién de las cuentas por cobrar y una vez analiza-
da la rotacién de las mismas, el costo de oportunidad y la reserva para
Guentas Incobrables de ias tres alternativas, conclufimos, ;en base a los
resul tados obtenidos, que la politica de Crédito Restringida es la que
nos proporciona una m&s répida recuperacidn de la inversidn; ya que el
perfodo de crédito establec'ido es de s8lo 20 dias, siéndb ademas una -~
ventaja muy conveniente el hechob 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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CONCLUSTONES:

Polfitica :Selecctonad'a.— En base al andlisis efectusdo a cada una de ~
las Poli{ticas de Crédito propuestas, en relacidn a: Rendimiento, Pro-~

ducceidn, Mercadoldgico y Cicle Financiero, concluimos que la Pdlitica

Crédito mis adecuada paxjaia empresa “Industria Qufmica, S.A. de C.V.“,
es la que actualmente se tiene implantada; ya que tanto la Polftica -~
Restrlngiéa como la Fhcil, ain cuando proporcionan ciertos beneficios

en determinados aspectos para la empresa no cumplen con la generalidad,
es decir, ambas polfticas propician en algunos puntos cambios dré&sticos
en cuanto a la organizacién de la empresa, lo cual viene a repercutir -

en un aumento de los costos y/o gastos de la mlut.a: de ahf que desde -~

nuestro punto de wvista resulta inconveniente el cambiar ie Politica de
Créadito Actual.

P&baﬁlemnte el punto a discusidn respecto a‘ 1a sobreinversién ép cuen
_tas por cobrar de la empresa, radi.qu‘e en el hecho de que no io estén -
‘1levando a cabo los procedimientos adecuados inherentes a la eficiente

ﬁcupdr’acl&n de la cartera. Por lo que més adelante se propondrén algu

nos cambios, que consideremos necesario llevar a cabo para cumélir con

ol objetivo general de la empresa.
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3.- IMPORTE DE LA CARTERA IDEAL DE ACUERDO A LA POLITICA DE CREDITO

SELECCIONADA (ACTUAL).

Cartera Ideal = 360 dias / Politica de Crédito = Rotacidn.

]

Ventas Totales / Rotacidn.

360 dfas / 30 dfas = 12 rotaciones al afio.

12,400,000 / 12 = $ 1 033,333.

Comparacién de la Cartera Ideal con la Cartera Real:

Saldo Real de Cucntas por Cobrar: $ 2 976,000
menos:
Cartera Ideal: 1 033,333

Excedente: $ 1 942,667

Haclendo una comparacién del Saldo Real de Cuentas por Cobrar y la Car
tera Ideal, se observa que existe un excedente de: $ 1 942,667, 1lo

que ocasiona que aumente el costo de Oportunidad para la Empresa.
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DETERMINACION DE LA ROTACION DE LAS CUENTAS POR COBRAR DE LA CARTERA

IDEAL COMO DE LA CARTERA REAL.

Rotacién Ideal: $ 12,400,000 / $ 1 033,333 = 12 rotaciones al afioc.

360 / 12 rotaciones= 30 dias de Cartera.

Rotacién Real:
Saldo Neto de Cuentas por Cobrar - 4% de Reserva para Cuentas Incobrables.
Cartera Real: $ 2 976,000 — $ 119,140 = 2 856,960

$12 400,000 / $ 2 856,960 = 4.3 rotaciones.

360 / 4.3 rotaclones = 84 dias de cartera.
Al compararia rotacién de las Cuentas por Cobrar de la Polftica -
Ideal, con lo que realmente est& sucediendo en la empresa se puede
determinar que la Politica de Crédito, que es de 30 dias, no se es-
t& llevando a cabo con 1o que realmente debe de ser; ya que los dias
Cartera Reales se exceden a 84 dfias, de ahf que el Ciclo Financiero
estd siendo m&s largo y la recuperacidn de la inversién es mis lenta,
elevindose asi el costo de oportunidad. Esto puede ser consecuencia
no de una mala polit;ca de crédito, sino de una mala politica de co

branza y/o se tenga un inadecuado control de la misma.
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CAMBIOS EN EL PROCESO DE SELECCION Y ASIGNACION DEL IMPORTE

DEL CREDITO POR CONCEDER A LOS CLIENTES.

Por lo que respecta al proceso de éeleccién de los clientes consi-
deramos.que el método utilizado actualmente es poco conveniente; -
ya que unicamente se basa en las experiencias que la competencia -
ha tenido con los clientes, la informacidn se obtiene sélo a tra--
vés de llamadas teléfonicas por lo que los datos que se pueden ob-
tener resultan poco confiables, .debido en gran parte al sentimien-

to de competencia que existe entre una y otra empreéa.

Una vez qué hemos contemplado las pobibles deficiencias en cuanto
a este tipo de seleccién consideramos utilizar métodos més confia-
bles y objetivos para las investigaciones, como lo son: investigar
la lfquidez y solvencia de los posibles clientes a través del ané-
lisis de sus Estados Financieros, o bien éncargar el estudio a una
Agencia de Investigacién de Crédito Especializada y de este modo -
poder determinar el monto del cré&dito que se les debe conceder. -
Otra forma de seleccionar a los clientes y determinar el monto de
crédito a conceder es por la importancia que puedan tener estos‘ed

la Rama Productiva a la que pertenecen.
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Por otra parte es de suma importancia tener en cuenta que los datos -
contenidos en el catdlogo 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 la Empresa.

Por lo tanto consideramos recomendable la actualizacidén y revisidn pe-
riodica del cat&logo t;e clientes, a fin de que la empresa pueda contar
con la informacidn requerida en el momento preciso, lo qxie redundara -

en un mayor beneficio para la organizacidén.
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6.~ CAMBIOS EN LA POLITICA DE COBRANZA.

Analisis de

- PEMEX:

— IMSS:

- D.D.F.:

~ RAY-O-VAC:

la Composicidén de Saldos:

$ 916,608, lo que representa

Cuentas por Cobrar.

$ 511,872, lo que representa

Cuentas por Cobrar.

$ 464,256, lo que representa

Cuentas por Cobrar.

$ 297,600, lo que representa

Cuentas por Cobrar.

un

el

un

un

Intervalo en dfas entre una cuenta vencida y

compafifa:

PEMEZ :
IMSS :
DDF =

RAY O VAC:

94 dias
84 dias
75 dias

48 dias

30.8% del saldo en

17.2% del saldo en

15,.60% del saldo en

10% del saldo en -

otra de una misma -
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Por lo que se refiere a la actual Politica de Cobranza y una vez hecho
el andlisis anterior se observa que no existe un buen control; ya que

por una parte el auxiliar de Cuentas por Cobrar no concuerda con los —
registros hechos en el mayor. Por otro lado el total del saldo de -
Cuentas por Cobrar segiin auxiliares est& compuesto de cuentas ya venci
das y de éstas, cuatro clientes representan el 73.60%; siendo PEMEX, -
el cliente que tiene un mayor porcentaje (30.8%) de cuentas wvencidas -
en relacién al dato anterior, existiendo un intervalo de 94 dias entre
una cuenta vencida y otra; por otro lado el IMSS, el DDF y RAY O VAC -
tienen 551@03 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) ailin 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 organizacidn administrativa, que va desde
el mé&todo utilizado para la seleccién de los clientes, hasta el control

inadecuado de la cartera y la mala polftica de cobro que se estd utili-

zando.

De esta forma podemos deducir que la Politica de Crédito actual no se

estd 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 Politica de Cobranza, mejorando y ejerciendo mayor con——-—

trol sobre ésta, para que de esa forma se logre una mayor fluidez del

ciclo financiero.



334

7.~ ANALISIS POR ANTIGUEDAD DE SALDOS DE LAS CUENTAS POR COBRAR AL 31

DE ‘'JULIO DE 19X2.

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
$ ~==0w—— $ 1 211,232 $ 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 ge deben principalmente a la inadecuada
politica de cobranza, ya que se tienen saldos vencidos con mucha anterio-

ridad y no han sido liquidados oportunamente.

En base al anilisis de la antigliedad de saldos en cuentas por cobrar se
observa que el mayor monto en dichas cuentas, tiene un atraso de 30 dias;
el cual representa un 40.70% del total del saldo en cuentas por cobrar y

dicho porcentaje lo adeudan Unicamente dos clientés, de ahi que debe exis

tir mayor control en cuanto a la asignacién de nuevos créditos y en la -

autorizacidén de nuevos pedidos por parte de clientes con atraso en sus -—

pagos.
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8.— CONCLUSION.DEL ESTUDIO.

Dé ncuert;c; al anili-sis generai realizadé, finallﬁente podémos con-—
;:l(xir que la polftica de crédito implantada actualmente es la mas
adecuada para "Industria Quimica, S.A. de C.V.", sin embargo, los
resultados no han sido los esperados, debido a que han influfdo -
otros aspectos como lo son: Un inadecuado métodc; de seleccidén de
clientes, una deficiente investigacidén de la liquidez y solvencia
de 105 prospectos a clientes, una asignacién inadecuada de los -
montos dé los créditos a conceder, una mala polftica de cobranza
y/o‘un control 1nef1§1ente de la misma, y falta de comunicacién y
coordinacién entre los Departamentos de Venta y Crédito y Cobran-

Creemos que si se toman las medidas adecuadas, para'cobregir las
detl_clenclu antes mencionadas, la politica de crédito actual re-
dituard resultados mfs satisfactorios para todos y cada uno de -

los 'dopnt‘nnenhol que integran la empresa.

De acuerdo a lo anterior consideramos que una medldi eficaz que
puede ser tomada, para corregir las deficiencias encontradas, es
llevar a cabo una auditorfa administrativa y operacional, que re-
vise y analice las actividades que realiza el Departamento de Crg
dito y Cobranzas. Dicha revisién es recomendable hacerse perfodi
camente con la finalidad de que aquellos procedimientos y politi-—
cas que por el transcurso del tiempo se han vuelto cbsoletas o seé
deéesvirtuen, sean actualizadas y corregidas respectivamente, con--~
forme a las necesidades y objetivos de la empresa. '
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€C 0 N CL US I O N E S

Una vez considerado todo lo anteriormente expuesto, nos damos cuen
ta que s6lo a través de la eficiente aplicacidén de todas y cada -
una de las etapas, que conforman el procesc administrativo, es co-
mo se llega a la integracidn verdadera de un sistema Sptimo del De
partamento de prédito y Cobranzas. Por tal motivo es recomendable
que toda actividad que se realice, en una organizacién sea contem-—
plado el proceso administrativo como una gufa de accién para alcan

zar los objetivos establecidos; siendo adem&s el instrumento prin-

cipal de todo Licenciado en Administracién.

Una buena planeacidn de las actividades que se desarrollan en el

Departamento de Cré&dito y Cobranzas, debe contemplar las politicas

y procedimientos adecuados a las necesidades y situaciones que vi-

ve la empresa, y que constantemente estén cambiando. Dichas poli-
ticas y procedimientos deben normar la cdnducta de los individuos
que realizan las operaciones &e crédito y cobranzas.

Un Departamento de Crédito y Cobranzas para que proporcione resul-
tados eficientes, debe contar con el personal iddneo, que reuna
las caracteristicas requeridas en cada un® de los puestos a desem-

peflar.
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Una adecuada investigacidn de Crédito conlleva a una toma de deci
sidén acertada, en cuanto al otorgamiento de crédito; de ah{ que
es necesario hacer un anélisis financiero, tan profundo, como en

cada caso se requiera.

La informacién que se obtenga a través de una Agencia de Investi-
gacidén de Crédito, debe ser complementada con informacién de ———
otras fuentes, para que de esta manera, se disminuya en el mayor

grado posible el riesgo que trae consigo el otorgar crédito.

Los procedimientos de Cobranza deben basarse en politicas bien de
finidas, que gaz.‘anti.cen una eficiente recuperacién de la cartera
de clientes; de ahi, que ésta se deberi revisar perfodicamente, pa
ra desechar todos aquellos procedimientos que no respondan a las
nec.esidades actuales de la empresa y Jel medio en el cual me de--—

sarrolla.

Las operaciones tanto de crédito como de cobranzas, deben contar

‘eon un sistg‘ama de control adecuado, mismo que no debe ser excesivo

que pueda llegar a perderse; asegurando de esta manera el éxito en
las operacionesa realizadas en el departamento y como consecuencia

el éxito de la empresa.
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Es recomendable que el Departamento de Crédito y Cobranzas, para -
realizar su funcién eficientemente, esté coordinado con todas y ca-
da una de las Areas existentes en una organizacidn, ya que de esta

estrecha comunicacidn e integracidn dependerd la flufdez y producti

vidad en las operaciones que se efectian en crédito y cobranzas.

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 fuentes

de empleo y a la vez se elevan las utilidades.

Aseguramos que la utilizacién del *"Modelo Integral del Depértamento
de Crédito y Cobranzas “propuesto en esta tesis, traera consigo in-
numerables benefiéios que coadyuvarén al desarrollo integral de -

cualquier empresa en la actuelidad.

Como punto final, es de suma importancia hacer resaltar el papel que
desempefia el administrador profesional en una organizacién; ya que
del buen desempefio de sus funciones dependeré el desarrollo y éxito
de la misma. El Profesionista en Administracibédn debe poner en jue-
g0 todos y cada uno de sus conocimientos y experiencias adquiridas,
con la finalidad de lograr la optimizacidn de los recursos: Los hu—

manos; los financieros, los técnicos y los materilales. De una ade-
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cuada coordinacidn de estos recursos el administrador eficiente, ade——

m&s de lograr un desarrollo organizacional contribuird de igual

manera

a un mejor desarrollo de la sociedad a la cual pertenece, aprovechando

las oportunidades que se presenten y disminuyendo al mismo tiempo el -

riesgo que éstas traen consigo.

Para poder cumplir con el objetivo anterior el administrador deberi ha

cer uso de las herramientas que la Administracién le brinda, cumplien-

do asi el cometido para el cual fue creada la carrera de Licenciado en

Administracidn.
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